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AVISOS LEGAIS

O conteudo desta dissertacao reflete as perspetivas, o trabalho e as interpretagdes do
autor no momento da sua entrega. Esta dissertagdo pode conter incorreg¢des, tanto
conceptuais como metodologicas, que podem ter sido identificadas em momento posterior
ao da sua entrega. Por conseguinte, qualquer utilizagdo dos seus contetidos deve ser

exercida com cautela.

Ao entregar esta dissertacdo, o autor declara que a mesma ¢ resultante do seu proprio
trabalho, contém contributos originais e sdo reconhecidas todas as fontes utilizadas,
encontrando-se tais fontes devidamente citadas no corpo do texto e identificadas na secc¢ao
de referéncias. O autor declara, ainda, que ndo divulga na presente dissertacdo quaisquer

conteudos cuja reproducao esteja vedada por direitos de autor ou de propriedade industrial.
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Resumo

Procuramos avangar a literatura do poder social analisando o seu impacto na responsividade
- 0 grau em que uma pessoa vai de encontro/rejeita um pedido ou exigéncia de outra(s) - €
no uso de taticas de influéncia (duras vs. suaves). No primeiro estudo, testamos a influéncia
da (in)estabilidade e (i)legitimidade da posicdo de poder nestas variaveis, provando que,
quando a posi¢do de poder ¢ estavel, detentores de poder legitimo sdo menos responsivos as
exigéncias dos seus subordinados. Nao houveram diferencas no tipo de taticas de influéncia
usadas pelos participantes pelo que, no segundo estudo, focamo-nos apenas na
responsividade. Testamos se a posse de poder se associa a menor responsividade e se
sentimentos de ilegitimidade invertem esta relagdo. Contudo, ndo verificamos diferengas
significativas. Em ambos os estudos, propusemos a aproximagdo comportamental como o
mediador das diferencas esperadas, tendo a hipdtese sido rejeitada nas duas experiéncias.
Partindo da literatura, adiantamos explicagdes para as hipdteses que nao foram cumpridas e
discutimos as implicacdes e contributos do efeito obtido para a investigagdo do poder em

psicologia social.



Abstract

We looked to advance the literature on social power by analyzing its impact on
responsiveness - the degree to which a person meets/rejects another’s request or demand -
and on the use of influence tactics (soft vs. harsh). In the first study, we tested the influence
of the (in)stability and (i)legitimacy of the powerholder’s position on the above-mentioned
variables, proving that, when power is stable, legitimate power-holders are less responsive
to subordinates’ demands. There was no difference on the type of influence tactics employed
by the participants. In the second study we only focused on responsiveness. We tested if the
possession of power would associate with lower levels of responsiveness and if feelings of
illegitimacy would reverse this relation. Yet, no differences were observed. In both studies,
we proposed that the effects of power and legitimacy on responsiveness would be mediated
by behavioral approach, having that hypothesis been rejected on the two experiments.
Grounding ourselves on the empirical research about power, we suggest potential
explanations for our rejected hypothesis and discuss the implications and contributions of

the observed effect for the power literature in social psychology.
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Introducio

“A historia de toda a sociedade até aos nossos dias nada mais é do que a historia da
luta de classes.”, Marx e Engels (1848) famosamente declararam. De facto, a Historia esta
repleta de antagonismos entre os detentores de poder e os seus subalternos. Patrdes,
proprietarios e governantes tém-se digladiado ao longo dos séculos com trabalhadores e
massas, exibindo uma extraordindria relutdncia em ceder as suas exigéncias politicas e

laborais.

Vejamos um exemplo contemporaneo que envolve a realidade portuguesa, as
politicas de austeridade da Unido Europeia que, por 2013, no auge da sua implementacao,
eram contestadas por 51% das populagdes europeias. Especialmente nos paises mais
afetados, como Portugal, Grécia e Espanha, onde 81%, 94 % e 80% dos respetivos cidadaos
acreditavam existir melhores solugdes para a crise (Gallup, 2013). Gilens e Page (2014)
conferem crédito empirico a nogdo de que os nossos lideres sdo pouco responsivos face a
vontade popular. Com base numa amostra de 1779 medidas politicas norte-americanas,
relativamente as quais foi realizado um inquérito nacional questionando os cidaddos se
apoiavam ou rejeitavam a medida, os autores verificaram que as preferéncias do cidadao
comum (no 50° percentil da cadeia de rendimentos) possuem um impacto preditor na politica

adotada pelo governo que, além de ndo ser significativo, é proximo de zero.

A aparente cisdo entre as decisdes dos centros de poder e a vontade dos seus
subordinados foi o principal motivador do presente trabalho, levando-nos realizar dois
estudos experimentais com o objetivo de contribuir para a compreensao deste fendmeno.
Assim, procuramos testar se o poder se associa com irresponsividade a reivindicagdes dos
outros, ¢ se a legitimidade e a estabilidade hierarquica associada ao exercicio de poder,

apresentam impacto no nivel de responsividade aos outros.

No nosso primeiro estudo, procuramos dar ao detentor de poder um leque diverso de
opgoes de resposta as exigéncias dos subordinados de forma a melhor representar a
complexidade das disputas sociais. Nestas contendas, proprietarios e governantes lidam com
as exigéncias dos seus subalternos de formas muito diferentes: podem ser responsivos,
negociando cedéncias em troca de outras, e também podem ser irresponsivos, empregando
desde a persuasdo até a coercdo para combater a dissidéncia. Foi com o objetivo de captar
esta diversidade de reagdes dos poderosos que decidimos incluir juntamente com as medidas

de responsividade dois diferentes tipos de resposta irresponsiva: taticas duras (coercdo) e



taticas suaves (persuasao) de influéncia. Assim, procuramos estabelecer uma ponte tedrica
entre o estudo do poder e o estudo das taticas de influéncia, por serem duas variaveis que se
relacionam, mas que, do nosso conhecimento, nunca foram analisados em conjunto na

literatura.

1. Poder, Classe Social e Responsividade

A investigagdo contemporanea em psicologia social acerca do poder parte da
definicdo proposta por Fiske (1993), enquanto controlo de resultados (e.g., Galinsky,
Gruenfeld, e Magee, 2003; Keltner, Gruenfeld, e Anderson, 2003). Por resultados, os autores
referem-se a toda a consequéncia relevante na vida de uma pessoa, como o seu salario,
horario, tarefas e qualquer puni¢do ou recompensa, em geral. Assim, o poder reflete a
natureza do controlo e da dependéncia de resultados, onde uma pessoa que controle os
resultados de outra ¢ relativamente poderosa e uma pessoa cujos resultados dependam de
outra ¢ relativamente impotente (Fiske e Dépret, 1996; Goodwin, Gubin, Fiske, ¢ Yzerbyt,
2000). O controlo assimétrico de resultados ¢ denominado na literatura como poder social,
por derivar necessariamente da relagdo do individuo com os outros (Fiske, 1993; Overbeck
e Park, 2001) e foi nesta base que operacionalizdmos o poder no nosso estudo. Por
responsividade, referimo-nos a capacidade de atender a um pedido, apelo ou exigéncia de
outra(s) pessoa(s).

O nosso ponto de partida para nos informarmos acerca dos efeitos do poder na
responsividade prende-se com uma revisdo de como a posse de poder impacta e transforma
a relagdo do seu detentor com os outros. A investigagdo em psicologia social ilumina esta
relacdo através de duas linhas de investigagdo distintas: poder e classe social. Classe social
pode ser definida enquanto ““a posigdo social de um individuo relativamente aos outros, em
termos de riqueza, prestigio ocupacional e educacdo” (Piff, Stancato, Cote, Mendoza-
Denton, e Keltner, 2012). Portanto, elevada classe social inclui necessariamente a existéncia
de poder - controlo de recursos. Adicionalmente, as ocupacdes associadas a elevada classe
social frequentemente implicam a gestdo de varios subordinados ou empregados
dependentes.

A literatura apresenta diversas evidencias que relacionam negativamente o poder € a

classe social com o respeito pelas regras e a consideragao pelos outros, sugerindo baixa



responsividade aos interesses e necessidades das restantes pessoas. De facto, pessoas de
elevada classe social evidenciam maior propensdo para comportamento antiético egoista
(Dubois, Rucker, e Galinsky, 2015), isto é, pessoas de elevada classe social sdo mais
provaveis de quebrar regras quando sdo os beneficiarios da infracdo, desaparecendo o efeito
quando o beneficiario ¢ outra pessoa. Adicionalmente, e atestando a relagdo entre classe
social e poder, este efeito foi mediado por maiores niveis de poder reportados pelos
individuos de elevada classe social. Varios estudos refor¢am o elo tedrico entre poder e
classe social e informam-nos acerca da responsividade dos poderosos aos interesses dos
outros, ao debrugarem-se sobre a ética e o egoismo. Estados de poder elevado (Rucker,
Dubois, e Galinsky, 2011), bem como de alta classe social (Piff, Kraus, Coté, Cheng, e
Keltner, 2010) associam-se a menor generosidade e gasto com outros. Paralelamente,
elevada classe social prediz comportamento antiético, mostrando maior disposicdo em
prejudicar outros (Piff et al., 2012) e elevado poder ¢ preditivo de maior propensao para agir
imoralmente (mentir, roubar e ndo pagar impostos) (Lammers, Stapel, e Galinsky, 2010).

Um outro estudo, com uma amostra de 3000 gestores de nivel de gestdo baixa, média
ou de topo (Lammers e Stoker, 2012, cit in. Lammers ¢ Van Beest, 2014), evidenciou uma
correlacdo positiva entre a posi¢cdo de poder do inquirido e a ganancia corporativa, isto €,
acordo em aumentar o salario de altos administradores em 40% e, simultaneamente, congelar
os salarios dos trabalhadores. Em dois estudos correlacionais, o mesmo grupo de autores
também encontrou uma relagdo robusta entre o poder da posi¢ao de gestdo ocupada e a
infidelidade (Lammers e Maner, 2013 cit in. Lammers e Van Beest, 2014; Lammers, Stoker,
Jordan, Pollmann e Stapel, 2011).

Este conjunto de evidéncias acabadas de rever sugerem uma tendéncia dos detentores
de poder e individuos de alta classe social priorizarem os seus proprios objetivos e desejos,
em detrimento dos objetivos e desejos dos outros e do cumprimento de normas sociais,
conferindo consideravel crédito empirico indireto a relagdo entre poder e irresponsividade
face aos interesses e necessidades dos outros. Contudo, do nosso conhecimento, apenas um
estudo se debruca sobre a questdo especifica do poder e da responsividade, se bem que a
responsividade estudada ¢ de carater emocional (Van Kleef, Oveis, Lowe, LuoKogan, e
Goetz, 2008). Os autores mostraram que o poder modela a responsividade emocional dos
individuos ao sofrimento de outras pessoas: participantes com um elevado sentimento de
poder apresentaram menor emogao reciproca - perturbagado -, € complementar - compaixao
- face a uma revelacdo de outra pessoa sobre uma experiéncia de sofrimento. Este foi o

estudo mais importante e que mais inspirou a concec¢ao da nossa investigacao, pois solidifica
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empiricamente a ideia de que os individuos que detém posicdes hierarquicas superiores
carecem de capacidade empatica e responsividade para com as necessidades e sofrimento
dos outros. Assim, partimos do principio que poder se associa a menor responsividade e
somos levados a rever na literatura que fendmenos psicologicos associados ao poder possam

explicar e modificar esta associagao.

2. Arelacio entre poder, distincia social e cognicio social

A investigag¢do aponta duas dimensdes psicologicas interrelacionadas e subjacentes
a irresponsividade dos poderosos: distancia social e cognicdo social. A experiéncia de poder
aumenta a perce¢do de distancia social, induzindo nos individuos um sentimento de menor
proximidade com os outros e resisténcia em conectar e formar relagdes com eles, um efeito
mediado pela perce¢do de autossuficiéncia (Lammers, Galinsky, Gordijn, e Otten, 2012).
Adicionalmente, a maior percecdo de distancia social por parte dos poderosos relaciona-se
com o sua menor probabilidade de aceder a um pedido de ajuda (Lammers et al., 2012).
Estes resultados sugerem que a perce¢do da falta de necessidade dos outros e a distancia
social parecem ser determinantes da irresponsividade dos poderosos. De facto, Van Kleef, e
colegas (2008), apontam que a menor motivacdo dos poderosos para conhecer e afiliar com
o parceiro como a melhor explicagdo da baixa responsividade emocional dos mesmos ao
sofrimento do outro.

Segundo Fiske (1993), individuos com reduzido poder estdo motivados para atender
aos seus superiores porque estes conseguem influenciar os seus resultados. O inverso nio se
sucede, deixando os individuos com elevado poder com reduzido interesse ‘em—prestar
atender aos seus subordinados. A perce¢do de autossuficiéncia estd estritamente ligada a
independéncia de resultados subjacente a defini¢do de poder (Fiske e Dépret, 1996), isto &,
os poderosos ndo dependem de outros para obter o que querem ou precisam. De facto,
estados de poder associam-se a um processamento mais automatico da informagfo social
(Keltner et al., 2003), a maior recurso a estereotipos (Fiske, 1993; Goodwin et al., 2000) e a
menor tendéncia em adotar a perspetiva do outro (Galinsky, Magee, Inesi, e Gruenfeld,
2006). Neste sentido, verificou-se que o processamento menos rigoroso de informagao social
dos poderosos prediz niveis menores de preocupagdo empatica (Woltin, Corneille, Yzerbyt,
e Forster, 2011). Estes dados qualificam e complementam os achados de que, pessoas de alta
classe social, por um lado, apresentam menor precisdo empatica e capacidade de julgar as

emocdes de um parceiro (Kraus, Coté, e Keltner, 2010), e, por outro, revelam menor
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envolvimento e responsividade em interagdes interpessoais (Kraus e Keltner, 2009). Mais
ainda, esta configuragc@o de evidéncias sugere que os poderosos possuem enviesamentos no
seu processamento de informagao social conducentes a menor responsividade pelos outros.

A teoria da distancia social do poder (Magee e Smith, 2013), procura explicar muitos
dos efeitos do poder, propondo que a distancia social é o mecanismo psicoldgico basilar que
lhes esta subjacente. Os autores afirmam que a distancia social elevada que se encontra nos
detentores de poder é responsavel por alguns efeitos, que se associam a irresponsividade,
nomeadamente: uma maior resisténcia a influéncia social (Berdahl e Martorana, 2006;
Galinsky, Magee, Gruenfeld, Whitson, e Liljenquist, 2008) e desinteresse e falta de
envolvimento nos estados mentais dos outros (Van Kleef et al., 2008; Woltin et al., 2011).
Assim, a variavel da distdncia social adquire especial relevancia para compreender os

processos psicossociais que se associam irresponsividade.

3. Poder e Aproximacio Comportamental

A teoria da aproximac¢ao/inibi¢ao do poder é outro dos principais modelos tedricos
que pretende fornecer uma explica¢do abrangente para os efeitos do poder (Keltner, et al.,
2003). A teoria centra-se em torno do Sistema de Aproximac¢do Comportamental (SAC) que
consiste num circuito cerebral mediado pela dopamina que se associa com a aproximagio e
persecucdo de potenciais recompensas (Hirsh, Galinsky, e Zhong, 2011) como alimentos,
sexo, seguranga, sucesso, ¢ afeto social. A presenga de recompensas e oportunidades no
ambiente ativa processos de aproximacdo, como a desinibi¢do, que ajudam o individuo a
alcangé-las (Anderson e Berdahl, 2002; Hirsh, et al.,2011). Keltner, Gruenfeld e Anderson
(2003) propdem que poder elevado associa-se a atividade aumentada no SAC, porque
individuos poderosos vivem em ambientes ricos em recompensas (recursos financeiros,
confortos fisicos, nutricionais, € recursos sociais como estima, prestigio e respeito) e
encontram menos interferéncia dos outros quando as perseguem. Esta proposi¢cdo tem
reunido apoio empirico (Smith e Bargh, 2008) e produz varios efeitos carateristicos do SAC
dos quais salientamos um particularmente relevante para a nossa investigagao: o aumento da
sensibilidade a, e comportamento orientado para, recompensas e objetivos (Anderson et al.,
2002; Galinsky, Gruenfeld, e Magee, 2003). A literatura tem verificado repetidamente que
individuos induzidos com um sentimento de poder pensam e agem em maior acordo com

objetivos ativados (Galinsky, et al., 2008; Slabu e Guinote, 2010), sendo inclusive mais



propensos a usar outros como meios para um fim, isto ¢, a objectificar as outras pessoas com
vista a alcangar um objetivo (Gruenfeld, Inesi, Magee, e Galinsky, 2008). E,
reveladoramente, apesar dos poderosos revelarem alta resisténcia a influéncia social e
pressdes situacionais (Brifiol, Petty, Valle, Rucker, e Becerra, 2007; Galinsky et al., 2008),
objetivos e recompensas salientes tém-se demonstrado consistentemente capazes de
influenciar individuos com elevado poder mais do que individuos sem poder (Galinsky et

al., 2008; Guinote, 2008; Overbeck ¢ Park, 2006).

O enorme impacto de recompensas e objetivos em detentores de poder, fornece uma
explicagdo parcimoniosa para muitos dos comportamentos antiéticos e irresponsivos
previamente delineados: ao associar-se a um foco ampliado nos seus objetivos e desejos, o
individuo torna-se menos capaz de atender e incorporar os objetivos e necessidades dos

outros na sua agao.

Poder e Legitimidade. E aqui que a variavel da legitimidade adquire especial
importancia devido ao seu impacto moderador em varios efeitos supracitados da posse de
poder. A literatura documenta a capacidade da ilegitimidade - a perce¢do de que as
diferengas de poder atribuidas sdo injustas ou imerecidas -, em inverter os efeitos do poder
na aproximacao comportamental (Lammers, Galinsky, Gordijn, e Otten, 2008) e na distancia
social (Lammers, et al., 2012), produzindo efeitos interessantes do ponto de vista da
responsividade aos interesses dos outros: individuos com poder percebido como ilegitimo
apresentam maior conformidade a normas sociais (Hays e Goldstein, 2015) e maior
disposi¢cdo em ajudar outros (Lammers, et al., 2012). Com isto em mente, decidimos testar
a hipotese de que a experiéncia de poder ilegitimo vai produzir maior responsividade face a

vontade dos subordinados.

4. Instabilidade, Poder e Taticas de Influéncia

Para além da legitimidade, acreditamos que a (ins)estabilidade hierarquica do
poderoso deverd também emergir como determinante na responsividade aos membros do
grupo. As posicdes de poder na sociedade raramente sdo estdticas, estando por vezes
ameagadas, obrigando os detentores de poder a fazer esforcos e calculos para segurarem os
seus postos. Pessoas em posi¢ao de poder apresentam maior ansiedade face a possibilidade

de mudangas hierarquicas (Georgesen e Harris, 2006; Knight e Mehta, 2017), j& que s@o os



poderosos quem tem mais a perder nestas circunstancias. Detentores de poder instavel
também evidenciam maiores niveis de conformismo (Hays et. al., 2015), sugerindo uma
associacdo entre poder instavel e conformidade a vontade dos subordinados.

Taticas de Influéncia. A dicotomia de taticas de influéncia duras vs. suaves baseia-
se na liberdade de escolha em obedecer que a tatica de influéncia empregue pelo poderoso
permite ao seu alvo (Van Knippenberg, Van Eijbergen, e Wilke, 1999). Assim, taticas duras
exercem controlo e coerc¢do, obrigando o individuo a seguir a direcdo desejada do outro,
enquanto taticas suaves concedem ao seu alvo liberdade de escolha em obedecer ou nao
(Van Knippenberg, et al., 1999).

A Unica investigacao, do nosso conhecimento, no &mbito das taticas de influéncia que
informa diretamente acerca do nosso objeto de estudo, demonstra que a legitimidade do
individuo - operacionalizada sob a forma da sua competéncia na tarefa em que se baseava o
estudo - revelou-se um mediador significativo na decisdo de coagir o outro (Van
Knippenberg, Van Knippenberg, ¢ De Cremer, 2007). Esta operacionalizacdo de
legitimidade associa-se estritamente com a que foi empregue no nosso primeiro estudo, ja
que ambas se prendem com competéncia, com a diferenga de que, no nosso caso, se trata da
competéncia para liderar. Este paralelismo leva-nos a crer que se ira verificar uma
associacdo entre legitimidade da posi¢dao de poder e maior propensdo para o uso de taticas
duras de influéncia (coer¢ao).

No que toca a relacdo entre a instabilidade da posicao de poder e o uso de taticas de
influéncia, partimos do achado de que poderosos instaveis tomam menos riscos e fazem
escolhas mais conservadoras devido ao receio de perder a sua posi¢ao privilegiada (Maner,
Gailliot, Butz, e Peruche, 2007). Dado que o uso de taticas de influéncia duras ¢ considerado
socialmente indesejavel, visto que as pessoas ndo gostam de ser forcadas contra a sua
vontade (Yukl e Tracey, 1992), consideramos que a resolucao da disputa através de coer¢ao
¢ mais arriscada, devido a probabilidade de crispar as relagdes com os subordinados
resultando em obstaculos a lideranga do individuo. Assim, tendo em conta tendéncia para
evitamento de risco e tomada de decisao mais conservadora dos poderosos instaveis, somos
levados a crer que poder instavel deverd associar-se a um menor recurso a taticas de

influéncia coercivas.



Estudo 1

1. Sumario e Hipoéteses

O nosso primeiro estudo propds-se a testar os efeitos da percecdo de (i)legitimidade
e (ins)estabilidade da posi¢do de poder na responsividade do seu ocupante as exigéncias dos

seus subordinados e no tipo de taticas de influéncia com que resolve a disputa.

Os participantes foram colocados numa posi¢ao de lideranca, atribuida como sendo
merecida (Legitimo) ou imerecida (Ilegitimo). Além disso, e transversalmente a cada
condi¢ao de Legitimidade, a posi¢ao de lideranca foi apresentada e como sendo irrevogavel
(Estavel) ou possivel de ser revogada (Instavel). Subsequentemente, foi-lhes apresentada
uma suposta reclamagdo em que os subordinados (membros ficticios) contestaram o
pagamento de 50€ exclusivo ao participante pelo facto de ser o lider. O participante tem a
op¢ao de dividir o valor com os subordinados, permitindo-nos medir a responsividade
através do valor que ele decidir atribuir a si e aos restantes membros. O participante mostrara
também o seu acordo com outras opgdes de resolucdo da disputa, que consistem em taticas

de influéncia suaves ou duras.

No que toca as nossas hipoteses, esperamos que a condigdo Ilegitimo inverta os
efeitos de aproximagao comportamental associados a posse de poder (Lammers, et al., 2008),
reduzindo a sensibilidade a recompensas e o impulso de as perseguir (Anderson e Berdahl,
2002; Galinsky et al., 2003; Keltner et al., 2003). Dado que a medi¢do da responsividade se
baseia numa recompensa (distribui¢cao dos 50€), a condicao Ilegitimo devera determinar uma
maior responsividade, devido a reducdo de orientacdo para recompensas (aproximagao
comportamental) que a condi¢do implica. Assim, esperamos que os participantes que
percecionam o seu poder como legitimo sejam menos responsivos ao apelo dos subordinados
do que aqueles que percecionam o seu poder como ilegitimo. Contudo, esperamos que este
efeito seja moderado pela estabilidade da posi¢ao de poder: as diferengas de responsividade,
entre as condi¢des Legitimo e Ilegitimo, deverdo ser apenas observadas na condi¢do Estavel,
J& que esperamos encontrar maior responsividade na condigdo de poder Instavel,

independentemente da condicao de legitimidade.

A nossa segunda hipotese prediz que a aproximagao comportamental devera consistir

num mediador da associacdo entre Legitimidade e Responsividade, onde elevada



aproximacao comportamental se devera associar a condi¢ao de Legitimidade. Uma vez que
a aproximagdo comportamental consiste em maior sensibilidade e locomogdo para
recompensas (Anderson e Berdahl, 2002; Galinsky, et al., 2003) e que a ilegitimidade reduz
a aproximacao comportamental nos poderosos (Lammers, et al., 2008), a nossa hipotese de
mediacdo afirma que maiores niveis de aproximagdo comportamental vao se associar a
condi¢do Legitimo e predizer uma resposta menos responsiva, enquanto que na condi¢ao
Ilegitimo deveremos encontrar menores niveis de aproxima¢do comportamental a predizer

uma resposta mais responsiva aos subordinados.

No que concerne a taticas de influéncia, propomos hipdteses semelhantes. O
emprego de taticas de influéncia duras deve ser maior na condi¢do Legitimo/Estavel do que
em qualquer outra condi¢dao. No caso de poder Instavel, esperamos que, independente da
Legitimidade, os participantes apresentem niveis baixo de acordo com o emprego de téticas

duras de influéncia.

2. Método

2.1. Participantes e Plano Experimental

Sessenta e sete alunos' de uma escola secundéria da cidade do Porto (33 do sexo
masculino, 32 do sexo feminino?; Midade = 17.00, DPidade = 0.91) aceitaram participar no
estudo. O plano do estudo consiste num 2 (Legitimidade: Legitimo vs. Ilegitimo) x 2
(Estabilidade: Estavel vs. Instavel) fatores inter-participantes. Verificam-se diferencas
significativas por idade F(3, 61) = 14.00, p < .001 e por sexo y2 = 12.15, p = .007 entre as

condigdes experimentais.’

' A amostra acordada com a escola consistia originalmente em quatro turmas, traduzindo-se numa
estimativa de 90 participantes. Devido a indisponibilidade da escola em providenciar um momento durante
uma aula para a realizagdo da experiéncia no caso de duas das turmas, esta foi realizada fora do horario de
aulas, pelo que cerca de 20 alunos ndo compareceram a experiéncia.

2 Dois participantes ndo reportaram o Sexo.

3 Estas diferengas devem-se ao facto de que, por uma questdo da disponibilidade da escola e de
pragmatismo, cada condicdo foi aplicada a cada turma, pelo que o sexo e idade dos participantes ndo ficaram
distribuidos igualmente por condicdo. Especialmente no que toca a idade — a variavel demografica que
apresentou maior impacto ao longo de quase todas as varidveis — o facto das turmas serem de anos diferentes
(11° e 12°) levou a que as diferentes condi¢des ficassem divididas vincadamente por idade. Em todas as
analises subsequentes foi introduzido o sexo e idade como covariaveis.



2.2. Procedimento

O estudo foi realizado no auditério da escola em dois momentos separados,
ambos dirigidos pelo investigador. Foi introduzido aos alunos um suposto projeto-piloto
educacional da FPCEUP titulado “Dar Voz aos Alunos”. O projeto foi apresentado enquanto
uma “iniciativa educacional inovadora” cujo proposito era criar “atividades, eventos e/ou
clubes selecionados e geridos pelos alunos e para os alunos, com o objetivo de aumentar a
sua autonomia, influéncia e, consequentemente, envolvimento na escola” (Ver Anexo A.).
Esta dissimulagdo, ao focar-se seus interesses e pontos de vista dos alunos e ao prometer a
realizacdo de um empreendimento a eles exclusivo, foi escolhida com o objetivo de tornar o

estudo mais cativante e envolvente para os participantes.

2.2.1. 1° Momento

A primeira parte do estudo, apds a apresentagao dos ideais ¢ missdao do suposto
projeto, consistiu na aplicacdo de dois questionarios (ver Anexo A.). O primeiro interrogou
os alunos acerca do tipo de projeto que gostariam de ver na sua escola (radio escolar, clube
de cinema, clube desportivo, clube de jogos ludicos e clube social), bem como o estilo de
gestdo (exclusivamente pelos alunos, pelos alunos em colaboragdo com a FPCEUP ou
apenas da FPCEUP), o grau de influéncia de 6rgdos externos — FPCEUP e Direc¢ao da Escola
— e a duracdo do projeto. Também informou os alunos que, dado o mote de autogestao e
autonomia do projeto, o cargo de lideranga implicaria elevada carga de trabalho e que, assim,
o lider do grupo seria compensado com 50€ mensais. Por tltimo, foi colocado um espaco de
comentario livre para qualquer sugestdo que ndo se enquadrasse no questiondrio. Este
questionario teve como objetivo criar um maior envolvimento por parte do participante, no
segundo momento da investigacao, aquando da apresentacdo dos clubes, assim como criar
condigdes para que a existéncia de comentarios negativos quanto a atribuicao dos 50€ ao
lider (através da caixa para comentarios) pudesse ocorrer. O segundo questionario consistiu
num suposto teste de lideranca cujo proposito foi explicado como sendo o de escrutinar
alunos com aptidao para encabecar o projeto (ver Anexo A.). Este questionario teve como
objetivo criar a expectativa de que iriam ter resultados sobre a sua capacidade de lideranga,

no 2° momento.
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2.2.2. 2° Momento

A segunda parte do estudo consistiu na entrega dos supostos resultados aos
participantes, seguida de uma descri¢ao das fungdes do projeto pelo qual cada participante
mostrou maior interesse € das funcdes especificas do lider. Depois, responderam a um
“dilema” no contexto do projeto em causa (Ver Anexo B.). O investigador informou que
cada dilema correspondia ao resultado que o aluno obteve no teste de lideranga, existindo
dilemas de lideranga para participantes que tivessem elevado resultado no teste e dilemas de
trabalho em equipa para participantes que tivessem um resultado baixo. Foi contextualizado
que o proposito desta tarefa era obter dados mais concretos acerca da aptidao dos alunos
para o projeto, nos diferentes cargos que o compunham. Por ultimo, responderam a um
questionario com as medidas dependentes (Ver Anexo B.).

Na realidade, os dilemas eram o mesmo (indugao) e colocavam todos participantes
numa posi¢ao de lideranca, tendo todos lido a mesma descrigdo de fungdes do lider e do
projeto, adaptado apenas no tipo de projeto (e.g., clube de radio) que o participante tinha
mostrado preferéncia anteriormente. O participante leu que varios dos colegas que partilham
preferéncia pelo mesmo projeto reportaram no espaco de comentdrio do questionario
anterior, que discordavam da compensagao monetaria de 50€ exclusiva ao lider, comentando
que o valor devia ser partilhado por todos os alunos envolvidos no projeto. Com esta indugao,
procurou-se criar a noc¢ao, junto dos lideres (participantes) que, para serem responsivos a
reivindica¢do dos membros, colocavam em causa a obtenc¢do da recompensa total monetaria
que poderiam alcangar, de modo a obter uma medic¢do da responsividade comportamental

com consequéncias reais e relevantes para os participantes.

Manipulacio de Legitimidade. O resultado do teste de aptidao para a lideranga foi
84/100 para os participantes na condicdo Legitimo, com um comentario escrito pelo
investigador: “O seu resultado no teste de liderang¢a coloca-o no perfil de um lider legitimo,
isto é, um lider que possui as capacidades que o cargo exige”. Na condi¢ao Ilegitimo o
resultado foi 48/100 com o seguinte comentario: “O seu resultado no teste de lideranga
coloca-o no perfil de um lider ilegitimo, isto é, um lider que ndo possui capacidades que o
cargo exige. Contudo, por motivos de controlo metodologico, foi-lhe atribuido um dilema
de lideranca”.

Manipulacio de Estabilidade. Na descri¢do das func¢des do lider, os participantes

na condi¢do Instavel leram: “Poderdo haver alteragoes na lideranca do projeto. Conforme
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o seu desempenho, a sua posi¢do de lider serd instavel, havendo a possibilidade de ser
substituido(a) do posto por outro aluno envolvido no projeto”. Na condi¢ao Estavel figurou
o texto: “Ndo haverdo mais alteragoes na lideranga do projeto. Independentemente do seu
desempenho, a sua posi¢do de lider sera estavel, sem possibilidade de ser removido do

posto”.

2.3. Medidas Dependentes*

Medidas de Controlo. De modo a verificar a eficacia da inducdo de Poder, os
participantes responderam numa escala de Likert de 7 pontos (I = Discordo Totalmente; 7
= Concordo Totalmente) a duas questdes acerca do Poder que acreditavam possuir (e.g., “A
minha posi¢do de lideranca confere-me mais poder e influéncia do que os restantes colegas
do projeto.” - ver Anexo B). Com base na média destas duas variaveis criou-se uma nova
intitulada Medida de Controlo de Poder (» =.537, p <.001).

Mais duas questoes numa escala de Likert de 7 pontos (I = Discordo Totalmente; 7
= Concordo Totalmente) verificaram a eficacia da manipulacio da Legitimidade da posi¢ao
de lideranca atribuida ao participante (e.g., “Considero esta escolha de lider justa e legitima,
tendo em conta os meus resultados no teste de lideranga.” — ver Anexo B) e com base na sua
média foi construida a varidvel Medida de Controlo de Legitimidade (» = .665, p <.001).

Por ultimo, foram colocadas duas questdes numa escala de Likert de 7 pontos (/ =
Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente) para verificar a manipulagdo da
Estabilidade da posi¢do de lideranca (e.g., “O meu papel de lider € instavel, podendo ser
substituido por outro aluno.” — ver Anexo B). A partir da média destes dois itens foi criada
a variavel Medida de Controlo de Estabilidade (r = .645, p <.001).

Medida de Responsividade. Apds o participante ter-se deparado com as (supostas)
reagoes dos outros membros contra a atribuicdo do dinheiro todo ao lider, foram-lhe
apresentadas varias opg¢oes de resolugdo, relativamente as quais os participantes mostraram
o seu grau de acordo em escalas de Likert de 7 pontos (I = Discordo Completamente; 7 =
Concordo Totalmente). A primeira opg¢ao (“Distribuir os 50€ entre o grupo todo.”) daria ao
participante a opcdo de uma resposta responsiva, que medimos com a questdo seguinte:
Especifique a distribui¢do do dinheiro por cada elemento do grupo: Eu (Lider), subordinado

1, subordinado 2, subordinado 3, subordinado 4. Portanto, quanto mais dinheiro o

4 Virias medidas (Perce¢do de Injustica, Percecdo de Ameaga, Orientagdo Comunal e Elitismo),
incluidas a titulo exploratorio foram excluidas da analise por motivos praticos de gestao das paginas da
dissertagao.
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participante atribuisse aos subordinados, mais responsivo estaria a ser. Foi analisada apenas
a medida de atribui¢do de dinheiro a si proprio Pagamento ao Lider, na medida em que a
analise sobre o pagamento aos subordinados daria resultados complementares. Com efeito,
como o montante ¢ unico (50€), as duas medidas sdo necessariamente relacionadas.

Tatica de Influéncia Suave. A segunda opg¢do consistiu numa tentativa nao coerciva
de persuadir os subordinados de que a remuneragdo era justificada pela carga de trabalho
que o projeto exige do lider ("Explicar aos subordinados como as exigéncias e
responsabilidades acrescidas da sua posi¢ado justificam a compensagao que vai receber.”) (/
= Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente).

Taticas de Influéncia Dura. A terceira opgao tratou-se de uma coag¢ao indireta sobre
os subordinados de modo a aceitarem o suposto pagamento exclusivo do lider (“Distribuir
os turnos e tarefas entre os subordinados de forma a minimizar a sua influéncia e participacao
no clube — justificando dessa forma o facto de ndo serem remunerados.”). Na quarta op¢ao,
o sujeito pode coagir os subordinados de forma direta (“Usar o apoio da FPCEUP e da
Direcdo para os 6rgaos intercederem junto dos subordinados para aceitarem as condigdes ou
desistirem de participar no projeto.”). Ambos os itens foram inquiridos numa escala de Likert
de 7 pontos (I = Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente). A partir da sua média

construimos a variavel Taticas de Influéncia Duras (» = .44, p <.001)

Aproximac¢io Comportamental. Para medir este construto foram aplicados os itens
da Escala de Aproximagdo Comportamental (Carver e White, 1994) referentes aos fatores
Drive’ e Responsividade a Recompensas, numa escala de Likert de 7 pontos (I = Discordo
Totalmente;, 7 = Concordo Totalmente). Os itens relativos ao terceiro fator da escala,
Procura de Diversdo, ndo foram incluidos por ndo se relacionarem com o nosso objeto de
estudo. Adaptamos os itens de forma a referirem-se ao cenario apresentado aos participantes
(ver Anexo B). Uma andlise fatorial de componentes principais com rotagdo Varimax
mostrou que os 6 itens se saturaram em dois fatores principais consistentes com os propostos
pela escala original: (1) Drive (a. de Cronbach = .835) constituido por trés itens (e.g. “A
oportunidade de me envolver neste projeto e liderd-lo enche-me de entusiasmo.”),

explicando 50.58% da variancia e (2) Responsividade a Recompensas (r = .756, p < .001),

> Dada a tradugdo ambigua do significado deste termo, decidimos utilizar a palavra original dos
autores. Tradugdes como vontade, motivagdo, entusiasmo ou impulso ajudam a compreender o construto,
mas nao constituem uma traducao literal do mesmo, contendo outros significados. O termo refere-se a “busca
persistente de objetivos desejados” (Carver e White, 1994), isto €, a locomocgao do individuo em prol dos
seus desejos e vontades.
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constituido por dois itens (e.g. “A possibilidade de ganhar 50€ deixa-me empolgado.”),
explicando 22,06% da variancia. O item “Nao irei olhar a meios para defender a minha
posicao de lider e fazer o projeto avangar.”, pertencente ao fator Drive, uma vez que baixou

a confiabilidade do fator para .771 (um decréscimo substancial), foi eliminado da analise.

Debriefing. Apds todos os participantes terem terminado os respetivos questionarios,
o investigador procedeu ao debriefing. Foram apresentados os verdadeiros objetivos do
estudo, clarificando-se que este ndo se tratava de um projeto da FPCEUP com as escolas
secunddrias, mas sim uma experiéncia psicologica ao abrigo do laboratorio de psicologia
social da faculdade. Foram explicados os seus conceitos centrais e objetivos tedricos da

investigacao relacionando-os com a apresentagdo e questionarios expostos aos alunos.

3. Resultados

Medidas de Controlo. Foi aplicada uma ANOVA Legitimidade X Estabilidade a
cada medida de controlo. Verificou-se que, no global, os participantes se percecionaram
como detentores de poder (M = 4.73, DP = 1.73) e de forma semelhante® por todas as
condi¢des F(1, 62) <3.18, ns.

Relativamente a medida de controlo de Estabilidade, verificamos que os
participantes na condi¢do Estavel (M = 3.16, DP = 1.58) reportaram um nivel de
instabilidade significativamente inferior F(1, 56) = 66.74, p < .001, np> = .544 a reportada
pelos participantes na condi¢ao Poder Instavel (M = 5.95, DP=1.19). Na medida de controlo
da Legitimidade, apuraram-se diferencas significativas F(1, 56) = 14.79, p < .001, n,> = .209
onde os participantes na condicdo Poder Legitimo entenderam o seu poder como mais
merecido e justificado (M = 5.01, DP = 1.44) do que os participantes na condi¢ao Poder
llegitimo (M = 3.77, DP = 1.40).

Responsividade. Esperdvamos encontrar mais responsividade na condicao
Ilegitimo/Estavel relativamente aos participantes com poder Legitimo/Estavel. Uma

ANOVA Legitimidade X Estabilidade sobre o Pagamento ao Lider’ ndo revelou efeitos

® Ndo controlamos a idade e 0 sexo nesta variavel, pois quando o fizemos obtivemos diferencas
significativas da condicao de legitimidade, apesar da diferenca de médias entre Legitimos (M =4.73 DP =
1.72) e llegitimos (M = 4.72, DP = 1.43) ser uma centésima.

7 A varidvel Pagamento Médio aos Subordinados ¢ complementar a varidvel Pagamento ao Lider.
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principais de Legitimidade F(1, 54) < 1, ns., nem da condi¢do de Estabilidade F(1, 54) =
1.04, ns. Mais relevante para a nossa hipdtese, verificamos uma interagdo Legitimidade X
Estabilidade significativa F(1,54) = 4.71 p = .034, n,*> = .080. Escrutinamos esta interagdo
decompondo-a por Estabilidade. Como esperado, verificamos que, sob condi¢ao Estavel, os
participantes com poder Legitimo foram menos responsivos as exigéncias dos subordinados,
atribuindo a si proprios significativamente mais dinheiro (M =21.05, DP=9.3 - ver Tabela2)
do que os participantes com poder Ilegitimo (M = 12.55, DP = 4.21; F(1,23) =4.71, p =
.022, np? = .217). Na condi¢do Instével, ndo houve diferencas com base na Legitimidade F(1,

31) =1.04, ns., de acordo com o que esperavamos.

De seguida, decompusemos a interagdo por Legitimidade. Os resultados mostram um
efeito marginalmente significativo da Estabilidade apenas na condi¢do Legitimo F(1, 34) =
291, p = 0.97 1> = .08. Os participantes na condi¢io Estavel tenderam a ser menos
responsivos (M = 21.05, DP = 9.30), do que os da condicao Legitimo Instavel (M = 14.90,
DP = 7.26 - ver Tabela2). A condicao Ilegitimo, ndo evidenciou diferencas significativas
F(1, 20) = 2.14, ns. Podemos assim concluir que, como esperado, o menor indice de

responsividade foi encontrado nos participantes com poder legitimo e estavel.

Taticas de Influéncia. No que toca ao uso de taticas de influéncia coercivas,
aplicou-se uma ANOVA Legitimidade X Estabilidade sobre cada uma das medidas: Téatica
de Influéncia Suave e Téatica de Influéncia Dura. Nao se observam quaisquer efeitos
significativos no recurso a taticas de influéncia duras F(1, 56) < 2.19, ns. ou no recurso a
taticas de influéncia suaves F(1, 56) < l.ns., rejeitando a nossa segunda hipotese que
esperava um efeito principal da Legitimidade. Os resultados apenas apontam que emprego
de taticas de influéncia suaves (M = 5.21, DP = 1.86) foi preferido, em geral, relativamente

a utilizagdo de taticas duras (M = 3.49, DP = 1.58) #65) = 6.33, p <.001.

Aproximag¢do Comportamental. Aplicou-se uma ANOVA Legitimidade X
Estabilidade sobre Drive e Responsividade a Recompensas. Contrariamente ao esperado,
nao houve um efeito principal de Legitimidade Fs(1, 56) < .63 ns. Adicionalmente, ndo se
verificou um efeito de Estabilidade, Fs(1,56) < 2.73, ns. nem uma interagdo com qualquer

um dos fatores da Aproximagdo Comportamental Fs(1,56) <1, ns.

Analise Correlacional. A nossa terceira hipotese afirma que a variavel aproximacao
comportamental ¢ um mediador da relacao entre Legitimidade e Responsividade observada.

A hipétese requer uma associacdo significativa entre Legitimidade e Aproximagao
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Comportamental e entre Aproximacao Comportamental e Pagamento ao Lider, que

operacionaliza a Responsividade.

Os resultados (ver Tabelal) evidenciam uma associa¢ao significativa entre
Responsividade a Recompensas e Pagamento ao Lider (». = .258 p = .041), mas nao se
verifica 0 mesmo no fator Drive (r = .047, ns.). No que toca as associagdes entre a
Legitimidade e ambos os fatores de Aproximacdo Comportamental estas ndo foram
significativas (Drive, r = -.049, ns.; Responsividade a Recompensas, » = .043, ns.). Esta
ausé€ncia de associagdes significativas entre a varidvel proposta para preditor da mediacao
(Legitimidade) e o mediador (Aproximacdo Comportamental) evidenciam claramente que a
aproximacgdo comportamental ndo ¢ um mediador significativo da relagdo entre
Legitimidade e Pagamento ao Lider no nosso estudo, infirmando a nossa ultima hipdtese de

investigacao.

4. Discussao

4.1. Legitimidade associa-se a menor responsividade em hierarquias estaveis.

O presente estudo fornece as primeiras evidéncias diretas de que, numa hierarquia
estavel, detentores de poder ilegitimo sdo mais responsivos as exigéncias dos seus
subordinados, relativamente aos seus homdlogos legitimos. Numa hierarquia instavel, por
sua vez, os participantes legitimos concederam a si proprios menos dinheiro, eliminando
diferencas entre as condi¢des. A nossa primeira explicacdo advém da hipdtese de mediagao:
o poder ilegitimo associa-se a menor atividade no sistema de aproximacao comportamental
(Lammers, et al., 2008), reduzindo o foco do sujeito em recompensas e objetivos salientes,
conferindo-lhe maior capacidade de zelar pelos interesses dos seus subordinados e distribuir
0 pagamento equitativamente. Contudo, os resultados da aproximag¢do comportamental
infirmam a nossa hipotese de mediagao.

A literatura informa-nos de outras explicagdes possiveis para este comportamento:
poder ¢ um recurso social valioso (Fiske e Dépret, 1996) associado a varios confortos
materiais e sociais (Keltner et al., 2003), pelo que as pessoas estao motivadas a partida para
defender o poder que detém, independentemente da sua legitimidade (Hays, et al., 2015).

Individuos com reduzido poder, nos escaldes inferiores da hierarquia social, sio menos
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complacentes e aceitadores da sua posi¢do social face a uma hierarquia ilegitima (Ellemers,
Wilke, e Van Knippenberg, 1993); demonstram menor conformismo com as normas sociais
(Hays, et al., 2015) e sd3o mais provaveis de agir para mudar a conjuntura social (Major,
1994). De facto, percecdes de ilegitimidade associam-se a percecdes de possibilidade de
mudancgas hierarquicas (Tajfel e Turner, 1979), implicando potenciais perdas para os
poderosos e ganhos para os seus inferiores. Assim, interpretamos a maior responsividade
dos participantes lideres ilegitimos e estaveis, relativamente aos legitimos estaveis, como
uma estratégia visando a proteger o seu poder, o que também explicaria a auséncia de
diferencas entre legitimo e ilegitimos em condi¢do instavel: sob instabilidade, os
participantes com poder legitimo adquiriram a mesma motivagdo para proteger a sua posi¢ao

indo mais ao encontro das exigéncias dos subordinados.

4.2. Taticas de Influéncia

As manipulacdes experimentais de legitimidade e estabilidade da lideranca nao
mostraram diferencas no uso de taticas de influéncia duras, pelo que ndo conseguimos
estabelecer a ponte teodrica entre o estudo do poder e das taticas de influéncias como
pretendiamos. Portanto, cabe-nos agora apontar as possiveis explicagdes teodricas e
metodoldgicas para a auséncia de resultados. Quanto ao método, a operacionalizacdo das
taticas de influéncia numa base prospetiva do que o participante estaria disposto a fazer no
papel, ndo possui 0 mesmo valor empirico de uma medida comportamental. Efetivamente, a
investigacdo das taticas de influéncia costuma medir esta varidvel a partir de
comportamentos (e.g., De Guilder e Wilke, 1994; Van Knippenberg e Van Knippenberg,
2003; Van Knippenberg, et al., 2007).

O facto de o projeto prospetivo incluir os colegas de escola do participante em vez
de parceiros totalmente desconhecidos como na literatura supracitada, aliado ao facto do
estudo ter sido realizado num contexto escolar (com valores anti discriminatorios e anti
punitivos muito salientes), pode ter exercido um efeito de simpatia, que se associa a menor
uso de taticas de influéncia dura (Van Knippenberg, et al., 1999).

Por ultimo, o facto do dilema se tratar de uma avaliacdo da capacidade de lideranga,
pode ter exercido um efeito de apreensdo avaliativa - preocupagdo e interesse em obter uma
avaliacdo positiva ou evitar uma avaliacdo negativa do investigador (Rosenberg, 1965) - que
apresenta impacto demonstrado em resultados de investigacdo (Weber e Cook, 1972). Este
fendmeno ¢ particularmente relevante para o nosso estudo, visto que o participante pode ter

raciocinado que empregar taticas duras de influéncia poderia associar-se a uma ma avaliagdo
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por parte do investigador da sua solucao para o dilema. Com estes problemas metodologicos
em mente ¢ a auséncia de resultados das taticas de influéncia, decidimos abandonar a analise
desta variavel no nosso estudo seguinte, para nos focarmos em assegurar e expandir as

evidéncias que observamos na responsividade.

4.3. Aproximac¢iao Comportamental

A nossa hipdtese de mediagdo também foi infirmada por ndo assegurar as correlagdes
necessarias. Olhando de novo para a literatura entre o poder e a aproximacao
comportamental, conseguimos encontrar pontos de reflexdo importantes acerca das razdes
que infirmaram a nossa hipotese. Os unicos estudos (Lammers, et al. 2008 ¢ Smith, et al.,
2008), do nosso conhecimento, que demonstram uma associagdo entre poder e a
aproximacao comportamental através da escala de Inibi¢ao/Aproximagao comportamental
(Carver e White, 1994), induzem um priming de poder seguido imediatamente do
preenchimento da escala, ao contrario do nosso estudo que coloca o individuo numa posigao
de poder e, apds varias outras medicdes, inclui, no fim, essa medida. A descontinuidade entre
a experiéncia de poder ¢ o preenchimento da medida da aproximagdo comportamental,
possivelmente pode explicar que o efeito da posicdo de poder nao se tenha manifestado
quando chegou o momento de responder a medida. Para além disso, observacao do
investigador de caracter puramente sensitivo sugere a existéncia de algumas limitagdes de
atengdo por parte dos participantes inerentes ao contexto de sala de aula onde se encontram
rodeados pelos seus pares.

Pelo primeiro motivo, no Estudo 2 induzimos o poder a partir de um procedimento
de priming e tornamos o procedimento mais curto de forma a que a auséncia de diferencas
ndo se deva a um esvanecer da manipulacdo experimental. Contudo, dado que indugdes de
poder por priming frequentemente evidenciam os mesmos efeitos que manipulagdes literais
(e.g., Galinsky, et al., 2003; Smith, et al., 2008; Galinsky, et al., 2008), ponderamos a
possibilidade de a aproximacao comportamental efetivamente ndo mediar a relacdo entre
poder e legitimidade com responsividade aos outros. Por isso decidimos explorar o valor

mediativo de duas outras varidveis que explicamos a seguir.

4.4. Implicacoes para o segundo estudo
Na revisdo da literatura, apresentamos um vasto leque de evidéncias indiretas que

sugerem uma tendéncia irresponsiva dos detentores de poder relativamente aos interesses e
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bem-estar dos seus subordinados. Contudo, e apesar dos dados particularmente fortes
relativos a responsividade emocional inferior dos poderosos (Van Kleef, et al., 2008), nao
existem dados empiricos que suportem diretamente a no¢do de que poder se associa a
irresponsividade a um apelo de outras pessoas. Assim, decidimos estudar a presenca de
elevado vs. reduzido poder enquanto variavel independente, com o objetivo de testar
empiricamente a relacao entre poder e irresponsividade que foi assumida no primeiro estudo,
e testar a robustez da associacdo entre poder legitimo e irresponsividade que obtivemos.
Reconhecendo a auséncia de resultados da aproximagdo comportamental (a nossa
principal hipotese enquanto fator mediador na planificagdo da investigagao), decidimos
explorar se a distdncia social constitui um mediador entre poder, legitimidade e
responsividade, ja que se relaciona com a associagdo entre o Poder e a propensao para ajudar
outros (Lammers, et al., 2012) e devido ao facto de Van Kleef, e colegas (2008) referirem
que esta variavel explica parcialmente a menor responsividade emocional dos poderosos ao
sofrimento dos outros. No mesmo sentido, também incluimos uma medida de
autoimportancia, ou seja, a importancia que o individuo atribui a si proprio, inspirados no
estudo de Rucker, Dubois e Galinsky (2011), onde se verifica que, (1) o Poder se associa a
mais dinheiro gasto em si proprio relativamente a com os outros e (2) que esta relagdo foi
mediada pela autoimportancia. Uma vez que a nossa operacionalizacdo de responsividade
opoe a atribui¢do de um bem valioso ao proprio vs. ao parceiro no mesmo continuo, onde
para o participante receber mais desse bem o outro tem necessariamente de receber menos,
e vice-versa, consideramos que ha um paralelismo com a oposi¢do de gastar dinheiro no
proprio vs. outro do estudo de Rucker, e colegas (2011) que torna esta variavel

particularmente relevante para o nosso segundo estudo.
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Estudo 2

1. Sumario e Hipoteses

O nosso segundo estudo testou os efeitos do poder e da legitimidade na
responsividade do individuo a um pedido de outra pessoa. Os participantes foram colocados
numa posicao com poder elevado (Elevado Poder) ou reduzido (Reduzido Poder), que era
merecido (Legitimo) ou nao (Ilegitimo). Depois, foi-lhes apresentada uma outra tarefa
envolvendo a possibilidade de distribuirem rifas - que se traduziam na probabilidade de
ganhar um prémio - por eles proprios e pelo parceiro. Os participantes acederam ao niimero
de rifas pedido pelo seu parceiro (ficticio) e tomaram, de seguida, a decisdo acerca de quantas
lhe atribuiam, ficando com as rifas sobrantes para si mesmos. Medimos a responsividade
com base no niimero de rifas que o participante decidiu atribuir ao parceiro relativamente ao
numero pedido, sendo que quao mais proximo ao valor pedido, mais responsivo e vice-versa.

Partimos das interacdes encontradas na literatura entre poder e legitimidade, para
formular novas hipoteses acerca da relagcdo entre poder, legitimidade e responsividade. A
ilegitimidade consistentemente tem vindo a inverter efeitos psicologicos ligados a
irresponsividade nos detentores de poder: a distancia social (Lammers, et al., 2012) ¢ a
aproximagao comportamental (Lammers et. al., 2008). O reverso acontece no caso dos ndo
poderosos: ilegitimidade da posicio de reduzido poder aumenta a aproximagdo
comportamental e a distancia social. Elevada distdncia social associa-se com menor
disposi¢cdo em aceder a pedidos de ajuda (Lammers, et al., 2012) e a ativacao do sistema de
aproximagdo comportamental desinibe e foca o sujeito nos seus desejos e estados internos
(Smith, et al., 2008; Keltner, et al., 2003; Galinsky, et al., 2006), tornando-o mais propenso
a agir para satisfazer os seus desejos e objetivos (Anderson e Berdahl, 2002, Galinsky, et al.,
2003). Assim, a nossa hipdtese afirma uma interacdo entre o poder e a legitimidade. Os
participantes da condi¢do Reduzido Poder Ilegitimo e Elevado Poder Legitimo serdo menos
responsivos ao pedido do parceiro do que os das condi¢gdes Elevado Poder Ilegitimo e
Reduzido Poder Legitimo.

A nossa segunda hipodtese prediz que a associacdo entre Poder, Legitimidade e
Responsividade devera ser mediada pela aproximagao comportamental, na qual as condigdes
Elevado Poder Legitimo e Reduzido Poder Ilegitimo estardo associadas a elevados niveis de
aproximagao comportamental, enquanto as condi¢des Reduzido Poder Legitimo e Elevado

Poder Ilegitimo se irdo associar a baixos niveis de aproximagao comportamental.
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2. Método
2.1. Participantes e Plano Experimental

Cento e vinte e um estudantes da Universidade do Porto (34 do sexo masculino e 87
do sexo feminino; Midade = 28.97, DPidade = 10.46) aceitaram participar num estudo online.
O plano do estudo consiste num 2 (Poder: Elevado vs. Reduzido) x 2 (Legitimidade:
Ilegitimo vs. Legitimo) fatores inter-participantes. Nao foram verificadas diferencas
significativas por idade F(3, 120) < 1, ns. ou sexo x2 = 1.417, ns. entre as condi¢des

experimentais.

2.2. Procedimento

Os participantes foram abordados através de um e-mail dinamico enviado para os

seus correios eletronicos institucionais, apelando a sua participagdo. O questionario foi

construido e administrado através do software de investigacdo Qualtrics.

Tendo aceite participar, os estudantes abriam a ligacdo deixada no e-mail sendo
reencaminhados para a plataforma Qualtrics onde realizaram o estudo. Inicialmente, foram
informados que o objetivo da investigacdo era estudar as decisdes e raciocinio dos individuos
em tarefas de gestdo organizacional, e que era constituida por um exercicio de role-play e
um curto questiondrio (ver Anexo C.). Como compensacdo pela sua colaboragdo foram
informados acerca do sorteio de um cartdo oferta no valor de 100€, para o qual cada
participante supostamente recebeu 10 rifas, podendo receber mais com as tarefas a realizar
no estudo. Por ultimo, foram recolhidos os dados demograficos dos participantes (sexo e
idade) e pedido que inserissem um codigo Unico, com o intuito de ostensivamente os
investigadores serem capazes de distinguir os participantes sem comprometer o seu

anonimato®.

Manipulacio de Poder. De seguida, os participantes foram instruidos a imaginar-

se a trabalhar numa empresa na qual o seu papel era caraterizado por elevado ou reduzido

8 Na realidade, o cartdo oferta teve o valor de 20€ e nio existiram rifas: todos os participantes
tiveram a mesma probabilidade de ganhar o cartdo oferta. O valor foi inflacionado com o proposito de tornar
a tarefa de responsividade mais consequente, pois esta gira em torno da partilha das supostas rifas,
traduzindo-se em maior ou menor probabilidade de o participante ganhar o cartao oferta. Assim,
pretendiamos que uma recompensa real e significativa estivesse na base da medicao de responsividade.

21



poder’. Na condi¢io Poder Elevado, leram a seguinte descri¢io: “Na sua fungdo, vocé possui
elevado poder dentro da empresa. Tem autoridade para tomar decisoes e controla um
grande or¢amento. Possui controlo sobre o trabalho do seu assistente: avalia o seu
desempenho e determina o seu salario e horario de trabalho.”. Contrariamente, na condi¢do
Reduzido Poder leram: “Na sua fungdo, vocé possui muito pouco poder dentro da empresa.
Nao tem autoridade para tomar decisoes nem controla um or¢amento. O seu chefe possui

controlo sobre o seu trabalho: avalia o seu desempenho e determina o seu saldrio e hordrio

de trabalho.”.

Manipulacio de Legitimidade. O segundo e ultimo paragrafo da descri¢cdo do papel
do participante serviu para induzir a manipula¢do de Legitimidade. A condi¢dao Legitimo
descreve como justa a posi¢do de poder/impoténcia atribuida ao sujeito: “Vocé sente que o
seu poder[reduzido poder] na empresa é[ndo é] justificado porque estd na organiza¢do ha
muito mais[menos| tempo e tem mais[menos] experiéncia do que o seu assistente[chefe],
sendo mais[menos] qualificado para tomar decisoes acerca do trabalho e or¢amentos da
organizag¢do. Vocé[o seu chefe] recebeu a sua posi¢cdo gragas a sua formagdo e
experiéncia.”. A condicao llegitimo descreve estas diferengas de poder enquanto injustas:
“Contudo, vocé sente que o seu poder[reduzido poder] na empresa ndo é justificado porque
o seu assistente[chefe] estd na organiza¢do ha muito mais{menos] tempo e tem mais[menos]
experiéncia, sendo mais[menos] qualificado para tomar decisoes acerca do trabalho e
or¢camentos da organizagdo. Vocé [O seu chefe] recebeu a sua posig¢do gragas a sua

amizade com um executivo sénior da empresa.”

Apods a leitura da descri¢do do seu papel na empresa, os participantes foram
instruidos a pensar como se sentiriam nessa posi¢ao e a escreveram algumas frases acerca

de uma interagao entre si e o seu assistente ou chefe, conforme a sua condi¢cdo de Poder.

Depois das manipulagdes experimentais, os participantes foram informados que
iriam participar numa tarefa de distribuicao de bonifica¢des e que, com o objetivo de tornar
a bonificacdo real, lhes foram atribuidas 14 rifas extra. No ecrd o participante viu o nimero
de rifas pedido pelo parceiro, ficando a seu cargo atribuir-lhe a quantidade de rifas que
quisesse. A criagao de um cddigo Unico no inicio da experiéncia teve o proposito de conferir

realismo psicoldgico ao suposto parceiro apresentado com o codigo “LH1209”, de forma a

® Ambas as manipula¢des experimentais consistem no mesmo procedimento de priming empregue
por Hays e Goldstein (2015), inspirados no facto dos investigadores terem realizado as indugdes de Poder e
Legitimidade de forma bem-sucedida num formato de questionario online.
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que os participantes acreditassem de que se tratava de outra pessoa com um céodigo tnico tal
como eles. Por ultimo, os participantes responderam as medidas dependentes, leram o

debriefing (ver Anexo C) e foram agradecidos pela sua participacao.

2.3. Medidas Dependentes

Medidas de Controlo. De forma a verificar a eficacia da manipulagdo de Poder
foram construidos dois itens de controlo. Os participantes responderam numa escala de
Likert de 7 pontos (I = Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente) relativamente ao
Poder que acreditavam possuir (e.g., “O meu papel na empresa coloca-me numa posicao de
poder.” - ver anexo C). Com base na média das duas questdes criamos a variavel Medida de

Controlo de Poder (r =.706, p <.001).

De seguida, na mesma escala, verificamos a eficicia da manipulacdo de
Legitimidade do seu poder através de mais dois itens (e.g., “Na empresa, o poder que possuo
¢ merecido e justificado.” - ver anexo C). Foi construida a variavel Medida de Controlo de

Legitimidade, baseada na média das respostas as duas questoes (r =.754, p <.001.).

Medida de Responsividade. Os participantes foram informados que, de modo a que
a distribuicao envolvesse uma bonificacao real, lhes atribuimos 14 rifas extra, aumentando
consideravelmente a sua probabilidade de ganhar o sorteio do cartdo oferta. A tarefa
consistiu em analisar o pedido (8 rifas) do outro participante supostamente emparelhado com

o individuo e decidir quantas rifas lhe queria conceder (ver Anexo C).

A medicdo da responsividade consiste no Numero de Rifas Atribuido ao Parceiro
pelo participante. A responsividade da resposta define-se pelo grau de proximidade/distancia

ao numero de rifas pedido, 8.

Aproxima¢do Comportamental. Aplicamos de novo a Escala de Aproximagdo
Comportamental de Carver e White (1994). Devido a auséncia de resultados obtidos a partir
escala completamente adaptada aplicada no estudo anterior, decidimos seguir o exemplo de
Lammers e colegas (2008). Aplicamos a escala original a qual os participantes responderam
numa escala de Likert de 7 pontos (I = Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente)
adaptando minimamente apenas trés itens relativos ao fator Responsividade a Recompensas,
relacionando-os diretamente com a possibilidade de ganhar o sorteio (e.g., o item original

“Quando coisas boas me acontecem, isso tem um forte efeito em mim” ficou “Teria um forte
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efeito em mim se me saisse o cartdo oferta.” - ver anexo C). A andlise fatorial em
componentes principais com rotacdo Varimax revelou que os nove itens saturaram em trés
fatores: (1) Entusiasmo com o Prémio (a de Cronbach = .936), constituido por trés itens
(e.g., “Ganhar o sorteio deixar-me-ia muito animado.”) que explicou 49.52% da variancia;
(2) Responsividade a Recompensas (o de Cronbach = .770), constituido por trés itens (e.g.,
“Neste momento, se consigo algo que quero, sinto-me entusiasmado e cheio de energia.”)
explicando 16.37% da variancia; (3) e Drive (o de Cronbach = .664), igualmente constituido
por trés itens (e.g., “Hoje, se quero algo, dou tudo para o conseguir.”) que explicou 12.56%

da variancia.

Autoimportancia. Foram colocadas trés questdes numa escala de Likert de 7 pontos
(I = Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente) acerca da importancia que os
participantes atribuiam a si mesmos (e.g. “Quao importante se sente, enquanto individuo?”
- ver Anexo C.). O item “Quao valoriza a opinido de outras pessoas relativamente a sua
propria quando toma uma decisdo?” reduzia a confiabilidade da escala de .677 para .325,
pelo que foi eliminado da analise. Com base na média da resposta aos restantes 2 itens foi

criada a variavel Autoimportancia (» =.512, p <.001).

Distancia Social. Dois itens inquiriram os participantes numa escala de Likert de 7
pontos (/I = Discordo Totalmente; 7 = Concordo Totalmente), inspirados na medic¢ao desta
variavel realizada por Lammers e colegas (2012), acerca da sua motivacdo para conhecer e
o0 suposto participante com quem partilharam as rifas e voltar a realizar tarefas com ele (e.g.,
“Gostava de realizar outras tarefas com o participante LH1209.”). A partir da média das

respostas cridmos a variavel Distancia Social (» = .620, p <.001).

Debriefing. O ultimo painel do estudo explica a necessidade de dissimular os
objetivos da investigacdo, de modo a impedir que os resultados sejam contaminados pelas
expectativas dos participantes. De seguida, explica os fendmenos sobre os quais a
investigacdo se debrucou e a sua relacdo com as manipulagdes lidas pelos participantes; ¢
esclarecido que o cartdo oferta ¢ no valor de 20€ em vez de 100€ e que o valor foi
inflacionado com o proposito de tornar a tarefa de divisdao de rifas mais significativa e
consequente. Por Ultimo, os participantes sdo agradecidos pela sua colaboragdo e ¢ pedido
um contacto eletronico para os contactar com o resultado do sorteio do cartdo oferta (ver

Anexo C).
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3. Resultados

Medidas de Controlo. Aplicamos uma ANOVA Legitimidade X Poder a cada
medida de controlo. Na Medida de Controlo de Poder, observamos que os participantes na
condi¢ao Elevado Poder se percecionaram com mais poder (M =4.96 DP = 1.12) do que os
participantes na condi¢ao Reduzido Poder (M =2.06, DP=1.13) F(1,117)=198.48, p <.001,
Mp° = .629. Estes resultados mostram que a manipula¢do de Poder foi eficaz. Nio se verificou

uma interagao entre as condi¢des experimentais F(1,117) = 1.91, ns.

Relativamente a Medida de Controlo de Legitimidade, os participantes sob condi¢ao
Legitimo percecionaram o seu poder no cenario como mais merecido (M =4.64, DP =1.72)
do que aqueles sob condigio Ilegitimo (M = 2.66, DP=1.51) F(1,117) = 66.04, p <.001, 1,
= .361. Estes resultados indicam que a manipulacdo de Legitimidade foi eficaz. Contudo,
também verificamos um efeito principal do Poder na Medida de Controlo de Legitimidade.
Os participantes na condi¢ao Reduzido Poder (M = 3.16, DP = 1.69) reportaram um nivel
significativamente menor de legitimidade da sua posi¢do F(1,117) = 16.09, p <.001, 1> =
121, comparativamente aqueles com Elevado Poder (M =4.18, DP =1.99). Adicionalmente,

verificou-se uma interagio significativa F(1,117) =25.274, p <.001, n,> = .178.1°

Responsividade. Uma ANOVA Legitimidade X Poder sobre o Numero de Rifas
Atribuido ao Parceiro nao evidenciou qualquer efeito principal ou interagdo F(1, 117) <.251,
ns. (M =6.80, DP=1.76 - ver Tabela4). Assim, a responsividade dos participantes ao pedido
do parceiro ndo mudou com base nas condi¢des experimentais, rejeitando a nossa hipdtese

de investigagao principal.

Aproximac¢ao Comportamental. Realizdmos trés ANOVA Legitimidade X Poder,
uma sobre cada fator extraido: Entusiasmo com o Prémio, Drive e Responsividade a
Recompensas. No que concerne ao fator Responsividade a Recompensas, ndo foram
encontrados efeitos principais ou interacao F(1, 117) < 1.45, ns.. No fator Entusiasmo com
o Prémio encontramos um efeito marginal da Legitimidade F(1, 117) =2.82 p =.095, np> =

.024, sugerindo que os participantes da condicao Legitimo (M = 5.25, DP = 1.65) sentiram-

10 Apesar de ndo havermos contemplado a possibilidade deste efeito, seria 6bvio que ele ocorreria. De
acordo com a teoria da dominancia social, os participantes numa posi¢do social vantajosa possuem elevada
motivagao para justificar a desigualdade social e, assim, a sua posi¢ao privilegiada (Sidanius & Pratto, 1999).
Com isto em mente, ¢ expectavel que os individuos com elevado poder ilegitimo, considerem esta diferenca
menos injusta do que aqueles com reduzido poder ilegitimo.
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se consideravelmente mais entusiasmados com a possibilidade de ganhar o cartdo oferta do
que os participantes da Ilegitimo (M = 4.74, DP = 1.64 - ver Tabela4). Contrariamente, o
efeito principal de Poder ndo se evidenciou significativo F(1, 117) <1, ns., nem se verificou
uma interacdo F(1, 117) < 1, ns. Por ultimo, a Legitimidade também exerceu um efeito
marginal no fator Drive F(1, 117) =3.37 p = .069, n,*> = .028, sugerindo que os participantes
da condi¢ao Legitimo (M =4.69, DP = 1.06) apresentam maiores niveis de Drive do que os
participantes da condi¢do Ilegitimo (M = 4.29, DP = 1.33 - ver Tabela4). Poder ndo surgiu
como um determinante significativo de Drive F(1, 117) < 1, ns., nem se verificou uma

interacao F(1, 117) <1, ns.

Autoimportancia. Uma ANOVA Legitimidade X Poder sobre a Autoimportancia,
evidenciou a auséncia de efeitos significativos de Poder F(1,117) <1, ns. No entanto,
verificou-se um efeito principal da Legitimidade F(1, 117) = 4.03, p = .047, np> = .033, no
qual os participante da condicdo Legitimo (M = 5.50, DP = 0.98, ver Tabela4) reportaram
sentir-se mais importantes do que os participantes da condigao Ilegitimo (M = 5.13, DP =

1.17). Nao se evidenciou uma interacdo F(1,117) <1, ns.

Distancia Social. Voltamos a aplicar uma ANOVA Legitimidade X Poder e
verificamos que ndo se manifestou nenhum efeito nem interacdo significativa na distancia

social reportada pelos participantes face ao seu parceiro, Fs(1, 117) < 1.16, ns.

Analise Correlacional. A nossa segunda hipdtese dita que a Aproximagao
Comportamental constitui um mediador da relacdo entre Poder e Legitimidade com a
Responsividade observada, o que requere uma associacao significativa entre a Aproximagao
Comportamental com as variaveis independentes (Poder e Legitimidade) e com o Numero
de Rifas Atribuido ao Parceiro - operacionalizacdo da Responsividade. Nenhum dos trés
fatores da Aproximagdo Comportamental se correlaciona com o Poder ou a Legitimidade (s
<.164, ns. - ver Tabela3). Relativamente ao Numero de Rifas Atribuido ao Parceiro apenas
o fator Responsividade a Recompensas se associa significativamente (» = .198 p = .045;
restantes fatores: s <.085, ns.), indicando que quanto mais Responsividade a Recompensas
maior o Numero de Rifas Atribuido ao Parceiro. Dado que os resultados obtidos nao
asseguram as associacdes necessarias para analisar o processo de mediagdo, a segunda

hipotese ¢ infirmada.

Propusemo-nos a testar a titulo exploratorio se a Distdncia Social e a

Autoimportancia poderiam constituir um mediador da relagdo entre o Nuimero de Rifas
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Atribuido com o Poder/Legitimidade, pelo que realizamos uma analise correlacional destas
variaveis. Numero de Rifas Atribuido ao Parceiro nao se associa significativamente com
nenhuma das outras medidas (rs <-.123, ns. - ver Tabela3). Assim sendo, ndo existe suporte
estatistico para prosseguir a andlise da Distancia Social e Autoimportincia enquanto

mediadores da relagao entre Poder/Legitimidade e Responsividade.

4. Discussao

O nosso segundo estudo nao conseguiu evidenciar efeitos significativos de Poder e
Legitimidade na Responsividade dos participantes. A hipotese concernente ao papel
mediador da aproximagdo comportamental também foi rejeitada. Portanto, fazemos aqui
uma reflexdo baseada na literatura acerca dos razdes metodologicas que possam explicar
esta auséncia.

Verificamos que a nossa indu¢do de Poder ndo conseguiu causar diferencas em
nenhuma das nossas medidas, contrariamente a Legitimidade, onde os participantes
legitimos evidenciaram maior autoimportancia e entusiasmo com o prémio. A perce¢do da
(in)justica da funcdo atribuida aos participantes teve maior impacto nas medidas
dependentes do que o poder do papel em que se imaginaram. Talvez esta diferenga se deva
a natureza da nossa manipulag@o de poder. Apesar desta ter sido bem-sucedida em fazer os
participantes compreenderem-se enquanto poderosos ou ndo, como verificado na medida de
controlo, a manipulacdo recorre a imaginagao numa posicao de elevado/reduzido poder em
contexto empresarial, um cendrio pouco familiar para a maior parte da amostra (estudantes
universitarios). Este aspeto pode ter reduzido o realismo psicoldgico da inducgdo de poder,
levando a um grau de ativacdo do poder sem a forca necessaria para produzir diferentes
estados e niveis de responsividade. De facto, a maior parte dos procedimentos de priming na
literatura (e.g., Anderson, et al., 2006; Galinsky, et al., 2003; Lammers, Stapel & Galinsky,
2010) baseiam-se no relato de uma recordagdo autobiografica de poder dos participantes e
numerosos estudos ilustram a capacidade das recordagdes provocarem sentimentos e
emogdes nas pessoas (Buchanan, 2007; Greenberg, Rice, Cooper, Cabeza, Rubin e Labar,
2005; Smith, Stephan, Rugg e Dolan, 2006). Assim, um prime de poder autobiografico
provavelmente teria sido uma opg¢ao mais eficaz para a inducgdo de poder nos participantes.

A manipulagdo de legitimidade, por sua vez, requer um esfor¢o de elaboragdo muito

menor por parte do participante para este sentir que estd numa posi¢ao justa ou injusta, sendo
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possivelmente esta a razao que levou ao maior impacto que a legitimidade evidenciou nas
medidas dependentes.

Consideramos que a medida de responsividade pode constituir outra limitacao
metodoldgica relevante ao nosso estudo. Na pratica, tratava-se de uma escala de 14 pontos
onde o parceiro ficticio pedia um valor (8) muito préximo do ponto médio da escala (7) que
representa uma distribuicao equitativa. O paradigma experimental do jogo do ultimato, onde
os participantes escolhem a distribuicdo de uma recompensa monetaria entre si € um
parceiro, ¢ andlogo a nossa operacionalizacdo da responsividade - em ambos o participante
possui controlo total sobre a distribui¢ao e o seu ganho implica a perda do outro - pelo que
¢ util para compreender estes resultados. De facto, existe um principio de equidade bastante
estabelecido nas distribuicdes que as pessoas fazem neste paradigma (Bethwaite e
Tompkinson, 1996, Hangraaf, Djik e De Cremer, 2003) que provavelmente também esteve
presente no nosso estudo, fazendo os resultados gravitar para o ponto médio da escala. Uma
solucdo simples para este problema teria sido colocar o pedido do parceiro
consideravelmente acima, nas 11 rifas, por exemplo. Desta forma, o nosso marco da
responsividade, o numero de rifas pedido, estaria em clara oposi¢do a norma de equidade.
Assim, a resposta responsiva implicaria um esfor¢o maior por parte do participante

adquirindo maior capacidade diferenciadora.

5. Conclusao

A presente investigacdo procurou estabelecer, em dois estudos, trés hipdteses de
investigacdo: (1) a legitimidade e estabilidade da posi¢do de poder influenciam
conjuntamente a responsividade do seu ocupante as exigéncias dos seus subordinados; (2)
poder e legitimidade detém um efeito interativo na responsividade a um pedido; e (3) a
aproximacao comportamental medeia a relagdo entre estas varidveis. Apesar de apenas
termos verificado a primeira hipdtese, consideramos que constitui um contributo valioso
para a literatura sobre o poder em dois sentidos. Primeiro, contribui para a compreensdo do
impacto transformador da ilegitimidade no comportamento dos poderosos, ilustrando a sua
capacidade moderadora numa nova variavel - a responsividade as reivindicacdes dos outros.
Este resultado ¢ consistente com a literatura documentando que as consequéncias do poder
também sdo determinadas pelas circunstancias em que ¢ atribuido, além da sua mera posse

(Lammers, et al., 2008; 2012), uma vez que a posi¢ao de poder atribuida ilegitimamente,
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sem possibilidade de ser revogada, tornou o participante mais responsivo aos interesses dos
seus subordinados, onde normalmente, sob legitimidade, a tendéncia seria colocar orientar-
se para persecu¢do de recompensas. Este estudo junta-se a outras evidéncias na literatura
que caraterizam a posse de poder como um fendmeno psicoldgico capaz de produzir
resultados pro e antissociais, podendo depender de fatores internos ao individuo (Chen, Lee-
Chai, e Bargh, 2001) ou fatores contextuais a situagao (Overbeck e Park, 2001), como ¢ o
caso nossa interacao.

Em segundo lugar, o efeito obtido produz conhecimento além do dominio
intrapessoal, onde a literatura do poder se tem focado - em fatores como a tomada de risco
(Anderson e Galinsky, 2006), a tomada de perspetiva (Galinsky, Magee, Inesi, e Gruenfeld,
2006) ou a desinibi¢do (Anderson e Berdahl, 2002) -, e concede-nos um olhar acerca do
impacto de varidveis estruturantes do poder num dominio social - no relacionamento do
sujeito com os outros, implicando consequéncias reais e significativas (o pagamento de 50€).
Consideramos esta abordagem muito importante dado o papel primordialmente social dos
detentores de poder, que possuem a capacidade influenciar criticamente aspetos importantes
das vidas de muitas pessoas. E fundamental que a literatura amplie o seu foco no impacto do
poder, e de fendmenos associados ao seu exercicio, na esfera social.

Nesta era conturbada de crescente destabilizacao climatica, em que os oito homens
mais ricos possuem a mesma riqueza que metade da humanidade (Oxfam, 2017), a vida de
milhdes de pessoas estd a mercé das decisdes dos mais poderosos. Mais do que nunca, ¢
importante que compreendamos como os fazer ouvir. Este estudo constitui um passo nessa

dire¢ao.
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Anexos

Anexo A. Questionario de Apresentacdo do Suposto Projeto - Estudo 1

Anexo B. Questionario com as Manipulagdes Experimentais ¢ Medidas Dependentes -

Estudo 1 (2° momento)

Anexo C. Questionario Online - Estudo 2
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Anexo A. Questionario de Apresentacdo do Projeto “Dar Voz aos Alunos” e Teste de
Lideranga - Estudo 1

Dar Voz aos Alunos
Estudo das Preferéncias dos Alunos e da Capacidade para

Lideranca em Projetos Escolares

Investigadores: Ricardo Begonha Moreira Gongalves e Professora Isabel Rocha Pinto

Estudo realizado no contexto do estagio curricular de Ricardo Gongalves com orientagdo da Professora Isabel Pinto ao
abrigo do Laboratorio de Psicologia Social da Faculdade de Psicologia e de Ciéncias da Educagdo da Universidade do

Porto.
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Idade: Sexo: masculino o0 feminino o Codigo da Experiéncia *

* O codigo da experiéncia trata-se de um c6digo unico que permite ao investigador distinguir o seu questionario dos
restantes, a0 mesmo tempo que protege o seu anonimato. Coloque as iniciais do seu nome completo mais os algarismos
da sua data de nascimento, por exemplo: Jilio Andrade Correia; 5 Setembro 1997 = JAC05091997)

Dar Voz aos Alunos
Estudo sobre as Preferéncias dos Alunos em Projetos Escolares

A Faculdade de Psicologia e de Ciéncias da Educagdo da Universidade do Porto (FPCEUP) esta a desenvolver
um projeto com a Escola Secundaria Fontes Pereira de Melo que se intitula “Dar Voz aos Alunos”. Queremos saber a
sua opinido de forma a criarmos atividades atrativas geridas pelos alunos e para os alunos do Ensino Secundario. Este
projeto baseia-se na ideia de que os alunos devem tornar-se atores participativos e decisores ativos em iniciativas
escolares, com o objetivo de tornar as escolas mais democraticas e envolventes. Pretendemos também conhecer as
vossas capacidades de lideranga e como lhes dariam uso num projeto escolar gerido por vocés.

Esta primeira sondagem surge na sequéncia da bolsa recentemente ganha pela FPCEUP para investir num
projeto escolar. Os equipamentos iniciais necessarios para a realizacdo do projeto serdo comprados com fundos
da bolsa. Para a manuteng@o dos materiais e outras despesas que surjam no momento sdo concedidos 50€ mensais. O
aluno escolhido enquanto lider do projeto, como compensacio pelo tempo e trabalho que a posicao exige,
também recebera 50€ mensais. Os dados concretos relativos as fungdes do lider serdo apresentados na proxima visita a
escola.

A primeira parte do estudo, consiste neste questionario que pretende saber o tipo de projetos mais atrativos
para os alunos. Nao existem respostas erradas, estamos apenas interessados na sua opinido e preferéncias. Os
dados recolhidos sio completamente anonimos e confidenciais e serdo usados exclusivamente para investigagao
académica.

Para responder, coloque um circulo num dos algarismos entre 1 e 7. Trata-se uma escala onde 1 indica que
discorda totalmente ou ndo se identifica nada com a afirmacgdo e 7 indica acordo total ou que se identifica
completamente com a frase.

Por favor indique o seu grau de acordo ou desacordo com as seguintes afirmacdes relativas a:

1. Tema:

Que tipo de projeto quer ter na sua escola? Discordo Concordo
totalmente Totalmente

Radio (p. ex. Musica, Noticias, Comentario, Comédia; ou 11]2[3]4]5]6]7]
qualquer outro programa que interesse aos alunos).
Clube Desportivo (p. ex. organizagdo de torneios, jogos e 11]2]3]4[5]6]7]
outras iniciativas desportivas que interessem aos alunos).
Cinema (p. ex. ciclos de cinema escolhidos pelos alunos; 11]2]3]4]5/6]7]
debate dos filmes).
Clubes Sociais (organizagdes de convivio, festas e/ou 11]2]3]4]5/6]7]
atividades entre alunos acerca de temas do seu interesse).
Clube de Jogos Ludicos (p. ex. jogos de cartas convencionais 11]2]3]4][5]6]7]

ou tematicas como magic the gathering ou yu-gi-oh, jogos
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de tabuleiro ou qualquer outro tipo de jogo do interesse dos

alunos).
Outro. Qual? [1]2]3]4]5]6]7]

2. Gestao
Por quem preferia que o projeto fosse gerido? Discordo Concordo

totalmente totalmente

Apenas pelos alunos. (1]2]3]4]5]6]7]
Pelos alunos em colabora¢ao com a FPCEUP. ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ ) ‘ 6 ‘ 7 ‘
Apenas pela FPCEUP. ‘1‘2‘3‘4‘5‘6|7‘

3. Influéncia de érgaos externos:
Como gostaria que os orgdos externos - a FPCEUP e a
Dire¢do da Escola — interviessem no projeto? Discordo Concordo

totalmente totalmente

Apoio apenas consultivo (reunides para por os Orgdos ao 11]2]3]4]5]6]7]
corrente dos desenvolvimentos do projeto; aconselhamento
e orientagdo sem intervencao por parte dos 6rgaos).
Apoio técnico (auxilio no manuseamento € manutencdo dos 11]2[3]4[5]6]7]
recursos do projeto).
Apoio consultivo e técnico. ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ S ‘ 6 ’ 7 ‘
Supervisdo completa (estabelecimento de objetivos; 11]2]3]4[5]6]7]
delegacgdo de tarefas e responsabilidades e avaliacao).

4. Duracio

- . ari ot i ) Discordo Concordo
Qual a duragdo que gostaria que o projeto tivesse: totalmente totalmente
3 meses. ‘1‘2‘3‘4‘5‘6’7‘
6 meses. ‘1‘2‘3‘4‘5‘6’7‘
9 meses. ‘1‘2‘3‘4‘5‘6‘7‘
Duracao variavel conforme o desempenho e necessidade. ‘ 1 ’ 2 ’ 3 ‘ 4 ‘ S ‘ 6 ’ 7 ’

5. Outros comentarios
Este espaco destina-se a qualquer comentdrio ou sugestdo que queira deixar juntos dos investigadores que
considere relevante para o planeamento do projeto.
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Dar Voz aos Alunos

Diagnostico de Capacidade e Estilo de Lideranca

O questionario que se segue completa a primeira parte do estudo e mede as capacidades
necessarias para o sucesso em posi¢oes de gestao e lideranga. O questionario procura avaliar a
forma como vocé gere outros, ou seja, o seu estilo de lideranca. Trata-se de um teste psicologico
que o ajudard a aprender mais sobre si proprio. O nosso objetivo ¢ sondar e conhecer potenciais
lideres para desenvolverem projetos a aplicar na Escola Fontes Pereira de Melo.

Responda as questdes com base no que sente e ndo no que pensa. Na maior parte dos casos,
a sua primeira resposta ¢ a melhor resposta. Nao existem respostas erradas. Pedimos-lhe que
responda com franqueza pois a validade da nossa investigacdo depende disso. Garantimos o
anonimato e confidencialidade das suas respostas.

Questionario Diagnéstico de Capacidade e Estilo de Lideranca

1. Quando atribuo tarefas, tenho em consideragdo Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
os interesses e capacidades da pessoa. Totalmente Totalmente
2. Espero dos meus subordinados tanto como de Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
mim préprio Totalmente Totalmente
3. Quando alguém esta perturbado, tento Discorde 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
compreender como a pessoa se sente. Totalmente Totalmente
4. Acredito que um foco excessivo em avaliagdes Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
e resultados pode ser contraproducente. Totalmente Totalmente
5. Nao gosto de fazer planos porque raramente as Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
coisas correm como espero. Totalmente Totalmente
6. Sinto-me ameagado quando sou criticado. Discorde 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
Totalmente Totalmente
7. Considero que as equipas sdo mais eficientes D Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
quando cada elemento se restringe as suas tarefas Totalmente Totalmente
individuais.
8. Nao gosto de me envolver nos conflitos dos Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
outros Totalmente Totalmente
9. Interesso-me mais pelos resultados no presente Discorde 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
do que em planos a longo prazo. Totalmente Totalmente
10. Gosto de “sonhar acordado” e de propor Discordke 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
objetivos ambiciosos e desafiadores. Totalmente Totalmente
11. Considero que ideias novas levam, por vezes, Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
a desacordos e choques Totalmente Totalmente
12. Gosto de incentivar novas ideias e procuro Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
inovar a forma como as tarefas sdo realizadas. Totalmente Totalmente
13. Gosto de gerir o trabalho dos outros e faco Discordo 1 2 3 4 5 6 7 Concordo
Totalmente Totalmente

criticas quando necessario.
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14. Respeito os limites ¢ o ritmo de trabalho dos
membros do meu grupo.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

15. Quando surgem fric¢des no grupo, fago
questdo de intervir no conflito para proteger a
harmonia no grupo.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

16. Creio que um grupo € mais eficiente quando
todos sdo incluidos nas decisoes.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

17. Considero que cada elemento deve saber fazer
um pouco de todas as tarefas necessarias.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

18. Penso que os sentimentos pessoais sao um
obstaculo a produtividade.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

19. Gosto de incentivar novas ideias e procuro
inovar a forma como as tarefas sdo realizadas.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

20. Para o sucesso de um grupo € crucial investir
na coesao e nas relagdes entre os elementos.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

21. Creio que criticas sdo importantes para o meu
desenvolvimento.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

22. Praticas de controlo e avaliagdo sao
fundamentais para melhorar o desempenho do

grupo.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

23. Uma vez que um plano ¢ tragado fico zangado
quando as pessoas se desviam do combinado.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

24, O trabalho de grupo ¢ mais eficiente quando
cada elemento tem uma tarefa especifica para se
dedicar.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

25. Gosto de tragar objetivos claros e simples.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

26. Permito aos meus subordinados estipularem
0s seus proprios objetivos de acordo com as suas
necessidades.

D Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

27. Gosto de incentivar novas ideias e procuro
inovar a forma como as tarefas sdo realizadas.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

28. Se cada elemento trabalhar individualmente, o
grupo perde capacidade de alcangar objetivos
coletivos.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

29. Obediéncia hierarquica e conformidade com
as estipulagdes acordadas pelo grupo sao
fundamentais para o sucesso.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

30. Penso que a melhor maneira de evoluir um
grupo ¢ investir nos talentos individuais de cada
elemento.

Discordo
Totalmente

Concordo
Totalmente

42




Anexo B. Questionario com as Manipulagdes Experimentais e Medidas Dependentes -

Estudo 1 (2° momento)

RESULTADO DO DIAGNOSTICO DE CAPACIDADE E ESTILO DE
LIDERANCA

PROTOCOLON° CODIGO DA EXPERIENCIA DATA:

SINTESE DOS RESULTADOS

Pontuagdo geral:[ 84/100 (Lider Legitimo); 48/100 (Lider Ilegitimo)

Pontuagao discriminativa:

Comunicacio 19/25; 12/25

(transmissdo de conhecimento, valores e instrugdes)

Visdo | 21/25:8/25

(estabelecimento de objetivos a longo prazo capazes de mobilizar os subordinados)

Comando e Disciplina | 24/25: 1425
(capacidade de fazer os subordinados cumprir regras e objetivos)

20/25 ; 14/25

Inovacao
(capacidade de questionamento dos modos de operagdo do grupo, visando o seu melhoramento e renovagao)

PERFIL GERAL DE LIDERANCA OBTIDO

0 100

! ! \ I

Lider ilegitimo 48 - o seu resultado (Lider Ilegitimo) Lider Legitimo

84 - o seu resultado (Lider Ilegitimo)

O seu resultado coloca-o no perfil de lider legitimo/ilegitimo, isto é, um lider que possui/nao possui as
competéncias necessarias para ocupar o cargo. Portanto, foi-lhe atribuido um dilema para lideres de
projeto/No entanto, por motivos de controlo metodolégico, foi lhe atribuido um dilema para lideres de
projeto.
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Idade: Sexo: Masculino 0 Feminino o Cédigo da Experiéncia

Questionario para Lideres de Projeto

A segunda parte do nosso estudo da continuidade ao questionario de lideranga que realizou anteriormente.
O nosso objetivo é sondar e conhecer potenciais lideres de um projeto a aplicar na Escola Fontes Pereira de
Melo.

Com base na nossa avaliagdo do teste de lideranga que realizou, decidimos atribuir-lhe um dos
questionarios designados para lideres de projeto. Apresentamos-lhe de seguida uma descrigdo base das fungdes do
projeto de radio para a Escola Secundaria Fontes Pereira de Melo, bem como uma descri¢do das suas fungdes
enquanto lider.

Neste sentido, apresentamos de seguida as bases do projeto de radio na Escola Fontes Pereira de Melo
constituido por 5 alunos, no qual vocé se inclui enquanto o lider do grupo.

Projeto de Radio!!

O projeto de radio na Escola Fontes Pereira de Melo comecara por trés fungdes base:

e Reproduzir musica para os alunos nos espacos comuns (polivalente) durante os intervalos e
horas de almoco.

e Organizar debates ou didlogos “no ar”, periodicamente, sobre temas do interesse dos
alunos. (Por. ex.: desporto, assuntos da atualidade, cinema, educagdo sexual, exames nacionais,
instituicdes e cursos do ensino superior, etc.).

e Realizacio de sondagens junto dos alunos da escola para incluir a sua perspetiva na escolha de
musica e de topicos de discussao na radio.

Com base no principio de independéncia e autogestdo dos alunos que defendemos, o projeto vai
implicar a criacdo auténoma de horarios, divisao e execucdo das tarefas por parte dos alunos
integradores. A coordenagdo com os outros 6rgaos envolvidos no projeto — a direcao da escola e a
equipa encarregada da Faculdade de Psicologia e de Ciéncias da Educacdao (FPCEUP) - consistird numa
reunido quinzenal com a diretora da escola e com a equipa de apoio da FPCEUP, para ajudar e orientar
nas questdes que possam surgir.

Nao haverao mais alteracoes na lideranca do projeto. Independentemente do seu
desempenho, a sua posicao de lider sera estavel, sem possibilidade de ser removido do posto.

Enquanto lider da equipa, apenas vocé esta presente nas reunides, transmitindo a sua
perspetiva, dos seus subordinados e dos restantes alunos da escola, o que lhe atribui um posto de
influéncia e poder consideravel. Os outros poderes que definem a posicao de lideranca da radio
incluem: ter a decisao final, entre o staff, em matérias de orcamento da radio, estipulaciao de

horarios e turnos, e distribuicdo de cargos e de tarefas aos seus subordinados.

1O projeto e respetiva descri¢do das fungdes base variou conforme o projeto pelo qual o aluno
mostrou preferéncia (Radio/Cinema/Clube de Jogos Ludicos/Clube Social/Clube Desportivo)
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Antes de avancarmos para o dilema que lhe sera apresentado a seguir, por favor responda a estas questdes
para ter a certeza que compreendeu o texto. Para responder, coloque um circulo num dos algarismos entre 1 e 7.
Trata-se uma escala onde 1 indica que discorda totalmente ou ndo se identifica nada com a afirmagdo e 7 indica
acordo total ou que se identifica completamente com a frase.

Indique o seu grau de acordo com as seguintes afirmagaes. Discordo Concordo
totalmente totalmente

O meu papel de lider ¢ instavel, podendo ser substituido por outro | 1 ‘ ) ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 |

aluno.

A minha posig¢do de lideranga confere-me mais poder e influéncia | 1 ‘ 2 ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 |

do que os restantes colegas do projeto.

Considero esta escolha de lider justa e legitima, tendo em conta os ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘

meus resultados no teste de lideranca.

Enquanto lider do projeto, tenho poder de decisdo, de atribui¢do de ‘ 1 ‘ ) ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ ~ ‘

tarefas e de transmitir a minha opinido perante os restantes 0rgaos
(Direcdo e FPCEUP), contrariamente aos outros colegas do projeto
que ndo possuem estes poderes.

Posso perder a minha posicao de lideranga a qualquer momento. ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ S ‘ 6 ‘ 7 ‘

O meu desempenho no teste de lideranga mostra que merego ser ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
lider no projeto.

Tendo em mente o formato e responsabilidades da radio e o seu papel de lider, vamos apresentar-lhe um
dilema relativo a gestao dos seus subordinados no projeto. Por favor, leia-o atentamente. Nao existem respostas
certas ou erradas, pois cada pessoa lidera de forma diferente. Interessa-nos, sim, a sua perspetiva e decisoes
genuinas.

Este dilema baseia-se nas opinides dos seus colegas que partilham preferéncia pelo projeto de radio,
escritas no espaco de comentario do 1° questionario realizado.

Dilema

A maior parte dos seus colegas nio-lideres que partilham preferéncia por um projeto de radio
escolar mostraram-se muito criticos e indignados com a compensac¢io de 50€ mensal exclusiva ao
lider. Comentaram que o valor devia ser partilhado por todos os participantes do projeto.

Os 50€ para si reservados podem ser distribuidos como vocé entender, portanto pode fazer
face as exigéncias dos seus subordinados. Contudo, vocé, enquanto lider, sera o responsavel pela radio,
o que inclui o investimento dos fundos do projeto, atribuicdo de horérios e tarefas, respondendo pelo
projeto perante a direcao da escola e a FPCEUP.

Na pagina seguinte, apresentamos-lhe uma série de opgdes que pode tomar para gerir este conflito. Por favor
indique o seu grau de acordo com cada hipotese de resolucéo.
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Indique, na posicdo de lider do grupo, em que grau estaria
disposto a tomar cada uma destas opgoes.

Discordo
totalmente

Distribuir os 50€ entre o grupo todo.

Especifique a distribuicdo do dinheiro por cada elemento do
grupo:

Eu (Lider) -

Subordinado 1 -

Subordinado 2 -

Subordinado 3 -

Subordinado 4 -

[1]2]3]4]5]6]7]

Explicar aos subordinados como as exigéncias e
responsabilidades acrescidas da sua posicdo justificam a
compensacgdo que vai receber.

[1[2[3]4[5/6]7]

Distribuir os turnos e tarefas entre os subordinados de forma a
minimizar a sua influéncia e participagdo na radio — justificando
dessa forma o facto de ndo serem remunerados.

[1]2]3[4]5/6]7]

Usar o apoio da FPCEUP e da Direcdo para os 0Orgios
intercederem junto dos subordinados para aceitarem as condigdes
ou desistirem de participar no projeto.

[1]2]3[4]5/6]7]

Ignorar as exigéncias dos subordinados e aceitar as condi¢des de
compensagao propostas.

[1]2]3[4]5/6]7]

Desistir da lideranga.

[1]2[3]4[5/6]7]

Para finalizar o questionario, por favor indique os
seus sentimentos e opinides quanto as afirmagdes descritas
abaixo.

Indique o seu grau de acordo com as seguintes afirmagoes

Discordo
totalmente

Sinto que a minha posi¢do de lideranca pode ndo estar segura e
posso perdé-la a qualquer momento.

[1[2]3[4[5/6]7]

Penso que o meu papel enquanto lider pode ser posto em causa,
devido a falta de suporte e apoio dos meus subordinados.

[1[2]3[4[5/6]7]

A contestag@o por parte dos meus subordinados pode ser uma
ameaga a minha lideranga.

[1]2[3]4[5/6][7]

Nao acredito que tenha as capacidades necessarias para vir a
liderar o projeto.

[1]2]3[4[5/6]7]

A contestacdo dos meus subordinados acerca da remuneracio do
lider parece-me injusta.

[1[2]3[4[5]6]7]

A reagdo dos meus subordinados relativamente a compensagao
de 50€ para o lider fez-me sentir frustragdo.

[1]12[3]4[5/6][7]

Fiquei zangado com a reagdo dos meus subordinados.

[1]2]3[4[5/6]7]
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. . - Discordo Concordo
Indique o seu grau de acordo com as seguintes afirmagoes.

totalmente totalmente
A oportunidade de me envolver neste projeto e lidera-lo enche- (1][2]3]4[5]6]7]
me de entusiasmo.
A possibilidade de ganhar 50€ deixa-me empolgado. ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
Nio irei olhar a meios para defender a minha posigdo de lider e 11[2]3[4[5/6]7]
fazer o projeto avangar.
A compensagéo de 50€ é, para mim, um motivador importante. | 1 ‘ 2 ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 |
A oportunidade de ser lider, é algo que quero muito e, portanto, ‘ 1 ‘ D) ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
aproveito sem hesitagao.
Quero que este projeto resulte, sendo que estou disposto a fazer ‘ 1 ‘ D) ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
de tudo para o conseguir.
Indique o seu grau de acordo com as seguintes afirmagaoes. Discordo Concordo
totalmente Totalmente
Enquanto lider da equipa, as minhas opinides e objetivos sdo ‘ 1 ‘ D) ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
mais importantes do que as de um subordinado.
Um bom lider ndo pode expor sempre as suas intengdes € ‘ 1 ‘ D) ‘ 3 | 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 ‘
objetivos para o projeto ao resto da equipa, visto que isso nao faz
parte das fungdes dos subordinados e pode interferir na
realizagdo das suas tarefas.
Um bom lider de projeto deve ter uma palavra forte com maior 11]2]3]4]5/6]7]
peso e influéncia no grupo.
Teria sido melhor ter dado as informagdes acerca da 11]2]3]4]5/6]7]
compensacdo de 50 € apenas ao lider, em vez de a todos os
alunos, para evitar conflitos deste género.
Um bom lider também deve investir nos seus proprios interesses 11]2]3]4]5/6]7]
¢ objetivos dentro do projeto.
Um bom lider deve distinguir-se dos restantes subordinados da 11]2]3]4]5/6]7]
equipa e ocupar um lugar de destaque.
Indique o seu grau de acordo com as seguintes afirmagaes. Discordo Concordo
totalmente totalmente
Da perspetiva de um lider, os sentimentos e necessidades dos 11]2]3]4]5/6]7]

subordinados sdo secundarios face as tarefas e objetivos do
projeto.
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No projeto, estarei disposto a privar-me dos meus interesses ¢
responsabilidades de lider para auxiliar os meus subordinados.

[1]2[3]4[5/6]7]

Subordinados e lideres devem guardar os seus problemas para si
proprios e concentrarem-se no projeto.

[1]2]3[4]5]6]7]

Acredito que um lider deve ir mais longe e dedicar um esfor¢o
extra para ajudar os seus subordinados.

[1]2[3[4[5[6[7]

Espero dos meus subordinados ateng@o e interesse pelas minhas
necessidades e sentimentos.

[1]2[3]4[5/6]7]

Acredito que ¢ melhor ndo me envolver nos problemas e
necessidades pessoais dos meus subordinados.

[1]2]3[4]5]6]7]

Enquanto lider do projeto, as minhas decisdes terdo os
sentimentos e necessidades dos meus colegas em conta.

[1]2[3[4[5[6][7]

Nao vou ser particularmente sensivel aos sentimentos dos meus
subordinados, especialmente se isso impedir a realizacdo bem-
sucedida das tarefas do clube.

[1]2[3]4[5/6]7]
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Anexo C. Questionario Online - Estudo 2

MAPrORTO

 DF COFWCIAS D EDUCACAD
UraI ERSIDADE DO PORTO

A presente investigacdo esta a decorrer na Faculdade de Psicologia e de Ciéncias da
Educacdo da Universidade do Porto. © nosso objetivo € estudar as decisbes e raciocinio dos
individuos em tarefas de gestdo organizacional. O estudo consiste num role-play, no qual
lhe e pedido que se imagine a desempenhar uma determinada funcdo num cenario
empresarial e que realize uma tarefa de gestio de recursos, seguida de um curto
questiondrio.

O role-play e questionario tem uma duracdo de cerca de 10 a 15 minutos. Todos os
dados recolhidos neste estudo sdo completamente andnimos e confidenciais e serdo
usados exclusivamente para investigacdo académica.

Como compensacao pela ajuda prestada, serd sorteado entre os participantes um
cartdo oferta FNAC no valor de 100€. Cada participante comeca com 10 rifas atribuidas
por participar no estudo, mas pode alcancar mais com as tarefas a realizar.

Sexo

O Masculino
O Feminino

|dade

De forma a conseguirmos distinguir o seu questionario dos restantes participantes, mas
mantendo a sua identidade confidencial, pedimas-lhe que crie um codigo Unica (por
exemplo, duas iniciais e més e dia de nascimento — LR2209).
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Pedimos-lhe, agora, que se imagine a trabalhar numa empresa de frigorificos
chamada Fargo. Leia a seguinte descricdo acerca do seu papel nesta organizacao.

Na sua funcdo, vocé possui elevado poder dentro da empresa. Tem autoridade para
tomar decisdes e controla um grande orgamento. Possui cantrolo sobre o trabalho do seu
assistente: avalia o seu desempenho e determing o seu saldrio e hordrio de trabalho.

Vocé sente que o seu poder na empresa € justificado porque estd na empresa hd muito
mais tempo e tem mais experiéncia do que o seu assistente, sendo mais qualificado para
tomar decisdes acerca do trabalho e orcamentos da organizacdo. Vocé recebeu a sua
posigio gragas a sua formagdo e experiéncia.

Escreva algumas frases acerca de como se sente nesta posigdo. Adicionalmente,
imagine uma interagdo entre si e o seu assistente e escreva também sobre ela. Deixe-
se envolver no cendrio e ndo escreva algo demasiado curto (minimo 4 linhas de texto).

Antes de prosseguirmos, por favor responda a estas questdes relacionadas com o
cenario que acabou de imaginar. Por favor indigque em que grau concorda com as
seguintes afirmagdes.

Trata-se de uma escala de 1 a 7, em que 1 significa que nao se identifica nada com a
afirmacdo ou que discorda totalmente desta, e 7 significa que se identifica totalmente
com a afirmacdo ou gue esta & totalmente representativa da sua opinido.

Discordo Concordo
Completamente 2 3 4 5 6 Completamente

O meu papel na

empresa coloca- 0O O O 0 O 0O O
me numa posigdo

de poder.

Na empresa, o

poder que possuo O O O O O O O
& merecido e

Justificado.

O meu trabalho

na empresa faz- 0O O O 0 O 0O O
me sentir

poderoso,

A minha fungio

na empresa faz-

me sentir um O O O O O O O
elemento

legitimo, com uma

posigdo justa.
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A proxima tarefa prende-se com a distribuicdo de bonificacfes em contexto
organizacional. Imagine que a Fargo lhe atribuiu uma compensagdo extra e que fica ao seu
cargo a dividi-la com outro parceiro.

Para tornar esta compensacgdo real, atribuimos-lhe um bonus de rifas. A sua bonificagéo
consiste em 14 rifas parz o sorteio do cartdao oferta no valor de 100€ mencionado
previamente. Estas rifas sdo adicionadas as 10 que ja lhe foram atribuidas pela participacio
no estudo, aumentando significativamente a sua probabilidade de ganhar o sorteio.

A tarefa consiste em analisar o pedido do outro participante que emparelhamos
consigo e decidir a distribuicdo final de rifas entre os dois.

O participante LH1209 foi emparelhado consigo. Ele ndo sabe o total de rifas (14)
que vocé dispde para distribuir. Foi apenas informado que outro participante iria distribuir
rifas extra pelos dois e perguntamos quantas rifas o participante LH1209 gostaria de
receber.

N° de rifas pedido - 8

Insira o numero de rifas que pretende dar ao participante LH1209 (as que sobrarem das
14 totais ficam para si);
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Por ultimo, pedimos-lhe que responda a este curto questionario. Indigue em que grau

as seguintes afirmacgdes representam o seu estado atual.

Meste momento, se
consigo algo que
quera, sinto-me
entusiasmado e
chelo de energia.

Teria um forte
efeito em mim se
me saisse o cartdo
oferta.

Mo presente, se
estou & sair-me
bem em algo,
adoro continuar a
fazé-lo.

Ganhar o sorteio
deixar-me-ia muito
animadao.

Agora, se vejo uma
oportunidade de
obter algo que
quero, fico
imediatamente
entusiasmado.

A possibilidade de
me sair o chegue-
oferta & muito
empolgante.

Se vejo uma chance
de obter algo que
quero, ajo sobre
essa oportunidade
depressa.

Hoje, se guero algo,
dou tudo para o
conseguir.

1 - Discordo
Completaments

@)

2

5

7 - Concordo
Completamente

@)
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Quando me mave

faceaaum

objetive, ignoro @] @] O O O O O
restrigdes e

impedimentos.

'II' -
1 - MNada Extremamente
Importante 2 3 4 5 4] Importante
Qudo importante se
sente, enquanto 0O @) @) O o] 0] O
individuo?
_II' -
Valorizo
1- apenas
Walorizo E
Apenas opinido
a minha dos
opinido 2 3 4 5 & outros.

Quao valoriza a

opinido de outras

pessoas relativamente @] O ] @] O @] O
3 sua propria quando

toma uma decisdo?

1 - Discordo 7 - Concordo
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Debriefing

O debriefing consiste num momento de esclarecimento acerca do estudo entre
investigador e participante, imediatamente apos a sua realizacdo. Trata-se de um
componente &tico crucial de gualquer investigacdo.

Frequentemente, no ambito da investigacdo em Psicologia Social experimental, os
investigadores tém de criar situacdes artificiais de forma a que se possa estudar fenémenos
saciais da forma mais controlada paossivel, e que ndo seja contaminada pelas expectativas
que os participantes tém acerca da investiga¢do. Com efeito, muitas vezes queremos obter
um bom desempenho, ou mastrar que sabemos pensar sobre os assuntos. Estas
expectativas podem, assim, contaminar os resultados da investigacao. E por esta razdo que
recarremos a construcdo de cenarios experimentais, , 56 no final, € gue informamos quais
os verdadeiros propositos da investigacdo.

Este estudo investiga o efeito que a existéncia (ou nao) de poder e a legitimidade
do mesmo pode ter sobre a relacdo que estabelecemos com outras pessoas. Para tal, o
cenario que leu enquanto elemento da Fargo teve o propdsito de induzir no participante
um estado de poder ou impoténcia, e o excerto relativo a sentir que a sua posicao era
merecida ou nag, pretendia induzir um estado de legitimidade ou ilegitimidade.

Quanto a recompensa prometida pela sua participacdo, efetivamente existe um
cartao oferta, mas apenas no valor de 20€ em vez de 100€. Decidimos inflacionar o valor de
forma tornar a tarefa de de divisdo de rifas mais significativa e consequente, com o objetivo
de aumentar o envolvimentos dos participantes no estudo. Muito obrigado pela sua
participacgdo. Por favor deixe um contacto de email para que o possamos contactar com o
resultado do sorteio.
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Tabelas

Tabela 1. Teste Correlacional de Pearson entre Legitimidade, Pagamento ao Lider, Drive e

Responsividade a Recompensas - Estudo 1
Tabela 2. Médias e Desvios Padrao das Medidas Dependentes - Estudo 1

Tabela 3. Teste Correlacional de Pearson entre Poder, Legitimidade e Responsividade com

Drive, Responsividade a Recompensas, Distancia Social ¢ Autoimportancia

Tabela 4. Médias e Desvios Padrao das Medidas Dependentes - Estudo 2
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Tabela 1. Teste Pearson de correlagdo entre Legitimidade, Responsividade e Aproximacgao

Comportamental - Estudo 1

Condicdo de  Pagamento: Responsividade
(i)Legitimidade Lider Drive a Recompensas
Legitimidade 1
Pagamento: Lider -.076 1
Drive -.049 .047 1
Responsividade a Recompensas .043 258" 3517 1

*. Correlacdo ¢ significativa no nivel 0.05 (bilateral).

**_Correlagdo ¢ significativo na no nivel 0.01 (bilateral).

Tabela 2. Médias e Desvios Padrao de todas as medidas dependentes por condi¢ao
experimental - Estudo 1
Legitimo Ilegitimo Legitimo Legitimo

Estavel Estavel Instavel Instavel

M DP M DP M DP M DP

Pagamento: Lider 2044 221 1430 2.15 16.57 227 17.60 1.86
Tatica de Influéncia Suave 5.1 042 560 056 504 044 560 041
Tatica de Influéncia Dura 3.11 026 3.70 053 333 045 380 0.34
Drive 4.50 037 436 048 485 033 475 035

Responsividade a Recompensas ~ 3.91 0.39 410 0.53 411 047 430 032
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Tabela 3. Teste Pearson de correlagdo entre Poder Legitimidade, Responsividade e Aproximag¢ao Comportamental, Distancia Social e Autoimportancia -

Estudo 2

N° Rifas Entusiasmo  Responsividade Distancia

Legitimidade Poder Atribuido com o Prémio aRecompensas Drive Social Autoimportancia

Legitimidade 1

Poder .006 1

Numero de Rifas Atribuido -.021 .036 1

Entusiasmo com o Prémio 154 .035 .082 1

Responsividade a Recompensas 110 .089 183 544 1

Drive 164 -.013 .009 A30%* 503" 1

Distancia Social -.026 -.098 .046 239" 153 .109 1
Autoimportancia 170 .000 .009 .082 217 2827 117 1

*. Correlacdo ¢ significativa no nivel 0.05 (bilateral).

**, Correlagao ¢ significativa no nivel 0.01 (bilateral).
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Tabela 4. Médias e Desvios Padrao de todas as medidas dependentes por condi¢ao

experimental - Estudo 2

Reduzido Poder Reduzido Poder Elevado Poder Elevado Poder

Ilegitimo Legitimo Ilegitimo Legitimo

M DP M DP M DP M DP

Numero de Rifas Atribuido 6.85 170 6.63 034 6.82 032 693 047
Entusiasmo com o Prémio 4.69 0.26  5.20 0.31 480 0.33 532 0.29
Responsividade a Recompensas ~ 5.62  0.17 583 024 578 0.20 6.06 0.15
Drive 436 022 465 020 421 026 474 0.17
Autoimportancia 526 020 537 019 498 0.22 566 0.16
Distancia Social 4.01 029 410 032 387 033 3.57  0.29

58





