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CONSTRUGCAO DE NORMAS
SOCIAIS

As normas sociais referem-se a expectativas sobre os
comportamentos tidos como aceites, ou adequados, por um grupo
de pessoas. Sdo orientadoras na tomada de decisdo, inibindo ou
promovendo comportamentos especificos, constituindo assim um
fator fundamental e estratégico para o bom funcionamento dos

grupos (comunidades), bem como para a saude e bem-estar das

pessoas, a nivel individual e coletivo.
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As normas sociais referem-se a expectativas sobre os comportamentos tidos
como aceites, ou adequados, por um grupo de pessoasl. S3o expetativas
orientadoras da tomada de decisdo, inibindo ou promovendo comportamentos
especificos, constituindo assim um elemento fundamental e estratégico para o
bom funcionamento do grupo, bem como para a salide e bem-estar das pessoas?.

As normas podem ser sentidas como impostas, i.e. obrigatdrias, ou facultativas.
Embora a punicdo associada a comportamentos contrarios as normas sentidas
como impostas resultem em efeitos mais imediatos de influéncia no
comportamento, deve-se evitar o seu uso exclusivo pelo efeito que tem na
relacdo entre individuos. No sentido inverso, normas sentidas como de adesao
facultativa associam-se a motivagdes de natureza mais autonoma, com tendéncia
para maior adesdo ao (e manutencdao do) comportamento pretendido. Deste
modo, é aconselhavel investir em mecanismos facilitadores da identificacdo e
integragdo das pessoas com a norma e os seus valores e principios envolvidos.

As normas tendem a reforgar-se a si mesmas, isto é, quando a sua adesdo
ultrapassa um certo nivel (ponto de inflexdo), tendem a crescer
exponencialmente, até adquirirem um estatuto de escolha comportamental
maioritdria, com carateristicas de automatismo para a generalidade do grupo (a
ativacao do comportamento é feita sem necessidade de pensamento deliberativo
sobre o mesmo)3. Desta forma, o principal desafio na construcdo de normas
prende-se com a fase inicial de introducdo e disseminacdao do comportamento-
alvo.

Com vista a construcdo de normas, importa considerar os fatores que se
encontram subjacentes, ou envolvidos, na aprendizagem e mudanca de
comportamento. Primeiro, importa observar que as pessoas agem, “por norma”,
de forma menos deliberada, ou mais automatica, isto é, nao-refletida®. Neste
sentido, a construcdo de uma nova norma, que se traduz pela ativagdao nao-
refletida de um novo comportamento, implica substituir um comportamento
automatico por outro; e isto implica criar solucdes diferenciadas e especificas,
para orientar a escolha comportamental para a norma desejada.
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A escolha comportamental depende de multiplos fatores, com especial relevancia
para: (a) crencas do individuo sobre a consequéncia do comportamento, (b)
pressdes sociais, como aceitacdo ou rejeicdo social com base nas escolhas
comportamentais; e (c) percecdo de autoeficacia, i.e. confianca sentida para
desempenhar a agdo com sucesso’. Estes fatores estabelecem a capacidade para
executar o comportamento e a motivacdo para o mesmo (com especial
importancia para os valores associados) e interagem, naturalmente, com
variaveis situacionais ou de contexto (que estabelecem/facilitam a oportunidade
para que o comportamento seja executado)®’.

A construcdao de normas é tanto mais facilitada quanto mais se criem contextos
que ativem processos cognitivos rapidos, econdmicos (heuristicas da decisdo)® ou
que promovam um “efeito de contagio comportamental”®.

* E mais provavel uma norma emergente suplantar a atual quando alcanca 25%
de ades3o da populacdo-alvo3. Esta percentagem de adesdo pode ser menor
caso os elementos da comunidade que adiram a norma (a construir; ou seja,
ao novo comportamento) sejam considerados como especialistas na area
comportamental em causa ou se tiverem carateristicas admiradas pela
comunidade-alvo (figuras publicas, “herdis” do desporto, etc.).

* Lideres de opinido e figuras publicas facilitam e promovem a transmissdo,
difusdo e propagacdo de comportamentos, ideias e valores®11,

* A repeticdo consistente de uma mensagem aumenta a percecao da sua
importancia, a aceitacdo social e, via estes fatores, a probabilidade da sua
ativacdo/adocdo®12. Este é alids uma das principais estratégias de marketing:
promover a adesdo pela Vvisibilidade, repeticdo, e aceitacdo social,
transmitindo ao publico-alvo a norma emergente, com associa¢do a valores
(j4 normativos, para a comunidade-alvo) e/ou a emocdes positivasd 1213,

* Verifica-se maior adesao quando o comportamento-alvo é associado a um
grupo (e.g. profissdo, hobby, religido) ao qual o individuo se identifical?, e a
valores e emocdes positivas (e.g. familia feliz, espacos verdes, celebracdes)!>.
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Aquando da proposta de um novo comportamento, as pessoas manifestam
diferentes niveis de recetividade, ou motivacdo, inicial. Desde as ndo-
recetivas de todo (as “pré-contemplativas”), as recetivas mas reticentes
(“contemplativas”), e as recetivas e interessadas na mudanca (em fase
“preparatdria). S3o necessdrias abordagens diferenciadas, de acordo com o
nivel de recetividade do publico-alvo, para que a promoc¢ao do novo
comportamento seja efetiva (e.g. fundamentar a atribuicdo de valor, da
importancia, relativamente ao novo comportamento, no caso dos pré-
contemplativos ou dos contemplativos), e dar pistas de acdo e facilitar (o
“como fazer”) a ativacdo do comportamento, para quem ja estd em vias de
tentar o comportamento-alvo)?®.

Incentivos financeiros, legislativos, e a alteracdao dos espacos fisicos de forma
a facilitar o comportamento-alvo promovem adesdo a norma?/.18.19,
Estratégias de nudge (e.g., estimulos visuais colocados nos espacos onde o
comportamento deve ser ativado) aumentam a probabilidade de as pessoas
realizarem o comportamento-alvo, por facilitarem a ativacdao automatica, ndo
refletida do comportamento?°.

A repeticdo consistente de uma mensagem aumenta a percecdo da sua
importancia, a aceitacao social e, via estes fatores, a probabilidade da sua
ativacdo/adoc3o®12. Este é alids uma das principais estratégias de marketing:
promover a adesdao pela Vvisibilidade, repeticdo, e aceitacdo social,
transmitindo ao publico-alvo a norma emergente, com associacdo a valores
(j4 normativos, para a comunidade-alvo) e/ou a emocdes positivass 1213,
Verifica-se maior adesdo quando o comportamento-alvo é associado a um
grupo (e.g. profissdo, hobby, religido) ao qual o individuo se identifical®, e a
valores e emocdes positivas (e.g. familia feliz, espacos verdes, celebracdes)!>.
Aquando da proposta de um novo comportamento, as pessoas manifestam
diferentes niveis de recetividade, ou motivacdo, inicial. Desde as nao-
recetivas de todo (as “pré-contemplativas”), as recetivas mas reticentes
(“contemplativas”), e as recetivas e interessadas na mudanca (em fase
“preparatdria”). Sdo necessarias abordagens diferenciadas, de acordo com o
nivel de recetividade do publico-alvo, para que a promoc¢ao do novo
comportamento seja efetiva (e.g. fundamentar a atribuicdo de valor, da
importancia, relativamente ao novo comportamento, no caso dos pré-
contemplativos ou dos contemplativos), e dar pistas de acdo e facilitar (o
“como fazer”) a ativacdo do comportamento, para quem ja estd em vias de
tentar o comportamento-alvo)?®.
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Incentivos financeiros, legislativos, e a alteracdo dos espacos fisicos de
forma a facilitar o comportamento-alvo promovem adesdo a
Il S )

Estratégias de nudge (e.g., estimulos visuais colocados nos espagos onde
o comportamento deve ser ativado) aumentam a probabilidade de as
pessoas realizarem o comportamento-alvo, por facilitarem a ativacao
automdtica, ndo refletida do comportamento.

As normas devem, sempre, visar o bem-estar e saude das pessoas, a nivel
individual e coletivo; a sua construcdo e incentivo deve ter presente, e
minimizar o mais possivel, o impacto sobre direitos e principios basicos de
liberdade e autonomia dos cidadaos.

A construcdao de normas promotoras de saude e bem-estar deve priorizar a
consisténcia e coeréncia entre determinantes da ativacdo e manutencado
comportamental, com especial relevancia para a construcdo de ambientes
que promovam a ativacdo simples/automatica do comportamento-alvo,
comunicacdo clara e orientada para a escolha comportamental, e
transparéncia quanto a evidéncia cientifica mais atual que suporta o
comportamento em causa.

O espago fisico deve ter condicBes suficientes e adequadas, idealmente
propicias, para a sua realizacdo. Estratégias de nudge, incluindo a propria
disposicdo do espaco e recursos, e outros indicadores ou pistas (visuais,
auditivas, de mobilidades, etc.) que (a) salientem o comportamento desejado,
e (b) dificultem a ativacdo de comportamentos alternativos.

E fundamental que o conhecimento associado ao comportamento-alvo seja
adequadamente fundamentado e o mais consensual possivel em termos
cientificos, e que tal seja transmitido com rigor e em formato plain text ao
publico, por via das autoridades, em espacos publicos, na televisdo e nos
meios digitais, clarificando também beneficios e vantagens (ver também PB

“Determinantes de comunicac¢do efetiva por decisores politicos e autoridades
de satide em contextos de crise e saude publica”).
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* De forma a alcancar o ponto de inflexdo (adesdao exponencial) o mais
cedo possivel, tendencialmente situado por volta de 25% de adesao, é
estratégico investir no marketing e em minorias com poder de
influéncia, como lideres de opinido e figuras publicas de diferentes
areas.
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