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Abstract

This study aimed to: investigate yielding to the
dependent variable “behavioral intent to be-
come a regular blood donor”, verify the impact
of such communications on variance in the de-
pendent variable, examine the single contribu-
tion of the external independent variable to the
Rational Action Theory, and test the fit of the ex-
panded Rational Choice Theory to the target be-
havior and sample. Only a post-test design and
double-blinded procedure were used, randomly
picking 405 university students for experimen-
tal groups 1 and 2, placebo control, and control
only. The results showed: lack of yielding by the
experimental groups; considerable percentage
variance in the dependent variable explained
by the independent variable in the experimen-
tal and placebo control groups; and satisfactory
and significant correlations for variables in the
expanded theory. Absence of yielding for the cri-
terion variable was probably due to the time in-
terval. The positive persuasive strategy account-
ed for the greatest variance in the dependent
variable. Moral obligation showed the greatest
impact on participants’ intent to perform the
behavior. The correlations corroborated the the-
oretical and methodological validity of the ex-
panded theory.

Persuasive Communications; Blood Donors; So-
cial Responsability; Behavior
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Introducao

No panorama mundial, as dificuldades para a
obtencao regular e de boa qualidade de sangue
tém preocupado peritos médicos, sanitdrios e
sociais 1.2.3. Contribuem para esse quadro o fato
de (1) as principais formas de doacao de sangue
as instituicdes hematoldgicas serem do tipo re-
posicional, seletiva ou autéloga — em detrimento
aquela voluntdria e regular — e (2) nao partici-
pacao significativa da populacao universitéria
enquanto contingente expressivo de potenciais
doadores de sangue.

De forma similar, observa-se atualmente que
a situacao real da obtencao de sangue no siste-
ma de satide brasileiro (doacao de reposicao, se-
xo masculino, classe baixa, baixa escolaridade,
doadores inaptos), em relagdo ao seu objetivo
principal — obtenc¢do regular e de boa qualidade
de sangue — apresenta-se totalmente distante da
situacao ideal (doagdo espontanea e regular, am-
bos o0s sexos, todas as classes sociais, todos os ni-
veis educacionais, doadores aptos), e explica em
grande parte o déficit de oferta em prejuizo ao
aumento da demanda nos hemocentros, bancos
de sangue e hospitais 3.

E consenso que a reversdo do quadro de es-
cassez estaria em promover a doagado de sangue,
de forma voluntdria e sistemdtica. Na busca de
explicacdes para os determinantes do compor-
tamento de doar sangue estudos tém focalizado
razoes altruistas e humanitaristas 4.5.6,7, fatores
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relacionados as normas, pressdes sociais e in-
centivos 8, representatividade e custo do ato de
doacdo para o doador 9 e demais motivos mul-
tiplos 10,

N3ao obstante a compreensdo das bases mo-
tivacionais, € importante considerar que a inten-
¢do de ajudar (e.g., doando sangue) nem sempre
estd correlacionada — direta, forte e significativa-
mente — com o comportamento observavel (e.g.,
de doar sangue), o que torna necessdrio iden-
tificar os fatores que influenciam ambos 11. Na
busca desse escopo, a utilizacao de estratégias
interventivas subsidiadas por modelos tedricos
consistentes tem sido enfatizada por peritos so-
ciais como uma forma promissora de compreen-
der e modificar a conduta humana.

Nesta perspectiva, a Teoria da Acao Racional
12,13 ¢ um dos modelos que tem sido utilizado
para descrever, explicar, predizer e prescrever
comportamentos volitivos de prevencdo de do-
encas e de promogao da satide 141516,17,18,19,20,
21,22,23,24,25,26,27,28,29,30,31,32,33,34,35,36,37, De acordo
com o modelo, o comportamento da pessoa é de-
terminado pela sua intengdo comportamental de
realizar este comportamento. Dois fatores prin-
cipais determinam a intencdo comportamental
do individuo: um fator pessoal (sua atitude) e um
fator social (sua norma subjetiva). Cada um des-
ses fatores é também uma funcao de dois outros
determinantes. A atitude da pessoa € uma funcao
daquilo que ela cré que ird acontecer ao desem-
penhar o comportamento (suas crengas compor-
tamentais) e das avaliagdes que ela faz a respeito
das conseqiiéncias da execugdao desse mesmo
comportamento (suas avaliagoes das conseqiién-
cias). O segundo componente, norma subjetiva,
é uma funcao daquilo que a pessoa acredita que
os outros acham que ela deve fazer (suas crengas
normativas) e da motivagao para corresponder
ao que os outros acham que ela deve fazer (suas
motivagbes para concordar) 3839,40,41,42,43,

A despeito de, na Teoria da Acdo Racional
12,13, somente dois fatores principais — a atitude
e a norma subjetiva — permitirem a predicao do
comportamento por meio da intencdo compor-
tamental, a adicao de um terceiro fator — repre-
sentado pela obrigagdo moral — ao modelo cau-
sal bdsico é defendida como uma varidvel deter-
minante das intengdes, principalmente aquelas
de natureza altruistica ou pré-social 44.

A obrigacao moral é entendida como um tipo
de obrigacao individualizada e internalizada que
tem a funcdo de fornecer ajuda aos outros em
situagoes especificas, ativada em circunstancias
nas quais existe (1) ciéncia de que outras pessoas
precisam de ajuda, (2) crenca de que ac¢des de
ajuda existem, (3) senso de que se é capaz de
desenvolver essas agoes e (4) crenca de que se
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é responsavel pelo bem-estar daquelas pessoas
que estdo precisando de ajuda 345. Ela tem in-
fluenciado comportamentos altruisticos do tipo
cuidados com individuos deficientes 45, cuida-
dos com criancas abandonadas 46 e doagdo de
6rgaos 4547. No caso da doacdo de sangue, estu-
dos que analisaram a contribuicao desta medida
frente a demais variaveis, corroboraram-na co-
mo o principal determinante daquele compor-
tamento 3,17,48,49,50, Nas investigacoes de Mello 3
e Cunha 17 é apresentada a Teoria da Agao Racio-
nal com a inclusao da varidvel externa obrigacao
moral (Teoria da A¢ao Racional ampliada).

No Brasil, em que pese a dificuldade de ob-
tencao regular e voluntdria de sangue, poucas
pesquisas tém examinado o papel, em conjunto,
da atitude, norma, obrigacdo moral e intencao
como fatores determinantes deste comporta-
mento 3,17. Andlises conjugadas dos processos
empiricos relacionados aos contextos pessoais,
sociais e cognitivos da doacdo de sangue tam-
bém se mostram escassas 3,17,24,25,31,

Levando em conta tais consideracdes e uti-
lizando a Teoria da A¢ao Racional com a adicao
da varidvel obriga¢do moral, Mello 3 levou a cabo
uma investigacao com 400 estudantes universi-
tdrios com o objetivo de testar a aplicabilidade
do modelo ampliado na explicacdo e predicao
da “intencdo comportamental de tornar-se
doador(a) regular de sangue”. Em um primeiro
momento, a autora realizou o levantamento das
crencas sobre o comportamento de doar san-
gue e identificou aquelas crengas modais salien-
tes, i.e, crencas eliciadas que corresponderam a
uma freqiiéncia maior ou igual a 75% do total de
crencas emitidas pela amostra. Em um segundo
momento, verificou que as varidveis preditoras
obrigacdo moral, atitude, crenca normativa geral
e norma subjetiva explicaram, conjuntamente,
47,2% da variancia da varidvel critério, intencao
comportamental. Corroborando estudos ante-
riores, a varidvel externa obrigacdo moral, foi a
que mais contribuiu na explicacdo da variancia
da variavel efeito.

De posse dos resultados obtidos pela autora e
(1) considerando as metas e os principios expres-
sos pela Politica Nacional de Sangue, Compo-
nentes e Hemoderivados relativos ao incentivo
a doagao regular de sangue 51; (2) considerando,
ainda, que no Brasil, a populacdo universitdria,
por ndo representar um contingente expres-
sivo de doadores, contribui para a situagdo de
decréscimo da oferta de sangue em detrimento
do aumento da sua procura; (3) considerando,
também, que uma das formas mais eficientes de
reverter esse quadro seriam campanhas de co-
municacdao de massa (desenvolvidas, e.g., pelo
Ministério da Satide), incentivando a doacao de



sangue e; (4) considerando, por fim, que o modo
de diligenciar tais mudangas comportamentais
na populacao-alvo em prol da pratica da doagao
de sangue seria elaborar e testar modelos de co-
municacdes persuasivas alicercadas nos fatores
preditores da “intencdo comportamental de tor-
nar-se doador(a) regular de sangue” identifica-
dos por Mello 3, é que foi planejada e executada a
pesquisa em questdo, com os objetivos (e hipdte-
ses empiricas associadas) elencados adiante.

Objetivos e hipoteses

Nesta secdo e ulteriores foram observadas as
normas sugeridas por Giinther 52 ¢ Ramos-Alva-
rez & Catena 53 relativas, principalmente, a (1)
adequabilidade e estrutura causal das hipéteses,
(2) adequabilidade do desenho experimental,
(3) operacionalizacdo das varidveis dependen-
te e independente, (4) validade e confiabilidade
do instrumento de coleta de dados, (5) selecao
probabilistica da amostra e (6) condugao ética
da pesquisa.

Optou-se, também, pelo uso do termo yiel-
ding 12,13,17,18 no original, para caracterizar com
precisdo o efeito de rendicdo/capitulacdo dos
participantes as mensagens persuasivas (varia-
veis independentes) sobre a ado¢do do compor-
tamento investigado, i.é, a mudang¢a da magnitu-
de de suas intencdes comportamentais (varidvel
dependente) em direcdo a doacao regular de
sangue.

Objetivo geral

Verificar a presenca (ou nao) de yielding (capi-
tulag@o) para os grupos experimentais devido a
influéncia de comunicacoes persuasivas sobre a
varidvel dependente “intencdo comportamental
de tornar-se doador(a) regular de sangue”.

Hipotese geral

O escore médio da varidvel dependente “inten-
¢ao comportamental de tornar-se doador(a) re-
gular de sangue” € significativamente maior para
o grupo experimental 1, seguidos dos grupos ex-
perimental 2, controle-placebo e somente-con-
trole.

Objetivo especifico 1

Verificar o percentual de variancia da varidvel
conseqiiente “intencdo comportamental de tor-
nar-se doador(a) regular de sangue” explicada
conjuntamente pelas varidveis efeitos nas quatro
condigoes de estudo.

COMUNICACOES PERSUASIVAS E DOACAO DE SANGUE

Hipdtese especifica 1

A variancia da varidvel conseqiiente explicada
conjuntamente pelas varidveis efeitos nos gru-
pos experimentais € significativamente maior
aquela explicada nos grupos controle-placebo e
somente-controle.

Objetivo especifico 2

Verificar o peso empirico da varidvel externa a Te-
oria da Acao Racional, obrigacao moral, na predi-
¢ao da varidvel critério “intengao comportamen-
tal de tornar-se doador(a) regular de sangue”, nos
grupos submetidos as mensagens persuasivas
positiva e negativa.

Hipdtese especifica 2

A varidvel externa a Teoria da Ac¢do Racional,
obrigacao moral, apresenta o maior peso empi-
rico na predicao da varidvel critério “intencao
comportamental de tornar-se doador(a) regular
de sangue”, nos grupos submetidos as mensa-
gens persuasivas positiva e negativa.

Objetivo especifico 3

Testar o ajuste daTeoria da Acdo Racional amplia-
da em descrever, explicar, predizer e prescrever o
comportamento para a amostra investigada.

Hipotese especifica 3

A Teoria da Acdo Racional ampliada representa
um modelo ajustado adequadamente na descri-
¢ao, explicacao, predicdo e prescricao do com-
portamento de tornar-se doador(a) regular de
sangue para a amostra investigada.

Método

O método adotado seguiu as prescri¢oes dos au-
tores da Teoria da Agao Racional 12,13, bem como
aquelas proprias para estudos de natureza expe-
rimental 53.

Etapa I: elaboracdo das comunicagées
persuasivas

A construcdo das comunicagdes persuasivas
seguiu as normas do modelo da Teoria da Acao
Racional 12,13) sendo estas elaboradas nas ver-
soes positiva, negativa e irrelevante 17. As duas
primeiras comunicac¢des tiveram por objetivo in-
fluenciar os componentes atitudinal, normativo
e moral do comportamento tornar-se doador(a)
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regular de sangue, sendo as crencas seleciona-
das para a elaboragdo de ambas, aquelas crencas
modais salientes que se mostraram mais discri-
minativas, no estudo de Mello 3, entre os grupos
de sujeitos que intencionavam e ndo intencio-
navam realizar o comportamento investigado. A
comunicag¢do positiva exortava as vantagens em
se adotar o comportamento; a negativa, as des-
vantagens em nao se adotar o comportamento.
As comunicagoes persuasivas irrelevantes
foram elaboradas tendo por objetivo persuadir
aadocao do uso racional da dgua. Para tanto, fo-
ram utilizadas informacdes sobre o (1) gerencia-
mento de recursos hidricos no Brasil e no mun-
do 54, (2) Projeto Brasil das Aguas 55 e (3) ciclo
hidrolégico e gerenciamento integrado 56.

Etapa Il: aplicacdo e estudo experimental
das comunicagdes persuasivas

e Populacdo e amostra

Com base na populagdo-alvo de 17.300 discen-
tes universitdrios do campus I da Universidade
Federal da Paraiba e com a adoc¢do de um erro
maximo e intervalo de confianca de 5% e 95%,
respectivamente, foi calculada uma amostra pro-
babilistica, através do programa Stats versao 1.1
(Decision Analyst Inc., Arlington, Estados Uni-
dos), por agrupamento sistemdtico composta
por 405 participantes (média = 26,4 anos e des-
vio-padrao — DP =7,0; 43,2% masculinos e 56,8%
femininos; 69,4% solteiros).

e Desenho experimental

Foi composto por um planejamento poligrupal
(ampliacdo do delineamento no. 6 de Campbel
& Stanley 57), com distribuicao equanime dos
participantes (x2() = 0,42; p > 0,05) para as con-
digbes comunicacdo persuasiva positiva (grupo
experimental 1 = 100 participantes), comuni-
cacdo persuasiva negativa (grupo experimental
2 = 97 participantes), comunica¢do persuasiva
irrelevante (grupo controle-placebo = 102 parti-
cipantes), sem comunicacao persuasiva (grupo
somente-controle = 106 participantes), todas ale-
atoriamente constituidas e com medidas s6 p6s-
teste. A escolha deste desenho atendeu a critérios
de controle das principais fontes de invalidacao
metodoldgica interna e externa 57,58.

e Instrumento
O instrumento utilizado para a mensuragdo dos

efeitos das comunicacdes persuasivas sobre a va-
ridvel critério foi aquele elaborado e validado por
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Mello 3 conforme prescrigoes da Teoria da Acao
Racional — de formato estruturado e respostas a
“lapis e papel” —, composto por 30 itens na for-
ma de escalas bipolares — de diferencial seman-
tico (bom-ruim, util-inttil) e de probabilidade
subjetiva (provédvel-improvével) — ancorados em
um continuum de sete pontos para a medida de
todas as variaveis do modelo, mais a variavel ex-
terna obrigagdo moral. A apresentacgao e conclu-
sdo do instrumento seguiram as orientagoes de
Glinther 59.

e Procedimentos

Duas auxiliares de pesquisa realizaram a iden-
tificacao e a posterior listagem de todas as sa-
las de aula (conglomerados). Com o auxilio do
programa Stats versao 1.1, foram montados 16
agrupamentos compostos por cinco salas (alea-
toriamente distribuidas) cada e, posteriormente,
realizada a blocagem (também probabilistica-
mente) de quatro grupos de quatro agrupamen-
tos para a composicao de cada condicdo de estu-
do (com nova distribuicao casual). Em momento
ulterior, as auxiliares de pesquisa, estabeleceram
o rapport (“clima” de confian¢a) com os partici-
pantes, explicaram-lhes os objetivos do estudo e
solicitaram suas participacoes voluntdrias.

Utilizou-se o procedimento duplo-cego para
controlar vieses ou tendéncias das auxiliares de
pesquisa e a desejabilidade social e caracteristica
da demanda por parte dos participantes. O grupo
somente-controle foi o primeiro a ser contatado,
vindo a seguir as condicoes controle-placebo,
experimental 2 e experimental 1, nesta ordem,
com o fito de se evitar a contaminagao do efeito
de contetido das comunicacdes persuasivas entre
0s participantes 57,58,

Foram respeitadas as diretrizes e normas re-
gulamentadoras de pesquisas envolvendo seres
humanos, conforme rezam legislacoes especifi-
cas em vigor 60,61,62,

Resultados

Nos tabelamentos e andlises de resultados que
se seguem utilizou-se o SPSS 11.0 (SPSS Inc.,
Chicago, Estados Unidos), através do qual foram
eliminados aqueles participantes que apresen-
taram altos indices (cerca de 1/3) de missing va-
lues (valores omissos) para o total de itens do
instrumento, bem como os que se apresentaram
como outliers (respostas com valores extremos)
63,64, Os resultados para o grupo experimental 1
(GE1 - comunicacao persuasiva positiva), grupo
experimental 2 (GE2 — comunicagdo persuasiva
negativa), grupo controle-placebo (GCP — comu-



nicagdo persuasiva irrelevante) e grupo somen-
te-controle (GSC — sem comunicagdo persuasi-
va) sao dispostos adiante.

Andlises das matrizes de correla¢des
r de Pearson

Com a finalidade de verificar a forca e o sentido
das relacoes entre as varidveis do modelo da Te-
oria da A¢ao Racional ampliada 317, foram reali-
zadas correlacdes simples produto-momento r
de Pearson, acompanhadas por seus respectivos
niveis de significancia (p) para as quatro condi-
¢oes de estudo (Tabela 1).

No GE1 foram encontradas correlacées posi-
tivas variando de moderadas a relativamente for-
tes, todas significativas, entre a varidvel critério
inten¢do comportamental e as varidveisindepen-
dentes obrigacdo moral, crenca normativa geral,
atitude e crenca comportamental geral. Aquela
também se relacionou, de forma moderada e

Tabela 1
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significativa com a norma subjetiva. E oportuno
atentar para o fato da correlacao observada entre
a varidvel externa, obrigacdo moral, e a varidvel
dependente, intencdo comportamental, ter sido
a maior em magnitude, seguida da crenca nor-
mativa geral, da atitude e da crenca comporta-
mental geral, todas bastante significativas.

A matriz de correlacGes positivas, verificada
no GE2, entre a inten¢ao comportamental e as
demais varidveis preditivas foram bastante sig-
nificativas. Relagdes fortes foram encontradas
para a obrigacdo moral, seguida da crenca nor-
mativa geral e da crenca comportamental geral.
Correlacdes moderadas foram observadas para
a norma subjetiva e para a atitude. Destaque-
se que a varidvel externa ao modelo original,
obrigacao moral, também apresentou correla-
cao forte com a varidvel crenca comportamen-
tal geral, seguida da varidvel critério intencao
comportamental, da crenca normativa geral e
da atitude.

Matriz de correlagdes r de Pearson entre as varidveis da Teoria da Acéo Racional ampliada.

Grupos Variaveis AT CCG NS CNG oM
Grupo experimental 1 IC 0,542 * 0,538 * 0,335 * 0,639 * 0,729 *
(comunicagéao persuasiva positiva; n = 99) AT - 0,581 * 0,105 n.s. 0,408 * 0,541 *
CCG - - 0,154 n.s. 0,508 * 0,480 *
NS - - - 0,508 * 0,297 **
CNG - - - - 0,556 *
Grupo experimental 2 IC 0,467 * 0,503 * 0,474 * 0,610 * 0,649 *
(comunicagdo persuasiva negativa; n = 96) AT - 0,769 * 0,406 * 0,432 * 0,500 *
CCG - - 0,429 * 0,534 * 0,659 *
NS - - - 0,624 * 0,406 *
CNG - - - - 0,602 *
Grupo controle-placebo IC 0,246 *** 0,233 *** 0,278 ** 0,515 * 0,687 *

(comunicacéao persuasiva irrelevante; n = 101) AT
CCG

NS

CNG

Grupo somente-controle IC
(sem comunicacédo persuasiva; n = 106) AT
CCG

NS
CNG

- 0,491 * -0,1770n.s. 0,060n.s. 0,137 n.s.
- - -0,104 ns. 0,313 *** 0,397 *
- - - 0,492 * 0,186 n.s.
- - - - 0,550 *

0,374 * 0,274 ** 0,308 ** 0,543 * 0,322 **

- 0,443 * 0,140 n.s. 0,310 ** 0,365 *
- - 0,160 n.s. 0,389 * 0,506 *
- - - 0,652 * 0,236 ***
- - - - 0,426 *

n.s.: ndo significativa; IC: intencdo comportamental (variavel dependente); AT: atitude (variavel independente); CCG: crenca

comportamental geral (varidvel independente); NS: norma subjetiva (varidvel independente); CNG: crenca normativa geral

(varidvel independente); OM: obrigagdo moral (varidvel independente externa a Teoria da Agdo Racional).

*p < 0,05;
**p<0,07;
*** 5 < 0,001.
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No GCP correlacdes positivas, altas e signifi-
cativas foram encontradas para a inten¢ao com-
portamental com a crenga normativa geral e com
a obrigacdo moral. Note-se que varidvel externa,
obrigacdo moral, foi aquela que se correlacionou
mais fortemente com a inten¢ao comportamen-
tal, seguida da crenca normativa geral e da cren-
ca comportamental geral, todas também bastan-
te significantes.

Na matriz de correlacdes positivas para o
GSC, que nao sofreu nenhum tratamento experi-
mental, a varidvel dependente correlacionou-se
significativamente com todas as varidveis antece-
dentes. Uma correlacao forte foi encontrada com
a crenca normativa geral, seguida de correlacées
moderadas com a atitude, a obrigacdo moral e a
norma subjetiva, finalizando com uma correla-
¢do fraca com a crenca comportamental geral.
Para a varidvel externa obrigacdo moral, houve
uma correlagdo forte com a crenca comporta-
mental geral, moderada com a cren¢a normativa
geral, a atitude e a intengao comportamental e
fraca com a norma subjetiva.

Anélises de regressées lineares multiplas

Com o objetivo de verificar a contribuicao das va-
ridveis independentes na explicacdo da variancia
da varidvel critério “intengdo comportamental
de tornar-se doador(a) regular de sangue”, foram
realizadas andlises de regressao linear multipla,
através do método stepwise (por etapas) com
o cdlculo dos pesos empiricos de cada variavel
independente na equacao de regressao, repre-
sentados pelos betas () estandardizados (Tabela
2). Foram observados os principais pressupostos
para a realizacdo desse tipo de andlise multiva-
riada, a saber: razdo entre niimeros de sujeitos e
o numero de varidveis independentes, inspecao
e deteccao dos outliers, verificacao da existéncia
de multicolinearidade e presenca de homoce-
dasticidade 64.

Os resultados apresentados pelo GE1 de-
monstraram que a varidvel externa, obrigacao
moral, foi a melhor preditora da “intencao com-
portamental de tornar-se doador(a) regular de
sangue”, explicando, sozinha, praticamente 60%
($=0,544) davariancia da variavel critério. Com o
incremento das varidveis crenga normativa geral
(B = 0,223) e crenca comportamental geral (f =
0,186) responderam, em seu conjunto, por quase
67% da variancia da intencdo comportamental.

Os resultados do GE2 indicaram que a obri-
gacao moral foi quem melhor explicou a varian-
cia da “intencdo comportamental de tornar-se
doador(a) regular de sangue”, da ordem de 42%
(8 =0,458), seguida da medida crenca normativa
geral, com aproximadamente 6% (3 = 0,322). Em
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seu conjunto, ambas ficaram responséveis por
48% da variancia da variavel critério.

Os resultados verificados no GCP demons-
traram que a obrigacdo moral obteve o maior
peso empirico (§ = 0,573) na equacao de regres-
sdo, ficando responsdvel por, aproximadamente,
53% da variancia da intencdo comportamental.
Também compuseram a equacao de regressao, a
crenc¢a normativa geral ( = 0,232) e a atitude (§ =
0,152). In totum, as trés varidveis responderam
com 57% da predicdo para a varidvel critério.

Os resultados apresentados pelo GSC de-
monstraram que somente a cren¢a normativa
geral (§ = 0,445) e a atitude (B = 0,236) atuaram
como preditoras da varidvel dependente. Com
um incremento aproximado de 4% desta udltima,
ambas explicaram em torno de 30% da variancia.
Nota-se que nesta condicdo, a obrigacdo moral
ndo teve nenhum impacto enquanto varidvel
preditora.

Andlise de variancia unidirecional
(one-way ANOVA)

Com o objetivo de detectar ou nao efeitos de ca-
pitulacdo (yielding) para os GE1 e GE2 quando
comparados aos GCP e GSC, foi realizada uma
one-way ANOVA. As médias dos escores da varia-
vel dependente para cada grupo de estudo estdo
sumarizadas na Tabela 3.

De acordo com os resultados obtidos, embora
0 GE1 tenha apresentado um escore médio supe-
rior da intencdo comportamental (média = 4,57),
este nao foi estatisticamente diferente quando
comparado aos demais grupos (F 339 = 1,275;
p >0,05), sendo desnecessdrio se realizar um post
hoc. Detectou-se, entretanto, que a média da in-
tencao comportamental do GCP foi a segunda
maior em magnitude (média = 4,24), seguida da
média do GSC (média = 4,22) e do escore médio
do GE2 (média =4,1).

Anilise dos testes qui-quadrado

Com a finalidade de se comparar os percentuais
de variancia da varidvel efeito explicados pelas
varidveis antecedentes, foram realizados testes
qui-quadrado entre as quatro condicdes de estu-
do, conforme apresentado na Tabela 4.

Os resultados obtidos demonstraram que
houve diferencas para as quatro condicoes de
estudo, quando comparadas as variancias expli-
cadas da varidvel critério pelas varidveis efeitos
(% 3y = 14,23; p < 0,05). Contudo, essas diferengas
significativas ficaram localizadas para o GSC com
os GE1 (x24, = 13,63; p < 0,001), GE2 (x21, = 4,07;
p < 0,05) e GCP (x%, = 8,3; p < 0,01), ndao sendo
observadas diferencas significantes entre os GE1



Tabela 2
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Regressao linear miltipla (método stepwise) para a variavel dependente intengdo comportamental de tornar-se doador(a) regular de sangue.

Grupos Variaveis R R2 ajustado* F Sig (F) B t p
independentes

Grupo experimental 1 oM 0,771 0,589 F1.75 =110,002 0,000 0,544 6,164 0,000
(comunicagao persuasiva positiva; n = 77) CNG 0,803 0,644 Fo.74 = 66,976 0,000 0,223 2,533 0,013
CCG 0,818 0,668  F373=49,028 0,000 0,186 2,306 0,024
Grupo experimental 2 OM 0,656 0,424 F(1.g4 = 63,577 0,000 0,458 4,636 0,000
(comunicagdo persuasiva negativa; n = 86) CNG 0,704 0,483 Fo.83) = 40,747 0,000 0,322 3,260 0,002
Grupo controle-placebo OM 0,730 0,528  F(1.8=98,333 0,000 0,573 6,526 0,000
(comunicacéao persuasiva irrelevante; n = 87) CNG 0,753 0,536 F2.85) = 55,496 0,000 0,232 2,668 0,009
AT 0,768 0,574 F(3.84y=40,150 0,000 0,152 2,160 0,034
Grupo somente-controle CNG 0,518 0,261 F.95 = 34,839 0,000 0,445 4,968 0,000
(sem comunicacédo persuasiva; n = 97) AT 0,565 0,304 Fip.04=22,005 0,000 0,236 2,642 0,010

OM: obrigacao moral; CNG: crenca normativa geral; AT: atitude; CCG: crenga comportamental geral.

* Valor da variancia ajustado a predi¢do na populagéo.

e GE2 (x2(;y = 2,97; p > 0,05) e entre o GCP com
os GE1 (x2q) = 0,71; p > 0,05) e GE2 (32, = 0,78;
p >0,05).

Discussado e conclusio

Com relagdo ao objetivo geral deste trabalho e
a hipétese probanda geral associada, os resul-
tados observados (conforme Tabela 3) nao evi-
denciaram a presenca de yielding (capitulacao)
para os GE1 e GE2, corroborando a hipétese de
nulidade.

Duas explicagdes podem ser aventadas nes-
se caso: (1) de acordo com o modelo da Teoria
da Acdo Racional 12,13 original, dentre os qua-
tro niveis de especificidade a serem levados em
conta na mensuracao da varidvel conseqiiente,
enquanto a agdo, o alvo e o contexto foram os
mesmos neste estudo, 0 mesmo nao aconteceu
com relagdo ao tempo. E sensato admitir que
no hiato temporal — aproximadamente quatro
anos - verificado entre o estudo de Mello 3 (no
qual foram levantadas e identificadas as crengas
modais salientes originais) e o presente, novas
crengas modais salientes tenham sido formula-
das pelos participantes. Desta forma, foi minimi-
zada a correspondéncia esperada entre aquelas
crencas originais (que subsidiaram o texto das
comunicag¢des persuasivas positiva e negativa)
e 0 comportamento aqui investigado, reduzin-
do a influéncia das manipulacGes das varidveis
antecedentes sobre a varidvel critério e, conse-
qlientemente, favorecendo a auséncia de efeitos

distintos significativos entre os quatro grupos
de estudo; (2) ainda que as diferencas entre os
grupos, para a variavel dependente, nao tenham
apresentado magnitudes significantes, detectou-
se que o seu escore médio na condicdo de estu-
do comunicacdo persuasiva negativa (GE2) foi o
menor em magnitude, dentre as quatro médias
observadas. Este resultado pareceu sugerir que
as admoestacdes no sentido das desvantagens
em ndo adotar o comportamento de tornar-se
doador(a) regular de sangue provocaram, entre
os participantes deste grupo, um impacto para
nao agir favoravelmente ao comunicado persua-
sivo. Caberia inquirir: estaria presente nesse caso
um provéavel efeito de reatancia psicoldgica, da
forma como Varela 65 enuncia? Uma replicacao
do estudo experimental aqui realizado, com o
controle mais rigoroso das varidveis exégenas
(notadamente aquelas relacionadas a validade
metodoldgica interna e externa) e com a adicdo
de itens aos instrumentos originais para identi-
ficar e mensurar o fend6meno da reatancia psico-
l6gica para os grupos submetidos aos comunica-
dos persuasivos, seria o procedimento mais ade-
quado em investigacoes ulteriores como forma
de responder satisfatoriamente esta questao.
Com alusao ao teste experimental das comu-
nicacdes persuasivas (primeiro objetivo especifi-
co) e a hipétese experimental especifica associa-
da, os resultados apresentados na Tabela 4 cor-
roboraram-na parcialmente e permitiram con-
cluir que: (1), o grupo submetido a comunicagao
persuasiva positiva explicou maior variancia da
intencdo comportamental que os grupos sub-
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Tabela 3

Anélise de variancia unidirecional entre as médias da variavel critério intencdo comportamental de tornar-se doador(a) regular de sangue dos quatro grupos

(n = 402).
Condicdo de estudo F
Grupo experimental 1 Grupo experimental 2 Grupo controle-placebo Grupo somente-controle
(comunicagao (comunicagao (comunicagédo (sem comunicagéo
persuasiva positiva) persuasiva negativa) persuasiva irrelevante) persuasiva)
4,57 4,10 4,24 4,22 F3:398) = 1,275 *

*p >0,05.

Tabela 4

Teste qui-quadrado para percentuais de variancia da variavel dependente intengdo comportamental de tornar-se doador(a) regular de sangue explicados pelas

variaveis independentes dos quatro grupos (n = 347).

Condigéo de estudo %2
Grupo experimental 1 Grupo experimental 2 Grupo controle-placebo Grupo somente-controle
(comunicacao (comunicagao (comunicacao (sem comunicagao
persuasiva positiva) persuasiva negativa) persuasiva irrelevante) persuasiva)
66,8a 48,3a 57,4a 30,4b X2z = 14,23 *
*p < 0,005.

Nota: os valores apresentando uma letra em comum n&o sao significativamente diferentes a um p < 0,05.

metidos as comunicagdes persuasivas negativa e
irrelevante, contudo, de forma néo significativa;
(2) o grupo sob influéncia da mensagem persu-
asiva irrelevante explicou maior variabilidade
da varidvel critério por parte das varidveis ante-
cedentes, que o grupo sob influéncia do comu-
nicado persuasivo negativo, também, de forma
nao significante; (3), comparadas com o grupo
somente-controle (condicdo sem comunicacao
persuasiva), as varidveis independentes dos GE1
e GE2 e também do grupo controle-placebo, ex-
plicaram maior variancia da inten¢cao comporta-
mental, nesse caso, de forma significativa.
Diante do que foi exposto, o contetiido da
mensagem persuasiva positiva aventa ser mais
influente na variancia da intencdo comporta-
mental, uma vez que as admoesta¢des sao no
sentido de denotar as vantagens em tornar-se
doador(a) regular de sangue. Entretanto, o con-
teido da mensagem persuasiva irrelevante, ver-
sando sobre um tema alheio a doacdo de sangue
— utilizacao racional da dgua — mostrou-se, de
um ponto de vista qualificativo, ser o segundo
em poder de influéncia da variancia da intengao
comportamental. Uma explica¢ado plausivel para
esse resultado estaria no fato de admoestacoes
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no sentido de alertar sobre as desvantagens em
nao adotar o comportamento de doacao de san-
gue (como foi o caso da mensagem persuasiva
negativa, a terceira em variabilidade de explica-
¢do) ndo teriam a mesma for¢a que mensagens
enfatizando as vantagens ou mesmo naquelas
com um conteddo de cunho ecolégico (como
foi o caso da mensagem persuasiva irrelevante),
no qual se ressaltaram nocdes de dever e obri-
gacdo do uso racional da dgua que, de certa for-
ma, também influenciaram um senso de dever e
obrigacdo gerais em tornar-se doador(a) regular
de sangue.

Atente-se para o fato de que o emprego da
comunicacdo persuasiva irrelevante era evitar
qualquer correspondéncia significante entre o
seu conteuido e o comportamento-alvo —i.é, ser
de fato, irrelevante — atuando como um controle
para o efeito placebo. Contudo, a evidéncia aqui
observada, de que este comunicado influenciou
de forma considerdvel a variabilidade da varia-
vel dependente, parece sugerir que mensagens
especificas exortando a racionalizacdo do uso de
alguns recursos naturais tétm um efeito indireto
sobre alguns comportamentos altruisticos. De-
vido as implicacdes desta evidéncia, sua corro-



boracdo por estudos independentes se revelaria
pertinente para trabalhos ulteriores que versem
sobre a adocao de comportamentos pré-sociais/
altruisticos e ecolégicos/ambientais, detalhan-
do-se a contribuicao do fator moral enquanto
seus determinantes.

Referente ao segundo objetivo especifico e a
hipétese experimental especifica associada, esta
foi corroborada, como demonstraram os resul-
tados da Tabela 2, na qual podem ser verificados
que os pesos empiricos — representados pelos
betas estandardizados () — da obrigacao moral
foram os maiores em magnitude nas equacoes de
regressdo das duas condicdes experimentais de
estudo: 0,544 (para GE1) e 0,458 (para GE2).

Estes achados corroboraram estudos ante-
riores que tém demonstrado a importancia da
obrigacdo moral enquanto melhor preditora do
comportamento de tornar-se doador(a) de san-
gue 34849,50, Ao que aquelas (e esta pesquisa)
indicam, devido a sua natureza altruistica e hu-
manitdria, o comportamento de doar sangue res-
ponde com mais for¢a a argumentos nos quais a
persuadibilidade se concentre em um senso de
dever moral. Nesse interim, os resultados aqui
obtidos evidenciaram que a obrigacao moral te-
ve maior impacto na decisdo dos participantes
em desempenhar o comportamento em ques-
tdo, sugerindo sua incorporacdo ao contetido de
campanhas sistemdticas que visem incentivar a
doacdo periddica de sangue.

Atendendo ao terceiro e dltimo objetivo espe-
cifico deste trabalho e a hip6tese alternativa espe-
cifica associada, rejeitou-se a hipétese de nulida-
de dado que as correlagoes (simples e multiplas)
observadas para as quatro condi¢des estudadas
(conforme Tabelas 1 e 2) permitiram corroborar
empiricamente a validade tedrica e metodoldgi-
ca da Teoria da A¢ao Racional ampliada 3,17, ao
demonstrar sua consisténcia interna e externa,
bem como sua operacionalidade e parcimonia
em descrever, explicar, predizer e prescrever o
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comportamento de doar sangue regularmente
entre discentes universitdrios.

Contudo, faz-se oportuno aqui lembrar que
a corroboracdo do modelo ampliado da Teoria
da Acdo Racional 317 confere-lhe somente o ve-
redicto provisério de ajustamento em analisar
o comportamento e amostra aqui investigados.
Dessa forma, procurou-se cumprir neste dltimo
objetivo, uma das etapas fundamentais a logica
da investigacgao cientifica, qual seja, a de buscar
a refutabilidade do corpus tedrico trabalhado,
com vistas a separar-lhe do rol de teorias espe-
culativas e fantasiosas e demonstrar seus limites
empiricos 66,67,

Consideracdes finais

De posse dos resultados, ndo foi possivel deter-
minar - para além de uma ddvida razodvel — qual,
dentre as estratégias persuasivas testadas, seria
aquela mais eficiente. No entanto, ha evidéncias
razoavelmente fortes de que a abordagem cal-
cada em argumentos positivos, vinculada a um
senso de dever moral, mostre-se como a mais
promissora em estratégias de comunicacdo em
massa para publicos-meta especificos (como
vem a ser o de discentes universitdrios, alvos des-
ta investigacao), com o objetivo de maximizar o
numero de doadores(as) regulares de sangue.

Importante considerar que a avaliacdo de
tais estratégias precisa ser realizada, sistemati-
camente, através de um planejamento rigoroso,
preferencialmente do tipo antes-e-depois. Nao
obstante isso, a necessidade do suporte de um
referencial tedrico refutdvel (comumente negli-
genciado nas comunica¢des massivas) é con-
dicdo fundamental para se proceder de forma
parcimoniosa e inteligivel as devidas explicacoes
pelo fracasso (ou mesmo, aparente sucesso) das
campanhas institucionais de incentivo a doacao
de sangue.
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Resumo

Esta investigagdo teve por objetivos: verificar capitula-
¢do para a varidvel dependente “intengdao comporta-
mental de tornar-se doador(a) regular de sangue’, ave-
riguar influéncia destas comunicagoes na variancia da
varidvel dependente, examinar a contribui¢do isolada
da varidvel independente externa, a Teoria da A¢do
Racional e testar o ajuste da Teoria da A¢do Racional
ampliada para o comportamento e amostra estudados.
Utilizou-se delineamento so pos-teste e procedimento
duplo-cego, designando-se aleatoriamente 405 estu-
dantes universitdrios, para os grupos experimental 1,
experimental 2, controle-placebo e somente-controle.
Resultados demonstraram: inexistir capitulag¢do para
0s grupos experimentais; considerdveis percentuais
de varidncia da varidvel dependente explicados pelas
independentes dos grupos experimentais e controle-
placebo; correlagoes satisfatorias e significativas para
varidveis da teoria ampliada. A auséncia de capitula-
cdo para a varidvel critério deveu-se, provavelmente,
ao intervalo do tempo. Coube a estratégia persuasiva
positiva maior variancia da varidvel dependente. A
obrigacdo moral demonstrou maior influéncia na in-
tengdo dos participantes em desempenhar o compor-
tamento. Correlagoes corroboraram validades tedrica e
metodoldgica da teoria ampliada.

Comunicagoes Persuasivas; Doadores de Sangue; Res-
ponsabilidade Social; Comportamento
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