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PERGUNTAS DE ESTUDO
Dominio do contelido

1. O que sao padroes fi
IX0s de acao e b i
: ntre animais?
certos tipos de comportament ais? Como se assemelham a

0 humano? Como diferem?
2. O que tormna a reagdo automética tao

G ; atra
torna ta0 perigosa? ente aos seres humanos? O que a

Pensamento critico

1. Zz:bizusipggr?‘:envoce fo:sse Um advogado representando uma mulher que

100 mil Uma loja de departamentos e ests processando a loja em

mi deIares POr perdas e danos. Com seus conhecimentos sobre o contras-

te percetptlvo,.o Que vocé poderia fazer durante a negociagéo para que o valor
pretendido seja visto como uma indenizagdo razoével ou até mesmo baixa?

2. Asolicitagao de caridade do Anexo 1.2 (abaixo) parece bem normal, exceto
pela sequéncia estranha das quantias de doagges. Explique por que, se-
gundo o principio do contraste, colocar a doagao menor entre dois valores
maiores constitui uma tética eficaz para motivar doagdes maiores.

SOCIEDADE PARA A PREVENGAO DAS ERVAS DANINHAS

As indesejadas ervas daninhas podem ser derrotadas — mas somente com a
ajuda de cidad@os conscientes como vocé. Sua contribuigéo generosa possibi-
lita pesquisas para que possamos atingir a meta de um mundo livre de ervas
daninhas. Junte-se a nos e faga sua doagao a Sociedade para a Prevengao das
Ervas Daninhas. Um envelope de resposta foi incluido para sua conveniéncia!

Sim, quero apoiar os esforgos da Sociedade por um mundo livre de ervas
daninhas. Segue minha contribuigdo no montante de:

o 8§25 1w 1810 o8 o BT G
Nome
Enderego
Cidade Estado  CEP

Sociedade para a Prevengao das Ervas Daninhas Caixa Postal 12345

Anexo 1.2 Solicitagdo de doagao




Reciprocidade

0 velho “E dando que se recebe”... e se recebe de i

Pague todas as dividas, como se Deus tivesse escrito a conta,

— RarpH WaLDO EMERSON

Virios anos atrds, um professor universitdrio fez um pequeno €XPerimepy,
Enviou cartdes de Natal a uma amostra de pessoas desconhecidag Emboy,
esperasse alguma reagdo, o resultado o surpreenfieu - recebe.u Uma enyy,.
rada de cartdes de boas-festas de pessoas que nao o conheciam, A grande
maioria daquelas que responderam aos cartdes jamais indagou a identidyg,
do professor desconhecido. Elas receberam seu cartdo de felicitaczo, cligue
e, zum, automaticamente retribuiram os cartoes (Kunz e Woolcott, 1976).

Embora de pequeno alcance, esse estudo mostra o efeito de umga das armg,
de influéncia mais potentes a nossa disposicdo: a regra da ICCiprocidade_ A
regra diz que devemos tentar retribuir, na mesma moeda, o que outra pessg,
nos concedeu. Se uma mulher nos faz um favor, temos que fazer outro em trq.
ca. Se um homem nos dd um presente de aniversario, temos que lembrar g,
aniversdrio dando um presente também. Se um casal nos convida para umg
festa, temos que convidé-lo quando dermos uma festa. Em virtude da regra
da reciprocidade, somos obrigados a retribuir no futuro os favores, presentes
convites e itens semelhantes. A propria expressao de agradecimento “muito
obrigado” reflete o dever decorrente do recebimento dessas coisas.

O aspecto mais impressionante da reciprocidade acompanhada da sensa-
¢do de obrigacio ¢ sua penetracao na cultura humana. Ela é tio generalizada
que, apos um estudo amplo, Alvin Gouldner (1960), em parceria com outros
socidlogos, relatou que todas as sociedades Seguem essa regra.'! O eminente
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arqueologista Rj a e .
aoqsistemga p: Rlc%lard Leakey atribui a esséncia do que nos torna humanos
et i
it e‘:;PTOCIdade. Ele alega que somos humanos porque nossos
re : : s «
h prenderam a compartilhar comida e habilidades “numa rede
onrada de obrigacges” (Leak : .
. > ey e Lewin, 1978). Os antrop6logos culturais
consideram essa “rede de gratidio” i ivo si
i - 40” um mecanismo adaptativo singular dos
manos, permitindo a divisio d .
e pittlidton e wares 530 do trabalho, a troca de diversas formas
serv T L 1 :
divid TVIGOS € a criagdo de interdependéncias que conectam 0s 1n-
1viduos em unidades altamente eficj i i
) e eficientes (Ridley, 1997; Tiger e Fox, 1989).
A sensacdo de obrigacio futu : :
bedeci ra amplamente compartilhada e rigorosamen-
te obedecida fez uma diferenca en % ;
I Qa. orme na evolug¢do social humana porque
SRR A g 4 gessoa podia dar algo (comida, energia, cuidados) para
ce . g
B T ez.a € que a dddiva ndo estava se perdendo. Pela primeira vez
evo i 6t dst . .
e b - uciondria, o individuo podia se desfazer de uma variedade de
” O:usel.n ¢ fato se desfazer deles. O resultado foi a diminuigio das inibi-

s = :

§ ; gL, Contra transagdes que precisam comegar com uma pessoa ofere-
cendo recursos pessoais a outra. Sistemas sofisticados e coordenados de ajuda,
presentes, defes.a € comércio se tornaram possiveis, trazendo beneficios enor-
nzles pata as sociedades que os possufam. Com essas consequéncias claramente
a~ aptatl'vas para a cultura, ndo surpreende que a regra de reciprocidade esteja
tdo arraigada em nés por meio do processo de socializagao pelo qual passamos.

.Embora as obrigagdes se estendam para o futuro, seu alcance nao ¢é ili-
mitado. Em especial quando se trata de favores relativamente pequenos, o
desejo de retribuir parece diminuir com o tempo (Burger et al., 1997; Flynn,
2002). Mas quando os beneficios sio mais not4veis, a duragao do desejo de
retribuir é prolongada.

O melhor exemplo que conhego de como as obrigagdes reciprocas podem
se estender ao longo do tempo envolve a incrivel histéria dos 5 mil d6lares em
ajuda humanitéria trocados entre 0 México e a Etiépia. Em 1985, 2 Etiépia era
o pais que enfrentava os maiores sofrimentos e privagoes do mundo. Sua eco-
nomia estava em ruinas. O suprimento de comida havia sido devastado por
anos de seca e guerra civil. Os habitantes morriam aos milhares de doengas e
fome. Diante dessas circunstancias, eu ndo me surpreenderia com uma ajuda
humanitéria de 5 mil d6lares do México para aquele pais tao carente. Lembro-
-me de minha sensacdo de espanto, porém, quando uma matéria sucinta de
jornal insistiu em dizer que ajuda se deu na diregao oposta. Funciondrios na-
tivos da Cruz Vermelha etiope tinham decidido enviar o dinheiro para ajudar

a vitimas dos terremotos daquele ano na Cidade do México.
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Ao mesmo tempo uma maldi¢do pessoal e uma béngao profissional é o
fato de que, sempre que fico perplexo com algum aspecto do comportamen-
to humano, sinto-me impelido a investigd-lo mais a fundo. Naquele caso,
consegui encontrar um relato mais completo da histéria. Felizmente, um
jornalista que ficara tdo pasmo quanto eu com as agoes dos etiopes pediu
uma explicagio. A resposta que recebeu ofereceu uma valida¢do eloquente
da regra da reciprocidade: apesar das enormes caréncias predominantes na
Eti6pia, o dinheiro estava sendo enviado a0 México porque, em 1935, o
México havia mandado ajuda a Etidpia quando esta foi invadida pela Itilia
(“Ethiopian Red Cross”, 1985). Continuei impressionado, mas ndo estava
mais perplexo. A necessidade de retribuir havia transcendido grandes dife-
rencas culturais, longas distincias, uma fome cruel, muitos anos e interesses
imediatistas. Meio século depois, contra todas as forgas contrdrias, a obri-
gacio triunfou.

Se uma obrigacdo de meio século parece inusitada, explicada talvez por
algum aspecto singular da cultura etiope, vamos analisar a solu¢do de ou-
tro caso inicialmente desconcertante. Em 27 de maio de 2007, Christiaan
Kroner, uma autoridade em Washington, falou a um repérter com orgu-
lho indisfarcavel sobre a agdo governamental que se seguiu ao desastre do
furacio Katrina, detalhando como “bombas de 4gua, navios, helicépteros,
engenheiros e ajuda humanitaria” haviam sido enviados de maneira rdpida e
competente 2 cidade inundada de Nova Orleans e a muitos outros locais em
estado de calamidade (Hunter, 2007).

O Sr. Kroner tinha toda a razao em se sentir satisfeito com os esforgos de
seu governo, porque ndo era uma autoridade dos Estados Unidos. Tratava-
-se do embaixador holandés, e ele estava falando do auxilio notével que a
Holanda prestou 2 costa do Golfo devastada pelo Katrina.

Com essa questdo resolvida, outra pergunta intrigante pode ser levanta-
da: por que a Holanda? Outros paises haviam oferecido ajuda apés a tempes-
tade, mas nenhum nem de longe se comprometera de maneira tio imediata
e prolongada com a regido quanto os holandeses. De fato, o Sr. Kroner pros-
seguiu assegurando as vitimas da inundagao que seu governo estaria com
elas no longo prazo. Ele também sugeriu uma razao reveladora para aquela
disposi¢ao extraordindria em ajudar: a Holanda tinha uma divida com Nova
Orleans — de mais de meio século.

Em 31 de janeiro de 1953 um vendaval langou as 4guas do mar do Norte
100 mil hectares pais adentro, derrubando diques, barragens e milhares de
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casas, matando 2 mil habitantes. Logo depois, autoridades holandesas soli-
citaram e receberam ajuda e assisténcia técnica de seus congéneres em Nova
Orleans, o que resultou na construgido de um novo sistema de bombas de
dgua que, desde entdo, vem protegendo o pafs de inundagdes igualmente
destrutivas. E estranho que o nivel de apoio a Nova Orleans oferecido por
autoridades de um governo estrangeiro tenha sido tao superior ao oferecido
pelo governo nacional. Talvez as autoridades desse governo nao achassem
que deviam tanto a Nova Orleans.

Nesse caso, as autoridades podem esperar que os moradores de Nova Or-
leans agora pensem que devem pouco a0 governo — como eleitores, volun-
tdrios, contribuintes e, mais lamentavelmente, como cidaddos cumpridores
da lei. Talvez nio seja tdo surpreendente que, em 2007, apesar da vigilancia
constante da Guarda Nacional, da policia estadual e de duas turmas recém-
-formadas de policiais municipais, a taxa de homicidios de Nova Orleans
tenha aumentado 30%, batendo todos os recordes e tornando a cidade a
mais violenta do pais. Em termos mais gerais, podemos dizer que a regra da
reciprocidade assegura que, quer o fruto de nossas agoes seja doce, quer seja
amargo, colhemos o que plantamos.

COMO A REGRA FUNCIONA

Nao se engane: as sociedades humanas obtém uma grande vantagem com-
petitiva da regra da reciprocidade e, portanto, zelam para que seus membros
sejam educados para obedecé-la e acreditar nela. Cada um de nés foi ensina-
do a cumprir essa regra e conhece as sangdes sociais e 0 menosprezo reserva-
dos para quem quer que a viole. Por conta da aversao geral por quem recebe
sem fazer nenhum esforgo por retribuir, costumamos nos esmerar para nio
sermos considerados parasitas, ingratos ou aproveitadores. No processo, po-
rém, podemos ser explorados por individuos que procuram tirar vantagem
de nossa gratidao.

Para entender como a regra da reciprocidade pode ser explorada por al-
guém que a reconhe¢a como uma verdadeira arma de influéncia, exami-
nemos um experimento conduzido pelo psicélogo Dennis Regan (1971).
Como parte de uma pesquisa de “apreciagao artistica”, dois voluntarios de-
veriam avaliar a qualidade de algumas pinturas. Um dos avaliadores — po-
demos chamé-lo de Joe — estava apenas se fingindo de voluntério e era, na
verdade, o assistente do Dr. Regan.
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O experimento ocorreu sob duas condigoes diferentes. Em alguns cago
Joe prestava um pequeno favor nio solicitado ao verdadeiro voluntario. Duj
rante um breve periodo de descanso, Joe deixava a sala por alguns minute,
e retornava com duas garrafas de Coca-Cola, uma para o voluntdrio e outr,
para ele, dizendo: “Perguntei ao pesquisador se podia pegar um refrigerante

e ele disse que sim, por isso comprei um para vocé também.” Em outros
vor ao voluntario — ele retornava do intervalo de

casos, Joe ndo fazia um fa
dois minutos de maos vazias. Em todos os outros aspectos, porém, Joe se

comportava de forma idéntica.
Mais tarde, depois que todas as
quisador deixava a sala, Joe pedia a
Contava que estava vendendo bilhetes de r
vendesse mais que 0s outros, ganharia um pr
de Joe era que o voluntdrio comprasse alguns bilh
de délar cada: “Um s6 j4 vai ajudar. Mas quanto mai
A principal descoberta do estudo diz respeito ao nu

os voluntarios compraram sob as duas condicdes. Sem duv

o ao vender seus bilhetes de rifa aos voluntarios beneficiados antes
esses voluntérios

pinturas haviam sido avaliadas e o pes-
o voluntdrio que lhe fizesse um favor,
ifa de um carro novo € que, se
émio de 50 délares. O pedido
etes da rifa por 25 centavos
s melhor.”

mero de bilhetes que
ida, Joe teve mais

sucess
pelo favor. Aparentemente sentindo que lhe deviam algo,

duas vezes mais bilhetes do que os voluntérios que nao recebe-

compraram
demonstra¢ao sim-

ram o favor. Embora o estudo de Regan represente uma
mento da regra da reciprocidade, ilustra diversas caracteris-

ples do funciona
s da regra que, a uma andlise mais profunda, nos ajudam a

ticas importante
entender como ela pode ser usada com proveito.

A regra é esmagadora
Uma das razoes para a eficécia da reciprocidade como um dispositivo para

obter o consentimento de outra pessoa é sua forca esmagadora, muitas vezes
capaz de produzir uma resposta positiva a um pedido que, nao fosse a sen-
sacdo de gratiddo, com certeza seria recusado.

Um indicio de como a forca da regra consegue se sobrepor a influéncia de
outros fatores que costumam determinar a satisfagao de um pedido pode ser
visto num segundo resultado do estudo de Regan. Além do seu interesse no
impacto da regra da reciprocidade sobre o consentimento, Regan também
estava investigando como a simpatia ou a afinidade por uma pessoa afeta
nossa disposi¢ao de satisfazer um pedido seu. Para medir como a simpatia
por Joe afetava as decisoes dos voluntdrios de comprar seus bilhetes de rifa,



Reciprocidade ® 35

g ped1}1 que preenchessem diversas escalas classificatérias indicando
Icilfanto h:wafn gostado de Joe. Ele entio comparou suas respostas com 0
silgnx:;eﬁrc(;tij:g??zfu?:; baviam Con.lprado. Foi descoberta uma tendénci'a
bilhietes o 10s que mais gostaram de Joe foram os que mais

mpraram. Este dado em si nao é uma descoberta surpreendente,

i i o
; fq 10ria de nés teria imaginado que as pessoas estao mais propensas
azer um favor a alguém de quem gostam.

DEPOIMENTO DE LEITOR 2.1

De uma secretéria do estado de Nova York

Trabalho para uma empresa na cidade de Rochester. Certa vez, fiquei até
de noite para terminar um trabalho importante. Ao sair da minha vaga,
meu carro derrapou no gelo e acabou preso numa pequena ribanceira.
Estava tarde, fazia frio e todos os meus colegas de escritério haviam ido
embora. Mas um funcionéario de outro departamento passou por mim e
tirou meu carro de |4.

Cerca de duas semanas mais tarde, como eu trabalhava em assuntos
ligados a recursos humanos, tomei conhecimento de que aquele mesmo
funcionario seria acusado de uma grave violagao da politica da empresa.
Embora ignorasse a moralidade daquele homem, decidi ir até o presiden-
te da empresa a fim de interceder por ele. Até hoje, embora muita gente
tenha vindo questionar o carater daquele homem, sinto-me em divida
com ele e disposta a defendé-lo.

Nota do autor: Como no experimento de Regan, parece que as caracteristicas pessoais
do homem influenciaram menos a decisao da leitora de ajudé-lo do que o simples fato
de que ele Ihe fizera um favor.

A descoberta interessante do experimento de Regan, no entanto, foi que
a relagdo entre gostar e consentir foi completamente ignorada no caso em
que os voluntarios haviam ganhado um refrigerante de Joe. Para aqueles que
lhe deviam um favor, nao fazia nenhuma diferenca se gostavam ou nao dele.
Eles sentiram uma sensagao de obrigagao de retribuir, e assim procederam.
Os voluntarios que indicaram que nao gostavam de Joe compraram tantos
bilhetes quanto aqueles que indicaram que gostavam dele. A regra da reci-
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obrepujou a influéncia de um fator —a simpatia
al afeta a decisao de concordar.

o. Pessoas de quem normalmente nao gogt,_
parentes desagraddveis, representantes g,
ares — podem aumentar muito as chanceg
prestarem um pequeno favor antes ,
m exemplo histérico recente. A §q_
oriental com raizes antigas, que
petacular histéria modern,
u um crescimento notave|

procidade foi tao forte que s
pelo solicitante — que em ger

Pense nas implicagoes diss
mos — telefonistas insuportaveis,
organizagoes suspeitas ou impopul
de fazermos o que desejam s6 a0 N0s
enunciarem seus pedidos. Tomemos u
ciedade Hare Krishna é uma seita religiosa
am i cidade indiana de Calcutd. Sua es

década de 1970, quando experimento
mas também em riqueza e pro.-

ma série de ativi.
dos membros

remont

comegou na
ndo apenas em seu NUmero de seguidores,

priedades. O crescimento econdmico era financiado por u
dades, sendo a principal e mais visivel os pedidos de doagoes
da sociedade a pessoas comuns em Jocais publicos. Na época da chegada do
grupo aos Estados Unidos, a solicitacdo de contribuigoes era feita da seguin-
te maneira: grupos de devotos de Krishna — geralmente de cabeca raspada,
usando trajes indianos e tocando instrum percorriam uma
rua da cidade entoando canticos e dangando enquanto pediam dinheiro.

Embora altamente eficaz como técnica para chamar a atengao, essa prati-
ca nio funcionava muito bem para angariar fundos. Os americanos comuns
consideravam os Krishna estranhos, para dizer 0 minimo, e relutavam em
doar dinheiro para sustentd-los. Logo ficou claro para aquela sociedade que
havia um grave problema de relagdes publicas. As pess0as as quais eles pe-
diam doacdes ndo gostavam de sua aparéncia, de suas roupas nem de suas
atitudes. Se a sociedade fosse uma organizagao comercial normal, a solugao
teria sido simples: mudar as coisas de que o publico nao gosta. Mas os Krish-
na sio uma organizagao religiosa e sua aparéncia, suas roupas € atitudes
estio em parte ligadas a fatores religiosos.

Como fatores religiosos costumam ser resistentes a mudangas exigidas
por motivos mundanos, a lideranga dos Hare Krishna se viu diante de um
dilema. De um lado estavam as crengas, 0 modo de vestir e o corte de cabelo
que tinham um significado religioso. De outro lado —e ameacando a viabi-
lidade financeira da organizagio — estavam as percepgdes nada positivas do
publico americano em relagao aqueles fatores. O que a seita deveria fazer?

A solugio dos Krishna foi brilhante. Eles optaram por uma tatica de arre-
cz-ida\g:iio. de fundos que ndo exigia sentimentos positivos de seus alvos em rela-
¢d0 a seita. Comegaram a empregar um procedimento de pedido de doagoes

entos musicais —
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envolvendo a regra da reciprocidade. Esta, como demonstrado pelo estudo de
Regan, era forte o suficiente para superar a aversio pelos solicitantes.

A nova estratégia continuava envolvendo a solicitagio de contribuigoes
em locais publicos com intenso movimento de pedestres (aeroportos estavam
entre os favoritos), mas, antes que uma doagao fosse pedida, a pessoa visada
recebia um “brinde”: um livro (geralmente o Bhagavad-Gita), a revista Back to
Godhead da sociedade ou, na versao mais econdmica, uma flor. O transeunte
desprevenido que, de repente, visse flores em suas maos ou presas na lapela do
paletd ndo podia, de modo algum, devolvé-las, ainda que afirmasse que nao as
queria. “Nao — é nosso presente para vocé”, dizia o solicitante, recusando-se a
recebé-las de volta. Tendo evocado a regra da reciprocidade aquela situagao, ai
sim 0 membro dos Krishna pedia uma contribuicio 2 sociedade.

Essa estratégia de doar antes de pedir rendeu 6timos frutos para a So-
ciedade Hare Krishna, produzindo ganhos econdmicos em grande escala e
financiando a posse de templos, empresas, casas e propriedades em 321 cen-
tros nos Estados Unidos e em outros paises.

Como um comentdrio a parte, é interessante notar que a regra da reci-
procidade vem perdendo a utilidade para os Hare Krishna, ndo porque a
regra em si tenha se tornado menos potente socialmente, mas porque des-
cobrimos formas de impedir que os Krishna a utilizem contra nés. Tendo
sido vitimas de suas tdticas no passado, muitos viajantes ficaram alertas para
a presenca de solicitantes com mantos da Sociedade Krishna em aeroportos
e estacoes ferrovidrias, ajustando seus caminhos para evitar um encontro e
preparando-se de antemao para recusar o “presente” do ofertante. Como
resultado, os Krishna experimentaram um baque financeiro. Na América do
Norte, quase 30% de seus templos foram fechados por razoes econdmicas e
o nimero de devotos ocupando os templos restantes despencou de um épice
de 5 mil para algo em torno de 800.

Outros tipos de organizagdes também aprenderam a empregar o poder de
um pequeno presente para estimular agdes que normalmente nao seriam to-
madas. Pesquisadores de opinido descobriram que enviar um presente mone-
tario num envelope com um questiondrio anexo aumenta bastante o indice de
respostas A pesquisa, em comparagao com a oferta da mesma quantia como
recompensa posterior (Singer, Van Holwyk e Maher, 2000; Warriner, Goyder,
Gjertsen, Horner e McSpurren, 1996). De fato, um estudo mostrou que enviar
um cheque “presente” de 5 d6lares junto com uma pesquisa de seguro foi duas
vezes mais eficiente do que oferecer um pagamento de 50 dé6lares apés a devo-
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lugdo da pesquisa respondida (James e Bolstein, 1992). De forma semelhante’
gargons descobriram que oferecer aos clientes um bombom ou umga Pastill,
de hortela ao entregar a conta aumenta bastante as gorjetas (Strohmetz, Ring
Fisher e Lynn, 2002). Em geral, os negociantes constatavam que, apos aceit,
rem um presente, os clientes ficam dispostos a comprar produtos e S€Viog
que, de outra forma, recusariam (Gruner, 1996).

Parece que o “¢ dando que se recebe” das interacoes sociais & reconhe.
cido bem antes da fase adulta. Uma professora de inglés do quinto ang me
escreveu sobre um teste que aplica aos seus alunos sobre o €mprego corret,,
dos tempos verbais. A pergunta “O futuro de ‘eu dou’ é — 7 um garoy,
respondeu: “Eu recebo.” Ele pode ter se confundido com aquela regra gr,.
matical especifica, mas entendeu bem uma regra social mais ampla.

Politica
A politica ¢ outra 4rea em que se revela o poder da regra da reciprocidade,
Suas tdticas aparecem em todos os niveis:

* No topo, as autoridades eleitas se envolvem na “troca de favores” que
faz da politica o cendrio de estranhas aliangas. O voto inusitado de ym
representante eleito para uma lei ou medida pode ser entendido comg
um favor devolvido ao responsavel por aquele projeto. Os analistas
politicos ficavam surpresos com o sucesso de Lyndon Johnson em
conseguir a aprovagio do Congresso americano para muitos de seys
programas no inicio do seu governo. Até congressistas considerados
fortes oponentes daquelas Propostas estavam votando a seu favor, Un
exame mais detido feito por cientistas politicos descobriu que a causg
nao era a habilidade politica de Johnson, e sim a variedade de favo-
res que ele pode prestar aos demais legisladores durante seus muitos
anos de poder na Camara e no Senado, Como presidente, conseguiu
aprovar uma quantidade notével de leis em pouco tempo cobrando
aqueles favores. O interessante ¢ que esse mesmo processo

talvez ex-
plique os problemas de Jimmy Carter em obte

I'a aprovacio de seus
Overno, mesmo tendo
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* Em outro nivel, podemos notar a forga reconhecida da regra da reci-
procidade na propensio das empresas e dos individuos a oferecerem
presentes e favores as autoridades judiciais e legislativas — e na série
de restrigGes legais contra esse comportamento. Mesmo defendendo
contribuigdes politicas legitimas, o acimulo de obrigagdes muitas
vezes estd por trds do propésito declarado de apoiar um candidato
favorito. Um exame das listas de organizagdes que contribuem com
as campanhas de ambos os candidatos majoritdrios em eleigoes im-
portantes fornece indicios dessas motivagoes. Um cético que queira
provas concretas da troca de favores esperada pelos financiadores
politicos talvez se contente com a admissio descarada do empresario
Roger Tamraz nas audiéncias do Congresso americano sobre a refor-
ma do financiamento das campanhas. Quando indagado se sentia que
recebeu um bom retorno por sua contribuicao de 300 mil délares, ele
sorriu e respondeu: “Acho que da préxima vez darei 600 mil.”

Esse tipo de honestidade é raro na politica. Em sua maioria, doadores e
beneficidrios fazem coro para desmentir a ideia de que contribuicoes para
campanbhas, viagens gratis e ingressos para torneios esportivos possam pre-
dispor as opinides de autoridades publicas “equilibradas e ponderadas”.
Como insistiu o lider de um lobby, nao ha motivo para preocupagio porque
“essas autoridades sao homens e mulheres inteligentes, maduros e sofistica-
dos no auge de suas profissdes, predispostos pela formagao a serem perspi-
cazes, criticos e alertas” (Barker, 1998).

Desculpem-me se, como cientista, acho graga dessa declaragdo. Os cien-
tistas “equilibrados e ponderados” jé sabem que sdo tdo suscetiveis quanto
quaisquer outros a esse processo. Vamos analisar o caso da controvérsia mé-
dica em torno da seguranca dos bloqueadores dos canais de célcio, uma classe
de medicamentos para doenga cardiaca. Um estudo descobriu que 100% dos
cientistas que descobriram e publicaram resultados em apoio aos remédios
haviam recebido favores anteriores (viagens gratis, financiamento de pesqui-
sas ou empregos) das empresas farmacéuticas. Mas apenas 37% daqueles que
criticaram os remédios haviam recebido apoio (Stelfox, Chua, O’Rourke e
Detsky, 1998). Se cientistas “predispostos pela formagao a serem perspicazes,
criticos e alertas” podem ser dominados pela contracorrente insistente da tro-
ca de favores, devemos esperar que os politicos também possam.

E teriamos razao. Por exemplo, repérteres da Associated Press que acom-
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panharam os congressistas americanos que receberam mais dinheir, de
grupos de interesses em seis questoes-chave no ciclo de campanhas de 200,
descobriram que aqueles representantes eram sete vezes mais Suscetivejs ,
votar a favor do grupo que havia contribuido com mais dinheiro Para sy,
campanhas. Como resultado, esses grupos conseguiram o voto favorave] 830
das vezes (Salant, 2003). Muitas autoridades eleitas e nomeadas se considerap,
acima das regras aplicdveis ao resto de nds. Mas concordar com essa extray,_
gancia quanto a regra da reciprocidade nao é apenas risivel; é perigoso.

A amostra ndo tao gratis assim

Obviamente o poder da reciprocidade pode ser observado também no .
mércio. Embora o nimero de exemplos seja grande, vale a pena examinay.
mos alguns mais familiares. Como técnica de marketing, a amostra gratis os.
tenta um longo histérico de eficcia. Na maioria dos casos, uma quantidade
pequena de um produto é fornecida a clientes potenciais para ver se gostam,
Certamente este é um desejo legitimo do fabricante: expor o publico as qua-
lidades do produto. A vantagem da amostra gratis, porém, é que também
se trata de um presente e, como tal, pode envolver a regra da reciprocidade,
Bem a maneira do jiu-jitsu, quem oferece amostras grtis pode liberar a for-
¢a de gratidao natural inerente a um presente, quando parece ter apenas a
inteng¢do inocente de fazer uma divulgacio.

Um dos locais favoritos para distribuicao de amostras grétis é o supermer-
cado. Muitas pessoas acham dificil aceitar amostras do atendente sorridente,
devolver apenas os palitos ou as xicaras, e ir embora sem comprar. Em vez
disso, elas compram um pouco do produto, ainda que ndo tenham gostado
tanto. Uma variante bastante eficaz desse procedimento de marketing é ilus-
trado no caso, citado por Vance Packard em The Hidden Persuaders (1957),do
funciondrio de um supermercado de Indiana que certo dia vendeu a quanti-
dade incrivel de 450 quilos de queijo em poucas horas expondo o produto e
convidando os clientes a cortarem fatias para si como amostras gratis.

Uma versao diferente da titica da amostra grétis é usada pela americana
Amway, empresa que produz e distribui produtos de limpeza e cuidados pes-
soais numa vasta rede nacional de vendas de porta em porta. A empresa, que
cresceu a partir de uma operacio de fundo de quintal e se tornou um con-
glomerado com vendas anuais no valor de 1,5 bilhio de ddlares, faz uso da
amostra gratis por meio de um dispositivo chamado BUG. O BUG consiste
em um kit de produtos Amway — lustra-méveis, detergentes, xampus, desodo-
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rantes?, inseticidas, limpa-vidros — levado a casa de um cliente numa bandeja
esl?ec1al ou num simples saco pléstico. O vendedor da Amway € instruido a
denfar 0 BUG com o cliente por 24, 48 ou 72 horas, sem nenhum custo ou
obrigacdo para ele. Basta dizer que gostaria que ele experimentasse 0s produ-
tos. (Uma oferta irrecusavel.) Ao final do periodo de experiéncia, o represen-
tantf? da Amway deve retornar e receber pedidos dos produtos que o cliente
deseja comprar. Como poucos clientes esgotam o contetido dos recipientes de
produtos num tempo tdo curto, o vendedor pode entdo levar o que restou no
BUG para o préximo cliente potencial ali perto e recomegar o processo. Mui-
tos representantes da Amway mantém vérios BUGs circulando em seu bairro.

Claro que, a essa altura, vocé e eu sabemos que o cliente que aceitou e
usou os produtos do BUG foi capturado pela regra da reciprocidade. Muitos
desses clientes cedem a uma sensagio de obrigagdo e encomendam 0s pro-
dutos parcialmente testados e consumidos — e claro que a Amway sabe muito
bem disso. Mesmo numa empresa com um excelente crescimento como esta,
o dispositivo BUG causou sensagio quando fez sua estreia. Relatorios de
distribuidores locais 2 matriz registram um efeito notével:

Inacreditdvel! Nunca vimos tanta empolgagdo. Os produtos estdo sendo
vendidos num ritmo incrivel e estamos s6 no comego. [...] Os distribuido-
res locais pegaram os BUGs e tivemos um aumento excelente nas vendas.

(Do distribuidor de Illinois.)

A ideia de varejo mais fantdstica que jd tivemos! [...] Em média os clien-
tes compraram cerca de metade da quantidade total dos BUGs quando
foram recolhidos. [...] Em resumo, extraordindrio! Nunca vimos uma
resposta como esta dentro de nossa organizagdo. (Do distribuidor de

Massachusetts.)

Os distribuidores da Amway parecem estar perplexos — satisfeitos, mas
ainda assim perplexos — com o poder incrivel do BUG. Claro que, a essa
altura, vocé e eu nao deveriamos estar.

A regra da reciprocidade governa muitas situa¢des de natureza puramen-
te interpessoal nas quais nem dinheiro nem a troca comercial estao em jogo.
O cientista europeu Eibl-Eibesfeldt (1975) relata um 6timo exemplo disso.
Durante a Primeira Guerra Mundial, por causa da natureza da guerra de
trincheiras na época, era dificilimo para os exércitos cruzarem a terra entre
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o era tao dificil para um soldado isolad,
¢do da trincheira inimiga. Cada tropa
ente capturavam dessa forma soq,_
a interrogatorio.

periéncias bem-sucedidas e,
4rea entre as frentes e sy.
trincheira. O soldado de.
foi facilmente desarmado,

as linhas de frente opostas, mas na
rastejar por 14 e penetrar numa posi
dispunha de especialistas que regularm
dos inimigos, que eram entao levados par

Certa vez, um especialista alemao, com ex
missoes desse tipo, transpds com habilidade a
preendeu um soldado inimigo solitdrio em sua
satento, que estava comendo naquele momento,
Amedrontado, com apenas um pedago de pio na mao, ele realizou o que
sido o ato mais importante de sua vida: ofereceu ao inimigo parte
alemio ficou tdo comovido pela oferta que foi incapaz de comple-
o. Deu as costas ao seu benfeitor e voltou de maos vazias para

pode ter
do pdo.O
tar sua missa

enfrentar a ira dos superiores.
Mais estranho ainda é o caso mais recente de um assaltante armado que

invadiu uma festa em Washington empunhando um revélver e exigindo di-
nheiro, mas que mudou de ideia, pediu desculpas e foi embora depois que
[he ofereceram parte do vinho e do queijo que restavam (“Guess who’s co-
ming to dinner”, 2007).

Outra demonstracio convincente do poder da reciprocidade vem do relato
de uma mulher que salvou a propria vida ndo por meio de uma concessdo,
como fez o soldado capturado, mas recusando uma concessao € as obrigagdes
poderosas que a acompanhavam. Em novembro de 1978, o reverendo Jim Jo-
nes, lider da comunidade de Jonestown, na Guiana, induziu seus seguidores
10 suicidio em massa. A maioria bebeu docilmente o refresco envenenado e
morreu em seguida. Mas Diane Louie desobedeceu ordem de Jones e fugiu
de Jonestown para a selva. Ela atribuiu sua disposicdo em agir assim a sua
recusa anterior de aceitar favores especiais do reverendo quando passou por
necessidades. Ela renegou sua oferta de comida especial quando estava doente,
porque “eu sabia que, uma vez que ele me desse aqueles privilégios, teria con-
trole sobre mim. Eu ndo queria Ihe dever nada” (Anderson e Zimbardo, 1984).

A regra reforca dividas nao solicitadas
J4 dissemos que o poder da reciprocidade é tao grande que, mesmo pessoas

estranhas, malvistas ou importunas podem aumentar a chance de conseguir
nosso consentimento se primeiro nos fizerem um favor. No entanto existe
outro aspecto da regra que permite a ocorréncia desse fendmeno. Uma pes-
soa pode desencadear uma sensa¢ao de gratidao fazendo-nos um favor nao
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solicitado (Paese e Gilin, 2000). Lembre-se de que a regra afirma somente
que devemos fazer aos outros o tipo de concessao que nos fizeram. Ela no
requer que tenhamos pedido o que recebemos para nos sentirmos na obri-
gacdo de retfibuir. Por exemplo, a organizagio de apoio aos veteranos de
guerra American Disabled Veterans informa que seu pedido de doagdes por
carta'gera uma taxa de resposta de uns 18%. Mas quando a carta também
inclui um presente ndo solicitado (etiquetas adesivas personalizadas de en-
derego), 0 grau de sucesso quase dobra, chegando a 35%. Nio estou dizendo
que nao temos uma sensagao de obrigacio mais forte por um favor que so-
licitamos, mas que uma solicitagdo nio é necess4ria para produzir em nos o
sentimento de gratidio.

Se refletirmos por um momento sobre o propésito social da regra da re-
ciprocidade, poderemos ver por que isso ocorre. A regra foi criada para pro-
mover o desenvolvimento de relacionamentos reciprocos entre individuos,
de modo que uma pessoa pudesse inicid-los sem medo de sair perdendo. Se
a regra precisa servir a esse propésito, um favor inicial nao solicitado deve
ter a capacidade de criar uma obrigacio. Lembre-se também de que os rela-
cionamentos reciprocos conferem uma vantagem extraordindria as culturas
que 0s promovem e que, por isso, serao fortes as pressoes para assegurar que
essa regra seja cumprida. Nio admira, portanto, que o influente antropélo-
go francés Marcel Mauss (1954), ao descrever as pressdes sociais na cultura
humana em torno do processo de presentear, afirme que existe uma obriga-
¢do de dar, uma obrigagdo de receber e uma obrigagdo de retribuir.

Embora a obrigagio de retribuir constitua a esséncia da regra da recipro-
cidade, a obrigagdo de receber é que torna a regra tao ficil de ser explorada.
A obrigacdo de receber reduz nossa capacidade de escolher o beneficidrio de
nossa gratiddo, colocando o poder nas maos dos outros. Vamos reexaminar
alguns exemplos anteriores para ver COmo 0 processo funciona.

Primeiro, no estudo de Regan, constatamos que o favor que leva os vo-
luntirios a comprar o dobro do niimero de rifas de Joe ndo foi solicitado.
Joe havia deixado a sala e voltado com uma Coca-Cola para ele e outra para
o voluntario. Nenhum voluntério recusou a oferta, e é ficil ver por que isso
seria constrangedor: Joe j4 havia gastado seu dinheiro. Um refrigerante era um
favor apropriado na situagéo, até porque o préprio Joe tinha um. Teria sido
considerado grosseiro rejeitar a gentileza. Mesmo assim, receber aquela Coca-
-Cola produziu um sentimento de gratidao que se tornou claro quando Joe
anunciou seu desejo de vender alguns bilhetes de rifa. Observe a importante
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