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GABRIELLE POESCHL

Relacao de poder entre conjuges e representacoes
sociais das estratégias de influéncia no casal

A relagdo de poder no casal constitui um objeto de dificil abordagem pela falta de con-
senso sobre a defini¢do de poder familiar e os enviesamentos constatados nos estudos
baseados em autorrelatos de tomada de decisdo. Num estudo conduzido com recurso
a um questiondrio com escalas de opinido, procurou evidenciar-se a relagdo de poder
no casal através dos comportamentos considerados apropriados em caso de desacordo
entre conjuges, pedindo-se a 384 adultos casados dos dois sexos que indicassem
a probabilidade de um marido e uma esposa recorrerem a um conjunto de estratégias
de influéncia quando tentassem impor o seu ponto de vista. Os resultados revelam
uma preferéncia por estratégias brandas e uma grande semelhanca nas estratégias
adotadas pelos cénjuges, mas sugerem que as mulheres precisam de fazer um maior
uso das diversas estratégias para conseguir influenciar os maridos.

Palavras-chave: estratégias de influéncia; papéis conjugais; relacdes de poder; repre-
senta¢des de género; tomada de decis3o.

Introduciao

O poder, e em particular o poder na familia, apesar de estudado pelos psi-
c6logos sociais ha mais de meio século continua a ser um dos conceitos que
se revelam de mais dificil definicao e medicao (Webster, 1998). A relacao
de poder entre conjuges foi analisada através dos resultados, relatados ou
observados, das tomadas de decisoes familiares, da importancia dos recursos
trazidos para a familia e disponiveis pelos conjuges para impor as suas pre-
feréncias ou, ainda, através da capacidade de obter os resultados desejados
recorrendo a diversas estratégias de influéncia.

A teoria das representacoes sociais defende que os comportamentos das
pessoas sao justificados e orientados pelas representacoes veiculadas nos
grupos sociais a que as pessoas pertencem (Doise, 1985 e 1990; Moscovici,
1976; Poeschl, 2003). No quadro da organizacao familiar foi mostrado,
por exemplo, que as praticas adotadas pelos conjuges podiam ser preditas
pelas representacoes que faziam das praticas dos outros (Poeschl, 2000)
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e eram justificadas pelas suas representacoes dos papéis de género (Poeschl
et al., 2004). Mais concretamente, um estudo realizado em Portugal mos-
trou que a tomada de decisao se dividia entre os conjuges em funcao de
dominios especificos, sendo as decisdes relativas ao lazer e ao or¢amento
da competéncia dos maridos e as decisoes relativas ao lar e aos filhos da
competéncia das mulheres, e que esta organizacao podia ser predita pelas
representa¢oes da divisao do poder de decisao nos outros casais da mesma
geracao (Poeschl, 2000).

Na sequéncia deste estudo decidiu-se identificar as representacoes das
estratégias de influéncia utilizadas pelos casais heterossexuais em caso de desa-
cordo acerca de decisoes familiares. Estas representacoes, que portanto deve-
riam refletir e orientar as estratégias efetivamente adotadas pelas pessoas,
deveriam fornecer informacdes complementares sobre a relacao de poder entre
conjuges. Antes de apresentar os resultados deste estudo, referimos brevemente
os principais trabalhos sobre a tomada de decisao na familia, as bases do
poder familiar e as estratégias de influéncia utilizadas por homens e mulheres.

Tomada de decisio e poder familiar

O estudo do poder na familia incidiu, inicialmente, na tomada de decisao
(por exemplo, quem decide que carro comprar ou para onde ir de férias).
De acordo com a teoria dos recursos (Blood e Wolfe, 1960), o poder era
distribuido entre marido e mulher com base nos recursos que traziam para
a familia (dinheiro, prestigio profissional e/ou educacao), o que levava os
homens a ter a Gltima palavra em muitas decisoes. Apoiando esta teoria,
os estudos conduzidos nos anos 1970 constataram que o ingresso das mulhe-
res no mercado de trabalho se tinha traduzido numa menor autoridade por
parte dos maridos e numa partilha mais igualitaria da tomada de decisao
(Blumstein e Schwartz, 1983; Scanzoni, 1977).

Estes primeiros estudos foram, contudo, alvo de criticas. Por um lado,
sublinhou-se que uma definicao do poder familiar em termos de tomada
de decisao constitui uma defini¢ao restrita do poder (Safilios-Rothschild,
1970); por outro, foram evidenciados diversos problemas metodoldgicos.
Salientou-se, nomeadamente, que os estudos baseados em autorrelatos de
tomada de decisao induzem respostas que tendem a ocultar as desigualdades
entre maridos e mulheres e nao correspondem, portanto, a0 comportamento
efetivo dos conjuges (Gray-Little e Burks, 1983); que o estatuto das mulhe-
res afeta apenas algumas decisoes (Michel, 1972); que os conjuges podem
nao estar interessados em tomar alguns tipos de decisoes (Kellerhals ez 4/.,
1993) ou, ainda, que as decisoes adotadas nao revelam as estratégias de
poder utilizadas pelos cdnjuges (Babcock ez a/., 1993).
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Na perspetiva de Kellerhals ez a/. (1993), as tomadas de decisao consti-
tuem apenas um dos niveis do poder familiar. As tomadas de decisao situam-
-se a0 nivel da atribuicao dos recursos, nivel em que cada conjuge pode gerir
a vontade os recursos destinados a zona de competéncia que lhe é confiada
(ver, por exemplo, Poeschl, 2000). Porém, sempre segundo Kellerhals ez
al. (1993), a reparticao das zonas de competéncia entre os dois conjuges e a
decisao sobre a importancia dos recursos destinados a cada zona de compe-
téncia sao decididas a um outro nivel, o nivel da determinac¢ao dos recursos,
no qual a autoridade masculina permanece intocéavel. Por conseguinte,
mesmo quando o poder parece dividido mais ou menos igualitariamente
entre marido e mulher, devido ao facto de os conjuges serem responsaveis
por diferentes esferas de competéncia ao nivel das decisdes quotidianas,
a autoridade dos homens fica intacta ao nivel mais elevado do poder familiar.

Dado que as decisoes tomadas nao informam sobre quem decidiu a repar-
ticao das zonas de competéncia nem sobre quem designou a pessoa habili-
tada a decidir esta reparticao, ficou claro que o mero estudo da tomada de
decisao na familia nao podia constituir uma medida valida do poder familiar
(Safilios-Rothschild, 1970). A investigacao que relaciona o poder familiar
com a tomada de decisao passou, portanto, a tomar em consideragao, ainda,
a estrutura do poder familiar (as suas bases) e os processos de poder, para
além dos seus resultados, como sugerido pelas perspetivas multidimensionais
do poder (Cromwell e Olson, 1975).

Recursos e poder familiar
Diferenciando-se de uma defini¢ao do poder familiar enquanto tomada de
decisao, alguns autores analisaram os fatores suscetiveis de explicar como uma
pessoa (o agente de influéncia) tem o potencial para influenciar uma outra
(0 alvo de influéncia). Referindo as cinco bases do poder (legitimo, de pericia,
de referéncia, coercivo, e de recompensa) identificadas por French e Raven
(1959), Hallenbeck (1966) desenvolveu uma tipologia do poder familiar.
Nesta perspetiva, um parceiro pode controlar o comportamento do outro
porque o outro considera que o parceiro tem o direito de exercer esse controlo
(poder legitimo), tem mais conhecimentos e competéncias (poder de pericia),
porque o outro se identifica com o parceiro (poder de referéncia) ou, ainda,
porque o parceiro tem a possibilidade de distribuir recompensas (poder de
recompensa) ou infligir castigo (poder coercivo). O medo de ser desaprovado,
tal como o desejo de ser aprovado, constituem também importantes fontes
do poder coercivo ou de recompensa (Safilios-Rothschild, 1970).

A anilise das bases do poder familiar realcou assim que, para além da
falta de fundamentacao existente para restringir o poder familiar a tomada
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de decisao, as fontes do poder na familia nao estao limitadas aos recursos
materiais. Rodman (1972), em particular, defendeu que, para além dos
recursos materiais que os conjuges possuem, as normas relativas aos papéis
de género exercem um efeito importante sobre a relacao de poder entre
conjuges, variando o poder legitimo do marido consoante o grau de tradi-
cionalismo dos casais.

Para evidenciar as diferencas entre casais tradicionais e casais progres-
sistas, Kulik (1999) examinou, numa amostra masculina, o peso relativo de
diversos recursos incluindo, para além dos recursos econémicos, recursos
intangiveis, tais como recursos sociais, de satde, psicolégicos e afetivos.
A autora verificou que, para além dos recursos econémicos e sociais tradi-
cionalmente masculinos, os sentimentos constitufam uma poderosa fonte
de poder feminino nos casais mais tradicionalistas. Na relacao de poder dos
casais mais progressistas, varias capacidades psicoldgicas femininas também
moderavam a relagao. De facto, os resultados dos estudos sobre as bases do
poder familiar apontaram para a existéncia de um vasto leque de recursos
intangiveis como a atratividade, a inteligéncia, ou qualquer outro aspeto
valorizado (Safilios-Rothschild, 1970).

Recursos e tomada de decisao

Apesar de reconhecer que, teoricamente, as bases do poder nao estao limi-
tadas aos recursos materiais, muitos estudos sobre a tomada de decisao
analisaram o efeito dos rendimentos dos conjuges. Alguns autores encon-
traram uma relacao positiva entre o poder econémico dos conjuges e o
seu controlo sobre o dinheiro (Pahl, 1989), enquanto outros sugeriram
que, independentemente do contributo das mulheres para o rendimento
familiar, os maridos continuam a exercer o controlo sobre o dinheiro e
outras decisdes familiares (Tichenor, 1999). Concluiu-se que havia uma
relagao entre os vencimentos e a tomada de decisao dos maridos, mas nao
das mulheres.

Os autores que se interessaram pela falta de relacao entre o rendimento
das mulheres e o seu poder na familia mostraram que o efeito do ordenado
feminino dependia da necessidade atribuida pelo marido ao vencimento
da mulher (Blumberg e Coleman, 1989). Por sua vez, os estudos sobre os
casais nao convencionais revelaram que os homens e as mulheres aceitam
com relutancia que as mulheres sejam as principais fontes de rendimento da
familia (Deutsch et al., 2003). Para provarem que nao procuram dominar
os maridos e nao perderam a sua feminilidade, muitas vezes as mulheres
que ganham mais do que os maridos envolvem-se pouco nas tomadas de
decisao (Tichenor, 2005).
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Este comportamento ilustra uma outra perspetiva sobre o poder. Nesta
perspetiva, o poder tanto pode corresponder a capacidade de produzir os
efeitos desejados através de uma ac¢ao intencional, como ao facto de alguns
individuos ou grupos verem os seus interesses respeitados e as suas prefe-
réncias aceites, sejam eles ativos ou nao (Lukes, 2007). Mais precisamente,
Lukes (1974) distingue trés facetas do poder: manifesto, latente e invisivel.
O poder manifesto é observavel nos resultados da tomada de decisao e
revela-se quando surgem conflitos. O poder latente permite, a quem o possui,
impedir o surgimento de conflitos ou tentativas de mudanca, causando
resignacao em virtude do medo de reacoes negativas. O poder invisivel esta
baseado nas construcoes ideoldgicas que apresentam algum tipo de domi-
nacao como natural e desejavel, tornando os conflitos irrelevantes (Lukes,
2007). Esta perspetiva tridimensional do poder leva a conclusao paradoxal
de que o poder é tanto mais efetivo quanto menos observavel.

Aplicando esta perspetiva ao estudo do poder nas relacoes conjugais,
Komter (1989) constatou que as formas de expressao do poder manifesto
eram mais frequentes nos casais das classes mais elevadas, ao passo que as
manifestacoes do poder latente eram mais aparentes nos casais das classes
mais baixas. Por sua vez, o poder invisivel era uma resposta mais adequada
a ameaca que constituem as desigualdades entre maridos e mulheres nos
casais de classes elevadas, mais igualitaristas. Em suma, o poder masculino
na familia seria preservado em virtude das expetativas generalizadas de
que os maridos detém mais poder (Felmlee, 1994), sendo as relagdes em que
os maridos nao dominam pouco aceites socialmente e pouco satisfatorias
para ambos os conjuges (Gray-Little e Burks, 1983).

Verificou-se, assim, que a necessidade de se conformar aos papéis de
género masculino e feminino constitui uma base importante do poder
familiar. Inferiu-se que a influéncia dos papéis de género também devia
transparecer nos processos que determinam as decisoes tomadas na fami-
lia, levando a diferencas nas estratégias dos conjuges para influenciar estas
decisoes (Babcock et al., 1993).

Estratégias de influéncia e poder familiar

O estudo das estratégias de influéncia encontrou uma primeira dificuldade
quando se procurou repertorid-las e organiza-las em taxinomias: alguns autores
procuraram dimensoes subjacentes as estratégias e dividiram-nas em estratégias
distintas nessa dimensao, por exemplo, duras vs. brandas, ou racionais vs. irra-
cionais (ver Perloff, 2003). Outros procuraram grupos (ou “clusters”) de taticas
que respondem a um mesmo principio organizador (ver Cialdini, 2001) e outros
ainda procuraram estabelecer listas de estratégias (Falbo, 1977). Existem assim
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propostas que distinguem dois grandes grupos de estratégias e outras que
repertoriam dezenas de téticas diferentes.

Os estudos que compararam as estratégias de influéncia utilizadas pelos
homens e pelas mulheres concluiram que as estratégias indiretas e manipu-
ladoras — impoténcia, simpatia — seriam tipicamente femininas, enquanto as
estratégias diretas — coercao, negociacao — seriam tipicamente masculinas
(Instone et al., 1983). As explicagdes fornecidas apontaram para o efeito
da socializagao (Gagnon e Simon, 1973) ou para as desigualdades sociais,
politicas e econdmicas que facilitam o acesso dos homens aos recursos do
poder (Falbo e Peplau, 1980). Os homens utilizariam, assim, taticas origi-
nadas no maior poder que eles detém na sociedade, enquanto as mulheres
utilizariam taticas que lhes permitiriam compensar a sua falta de poder
(Cataldi e Reardon, 1996).

Apoiando as explicacoes baseadas nas diferencas efetivas de poder, os estu-
dos que se centraram sobre as téticas utilizadas pelos homens e pelas mulhe-
res nas organizacoes revelaram que os dois sexos apresentavam apenas
ténues diferencas quando beneficiavam do mesmo estatuto e dispunham de
recursos equivalentes (Instone ez al., 1983). As poucas diferencas observadas
deviam-se aparentemente ao facto de os homens terem, geralmente, mais
autoconfianca do que as mulheres.

No contexto das relacdes intimas, alguns autores encontraram diferencas
entre as estratégias utilizadas pelos homens e pelas mulheres: os homens
diziam utilizar mais estratégias bilaterais e diretas, enquanto as mulheres
diziam adotar mais estratégias unilaterais e indiretas (Falbo e Peplau, 1980).
Os homens pareciam também atribuir mais importancia ao facto de terem
influéncia, enquanto as mulheres se declaravam mais igualitaristas e perce-
cionavam a relacao como mais igualitaria. Estes resultados foram explicados
pelas diferengas de poder entre os homens e as mulheres, que levavam os
homens a esperar obediéncia e as mulheres a recorrer a estratégias que nao
necessitam da cooperacgao do parceiro.

Outros autores, no entanto, constataram uma auséncia de diferencas entre
os dois grupos sexuais e uma forte reciprocidade de comportamentos nos
casais (Buss e al., 1987). Weigel ez al. (2006; ver também Cataldi e Reardon,
1996) observaram que, apesar da grande reciprocidade de comportamentos
entre conjuges, as mulheres com niveis inferiores de intimidade relacional
ou com menor percecao do seu poder na relacao eram suscetiveis de fazer
um uso mais frequente de estratégias de influéncia indiretas. Por altimo,
alguns autores sugeriram que os casais com dupla carreira se envolviam num
maior nimero de tentativas de influéncia do que os casais que assumiam
uma (inica carreira (Sexton e Perlman, 1989); ou ainda que, por causa da sua
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posicao dominada, as mulheres necessitavam de recorrer a mais estratégias
para conseguir influenciar os maridos (Aida e Falbo, 1991).

Em suma, dado que o sexo e os papéis de género reportam inevitavel-
mente a diferencas de estatuto, torna-se dificil desligar as estratégias de
influéncia no casal da relacao de poder entre cdnjuges (Sagrestano, 1992).

Objetivos e hipdteses

O nosso estudo procurou compreender o modo como adultos casados dos
dois sexos representam as estratégias de influéncia utilizadas pelos conju-
ges em situacao de desacordo, partindo do principio que estas estratégias
informam sobre a relacao de poder entre conjuges e que os comportamentos
efetivos das pessoas sao orientados pelas suas representacoes dos compor-
tamentos adequados (Poeschl, 2003).

Foram consideradas trés condi¢oes: a) uma condicao indefinida, em que o
desfecho do desacordo nao era conhecido; b) uma condicao em que a opiniao
do marido era adotada; ¢) uma condicao em que a opiniao da esposa era ado-
tada. Partimos do pressuposto que os homens sao ainda considerados como os
chefes de familia e tém mais poder nas tomadas de decisao (Tichenor, 1999),
mas que existem zonas de competéncia que podem ser atribuidas a cada conjuge
(Kellerhals ez al., 1993). Portanto, duas situacoes de desacordo foram contem-
pladas: a) uma situacao de desacordo acerca da escolha entre um carro ou um
cheque, mais relacionada com a zona de competéncia masculina; b) uma situa-
¢ao de desacordo acerca da escolha entre dois tipos diferentes de mobilidrio de
cozinha, mais relacionada com a zona de competéncia feminina (Poeschl, 2000).

Finalmente, considerando a diferenca classicamente encontrada na lite-
ratura entre 0 processo que visa a aceitacao e o processo que visa a sub-
missao (Perloff, 2003), procuramos saber em que medida os respondentes
consideravam que cada conjuge procurava persuadir ou obrigar o parceiro
a aceitar a sua escolha.

Foram colocadas cinco hipéteses:

H1: De acordo com a literatura (Instone ez a/., 1983), a esposa sera vista
como o cOnjuge que mais recorre a estratégias indiretas e o marido como
o cOnjuge que mais recorre a estratégias diretas.

H2: Em conformidade com os estudos que realcam o habitual acordo
entre homens e mulheres acerca das diferencas entre os sexos (Eagly, 1995)
nao havera diferencas significativas entre as respostas dos homens e as
respostas das mulheres.

H3: Na condi¢ao menos tipica em que a esposa ganha (Tichenor, 1999),
o marido serd descrito como tendo recorrido menos a todos os tipos de
estratégias.
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H4: Tendo em conta que existem zonas de competéncia masculinas e
femininas (Kellerhals ez a/., 1993), o envolvimento do marido serd menor
quando a situacao de desacordo pertence a zona de competéncia feminina.

H5: Dado que, de acordo com a literatura, é esperado que os maridos
tenham mais poder do que as mulheres na familia (Felmlee, 1994), de forma
geral o marido sera visto como tendo mais intencoes de obrigar do que a
esposa, e a esposa como tendo mais intencoes de persuadir do que o marido.

Método

Respondentes

Os respondentes sao 384 adultos casados da regiao do Porto, 192 homens
e 192 mulheres com uma idade média de 43 anos e, em média, dois filhos.
No que diz respeito a profissao, 77 % dos respondentes masculinos sao inde-
pendentes ou quadros, 22,5 % sao empregados ou operarios e um respondente
(0,5%) é reformado. 68% dos respondentes femininos sao independentes
ou quadros, 15% sao empregadas ou operarias, 14% sao donas de casa e
3% reformadas. Relativamente a religiao, 93 % dos respondentes sao caté-
licos (mas apenas 40% sao praticantes) e todas as orientacoes politicas sao
representadas, sendo a tendéncia de esquerda a mais frequente (38%).

Questionario
Cada questiondrio comecava pela apresentacao de uma de duas situacoes
de desacordo. A primeira situacao era a seguinte: “A Luisa e o Paulo sao
um jovem casal de professores com dois filhos. Entraram, por curiosidade,
num concurso televisivo e foram surpreendidos ao vencerem a final. As coisas
complicaram-se quando tiveram que escolher o prémio: tratava-se de receber
ou um automével ou um cheque de igual valor monetario. O Paulo preferia o
automavel, tltimo modelo de uma marca prestigiada, enquanto a Luisa prefe-
ria o cheque, o qual Ihes permitiria gozar de uma certa seguranca financeira”.
O texto terminava de forma diferente consoante as condi¢oes experimentais.
Na condi¢ao “desfecho desconhecido”, os respondentes eram informados
de que “o casal teve uma semana para comunicar a sua decisao”. Nas duas
outras condi¢des, a frase era completada por, respetivamente, “que foi aceitar
o carro” (o marido ganha) ou “que foi aceitar o cheque” (a mulher ganha).
A segunda situacao apresentava apenas ligeiras diferencas. No concurso
televisivo os conjuges ganhavam “o segundo prémio” e tratava-se de “um
mobilidrio de cozinha completo, de preco elevado. Havia dois modelos de
moveis diferentes a escolha, ambos de excelente qualidade e com o mesmo
preco. O problema era que, enquanto o Paulo queria escolher um mobilidrio
muito atraente de linhas modernas (o modelo Cozzbela), a Luisa preferia
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um outro, menos atraente, mas que ela achava mais apropriado para a cozi-
nha (o modelo Modular).” O texto acabava de forma semelhante ao primeiro.
As duas situacoes de desacordo foram escolhidas por serem, num estudo
anterior (Poeschl, 2000), as mais carateristicas, respetivamente, da zona de
competéncia masculina e da zona de competéncia feminina.

Os respondentes deviam de seguida indicar a probabilidade (1 = total-
mente improvavel; 7 = totalmente provavel) de cada um dos conjuges
utilizarem (ou terem utilizado) cada uma de 32 estratégias de influéncia
(ver Quadro 1), sempre apresentadas na mesma sequéncia. Estas estratégias
foram selecionadas a partir da literatura. Foram tomados em considera¢ao
os quatro tipos de estratégias (bilateral-direto, bilateral-indireto, unilateral-
-direto e unilateral-indireto) propostos por Falbo e Peplau (1980; ver tam-
bém Cataldi e Reardon, 1996). Escolheram-se, dentro destes tipos, quatro
itens pertencentes a cada uma das duas categorias seguintes: negociacao
e argumentacao (bilateral-direto); charme e manipulacio consciente
(bilateral-indireto); coer¢io e asser¢ao (unilateral-direto); rebaixamento e
tratamento silencioso (unilateral-indireto).

No fim do questionario, os respondentes deviam ainda indicar a proba-
bilidade (1 = totalmente improvavel; 7 = totalmente provavel) de as estraté-
gias adotadas terem por finalidade persuadir o conjuge ou, pelo contrario,
obrigi-lo a conformar-se.

As diferentes versoes do questiondrio, equitativamente repartidas pelas
condicoes do plano de investigacao, foram distribuidas aleatoriamente
entre os respondentes. Estes, que constituem uma amostra de conveniéncia,
foram contactados pelos estudantes que participaram no estudo, e, apds
aceitarem participar no inquérito, preencheram individualmente o questio-
nério que lhes foi entregue.

Resultados e discussao

Tipos de estratégias

Comegdmos por aplicar uma analise fatorial em componentes principais,
com rotac¢ao varimax, sobre a probabilidade de os conjuges recorrerem
as 32 estratégias propostas. Depois de retirarmos seis itens que obtiveram
saturacoes equivalentes em mais do que um fator (“pedir para deixar esco-
lher”; “comparar o parceiro com alguém que escolheria o prémio certo”;
“procurar convencer utilizando o charme”; “fazer analogias entre a atual
situacao e outras do passado”; “prometer deixar fazer algo se o parceiro
renuncia a sua escolha”; “prometer dar qualquer coisa em troca de deixar
escolher”), a anélise extraiu seis fatores com valor préprio superior a um, que
explicam 55,23 % da variancia total. O Quadro 1 apresenta a composi¢ao
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dos componentes, as percentagens de variancia explicada por cada um,
assim como a consisténcia interna, medida pelo alfa de Cronbach, das escalas
construidas a partir da solucao fatorial.

QUADRO 1 - Analise fatorial em componentes principais sobre a probabilidade de os
conjuges recorrerem as diferentes estratégias de influéncia. Percentagem de variancia
explicada, saturacoes, valores do alfa de Cronbach

F1 F2 F3 Fa F5 F6

14,06% 11,05% 10,64% 717% 7,07% 5.24%

Coercao (a = .82)

Recusar-se a fazer algo de que o parceiro gosta,

~ 76 26 .03 -.01 .03 .04
caso ndo concorde com a sua escolha

Ameacar o parceiro com algo, se este levar avante

72 .06 .02 -.10 18 .07
a sua escolha

Humilhar o parceiro em publico por ndo concordar

.69 -.07 =11 -.06 .28 -.02
com a sua escolha

Criticar o parceiro por ndo deixar escolher .64 34 15 .07 -12 .04
Ignorar o parceiro quando diz que ndo concorda .60 12 .04 -.10 15 23
Exigir ao parceiro que renuncie a sua escolha .56 .03 -.02 .01 31 15

Amuar porque o parceiro ndo concorda com

51 41 19 .04 .05 .18
a sua escolha

Manipulacio (o = .76)

Mostrar-se carinhoso para que o parceiro deixe

.20 74 16 -.03 -.06 19
escolher

Elogiar o parceiro para que renuncie a sua escolha 41 .60 -.04 12 .06 -.04

Pedir com humildade que o parceiro renuncie a sua

-.05 58 .08 A7 42 -.09
escolha

Tornar-se romantico ao pedir que o parceiro

14 57 .26 -.05 .19 .08
concorde com a sua escolha

Suplicar o parceiro que concorde com a sua escolha .25 .55 -.04 A3 37 .08

Dizer o quanto ficaria feliz se o parceiro concordasse

55 .24 .33 -.10 21
com a sua escolha

Argumentacao (a = .75)

Salientar todas as vantagens que adviriam da sua

.04 1 72 .26 -.04 -.05
escolha

Explicar ao parceiro as razdes da sua escolha -.06 A3 .70 .29 -.08 .04




Relagdo de poder entre conjuges e representagdes sociais | 119

F1 F2 F3 F4 F5 F6

14,06% 11,05% 10,64% 7,17% 7,07% 524%

Dizer ao parceiro o quanto o prémio escolhido é

. .02 .20 .68 -.08 -.01 A3
importante para ele

Lembrar ao parceiro que ndo necessitam do prémio
que escolheu

N .04 .65 -.10 .03 -.01

Argumentar logicamente a favor da sua escolha .09 .01 53 .35 -.02 .00

Perguntar ao parceiro sobre as razdes da sua escolha  -.18 .07 .49 34 .04 -.13

Negociacdo (o = .58)

Procurar uma solugdo de compromisso com

.08 -1 .10 77 -.04 .26
vantagens para ambos

Propor conversar sobre o que seria melhor para
ambos

-.30 .26 .21 59 .07 =12

Tentar chegar a um acordo com o parceiro -.05 .29 22 57 .03 -.18

Rebaixamento (a = .75)

Deixar-se humilhar pelo parceiro para que este

i .26 10 -.03 -.02 .79 12
aceite a sua escolha

Rebaixar-se para que o parceiro deixe escolher 34 14 -04  -.02 74 11

Tratamento silencioso (a = .43)

Nao responder cada vez que o parceiro diz

.10 .06 -.05 -.02 .20 .79
que quer escolher

Tornar-se silencioso quando o parceiro fala

L .28 .24 .08 .05 -.00 58
do prémio que prefere

Apesar de nao corresponder exatamente a solucao fatorial prevista,
os componentes extraidos apontam claramente para seis tipos de estratégias
que correspondem aos quatro tipos considerados: a coercao (unilateral-
-direto), a manipulacao (bilateral-indireto, fator que retine o charme e a
manipulacao consciente), a argumentacao (bilateral-direto, fator que integra
também alguns itens da asser¢ao), a negociacao (bilateral-direto), o rebaixa-
mento (unilateral-indireto) e o tratamento silencioso (unilateral-indireto).

Os itens reunidos nos fatores foram agregados para formar seis escalas.
As anilises de variancia aplicadas sobre as médias dessas escalas para exami-
nar as nossas hipdteses revelaram que todos os fatores contemplados tinham
um efeito sobre as respostas dos inquiridos. Comegamos por apresentar a
probabilidade média de os conjuges recorrerem aos seis tipos de estratégias
e descrevemos, sequencialmente, os efeitos do sexo dos conjuges descritos,
do sexo de pertenga dos respondentes, do desfecho e da situagao de desacordo.
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Probabilidade de utilizac3o das estratégias de influéncia
A probabilidade média de as estratégias de influéncia propostas serem
utilizadas pelos dois conjuges é descrita na Figura 1.

a,bo a,bO »0O ) "OO z,bO O
& & & & & ((gf‘
Q Y A& o O >
~ S N & ) A
@> <~ @Qy © &
s 6@(\ <&
@
<@

FIGURA 1 - Probabilidade média de os conjuges
recorrerem aos seis tipos de estratégias propostas
(1 = totalmente improvavel; 7 = totalmente provavel)

Como se pode observar na Figura 1, ha diferencas na probabilidade de os
conjuges recorrerem aos diferentes tipos de estratégias (argumentacao: 5.71;
negociacao: 5.41; manipulacao: 4.46; tratamento silencioso: 3.85; coercao:
3.41; rebaixamento: 2.63), F (5, 1860) = 743.13, p < .001. De facto, segundo
o teste LSD para comparacoes miiltiplas, todos os tipos de estratégias tém
uma probabilidade diferente de serem utilizados, p < .001. As estratégias
bilaterais, mais apropriadas para a manutencao da harmonia na relagao do
casal, sao vistas como as mais suscetiveis de serem utilizadas enquanto as
estratégias unilaterais, mais nefastas para a relacao (tratamento silencioso
e coercao) ou para a autoestima (rebaixamento), sao as menos suscetiveis
de serem utilizadas. Este resultado vai ao encontro dos resultados habitual-
mente referidos na literatura (Howard ez al., 1986, por exemplo).
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Estratégias femininas vs. estratégias masculinas
O Quadro 2 apresenta a probabilidade média de cada um dos conjuges
recorrer aos diferentes tipos de estratégias de influéncia.

QUADRO 2 - Probabilidade média de cada um dos conjuges
recorrer aos seis tipos de estratégias de influéncia
(1 = totalmente improvavel; 7 = totalmente provavel)

Luisa Paulo Diferenca
(n =384) (n =384)
Argumentacdo 5.87 5.55 .32ab
Negociacdo 5.55 5.27 .27b
Manipulagdo 4.66 4.26 40a
Tratamento silencioso 3.97 3.72 .25bc
Coercado 3.49 3.33 .16c
Rebaixamento 2.78 2.48 .30ab

Nota: na tltima coluna, letras diferentes indicam diferencas de médias significativamente diferentes.

Pode constatar-se através do Quadro 2 que os diferentes tipos de estraté-
gias seguem a mesma ordem de utilizacao, quando os participantes descrevem
a Luisa ou o Paulo, apoiando a opinido de que as expetativas acerca da utili-
zagao de estratégias de influéncia sao culturalmente definidas (cf. Sagrestano,
1992). Contudo, a Luisa atribui-se uma maior probabilidade do que ao
Paulo de recorrer a cada um dos seis tipos de estratégias (todos os p, < .001)
e, de uma forma global, ao conjunto de estratégias (Luisa: 4.39; Paulo: 4.10),
F (1, 372) = 116.50, p < .001. Este resultado sugere que os respondentes
percecionam uma desigualdade de poder entre cdnjuges, de acordo com o
ponto da vista de que as mulheres, tendo menos poder, precisam de recorrer
a um maior nimero de estratégias para conseguir influenciar os maridos
(Aida e Falbo, 1991).

A interagao significativa entre as estratégias e os conjuges, F (5, 1860) =4.01,
p =.001, apenas surge da extensao das diferencas entre cdnjuges: a Luisa
tem sobretudo uma maior probabilidade de recorrer 2 manipulagao do que o
Paulo (d = .40), o que seria consistente com a literatura (Instone ez al., 1983).
Contudo, o maior recurso da Luisa a todas as estratégias de influéncia nao
apoia a nossa Hipétese 1 segundo a qual a esposa sera vista como o conjuge
que mais recorre a estratégias indiretas e o marido como o conjuge que mais
recorre a estratégias diretas.

Resumindo, os inquiridos consideram que ha uma probabilidade mais ele-
vada de os conjuges utilizarem estratégias bilaterais do que unilaterais
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e que é provavel que a Luisa faca um maior uso de todos os tipos de estra-
tégias para tentar impor o seu ponto de vista.

Examinamos agora as modulacoes introduzidas neste padrao de respostas
pelos restantes fatores contemplados.

Efeito do sexo de pertenca dos respondentes

A interacao entre o sexo de pertenca dos respondentes, o sexo dos cdnjuges
descritos e os tipos de estratégias, F (5, 1860) = 4.60, p < .001, revela que
o sexo de pertenca modula a avaliacao das estratégias de influéncia utiliza-
das pelos dois conjuges. A probabilidade de os conjuges recorrerem as
estratégias consoante o sexo dos inquiridos estd descrita no Quadro 3.

QUADRO 3 - Probabilidade média de os cdnjuges recorrerem aos seis tipos
de estratégias de influéncia consoante o sexo de pertenca dos respondentes
(1 = totalmente improvéavel; 7 = totalmente provavel)

Homens Mulheres

Luisa Paulo Luisa Paulo
(n=192) (n=192) (n=192) (n=192)

Argumentagdo 5.74b 5.44c 6.01a 5.66bc
Negociagdo 5.41b 5.15¢ 5.68a 5.40bc
Manipulagdo 4.70a 4.18¢c 4.62a 4.34b
Tratamento silencioso 4.07a 3.62b 3.87a 3.82ab
Coercao 3.50a 3.25b 3.48a 3.41ab
Rebaixamento 2.89a 2.44b 2.67ab 2.51ab

Nota: em cada linha, letras diferentes indicam médias significativamente diferentes.

A decomposicao da interacao revela que, enquanto os homens acreditam
que a Luisa apresenta uma maior probabilidade do que o Paulo de recorrer
a todas as estratégias de influéncia, as mulheres consideram que a Luisa
apenas utiliza mais do que o Paulo as estratégias bilaterais (argumentacao,
negociagao, manipulagao).

Por outro lado, as mulheres consideram mais do que os homens que
a Luisa recorre as estratégias de argumentacao e de negociacao e os homens
consideram menos do que as mulheres que o Paulo é suscetivel de recorrer
a manipulacio.

Portanto, contrariamente 2 nossa Hip6tese 2, segundo a qual nao havera
diferencas significativas entre as respostas dos homens e as respostas das
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mulheres, existem algumas modula¢des nas respostas dos inquiridos:
os homens parecem concordar com o facto de que a posi¢ao dominada das
mulheres as leva a recorrer a um maior ntimero de estratégias para conse-
guir influenciar os maridos enquanto, contrariamente ao que se encontra
na literatura, as mulheres consideram que tém uma maior probabilidade de
escolher as estratégias bilaterais diretas, consideradas masculinas, do que
os homens (Falbo e Peplau, 1980), sendo a manipulag¢io vista como uma
estratégia mais especifica do sexo feminino.

Efeito do desfecho

A interacao entre o desfecho do desacordo, o sexo dos conjuges e os tipos
de estratégias, F (10, 1860) = 2.23, p = .014, revela que o desfecho modula
a avaliacao das estratégias utilizadas pelos dois conjuges, como se pode
observar no Quadro 4.

QUADRO 4 - Probabilidade média de os conjuges recorrerem aos seis tipos
de estratégias de influéncia consoante o desfecho da situacido
(1 = totalmente improvével; 7 = totalmente provavel)

Desconhecido Paulo ganha Luisa ganha
Luisa Paulo Luisa Paulo Luisa Paulo
(n =127) (n=129) (n=128)
Argumentagdo 595a 559 569b 562b 597a 5.44b
Negociagdo 5.75a 553b 529%c 5.18c 5.59a 5.11c
Manipulagdo 472a 430bc 450a 4.39ab 4.77a  4.10c
Tratamento silencioso 407a 3.88b 397a 3.74b 3.87a 3.55b
Coercdo 3.79a 354b 3.45b 3.44b 3.24b  3.01c
Rebaixamento 2.82a 252b 2.81a 267ab 2.70a 2.30b

Nota: em cada linha, letras diferentes indicam médias significativamente diferentes.

A decomposicao da interacao indica que, quando o desfecho nao é
conhecido ou quando a Luisa ganha, a Luisa é vista como tendo uma maior
probabilidade do que o Paulo de usar todas as estratégias de influéncia.
Contudo, isto nao é o caso quando o Paulo ganha. Nesta situa¢ao nao ha
diferencas na probabilidade de os conjuges recorrerem aos diferentes tipos
de estratégias, a nao ser no que respeita ao tratamento silencioso, também
mais utilizado nesta situacao pela Luisa do que pelo Paulo.
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Comparando as estratégias atribuidas a cada conjuge nas diferentes
condicoes, pode observar-se ainda que os participantes descrevem a Luisa
como tendo recorrido menos a argumentacgao e a negociacao quando o
Paulo ganha do que quando ela ganha; a Luisa é também vista como tendo
recorrido mais as estratégias de coercao quando o desfecho nao é conhe-
cido. Por sua vez, os respondentes acreditam que o Paulo apresenta menor
probabilidade de usar a manipulacao e a coercao quando a Luisa ganha do
que quando ele ganha; o Paulo é também visto como tendo recorrido mais
as estratégias de negociacao quando o desfecho nao é conhecido.

Em suma, a nossa Hipdtese 3, segundo a qual o marido sera descrito
como tendo menos recorrido a todos os tipos de estratégias quando a esposa
ganha, é parcialmente verificada. Neste caso, o Paulo recorreu globalmente
a menos estratégias de influéncia (desfecho desconhecido: 4.23; Paulo ganha:
4.16; Luisa ganha: 3.92), F (2, 381) = 10.60, p < .001, e particularmente a
menos estratégias de manipulacio e de coercao.

A conclusao que se pode retirar desta analise é que se a Luisa nao adota
um comportamento ativo para impor o seu ponto de vista, é o Paulo que
ganha, o que podera explicar a maior probabilidade de a Luisa recorrer
a estratégias de influéncia quando nao se conhece o desfecho da situacao
de conflito. A argumentacao e a negociagao parecem ser estratégias parti-
cularmente eficazes para as mulheres, e a manipulacio e a coercao estratégias
eventualmente usadas pelos maridos quando querem ganhar.

Efeito da situacio de desacordo

A interacao entre a situacao de desacordo, o sexo dos cdnjuges e os tipos de
estratégias, F (5, 1860) = 3.24, p = .006, revela que a situagao em que ocorre
o desacordo também modula a avaliacao das estratégias utilizadas pelos
dois conjuges. A probabilidade de os cOnjuges recorrerem as estratégias
de influéncia consoante a situacao de desacordo é descrita no Quadro 5.

A decomposicao da interacao confirma que a Luisa é vista como o cdn-
juge que apresenta maior probabilidade de usar as diferentes estratégias de
influéncia em comparacao com o Paulo nos dois tipos de desacordo. Existe
apenas uma excecao a esta regra: o Paulo terd a mesma probabilidade que
a Luisa de utilizar a coer¢ao quando o desacordo incide sobre a escolha
entre um carro e um cheque.

A comparagao das estratégias usadas pelos conjuges nas duas situacoes
mostra que a Luisa é vista como tendo uma maior probabilidade de recor-
rer as estratégias de argumentacao quando os cdnjuges devem escolher o
mobilidrio da cozinha do que quando devem optar entre um carro e um
cheque, e de utilizar estratégias de negociacao e de manipulagao quando
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QUADRO 5 - Probabilidade média de os conjuges recorrerem aos seis tipos de
estratégias de influéncia consoante a situacao de desacordo
(1 = totalmente improvavel; 7 = totalmente provavel)

Carro Cozinha
Luisa Paulo Luisa Paulo

(n=191) (n=193)
Argumentacdo 5.79b 5.49¢ 5.96a 5.61bc
Negociacao 5.66a 5.31c 5.43b 5.24c
Manipulagdo 4.78a 4.43b 4.54b 4.09¢
Tratamento silencioso 4.04a 3.81b 3.90a 3.63b
Coercao 3.54a 3.47a 3.44a 3.19b
Rebaixamento 2.76a 2.58b 2.80a 2.38b

Nota: em cada linha, letras diferentes indicam médias significativamente diferentes.

devem escolher entre um carro e um cheque, do que quando devem escolher
o mobiliario da cozinha. Por sua vez, o Paulo é visto como tendo uma menor
probabilidade de recorrer a coerciao e a manipulacao quando os conjuges
devem escolher o mobiliario da cozinha do que quando devem optar entre
um carro e um cheque.

Diferentes estratégias parecem portanto ser utilizadas pelos conjuges de
acordo com a zona de competéncia em que ocorre o desacordo. Para os
homens, quando o assunto faz parte da zona de competéncia feminina, o objeto
de desacordo nao justifica recorrer a estratégias manipuladoras ou duras,
que sao apenas utilizadas em tltima instancia. Para as mulheres, a argumen-
tacao servira na propria zona de competéncia e a negociagao e a manipulagao
serao vistas como possiveis aliadas para procurar ganhar na zona masculina.
Sendo assim, a nossa Hipétese 4, segundo a qual o envolvimento do marido
sera menor quando a situagao de desacordo pertence a zona de competéncia
feminina, é parcialmente verificada.

Motivos subjacentes ao uso das estratégias de influéncia

Quanto a questao de saber se o Paulo e a Luisa procuravam, no seu recurso
as estratégias de influéncia, persuadir ou obrigar o parceiro a aceitar
a sua escolha, os respondentes consideraram globalmente que os conjuges
procuram mais persuadir do que obrigar (persuadir: 5.66; obrigar: 3.62),
¢ (383) = 22.01, p < .001. Contudo, existe uma diferenca na percegao dos
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motivos dos cdnjuges: considerou-se, em apoio a nossa Hipdtese 5, que a
Luisa procura mais persuadir do que o Paulo (Luisa: 5.83; Paulo: 5.50),
t (383) = 4.42, p <.001, e menos constranger (Luisa: 3.53; Paulo: 3.71),
£ (383) = 2.36, p = .019.

Para conhecer os tipos de estratégias aos quais os conjuges recorrem con-
soante os motivos que os levam a procurar impor a sua opiniao, calculamos
as correlacoes 7 de Pearson entre a probabilidade de utilizar os vérios tipos
de estratégias de influéncia e a vontade de persuadir ou obrigar o parceiro
a aceitar a sua escolha. Os valores dos coeficientes de correlacao sao apre-
sentados no Quadro 6.

QUADRO 6 - Correlacoes r de Pearson entre a probabilidade de as estratégias serem
adotadas e a vontade de persuadir ou obrigar o conjuge a conformar-se

Persuadir Obrigar
Luisa Paulo Luisa Paulo

(n=384) (n=384)
Argumentacao 44xxx A7 .04 .02
Negociacdo A7xxx 15** .05 .00
Manipulagdo 33*%* I R 37*%* 33%**
Tratamento silencioso .07 .09 207 ** 20%**
Coercao 23 %% 21*** A46*** B2*x*
Rebaixamento .09 .06 37F*x 32%*x

Nota: ***: p <.001; **: p <.01; *: p < .05.

Observa-se, no Quadro 6, uma grande semelhanca na perce¢ao das estra-
tégias de influéncia utilizadas pelos dois conjuges consoante a inteng¢ao que
lhes é atribuida. Existem estratégias a que os conjuges recorrem independen-
temente da sua vontade de persuadir ou de obrigar: trata-se da manipulacao
e da coercao. Nota-se, contudo, que a coercao esta significativamente mais
relacionada com a vontade de obrigar o parceiro do que com a vontade de
o persuadir (ambos p < .001). Outras estratégias sao mais utilizadas quando
os conjuges procuram persuadir o parceiro. Assim a argumentagao, sobre-
tudo, e a negociagao sao tipos de estratégias utilizados para persuadir mas
nao para obrigar. Por outro lado, existem estratégias mais utilizadas quando
os conjuges procuram mais obrigar do que persuadir: estas sao as estratégias
de rebaixamento e de tratamento silencioso.
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Conclusao

Globalmente, os nossos resultados indicam que as estratégias de influéncia
consideradas como as mais frequentemente utilizadas pelos cdnjuges sao
estratégias brandas, que visam nao danificar a relagao. Nao se observam
diferencas quanto as preferéncias atribuidas aos conjuges no que respeita ao
uso destas estratégias. No entanto, os homens consideram as mulheres mais
suscetiveis de recorrer a todos os tipos de estratégias, enquanto as mulheres
pensam fazer um maior uso de estratégias brandas, apenas.

A argumentacio e a negociagao sao vistas como as armas que permitem
as mulheres ganhar quando estao mais motivadas para impor a sua opiniao.
Dado tratar-se de estratégias de influéncia bilaterais diretas, este resultado é
contrario ao que muitas vezes se refere na literatura, mas é consistente com a
atribuicao de uma maior inten¢ao de persuadir as mulheres. Por outro lado,
a manipulacao e a coerc¢do parecem ser estratégias utilizadas pelos maridos,
sobretudo quando querem ganhar e/ou quando o desacordo ocorre na sua
zona de competéncia. O recurso a estas Gltimas estratégias podera dever-se
ao facto de servirem dois propdsitos: persuadir e obrigar. Neste sentido, elas
poderao contribuir para satisfazer a maior necessidade atribuida aos mari-
dos de ver a sua decisao respeitada, seja pela persuasao, seja pela submissao
(Falbo e Peplau, 1980).

A auséncia de diferencas relativas aos tipos de estratégias atribuidos aos
conjuges, apesar de contrario ao esperado, poderd ser parcialmente devida
a dois fatores: em primeiro lugar, nos nossos cenarios os dois conjuges
nao se diferenciam em termos de estatuto, o que podera ter levado os
respondentes a inferir uma reciprocidade de comportamentos (Buss et al.,
1987; Instone et al., 1983) e nao uma utilizagao, por parte da esposa, das
estratégias de influéncia indiretas mais tipicas das mulheres detentoras
de menor poder na relagio (Weigel ez al., 2006). Além disso, o facto de
a nossa amostra ter uma maioria de respondentes pertencentes a classe
média, relativamente igualitarista (Komter, 1989), podera também ter
induzido uma motivacao para negar diferencas nas estratégias atribuidas
aos dois conjuges.

Porém, se nio se observam diferencas na percecao dos tipos de estraté-
gias adotados pelos cdnjuges, constata-se que as mulheres precisam de
recorrer a um maior nimero de estratégias para conseguir impor a sua
opiniao, até mesmo na zona de competéncia tradicionalmente feminina.
Com efeito, quando existe um igual esfor¢o dos conjuges para impor o
seu ponto de vista, é o marido quem tem a tltima palavra. Esta diferenca
revela, portanto, a posicao dominada ocupada pelas mulheres (Aida e Falbo,
1991), uma posicao mantida pelos papéis de género tradicionais, em que
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os homens sao considerados como os chefes de familia e devem ter,
por isso, mais poder nas tomadas de decisao (Tichenor, 1999).

A este propésito, é necessario realcar que a relacao de poder nos casais
heterossexuais surge como uma relacao complexa por refletir a ambivaléncia
carateristica das relacoes entre homens e mulheres (Glick e Fiske, 1997).
Se as representacoes dos papéis conjugais desejaveis continuam a atribuir
ao marido o papel de chefe de familia, responsavel pelas decisoes familia-
res (Poeschl ez al., 2004), nao h4 davida de que as mulheres também tém
preferéncias e necessidades que desejam ver correspondidas. Tudo indica
que, quando estas preferéncias e necessidades diferem das dos maridos,
as mulheres se encontram numa situagao desconfortavel em que consideram
que a aceitacao do seu ponto de vista podera depender de uma utilizacao
normativamente correta das estratégias de influéncia a sua disposicao.

Por dltimo, é importante salientar que o nosso estudo incidiu sobre as
representacoes das estratégias de influéncia, e nao sobre as estratégias efe-
tivamente utilizadas pelos conjuges. Neste sentido, o estudo nao permite
avaliar em que medida as respostas recolhidas refletem comportamentos nor-
mativos ou comportamentos tidos como ideais. Contudo, considerando que
as representacoes sociais tém a propriedade de orientar os comportamentos,
podemos inferir que as mulheres procurarao recorrer as estratégias que
representam como adequadas, mas apenas na medida em que tais estratégias
nao contrariam as posicoes definidas pelos papéis de género tradicionais,
o que contribuird para a manutenc¢ao das desigualdades na familia.
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Power Relations between Spouses
and Social Representations

of Influence Strategies

amongst Couples

It is difficult to address the theme of power
relationships between couples due to the
lack of consensus on the definition of fam-
ily power and the biases found in studies
based on self-reported decision-making.
This study, which was developed using
a questionnaire with opinion scales, aimed
to reveal power relations between couples
by examining behavior considered appro-
priate in situations involving disagree-
ments between couples, requesting 384
married adults of both sexes to indicate
the likelihood of a husband and wife using
a set of influence strategies when attempt-
ing to impose their point of view. The
results indicate a preference for soft strat-
egies and great similarity in the strategies
adopted by both spouses, but suggest that
women need to make greater use of the
range of strategies to succeed in influenc-
ing their husbands.

Keywords: decision-making; gender rep-
resentations; influence strategies; marital
roles; power relations.

Relation de pouvoir entre conjoints
et représentations sociales des
stratégies d’influence au sein

du couple

Le rapport de pouvoir au sein du couple
est une matiere dont I'approche est difficile
en vertu de 'absence de consensus quant
a la définition du pouvoir familial et des
gauchissements constatés dans les études
reposant sur des “auto narrations” de prise
de décision. Dans une étude conduite en
faisant appel a2 un questionnaire pourvu
d’échelons d’opinion, nous avons cherché
a mettre en évidence le rapport de pouvoir
au sein du couple par le truchement des
comportements tenus comme appropriés
en cas de désaccord entre conjoints.
Pour ce faire, nous avons demandé a 384
adultes mariés des deux sexes d’indiquer
qu’elle était la probabilité qu'un mari ou/et
qu’une épouse fassent appel 2 un ensemble
de stratégies d’influence lorsqu’ils tentaient
d’imposer leur point de vue. Les résultats
révelent une préférence pour les stratégies
douce ainsi qu’une grande similitude en
matiere de stratégies mises en ceuvre par
les conjoints, mais ils suggérent que les
femmes ont besoin de recourir plus ample-
ment a I'usage des diverses stratégies pour
parvenir 2 influencer leurs maris.
Mots-clés: prise de décision; relations de
pouvoir; représentation du genre; roles
conjugaus; stratégies d’influence.






