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2.1. Perspectivas sobre o conceito atitude

Quando falamos de uma atitude face a algo, estamos a referir-nos a uma ideia
carregada de sentimentos face a uma coisa concreta, que nos vai condicionar e nos vai
levar a actuar de uma determinada maneira perante uma situacdo especifica. Todas as
atitudes possuem uma intensidade, podendo fazer com que uma mesma situacdo para

uma pessoa seja muito positiva e para outra sera negativa e desfavoravel.

O interesse pelas atitudes inicia-se desde muito cedo com os trabalhos de Paviov
e de Watson. Mais tarde, o seu estudo merece particular atencdo de G. Allport (1897 —
1967). Se observarmos o conceito de atitude verifica-se que €, em sentido lato, um
comportamento, no sentido que todas as reac¢gdes do homem podem ser abrangidas por
este conceito mas, em sentido restrito, a atitude € um pré-andncio de um
comportamento, um construto hipotético, dizem alguns psic6logos, ou seja a expressdo

duma tendéncia ou inclinacdo para agir, mesmo antes do comportamento.

Gongalves (2008), define atitude como uma tendéncia ou predisposicdo
adquirida e relativamente estavel para agir, pensar ou sentir de uma determinada forma
(positiva ou negativa) face a um objecto, pessoa, situacdo, grupo social, instituicéo,

conceito ou valor.

Duque (1999), refere que as atitudes sdo disposicGes favoraveis ou desfavoraveis
relativamente a objectos, pessoas e acontecimentos, ou em relagdo a alguns dos seus

respectivos atributos.

Segundo Eagly & Chaiken (1993), é a tendéncia psicoldgica que se expressa
mediante a avaliacdo de uma entidade (objecto) concreta com certo grau de
favorabilidade ou desfavorabilidade.

Kardec (1978) vai a origem da palavra, assim do latim aptitudinem atitude,
através do italiano attitudine significa uma maneira organizada e coerente de pensar,
sentir e reagir em relacdo a grupos, questbes, outros seres humanos, ou, mais

especificamente, a acontecimentos ocorridos no nosso meio circundante.

Aiken (1980) as atitudes podem ser conceptualizadas como as predisposi¢des do
individuo para responder positivamente a certos objectos, situagdes, conceitos ou

pessoas.

De acordo com as diversas definigdes de atitude podem-se destacar algumas
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caracteristicas:

Objecto: as atitudes devem ter um ponto focal. Este pode ser abstracto ou

tangivel.
Direccdo: favoravel ou desfavoravel.
Grau: guanto é que o consumidor gosta ou desgosta do objecto.

Intensidade: nivel de seguranca ou confianca da expressdo relativa ao objecto,

ou a forga que atribui a sua confianca.

Estrutura: organizacdo das atitudes, tém consisténcia interna e uma centralidade

inter-atitudes
Aprendizagem: as atitudes aprendem-se.
E tém como fonte:

Experiéncia pessoal: depende de uma série de factores que influem na forma

como julgamos as experiéncias:
- Necessidades: a sua mudanca no tempo altera as atitudes
- Percepcao selectiva: interpretagéo pessoal da realidade
- Personalidade.

Pertenca a grupos: influéncia das pessoas do grupo a que pertencem.

Pessoas importantes na nossa vida: podem fazer com que se forme uma atitude

ou outra, ou podem modificar as que temos.

As viérias definicdes, embora se afastem nas palavras utilizadas, tendem a
caracterizar as atitudes sociais como sendo integradas por trés componentes: o

cognitivo, o afectivo e o comportamental.

O componente cognitivo é o objecto tal como conhecido. Para que se tenha
alguma atitude em relagdo a um objecto é necessario que se tenha alguma representacdo
cognitiva desse mesmo objecto. As crengas e demais componentes cognitivos
(conhecimento, maneira de encarar o objecto, etc.) relativos ao objecto de uma atitude

constituem o componente cognitivo da atitude.
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O componente afectivo é o0 objecto como alvo de sentimento pro ou contra. Para
alguns psicologos, este componente € o Unico caracteristico das atitudes. N&o ha duvida

de que o componente mais caracteristico das atitudes é o componente afectivo.

O componente comportamental € a combinacdo de cognicdo e objecto como
instigador de comportamentos, dadas determinadas situacdes. A posicdo geralmente
aceite pelos psicologos sociais é a de que as atitudes possuem um componente activo,
instigador de comportamentos coerentes com as cognigdes e os afectos relativos aos

objectos.

2.1.1. Formacao de Atitudes

No que diz respeito a formacgdo das atitudes ndo existe um consenso. Porém,
existem varios teodricos que salientam diferentes factores béasicos na formacdo das
atitudes sociais. Apesar de existirem opinides diferentes, € possivel uma integracdo dos

mesmos para uma visao mais completa e mais adequada deste processo de formacao.
Vejamos agora, algumas teorias relativas ao processo de formacao das atitudes:
1. Funcionais
a) A posicdo de Smith, Bruner e White

As atitudes formam-se para atender a determinadas funcdes, as quais sdo vistas
como uma perspectiva pragmatica de utilidade para o ajustamento da personalidade

diante do mundo exterior. Entre as quais se destacam:

o Avaliacdo do objecto — proporciona-nos as posi¢cdes gerais inspiradoras das
nossas reac¢des a um objecto especifico ou outros a ele relacionado;

o Ajuste social — desempenha o papel que nos possibilita a facilitacdo, o término, a
manutengd0 mais ou menos harmoniosa, das nossas relagdes com outras
pessoas;

o Exteriorizacdo — consiste na manifestacdo clara de posi¢des que defendem ou
protegem o eu, contra certos estados de ansiedade provocados por problemas

interiores.
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b) A posicdo de Katz e Stotland — O estabelecimento da base motivacional das

atitudes sdo quatro:

Atitude servindo a funcdo de ajuste, caracterizando-se como um instrumento
para a consecucao de um objectivo;

Atitude servindo a funcdo de defesa do eu, protegendo a pessoa contra 0
reconhecimento de verdades indesejaveis;

Atitude servindo de expressdo a um valor que a pessoa preza sobremaneira, e,
em relacdo ao qual, sente necessidade de exibir inequivocamente a sua posicao;
Atitude servindo a funcéo de colocar ordem no ambiente, compreender os

fendmenos presentes e integra-los de forma coerente.

c) A posicao de Kelman

Este autor considera trés processos de influéncia social que nos possibilitam um

melhor entendimento em relacdo ao processo de formacao de atitudes:

Aceitacdo — é aquela que se verifica quando uma pessoa aceita a influéncia de
outra ou de um grupo a fim de obter aceitacdo por parte desta pessoa ou do
grupo;

Identificacdo — quando uma pessoa adopta um comportamento que deriva de
uma outra pessoa ou grupo, porque este comportamento é associado a uma
relacdo com essa pessoa ou grupo que é, em si mesmo, gratificante pela auto-
definicdo da pessoa em relacdo a estes pontos de referéncia;

Internalizacdo — quando uma pessoa aceita uma influéncia, porque esta é

adequada com seu sistema de valores.

Kelman salienta que estes trés processos de mudanca e formacao de atitudes néo

tém que ser, necessariamente, mutuamente exclusivos. Na maioria das vezes, as atitudes

formam-se ou mudam em funcdo de uma combinacao destes tipos de influéncia.

2. Consisténcia Cognitiva

a) As posicoes de Heider, Newcomb e Festinger
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Todos estes autores tomam a posicdo de que existe uma forca em direccdo a
congruéncia, a harmonia, a consisténcia entre as nossas atitudes e entre os componentes
integrantes das atitudes. De acordo com as teorias de consisténcia cognitiva, as atitudes
formam-se segundo o principio da harmonia e da boa forma, sendo mais fécil
organizarem atitudes que formam um todo coerente e internamente consistente, do que
formarem atitudes que, devido a sua incongruéncia, provocam tensdo e desejo de

mudancga.
b) A posicdo de Rosenberg

O ponto central da posicdo de Rosenberg é o de que existe uma estreita ligagcdo
entre as crengas acerca de um objecto e o afecto dirigido ao mesmo. Consequentemente,
quando existe coeréncia entre 0s componentes cognitivo e afectivo das atitudes, estas
formam-se de forma estavel e duradoura, sem causar tensdo, e sem motivar qualquer
mudanca; o oposto se verifica caso ndo haja esta coeréncia, tornando mesmo dificil a

formacdo das atitudes.
3. Teoria do Reforco
a) A posicdo de Hovland, Janis e Kelley

Consideram que a base das atitudes esta no refor¢co ou na punicdo que se seguem
a emissdo de um comportamento. A sua teoria € baseada numa posicdo behaviorista,
segundo a qual o reforco seguido a emissdo de um comportamento, tende a solidificar
este comportamento e a atitude a ele subjacente; enquanto que um estimulo punitivo
tenderad a extinguir a resposta e, consequentemente, impossibilitard a estruturacdo de

uma atitude.
b) A posicdo de Doob

A atitude é uma variavel interveniente que se interpde entre um determinado
estimulo e o comportamento subsequente. Para Doob, existe um estimulo que conduz a
uma resposta implicita (atitude) e termina com um comportamento explicito. Admite
que o comportamento emitido € em funcdo de vérias determinantes e ndo apenas da
atitude. Outros habitos e até outras atitudes previamente adquiridas sdo capazes de

interferir na resposta explicita, que é o comportamento.
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2.1.2. Mudanca de Atitudes
Apesar de serem relativamente estaveis, as atitudes sdo passiveis de mudanga.

De forma geral, € muito mais fécil adaptar-se a uma atitude pré-existente do que
modifica-la.

Para poder influenciar na mudanca de atitudes é necessario o desenho de um

processo de comunicagao persuasiva.

Este processo consiste na codificacdo de uma mensagem enviada pelo emissor.
Através de um canal, o receptor recebe a mensagem e descodifica-a de forma a entendé-
la. A partir da mensagem recebida, o receptor realiza a sua ac¢do ou mudanca de

atitude, e também emite uma nova informacéo ao emissor.

Como a atitude é uma intencdo de se comportar de uma certa maneira, a intencao
pode ou ndo ser consumada, dependendo da situagdo ou das circunstancias. Mudancas
nas atitudes de uma pessoa podem demorar muito para causar mudancas de

comportamento que, em alguns casos, podem nem chegar a ocorrer.

Embora as tentativas de modificar ou substituir “atitudes” assentem nos mesmos
principios de aprendizagem, é evidentemente muito mais dificil mudar ou esquecer

“atitudes” do que aprendé-las Kardec (1978).

Basicamente, as pessoas procuram uma sensacdo de equilibrio entre as suas

crencas, atitudes e comportamentos.

Uma vez que o componente cognitivo, afectivo e comportamental (atitudes
sociais) interagem entre si em busca do equilibrio, qualquer mudanca num destes trés
componentes € capaz de alterar os outros. Logo, uma nova informacéo, experiéncia, ou
até mesmo um novo comportamento emitido em cumprimento a normas sociais, ou
outro tipo de agente capaz de prescrever comportamento, pode criar um estado de

inconsisténcia entre os trés componentes de forma a resultar numa mudanca de atitude.

a) Mudanca no componente cognitivo



Revisdo da Literatura

Celeste Duque (1999), como componentes de atitudes, o componente cognitivo é

de dois tipos:

e Informacionais — 0 que a pessoa acredita sobre os factos de uma situacéo.
¢ Avaliativas — consiste naquilo que a pessoa acredita sobre os méritos, deméritos,

bem, mal, justo, injusto, beneficios ou custos de diferentes situacdes.

Uma mudanga no elemento cognitivo pode resultar numa mudanca do

componente afectivo e comportamental.

Exemplo: Uma pessoa portadora de atitude preconceituosa para com negros,
passando a dividir um espago com grupos desta raca, terd essa atitude negativa passivel
de mudanca, visto que a pessoa preconceituosa passa a perceber que muitas das crengas

nas quais acreditava eram falsas.

Ou seja, ap0s recebida e aproveitada uma oportunidade, as cogni¢des podem ser
modificadas, acarretando também uma reestruturacdo cognitiva no sentido de modificar
0 componente afectivo e comportamental relacionado. Conhecer factos de uma pessoa,
que ndo vdo de encontro com 0 nosso sistema de valores, pode levar-nos a uma

mudanga de atitude positiva ou negativa.
b) Mudanc¢a no componente afectivo

O termo afecto refere-se aos sentimentos gerais de um individuo ou a avaliacdo
de uma situacdo. A componente afectiva € unidimensional, relaciona-se com a forma

como o individuo ou vivencia a situagdo como um todo.
Refere-se & mudanga de atitude relacionada com a afeicéo.

Exemplo: Devido a uma desavenc¢a, mudamos 0 nosso comportamento afectivo
em relacdo a alguém. A partir dai, comegam os comportamentos hostis e a atribui¢do de

defeitos (componente cognitivo), com o intuito de justificar a mudanga do nosso afecto.
¢) Mudanga no componente comportamental

O componente de comportamento de uma atitude é a soma das nossas tendéncias

para responder de certa forma face a um objecto ou actividade.
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O componente de comportamento proporciona tendéncias de resposta ou
intengGes de comportamento. Os nossos comportamentos reais reflectem estas intengdes

conforme sdo modificados pela situagdo em que ocorre 0 comportamento.

Componente
afective

(sentimentos)

Componente
cognitive r Atitude

{erengas) total

Componente de
comportamento

{tendé&ncias de
resposta)

Figura 1 — Tripla componente da atitude Celeste Duque (1999)
Influéncias a serem consideradas na mudanca de atitude
1. Influéncia do comunicador no fendmeno de mudanca de atitude

Para Hovland, Janis e Kelley (1953) a mudanca de atitude deve ser provocada

através de incentivos e reforcada para que se incorpore ao comportamento da pessoa.

Hovland e Weiss (1951) apresentaram um estudo a respeito da origem das
informacOes e dos seus efeitos num determinado grupo. Verificou-se que as
informac@es oriundas de fontes de alta credibilidade eram mais passiveis de promover

uma mudanca de atitude, que as de baixa credibilidade.

A aceitacdo tardia da comunicacgdo oriunda de uma fonte de baixa credibilidade

foi classificada como sleeper effect.

Hovland, Janis e Kelley (1953) concluem que as intencdes, 0s conhecimentos e a
credibilidade inspirada pelo comunicador séo varidveis importantes no que concerne a
eficacia da comunicacdo persuasiva. Porém, estudos realizados neste sentido, no Brasil

e Uruguai ndo obtiveram éxito com a utilizacdo da credibilidade do comunicador.

Estudos conduzidos por Walster e Festinger (1962) e por Becker (1965)
demonstram que as pessoas que ouvem uma comunicacdo persuasiva sem saber que
Ihes esta a ser dirigida, mudam mais as suas atitudes do que 0s que atribuem

tendenciosidades e interesse por parte do comunicador.

13
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Asch (1952) sugere que ha uma mudanca de objecto de julgamento e ndo no

julgamento do objecto.
Influéncia da forma de apresentacdo da comunicacdo na de mudanca de atitude
1. Argumentos mais importantes primeiro

Resultados experimentais dos estudos de Hovland indicam ser a melhor posicéo,
visto que com o passar da exposicdo do tema, a audiéncia estara pouco motivada;
porém, no caso de uma plateia sintonizada com o comunicador, a ordem dos

argumentos em direc¢do ao climax é mais eficiente.

2. Argumentacdo seguida de conclusdo e/ou argumentacdo com conclusdo

implicita

A apresentacdo da conclusdo torna a comunicagdo mais clara e inequivoca, mas
possui 0 inconveniente de despertar sentimentos negativos, referentes a uma possivel
parcialidade do comunicador. Ao deixar a conclusdo para os receptores, 0 comunicador
podera parecer mais digno de crédito e menos interessado em conduzi-los para os fins

desejados.
3. Apresentacao de argumentos exclusivamente positivos

a) Comunicacdo Unilateral — apresentacdo dos argumentos pros ou contras de certo
tema.
b) Comunicacdo Bilateral — apresentacdo de ambos o0s argumentos, sendo esta mais

eficaz quando direccionada a grupos mais sofisticados.

Em suma, a escolha do tipo de comunicacdo depende da posicdo inicial da
audiéncia. No caso de a audiéncia estar a favor do exposto, recomenda-se a utilizacdo da

unilateral.
4. Apresentacdo de uma posicao pouco divergente da do receptor

o Latitude de aceitacdo — posicdo aceitavel em relacdo a um tema, sem exclusao de
outras opinides, também aceitaveis a respeito de determinado assunto, mesmo

gue néo seja exactamente a mesma.
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Latitude de rejeicdo — Idem, porém em sentido inverso a anterior.
Latitude de ndo-envolvimento - possuem latitudes de aceitacdo e rejeicdo

pequenas.

Apelo a argumentos de natureza emocional e/ou apresentacdo de argumentos

racionais

ComunicacGes com apelos emocionais.

Desperta mais atencao ao seu conteudo.

Motiva o receptor a entender a esséncia da comunicacéo, e facilita a aceitacéo
das concluses sugeridas.

Surtem mais efeito em audiéncias pouco sofisticadas intelectualmente.

Apelo a argumentos suscitadores de medo ou excluséo.

Influéncia do tipo de audiéncia

Anadlise do efeito na personalidade dos receptores da comunicacéo:

Personalidade do receptor da comunicacao persuasiva

Factores de personalidade capazes de resultar em maior ou menor persuasao:
Auto-estima — quanto maior a auto-estima, menos susceptivel de influéncia sera
o individuo, ou seja, menos conformismo ira demonstrar.

Autoritarismo — pessoas autoritarias sdo altamente influenciaveis por
comunicadores de prestigio.

Isolamento social — a sensacdo de isolamento conduz a uma maior dependéncia
de aprovacdo por parte dos outros, 0 que representa maior susceptibilidade a
influéncia.

Maior ou menor riqueza de fantasias — pessoas mais fantasiosas sdo mais
propensas a persuasao.

Sexo — considerando o papel "passivo™ da mulher (estabelecido pela sociedade),
apresentam-se mais persuasiveis.

Tipo de orientacdo vital — pessoas que ndo estabelecem metas e objectivos
pessoais € nem procuram uma independéncia pessoal, s&o mais susceptiveis a
persuaséo.

Filiacdo a grupos sociais e susceptibilidade influencia.
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Da diversa bibliografia existente salienta-se o facto de que as atitudes nédo séo
contrariadas e modificadas em grupos que existem normas padrdo e as quais ninguém

desobedece para ndo ser excluido.

2.2. Atitude e comportamento

Duque (1999), as atitudes e 0 comportamento fazem parte integrante da vida do

sujeito.

Embora as tentativas de modificar ou substituir atitudes assentem nos mesmos
principios de aprendizagem, é muito mais dificil mudar ou esquecer atitudes do que
aprendé-las, Kardec (1978).

A teria da dissonancia cognitiva, proposta por Festinger, pretende explicar a

ligacdo entre atitude e comportamento.

Esta teoria baseia-se na inconsisténcia e na ambiguidade. A teoria da dissonancia
cognitiva procura explicar como as pessoas reduzem os conflitos internos quando

enfrentam um choque entre seus pensamentos e seus actos.

Quando existe inconsisténcia, iniciam-se forcas para que o individuo retorne a
um estado de equilibrio onde as atitudes e os comportamentos sejam de novo
consistentes, Duque (1999).

2.2.1. O Impacto das Atitudes no Comportamento

Persuasdo

1. O comunicador

e Quanto mais favoravelmente a pessoa avalia o comunicador, mais provavel se
torna que avalie a comunicagéo favoravelmente e que modifique as suas atitudes
na direc¢do da comunicacéo

e As avaliagdes favoraveis dos comunicadores resultam:
- Credibilidade (competéncia e integridade)
- Atractividade
- Relagdo com grupos de referéncia

- Auséncia de desacreditagdo da fonte
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- Sugestdes periféricas emitidas

2. A Comunicacao
e Um grande nimero de varidveis inerentes a propria comunicacao tem efeitos

no grau pelo qual as pessoas sdo persuadidas pela mesma

Comunicag¢6es moderadamente discrepantes

Argumentos fortes versus argumentos fracos

Questdes retdricas
- Repeticdo

Indicios periféricos e caracteristicas da mensagem

Distor¢céo da mensagem

Rejeicdo sem razéo aparente

3. Oalvo
e A possibilidade do alvo ser persuadido € influenciada por todo um conjunto

de variaveis:

- Estimulaco da agressividade

- Estimulacdo do medo

- Envolvimento do Eu
+ Compromisso: envolvimento pessoal (menos)
+ Relevancia pessoal do tema (mais)
+ Aprovacéo ou desaprovacdo social da resposta atitudinal (mais ou menos)

- Factores da personalidade
+ Autoritarismo/dogmatismo
+ Ansiedade
+ Locus de controlo
+ Necessidade de isolamento

+ Auto-estima

4. A situacao
e O contexto geral pode influenciar o sucesso das tentativas de persuasdo
- Estar comprometido com uma determinada posicdo e saber que vai ser
exposto a uma comunicagdo discrepante

- Estar precavido relativamente aos intentos do persuasor

17
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« Distrac¢éo
« Inoculacéo

+ Aumentar a resisténcia do individuo as comunicagfes persuasivas

Relacéo entre atitudes e comportamentos
e Factores que aumentam a consisténcia atitude - comportamento

 Forca da atitude
+ Estabilidade da atitude
* Acessibilidade da atitude
 Relevancia das atitudes para o0 comportamento
+ Saliéncia da atitude
e Factores que reduzem a influéncia das atitudes no comportamento
» Raciocinar acerca das suas proprias atitudes
* Pressdes situacionais

* Alvo da atitude: membro de uma categoria atipica

2.2.2. Teoria do Comportamento Planeado

O modelo mais comummente aceite da relacdo atitude/comportamento é
conhecido por teoria da accdo reflectida e foi desenvolvido em 1967, por Fishbein e

Ajzen.

A principal diferenca, em comparacdo com outros modelos, é que lida com
atitudes em relacdo a ac¢Oes, pelo que a sua predicdo acerca do comportamento € mais

eficaz comparativamente a outros modelos.

A teoria da accdo reflectida sofreu um grande desenvolvimento em 1991,
passando a designar-se de Teoria do Comportamento Planeado e a incluir um conjunto

de novas variaveis (figura 2).

Na sua forma inicial, a teoria postula que o comportamento é determinado
directamente pela intencdo de o realizar, sendo esta influenciada pela atitude epela

norma subjectiva.

18
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Atitude

Norma Subjectiva ——» Intengao

v

Comportamento

Controlo Percebido

Figura 2 - Teoria do Comportamento Planeado (Fishbein & Ajzen, 1991)

A teoria da accdo reflectida é extremamente intuitiva com grande valor
explicativo. Contudo, apenas se aplica ao comportamento “voluntario”, onde a pessoa

possui controlo total sobre o seu comportamento.

Fishbein e Ajzen elaboraram, posteriormente, novas versdes da teoria da ac¢do
reflectida, incluindo os comportamentos que ndo estdo completamente sob a al¢ada do
controlo voluntario — onde as ac¢des estdo sujeitas a interferéncias por parte de forcas

externas e internas. Esta nova versdo designou-se de teoria do comportamento planeado.

A evolucdo relativamente a teoria anterior € a adicdo de uma varidvel, o
controlo comportamental percebido, que € a crenca que o individuo possui sobre a

facilidade ou dificuldade de desempenhar o comportamento.

O controlo comportamental percebido influencia a intencdo tal como a atitude e
a norma subjectiva, mas também pode influenciar directamente o comportamento
(quando o individuo percepciona que possui controlo real sobre o desempenho do

comportamento — caso raro, segundo muitos investigadores).

Desta forma, a teoria sugere que, se um sujeito é nao fumador, é porque ele
tenciona ndo fumar e as suas intencdes sdo influenciadas pelas suas atitudes positivas
em relacdo a uma vida saudavel (ou atitudes negativas em relacdo ao fumo) e pela sua
consciéncia da pressdo social para ndo fumar. Por outro lado, as suas atitudes s&o
influenciadas pelas suas crencgas sobre os resultados de ndo fumar, pela sua avaliacéo
dessas crencas, mas também a sua estimativa que, por exemplo, fumar entrard em
conflito com o seu desejo de ndo fumar e a sua reac¢do emocional de nojo, que por sua
vez agira directamente sobre as suas intengdes relativas ao fumo. A susceptibilidade de

um sujeito a pressao social tambem é influenciada pelas suas crencas — ele persistira
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com o seu comportamento de ndo fumador se acreditar que as pessoas que ele quer que

a aceitem esperam que ele ndo fume.

2.3. Educacéo Fisica Inclusiva na escola

Inclusdo é a prética de incluir todos os povos. Significa considerar um vasto
espectro de necessidades, interesses e capacidades de todos entre a sua comunidade e
oferecer oportunidades para todos participarem. O resultado do movimento de inclusédo

é a igualdade que é um direito de TODOS.

Foi a partir da Declaragdo de Salamanca (UNESCO, 1994), onde foram
preconizadas as directrizes da Educacdo Para Todos, que tomaram forca as discussoes
acerca da Escola Inclusiva. Estas directrizes implicam uma nova postura da escola
comum, que propde no projecto politico pedagdgico, no curriculo, na metodologia de
ensino, na avaliacdo e na atitude dos educandos, ac¢es que favorecam a integracédo
social e sua op¢do por praticas heterogéneas. A escola capacita os seus professores,
prepara-se, organiza-se e adapta-se para oferecer educacdo de qualidade para todos,

inclusive, para os educandos com necessidades educativas especiais (NEE).

A Educacédo Inclusiva, entendida sob a dimensdo curricular, significa que o
aluno com NEE deve fazer parte da turma regular, aprendendo as mesmas coisas que 0s
outros — mesmo que de modos diferentes — competindo ao professor fazer as necessarias
adaptacdes (UNESCO, 1994).

Inclusdo, portanto, ndo significa, simplesmente matricular os educandos com
NEE na turma comum, ignorando as suas necessidades especificas, mas significa dar ao
professor e a escola o suporte necessario a sua accao pedagogica. Ou seja, a Educacao
Especial ja ndo é mais concebida como um sistema educacional paralelo ou segregado,
mas como um conjunto de medidas que a escola regular pde ao servico de uma resposta

adaptada a diversidade dos alunos.

Para a disciplina de Educacéo Fisica ser inclusiva é importante que se eliminem
as barreiras arquitectonicas e metodoldgicas, sendo pré-requisito para que o aluno possa
frequentar a escola regular com autonomia, participando nas actividades escolares
propostas para os demais alunos. Estas incluem as condicdes fisicas, materiais e de

comunicagdo, como por exemplo, rampas de acesso e balneérios adaptados, formacéo e
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sensibilizacdo do professor e dos colegas para temas relacionados com a deficiéncia e

outros recursos pedagogicos adaptados para estes alunos com NEE.

A inclusdo de alunos com NEE na turma regular, quer seja de Educacgdo Fisica
quer seja noutra disciplina, implica o desenvolvimento de ac¢des adaptativas, visando a
flexibilizacdo do curriculo, para que ele possa ser desenvolvido de maneira efectiva na
sala de aula, e atender as necessidades individuais de todos os alunos. De acordo com 0
MEC/SEESP/SEB (1998), essas adaptagdes curriculares devem realizar-se em trés
niveis:
e Adaptacdes no nivel do projecto pedagdgico (curriculo escolar) que devem
focalizar, principalmente, a organizacdo escolar e 0s servicos de apoio,
propiciando condicdes estruturais que possam ocorrer no nivel de sala de aula e

no nivel individual;

e Adaptacdes relativas ao curriculo da turma, que se referem, principalmente, a

programacao das actividades elaboradas para sala de aula;

e Adaptacdes individualizadas do curriculo, que focalizam a actuacdo do professor

na avaliagdo e no atendimento a cada aluno.

A Educacdo Fisica (EF) como disciplina curricular ndo pode ficar indiferente ou
neutra face a este movimento de Educacdo Inclusiva. Fazendo parte integrante do
curriculo oferecido pela escola, esta disciplina pode-se constituir como um adjuvante ou
um obstaculo adicional a que a escola seja (ou se torne) mais inclusiva. O tema da
educacdo inclusiva em Educacéo Fisica tem sido insuficientemente no nosso pais talvez
devido ao facto de se considerar que a Educacdo Fisica ndo é essencial para 0 processo
de inclusdo social ou escolar. Este assunto quando é abordado, é considerado face a um
conjunto de ideias feitas e de lugares comuns que ndo correspondem aos verdadeiros
problemas sentidos. E como se houvesse uma dimens3o de aparéncias e uma dimensio

de constatacGes.

Para muitos, aulas de EF séo fonte de prazer e alegria, sempre bem esperadas
dentro do periodo na escola. A partir dessa caracteristica, a EF pode contribuir com o
processo de inclusdo de criancas com NEE na escola regular. Seus contetdos e
objectivos proprios contribuem para o melhor desenvolvimento da crian¢a nos aspectos

motor, cognitivo, afectivo e social. Afinal, “desenvolver a motricidade ndo ¢ apenas
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apresentar maior rendimento em determinadas habilidades (...); bem mais que isso,
significa adquirir melhores recursos para se relacionar com o mundo dos objectos e das

pessoas” Freire (1989).

A EFI é um ambiente que oferece a oportunidade aos estudantes de realizarem
todas as habilidades. A Educac&o Fisica reconhece o valor intrinseco de cada estudante,
o direito de assumir riscos e cometer erros, a necessidade de independéncia e auto-
determinacdo, bem como o direito a escolha (Oportunidades para alunos com
deficiéncia, 1994).

A pratica do desporto estd cada vez mais difundida entre as pessoas com
deficiéncia. A pratica de desportos adaptados esta cada vez mais equiparada a pratica de

desportos pela populacdo em geral.

Os desportos para todas as criangas, constituem uma oportunidade para testar as
suas capacidades e limites, para adquirirem auto-estima e independéncia, para
desfrutarem e se socializarem num ambiente organizado por regras e com um elevado
sentido ético (lealdade, compromisso, trabalho em equipa). E muito importante para

uma crianca com deficiéncia viver esta experiéncia fora do contexto da reabilitacéo.

Para que tal aconteca, além de ser necessario que as escolas possuam meios
fisicos que possibilitem o acesso aos edificios a criangas e jovens com limitacGes, é

também necessario prestar formacao especifica aos responsaveis por essas actividades.

Uma das preocupacdes da escola passa por preparar todas as criangas para o0
desempenho de actividades adequadas as capacidades especificas de cada um, de forma
a adquirirem competéncias que lIhes permitam a integracdo de todos os alunos no meio
escolar. Uma das actividades englobadas nessas preocupacdes sao as actividades fisicas.
Uma vez que as actividades sdo da responsabilidade, na escola, da Educacdo Fisica,
cabe a mesma procurar encontrar 0S meios necessarios para que essa inclusao seja

efectuada.

Assim, é necessario construir uma EF que se prolongue para a vida, no ambito
do desenvolvimento dos valores pessoais e sociais, que defenda os interesses dos alunos
e da sociedade e fundamentar um Desporto Escolar curricular e disciplinar que se
prolongue nas mais diversas actividades de complemento curricular, enquanto oferta da

comunidade educativa (Pires, G.2002).
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