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Resumo

A atracdo interpessoal € um fendmeno central nas interagbes humanas,
influenciando significativamente a qualidade e a dindmica dos relacionamentos pessoais
e profissionais. No entanto, 0os mecanismos subjacentes que determinam esta atragédo
permanecem pouco explorados, particularmente no que respeita a influéncia da
semelhanca interpessoal, dos valores interpessoais e das caracteristicas de personalidade,
como o narcisismo, bem como algo mais inconsciente, como o egoismo implicito. A
compreensdo destes fatores € essencial, uma vez que as interagdes interpessoais afetam
ndo apenas o bem-estar individual, mas também a eficicia de contextos colaborativos,

como equipas de trabalho ou ambientes terapéuticos.

O estudo teve como objetivo investigar a atracdo interpessoal com base na
semelhanca de valores interpessoais, no egoismo implicito e no narcisismo. A pesquisa
envolveu 74 participantes que avaliaram a sua atracao social e para a tarefa em cenérios
manipulados, com diferentes perfis interpessoais. A metodologia consistiu na
manipulacdo dos cenarios para criar condi¢fes de semelhanca, avaliando o impacto do

egoismo implicito e do narcisismo na atracdo interpessoal.

A primeira hipétese sugeria que a semelhanca de valores interpessoais aumentaria
a atracao interpessoal. Os resultados confirmaram essa hipétese, revelando que o0s
participantes se sentiam significativamente mais atraidos por individuos com perfis
semelhantes aos seus, tanto na atracdo social quanto na atracdo para a tarefa. A segunda
hipotese, que previa um impacto positivo do egoismo implicito na atracdo interpessoal,
também foi confirmada. A presenca de egoismo implicito aumentou a atracéo interpessoal,

independentemente da semelhanca de valores.

A terceira hipétese, que sugeria uma interacdo entre narcisismo, semelhanca e
egoismo implicito, foi parcialmente confirmada. Embora a interagdo entre narcisismo e



semelhanca de valores ndo tenha sido significativa, observou-se que os narcisistas tendem
a se sentir mais atraidos por individuos com tracos semelhantes aos seus, especialmente

quando o egoismo implicito esta presente.

Palavra-chave: Atragéo interpessoal, semelhanca interpessoal, valores interpessoais,

egoismo implicito, narcisismo.



Abstract

Interpersonal attraction is a central phenomenon in human interactions,
significantly influencing the quality and the dynamics of personal and professional
relationships. However, the underlying mechanisms that determine this attraction remain
unexplored, particularly when it comes to the influence of interpersonal similarity,
interpersonal values and personality characteristics, such as narcissism, as well as
something more unconscious, like implicit egoism. The comprehension of these factors
is essential, since interpersonal interactions affect not only the individual well-being, but
also the efficacy of collaborative contexts, such as work teams or therapeutic

environments.

The study’s aim was an objective to investigate interpersonal attraction based on
the similarity of interpersonal, implicit egoism and narcissism. The research involved 74
participants who evaluated their social and task attraction in manipulated scenarios, with
different interpersonal profiles. The methodology consists of manipulating scenarios to
create conditions of similarity, evaluating the impact of implicit selfishness and

narcissism on interpersonal attraction.

The first hypothesis suggested that similarity of interpersonal values would
increase interpersonal attraction. The results confirmed this hypothesis, revealing that
participants felt significantly more attracted to individuals with profiles like theirs, both
in terms of social attraction and attraction to the task. The second hypothesis, which
predicted a positive impact of implicit egoism on interpersonal attraction, was also
confirmed. The presence of implicit egoism increased interpersonal attraction, regardless
of similarity in values. The third hypothesis, which suggested an interaction between
narcissism, similarity and implicit egoism, was partially confirmed. Although the

interaction between narcissism and value similarity was not significant, it was observed



that narcissists tend to be more attracted to individuals with traits like their own,

especially when implicit egoism is present.

Keywords: Interpersonal attraction, interpersonal similarity, interpersonal values,

implicit egoism and narcissism.
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Introducéo
Os relacionamentos interpessoais bem-sucedidos tendem a ter um impacto
positivo e significativo no bem-estar emocional dos individuos, e estes estdo dependentes
do processo de atracdo interpessoal. Sendo um processo base nos relacionamentos
interpessoais, perceber porque € que nos sentimos atraidos é extremamente importante
para compreender como esses relacionamentos se desenvolvem. O conceito de atracao

tem tido, por isso, elevada atencdo e multiplas definicdes.

O conceito ou ideia do que se entende por “atracdo” foi sofrendo evolucdes até
aos dias de hoje. A primeira definicédo cientifica surge em 1500, na &rea médica, como a
tendéncia do corpo para absorver liquidos e alimentos. Posteriormente, passou a referir-
se a capacidade de dois corpos se atrairem mutuamente. Atualmente, a palavra atragao
ndo se refere apenas a objetos, mas também a pessoas, sendo utilizada para definir a

capacidade de uma pessoa atrair outra pessoa para si (Montoya & Horton, 2014).

Podemos concetualizar a atracdo interpessoal como uma avaliagdo imediata que
fazemos acerca dos outros, e que ird determinar o grau de proximidade e intimidade que
se seguird (Chu & Lowery, 2023), entendendo-se assim que é a base para o
estabelecimento de relagdes de amizade, para a avaliacdo que fazemos de colegas de
trabalho, de potenciais parceiros (sexuais ou romanticos), e até mesmo de pessoas
desconhecidas, com as quais ndo teremos contactos futuros. Serd o equivalente a
determinar o quanto gostamos de alguém, nos primeiros contactos que temos com essa
pessoa.

Este conceito pode confundir-se com outros construtos como, por exemplo, paixao,
amor romantico, apego, parentesco, entre outros. Enquanto a atracdo interpessoal
estabelece uma avaliacdo imediata, os restantes construtos definem experiéncias

interpessoais relativamente duradouras (Decan & Kan, 2024). Ainda assim, parecem estar



interligadas, porque o potencial de desenvolvimento de qualquer relacdo parte,
precisamente, de uma avaliacdo inicial favoravel.

Uma das preocupacdes da investigacdo foi, precisamente, conhecer o que
determina a atracdo interpessoal. Iniciaremos por explorar o papel da similaridade,
definido originalmente por Newcomb (1956), como o grau de semelhanca percebida entre
o self do avaliador e do alvo, medidas através das autodescricdes fornecidas pelos
participantes dos estudos por ele conduzidos, como um dos principais determinantes da

atracao.

Similaridade na Atracdo Interpessoal

A similaridade refere-se ao grau em que duas pessoas compartilham
caracteristicas, atitudes, valores, interesses ou tracos de personalidade. E um dos
principais determinantes da atracdo interpessoal. A hipdtese da similaridade-atracéo,
proposta inicialmente por Byrne (1971), argumenta que a similaridade promove a atracao
porque valida as crencas e preferéncias pessoais, criando uma sensacdo de conforto.

O modelo bidimensional de Montoya e Horton (2012) propde que a atracao
interpessoal esta profundamente ligada aos objetivos e interesses individuais. De acordo
com este modelo, as pessoas avaliam outras com base no potencial destas para facilitar
ou dificultar a concretizacdo de objetivos especificos, como alcancar aceitacdo social,
promover interesses pessoais ou evitar experiéncias negativas. Quando um determinado
objetivo se torna prioritario, a pessoa analisa com maior cuidado como os individuos ao
seu redor podem contribuir para 0 seu cumprimento. Assim, a atragcdo por outra pessoa
surge da percecdo de que ela pode desempenhar um papel favoravel na realizacdo desse
objetivo, tendo por base um processo dindmico e ajustado ao contexto social e emocional

de cada individuo.



Este mesmo modelo considera, ainda, que a atracdo se suporta no efeito de
semelhanca entre esses mesmos objetivos e interesses. Os individuos parecem preferir
estimulos que reforcem a ldgica e a consisténcia do seu proprio mundo, e as pessoas que
concordam connosco e que validam as nossas ideias e atitudes, acabam por realizar esse
reforco, o que resulta em sentimentos positivos e que por sua vez determinam a atracao
(Montoya & Horton, 2012).

As pessoas tendem, ainda, a prever que as atitudes, crengas, experiéncias,
comportamentos e caracteristicas dos outros serdo semelhantes aos seus préprios valores.
Este fendmeno é conhecido pelo nome de similaridade assumida, que demonstra como as
representacdes do Eu e as representacdes dos outros estdo ligadas, acabando por
influenciar as relacGes sociais (Locke et al., 2012). Decan e Kan (2024) sugerem que a
semelhanca assumida em relacdo ao outro prediz sentimentos de atracdo e conexao,
podendo melhorar a cooperacdo e desempenho mesmo entre estranhos. Nos casais
romanticos a semelhanca assumida pode aumentar os sentimentos de unido, compreensao

e satisfacdo no relacionamento.

E possivel que a similaridade, no tocante aos comportamentos interpessoais e que
emergem da conjugacdo destes dois fatores, influencie o grau de atragdo. E parece
também que os seres humanos estdo inclinados para assumir semelhancas entre si e 0s
outros.

Se a atracdo é determinada pela informacdo que se tem da outra pessoa, a
informacao disponivel atua como uma influéncia direta e imediata na atracdo (Montoya
& Horton, 2012), e torna-se essencial compreender como é que essa avaliacdo influencia
a atracdo sentida.

Finkel e Eastwick (2015) investigaram o0s principios da atracdo interpessoal,

incluindo a similaridade. Os resultados apoiam a importancia da similaridade ao



demonstrar que as pessoas tendem a formar relacGes mais satisfatdrias com aqueles que
compartilham caracteristicas semelhantes, com interacdes avaliadas como mais
gratificantes e duradouras.

Os autores propdem uma estrutura tedrica unificada que integra varias abordagens,
argumentam que a atracdo deve ser entendida como um processo dinamico e
multidimensional, onde multiplos fatores - incluindo bioldgicos, psicoldgicos e sociais -
interagem de forma complexa. Também ¢ enfatizada a necessidade de considerar a
complexidade dos fatores que influenciam a atracdo, propondo uma abordagem mais
holistica e integrada para futuras pesquisas (Finkel & Eastwick, 2015).

Abbasi e colaboradores (2023), na sua investigacdo sustentam que a atracéo
interpessoal, facilitada pela similaridade, também pode melhorar significativamente o
desempenho organizacional, entre colegas. Argumentam que, quando os individuos se
sentem atraidos por colegas com quem compartilham valores, atitudes e crencas, a
comunicacdo e a colaboracdo tornam-se mais eficientes. O que resulta num ambiente de
trabalho mais coeso, no qual os colaboradores se sentem mais confortaveis em partilhar
ideias, resolver problemas em conjunto e apoiar mutuamente as suas responsabilidades.

Baumeister e Leary (1995) defendem que a necessidade de pertenca € uma das
motivacdes humanas fundamentais. Esta teoria sugere que os seres humanos tém um
desejo inerente de formar e manter lacos interpessoais duradouros e positivos. Este
impulso ndo € apenas um aspeto secundario ou derivado de outras necessidades, mas sim
uma necessidade essencial que influencia uma ampla gama de comportamentos humanos.

Para satisfazer a necessidade de pertenca, os individuos utilizam o julgamento
interpessoal, sendo este 0 processo pelo qual avaliamos e formamos impressdes sobre 0s

outros, influenciado por fatores como caracteristicas pessoais e contextos sociais. Este



processo € essencial para entender e antecipar o comportamento alheio, facilitando as
interacdes sociais e fortalecendo as relacdes (Kervyn et al., 2010).
Julgamento interpessoal: Agéncia e comunhao

Existem duas dimensdes fundamentais para o julgamento interpessoal tanto de
pessoas (0 eu e 0s outros) como de grupos (endo e exogrupos): agéncia e comunhao
(Locke et al., 2012). A agéncia expressa a orientacao para atingir os objetivos do eu, com
eficiéncia. Surge dos esforcos para individualizar e expandir o self, envolvendo
qualidades como: instrumentalidade, viés egoista, desejo intelectual, autointerpretacdo
independente, ambicdo, dominio, competéncia e eficiéncia na obtencdo das metas. De
modo a atingir esses objetivos, alguns tracos agénticos devem estar presentes no
individuo como, por exemplo, demonstrar ser uma pessoa ativa, decisiva, confiante e
eficiente (Abele & Wojciszke, 2007).

Por outro lado, a comunh&o surge dos esforcos para integrar 0 eu numa unidade
social mais ampla, por meio do cuidado com os outros. E a dimensdo mais relevante,
sendo até primordial, devido a importancia que os relacionamentos proximos e seguros
(amizade, confianca, empatia, ajuda) acarretam para a sobrevivéncia dos individuos.
Alguns tracos de comunhao recaem sobre a cooperacao, a expressividade emocional, foco
nos outros e no seu bem-estar. Esta dimensdo relaciona-se com desejabilidade social,
moralidade, consideracdo, viés moralista e autointerpretacdo interdependente (Abele &
Woijciszke, 2007).

Destas duas dimensdes, a comunhao parece ser aquela que esta intimamente ligada
a ideia de cordialidade ou calor nas interacbes sociais, 0 que pode influenciar
significativamente a formacao de vinculos interpessoais e a coeséo social. Individuos que
apresentam altos niveis de comportamentos comunais tendem a ser percebidos como mais

atraentes socialmente, o que pode facilitar a formacé&o de redes sociais fortes e de apoio



(Montoya & Horton, 2014). Além disso, pesquisas sobre interagcdes sociais indicam que
as conexdes mais fortes tendem a ocorrer entre pessoas com interesses e caracteristicas
semelhantes, onde a confianca e a sensacdo de pertenca sdo elevadas. Esse tipo de vinculo
é particularmente relevante para o bem-estar, pois proporciona uma rede de apoio
emocional e material. A comunh&o, portanto, € um tema recorrente que evidencia como
a cordialidade e a empatia influenciam positivamente a qualidade das interacdes sociais
e a construcdo de comunidades fortes (Small & Adler, 2019). No entanto, 0 modelo de
dupla perspetiva também reconhece que comportamentos comunais podem ser mal
interpretados ou subestimados em contextos onde a competi¢do e a autonomia sdo mais

valorizadas.

A agéncia, por sua vez, esta associada a dimensdo de competéncia nas interacdes
sociais, e € especialmente valorizada em contextos onde o sucesso individual, a realizacédo
pessoal e a competitividade sdo centrais. Individuos que exibem altos niveis de
comportamentos agénticos sdo muitas vezes admirados pelas suas habilidades e
conquistas, e podem ocupar posi¢bes de lideranca ou influéncia, tornando-se mais
atraentes. Contudo, como no caso do contetdo comunal, comportamentos agénticos
podem ser percebidos negativamente em contextos que privilegiam a cooperagdo e a
harmonia social (Abele & Wojciszke, 2014). Ainda assim, Abele e Wojciszke (2007)
sugerem que em certas condicGes, pode também gerar beneficios para os outros. Por
exemplo, uma pessoa eficiente na concretizacdo de objetivos desejaveis, tanto para si
COMO para 0s outros, torna a sua agéncia vantajosa para ambos. Isto mostra que 0s tragos

agénticos podem ser socialmente Uteis em determinados contextos.

O modelo de dupla perspetiva de Abele e Wojciszke (2014) ndo distingue apenas
entre 0s conteldos comunal e agéntico, mas também explora como esses conteddos

interagem para moldar as percecdes e atitudes sociais. Em muitas situacGes, essas duas
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dimensGes ndo sdo mutuamente exclusivas e podem coexistir em graus variados numa
Unica pessoa. Por exemplo, um lider carismatico pode ser visto como altamente agéntico
pela sua competéncia e assertividade, enquanto também € percebido como comunal se

demonstrar empatia e cuidado com a sua equipa.

Valores interpessoais

Os valores interpessoais referem-se as crencas e preferéncias que moldam como
os individuos percebem e interagem com 0s outros em contextos sociais. Esses valores
desempenham um papel crucial na forma como avaliamos e respondemos aos
comportamentos dos outros, influenciando assim a qualidade e a natureza das nossas
relacbes (Muller et al., 2022). No entanto, as diferentes formas como as pessoas
experienciam e expressam esses valores podem variar consideravelmente, o que é
explorado no modelo do Circumplexo dos Valores Interpessoais de Locke (2000).

Este modelo foi desenvolvido para captar diferencas individuais na sensibilidade
de diferentes comportamentos interpessoais, tendo também como base 0s eixos de
agéncia e comunhdo. Organiza os fendmenos interpessoais (comportamentos, tracos,
motivos...) de maneira circular em torno das duas dimensdes ortogonais da agéncia e
comunhdo, orientando-se para os elementos discordantes e sensiveis do comportamento
interpessoal. A agéncia varia de comportamento assertivo/dominante a néo
assertivo/submisso, refletindo o status relativo ao individuo. A comunhéo varia de um
comportamento caloroso/agradavel a um comportamento frio/conflituoso, evidenciando
até que ponto a pessoa se da bem com os outros (Muller et al., 2022).

No modelo, os comportamentos semelhantes sdo colocados lado a lado, enquanto
comportamentos opostos sdo colocados em lados opostos do circulo. Assim, os valores

podem ser divididos em oito segmentos, ambicioso-dominante, sociavel-extrovertido,
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amigavel, ingénuo, submisso, distante-introvertido, agressivo-hostil, arrogante-calculista,
cada um representando uma mistura especifica de agéncia e comunhdo (Locke et al.,

2012).

Comportamentos que estdo alinhados com os proprios valores interpessoais,
geralmente, sdo menos incémodos para os individuos, do que comportamentos que sao
percebidos como opostos aos seus proprios valores. Por exemplo, individuos que
valorizam a assertividade podem se sentir mais confortaveis em interagdes com pessoas
que exibem comportamentos assertivos, enquanto podem se sentir mais desconfortaveis
com comportamentos submissos. Esses fatores influenciam diretamente o grau de atragéo
que sentimos por outras pessoas. O entendimento desses valores e comportamentos pode
ajudar a prever e explicar as dindmicas interpessoais e melhorar a qualidade das interagdes
sociais (Muller et al., 2022).

A semelhanca entre valores tem sido bastante identificada como um dos fatores
mais importantes na predicdo da atracdo interpessoal. A teoria da semelhanga-atracdo
desenvolvida por Byrne et al. (1971), afirma que as pessoas tendem a sentir-se mais
atraidas por outras pessoas que compartilhnem os mesmos valores, atitudes e crencas. A
partilha de valores semelhantes facilita a comunicagdo, cooperagdo e harmonizagéo entre
individuos, reduzindo a probabilidade de conflitos (Klohnen & Luo, 2003). Além dos
valores interpessoais, 0 egoismo implicito emerge como um fator influente na atracdo

interpessoal.

Egoismo implicito
A similaridade assumida entre individuos e 0s seus comportamentos interpessoais,

assenta na ideia de que hd um esforco e capacidade cognitiva para processar essa



informacao (do que gostam, como se apresentam, como agem). Contudo, na atracéo, a
semelhanca parece também recair sobre elementos arbitrarios.

No caso do egoismo implicito, este é definido como uma tendéncia automatica e
inconsciente das pessoas em preferir coisas que estdo associadas a elas proprias. Pelham
et al. (2005) explicam que o egoismo implicito € um subproduto do egocentrismo humano
e da autoestima. A ideia é que as pessoas tendem a ver-se de forma positiva, e essa visdo
positiva é automaticamente transferida para coisas que estdo associadas a elas mesmas
(Pelham et al., 2005). As associacdes positivas das pessoas sobre si mesmas parecem
disseminar-se nas avaliacdes de objetos associados ao self, como é exemplo 0 seu nome,
a sua cidade ou a sua data de nascimento. Este fenGmeno sugere que uma pessoa com o
nome de Jesse e outra com o nome de Jennifer podem partilhar associacdes positivas
sobre a letra J. Esta semelhanca, aparentemente arbitraria, pode fazer com que se sintam
mais atraidas entre si (Jones et al., 2004).

O egoismo implicito também constitui um sentimento de seguranca inconsciente
que aumenta a atracdo das pessoas por objetos, sitios, profissdes e pessoas que se
assemelham a si mesmas. Uma das implicacdes mais interessantes do egoismo implicito
é sua influéncia na atracdo interpessoal. Os autores discutem como as pessoas tendem a
preferir parceiros romanticos, amigos e colegas de trabalho que compartilham
caracteristicas pessoais semelhantes, como iniciais de nomes ou aniversarios préximos.
Esta tendéncia pode ser vista como uma forma de procurar validacao e conforto, pois estar
com pessoas que se assemelham a nds pode reforcar sentimentos positivos sobre nés
mesmos (Pelham et al., 2005).

Parece razoavel esperar que as pessoas com alto gosto pela letra do seu home
sejam especialmente propensas aos efeitos do egoismo implicito. Jones et al. (2004)

observaram uma incidéncia significativamente maior de casamentos entre pessoas com



iniciais de nomes iguais. Os resultados do estudo fornecem forte apoio a ideia de que o
egoismo implicito desempenha, a par de outros fatores, um papel na atracdo interpessoal.
A hipétese explicativa parte do efeito da mera exposicdo e da familiaridade com
caracteristicas préprias, que podera promover uma avaliacdo mais positiva daqueles que
partilham caracteristicas arbitrarias connosco e, por outro lado, pelo desejo de
autoafirmacdo, onde as pessoas procuram relacionamentos que reforcem a sua
autoimagem positiva (Jones et al., 2004).

Chandler et al. (2008) exploraram como as iniciais compartilnadas podem
influenciar as doacdes para vitimas de desastres. O estudo investiga a hipdtese de que as
pessoas sao mais propensas a doar para causas relacionadas a individuos ou locais que
compartilhem a mesma inicial de nome, devido a um processo inconsciente de
identificacdo e preferéncia por elementos que se assemelham ao proprio nome. O estudo
passou pela apresentacdo de cenarios de desastres a participantes, onde 0s nomes das
vitimas ou das localidades compartilhavam ou ndo iniciais com 0s mesmos. Os resultados
mostraram que as doacbGes eram significativamente maiores quando havia uma
correspondéncia nas iniciais.

Polman et al. (2013) investigaram se a partilha de iniciais entre membros de um
grupo poderia melhorar a qualidade do trabalho colaborativo. Os autores previram que a
semelhanca das iniciais dos nomes dos membros aumentaria a coesao e a identificacdo
com o grupo. Para testar esta hipdtese, os participantes foram organizados em grupos para
realizar tarefas colaborativas. As principais varidveis analisadas foram a presenca de
iniciais partilhadas entre os membros e a qualidade do trabalho produzido, avaliada por
juizes independentes com base em critérios especificos da tarefa. Os resultados revelaram
gue grupos onde os membros partilhavam iniciais produziram trabalho de qualidade

superior em comparagdo com grupos sem iniciais partilhadas. Este efeito foi atribuido a
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um aumento na coeséo e na identificacdo grupal, facilitados pela percecdo de semelhanca
ou familiaridade induzida pelas iniciais partilhadas.

Ainda que exista alguma controvérsia associada ao egoismo implicito, sugerimos
que o facto de assumirmos que os outros nos sdo semelhantes (similaridade assumida)
pode efetivamente basear-se em aspetos mais arbitrarios, conduzindo a nossa atencao
sobre os elementos que usamos para julgar os outros na sua sociabilidade e agéncia.
Parece existir suporte para a ideia de que o egoismo implicito influencia a atracdo
interpessoal, ja que as pessoas parecem preferir outras pessoas que sdo arbitrariamente
associadas a si mesmas. Posto isto, € possivel sugerir que o egoismo implicito seja um
fendmeno valido e replicavel que influencia a escolha das pessoas em relacdo a outras
(Jones et al., 2004). A intersecdo entre egoismo implicito e narcisismo oferece uma

perspetiva adicional sobre a atracao interpessoal.

Narcisismo

O narcisismo é um traco de personalidade caracterizado por um senso exagerado
de importancia prdpria, necessidade intensa de admiragdo e falta de empatia pelos outros.
Individuos com altos niveis de narcisismo exibem frequentemente comportamentos
autossuficientes e procuram validacéo constante para manter a sua autoimagem grandiosa.
O narcisismo nem sempre tem a mesma gravidade, tendo um espectro que vai das formas
mais leves as mais graves, sendo estudado tanto como um traco continuo de personalidade,
quanto como uma perturbacéo, refletindo uma variedade de comportamentos e atitudes

relacionados a autoimagem e interacdo social (Paulhus et al., 2020).

A forma mais grave desta condicdo é designada Perturbacdo Narcisica da
Personalidade. De acordo com o Manual de Diagnostico e Estatistica das Perturbacoes

Mentais (5.2 ed.; DSM-5, Associacao Psiquiatrica Americana [APA], 2013, p. 589), esta
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perturbacao caracteriza-se por um padrdo generalizado de grandiosidade (em fantasia ou
comportamento), necessidade excessiva de admiracdo e falta de empatia. Surge
habitualmente no inicio da idade adulta e manifesta-se em multiplos contextos. Alguns
exemplos incluem sentimentos de inveja em relag¢do aos outros ou a crenca de que é alvo
de inveja, a conviccdo de ser especial e Unico, e a tendéncia para explorar 0s outros,

utilizando-os para alcancar os proprios objetivos.

Os individuos com esta perturbacdo apresentam um grande senso de importancia,
superestimam as suas habilidades e exageram os seus talentos, sendo muitas vezes
julgados pelos outros como sendo arrogantes. Frequentemente, estdo envolvidos em

fantasias de sucesso ilimitado, poder, beleza e charme (Giuseppe et al., 2021).

Para Joshua et al. (2011) o narcisismo nao se assinala tanto pelo sentimento de
grandeza, mas pelo medo do vazio e da falta de sentido. Os sinais caracteristicos das
pessoas narcisistas sdo acessos de raiva ou lagrimas, quando o que fazem ndo é
suficientemente perfeito aos seus olhos, ou quando algo questiona o seu orgulho e amor
préprio. Sendo sensivel ao sentimento de vergonha, o narcisista tende a ndo assumir a
responsabilidade pelos seus atos e pode chegar ao ponto de negar evidéncias tais como,
negar ter dito ou feito determinada coisa, insinuando que o seu interlocutor tem lapsos de
memdaria ou que esta a inventar. Este facto pode ser considerado um mecanismo de defesa
e uma manipulacdo psicoldgica. Uma caracteristica importante dos narcisistas € projetar
nos outros fraquezas ou defeitos que temem ter, o que permite ao narcisista julgar

negativamente 0s outros e ndo a si mesmo.

Para entender melhor a relacdo entre narcisismo e a avaliagdo de outras pessoas,
é fundamental explorar diferentes facetas do narcisismo e como estas influenciam as
percecdes e interacdes interpessoais. Tradicionalmente o foco das pesquisas esteve no

narcisismo agéntico, caracterizado por tragos como a procura por poder, status e
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autopromogéo. Individuos com esse tipo de narcisismo tendem a exibir confianca
excessiva, assertividade e uma preocupacdo predominante com a propria competéncia e
sucesso pessoal. Eles procuram ser admirados pelas suas habilidades e conquistas, muitas
vezes a custa dos outros, manifestando comportamentos dominadores e autoritarios

(Gebauer et al., 2012).

Em contraste, narcisismo comunal é um conceito relativamente novo introduzido
por Gebauer e colaboradores (2012), que descreve individuos que se veem como
extraordinariamente altruistas, empaticos e moralmente superiores, ao contrario dos
narcisistas agénticos, que procuram reconhecimento por suas realizagdes e poder. Os
narcisistas comunais desejam ser valorizados por sua suposta preocupacao e benevoléncia
para com 0s outros. Apesar da sua aparéncia de altruismo, estes individuos estdo, na
realidade, procurando uma validagdo social semelhante a dos narcisistas agénticos, mas
através de acOes que sdo percebidas como socialmente desejaveis e moralmente elevadas.
Ambas as formas de narcisismo compartilham uma necessidade subjacente por

reconhecimento e validagdo, mas expressam-se de maneiras diferentes.

No contexto do narcisismo, as percegdes iniciais das pessoas sao frequentemente
influenciadas pelos tragos agénticos exibidos pelos narcisistas. Back e colaboradores
(2010) exploraram como a competéncia, confianca e assertividade, caracteristicas tipicas
do agenciamento, contribuem para a primeira impressao positiva que 0s narcisistas
costumam causar, sendo estas qualidades frequentemente associadas a pessoas bem-
sucedidas e capazes, 0 que pode levar os outros a considerar 0s narcisistas como

individuos atraentes e dignos de admiragéo no inicio de uma interacéo.

Narcisistas com tracos agénticos predominantes podem inicialmente ser
admirados e respeitados pela sua confianca e aparente competéncia. No entanto, a falta

de tracos comunais pode eventualmente revelar uma natureza mais egoista afastando as
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pessoas e diminuindo a atracdo interpessoal ao longo do tempo. Por outro lado, se um
narcisista exibe caracteristicas comunais, pode ser mais facil para estabelecer conexdes
emocionais e ser gostado, mesmo que essas caracteristicas sejam falsas para satisfazer as

suas necessidades de validacéo e adoracao (Wojciszke & Baryla, 2009).

O encanto inicial pelos narcisistas pode ser superficial e temporario; a medida
que os relacionamentos se desenvolvem, aspetos menos favoraveis do narcisismo, como
a falta de empatia, a necessidade constante de validacdo e a propensdo para
comportamentos manipulativos, podem comecar a emergir. Back et al. (2010) referem
que, com o tempo, as interacdes continuas permitem que 0s outros percebam a
discrepancia entre a aparéncia inicial de calor e 0s comportamentos mais egoistas e
egoceéntricos dos narcisistas. Este contraste pode levar a uma reavaliacdo das percecoes
iniciais, resultando numa mudanca de atitude por parte dos outros, que passam a ver 0
narcisista de maneira menos positiva. Assim, a dinamica entre 0s tragos agénticos e
comunais no narcisismo é fundamental para entender como 0s narcisistas interagem com

0s outros e como séo percebidos ao longo do tempo (Beck et al., 2011).

Morf e Rhodewalt (2001), defendem no seu estudo um Modelo Dinamico de
Autorreferéncia, propondo que o comportamento narcisista é fundamentalmente
impulsionado pela necessidade de manter uma autoimagem grandiosa, e que 0s narcisistas
desenvolvem estratégias ativas e adaptativas para regular as percecdes de si mesmos em
diferentes contextos sociais. Os narcisistas envolvem-se em comportamentos
autossuficientes e manipuladores, procurando constantemente validacdo externa que
confirme a sua superioridade. Tendem a escolher parceiros e amigos que compartilham
caracteristicas semelhantes, com o objetivo de espelhar e validar a sua propria

grandiosidade (Campbell et al., 2002; Morf & Rhodewalt, 2001).
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Nas relacOes, 0s narcisistas procuram constantemente evitar criticas ou desafios
a sua autopercecdo. Pessoas semelhantes a eles, com caracteristicas de autoestima elevada,
alta confianga ou com necessidades de validacdo social, sdo mais propensas a oferecer o
tipo de feedback positivo que os narcisistas desejam. Esta procura por pessoas
semelhantes serve como uma estratégia de defesa, ajudando-os a evitar sentimentos de

vulnerabilidade e inseguranca (Morf & Rhodewalt, 2001).

Overview do estudo, objetivos e hipdteses

A atracdo interpessoal € um processo determinante para estabelecer relacdes
sociais de proximidade, referindo-se ao grau em que gostamos de alguém num ponto
inicial da relacdo. Este “gostar de alguém” parece ser afetado pelo grau de semelhanga
entre as pessoas, que depende da avaliacdo que realizamos dos valores interpessoais
percebidos (Montoya & Horton, 2012). A presenca de valores agénticos e valores de
comunh&o exerce um efeito diferenciado no gostar dos outros. Estudos indicam que
tendemos a preferir pessoas que apresentam valores no eixo da comunhdo, uma
preferéncia que esta enraizada na necessidade humana de conexao e apoio social (Decan
& Kan, 2024). No entanto, a agéncia também tem valor social, contribuindo para a
complexidade na identificacdo e predicdo de preferéncias interpessoais, conforme
discutido por Abele e Wojciszke (2007, 2014) na sua analise das dimensdes de agéncia e
comunhéo.

Um dos aspetos interessantes da percecdo de semelhanca € que esta parece
assentar tanto em processos de elevado esforco cognitivo, como o julgamento social,
quanto em processos menos exigentes do ponto de vista cognitivo, como sugerido pelo
conceito de egoismo implicito. Este ultimo propde que nos sentimos atraidos e fazemos

avaliacOes mais positivas de pessoas que partilham dados arbitrarios connosco, como a
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letra inicial do nome (Pelham et al., 2005; Jones et al., 2004). Assim, uma previsao
interessante seria que, mesmo quando os valores interpessoais ndo sdo claramente
semelhantes, a presenca de elementos de egoismo implicito pode aumentar a atracédo
interpessoal, sugerindo que fatores superficiais podem ter um impacto significativo nas
percecdes iniciais.

Além disso, é importante considerar o papel do narcisismo nas avaliacdes
interpessoais. Individuos com altos niveis de narcisismo, especialmente na sua forma
agéntica, podem procurar interacbes que reforcem a sua autoimagem grandiosa e
validacdo externa (Back et al., 2010; Gebauer et al., 2012). Este comportamento sugere
que tais individuos podem ser mais sensiveis a similaridade percebida que valida o seu
préprio valor, mas também podem ser influenciados por elementos de egoismo implicito,
que proporcionam uma forma rapida e inconsciente de validacdo.

Assim, o principal objetivo consiste em avaliar o efeito de semelhanca entre
valores interpessoais, na atracao pelo outro, replicando os estudos prévios neste campo.
Contudo, propomo-nos, ainda, a verificar o efeito que o egoismo implicito e o traco de
narcisismo podem ter na atracdo interpessoal a partir da semelhanca entre valores
interpessoais.

Portanto, as previsdes de resultados deste estudo incluem: (1) uma maior atracéo
interpessoal em contextos onde ha uma alta similaridade nos valores interpessoais (2) um
efeito positivo do egoismo implicito na atracdo interpessoal, independentemente da
similaridade de valores, e (3) individuos narcisistas demonstram uma maior sensibilidade
a similaridade e ao egoismo implicito, resultando em uma atracdo interpessoal mais
acentuada pelos individuos que partilham o mesmo perfil de valores e que apresentam

caracteristicas implicitas semelhantes.
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Metodologia

A metodologia deste estudo foi estruturada para investigar o efeito da semelhanca
entre valores interpessoais e egoismo implicito (variaveis independentes) na atracdo
interpessoal (varidavel dependente). O narcisismo foi controlado para constituicdo de
grupos.

Com vista a testar o objetivo supramencionado, realizamos um estudo fatorial com
3 fatores independentes:
2 Semelhanca (Valores idénticos vs. Valores opostos) x 2 Egoismo Implicito (Com vs.

Sem) x 2 Narcisismo (Reduzido x Elevado)

Um conjunto de cenarios (tipo perfis em site de encontros) foi manipulado para

corresponder a este design, com vista a avaliacdo do grau de atragdo interpessoal imediata

(variavel dependente).

Tabela 1. Representacédo do numero de condi¢des por varidveis independentes

Valores idénticos Valores opostos
Com egoismo implicito Com egoismo implicito
Reduzido narcisismo
Sem egoismo implicito Sem egoismo implicito
Com egoismo implicito Com egoismo implicito
Elevado narcisismo
Sem egoismo implicito Sem egoismo implicito

O estudo gerou um total de 8 condi¢des possiveis. O narcisismo foi utilizado
para formar grupos definidos previamente, com base nos scores obtidos pelos

participantes antes da avaliacdo dos cenarios.
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Participantes

Foi alvo do estudo a populacéo portuguesa, maior de idade, com capacidade para
ler e interpretar os estimulos apresentados. A técnica de amostragem utilizada foi nao
probabilistica por conveniéncia, sendo os participantes selecionados com base na sua
disponibilidade e acessibilidade ao investigador. Foram considerados elementos de
exclusdo a idade (<18) e pouco dominio da lingua portuguesa.

Foram abordadas 120 pessoas, portuguesas, maiores de idade, das quais 75
dispuseram-se a participar. A recolha organizou-se em 3 fases distintas, conforme
descrito na seccdo de procedimentos. Na primeira fase tivemos 75 participantes a
responder ao instrumento inicial; na segunda e terceira fases um dos participantes retirou-
se do estudo por vontade propria, pelo que 74 participantes concluiram todas as medidas.

A amostra final é constituida por 49 participantes do género feminino (66.2%), 24
participantes do género masculino (32.4%) e 1 participante identificado como ndo-binério.
As idades estdo compreendidas entre os 18 e 0s 58 anos. Dado que a orientagdo sexual
podera impactar a o processo de avaliacdo de atracdo interpessoal, esta foi medida tendo-
se observar que 13.5% responderam ter uma orientacéo bissexual, 73.0% heterossexual,
6.8% a homossexual. De notar que 4.1% ndo quis responder a questdo e 2.7%
responderam “outra”, sem lugar a especificagdo da mesma. Foi questionado o tipo de
relacdo em que os participantes se encontravam, sendo que 1.4% afirmam estar num
relacionamento aberto, 52.7% estdo numa relagéo exclusiva, 40.5% estao sozinhos e 5.4%

dos participantes sem resposta.

Medidas e procedimento
Os instrumentos apresentados em seguida, foram aplicados em fases distintas,
para garantir a manipulagdo de variaveis. Dada a dificuldade em destringar a

instrumentacdo do procedimento, ambas as sec¢des serdo apresentadas em conjunto. A
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figura 1 pretende ilustrar o fluxo de aplicacdo de instrumentos ao longo das fases de
recolha. O presente estudo foi realizado de forma virtual, tendo em conta as vantagens

desta modalidade (Oliveira et al., 2021).

Figura 1. Procedimentos da realizacao da investigacao

1* Fase

* Dados Sociodemograficos

e Questdes Pessoais

|

2* Fase

e Escala dos Valores
Interpessoais

|

3* Fase

« NPI-40

Adequacéo dos perfis consoante os

valores interpessoais de cada um e inser¢fio do egoismo implicito

+ Avaliagdo da atragéo
interpessoal com base nos
perfis

Primeira fase da recolha de dados. Numa primeira fase, os participantes foram
abordados para participar no estudo através das suas redes sociais e canais de
comunicacdo informais. O estudo era explicado em pormenor e foi pedido o
consentimento de recolha de informacgdes pessoais neste ambito, garantindo a

confidencialidade dos dados e explicando a utilizacdo dos mesmos, sem, no entanto,
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referir informacGes que afetassem os resultados do estudo (p.ex. egoismo implicito). A
primeira recolha de dados referia-se apenas a dados sociodemograficos e a

operacionalizacdo da variavel referente ao egoismo implicito.

Dados sociodemograficos
Foram recolhidas informacdes especificas para caracterizar a amostra e aplicar
critérios de exclusdo, como a idade, o género com que se identificavam, a orientacédo

sexual e o dominio da lingua portuguesa.

Egoismo implicito

O egoismo implicito baseia-se em caracteristicas especificas com as quais nos
podemos identificar. Para a manipulacdo do egoismo implicito, a ser usado em perfis
sujeitos a avaliacdo pelos participantes (apresentados a seguir), recolhemos as seguintes
informacdes: data de nascimento, 0 nome pelo qual mais gostam de ser tratados, qual a
localidade onde viveu mais tempo na sua vida, qual a atividade que mais gosta de realizar
nos tempos livres, qual a atividade que menos gosta de realizar, qual a caracteristica fisica
de que mais gosta em si, qual a caracteristica psicoldgica de que mais gosta de si e qual a
caracteristica que as pessoas devem possuir para que goste imediatamente delas.

Nesta primeira fase, foi gerado um cddigo, para garantir o emparelhamento dos

dados em todas as medidas extraidas ao longo do tempo.

Segunda fase da recolha de dados. Os 75 participantes que consentiram a recolha de
informagdo cumpriam os critérios de inclusdo na amostra. Foram novamente contactados
para medir os valores interpessoais preferidos e a presenca de narcisismo, ambas variaveis

independentes do nosso estudo.
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A Escala do Circumplexo de Valores Interpessoais (CSIV)

A escala de medida do Circumplexo de Valores Interpessoais (CSIV) foi
desenvolvida originalmente por Kenneth H. Locke em 2000. Esta escala foi projetada
para medir os valores interpessoais de uma pessoa, representando a intensidade com que
esta valoriza diferentes comportamentos e qualidades interpessoais (Locke, 2000),
representados em duas dimensdes: agéncia e comunhdo. A medida foi traduzida por dois
especialistas, tendo sido retrovertida por um nativo falante de portugués para
concordancia com a versdo original. Tendo-se verificado semelhanca entre a versdo
retrovertida e a versao original, considerou-se que a medida estaria apta e compreensivel
para o publico portugués e ndo perdia qualidade de resposta. No entanto, a medida ainda
ndo esta validade para a populacdo portuguesa.

Esta medida autorrelatada foi concebida para complementar outras medidas
circumplexas interpessoais que avaliam o comportamento interpessoal, avaliando de
forma eficiente um conjunto abrangente de valores agénticos e comunitarios. O
circumplexo interpessoal € um modelo estrutural abrangente para representar disposicdes
interpessoais, sendo normalmente definido com referéncia as dimensdes ortogonais de
agéncia (dominio, poder status) e comunhdo (amizade, cordialidade, amor) e tem sido
usado para descrever, organizar e comparar adjetivos interpessoais, medidas de
personalidade, transacBes interpessoais, problemas interpessoais, transtornos de
personalidade e os preditores interpessoais de resultados terapéuticos (Locke, 2000).

Nesta escala, o conjunto de itens corresponde a 64 afirmacdes, contendo
declaragdes que expressavam um valor interpessoal, tal como, “eu ndo suportaria cometer
um erro na frente deles”. Cada item era avaliado respondendo & seguinte pergunta:

Quando estou em situagdes interpessoais (como amigos proximos, com estranhos, no
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trabalho, em reunides sociais e assim por diante), em geral, quéo importante € para mim
que eu aja/pareca ou ser tratado desta forma? Utilizando a seguinte escala de avaliacdo:
0 (nada importante), 1 (levemente importante), 2 (moderadamente importante, 3 (muito
importante), 4 (extremamente importante). A classificacdo das respostas aos itens permite
gerar uma média de resposta que representa a preferéncia pelos octantes gerados pela
relacdo entre as dimensdes, comunhdo e agéncia: social-extrovertido, amigavel, submisso,
ingénuo, distante-introvertido, arrogante-calculista, agressivo-hostil ou ambicioso-
dominante. Quanto mais elevado o score obtido, maior a preferéncia por esse octante.

Os estudos de validacdo da CSIV demonstraram que a escala possui bons indices
de consisténcia interna, com alfas de Cronbach variando tipicamente entre 0.70 e 0.90
para as diferentes subescalas. Especificamente, os alfas de Cronbach para as subescalas
de agéncia e comunhdo sdo os seguintes: 1) agéncia — estudo original a = 0.85, estudo
atual a = 0.89 e 2) comunhdo — estudo original a = 0.87, estudo atual o = 0.92. Estes
valores indicam uma boa consisténcia interna e confiabilidade das medidas.

Através do Questionario de Valores Interpessoais, foram selecionados, para cada
participante as duas dimensdes com 0s quais mais se identificava e as duas com que

menos se identificava, para manipulacdo nos cenarios.

Inventario de Personalidade Narcisista (NP1-40)

Para operacionalizar a presenca de narcisismo na nossa amostra, foi utilizado o
Inventario de Personalidade Narcisista. O NPI surgiu em 1979, desenvolvido por Raskin
e Hall, baseado na descri¢do presente no DSM-III para o disturbio de personalidade
narcisista (Raskin & Hall, 1979).

O Inventario de Personalidade Narcisica (NPI) foi originalmente desenvolvido

como um questionario de autorrelato destinado a avaliar o dominio da personalidade
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narcisista. O instrumento consistia em 80 pares de afirmacdes, sendo uma de orientacao
narcisista e a outra de orientacdo ndo narcisista, obrigando os participantes a escolher
entre as duas opcOes (Raskin & Hall, 1979). Analises posteriores reduziram o nimero de
itens para 54, verificando-se que estavam negativamente correlacionados com medidas
de empatia. Além disso, as pontuacdes do NPI revelaram correlacdes positivas com
caracteristicas como psicoticismo, extroversdao, dominancia, impulsividade, autoestima e
hostilidade.

Apesar da diversidade de versdes do NPI, a versdo de 40 itens é a mais
amplamente utilizada, sendo frequentemente correlacionada com a verséo original de 54
itens. Este formato reduzido tornou-se particularmente popular em investigacfes
aplicadas, pois diminui o tempo de aplicacdo e reduz a instabilidade nas respostas. A
versdo portuguesa do NPI1-40 foi validada por Pereira (2015).

Estudos de validacdo tém demonstrado que o NPI-40 possui boa fiabilidade
interna, com valores geralmente superiores a 0.70 em todas as suas componentes:
autoridade (.= 0.81), autossuficiéncia (a.= 0.70), superioridade (o= 0.73), exibicionismo
(o =0.79), dominancia (a = 0.80), vaidade (o = 0.75) e intitulamento (o = 0.72) (Raskin
& Terry, 1988). Dado que trabalhamos com o score total, a consisténcia interna do
instrumento, neste estudo foi de 0.92, o que sugere boa fiabilidade.

No NPI-40, os participantes devem escolher entre duas frases aquela que o
representa melhor. Por exemplo, “A- Gosto muito de ser o centro das atengdes; B- Sinto-
me desconfortavel por ser o centro das aten¢des”. A cada item de narcisismo € atribuido
um ponto, quando o item selecionado pelo sujeito ndo é narcisico ndo existe atribuicao de
pontuacdo. A pontuacgdo total que é possivel obter varia entre 0 e 40 pontos. Os individuos
gue pontuam acima de 20 pontos ja sdo considerados com niveis mais elevados de

narcisismo (Corry et al., 2008).
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Os resultados do NPI-40 mostraram que, entre os 74 participantes, 12

apresentaram tragos narcisistas, constituindo o grupo de elevado narcisismo.

Terceira fase da recolha de dados. Na terceira fase os participantes realizaram uma tarefa
de avaliacdo de cenarios, construidos para efeito, onde se realizava a manipulacao das
varidveis consideradas. Em seguida, é apresentado o processo de criacdo e avaliacédo

destes cenarios, realizado previamente ao estudo descrito.

Construcao e testagem dos cenarios

O estudo envolve a avaliacdo de um perfil, semelhante a uma apresentacédo pessoal
num site de encontros. Este perfil deve refletir um conjunto de valores interpessoais
organizados com base no modelo do circumplexo, que os posiciona ao longo das
dimensGes de agéncia e comunh&o, considerando os seus polos positivos e negativos. Este
modelo origina oito dimensbes distintas: ambicioso-dominante, agressivo-hostil,
arrogante-calculista, distante-introvertido, ingénuo, submisso, amigavel e social-

extrovertido.

Para podermos utilizar estes perfis, foi necessario garantir que as descrigdes
representavam o conjunto de comportamentos em linha com os valores anteriores e que
estes eram adequadamente classificados dentro daquelas categorias. Foram elaborados
oito textos base, cada um projetado para capturar as qualidades especificas de cada um
dos perfis, que foram testados previamente com oito participantes com caracteristicas

semelhantes a populagdo, mas que ndo foram incluidos na amostra final do estudo.

Neste estagio inicial, foi enviado um formulario com 8 perfis distintos. Foi pedido
aos participantes que lessem o texto e, em seguida, escolhessem de entre oito opcdes de

perfil de personalidade, aquele que acreditavam estar associado ao texto apresentado. Os
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perfis que obtiveram os melhores resultados foram o perfil submisso, com 88% de acertos,
e o perfil amigavel, com 75% de acertos, os demais perfis apresentaram taxas de acerto
acima de 50%, mas ndo atingiram um nivel suficiente para serem considerados validos.
Exemplo do texto social-extrovertido, na primeira tentativa, com percentagem de 50% de

acertos:

“Ola, sou advogado e tenho 38 anos, tenho uma profissdo um pouco stressante,
mas que me fascina e ndo trocava por mais nenhuma. Gosto muito de participar em novos
projetos. Comecei recentemente, a ter convites de universidades para ir participar em
sessOes de esclarecimento a alunos de direito e tenho de admitir que descobri uma nova
paixao, estar ali perante uma sala cheia ndo me traz qualquer constrangimento e saber
que estou a partilhar o meu conhecimento com uma nova geracao é muito gratificante.
Considero-me uma pessoa comunicativa, tenho facilidade em dizer aquilo que sinto e sou
bastante assertivo. O que mais valorizo é o respeito, tem de haver sempre um respeito
muito grande nas relagdes interpessoais. No meu tempo livre, gosto de estar com 0s meus

’

amigos e familia.’

Diante dos resultados, os perfis foram revistos e os textos foram reescritos. Um
novo formulario foi entdo aplicado, desta vez com a participacdao de 19 individuos, de

caracteristicas semelhantes a populacao alvo, mas que nao integraram a amostra final.

Neste grupo, os perfis foram identificados corretamente pelos participantes em
quase 100% das respostas, indicando uma melhoria significativa na correspondéncia entre
0s textos e os perfis desejados. Todos os participantes destes dois processos foram

excluidos de etapas subsequentes do estudo, pois estavam cientes dos textos e perfis.

Exemplo do texto social-extrovertido na segunda tentativa, com 94,7% de acertos:
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“Ol&, chamam-me Bento, estou na casa dos 20 e poucos. O meu aniversario foi
agora em fevereiro e foi uma festa de arromba! O que mais gosto em mim sdo 0s meus
labios. Considero-me uma pessoa com muita energia. Sou bastante comunicativo, falo
com todas as pessoas, nunca me sinto envergonhado e acho que isso é uma grande
vantagem. O meu lema é “quem tem boca vai a Roma” e eu nunca tenho medo de
perguntar ou pedir alguma coisa. Também néo tenho qualquer problema em defender os
meus pontos de vista. Gosto de uma boa conversa de trocar ideias, considero que sou
bom ao expressar-me o0 que ajuda a ndo ser mal interpretado. Gosto muito de sair com
0s meus amigos, fazemos sempre coisas divertidas. Sou um grande apreciador concertos,
festivais de verdo, mas também adoro cinema, teatro e tudo o que envolva arte e cultura.
N&o ha maneira melhor de passar uma sexta a noite do que ir a um concerto, sair com
0S meus amigos, conversar a noite toda em torno de uma mesa recheada. Nos meus
tempos livres gosto de conduzir, seja 0 meu carro ou a minha mota, passar por novos
sitios. Quando estou de folga até fico a pernoitar noutras cidades porque acabei

demasiado longe de casa para voltar no proprio dia.”

Com a confirmagéo de que os perfis estavam corretamente correlacionados com
os textos, foi possivel avancar de maneira mais confiante no estudo, tendo estes textos
base sido fundamentais para a préxima etapa, que envolveu a inser¢do do egoismo

implicito em cada um dos participantes.

Manipulacéo dos cenarios
Os oito textos selecionados foram manipulados para apresentarem a informacao
necessaria para que se testasse o impacto da semelhanca e do grau do egoismo implicito,

nas respostas de avaliacdo da atracdo interpessoal sentida aquando da leitura do texto.
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Para cada participante, individualmente, foi registado quais os tipos de valores
interpessoais favoritos, selecionando-se os dois octantes da medida CSIV com valores
mais elevados. Foi também registado os tipos de valores interpessoais menos preferidos
pelo participante, através da identificacdo dos octantes com valores mais baixos.

Simultaneamente, foram extraidas das respostas iniciais, quais as caracteristicas a
utilizar para manipulacédo do egoismo implicito, como a letra do nome, a cidade de origem,
0 traco psicologico que mais gostava/menos gostava e o traco fisico que mais
gostava/menos gostava. Com estas informac6es, foram construidos 8 cenarios para cada
participante avaliar o quanto se sentia atraido pelas descri¢Ges 1a presentes.

A ordem dos textos recebidos foi:

1. Texto- Tracos mais semelhantes e egoismo implicito

2. Texto- Segundo com os tracos mais distantes sem egoismo implicito
3. Texto- Segundo com mais semelhancas com egoismo implicito

4. Texto- Tragos mais semelhantes sem egoismo implicito

5. Texto- O mais distante com egoismo implicito

6. Texto- Segundo mais semelhante sem egoismo implicito

7. Texto- O mais distante sem egoismo implicito

8. Texto- Segundo mais distante com egoismo implicito

Os textos personalizados foram fundamentais para o aprofundamento da analise,
permitindo-nos explorar como o egoismo implicito se manifesta de maneira Gnica em
cada perfil de personalidade. Os textos ndo foram aleatorizados na sua apresentacdo aos

participantes, para facilitar a sua codificacao.

No anexo A estdo disponiveis todos os textos base dos oito tragos, com e sem

egoismo implicito.
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Atracao Interpessoal

A variavel dependente deste estudo era o grau de atragdo interpessoal sentida por
cada um dos perfis manipulados. Para esse efeito, foi selecionada a Escala de Atracédo
Interpessoal, desenvolvida originalmente por McCroskey e McCain em 1974. Esta escala
foi projetada para medir a atracdo interpessoal, representando a intensidade com que uma
pessoa € percebida como atraente em diferentes dimensdes, incluindo atracdo social e
atracdo para a tarefa. Através do autorrelato permite medir a simpatia e o desejo de
proximidade social e a percecdo de competéncia e confiabilidade de uma pessoa em
contextos de trabalho ou projetos (McCroskey & McCain, 1974). Uma vez que ainda ndo
existe versdo portuguesa, procedeu-se a traducdo da mesma para o efeito da medicédo do
estudo.

Estudos de validacdo destas escalas demonstraram que possuem bons indices de
consisténcia interna, com alfas de Cronbach particularmente entre 0.70 e 0.90 para as
duas subescalas, especificamente os alfas de Cronbach para a subescala de atracdo social
é de (a = 0.85) e atragdo para a tarefa (oo = 0.87). Estes valores indicam uma boa
consisténcia interna e confiabilidade das medidas (McCroskey & McCain, 1974).

Na dimensdo da atracdo social é apresentado um conjunto de itens que
corresponde a declaracbes que avaliam a percecdo do participante em relacdo a
atratividade social. Exemplos dos itens incluem afirmagdes como “Eu acredito que ele(a)
poderia ser meu(minha) amigo(a)”’; “Seria agradavel estar na companhia dele(a)”; “Seria
complicado encontrar-me e conversar com ele(a)”. Seguidamente os participantes teréo
um texto que corresponde a um perfil e sera apresentada uma escala de medida, em que

1 (Discordo totalmente), 2 (Discordo), 3 (Neutro), 4 (Concordo), 5 (Concordo
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plenamente). A medida da atragdo para a tarefa é procedida da mesma forma, a diferenca
encontrada séo as afirmacdes que neste caso sdo: “Ele(a) é o tipico individuo(a) que se
desvia do trabalho quando lhe € atribuida uma tarefa”; “Pode-se confiar nele(a) para
terminar o trabalho”; “Se eu precisasse que algo fosse feito, com certeza poderia contar
com ele(a)”. A variavel é calculada através de um somatorio, interpretando-se que valores
mais elevados correspondem a maior atragéo social e para a tarefa.

Questionamos, ainda, para operacionalizacdo desta variavel, de todos os perfis

avaliados, qual o que mais gostaram e aquele que menos gostaram.

Resultados
Para alcancar os objetivos propostos nesta investigacdo, procedeu-se a andlise e
descricdo dos resultados, destacando as principais evidéncias empiricas relacionadas as
variaveis estudadas e as suas correlages. Os dados sdo descritos de forma objetiva, com

apoio de tabelas e graficos que facilitam a interpretacéo.

Anélise descritiva das variaveis independentes
O narcisismo foi operacionalizado através do controlo do score obtido na medida
NPI-40. Foi considerado o ponto de corte de 20 pontos para definir dois grupos:

narcisistas (superior a 20) e ndo narcisistas (inferior a 20).

Tabela 2. Constitui¢céo de grupos através do ponto de corte

Narcisismo N  Omisso Meédia Mediana Desvio-padrdo Minimo  Maximo
Narcisismo Ndo narcisistas 62 0 11.6 12.5 4.56 1.00 19.0
Narcisistas 12 0 254 25.0 4.93 20.00 34.0

Do conjunto de 62 participantes, integrantes do grupo “Nao Narcisista”, € possivel
observar uma média de 11.6, uma mediana de 12.5 e um desvio-padrdo de 4.56. Os
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restantes 12 participantes correspondentes ao grupo “Narcisistas”, apresentam uma média

de 25.4, uma mediana de 25.0 e um desvio-padréo de 4.93.

Os valores interpessoais, operacionalizados através da medida CSIV, estdo

descritos na tabela 3, desta seccéo.

Tabela 3. Estatistica descritiva dos valores interpessoais

Sociavel- Amigavel Submisso Ingénuo Distante- Arrogante- Agressivo-  Ambicioso-

Extrovertido 9 Y Introvertido  Calculista Hostil Dominante
25° percentil 2.75 2.88 2.66 1.63 1.38 0.625 1.25 2.28
50° percentil 3.13 3.25 3.00 2.00 1.75 1.00 1.50 2.50
75° percentil 3.47 3.63 3.38 2.38 2.13 1.34 1.88 2.75
95% IC
média limite 2.98 3.03 2.80 1.86 1.63 0.867 1.44 2.41
inferior
95% IC
média limite 3.22 3.32 3.06 2.16 1.94 1.15 1.68 2.62
superior
Média 3.10 3.17 2.93 2.01 1.79 1.01 1.56 2.52
Desvio- 0512 0632 0563 0.642 0.682 0.602 0.533 0.459
padréo
Mediana 3.13 3.25 3.00 2.00 1.75 1.00 1.50 2.50
Minimo 1.38 0.875 1.00 0.500 0.125 0.00 0.500 0.750
Méximo 4.00 4.00 3.88 3.75 3.50 2.75 3.00 3.75
N 74 74 74 74 74 74 74 74

Nota. O IC da média assume que a distribui¢do amostral da média segue uma distribuicdo t com N-1 graus de
liberdade

O tragco com a pontuacdo mais elevada foi o traco amigavel, que apresenta uma
média de 3.17, um desvio-padrdo de 0.632 e uma mediana de 3.25, 0 que sugere uma
valorizagéo significativa da amizade nos comportamentos interpessoais. O trago social-
extrovertido também apresenta valores elevados, com uma média de 3.10, um desvio-
padrdo de 0.512 e uma mediana de 3.13, apresentando valores relativamente altos,
indicando que os participantes tendem a valorizar comportamentos sociais e extrovertidos.

O traco arrogante-calculista foi 0 menos escolhido pelos participantes, apresentando uma
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média de 1.01, um desvio-padréo de 0.602, e uma mediana de 1.00 o que demonstra que
0s participantes valorizam muito pouco comportamentos arrogantes e calculistas. O traco
agressivo-hostil também apresenta valores baixos, com uma média de 1.56, um desvio-
padrdo de 0.533 e uma mediana de 1.50, sendo que estes comportamentos também sao

pouco valorizados pelos participantes.

Esta tabela fornece uma visdao abrangente sobre como os diferentes
comportamentos interpessoais sdo valorizados pelos participantes do estudo. A anélise
das meédias, desvios-padrdo e medianas permite verificar que comportamentos sociaveis
e amigaveis sdo os mais valorizados (eixo da comunhdo), enquanto comportamentos

arrogantes e agressivos sdo 0s menos valorizados.

A tabela 4 permite observar as correlacGes entre os valores interpessoais e 0

narcisismo.
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Tabela 4. Correlacao entre as dimensdes dos valores interpessoais e narcisismo

1 2 3 4 5 6 7 8 9
1. Ambicioso-Dominante R de Pearson —
p-value —
2. Agressivo-Hostil R de Pearson 0.624 *** —
p-value <.001 —
3. Arrogante-Calculista R de Pearson 0.483 *** 0.576 *** —
p-value <.001 <.001 —
4. Distante-Introvertido R de Pearson 0.568 *** 0.422 *** 0.650 *** —
p-value <.001 <.001 <.001 —
5. Ingénuo R de Pearson 0.417 *** 0.227 0.377 *** 0.745 *** —
p-value <.001 0.052 <.001 <.001 —
6. Submisso R de Pearson 0.534 *** 0.225 0.217 0.610 *** 0.733 *** —
p-value <.001 0.054 0.064 <.001 <.001 —
7. Amigavel R de Pearson 0.535 *** 0.302 ** 0.015 0.353 ** 0.432 *** 0.690 *** —
p-value <.001 0.009 0.896 0.002 <.001 <.001 —
8. Sociavel-Extrovertido R de Pearson 0.692 *** 0.361 ** 0.122 0.418 *** 0.457 *** 0.601 *** 0.706 *** —
p-value <.001 0.002 0.300 <.001 <.001 <.001 <.001 —
9. Narcisismo (total) R de Pearson 0.272 * 0.517 *** 0.222 0.062 -0.042 -0.049 0.120 0.286 * —
p-value 0.019 <.001 0.057 0.599 0.722 0.679 0.309 0.014 —

Nota. * p < .05, ** p < .01, *** p < .001
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Podemos observar a partir da tabela que ndo existem correlagcdes negativas entre
os perfis interpessoais, no entanto, é possivel constatar que existem correlagcdes mais altas
e outras mais baixas, por exemplo a correlacédo entre social-extrovertido e amigavel é uma
correlagdo alta (r = 0.706, p < .001), indicando que extroversdo social esta fortemente
associada a comportamentos amigaveis, outra correlagdo positiva significativa, que
podemos encontrar, esta entre o perfil agressivo-hostil e arrogante-calculista (r = 0.576,
p <.001), indicando que aqueles que sdo mais agressivos e hostis, também tendem a ser
arrogantes e calculistas. Como exemplo de uma correlacdo baixa e nao significativa
podemos apontar a correlacdo entre o perfil submisso e arrogante-calculista (r = 0.225,
p = .064), o que sugere que ndo hd uma relacdo forte entre ser submisso e exibir

comportamentos arrogantes e calculistas.

Na dimens&o de narcisismo total conseguimos observar uma correlagéo positiva
significativa com agressivo-hostil (r = 0.517, p < .001), sugerindo que individuos
narcisistas tendem a ser mais agressivos e hostis. Outras correlagfes significativas
observadas séo entre ingénuo e distante-introvertido (r = 0.745, p < .001) ou ambicioso-

dominante e social-extrovertido (r = 0.692, p < .001).

Teste de hipoteses

A nossa primeira hipotese referia a existéncia de maior atracdo interpessoal
quando ha semelhanca de valores interpessoais. Foi calculada uma média da atracdo
interpessoal (social + tarefa) para os 8 cenarios com semelhanca de valores e 8 cenarios
com dissemelhanca de valores interpessoais.

Foi realizada uma andlise de variancia de medidas repetidas. Os resultados

indicam um efeito significativo do fator de medicdes repetidas (F, 73y = 45.1, p < 0.001,
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n? = 0.382), com um tamanho de efeito consideravel, sugerindo uma diferenca

significativa entre as condi¢des medidas.

Figura 2. Gréafico de médias marginais estimadas da variavel atracdo interpessoal pela

semelhanca presente nos perfis.
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Para as comparacGes post hoc realizadas utilizdmos o teste de Tukey. Os
resultados revelaram uma diferenca significativa entre os perfis semelhantes e nao
semelhantes. A diferenga média entre os dois grupos foi de 0.418 (t73) = 6.72, p < .001),
0 que sugere que a semelhanca tem um impacto consideravel nas medidas avaliadas.

Dado que a nossa medida de atracdo interpessoal permitia apurar a atracdo social
e a atracdo para a tarefa, verificAmos se a manipulacdo da similaridade dos perfis se
mantém em ambas as dimens@es. Os resultados indicam um efeito significativo do fator
de medigdes repetidas (F, 73) = 99.9, p < 0.001, #? = 0.578), com um tamanho de efeito

grande, sugerindo uma diferenca significativa entre as condi¢cbes medidas.
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Figura 3. Grafico de médias marginais estimadas da variavel atracdo social pela

semelhanca presente nos perfis.
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Os resultados revelaram uma diferenca significativa entre os perfis semelhantes e
ndo semelhantes. A diferenca média entre os dois grupos foi de 0.849 (tr3 = 10.00, p
< .001), o que sugere que a semelhanca tem um impacto consideravel nas medidas
avaliadas.

Em relagdo & atracdo para a tarefa, os indicam um efeito néo significativo do fator

de medicdes repetidas (Fq, 73y = 0.038, p = 0.845, 2= 0.001). A diferenca média entre as
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condigdes com e sem semelhanca foi de -0.012 (p > 0.050). Isso sugere que a semelhanca
entre perfis ndo tem impacto significativo nas medidas avaliadas.

A segunda hipotese previa um efeito positivo do egoismo implicito na atragdo
interpessoal, independentemente da similaridade de valores.

A analise ANOVA de medicdes repetidas mostrou um efeito significativo do
"Egoismo Implicito” (F, 73) = 31.8, p < 0.001, #2 = 0.303), indicando que cerca de 30.3%

da variancia pode ser atribuida a esse fator.

Figura 4. Gréafico de médias marginais estimadas da variavel atracdo interpessoal pelo

egoismo implicito presente nos perfis.
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Nas comparagbes post hoc, a diferenca média entre as condicdes com e sem
egoismo implicito foi de 0.218 (t73) = 5.64, p < 0.001). Isso sugere que 0 egoismo
implicito tem um impacto significativo nas medidas avaliadas.

A terceira hipoOtese referia que individuos narcisistas demonstram uma maior
sensibilidade a similaridade e ao egoismo implicito, resultando em uma atragcdo

interpessoal mais acentuada.
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Uma analise ANOVA de medicdes repetidas foi conduzida para investigar os
efeitos do egoismo implicito (EI) e do narcisismo em diferentes condi¢Ges (com e sem

semelhanca entre perfis).

Tabela 5. ANOVA de medidas repetidas para Efeitos Intra-Sujeitos do Egoismo Implicito

e Narcisismo, por Semelhanca de Perfis, na Atracao Interpessoal

Soma de Quadrado
gl F p W’

Quadrados médio
Com EI 2.9633 1 2.9633 27.330 <.001 0.275
Com EI *k Narcisismo 0.2541 1 0.2541 2.344 0.130 0.032
Residual 7.8065 72 0.1084
Sem El 2.6159 1 2.6159 10.131 0.002 0.123
Sem EI & Narcisismo 2.3394 1 2.3394 9.060 0.004 0.112
Residual 18.5918 72 0.2582
Com EI *k Sem EI 0.0190 1 0.0190 0.153 0.697 0.002
Com EI * Sem EI 3k

0.1890 1 0.1890 1.515 0.222 0.021
Narcisismo
Residual 8.9841 72 0.1248

Nota. Soma de Quadrados de Tipo 3; CEI — Com Egoismo Implicito; SEI — Sem Egoismo Implicito

Os resultados mostraram um efeito significativo do egoismo implicito (CEI) (F(,
72)=27.330, p <0.001, »2=0.275), indicando que a presenca de egoismo implicito explica
cerca de 27.5% da variancia nas respostas dos participantes. Ndo houve interacdo
significativa entre o egoismo implicito e o narcisismo (F, 72) = 2.344, p = 0.130, #? =

0.032).
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Para a condicdo sem egoismo implicito (SEI), também foi encontrado um efeito
significativo (F(, 72 = 10.131, p = 0.002, 2 = 0.123). A interacédo entre esta condicdo e
narcisismo foi significativa (F, 72 = 9.060, p = 0.004, 2 = 0.112), indicando que o efeito

do narcisismo varia dependendo da presenca de egoismo implicito.

Tabela 6. ANOVA Efeito inter sujeitos para Narcisismo.

Soma de Quadrados al Quadrado médio F p 1%
Narcisismo 0.709 1 0.709 0.917 0.341 0.013
Residual 55.686 72 0.773

Nota. Soma de Quadrados de Tipo 3

Né&o foi encontrado um efeito significativo do narcisismo como um fator inter-
sujeitos (F,72) = 0.917, p = 0.341, 2 = 0.013), sugerindo que o narcisismo isoladamente

ndo explica a variacao entre os participantes.
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Figura 5. Gréfico de médias marginais estimadas da Atracao Interpessoal por condi¢do de Egoismo Implicito e Grupo de Narcisismo, em

condigOes de semelhanca e dissemelhanca de perfis.
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Quando o egoismo implicito esta presente, a comparacdo entre 0s grupos de nédo
narcisistas e narcisistas quando os perfis avaliados sdo similares ao do avaliador, ndo
revelou diferencas estatisticamente significativas na atracdo interpessoal. A diferenca
média foi (p = 0.994). Isso indica que, nessa condi¢do, a presenca ou auséncia de tracos
narcisistas ndo influencia a atracdo interpessoal. Quando os perfis sdo dissemelhantes das
preferéncias do avaliador, os ndo narcisistas apresentaram uma atra¢do interpessoal
significativamente maior em comparacdo com 0s narcisistas. A diferenca media foi de
0.4494 (t72) = 6.084, p < .001). Por outro lado, ao comparar 0s narcisistas na condi¢éo
quando os perfis avaliados sdo similares aos do avaliadores, com 0s ndo narcisistas na
condicdo de dissemelhanga, a diferenga média foi de 0.4891 (t2) = 3.151, p = 0.012).
Este resultado sugere que os ndo narcisistas experimentam maior atracao interpessoal em
situacdo de dissemelhanca do que os narcisistas em condicao de semelhanca.

Dentro da condicdo de dissemelhanca de perfis, comparando diretamente nédo
narcisistas com narcisistas, a diferenga média foi de -0.3849 (t72) = -2.253, p = 0.119).
Embora a diferenca média seja curiosa, ndo atingiu significancia estatistica, sugerindo
que dentro desta condicao especifica, as diferencas interpessoais ndo sao suficientemente
robustas para diferenciar os dois grupos.

A comparacao entre ndo narcisistas e narcisistas na condicdo de semelhanca sob
0 contexto de auséncia de egoismo implicito ndo revelou diferencas estatisticamente
significativas na atracdo interpessoal (p = 0.489). Este resultado indica que, na condi¢édo
de semelhanca de valores interpessoais, na auséncia de egoismo implicito, o nivel de
narcisismo ndo exerce um impacto relevante na percec¢do de atragéo interpessoal.

Na condi¢do de dissemelhanca, os ndo narcisistas apresentaram uma atracdo
interpessoal significativamente maior do que os narcisistas. A diferenca média foi de

0.5430 (t(72) = 6.538, p < .001). Esses resultados sugerem que, na auséncia de egoismo
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implicito, a condicdo de dissemelhanca favorece a percecdo de atracdo interpessoal de
forma marcante nos ndo narcisistas, enquanto o mesmo efeito ndo é observado nos
narcisistas. Por outro lado, comparando diretamente os ndo narcisistas na condicao
dissemelhanca com os narcisistas na condi¢do de semelhanca de valores interpessoais, a
diferenca média foi de 0.2866 (p = 0.409). Apesar de uma tendéncia de maior atragdo
interpessoal nos ndo narcisistas, a diferenca ndo atingiu significancia estatistica. Ao
analisar apenas a condicdo de dissemelhanca, a comparacdo entre ndo narcisistas e
narcisistas revelou uma diferenca média de -0.3630 (p = 0.286). Este resultado indica que,
embora 0s ndo narcisistas apresentem uma tendéncia a relatar maior atracédo interpessoal
do que os narcisistas, a diferenca ndo é estatisticamente significativa. No final, foi
questionado a cada participante, com qual dos perfis acreditavam ndo conseguir

estabelecer uma amizade.

Figura 6. Resposta (NAO) dos participantes sobre o estabelecimento de amizade com os

perfis.

75 4 Amizade_Méo

Perfil 7
Perfil 2
Perfil 4
Perfil 6
Perfil 8
Perfil 5
Perfil 1
25 4 Perfil 3

Percentagens denfro da variavel MNarcisismo
o

MNao Marcisistas Marcisistas

Marcisismo

O grafico acima mostra a distribuicdo percentual das respostas dos participantes
em relacdo a pergunta "Qual dos perfis vocé ndo gostaria de ter uma amizade?" divididos

entre individuos classificados como Narcisistas e Ndo Narcisistas.
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A analise dos dados revela diferencas nas preferéncias de amizade entre os dois
grupos. Observa-se que o0s participantes ndo narcisistas tém uma maior dispersdo nas
escolhas, com maior rejeicdo dos perfis 7 (o perfil 7 corresponde ao perfil que mais

detesta sem egoismo implicito) e 8 (segundo que mais detesta com egoismo implicito).

Por outro lado, o grupo dos narcisistas apresenta um padrdo diferente. Embora
também haja uma rejeicdo ao perfil 7, este grupo parece ter uma tendéncia mais
pronunciada em rejeitar outros perfis, como o perfil 1 (favorito com egoismo) e 6

(segundo favorito sem egoismo).

A questdo seguinte foi “Qual dos perfis os participantes acreditam conseguir

estabelecer uma boa amizade?”

Figura 7. Resposta (SIM) dos participantes sobre o estabelecimento de amizade com 0s

perfis.

75 4 Amizade_Sim

Perfil 6
Perfil 8
Perfil 2
50 14 Perfil 5
Perfil 1
Perfil 3
Perfil 4
25 4 Perfil 7

Percentagens dentro da variavel Marcisismo

MN&o Narcisistas Marcisistas

Marcisismo

Entre os N&o Narcisistas, o perfil 1 (favorito com egoismo implicito) aparece
como o mais escolhido para uma possivel amizade, seguido dos perfis 3 (segundo favorito

com egoismo implicito) e 4 (favorito sem egoismo).
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Ja os Narcisistas, parecem preferir o perfil 8 (segundo que mais detesta com

egoismo implicito), e o perfil 1 (favorito com egoismo implicito).

Discusséo
Os resultados da pesquisa revelaram uma hierarquia clara na valorizacdo dos
perfis interpessoais pelos participantes. Os comportamentos amigaveis e sociais-
extrovertidos surgem como 0s mais apreciados e tendem a estar associados, 0 que esta
em linha com a literatura sobre atracdo interpessoal, que enfatiza a importancia de tracos
afetuosos e sociaveis para a formacéo de lagos interpessoais positivos, 0 que acaba por
corroborar o modelo de Montoya e Horton (2012), segundo o qual a atracéo interpessoal

esta intimamente ligada a semelhanca percebida.

Por outro lado, os perfis arrogantes-calculistas e agressivos-hostis sdo 0s mais
desvalorizados, indicando uma aversdo a comportamentos manipulativos e agressivos.
Este resultado esta em consonancia com estudos que associam estes tracos a um impacto
negativo no bem-estar emocional dos individuos, como discutido por Baumeister e Leary
(1995) na sua teoria sobre a necessidade de pertenca, que aponta que comportamentos

agressivos tendem a enfraquecer a coesao social.

A auséncia de uma correlagdo significativa entre o perfil submisso e arrogante-
calculista é deveras interessante, pois sugere que a submissdo ndo estad diretamente
relacionada com o trago arrogante, o que pode indicar que estes tracos sdo distintos em
termos de estratégias de interacdo interpessoal, o que vai ao encontro do estudo do
Circumplexo dos Valores Interpessoais (Locke, 2000), onde a submissdo tende a ser
associada a tracos de acomodacéo, enquanto a arrogancia estd mais proxima de tracos

dominantes.
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Foi possivel observar que os participantes tendem a avaliar mais positivamente
perfis semelhantes aos seus, 0 que esté alinhado com a teoria da semelhanga-atracdo, onde
as pessoas sentem-se mais atraidas por outras pessoas que compartilhem os mesmos
valores, atitudes e crencas (Montoya & Horton, 2012). Este resultado sugere uma forte
valorizagdo da similaridade social como um fator preditivo de atracdo interpessoal,
corroborando a hipotese 1, que previa uma maior atracdo interpessoal em contextos de
alta similaridade nos valores interpessoais. Estes achados séo consistentes com a literatura
sobre similaridade assumida, que indica que as pessoas percebem de forma mais positiva
aqueles que acreditam ter valores e comportamentos semelhantes aos seus (Decan & Kan,
2024).

Além disso, as andlises realizadas demonstram que a atracdo interpessoal, na
dimensdo de atracdo para a tarefa, também desempenha um papel crucial na qualidade
das interacdes. Esta conclusdo encontra suporte em estudos prévios que mostram que em
contextos de trabalho, a similaridade percebida pode aumentar a coesdo e reduzir conflitos
(Abbasi et al., 2023).

Foi possivel observar atraves das tabelas que o narcisismo correlaciona-se
positivamente com o perfil agressivo-hostil, corroborando a literatura sobre a
personalidade narcisista (Giuseppe et al., 2021). O estudo de Campbell e Foster (2007),
sugere que individuos com niveis elevados de narcisismo tendem a responder de maneira
mais agressiva a ameacas ao ego, o0 que pode explicar essa relacdo. Assim, esses dados
reforcam a viséo de que o narcisismo esta associado a padrfes de interacdo interpessoal

disfuncionais, caracterizados por hostilidade e um senso exagerado de superioridade.

A interacdo entre semelhanga de perfil e narcisismo também se mostrou
significativa, sugerindo que o efeito da semelhancga na atragéo interpessoal € moderado

pelo nivel de narcisismo. Individuos com altos niveis de narcisismo parecem valorizar
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mais interacdes onde percebem algum beneficio ou vantagem pessoal. Este resultado esta
em concordancia com a literatura sobre narcisismo agéntico, que destaca a tendéncia dos
narcisistas em procurar situacdes que reforcem o seu senso de grandiosidade e ganho
pessoal (Gebauer et al., 2012). A procura por pessoas semelhantes funciona como uma
estratégia de protecdo, uma vez que essas pessoas Sao mais propensas a oferecer o tipo de
feedback positivo que os narcisistas desejam, ajudando-os a evitar sentimentos de
vulnerabilidade e inseguranca (Morf & Rhodewalt, 2001). Os dados sugerem que para 0S
narcisistas a semelhanca combinada com egoismo implicito € um fator chave na atracao
interpessoal, enquanto para 0s ndo-narcisistas, o0 egoismo implicito, por si s, ndo é um
fator tdo determinante. Esta analise suporta a hipdtese 3, que previa que os individuos

narcisistas demonstrariam maior sensibilidade a similaridade e ao egoismo implicito.

Os resultados refletem ainda que, embora a semelhanca interpessoal seja um fator
relevante na atrag&o interpessoal, o narcisismo ndo exerce um efeito significativo nessa
relacdo, o que sugere que, independentemente do nivel de narcisismo, as pessoas tendem
a sentir-se mais atraidas por aqueles que sdo semelhantes a elas. No entanto, em contextos
onde o egoismo implicito esta presente, os narcisistas demonstram uma maior tendéncia
a valorizar interagdes com individuos que exibem tracos semelhantes aos seus. Este
resultado tem importantes implicagdes para a compreensdo das interacdes interpessoais
em contextos de trabalho e ambientes sociais, onde a presenca de individuos com altos
niveis de narcisismo pode influenciar a dindmica de grupo, especialmente em situacdes
que envolvem competicdo ou a percecdo de vantagens pessoais, sendo ainda revelada a
importancia de se considerar o egoismo implicito como um fator mediador, importante
nas interacOes sociais, especialmente em perfis narcisistas. Por fim, foi possivel verificar
que o efeito positivo do egoismo implicito na atracéo interpessoal, independentemente da

similaridade de valores, estd presente nos dados analisados, conforme previsto na
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hipdtese 2. Este achado reforca a relevancia de fatores subconscientes nas percecoes

iniciais de atracdo interpessoal.

Concluséo

Esta investigacdo proporcionou uma compreensao mais ampla dos processos que
moldam as relacbes humanas e influenciam o bem-estar, ao interligar os conceitos de
atracdo interpessoal, semelhanca interpessoal, narcisismo e egoismo implicito. As
analises realizadas demonstraram que a atracao interpessoal, tanto na sua dimensao social
guanto na atracao para a tarefa, exerce um papel fundamental na qualidade das interaces.
Ao explorar o impacto da semelhanca interpessoal, ficou claro que as pessoas tendem a
preferir aquelas que acreditam possuir caracteristicas e valores semelhantes aos seus.

O narcisismo emergiu como um fator relevante na maneira como os individuos se
relacionam, evidenciando uma necessidade de validacdo pessoal, através das outras
pessoas, 0 que reforca a conexdo entre narcisismo, semelhanca interpessoal e egoismo
implicito.

No ambito da psicologia clinica, esta dissertacdo oferece contribuicdes
importantes, especialmente no que se refere a distingdo entre o narcisismo agéntico e o
comunal. A capacidade de identificar e diferenciar os padrbes comportamentais
associados a cada tipo de narcisismo permite aos profissionais desenvolver intervengoes
mais direcionadas e eficazes, ajustadas as necessidades especificas de cada perfil. Este
conhecimento é essencial para aprimorar a intervencgéo clinica em individuos com tragos
narcisistas, promovendo estratégias terapéuticas mais assertivas e adequadas.

A confirmacdo de que a semelhanca interpessoal influéncia a atracéo interpessoal
tem implicages significativas no contexto terapéutico. Esta descoberta pode ser utilizada

para otimizar a dindmica, tanto de sessdes individuais, quanto de grupos terapéuticos,
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favorecendo a criacdo de um ambiente mais acolhedor. Compreender o papel da
semelhanca, na formacdo de lacos interpessoais, também pode fortalecer a alianca
terapéutica, que é crucial para o sucesso do tratamento, 0 que contribui para uma maior
adesdo ao processo terapéutico, ajudando assim na obtencédo de resultados mais positivos
ao longo do percurso clinico.

As limitacGes que podemos salientar nesta investigacdo prendem-se com o facto
de a amostra ser relativamente pequena, o que pode comprometer a representatividade,
em relacdo a populacdo geral. O facto de termos usado cenarios hipotéticos para
manipular a semelhanca interpessoal e o egoismo implicito, pode ndo refletir toda a
complexidade das interacbes em contextos reais. Para futuros estudos, sugerimos a
exploracdo destes temas com amostras mais diversificadas e com um maior nimero de
participantes, e a utilizacdo de métodos adicionais, como estudos longitudinais, que
permitiriam examinar como essas dinamicas se desenvolvem e se manifestam ao longo

do tempo.
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Anexos

Anexo A. Textos base dos perfis

SOCIAVEL-EXTROVERTIDO

Com egoismo

Ola, chamam-me Bento, estou na casa dos 20 e poucos. O meu aniversario foi agora em
fevereiro e foi uma festa de arromba! O que mais gosto em mim sdo os meus labios.
Considero-me uma pessoa com muita energia. Sou bastante comunicativo, falo com todas
as pessoas, nunca me sinto envergonhado e acho que isso € uma grande vantagem. O meu
lema € “quem tem boca vai a Roma” e eu nunca tenho medo de perguntar ou pedir alguma
coisa. Também ndo tenho qualquer problema em defender os meus pontos de vista. Gosto
de uma boa conversa de trocar ideias, considero que sou bom ao expressar-me o que ajuda
a ndo ser mal interpretado. Gosto muito de sair com 0s meus amigos, fazemos sempre
coisas divertidas. Sou um grande apreciador concertos, festivais de verdo, mas também
adoro cinema, teatro e tudo o que envolva arte e cultura. Ndo had maneira melhor de passar
uma sexta a noite do que ir a um concerto, sair com 0S meus amigos, conversar a noite
toda em torno de uma mesa recheada. Nos meus tempos livres gosto de conduzir, seja o
meu carro ou a minha mota, conhecer novos caminhos, passar por novos sitios. Quando
estou de folga até fico a pernoitar noutras cidades porque acabei demasiado longe de casa

para voltar no proprio dia.

Sem egoismo

Ola, sou 0 Mauro e tenho 21 anos, fagco anos no verao, o que € uma maravilha, o més de
junho é o melhor para festas. Sou conhecido pelo meu cabelo, acaba por andar sempre

despenteado, mas é isso que lhe d& personalidade e eu adoro. Neste momento estudo e
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trabalho, o que pode ser um pouco desgastante, mas que me traz desafios e adrenalina,
tudo aquilo de que eu gosto. Sou bastante comunicativo, reparo que as pessoas tém
facilidade em me abordar na rua e fazem-me perguntas, consigo notar que se sentem a
vontade comigo, e isso deixa-me feliz. Converso com qualquer pessoa, esteja eu a
trabalhar ou ndo, tento colocar-me no lugar dos outros, o que acho que faz de mim alguém
empatico. Sou uma pessoa firme e assertiva, consigo defender o meu ponto de vista sem
nunca desrespeitar ninguém, tenho uma grande facilidade em expressar as minhas ideias,
consigo fazé-lo de forma clara. Gosto muito de sair com os meus amigos, familia,

conhecer pessoas novas, adoro fazer algo diferente todos os fins de semana.

SUBMISSO

Com egoismo

Ola, eu sou 0 Miguel, tenho 22 anos, e 0 meu dia de aniversario € o0 meu namero favorito,
22. Sorte a dobrar! Estou sempre a receber elogios acerca do meu cabelo e acho que é
isso me fez gostar tanto dele. Atualmente trabalho numa empresa que comercializa pecas
para 0 ramo automovel, na area do controlo de gestdo, e sinto-me extremamente realizado
com a minha profissdo. Considero-me uma pessoa pacifica e muito consciente do meu
papel no mundo, e tendo a evitar situacdes conflitantes. Sinto que sou uma pessoa
compreensiva e empatica, procuro sempre o entendimento muatuo de todas as situacdes
mais desafiadoras. Para mim, a paz é fundamental para um ambiente saudavel e
produtivo. Quando me deparo com algum conflito o meu primeiro instinto € ceder, ndo
porque vejo como uma ameaga, mas sim como uma oportunidade para aprender com
alguém, acredito que o facto de eu concordar sempre com 0s outros ndo seja uma

fraqueza, mas sim um sinal de maturidade. Nos meus tempos livres procuro sempre ler
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um bom livro. Qualquer género € bom, mas gosto de livros que nos conseguem transmitir

impressoes diferentes sobre 0 mundo.

Sem egoismo

Ola, chamo-me Nelson, tenho 22 anos, e a caracteristica fisica que mais gosto em mim
sdo os meus olhos, grandes e cor de améndoa. Atualmente, trabalho numa fabrica que faz
pecas de vidro artesanais e 0 que mais gosto na minha profisséo é ver as coisas a criarem
forma, algo que me traz muita satisfacdo. Considero-me uma pessoa pacifica. Evito entrar
em conflitos e prezo sempre pela harmonia. Sinto que sou uma pessoa Muito
compreensiva. Sempre que ha confusdo para o meu lado, nao digo nada e tento afastar-
me, ja que acredito que entrar em conflitos ndo traz nada de produtivo. E gosto de ver o
que os outros tém a dizer; muitas vezes faz-me ver as coisas noutra perspetiva, o que
acaba por ser benéfico para mim. Uma curiosidade sobre mim é que nos meus tempos
livres gosto de ir pelo campo procurar espécies raras de animais, seja aves, insetos,

mamiferos, plantas...

AGRESSIVO-HOSTIL

Com egoismo

Aos 30 anos. O que mais gosto em mim sdo as minhas pernas. O meu papel como
secretéria de dire¢cdo numa multinacional exige uma abordagem assertiva e firme, pois
estou constantemente a lidar com situacdes desafiantes e negociacfes de alto nivel. O
facto de ter uma personalidade forte e poder dizer o que eu quiser ajuda-me bastante para
conseguir fazer as coisas como eu quero, algumas vezes sinto que os meus colegas ficam
magoados, mas € apenas trabalho, tudo o que digo é para ser construtivo e os ajudar, se

eles ndo interpretam assim, o problema é deles. Tenho a responsabilidade de manter a
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organizacao e as operacdes da empresa em perfeito funcionamento. Fora do ambiente de
trabalho, dedico-me a jardinagem. Criar e manter um jardim exuberante € a minha forma
de manter a vantagem na minha vida pessoal. Cada flor plantada é uma pequena vitoria
que cultivo com paixao. Gosto bastante do tempo em familia, mas o ideal € quatro ou
cinco vezes por més, pois acabam por haver confusdes e desentendimentos dai preferir
passar mais tempo sozinha. Apesar disso, se algum familiar ou amigo precisar estou

disposta a oferecer apoio. Gosto de passear e fazer caminhadas.

Sem egoismo

Ola, sou o Manuel, nasci em 2005. O que mais gosto em mim é o meu perfil, 0 meu
maxilar e nariz sdo definidos e bonitos, sou estudante e desempenho um cargo importante
na direcdo de estudantes da universidade, considero que sou uma pessoa assertiva e firme,
O facto de ter uma personalidade forte e poder dizer o que eu quiser ajuda-me bastante
para conseguir fazer as coisas como eu quero, sei que ha muito pessoal que nao gosta de
mim por eu dizer 0 que penso, se isso me afeta? N&o, ainda fico com mais vontade de
dizer as coisas e ainda provocé-los. Tenho a responsabilidade de manter as coisas
organizadas. Fora do ambiente de trabalho, dedico-me a leitura, cozinho, também gosto
de desenhar, estas atividades fazem-me estar no meu proprio mundo sem ninguém para
me chatear. Gosto de passar algum tempo com 0s meus amigos e familiares, € pena que
na maior parte das vezes haja sempre alguma discussdo, pois temos pontos de vista

diferentes e eu ndo me calo quando acho que tenho razéo.

AMIGAVEL

Com egoismo

Tenho 29 anos e sou terapeuta da fala, trabalho numa clinica e gosto muito do que faco,

sou uma pessoa calma que transmite isso aos outros. Gosto muito de estabelecer relagdes
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profundas, conversas banais ndo me dizem nada, agora uma conversa de horas que me
leva a trespassar o intimo de outra pessoa é o mais desafiante para mim. Sou uma pessoa
que faz amizades facilmente, prezo muito o respeito, a lealdade, a confianca, entdo manter
e fazer amizades € muito gratificante para mim, estou sempre disposta a tornar o dia do
outro melhor. Gosto de ouvir 0s outros e gosto de ser ouvida, considero que sou uma
ancora emocional para aqueles que estdo perto de mim, mas nunca senti que precisava de
alguém e ndo tinha, felizmente nunca me senti sozinha, acho que aquilo que dou aos
outros eles retribuem da mesma maneira e isso deixa-me muito feliz. Nos meus tempos
livres gosto de ler, de fazer cross-fit, passear com amigos e familia, cuidar dos meus

animais.

Sem egoismo

Hey, sou o Matias, faco anos no verao, entdo os meus anos sao obrigatoriamente passados
na praia, tenho 25 anos, o0 que mais gosto em mim é o meu cabelo longo e volumoso. Sou
professor de yoga, € algo que eu adoro fazer, ajudar os outros a alcangcarem a sua paz é
uma conquista interior minha. Sinto que sou uma pessoa bastante calma e serena, gosto
muito de conversar, partilhar o0 meu tempo com os outros, ter bons momentos, ajudar
quem precisa de desabafar, respeito ao maximo o préximo, gosto de ser atencioso com as
pessoas sou um bom ouvinte, gosto de estar presente na vida dos meus amigos e gosto de
fazer novas amizades. Estou sempre disponivel para a minha familia, gosto de ser um
porto seguro para aqueles que amo. Nos meus tempos livres gosto de fazer atividades ao
ar livre, fazer caminhadas, ir até a praia, gosto de ler, almocar/jantar fora, passear com

amigos e familia.

DISTANTE-INTROVERTIDO

Com egoismo
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Ola, tenho 34 anos e trabalho como analista de dados. Sou conhecido pela minha
serenidade e capacidade de manter a calma em qualquer situacdo. Esta caracteristica é
essencial no meu trabalho, onde lido com dados complexos e analises profundas. Nos
meus tempos livres, gosto de me aventurar no mundo da fotografia, capturando momentos
fugazes com a minha camera. Atras da minha expressao tranquila, escondo um fascinio
profundo pelas estrelas e pelo cosmos. Adoro observar o céu noturno e perder-me nas
maravilhas do universo. N&o gosto de sitios com muitas pessoas e confusdes, para mim,
ndo ha nada melhor que um sitio calmo e tranquilo. Quando se trata de relacionamentos,
sou reservado no inicio, mas agueles que conseguem ultrapassar a minha guarda
encontrardo um parceiro leal e atencioso. A confianca é algo que se ganha com o tempo,

e valorizo conexdes genuinas e duradouras.

Sem egoismo

Oi, sou 0 Anténio, tenho 25 anos, faco anos no més de agosto, 0 que mais gosto em mim
sdo as minhas costas. Sou engenheiro informatico, tinha de escolher uma profissdo onde
houvesse pouca interacdo, prefiro fazer as minhas coisas sem ter muita gente a fazer
barulho, sou dedicado e entrego sempre as coisas nos prazos, mesmo que o meu trabalho
seja a partir de casa. Considero que sou uma pessoa calma, ndo gosto de confusdes. Adoro
construir puzzles, fazer quebra-cabecas e estar em contacto com a natureza. Quando
conhec¢o alguém novo, sou muito timido no inicio, mas se for aumentando a confianca

consigo estabelecer uma boa amizade.

AMBICIOSO-DOMINANTE

Com egoismo

A0s 26 anos, ocupo o cargo de gerente numa das maiores cadeias de supermercados do

pais. Sou uma pessoa trabalhadora por natureza, e ndo descanso até alcangar 0os meus
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objetivos. Sempre me senti a vontade em funcGes de lideranca, 0 que me motivou a
alcancar a posicdo de gerente, que agora ocupo. O meu percurso profissional comecgou
aos 17 anos num restaurante, mas a relacdo conturbada com o meu chefe, na altura, fez-
me perceber que tinha de ser um lider respeitado. Dos 9 aos 22 anos, dediquei-me ao
futebol, tornei-me capitdo de equipa aos 13, um papel que me orgulho imenso. A minha
equipa olhava para mim com admiracdo, e a vitdria nos jogos era a minha maior
recompensa. Mesmo com todas as responsabilidades, consigo encontrar tempo para jogar
futebol com os amigos, e s6 paro quando marco um golo. A minha vida € repleta de
diversidade, entre o trabalho, o ginasio e outros interesses, mantenho-me ativo e focado

em ser o melhor em todas as areas da minha vida.

Sem egoismo

Oi, sou a Ana, tenho 26 anos e sou do signo capricérnio. O que mais gosto em mim sdo
as minhas pernas e 0 meu sorriso. Sou extremamente ambiciosa, atinjo todos 0os meus
objetivos desde que era nova, sempre que entrei numa atividade era para ser a melhor,
treinava dias a fio. A minha paixao é a cozinha, comecei a cozinhar desde cedo e fui-me
dedicando a fazer cursos e formacdes e hoje sou chefe de cozinha de um dos restaurantes
mais bem-conceituados da cidade e aos fins de semana sou chefe privada de algumas
familias, aos 26 anos ja sou conhecida no meu ramo de trabalho, o que é incrivel, estar na
cozinha a dar as indica¢fes a minha equipa e ver 0s pratos maravilhosos que conseguimos
alcancar juntos é muito gratificante. Nos meus tempos livres gosto de desenhar e pintar,
relaxa-me bastante, o som do lapis no papel e todos os pensamentos positivos que me
ocorrem, € aminha paz. Gosto bastante do tempo com 0s meus amigos, discutimos temas
atuais que gosto de debater, aprendo sempre coisas novas e adoro conhecimento, o facto

de ser uma pessoa ambiciosa leva-me a essa curiosidade sobre tudo.
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INGENUO

Com egoismo

Ola, tenho 27 anos e trabalho nos recursos humanos de uma empresa, gosto muito do que
faco, mas como os meus colegas tem a vida muito ocupada eu fico sempre tempo a mais
a acabar algumas tarefas que eles deixaram para tras, 0 que me torna numa pessoa
extremamente dedicada ao trabalho, gracas a mim, eles vdo mais felizes para casa e eu
aprendo mais. Gosto de estar rodeada de pessoas e ajudar 0 maximo que poder. O que
mais gosto é de conviver, gosto de sentir que as pessoas gostam de mim, ndo por validacao,
mas sim pela satisfacdo de saber que ali tenho uma relacdo genuina. Estou sempre a
organizar convivios na minha casa, tenho um grande patio e quase todos os fins de semana
tenho a visita de amigos ou familia. Gosto das conversas, dos temas abordados, nunca me
canso de trocar ideias com 0s outros, sou bastante atenta as sensibilidades e necessidades.
Sempre que alguém menciona algo de que gosta, eu tento fazer de tudo para que a pessoa
consiga alcancar o que pretende ou até proporcionar-lhe o que deseja. Nos meus tempos
livres, fago voluntariado, em abrigos de animais, combate a soliddo na idade sénior e

recolha de alimentagdo para familias necessitadas.

Sem egoismo

Ol4, sou o Henrique, tenho 37 anos e fago anos no outono, o que para mim faz todo o
sentido, visto que é a minha estacdo do ano favorita, as cores neutras, as arvores despidas,
gosto de estar em casa a beber um chocolate quente e ver a chuva la fora. O que eu mais
gosto em mim é o meu sorriso, acho que é pelo facto de estar sempre a rir, mesmo quando
estou numa situacdo desconfortavel. Neste momento, comecei um novo emprego, estou
numa loja de animais, agora no inicio estou a trabalhar 10/12horas por dia e quando

alguém falta eu tenho de ir substituir, tenho a certeza que é para eu aprender tudo o mais
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rapido possivel e depois acalma tudo. Considero-me uma pessoa muito bondosa, estou
sempre disposto a ajudar os meus amigos, quando vamos sair quem leva o carro sou eu,
porque eles ndo gostam muito de conduzir, quando vamos beber um copo no final do més
SOU eu que pago, porque eles ja tém muitas despesas a seu cargo, entre outras coisas. Ver
a felicidade e o bem-estar dos outros € o suficiente para mim. No meu tempo livre gosto
de ligar para os programas de televisdo, participar em giveways para tentar ganhar algum

prémio, isto ja se tornou num vicio meu, até ja ganhei varias coisas.

ARROGANTE-CALCULISTA

Com egoismo

Hey, sou o Guilherme, tenho 23 anos, o que mais gosto em mim sdo os meus olhos azuis,
0 meu signo é balanca. Trabalho numa empresa, gosto muito do que fago, estudo bastante
e vou a diversas formacgfes sobre o meu trabalho para aumentar o meu conhecimento
sobre 0 assunto, assim saberei sempre o que dizer e de certeza que ndo vou dizer nada
sem sentido, tanto aos clientes como aos meus colegas, acredito que vou ser a pessoa com
mais conhecimento dentro da empresa, ninguém sabe tanto quanto eu, gosto de ter
conhecimento sobre os assuntos que estou a debater, se ndo tiver a certeza de algo nem
entro na conversa. Nos meus passatempos faco pesquisa cientifica, gosto de estar a par
das novas descobertas e estar dentro dos assuntos mais recentes, aprender sobre diversos
factos é tdo satisfatorio, assim em conversas aleatdrias eu vou saber sempre mais que 0S
outros, dificilmente alguém tera o mesmo nivel de aprendizagem que eu. Nos
relacionamentos, sou bastante atento as suas necessidades, quero que as pessoas ao meu
redor se sintam bem, posso demorar um pouco para me sentir confortavel com alguém
que acabei de conhecer, mas com uma aproximacdo gradual sei que consigo abrir-me

emocionalmente.
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Sem egoismo

Ol4, sou 0 Mateus e sou do signo caranguejo, 0 que mais gosto em mim € o meu cabelo
loiro, acho que é uma cor pouco comum. Tenho 23 anos e trabalho numa empresa de
eletrodomeésticos, pesquiso muito sobre cada produto, tento procurar o méximo de
informacdo, gosto muito de ler informacéo nova, se ha coisa que gosto é de aumentar o
meu conhecimento, assim vou saber sempre mais que todos os meus colegas, adoro
quando me fazem perguntas e sei responder a tudo, adoro que venham ter comigo para
esclarecer davidas, faz-me sentir superior. Os meus tempos livres sdo passados a ler,
obviamente, ler sobre o trabalho, ler sobre a vida, tenho sede de conhecimento, além disso,
também gosto bastante de jogar no computador e fazer amizades virtuais. Nas minhas

relagOes interpessoais, procuro sempre o bem-estar do outro.
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