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O EFEITO FRAMING EM DECISAO: um experimento com universitarios

1 INTRODUCAO

Decisdes sdo tomadas a todo momento, desde as mais simples e corriqueiras as
mais complexas e de grande responsabilidade, que podem provocar uma mudanga nos rumos
da vida de uma pessoa ou de uma organizacdo. A habilidade em fazer a escolha mais
apropriada ¢ o objetivo de profissionais da area de gestdo que buscam aperfeicoar suas
decisdes para conseguir melhores resultados. Neste sentido, a teoria da decisdo, também
conhecida como andlise da decisdo, pode ser a base tedrica referencial para aqueles que
pretendem aprimorar sua capacidade de tomar decisdes.

Mas, se decisdo ¢ algo vital para as organizagdes, tomar a decisdo ¢ uma tarefa
complexa, que envolve a andlise de muitas alternativas possiveis. De acordo com Yu et al
(2011), encontrar a solucao ideal consiste em analisar os beneficios e prejuizos de cada
alternativa. Essa andlise de alternativas requer tempo, por isso o cérebro humano cria atalhos
ou estratégias simplificadoras que ajudam a encurtar esse processo, que sdao chamados de
heuristicas. As heuristicas sdo processos mentais que simplificam a procura, escolha e analise
de informagdes, de uma maneira que possa ser encontrada uma boa solugdo para a resolugdo
de um problema, considerando as informagdes disponiveis e as limitagdes do processamento
destas pelo ser humano.

O entendimento da dindmica das heuristicas ¢ facilitado com o conceito de
estrutura ou configuracdo do problema. Assim, as estruturas mentais, criadas pelas pessoas
para simplificar e organizar o mundo sd3o chamadas por Russo e Schoemaker (1993) de
estruturas de decisdo. Essas estruturas possuem um enorme poder de influéncia nas decisoes,
pois podem determinar a maneira como as pessoas reagem aos acontecimentos e na escolha
da solugdo final. A apresentacdo da informacao, conhecida como estruturacdo, pode alterar o
julgamento de uma questdo com o consequente impacto sobre a decisdo, principalmente
quando esta ocorre num ambiente de risco e incerteza. Este julgamento, segundo Tversky e
Kahneman (1981), ¢ caracterizado como a avaliagdo de duas ou mais alternativas existentes, e
a tomada de decisdo ¢ a escolha feita em meio as alternativas. A partir dessa premissa eles
fizeram varias pesquisas utilizando problemas configurados de forma diferente com o intuito
de descobrir se a estruturagdo do problema afeta a andlise das alternativas e
consequentemente a decisao.

Em andlise de decisdo, o efeito de configuracdo ou enquadramento do problema ¢
conhecido pelo seu termo original em inglés — framing effect. “O efeito framing constitui-se
na possibilidade de influenciar a decisdo de um individuo sem distorcer a informagdo ou
suprimi-la, mas por meio de mudangas sutis na apresentacdo e estruturacao das informagdes
de um mesmo problema.” (MAYER; AVILA, 2010, p. 688). Esse efeito mostra que as
pessoas tomam decisdes diferentes a depender de como o problema ou as alternativas deste
estdo estruturadas, dando énfase a aspectos diferentes as pessoas tem visdes diferentes de um
mesmo problema.

Embora existam alguns estudos como os desenvolvidos por Serpa e Avila (2004);
Queiroz, Angelo e Queiroz M. (2010); Silva et al (2010) que abordam a influéncia da
estrutura da mensagem na escolha de uma alternativa, existe um numero reduzido de
publicagdes relacionadas ao efeito de configuracdo no julgamento e na tomada de decisdo,
aplicados no Brasil. Este fato foi constatado por Tonetto, Brust e Stein (2010), que, em uma
pesquisa realizada as bases de dados eletronicas de artigos académicos e banco de teses e
dissertacdes, até julho de 2009, observou que as publica¢des encontradas dao énfase a decisdo
do consumidor, e todos esses estudos foram realizados por pesquisadores nas areas de
Administragdo e Psicologia.



Conhecer as etapas do processo decisorio e como as armadilhas deste afetam o
julgamento, pode ajudar os profissionais a tomar decisdes melhores e com mais confianga.
Com base neste preceito, foi desenvolvido o estudo, que busca confirmar se o efeito da
configura¢do da mensagem, de fato atua no mundo académico e se existe alguma distingdo no
julgamento e decisdo de estudantes de diferentes cursos, por meio da resposta ao seguinte
problema de pesquisa: A configuracio da mensagem influencia a escolha da alternativa
de soluciio de um problema, por parte dos alunos de uma Universidade brasileira?

Para buscar a resposta a esta questdo foi realizada uma pesquisa, que ¢
apresentada neste artigo, com o objetivo principal de verificar a influéncia da configuracdo
da mensagem no julgamento e decisdo por parte dos estudantes de uma Universidade Federal.
Ao desdobrar o objetivo principal para os objetivos especificos, este estudo buscou:

a) Identificar qual o perfil na tomada de decisdo dos estudantes;

b) Examinar se existe relacdo entre area de estudo (formacao) e o efeito framing;

A justificativa do estudo prende-se ao fato de que a decisdo ¢ a parte central da
gestdo e para tomar melhores decisdes ¢ preciso compreender melhor o mais importante de
todos os processos: os processos do pensamento. Para Russo e Schoemaker (1993), ao
entender como se dd o bom raciocinio € como os erros sdo cometidos, gerencia-se melhor a
enorme quantidade de informagdes que hoje nos cerca e a complexidade do moderno mundo
dos negocios.

Numa economia fundamentada em valores intangiveis, na qual a agilidade na
tomada de decisdes e na solu¢do de problemas ¢ uma das habilidades mais requeridas dos
trabalhadores, observa-se que a capacidade de decidir e resolver problemas se tornou um
conhecimento, que ¢ um recurso econdmico vital.

Esse estudo tem embasamento na ciéncia cognitiva, o estudo de como trabalha a
mente humana. Utilizando-se das teorias e problemas formulados por Kahneman e Tversky,
aplicados em alunos de diferentes cursos de graduacdo de uma Universidade, buscou-se
verificar se o conhecimento que foi adquirido pelos alunos durante o curso os ajuda a
melhorar o julgamento das alternativas de um problema e consequentemente a sua decisao.

Comparando o desempenho de alunos de cursos voltados para negdcios com o de
alunos de outros cursos a pesquisa tenta descobrir se o ensino nesta drea os ajuda a fugir das
ilusdes cognitivas ou se todos os alunos, independentes da sua formagao, sofrem os mesmos
desvios cognitivos em relagdo as escolhas em decisao.

2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Nesta revisdo da literatura ¢ apresentado o embasamento tedrico que contribuiu
para que fossem alcancados os objetivos da pesquisa. Nela sdo exploradas algumas das
principais teorias que compode a ciéncia da decisdo, com uma ateng¢do especial para o modelo
descritivo, no qual se encontra a teoria dos prospectos e o efeito framing.

E importante ressaltar que o desenvolvimento do trabalho foi baseado,
principalmente, nos trabalhos de Amos Tversky e Daniel Kahneman, em razdo da abrangéncia
de seus estudos com enfoque no aspecto cognitivo da tomada de decisdo.

A teoria da decisdo para Gomes et al (2006), ndo ¢ uma teoria descritiva ou
explicativa, porque ndo tem o objetivo de descrever ou explicar os motivos que levam as
pessoas a agir de determinada forma ou tomar certas decisdes. E uma teoria ora prescritiva ora
normativa, que tenta ajudar as pessoas a tomar decisdes melhores.

Paiva (2002) mostra que ao longo dos anos a teoria da decisdo foi recebendo a
contribuicdo de diversas areas do conhecimento como estatistica, com a abordagem
probabilistica da decisdo, da matematica, a partir da chamada Escola Quantitativa com a
introducdo de teorias e modelos matematicos de decisdo, da pesquisa operacional veio a



contribuicdo de aperfeicoamento das decisdoes militares, que por sua vez criou alguns métodos
que posteriormente foram introduzidos na administracdo empresarial.

Depois da segunda guerra mundial surgiram mais algumas teorias que visavam
explicar e melhorar a tomada de decisdo. Em 1947, Von Neumann e Morgenstern publicaram
a Theory of Games and Economic Behaviour, introduzindo a Teoria dos Jogos e a Teoria da
Utilidade, anos mais tarde ja em 1954, Wald e Savage desenvolvem a Teoria Estatistica da
Decisdo. Mais adiante, com as publicacdes do The New Science of Managment Decision em
1960 por Simon e do livro Decision Analysis por Raiffa em 1968, houve uma popularizagio
da analise de decisdo e suas aplicagdes.

A partir do final da década de 1960 foram desenvolvidas pesquisas ligadas ao
aspecto psicologico da decisdo, tendo como pioneiros e grandes contribuintes Amos Tversky
e Daniel Kahneman.

As primeiras teorias consideravam o comportamento humano como logico e,
portanto previsivel. Do mesmo modo a teoria das finangas conforme Torralvo (2010),
considera os agentes econdmicos como seres racionais € avessos ao risco e que para conseguir
seu bem estar econdmico, buscam maximizar a utilidade dos bens ¢ servigos.

Os primeiros estudiosos da teoria da decisdo analisavam como as decisdes
deveriam ser tomadas e a partir disso formulavam modelos matematicos para serem utilizados
pelas pessoas, criando simulagdes de situagdes e cendrios futuros, avaliando a probabilidade
de acontecerem. Seguiu-se entdo uma enxurrada de modelos e ferramentas analiticas que
procuravam refinar o processo decisorio.

Em contrapartida a teoria comportamental da decisdo resulta do estudo de como
os tomadores de decisdo se comportam, diante da complexidade do mundo real. Um dos
primeiros a questionar a racionalidade plena dos seres humanos na tomada de decisdo foi
Herbert Alexander Simon, no seu livro Administrative Behavior: A Study of Decision-Making
Process in Administrative Organization, desenvolvendo uma teoria que mostrava que o
processo decisério ¢ amplo e realista o suficiente para suportar tanto as visdes racionais de
economistas como também as preocupagdes humanistas de psicologos e tomadores de
decisdes (MARIANO; MAYER, 2007).

O estudo da teoria da decisdo ¢ dividido normalmente em duas vertentes: o estudo
dos modelos prescritivos (ou normativos), onde os cientistas desse modelo desenvolvem
métodos para tomar decisdes Otimas, € o estudo dos modelos descritivos, onde os
pesquisadores desse modelo consideram o modo como as decisdes realmente sdo tomadas. A
abordagem descritiva enfoca como as pessoas de fato tomam suas decisdes enquanto, a
abordagem prescritiva enfoca como as pessoas deveriam agir para tomar suas decisoes, tendo
como base um processo decisorio estruturado, com o auxilio de técnicas de apoio a decisdo
(YU et al, 2011).

2.1 Modelo decisorio racional

O modelo racional ¢ segundo Bazerman (2004), “[...]baseado em um conjunto de
premissas que determinam como uma decisdo deve ser tomada em vez de descrever como
uma decisdo ¢ tomada.” Dessa forma o modelo racional ndo se preocupa em como as pessoas
tomam uma decisdo, mas como elas deveriam tomar e qual o resultado disso.

Algumas das teorias racionais de decisdo sob risco sdo: Teoria dos Jogos, Teoria
de Alocagdo de Portfolio e o CAPM (Capital Asset Pricing Model), apesar de existir
diferengas entre os modelos e suas aplicacdes todos se baseiam na idéia de que os agentes
podem estabelecer as probabilidades de cada evento acontecer e conhecem seus respectivos
retornos, maximizando dessa forma o resultado de suas escolhas de acordo com a Teoria da
Utilidade Esperada (BERGER; PESSALE, 2010).



O modelo decisério racional explica que se deve escolher a opcdo com maior
utilidade esperada, pra isso o tomador de decisdo racional analisa a probabilidade de cada
resultado possivel, avalia a utilidade que tera de cada resultado e escolhe a melhor opgao
(LUPPE, 2006). Porém, na maioria das vezes as decisdes sdo tomadas sob condi¢gdes de
incerteza e ndo se tem o conhecimento de todas as varidveis que envolvem o problema, o que
leva muitas vezes ao erro ou a escolha de uma alternativa com menor retorno.

O processo decisorio, no modelo racional, baseia-se em trés etapas segundo Motta
e Vasconcelos (2006):

* Identificagdo e definicdo dos problemas a partir de uma andlise de
oportunidades e ameacas proprias a um ambiente de negdcios especifico;

* Elaboragdo de varias solugdes para os problemas identificados a partir das
informagdes existentes;

* Comparagdo exaustiva das conseqiiéncias de cada alternativa de agdo, selecdo
das alternativas, decisdo e implementagdo da melhor alternativa de acdo possivel, de acordo
com critérios previamente estabelecidos.

Outros autores dividem o processo decisorio em outras etapas, mas todos seguem
a mesma linha de raciocinio, identificar e formular o problema, elaborar uma solugdo,
escolher a melhor op¢do e aplica-la, de uma forma extremamente racional. Porém, Motta e
Vasconcelos (2006), explicam que o modelo racional ignora alguns aspectos naturais do
processo decisorio como a ambigiiidade e a incerteza, além disso, supde que quem toma a
decisdo saberd definir e escolher a melhor solucdo possivel, ignorando aspectos como a
existéncia de conflitos e jogos de poder nas organizacdes.

Baron (1994) explica que racionalidade ndo ¢ o mesmo que precisdo do mesmo
modo que irracionalidade ndo ¢ igual a erro, sendo assim ¢ possivel usar bons métodos e errar
ou utilizar métodos ruins e com sorte conseguir a resposta correta.

2.2 Modelo da racionalidade limitada

O modelo de racionalidade limitada propde que um tomador de decisdes ndo pode
ter acesso a todas as alternativas de solucdo de um problema, devido a impossibilidade deste
de ter acesso a todas as informacgdes e analisa-las escolhendo a melhor alternativa além do
alto custo envolvido nesse processo (MOTTA; VASCONCELOS, 2006).

Pesquisadores do modelo de racionalidade limitada descobriram que as pessoas
confiam em diversas estratégias ou regras praticas para tomar decisoes. Essas estratégias
simplificadoras sao chamadas de heuristicas e servem para simplificar o complexo processo
de decisdo. Em geral, as heuristicas sdo tuteis, porém seu emprego de forma errada pode levar
a sérios erros (BAZERMAN, 2004).

Bazerman também mostra que sdo trés as heuristicas usadas pelas pessoas para
tomar decisdes em condigdes de incerteza:

* Ancoragem e ajuste: segundo essa heuristica as pessoas tomam decisdes
partindo de um valor inicial, ou seja, uma ancora a qual pode ser sugerida a partir de
antecedentes historicos ou por informagdes aleatorias a depender de como o problema ¢
estruturado.

* Disponibilidade: essa heuristica mostra que as pessoas avaliam a freqiiéncia ou
a probabilidade de um evento ocorrer a partir da facilidade com que casos semelhantes
estejam disponiveis na memoria, sendo assim eventos que envolvem emocionalmente o
individuo sdo lembrados mais facilmente que aqueles que ndo t€m carater afetivo.

* Representatividade: o principio dessa heuristica esta na procura das pessoas
por caracteristicas que possam corresponder a estereotipos formados anteriormente, ou seja,
elas julgam um evento com base nas caracteristicas mais evidentes do fato julgado. Essa
heuristica pode levar a alguns erros sistemadticos, pois algumas caracteristicas importantes



podem ndo ser inclusas no julgamento ou as caracteristicas apresentadas correspondam a
outro estereotipo.

2.3 Teoria da utilidade esperada

A Teoria da Utilidade Esperada foi desenvolvida por Daniel Bernoulli em 1738,
ela surgiu a partir da existéncia de limitagdes do principio da expectancia matematica
proposto por Blaise Pascal, que argumentava que as decisdes deviam ser baseadas na
comparagdo entre valores matematicos. Segundo o principio da expectancia ndo importa a
variancia dos possiveis retornos, a Uinica coisa importante para a tomada de decisdo era o
valor esperado, ndo levando em conta o comportamento dos individuos frente ao risco. O
principio podia ser aplicado a vdrios tipos de problemas e se tornou o primeiro
desenvolvimento intelectual capaz de lidar com decisdes em condigdes de incerteza
(CUSITANO, 2003).

Com a argumentacdo que a utilidade diminui com ganhos adicionais ou a partir da
riqueza ja possuida, Bernoulli consegue mostrar que a utilidade esperada do Paradoxo de Sao
Petersburgo ndo ¢ infinita e cria a lei da utilidade marginal (DACORSO, 2000).

Von Neumann e Morgenstern lancam em 1944 a Theory of games and economic
behavior, que vem para fornecer uma base axiomatica para a Teoria da Utilidade Esperada
além de introduzir métodos matematicos na economia (CUSITANO, 2003). A teoria mostra
que uma pessoa pode ser contraria, neutra ou propensa ao risco, observando a existéncia de
uma extensa faixa de tolerancia. Esta teoria explica que cada pessoa possui uma faixa de
preferéncia, que pode ser mensuravel, entre as escolhas disponiveis, quando em uma situagao
de risco. A figura 1 mostra as trés possiveis formas da curva da funcao utilidade.

Figura 1 - Formas da Fung¢ao Utilidade

Utilidade
Neutro
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ao risco
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Valor

Fonte: Clemen (1996, apud Dacorso, 2000)

O conceito de utilidade considera a diferenga dos objetivos humanos. Luppe
(2006) explica que utilidade ¢ um valor subjetivo e por isso variam de pessoa para pessoa. A
teoria da utilidade esperada aponta que cada nivel de um resultado est4 associado a um grau
de prazer ou beneficio denominada utilidade.

A teoria da Utilidade Esperada acrescentou ao processo decisorio a subjetividade
do decisor, levando em conta aspectos como o perfil do tomador de decisdes e avaliagdo
destes em relagdo utilidade de cada alternativa.




2.4 Teoria dos prospectos

Em 1979, Kahneman e Tversky publicaram o artigo Prospect Theory: An Analysis
of Decision under Risk, onde relatam suas pesquisas referentes a interferéncia de estruturas
mentais na tomada de decisdo, o qual se tornou referéncia aos estudos relacionados ao
processo decisorio. Neste estudo ¢ feito uma critica a Teoria da Utilidade Esperada como
modelo de tomada de decisdo sob risco e um modelo alternativo, chamado de Teoria dos
Prospectos foi criado pelos autores.

A Teoria dos Prospectos ¢ a mais conhecida alternativa a Teoria da Utilidade
Esperada, como diferenca entre as duas teorias pode-se destacar a mudan¢a da nogdo de
utilidade por valor e o fato da Teoria dos Prospectos considerar que as decisdes dependem da
forma com que o problema ¢ estruturado (CARVALHO JUNIOR, 2009).

O estudo desenvolvido por Kahneman e Tversky utilizou problemas simples e
prospectos arriscados, testando-se a validade da teoria da utilidade esperada. Os testes
identificaram varios padrdes de comportamento que sdo incoerentes com os principios da
teoria da utilidade esperada (LUPPE, 2006).

A teoria dos prospectos, segundo Santos e Botelho (2011), distingue duas fases no
processo de escolha: a primeira fase ¢ a edi¢cdo, na qual ¢ realizada uma analise preliminar de
oferta de propostas que resulta, frequentemente, em uma representagdo basica das propostas.
A segunda fase ¢ a avaliagdo, em que as propostas sdo editadas e ¢ escolhida a de maior valor,
essa fase tem a funcdo de organizar e reformular as opc¢des para simplificar a avalia¢do e a
escolha.

De acordo com Weyland (2000), Kahneman e Tversky, em seus experimentos,
identificaram que diante da escolha entre diferentes possibilidades de ganhos, as pessoas
tendem a selecionar opg¢des que evitam riscos, escolhendo apostas seguras, preferindo
regularmente um ganho certo numa propor¢do menor, do que arriscar na intengdo de
conseguir um ganho de magnitude muito maior, mesmo se a utilidade esperada da ultima
opcdo ultrapasse aquela da primeira. No dominio das perdas, porém, muitas pessoas optam
por arriscar na alternativa que existe a possibilidade de evitar toda a perda, porém com o risco
de um prejuizo elevado, invés de ter uma perda certa de magnitude pequena, preferindo
assim, uma “loteria” que contém a promessa de evitar toda perda. A aversdo a uma perda
certa e moderada as induz a escolher uma opgao arriscada, mesmo se a sua utilidade esperada
for menor do que a perda limitada da primeira opgao.

Kahneman e Tversky (1979) utilizaram uma figura similar a figura 2 para
apresentar uma sintese da teoria dos prospectos.

Figura 2 — a func¢do de valor hipotético

VALOR

GANHOS

PERDAS

Fonte: Adaptado de Kahneman e Tversky, 1979.



A direita da funcdo estd demonstrado como as pessoas percebem os ganhos e a
esquerda ¢ mostrado como as pessoas percebem as perdas. Percebe-se que a fungdo valor para
ganhos ¢ diferente da fungdo valor para perdas, sendo que a primeira é concava € um pouco
achatada, significando aversdo ao risco enquanto a segunda ¢ convexa, significando a busca
pelo risco. Estas caracteristicas geram duas propriedades: a sensibilidade decrescente e a
aversao a perda.

De acordo com Weyland (2000), a teoria prospectiva sustenta que as pessoas nao
tomam decisdes baseadas na utilidade, mas em termos de ganhos e perdas relativos, utilizando
o status quo como ponto de referéncia, procurando mais intensamente manté-lo do que lutar
por melhorias futuras. Os resultados dos experimentos mostram que as pessoas sao cautelosas
em suas tentativas de prosperar, mas sao ousadas quando querem evitar uma derrota.

2.5 Framing effect

A teoria dos prospectos demonstrou a possibilidade de influenciar a decisdo de
um individuo sem distorcer a informagdo ou omiti-la, apenas fazendo mudancas sutis na
estrutura da mensagem, a essa possibilidade Tversky deu o nome de efeito framing. A teoria
ainda explica a ocorréncia do efeito framing separando duas etapas no processo decisorio sob
incerteza: uma fase de edi¢ao do problema, quando o decisor percebe o problema e uma fase
seguinte de avaliacao.

O efeito framing ou enquadramento tem sido um importante topico de pesquisa
em psicologia do julgamento e tomada de decisdo e ¢ um dos assuntos que questionam a
racionalidade humana. Os efeitos de enquadramento sdo frequentemente usados para provar a
incoeréncia na tomada de decisdo humana, e para a impossibilidade de aplicagdo pratica dos
modelos racionais utilizados por economistas e outros cientistas sociais.

Segundo Kahneman e Tversky (1979), as teorias e explicagdes de como sdo
realizadas as escolhas das pessoas, sdo comumente fundadas a partir da racionalidade
humana. A decisdo racional requer que problemas com as mesmas informacdes levem a
mesma decisdo e que as preferéncias ndo sejam afetadas por mudangas na composi¢do ou
estruturacdo do problema, o que devido aos limites da percep¢cdo humana e suas estratégias
cognitivas nem sempre ¢ verdade. O framing effect viola um dos axiomas da teoria da
utilidade esperada: a invariancia da descricao.

De acordo com Druckman (2001), o efeito framing ocorre quando ao descrever
um problema ou evento, a énfase do locutor estd em um subconjunto de consideracdes
potencialmente relevantes, levando os individuos a concentrar-se nessas consideragdes para
formar sua opinido. Sendo assim, a depender de como o problema ¢ enquadrado as pessoas
tendem a julgé-lo de forma diferente, dando preferéncia a uma alternativa em relagdo a outra.
Russo e Schoemaker (2002), explicam que quadros s3o estruturas mentais usadas para
simplificar e orientar a compreensdo de uma realidade complexa, chamando a aten¢do para
determinados aspectos de um problema e deixando outros ocultos.

Tversky e Kahneman (1981) propdem que o framing pode afetar as escolhas dos
individuos, a medida que o mesmo problema for apresentado de formas diferentes, as pessoas
tendem a optar por alternativas de solucdo diferentes, dessa forma, quando a mensagem ¢
apresentada ressaltando os aspectos positivos no framing ou os aspectos negativos, a reagao
do individuo ¢ diferente.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesta parte estdo descritos os procedimentos metodologicos e o planejamento
utilizado na execugdo da pesquisa de campo.

Segundo Baron (1994), os métodos para se estudar cientificamente um processo
de decisdo, visando o desenvolvimento de modelos descritivos, sdo: a) observacdo e registro



de quem decide; b) analise dos registros histdricos; ¢) protocolo verbal; d) observagdo da
resposta de uma decisdo; e) observacao da natureza da tarefa.

Apos a andlise das cinco opgdes mencionadas por Baron (1994) foi escolhida para
o presente estudo a observacdo da resposta que uma pessoa fornece quando toma uma
decisdo. Essa escolha mostrou-se adequada aos propositos de manipulacdo de varidveis na
pesquisa e as limitagdes de ordem econdmica e temporal do pesquisador. O passo seguinte na
defini¢do do planejamento do estudo foi escolher entre uma pesquisa experimental e uma
pesquisa ndo experimental ou ex post facto. Novamente a manipulacdo de varidveis foi
decisiva para a escolha, nesse caso a favor do experimento. Pelos motivos expostos e
considerando que os resultados provenientes da pesquisa experimental possuem maior
credibilidade quando comparados aos da pesquisa ndo experimental (KERLINGER, 1980,
p.123) a escolha consolidou-se pela primeira opc¢ao.

A pesquisa experimental oferece, segundo Kerlinger (1980), algumas vantagens
em relacdo as pesquisas ndo experimentais. A primeira vantagem ¢ o controle relativamente
alto das varidveis independentes que possam afetar a variavel dependente. A segunda
vantagem ¢ que existe a possibilidade de manipular variaveis isoladas ou em conjunto. A
terceira, muitos aspectos da teoria podem ser testados, dada a flexibilidade desse tipo de
pesquisa. Por ultimo, o experimento pode ser replicado mais facilmente.

De acordo com Sampieri ef al. (2001) existem trés modalidades de pesquisa
experimental, o pré-experimento, o experimento puro € o quase-experimento. Um
experimento chamado puro ou verdadeiro deve atender a trés requisitos: 1) a manipulagdo de
uma ou mais varidveis independentes; 2) a medi¢cdo do efeito da varidvel independente sobre a
variavel dependente; 3) controle ou validade interna da situacao experimental.

Na presente pesquisa pretendeu-se manipular a varidavel independente
enquadramento do problema e medir a varidvel dependente efeito framing. Neste sentido
atendeu-se as duas primeiras condigdes. A terceira condic¢do, a validade interna da situagdo
experimental ndo pode ser atestada com o controle das condi¢des do experimento e, nesse
caso, na auséncia de pleno controle dos estimulos experimentais, segundo Sampieri et al.
(2001), fica caracterizado um ‘“‘quase-experimento”. Apesar dessa caracterizacdo, foi
empregado o termo “experimento” no lugar de “quase-experimento” no desenvolvimento
deste estudo, por ser esta a pratica comum dos estudos da area.

3.1 Unidade de analise e amostragem

O universo do estudo foi constituido por estudantes, de uma Universidade Federal
brasileira, matriculados nos cursos de Administragdo, Ciéncias Contabeis, Letras e Pedagogia.
A unidade de andlise foi o enquadramento que estes alunos deram para um problema
proposto.

Os cursos de Administracdo e Ciéncias Contabeis foram escolhidos por terem na
grade curricular disciplinas ligadas a gestdo de negocios, enquanto os cursos de Letras e
Pedagogia foram escolhidos por ndo terem em suas grades disciplinadas ligadas a gestdo. Essa
escolha ajudou na busca da resposta de um dos questionamentos da pesquisa que consistia em
verificar se existe relacdo entre a area de estudo e o fendmeno estudado.

Foram formados dois grupos, A e B, com membros designados aleatoriamente
através de sorteio, em que todos os participantes tinham igual probabilidade de pertencer a
qualquer um dos grupos. Essa designagdo foi feita através de tabelas de niimeros aleatorios,
com o intuito de minimizar os efeitos de varidveis estranhas e que poderiam atrapalhar o
experimento.

Cada grupo respondeu um tipo de teste diferente, sendo que cada teste possuia
exatamente a mesma pergunta, apenas com modificacdo no enquadramento das alternativas de



solu¢do do problema apresentado, isso serviu para medir a variagdo de preferéncia nas
respostas dos alunos e verificar a presenga do framing effect.

A questdo proposta para os dois testes foi: uma grande fabrica de automoveis
sofreu recentemente varias dificuldades econdmicas e, ao que tudo indica, ¢ preciso fechar
trés fabricas e demitir seis mil empregados. A vice-presidente de produgdo tem explorado
maneiras alternativas de evitar a crise. Ela desenvolveu dois planos: 1) Plano X; e 2) Plano Y.
Em seguida pediu-se que os sujeitos do experimento escolhessem um dos planos. Os planos X
e Y nos dois tipos de teste eram semelhantes, quanto ao conteido mas com enquadramento
distintos. Assim:

Grupo A

Plano Xa: Este plano salvard uma das trés fabricas e dois mil empregos.

Plano Ya: Este plano tem dois ter¢os (66,7%) de probabilidade de resultar na
perda de todas as trés fabricas e todos os seis mil empregos, mas um ter¢o (33,3%) de
probabilidade de ndo perder nenhuma das trés fabricas e nenhum dos seis mil empregos.

Grupo B

Plano XB: Este plano resultard na perda de duas das trés fabricas e quatro mil
empregos.

Plano Ya: Este plano tem um terco (33,3%) de probabilidade de salvar todas as
trés fabricas e todos os seis mil empregos, mas dois ter¢os (66,7%) de probabilidade de nao
salvar nenhuma das trés fabricas e nenhum dos seis mil empregos.

No experimento deste estudo foi utilizada uma amostragem ndo probabilistica
conhecida por amostragem por acessibilidade ou conveniéncia, pois dependia do consenso de
professores na liberagdo das turmas e dos alunos em participar do experimento, seguidos de
uma designagdo aleatoria na determinacdo dos elementos de cada grupo.

Kerlinger (1980) chama de casualizacdo a designagdo de objetos de um universo
a subconjuntos deste de um modo que todo membro tem a mesma probabilidade de ser
escolhido para a designag@o. Se os grupos nao sao formados aleatoriamente, os resultados sdo
contestaveis, pois o resultado pode ter acontecido devido a influéncia de uma ou mais
variaveis ndo estudadas.

Com a designagado aleatéria os grupos ficam equilibrados e as caracteristicas dos
individuos que podem influenciar o experimento sao minimizadas a medida que membros
com caracteristicas distintas sdo sorteados ao acaso para fazerem parte do mesmo grupo.

3.2 Coleta de dados

O experimento passou inicialmente por um pré-teste para verificar se as questoes
realmente ajudavam a responder o problema de pesquisa. Apos a andlise do pré-teste € o
ajuste das questdes do experimento, foi realizada a coleta de dados em turmas dos cursos que
seriam analisados.

A coleta de dados foi realizada por meio de experimentos idénticos, realizados nas
diversas classes da Universidade, previamente selecionadas. A primeira parte do experimento
constou de perguntas sobre as caracteristicas dos sujeitos. Na segunda parte, que ¢ o
experimento propriamente dito, os participantes foram designados aleatoriamente, em dois
grupos e receberam uma folha com uma questdo e duas alternativas para que o sujeito
escolhesse uma delas. A questdo colocada para os dois grupos foi exatamente a mesma, um
problema adaptado do livro de Bazerman (2004). No entanto, as duas alternativas, embora
fossem do mesmo teor quanto ao seu contetido, foram expostas de forma diferente para cada um dos
grupos, buscando-se a reproducao do efeito framing, com um contexto de ganho e outro de perda.



4. RESULTADOS E ANALISE
A apresentacdo dos resultados e a sua analise, neste estudo, foi desenvolvida em
duas partes: 1) caracteristicas dos sujeitos e grupos; 2) analise exploratoria dos dados.

4.1 Caracteristicas dos sujeitos e grupos

O experimento contou com a participacao de 223 (duzentos e vinte e trés) sujeitos
(alunos) distribuidos entre os dois grupos (A e B) previamente estabelecidos, sendo 140
(63%) do sexo feminino e 83 (37%) do sexo masculino. Observou-se que a predominancia do
sexo feminino ocorreu nos dois grupos, praticamente com a mesma participacao, 62% e 64%.

A faixa etéaria dos sujeitos pode ser observada na tabela 1, assim como o fato de
que a distribui¢do das diversas faixas entre os dois grupos, provocada pela designacdo
aleatoria, resultou em médias de idade proximas para os dois grupos.

Tabela 1 - Distribuicio das idades dos sujeitos
Faixa Etaria Grupo A GrupoB Total

De 17 a 20 21 20 41
De 21 a 24 47 40 87
De 25 a 28 22 29 51
De 29 a 32 8 16 24
Acima de 32 anos 14 6 20

Média de Idade 25,12 24,77 24,95
Fonte: Coleta de dados.

A distribuicao dos sujeitos por curso e por grupo sdo apresentadas na tabela 2,
observando-se que cada grupo ficou aproximadamente com 50% dos sujeitos.

Tabela 2 - Distribuicio dos sujeitos por curso

Curso GrupoA GrupoB  Total
Administracio 26 25 51
Ciéncias Contabeis 32 32 64
Letras 36 31 67
Pedagogia 18 23 41
Total 112 111 223

Fonte: Coleta de dados.

A amostra contou com estudantes que se encontravam nos periodos iniciais dos
cursos (1° ao 5° periodo) e alunos que estavam proximos de se formarem encontrando-se nos
periodos finais do curso (6° ao 10° periodo), conforme apresentado na tabela 3.

Tabela 3 - Distribuicio dos sujeitos por periodo

Periodo Grupo A Grupo B Total
Do 1°ao0 5° 57 54 111
Do 6° a0 10° 55 57 112

Fonte: Coleta de dados.

Novamente observou-se que a distribui¢do entre os dois grupos foi homogénea, o
que permite afirmar que a designacdo aleatdria realizada no experimento foi eficaz, pois,
conseguiu distribuir igualitariamente entre os grupos sujeitos de sexo, idade e curso
diferentes, conseguindo dessa forma deixar os grupos o mais parecido possivel. Essa
igualdade dos grupos ajuda a afastar do experimento algumas variaveis independentes que
ndo foram estudadas e que poderiam afetar o experimento.



4.2 Analise exploratoria dos dados

Foram desenvolvidas diversas andlises com grupos de sujeitos distintos,
buscando-se o relacionamento da teoria sobre o framing effect com as caracteristicas destes
grupos. Para este artigo foi selecionado o resultado referente aos alunos segmentados em duas
grandes areas do conhecimento, ciéncias sociais aplicadas (chamada de Negdcios) e ciéncias
humanas (chamada Educagdo). O resultado do experimento esta na tabela 4.

Tabela 4 — Resultado do experimento

Negocios Educacao
Grupo A | Grupo B | Grupo A Grupo B
Opgao pelo Plano X 28 21 17 24
(48,3%) | (36,8%) | (31,5%) (44,4%)
Opgao pelo Plano Y 30 36 37 30
(51,7%) | (63,2%) | (68,5%) (55,6%)
Total de sujeitos 58 57 54 54
(100%) | (100%) (100%) (100%)

Fonte: Coleta de dados

O resultado aponta que os sujeitos do grupo de Negdcios tém propensdo ao risco,
mesmo o grupo A tendo uma alternativa mostrando um ganho certo (X) eles preferiram a
alternativa mais arriscada (Y), porém essa propensdo ao risco tornou-se mais acentuada no
grupo B quando mostrada a eles uma perda certa mais respondentes preferiram arriscar na
tentativa de evitar a perda. Sendo assim foi comprovada a presenga do efeito framing no
grupo. Para comprovar se o efeito framing esteve realmente presente nas respostas dos
participantes do subgrupo negdcios, foi realizado um teste de hipdtese. A intengdo do teste ¢
verificar se P(B) (porcentagem de optantes por X no teste B) pode ser considerado igual a
P(A) (porcentagem de optantes por X no teste A) ou ndo, sendo assim temos:

Hipoétese Nula — Hy: P(B) = P(A)

Hipoétese Alternativa — H;: P(B) # P(A)

Foi adotado um nivel de significancia de 10% (a. = 0,1) para a realizacdo do teste,
dessa forma tem-se pela tabela da distribuicdo normal padrdo Z = 1,65 e Z calc. = 1,74.

Com um nivel de significancia de 10% a hipdtese Hy foi rejeitada, sendo assim ¢
possivel afirmar que com esse nivel de significancia o efeito framing influenciou a decisao
dos participantes do subgrupo negocios.

O resultado do subgrupo Educagdo mostra um efeito contrario ao visto no
subgrupo Negocios, pois desta vez houve um maior numero de optantes pelo plano X, que
mostra uma perda certa, no grupo B do que no grupo A, onde a mesma alternativa apresenta
um ganho certo. Esse resultado contraria a teoria dos prospectos a qual alega que perdas sao
mais sentidas do que ganhos.

A partir dessa andlise ¢ possivel supor que a area de estudo interfere no comportamento
do decisor, ja que os grupos tiveram resultados distintos diante da mesma situagao.

Assim como no subgrupo negocios, foi realizado um teste de hipdteses para
verificar se P(B) (porcentagem de optantes por X no teste B) pode ser considerado igual a
P(A) (porcentagem de optantes por X no teste A) ou ndo. Apos a realizagdo do teste chegou-
se a seguinte conclusdo: com um nivel de significancia de 10% ¢ possivel afirmar que o efeito
framing influenciou a decisdo dos participantes do subgrupo educacdo, apesar do efeito ter
ocorrido diferente de outros experimentos que utilizaram a mesma situagdo problema.



5. CONSIDERACOES FINAIS E CONTRIBUICOES

Ap0s a realizagdo da pesquisa experimental com os 223 alunos da Universidade
Federal de Sergipe, acredita-se que o objetivo principal, enunciado como verificar a influéncia
da configuragdo da mensagem no julgamento e decisdo por parte dos académicos, € 0s
objetivos especificos deste trabalho foram atingidos.

A designacdo aleatéria foi eficaz conseguindo distribuir os participantes
igualitariamente entre os grupos, impossibilitando que as preferéncias do pesquisador ou que
qualquer varidvel independente pudesse estar mais presente em um grupo do que no outro,
interferindo desta forma no experimento, o que poderia falsear os resultados, pois estes
poderiam ter ocorrido devido a influéncia de alguma variavel ndo estudada.

Foi Possivel observar que, com um nivel de significancia de 10%, os alunos do
curso de Administragdo e Ciéncias Contabeis foram sensiveis ao efeito framing, isto ¢, a
alteracdo na forma de apresentar as alternativas de um problema pode alterar a escolha de
quem decide. Por outro lado, os alunos dos cursos de Letras e Pedagogia também sofreram o
efeito framing porém no sentido inverso ao esperado.

Uma possivel explicagdo para a diferenca de comportamento entre os alunos de
diferentes cursos recai sobre o tipo de questdo proposto, que exigiu um nivel de abstragdo
maior dos alunos dos cursos de humanas do que dos alunos de ciéncias sociais, mais
acostumados com o assunto abordado.

Ap6s a analise dos dados obtidos com o experimento, chegou-se a conclusdo que
os estudantes sdo, em geral, propensos ao risco, optando em uma situagdo de risco por uma
alternativa mais arriscada ao invés de um ganho certo.

Ao analisar os subgrupos Negocios e Educacdo ficou evidenciado que os
participantes do primeiro subgrupo foram mais cautelosos diante do primeiro teste tendo uma
preferéncia moderada pelo plano Y (52%), que ap6s a modificagdo na estruturacdo das
alternativas elevou o numero de optantes por este mesmo plano para 63% no teste B, ficando
evidenciado o efeito framing no subgrupo Negocios. Essa conclusdo mostra que a
estruturacdo da mensagem pode influenciar a decisdo desses futuros profissionais da area de
gestdo de empresas.

Nesta condig¢do, parece recomendavel uma reflexdo sobre a viabilidade de
inclusdo, na grade desses cursos, algumas disciplinas totalmente voltadas a tomada de
decisdo. Assim, provavelmente os alunos conheceriam os vieses que interferem na decisdo e a
partir desse conhecimento poderiam minimizar seus efeitos.

Esse estudo foi, antes de tudo, uma tentativa de juncdo da pesquisa experimental,
oriunda da psicologia cognitiva da decisdo, com a visdo da pesquisa desenvolvida por
teoricos da ciéncia da tomada de decisdo organizacional. Essa linha de pesquisa em estudos
sobre administragdo se mostrou pouco explorada no Brasil e novas pesquisas experimentais
podem aprofundar o conhecimento da area.
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