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Sobrecarga de Informagdo no Processo Decisdrio: o Papel da Motiva¢do Epistémica na
Resposta Individual

Este estudo teve, como objetivo, verificar a influéncia da motivacdo epistémica no processo
decisério. Foram abordados os temas processo decisério, sobrecarga de informacao, motivacao
epistémica, quantidade de informacdes, satisfacdo e confusdo. Para atingir o objetivo proposto, uma
tarefa foi desenvolvida para que fosse possivel estudar multiplos objetivos em multiplos cenarios,
com e sem o auxilio de um sistema multicritério de apoio a decisdo. Realizou-se pesquisa
experimental em laboratério de simulacdo de compra de uma garrafa de vinho para consumo
préprio, utilizando-se contexto com multiplas alternativas e critérios, com 29 sujeitos separados em
trés grupos experimentais, de acordo com a quantidade de atributos e de alternativas. Com relagdo a
motivacdo epistémica, os achados ndo revelaram diferencas significativas entre as distribuicdes das
escolhas feitas de acordo com as diferentes condigdes motivacionais. A discussdo dos resultados
revela que, quando confrontados com informagdes complexas, todos fazem o esfor¢o necessario,
independente de serem altos ou baixos na motivagdo epistémica. Destaca-se, porém, que esse tdpico
carece de aprofundamento maior.

Palavras-chave: Motivacdo epistémica. Sobrecarga de Informagédo. Satisfacdo e/ou confusdo.
Keywords: Epistemic motivation. Information overload. Satisfaction and / or confusion.

Information Overload in Decisional Process: the Role of Epistemic Motivation in Individual
Response

This study aimed to verify the influence of epistemic motivation in the decision process. The topics
addressed were: decision-making; Information overload; epistemic motivation; amount of
information; satisfaction; and confusion. In order to achieve the proposed objective, an experiment
was developed so that it was possible to study multiple objectives in multiple scenarios, with the aid
of a Multicriteria Decision Support System (DSS) and without the aid of an SAD. The experimental
research was carried out in the laboratory, using a context with multiple alternatives and criteria
with twenty-nine subjects separated into three experimental groups, according to the quantity of
attributes and alternatives. The task, which simulates the purchase of a bottle of wine for own
consumption. With regard to epistemic motivation, the findings in this study do not reveal significant
differences between the distributions of choices made according to the different motivational
conditions. Results reveal that, when confronted with complex information, everyone makes the
necessary effort, regardless of whether they are high or low in epistemic motivation, but stresses
that this topic needs to be deepened further.

1 INTRODUCAO

Tomar decisbes faz parte de qualquer contexto de atividade humana, desde
atividades de rotina no dia a dia até grandes projetos empreendidos por grandes empresas.
A suposicdo de que uma variedade de escolha é sempre melhor ndo é apenas intuitivamente
atraente, mas também é apoiada por numerosos achados em psicologia social, em tomada
de decisdo e em economia (CHERNEV, 2003).

Uma grande variedade de alternativas e uma grande quantidade de informacdes
sobre cada alternativa - ou seja, muitos atributos - podem levar as pessoas a reducdo dos
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Sobrecarga de Informagéo no Processo Decisorio 3

niveis de satisfacdo com a sua decisdo. Contudo, nem todas as pessoas reagem da mesma
forma: algumas sdao especialmente vulneraveis a sobrecarga de informagdes, enquanto
outras podem considerar essa complexidade uma riqueza de conhecimento (AMIT; SAGIV,
2013),

Assim, tentativas pioneiras para estudar os mecanismos da motivagao no processo de
sobrecarga de informagdes se concentraram em uma motivacao especificamente
relacionada com a variedade de alternativas: o desejo de maximizar versus a vontade de
satisfazer  (IYENGAR; HUBERMAN; JIANG, 2004; IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ,
2006; SCHWARTZ et al., 2002).

A motivagdo para se envolver em profunda reflexdao com o desejo de desenvolver e
de manter uma compreensdo exata e fixa no mundo, incluindo problemas de decisdo, é
denominada motivacdo epistémica (SHOLTEN et al., 2007). E a motivacdo para envolver-se
em profunda reflexdo (SCHOLTEN et al., 2007), para desenvolver de forma independente
conclusdes ricas e bem informadas sobre o mundo, e para manté-las (DE DREU; STEINEL,
2006).

Pessoas com alta motivacdo epistémica tendem a buscar mais informacdes em
condicGes ambiguas e a processar mais informacdes em geral. Assim, Kossowaska, (2007) e
Cacioppo, Petty, Feinstein e Jarvis (1996) sdo estudos tipicos sobre processo decisério que
pesquisaram o impacto da motivacdo epistémica na busca de informacgdes, mostrando que
os individuos que possuem altos niveis de motivagdo epistémica tendem a buscar mais
informacgdes. Por outro lado, baixa motivacdo epistémica desencoraja o pensamento e o
processamento da informagao (AMIT; SAGIV, 2013).

Em contraste, a alta motivacdo epistémicaincentivaa deliberacdo e ao
processamento de informa¢bes (DE DREU; STEINEL, 2006). Consequentemente, quando a
motivacdo epistémica é elevada, uma pequena variedade de informa¢dao pode ser vista
como insuficiente, enquanto maiores quantidades de informagdes podem parecer Uteis e
desejaveis, sendo menos suscetiveis de provocar desconforto com a decisao.

Supde-se que o aumento do numero de atributos esta associado a sobrecarga de
informacao, devido a dificuldade de se fazer uma sele¢do, que aumenta com o excesso de
informacgdes nas opg¢des que necessitam ser avaliadas. Ter mais alternativas proporciona,
aos individuos, a obtencdao de mais informagdes sobre a extensdao do conjunto de escolha;
ou seja, novas alternativas podem proporcionar conhecimento adicional sobre o dominio da
decisdo, na forma de novos atributos ou de covariagdes entre os niveis de atributos (AMIT;
SAGIV, 2013).

Durante o processo de busca de informagdes, o decisor esta sujeito a experimentar o
estado de sobrecarga de informacdes (Sl) - em inglés, information overload - que representa
o comportamento sob a influéncia de um ndmero de informagdes maior do que o individuo
pode processar (JACOBY; SPELLER; KOHN, 1974a). Ou seja, ao invés de auxiliar na decisdo, a
informacdo passa a gerar confusdo. Jacoby e Malhotra (1984) e Sheth, Mittal e Newman
(2001) definem o estado de sobrecarga como a condicdo de ser exposto a uma quantidade
demasiada de informag¢des em um nivel em que a pessoa ndo consiga mais processa-las.
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Em razdo do exposto, o presente estudo busca verificar como a motivagdo epistémica
influencia o processo decisério, mediante experimento com uma tarefa deciséria realizada
com trés grupos, diferenciados pela quantidade de informagdes. Amit e Sagiv (2013)
sugerem que a motivacdo epistémica modera o efeito da S| devido a atributos e a
alternativas. No caso, quando a informagdo complexa é inevitavel, a motivacao epistémica
pode reduzir o desconforto das pessoas no que se refere a Sl.

O atingimento desse objetivo geral se deu por meio do atingimento de dois objetivos
especificos: a) foi construida tarefa deciséria em que fosse possivel estudar multiplos
objetivos em multiplos cenarios com o auxilio de um sistema multicritério de apoio a decisdo
(SAD); b) foram verificadas as estratégias de decisdo utilizadas pelos tomadores de decisdo
diferenciados pela motivacao epistémica.

O presente artigo encontra-se estruturado da seguinte forma: em primeiro lugar, a
introducdo, contextualizando o tema, a questdo da pesquisa e seu objetivo geral. Logo a
seguir, na revisdo da literatura busca-se oferecer amparo tedrico para o experimento que foi
desenvolvido em laboratério, cujos procedimentos metodoldgicos sdo apresentados logo a
seguir. Posteriormente, hd a apresentacdo e a andlise dos dados de pesquisa, sob a
perspectiva de realizacdo da tarefa com e sem o Sistema de Apoio a Decisdo, onde pode ser
observado no modelo de pesquisa proposto na prdpria metodologia. Por fim, tecem-se as
consideracdes finais do estudo.

2 FUNDAMENTAGAO TEORICA
2.1 Decisdo e Processo Decisorio

A palavra “decisdo” é formada pelo prefixo latino de (com o significado de “parar”,
“interromper”), e pela palavra caedere (que significa “cindir”, “cortar”). Tomada ao pé da
letra, a palavra “decisdao” significa “parar de cortar” ou “deixar fluir” (PEREIRA; FONSECA,
2009),

O processo decisério ndo se restringe a tomada de decisdao, mas envolve todos os
aspectos que a antecedem ou a sucedem. Contudo, a decisdo, entdo, envolve um conjunto
de varidveis inter-relacionadas, de individuos, de organizac¢des, de percep¢des e de valores,
gue se influenciam mutualmente e que ndao sobrevivem umas sem as outras.

A palavra “decidir” deriva do latim decidere, que significa “resolver”, sendo que a raiz
latina enfatiza que, na tomada de decisdao, ha um momento para a procura de conhecimento
junto a outras pessoas envolvidas. Ou seja, chega o momento em que uma medida decisiva
deve ser tomada, e em que o responsavel pela decisdo deve estar bem informado (HAIR Jr.
et al, 2005).

Processo decisério é uma sequéncia de passos que o individuo segue para chegar a
decisdo (SIMON, 1960; HAMMOND; KEENEY; RAIFFA, 1999). As diferencas entre os
individuos que realizam esse processo podem ser observadas sob diferentes aspectos, como
género, idade, cultura ou nivel de conhecimento. Ao abordar o processo decisério, pode-se
citar que o tema foi agraciado com dois prémios Nobel oferecidos na area de Ciéncias
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Econbmicas: em 1978, Herbert Simon, autor dentre os mais citados na area de
Administracao, foi laureado pelos seus estudos sobre decisdo, e, em 2002, foi a vez de Daniel
Kahneman, também por seus estudos com o tema.

Os estudos correntes do processo decisorio (CHERNEV; 2003; GOURVILLE; SOMAN,
2005) veem o comportamento humano como um produto de suas escolhas. Na esteira desse
processo, surgiram as pesquisas sobre o comportamento do decisor, sobre o julgamento
humano e, ainda, sobre suas respectivas escolhas.

2.2 Motivagao Epistémica

Motivacdo epistémica é aquela em que ocorre envolvimento em profunda reflexao,
com o desejo de desenvolver e de manter uma compreensdo exata e profunda do mundo,
incluindo problemas de decisdo (SCHOLTEN et al., 2007).

Assim, pesquisas sobre processo decisorio estudaram o impacto da motivacao
epistémica em busca de informacgdes. No caso, elas mostraram que os individuos com alta
motivagao epistémica tendem a procurar mais informagdes, embora muitas vezes
apresentando grandes quantidades de informacdes em forma de alternativas e de atributos
(AMIT; SAGIV, 2013); que a possibilidade de mais escolhas pode, por vezes, estar associada a
consequéncias negativas (IYENGAR; LEPPER 2000); que as escolhas individuais sao
moderadas pelo grau em que os individuos definem suas preferéncias (CHERNEV, 2003); e
gue a motivacdo epistémica inspira processamentos de informagdes mais extensos, a fim de
satisfazer as necessidades para alcangar ou evitar fechamento cognitivo (SCHOLTEN et al.,
2007; CALOGERO; BARDI; SUTTON, 2009). Ainda, a motivacdo epistémica exerce influéncia
na Sl em termos de quantidade (VAN DER SCHALK et al., 2010).

A motivacdo epistémica ndo é direcional, pois 0 que se procura é uma rica e exata
compreensao do mundo em vez de um tipo especifico de conhecimento ou de conclusdo
(SCHOLTEN et al.,, 2007). Sob alta motivacdo epistémica, os individuos suspendem o
julgamento, envolvem-se em mais extensa busca de informacgbes, e geram multiplas
interpretagdes para os fatos conhecidos, ou até que se esgote o tempo e a energia. Ao
contrdrio, individuos com baixa motivacao epistémica podem ser mais propensos a usar
heuristicas cognitivas ao fazerem julgamentos e ao tomares decises (DE DREU, NIJSTAD;
VAN KNIPPENBERG, 2008).

O papel da motivacdao epistémica no processamento de informacdao tem sido
investigado de varias formas. Pesquisas sobre persuasdao, por exemplo, indicam que os
individuos que possuem motiva¢cdao epistémica mais elevada sdao mais influenciados pela
qualidade dos argumentos. A necessidade de cognicdo, a necessidade de fechamento
cognitivo, e a abertura a experiéncia foram oferecidas como conceitua¢gdes de motivacao
epistémica (DE DREU; NIJSTAD; VAN KNIPPENBERG, 2008).

2.2.2 Necessidade de Cognicao

De acordo com Levin, Huneke e Jasper (2000), a necessidade de cognicdo (cuja sigla,
NFC, remete ao nome em inglés, Need for Cognition) é um conceito-chave no
desenvolvimento do modelo de persuasao e de mudanca de atitude, em que a informacdo é
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processada mais profundamente - ou seja, elaborada mais extensivamente - por aqueles
com altos niveis de NFC do que por aqueles de baixa NFC.

Pesquisas tém se concentrado nos fatores situacionais que determinam quando os
individuos pensam com esforgo sobre pessoas e sobre acontecimentos em seu mundo, e
quando eles pensam de forma superficial ou heuristica (CACIOPPO et al., 1996). Fatores de
estudos analiticos iniciais indicaram que grande parte da variagdao interindividual na
tendéncia das pessoas para participar e desfrutar de esforcos cognitivos pode ser
representada em termos de um Unico fator, chamado de necessidade de cognigao.

Logo, individuos de alta necessidade de cognicdo, em comparacdo com a baixa,
foram conceituados como propensos a ter mais atitudes positivas em relacdo a estimulos ou
a tarefas que exijam raciocinio ou resolucdo de problemas.

Além disso, de acordo com as influéncias de longo alcance de variacdes
interindividuais na motivacdo cognitiva, a necessidade de cognicdo estd positivamente
relacionada com a tendéncia de um individuo a formular atribuicGes complexas (CACIOPPO
et al.,, 1996). Por outro lado, a necessidade de cognicdo pode desempenhar papel
moderador nas diferencas previamente observadas entre as estratégias de inclusdo versus
exclusdo de escolha (LEVIN; HUNEKE; JASPER, 2000).

2.3 A Quantidade na decisdo — sobrecarga de informagao (Sl)

Com base na nocdo de capacidade limitada de processamento humano, se os
consumidores dispéem de muita informacdo em um dado momento, de modo que ela
ultrapassa seus limites de processamento, ocorre a Sl. Pode-se, entdo, compreender Sl como
a exposicdo a quantidade demasiada de informacdes, de forma que a pessoa ndo consegue
mais processa-las (BETTMAN; LUCE; PAYNE 1998), a ponto de elas passarem a gerar
confusdo ao invés de auxiliar na decisdo (LEE; LEE, 2004).

Na sociedade atual, “menos é mais”, devendo-se buscar menor quantidade e maior
qualidade da informacdao (DAVENPORT; BECK, 2001). A Sl ja vem sendo estudada ha algumas
décadas por diversos pesquisadores (por exemplo, IYENGAR; LEPPER, 2000; LEE; LEE, 2004;
FALOSO; MCCLELLAND; TODD, 2007; FASOLO; CARMECI; MISURACA, 2009; GREIFENEDER;
SCHEIBEHENNE; KLEBER, 2010;); entretanto, ainda ndo foram encontrados, em pesquisas
nacionais brasileiras, estudos relacionando o tema a motivacdo epistémica. A premissa
fundamental que sustenta a Sl é que as pessoas possuem uma capacidade finita de absorver
e processar as informacoes.

De acordo com Schuwartz et al., (2002), fica evidente que uma quantidade elevada
de alternativas e atributos oferecem aos individuos chances maiores de satisfacdo com o
objeto escolhido, ou seja, ndo ha duvida de que aumentar as informacgdes possibilita trazer
beneficios para o decisor (SCHWARTZ et al., 2002). Assim, parece irracional perceber como
pior as possibilidades que adicionam mais informacdes a escolha. s efeitos, sejam positivos
ou negativos dependendo do individuo, sobre o processo de escolha podem ser esperados
guando a S é elevada (GREIFENEDER; SCHEIBEHENNE; KLEBER, 2010).

Os estudos de lyengar e Lepper (2000) fornecem evidéncias empiricas convincentes
de que a oferta de opg¢bes, embora inicialmente atraente para a decisdo, pode, contudo,
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prejudicar a satisfacdo posterior a motivacdo. A maior parte das pesquisas, no entanto,
concentram-se em documentar o efeito adverso de grandes Sls, sem identificar os fatores
que moderam o efeito investigado (CHERNEV, 2003).

2.4 Reagoes afetivas a sobrecarga de informacao (SI)

Muitas escolhas sdao avaliadas em varios pontos no tempo: depois de decidir, podem-
se reavaliar as opgdes no momento do consumo ou, mesmo, do pds-consumo. Pesquisas
anteriores descobriram muitos fatores que alteram a satisfacdo de um tomador de decisao
com suas escolhas (IYENGAR; LEPPER, 2000; CHERNEV, 2003).

A satisfagao foi conceituada de diversas formas na literatura de Marketing: é o
estado cognitivo de ser atendido adequada ou inadequadamente por um esforco realizado
(SHETH; MITTAL; NEWMAN, 2001); é o estado psicoldgico resultante da emoc¢do em torno da
expectativa que ndo foi confirmada, que é casada com os sentimentos a priori do
consumidor (OLIVER, 1981); é o estado cognitivo do individuo de estar sendo adequada ou
inadequadamente recompensado pelo sacrificio que teve de realizar (HOWARD; SHETH,
1969); ou, ainda, é uma avaliacdo traduzida de modo que o produto ou a experiéncia de
consumo foi tdo boa quanto se esperava que fosse (HUNT, 1977).

Jacoby et al. (1974a, 1974b) responsabilizaram-se pelos primeiros estudos a
considerarem a satisfacdo como resposta da SI. No caso, satisfacio com a decisdo é
particularmente importante para situacdes de dificil escolha, nas quais ndo ha decisdo
“certa”, e ou nas quais sdo incertas as consequéncias em longo prazo (SAINFORT; BOOSKE,
2010). As escolhas podem ser dificeis e carregadas de emoc¢des (SHAO; SHAO, 2010), pois as
experiéncias afetivas do processo de decisdao podem ser influenciadas por varidveis que
configuram a situacdao em que a decisdo ocorre (LEBOEUF; SHAFIR; BAYUK, 2010).

Além da satisfacdo, a outra resposta investigada no presente estudo é a confusao.
Resposta que aparece na maior parte dos estudos de S| (JACOBY; SPELLER; KOHN, 1974a;
MALHOTRA, 1982), a confusdo é o estado referente a incapacidade de processamento de
todas as informacg®es disponiveis para o decisor na hora da escolha. Pode ser entendida
como um comportamento falho — ou seja, uma incapacidade de processamento - gerado por
uma desordem trazida pela Sl; ou pode ser entendida por um estado mental caracterizado
pela falta de ordenagdo nos pensamentos e atos (MALHOTRA, 1982).

Houston, Sherman e Baker (1991) fornecem evidéncias que suportam a existéncia de
uma relagdo negativa com a escolha quando se refere a quantidade de alternativas, as
caracteristicas dos atributos e a satisfacao.

3. ASPECTOS METODOLOGICOS
3.1 Caracterizagao da pesquisa

A presente pesquisa é de natureza explicativa, pois vai além da descricdo de
conceitos ou de fenébmenos, ou do estabelecimento de relacdo entre conceitos,
pretendendo determinar as causas dos eventos, dos acontecimentos ou dos fen6menos
estudados (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013).
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Para sua consecugdo, desenvolveu-se o método de pesquisa experimento em
laboratério, que se traduz em uma situagdo de controle, na qual se manipulam, de maneira
intencional, uma ou mais variaveis independentes, a fim de se analisarem as consequéncias
dessa manipulagdao sobre uma ou mais varidveis dependentes (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO,

2013).

O modelo de pesquisa proposto, as suas respectivas varidveis e as categorias de
andlise do estudo encontram-se na Figura 1. A tarefa deciséria corresponde a escolha de
uma garrafa de vinho para consumo proéprio, a semelhanga da tarefa envolvendo bens de
consumo — ou seja, produtos reais - utilizada por Luppe (2006). Sendo assim, salienta-se que
a determinacdo de bens de consumo foi intencional, tendo sua escolha o objetivo de
encontrar produto que fosse consumido pelos sujeitos decisores.

Think Aloud
(PFROTOCOLO) -~
Gl Questionario
T de satisfagio
Macbeth T
Motivagio TAREFA P (PROTOCOLO)
o 6X12
Epistémica
A
ALTA
“ G2 Think Aloud
NFc (FROTOCOLO)
questiondrio Questiondrio
A / - TAREFA I
de motivagao = - desatisfagdo
epistémica \ 6X6 Macheth
™ =
AN Maotivagao (PROTOCOLO)
| Epistémica G3
BAIXA . 2 5 Think Aloud
—_— TAREEA S (PROTOCOLO) -
IX6 . - L
g — Questiondrio
" de satisfagio
{ Macbeth _—
(PROTOCOLO)

Onde:
e G1 - participou da tarefa com 6 (alternativas) x 12 (atributos).
e G2 —participou da tarefa com 6 (alternativas) x 6 (atributos).
e G3 - participou da tarefa com 3 (alternativas) x 6 (atributos).

Figura 1 — Modelo de pesquisa proposto
Fonte: Elaboragdo prépria
A construcao da tarefa deciséria foi baseada em pesquisa na internet para definir as
informacgdes pertinentes ao consumo de vinho. Em seguida foi realizada entrevista nao
estruturada com o vendedor-atendente de uma casa do vinho na cidade galcha de Santa
Maria, a fim de se ficar mais proximo da situacao real.

3.2 A tarefa, a hipdétese e as categorias do estudo

Para responder ao questionamento desta pesquisa, foi proposta uma hipdtese com a
finalidade de conduzir a verificagdo empirica dos objetivos definidos em alinhamento ao
problema a ser pesquisado. A hipdtese, aqui denominada H1, sustenta que individuos com
alta ou baixa motivacao epistémica sao diferenciados de acordo com a Sl.

E importante ratificar que, com base nos objetivos aqui propostos, os resultados da
decisdo permitiram aqui construir trés categorias de analise: efeito moderador da motivacao
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Sobrecarga de Informagéo no Processo Decisorio 9

epistémica (MME); baixa motivacdo epistémica resulta em maior insatisfacdo e ou confusao
(BME); e efeito da SI (ESI).

A tarefa experimental utilizada no presente estudo constitui-se na escolha de uma
garrafa de vinho para consumo préprio, que tem, como alternativas, diferentes tipos de
vinho. Os atributos, definidos como as caracteristicas dos vinhos, sdo a base para a tomada
de decisdo.

A realizagdo da tarefa deu-se de trés formas distintas: G1 — 6 alternativas x 12
atributos, G2 — 6 alternativas x 6 atributos, e G3 — 3 alternativas x 6 atributos, aplicadas com
o auxilio do sistema de apoio a decisao M-MACBETH ou pelo método Think Aloud. Essa
configuracdo foi montada nas tarefas para modificar |hes a complexidade. A primeira
apresenta 72 células, a segunda 36 células e a terceira 18 células, considerando célula uma
intersecdo entre alternativas e atributos numa matriz.

3.2.1 Tarefa com o auxilio do SAD

A tarefa deciséria compde-se da escolha de uma garrafa de vinho. Os critérios, ou
atributos, considerados como relevantes na escolha de vinhos foram definidos com base em
estudos anteriores de Gil e Sdnchez (1997), de Nique e Freire (2002), de Duarte, Madeira e
Barreira (2010), de Sanches (2013) e de Corduas, Cinquanta e levoli (2013), assim como em
revistas especializadas.

Com isso, foi possivel chegar ao desenvolvimento da tarefa com os 12 atributos
mais relevantes encontrados nesses estudos: regido de origem, sabor, tipo de vinho, preco,
marca, ano, teor de alcool, cor, emparelhamento com comida, aroma, premiacdes e tipo de
uva.

Na Figura 2 mostram-se as seis alternativas e os 12 atributos da tarefa de escolha de
vinho. O processo comega com a apreciagdao dos aspectos mais relevantes que o tomador de
decisdao considera, dentre os apresentados, que sao os critérios mais atrativos de qualquer
opc¢ao potencial para a escolha de vinho. A arvore foi, entao, criada no sistema de apoio a
decisao MACBETH, cujas op¢des foram introduzidas no modelo apresentado na Figura 2.

Assim, considera-se o MACBETH como método multicritério (BANA E COSTA;
VANSNICK, 1997), que satisfaz uma andlise subjetiva. Esse método define a expressdao do
desempenho quantitativo e a agregacao de comparag¢des de pares qualitativos das situacdes
de emissdao do tomador de decisdo. Isso também é feito pelo Analytic Hierarchy Process
(AHP), método de auxilio a pessoas na tomada de decisdes complexas, mas os resultados sao
processados de acordo com a teoria de medic3o (CLIVILLE; BERRAH; MAURIS, 2007).

A facilitadora - no caso, a autora da presente pesquisa - entdo solicitou para o
tomador de decisdao que classificasse as op¢des, com o objetivo de sua atratividade em
termos de “regidao de origem”. A ordem aqui apresentada foi validada apds o tomador de
decisdo definir quais os mais atrativos, de modo que os que aparecem abaixo possuem
ordem aleatoria.

Em seguida, houve os julgamentos qualitativos em relacio a diferenca de
atratividade entre as opgoes ativadas a partir do tomador de decisdo, que, em seguida,
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respondeu com “muito fraca”, “fraca”, “moderada”, “forte”, “muito forte” ou “extrema”,
conforme apresentado na Figura 2.

Ficheiro OpgBes Ponderagdo Janelas Personalizar  Ajuda

= = = A ACADEMICO
0| =@ @FEEE ] [F] B[R Bead PR A
Arvore
H Escolha de uma garrafa de vinho
Regido de Origem Opcoes —c—
—ISaImr
-1+ Nome Mame abreviado
T Tipo de Vinha VILLA FRANCIONI ROSE VIL. FRANCL ROSE
INHD BOSCATO RESERWA MERLOT BOSC. RESER MERLOT
4.Pre(;u =
—I Marca | 4 |NEDERBURG CABERMET SANIGHNON MNED. CABER. SALNVIGNO
VILLA FRAMCIONI APARADOS WIL FRANC. APARADOS
4.“““ ILLA FRANCION] JOAQUIM WIL FRAN. JOAQUIM
Hﬂlcnnl Inserir Remaover Propriedades FParormancas
—ICur
—IEmpareIhamenm com comida
4.Ammas
Hpremiagﬁes
—ITipn de Uva

Figura 2 — Arvore de valores e de op¢des de vinho, criada no sistema M-MACBETH
Fonte: Elaboracdo propria

Caso ele ndo tivesse certeza sobre a diferenca de atratividade, ele era autorizado a
escolher mais de uma classificacdo qualitativa. Nota-se que quaisquer informacdes
consideradas igualmente atraentes durante o processo de classificagdo designam “nula” na
matriz, conforme ilustrado na Figura 2, para “fresco e fluido”, “meio doce”, referente ao
critério sabor.

3.2.2 Tarefa experimental sem o auxilio do SAD

Para a realizacdo da tarefa sem o auxilio do SAD, durante o experimento os
participantes foram orientados a expressar verbalmente suas opinides enquanto analisavam
as informagdes disponiveis em fichas. Esse método de verbalizagdao, também conhecido
como Think Aloud, é baseado no principio de que alguns processos cognitivos sdo
representados por conteudos que estdo na memoria de acesso rapido enquanto as
informacgdes sdo processadas (ERICSSON; SIMON, 1980). Protocolo verbal é o método para
observar os individuos entre a apresentacdo de um estimulo e as suas respostas (TODD;
BENBASAT, 1987).

Apresentadas as instrucdes, bem como a entrega das fichas ilustrativas da Figura 3
com as demais condicdes de ambiente e mecanismos de gravacao adequados a aplicacdo da
tarefa, a pesquisadora deu inicio a sessao experimental: solicitava, ao individuo, que
iniciasse a tarefa, verbalizando todos os pensamentos que viessem a sua mente.

Os depoimentos foram colhidos ora de forma neutra, ora influenciados por questdes
estruturadas, tais como: “Por que vocé tomou essa decisdo?”; “Explique quais os
procedimentos que foram realizados para interpretar essa informacdo.”; “Além das
informacgdes apresentadas, em que esta baseada a sua escolha?”, tendo em vista que a
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verbalizacdo, durante a analise, ndo era tarefa principal. Cabe salientar que foram escolhidas
essas duas formas de aplicacdo da tarefa para evitar que o formato da resolucdo fosse a
influenciadora do resultado e ndao a varidvel testada, objeto do estudo - quantidade de
informacao.

Tipo de Vinho Prego Ano Alcaol Cor P de Aroma  Premiagies Tipo de uva Marca

Sao Joaquim e Tinto R$49,00 2006  13,6% vol. Vermelho Cames como cordeiro, avestruz ¢ Cabemet Villa
rubi gado, massas com base de molhos F—— Sauvignon Francioni
intensa, madeira e funghi nio muito © Merlot.

lembrando

Bom Retiro Sul

Santa Catarina com condimentados. Acompanha bem
frutas frescas,

- refiexos queijos de média maturagSo.

violéceos

harmonizadas

com o carvalho.

Figura 3 — Ficha ilustrativa, com alternativas, atributos e valores
Fonte: Elaborado pela autora.

Com relacdo ao cenario ou ao ambiente de aplicacdo da pesquisa, duas possibilidades
de local foram apresentadas os sujeitos experimentais: (a) em laboratério no Programa de
Pdés-Graduagdo em Administracdo de uma instituicdo federal de ensino localizada no Rio
Grande do Sul; e (b) no local de trabalho do individuo. Independente do local de aplicacdo
combinado, os mesmos procedimentos foram adotados com todos os sujeitos
experimentais.

3.3 Sujeitos experimentais

O método de selegdao dos participantes, por sua vez, foi o de amostragem nao
probabilistica ou de conveniéncia (COZBY, 2003). Foi utilizado, como sujeitos decisores, um
grupo de alunos de pods-graduacdo e de servidores publicos divididos em grupos
experimentais, consumidores de vinho, e que, portanto, ja haviam passado por processo de
escolha dessa bebida.

A definicdo dos sujeitos experimentais levou em conta sua motivagdo epistémica,
que se refere a tendéncia de um individuo para participar e desfrutar de esforcos cognitivos.
A investigacdo sobre necessidade de cognicao sugere que essa caracteristica é preditiva da
maneira pela qual as pessoas lidam com as tarefas e informac&es sociais (CACIOPPO; PETTY,
1982).

No caso, foram utilizados 29 sujeitos decisores na pesquisa, sendo que 10
participaram da tarefa G1, que é composta por seis alternativas e por 12 atributos; 10
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participaram da tarefa G2, que é composta por seis alternativas e por seis atributos; e, por
fim, nove participaram da tarefa G3, que possui trés alternativas e seis atributos.

De acordo com Sampieri, Collado e Lucio (2006), o controle em um experimento
assegura a validade interna e o controle é obtido mediante grupos de comparagdes,
equivaléncia dos grupos em tudo, exceto na manipulagdo das varidveis independentes.
Acredita-se que a escolha da tarefa experimental, do modelo multicritério de apoio a
decisdao subjacente ao SAD, bem como o protocolo verbal Think Aloud utilizado, representa
modelo metodoldgico com informagdes que se complementam.

3.4 Instrumentos de mensuracdo da necessidade de cogni¢dao (NFC)
Entende-se a NFC como uma tendéncia - ou como um teste - de procurar, no
processamento cognitivo, um rigoroso processo de conhecimento.

Isso é realizado por meio da aplicacdo de questionario, que foi disponibilizado por
Deliza, Rosenthal e Costa (2003) para a lingua portuguesa. Para tanto, partiram do NFC
originalmente desenvolvido em inglés e submeteram-no a processo de adaptacdo que
incluiu traducdo, back translation, revisdo e aplicacdo para uma amostra bilingue da
populacao.

J& Lima Filho, Bruni e Menezes (2013) validaram a escala NFC em estudos em
contabilidade comportamental. Composta de quatro pontos, em que (1) refere-se a
“Discordo Totalmente” e (4) refere-se a “Concordo Totalmente”, essa escala serve para
facilitar a identificacdo da necessidade de cognicao dos respondentes.

Na presente pesquisa salienta-se que todos os sujeitos experimentais responderam
ao mesmo questiondrio de NFC validado por Deliza, Rosenthal e Costa (2003) para o
contexto brasileiro.

3.5 Instrumento de mensurac¢ao da confusao e da redugao dos niveis de satisfagao

Durante o processo de busca de informacgdes, o individuo esta sujeito a experimentar
o estado de SI, que representa o comportamento do consumidor sob a influéncia de um
numero de informagdes maior do que este pode processar (JACOBY; SPELLER; KOHN, 1974).
Ou seja, ao invés de auxiliar na decisao, a informacdo passa a gerar confusdo, sendo que ha
correlagdes entre a quantidade de informagdes, a resposta de satisfacdo e a confusdo. Além
disso, quando em estado de SI, o consumidor tem menor habilidade de escolher a “melhor”
marca (JACOBY; SPELLER; KOHN, 1974a).

A satisfacdo/insatisfacdo e a confusdo/ndo confusdo sdo mensuradas com base na
escala tipo Likert da original proposta por Jacoby, Speller e Kohn (1974b), traduzida do
inglés, com as devidas adaptacdes (LUCIAN, 2008).

Os itens foram apresentados em afirmativas, e a concordancia do respondente foi
indicada através da escala tipo Likert utilizada (MALHOTRA, 2006). O ponto 1 representou
“discordo totalmente”; o ponto 5 representou “concordo totalmente”; e o ponto médio 3 foi
considerado “nem concordo nem discordo”.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS
Nessa secdo apresenta-se o teste de hipdteses que orienta esse estudo, que se refere
ao nivel moderador da motivagao epistémica diferenciado pela SI.

A hipdtese foi testada por meio da estatistica descritiva. Apds a separag¢ao dos
respondentes que participaram da pesquisa, agrupados de acordo com os niveis de
motiva¢do, a aplicacdo das tarefas decisérias foi realizada junto aos grupos, seguindo pelo
sistema MACBETH ou pelo método Think Aloud.

Com o intuito de facilitar a leitura, os grupos foram abreviados em G1, G2 e G3, e as
categorias divididas em trés: 1) efeito moderador da motivagdo epistémica (MME), 2) baixa
motivacdo epistémica resulta em insatisfacdo e ou em confusdo (BME), e 3) efeito da ESI.

4.1 Motivacao Epistémica e a influéncia da sobrecarga de informacdo (SI)

Na hipdtese (H1), afirma-se que individuos com alta ou baixa motivagdo epistémica
sdo diferenciados de acordo com a SI. Para o teste de hipétese, foram separados os grupos
G1, G2 e G3 em relacdo a tarefa de que os sujeitos experimentais participaram, com
variagOes de alternativas e de atributos.

Desse modo, foram testados G1, G2 e G3 com o total de respondentes de cada grupo
guanto aos niveis alto e baixo de motivacao epistémica; isto é, verificou-se se o efeito da Sl é
sentido na forma de satisfacdo ou de insatisfacdo, observando-se os grupos com variagoes
nos niveis de motivagao epistémica.

Assim, as andlises foram divididas: primeiramente, as alternativas e, depois, sé os
atributos. O primeiro item a ser observado sdo os individuos que realizaram as tarefas que
continham seis alternativas e trés alternativas.

Os dados da Tabela 1 evidenciam que os sete individuos que realizaram tarefas que
continham trés alternativas e que possuem baixa motivacao epistémica estao insatisfeitos.
Ou seja, ao diminuirem as alternativas, aumentou a insatisfacdo. Esperava-se que os
individuos com baixa motivacao epistémica, ao se depararem com menos quantidade de
alternativas, fossem se sentir mais satisfeitos.

Tabela 1 — Alternativas decisorias

Satisfeito- 6 | Satisfeito- 3 | Insatisfeito- 63 | Insatisfeito- 3% | Total
ME alta? 5 0 5 2 12
ME baixa? 3 0 7 7 17
Total 8 0 12 9 29

Fonte: Elaboracdo propria
! individuos com alta motivacdo epistémica
2 individuos com baixa motivacdo epistémica

3-4 (alternativas)

Muitos fatores alteram a satisfacdo do tomador de decisdo com suas escolhas. Por
exemplo, a satisfacdo é afetada pela qualidade do item escolhido, com as pessoas sentindo-
se mais satisfeitas quando esse item excede as expectativas (OLIVER, 1980; SZYMANSKI;
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HENARD, 2001) e menos satisfeitas quando uma opc¢do precipitada supera o escolhido
(TSIROS, 1998).

Satisfacdo também ¢é afetada, entre outras coisas, pelo nivel de responsabilidade
pessoal sentido pela escolha (BOTTI; McGILL, 2006); pelo fato de a decisdo ter sido tomada
apos deliberagdo consciente e prolongada (DIJKSTERHUIS; VAN OLDEN, 2006); pelo nimero
ou variedade de itens no conjunto de escolhas (IYENGAR; LEPPER, 2000; SAGI; FRIEDLAND,
2007; MOGILNER; RUDNICK; IYENGAR, 2008); e pelo fato de a escolha envolver uma partida
injustificdvel do status quo (INMAN; ZEELENBERG, 2002; MANNETTI; PIERRO; KRUGLANSKI,
2007).

O segundo item a ser observado foram os individuos que realizaram as tarefas que
continham 12 atributos e seis atributos (ver Tabela 2).

Tabela 2 — Atributos decisorios

Satisfeito- 123 | Satisfeito —6* | Insatisfeito-12® | Insatisfeito— 6* | Total
ME alta’ 5 0 4 3 12
ME baixa? 0 3 1 13 17
Total 4 3 5 16 29

Fonte: Elaboragdo prépria

! individuos com alta motivacdo epistémica
2: individuos com baixa motivacdo epistémica
3-4 (atributos)

Na Tabela 2 é possivel verificar que, ao diminuirem os atributos, aumentou a
insatisfacdo: dos nove individuos com alta motivacdo epistémica que realizaram a tarefa
com 12 atributos, cinco estdo satisfeitos e quatro estdo insatisfeitos - diferenca que nao é
significativa.

Ainda, para os participantes com alta motivacdo epistémica, dos trés que
participaram das tarefas com apenas seis critérios, todos se encontram insatisfeitos. Ja
dentre os individuos com baixa motivacdo epistémica, o Unico que realizou a tarefa com 12
estd insatisfeito. Com relacdo aos 16 que realizaram as tarefas com seis atributos, trés estdo
satisfeitos e 13 insatisfeitos. Individuos com baixa motivacdo epistémica irdo perceber a
sobrecarga na forma de alternativas e de atributos, resultando em insatisfacdo e ou em
confusao (IYENGAR; LEPPER, 2000).

Ainda para testar a hipdtese, primeiramente levou-se em consideracdo a satisfacao,
e, logo em seguida, considerou-se a confusdo, ambas como resposta a Sl. Para a primeira
alternativa de resposta, compararam-se respondentes em satisfeitos e insatisfeitos, visto
gue passaram por tarefas diferentes, porém, na forma de sobrecarga ou ndo. Desse modo,
testaram-se todos os individuos separados pelo nivel individual de motivagao epistémica. Na
Tabela 3 apresentam-se as matrizes observadas e calculadas, que serviram de base para o
teste da hipodtese.
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Tabela 3 — Teste Qui-quadrado percepc¢ao da sobrecarga — satisfagado

MATRIZ OBSERVADA

Satisfeito Insatisfeito Total X2 calculado
ME alta 5 7 12
ME baixa 3 14 17
Total 8 21 29

MATRIZ CALCULADA 2,015

Satisfeito Insatisfeito Total
ME alta 3,31 8,68 12
ME baixa 4,68 12,31 17
Total 8 21 29

Fonte: Elaboragao prdpria

Logo, realizando-se o teste com 5% de significancia, verifica-se que, com o valor X?
calculado 2,015, e X? tabelado= 3,84, estatisticamente comprovou-se que ndo ha diferenca
significativa na resposta a Sl na forma de satisfacdo ou de insatisfacdo.

Para a resposta a S| na forma de confusdo, realizou-se o teste com 5% de
significancia. Verificou-se que, com o valor de X? observado = 0,00066, e X? tabelado = 3,84,
nos individuos com alta ou baixa motivacdo epistémica, estatisticamente ndo ha diferenca a
resposta a Sl na forma de mais confusdao ou de menos confusao.

Na Tabela 4 apresentam-se as matrizes observadas e calculadas.

Tabela 4 — Teste Qui-quadrado percepc¢ao da sobrecarga — confusao

MATRIZ OBSERVADA

Menos confuso Mais confuso Total X2 calculado
ME alta 7 5 12
ME baixa 10 7 17
Total 17 12 29

MATRIZ ESPERADA 0,00066

Menos confuso Mais confuso Total
ME alta 7,03 4,96 12
ME baixa 9,96 7,03 17
Total 17 12 29

Fonte: Elaboracdo propria

Frente aos resultados encontrados, é razoavel deduzir que a motivacao epistémica
ndao modera o processo de decisdao individual. Ou seja, ndo foi encontrada comprovagao
estatistica para afirmar o efeito moderador da motivacdo epistémica nas alternativas e nos
atributos.

Nesse sentido, alguns pesquisadores (BARON, 1986; WELLS; MATTHEWS, 1994;
CHAJUT; ALGOM, 2003) mostraram que a carga cognitiva esgota recursos de atencdo
disponiveis para o decisor, o qual, por sua vez, pede um compromisso seletivo para o
processamento de tarefas relevantes.
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O resultado é que os défices de recursos reduzem a atencdo as tarefas irrelevantes e,
por conseguinte, tornam relevante o processamento da dimensdo. Nesse sentido, as tarefas
que exigem atencgao seletiva podem, realmente, beneficiar recursos cognitivos limitados por
causa da crescente exclusdo de informacdes irrelevantes (CHRISTIANSON et al., 1991).

Se esse raciocinio estiver correto, pode-se esperar, portanto, que a alta versus a baixa
necessidade cognitiva dos individuos, caracterizada por recursos cognitivos limitados, seria
mais eficiente em sua selecdo de informagdes. No entanto, o processo de selecdo é
dispendioso (GOPHER; DOUCHIN, 1986). 0 processo sugere que o esgotamento da
capacidade dos recursos cognitivos pode resultar em filtragem de estimulos das tarefas
relevantes (BAUMEISTER; HEATHERTON, 1996).

Assim, a carga cognitiva aumenta a interferéncia de informagao irrelevante, e, do
mesmo modo, suporta o custo de distracdo, prejudicando a atencdo seletiva (JANIS, 1993).
Como resultado, esse esgotamento serd revelado também usando varios atalhos e
facilidades no gerenciamento da complexidade informativa. No entanto, é possivel que esse
processo de simplificacdo de um mundo complicado seja menos eficiente, simples e
estruturado.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

A inquietude de saber como a motivacdo epistémica modera o processamento da
informacdo no processo decisdrio motivou a realizacdo deste estudo, que objetivou verificar
a influéncia da motivacdo epistémica no processo decisério. Assim, por meio do
experimento em laboratério, foi realizada a escolha de uma garrafa de vinho para consumo
préprio, sob duas maneiras: com o auxilio do SAD M-MACBETH, e sem o auxilio do SAD, pelo
modelo mental de decisdo utilizando-se o Think Aloud.

Além do objetivo principal, no presente estudo foram estipulados dois objetivos
especificos. O primeiro era construir uma tarefa deciséria em que fosse possivel estudar
multiplos objetivos em multiplos cenarios com o auxilio de um SAD. Isso foi alcangado, com
apoio do sistema M-MACBETH, que ja fora validado em estudos anteriores por Bana e Costa
e Oliveira (2011) para avaliagdo do corpo docente, e que ja fora usado por Bana e Costa e
Silva (2008) na avaliacdo da capacidade empreendedora de potenciais empreendedores no
processo de incubacdo de empresas.

Com relagdo a tarefa sem o auxilio do SAD, ela passou por processo de refinamento
com alguns sujeitos experimentais, quando foram realizados alguns ajustes para que se
conseguisse mais aproximacao do contexto de aplicacdo da pesquisa. Apds as anadlises e as
adaptacOes, a tarefa estava apta para aplicacao.

Os resultados do presente estudo fornecem indicios para afirmar-se que os decisores
possuem estratégias para lidar com o processamento de informacgdes, tendo em vista que os
sujeitos experimentais utilizaram a eliminac¢do de critérios, e que muitos nao se sentiram
satisfeitos.

Essas constatacoes podem ser explicadas pelo processo de alivio mental para
selecionar as op¢des, um tipo de eliminacdo por aspectos. Isso confirma a proposicdo de
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Bettman, Luce e Payne (1998), que afirmam que os decisores usam uma combinacdo de
estratégias.

Desse modo, ao realizar os testes estatisticos para as hipdteses e analise das
categorias, efeito moderador da motivagao epistémica (MME), baixa motivagdo epistémica
resulta em insatisfacdao e ou confusdo (BME) e SIESI, também sdo analisados nos resultados
encontrados no presente artigo.

A falta de um efeito de sobrecarga em condi¢des de atributos parece contradizer
achados de lyengar e Lepper (2000), que observaram um efeito de Sl quando alternativas
foram diferenciadas apenas em atributos. No entanto, embora o nimero de atributos tenha
sido baixo em lyengar e Lepper (2000), é bem possivel que outras varidveis tenham
influenciado o ambiente experimental, como o arranjo particular de alternativas.

Nesse escopo, a discussdo dos resultados apresentados revela importantes
particularidades no processo de tomada de decisdo, resgatando os estudos sobre SlI, que
podem ser adaptado a diversas situacdes da tomada de decisdo, aumentando os achados no
contexto de processo decisério.

Além disso, como contribuicdo fica o desenho de pesquisa proposto, que pode ser
usado em outro contexto de pesquisa e com uma amostra maior. Como contribuicdo
académica também serve o conceito e a aplicacdo da motivacdo epistémica no contexto do
processo decisorio, apesar da limitacdo do experimento em sua aplicacdo a 29 individuos - o
gue desafia a possibilidade de aplicacdo de contextos com um maior nimero de pessoas.

Como contribuicoes praticas, ha a aplicacdo do MACBETH, que, até entdo, ndo tinha
sido usado para contextos de bens de consumo.

Adicionalmente ao que foi discutido até aqui, é importante que se teca um esboco
das limitagGes desse estudo. Talvez a principal delas seja em decorréncia do tipo de pesquisa
- experimental - pela dificuldade de produzir situagdes de vida real que representem a
compra de uma garrafa de vinho, ao mesmo tempo em que se mantém o controle total de
todas as variaveis. Entretanto, buscou-se lidar com essa questdao da forma mais adequada
possivel, dentro dos limites da pesquisa social.

Outra limitacdo é o fato de os sujeitos experimentais terem sido submetidos a
diferentes condi¢des, possibilitando viés nos efeitos dos testes. O baixo nimero de sujeitos
experimentais - 29 elementos - trouxe resultados um tanto incipientes, mas, ao mesmo
tempo, foi possivel evidenciar as varidveis sentidas pelos tomadores de decisao.

As combinagdes nos grupos experimentais G1, G2 e G3 também podem ter feito com
gue outras variaveis influenciassem os resultados. A tarefa especifica de escolha de vinho
igualmente pode ter afetado os testes das hipdteses, no sentido de proporcionar o efeito no
contexto dos decisores diante das varidveis em questao.

Como sugestdo para estudos futuros, propde-se, inicialmente, a replicagdo com uma
guantidade maior de individuos, possibilitando resultados mais amplos para que as
diferencas entre os grupos possam ser identificadas. Outra sugestdo seria a replicacdo em
cenario mais realista, assim como continuar a explorar de que forma alternativas, atributos e
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motivacdo epistémica interagem para influenciar nas decisdes e nas principais escolhas da
vida real. E provével que o nimero de atributos e de alternativas, que tornam as escolhas
onerosas, dependa do contexto e do tipo de decisao.

Por tudo o que aqui foi dito, acredita-se que os resultados ndo podem ser expressos
em outras realidades, ou mesmo generalizados, por ser um experimento realizado em grupo
restrito de participantes, utilizando amostragem intencional. Através deste estudo poder ser
levantando novos questionamentos que envolvem a tematica da tomada de decisdo além de
servir de suporte para a realizagdo de pesquisas futuras em outros formatos, contextos e
realidades.
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