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RESUMO

O objetivo desse trabalho foi identificar a diferença do “foco de promoção” e 
do “foco prevenção”, utilizados para a tomada de decisão entre os graduandos 
de Ciências Contábeis e de Administração, por meio do modelo proposto por 
Higgins (2000). Trata-se de uma pesquisa com método quantitativo com modo 
de investigação na pesquisa survey de propósito descritivo e corte-transversal. 
O quadro de análise utilizado foi o modelo de Higgins (2000). Os resultados 
sinalizaram que: os discentes de Ciências Contábeis são mais conservadores do 
que os de administração quando tomam decisões em “foco de prevenção”, en-
quanto que, os alunos de contabilidade se sentem mais entusiasmados no “foco 
promoção”. A pesquisa demonstrou que os alunos ao tomarem decisões, procu-
ram mecanismos e mapas mentais (subjetividade) e, ao utilizarem o “método de 
ajuste”, os alunos perceberam que o resultado econômico positivo nem sempre 
é a melhor decisão.
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ABSTRACT

The objective of this paper was to identify the difference between “promotion focus” 
and “prevention focus”, used for the taking of decisions among the Accounting Sciences 
and Administration undergraduate students, through the model proposed by Higgins 
(2000). It is about a research with a quantitative method and an investigation mode 
on the descriptive proposition and cross section survey research. The model by Higgins 
(2000) was used as the analysis framework. The results showed that the Accounting 
Sciences students are more conservative than the Administration students when they 
take “prevention focus” decisions, whereas the Accounting Sciences students feel more 
enthusiastic about the “promotion focus”. The research demonstrated that, upon tak-
ing their decisions, the students search for mechanisms and mind maps (subjectivity) 
and, as they use the “adjustment model”, they notice that the positive economic result 
is not always the best decision.

KEYWORDS

Financial Decisions. Behavioral Decisions. Expected Utility Theory. Prospect Theory.  
Adjustment Method.

INTRODUÇÃO
A maneira como os indivíduos tomam 

decisões, seja no universo particular ou 
empresarial, tem sido alvo de estudo das 
Finanças Comportamentais, principalmen-
te, pelo conteúdo e atualidade que abrange 
este tema. Sendo assim, esta pesquisa abor-
da um modelo alternativo de julgamento, 
como também, testa algumas premissas de 
Higgins, em seu artigo Making a Good Deci-
sion: Value from fit, publicado no ano 2000.

Ademais, diversas são as pesquisas, entre 
elas as de Morita et al. (2017); Mohamad et 
al. (2017); Prates, Costa e Dorow (2017); 
Yoon, Vo e Venkatraman (2017); Ortiz‐Bar-
rios et al. (2017); Paixão e Gamboa (2017); 
Reymen et al. (2017); Karl (2016); Gnabo 
et al. (2016), que objetivam verificar como 
indivíduos e as organizações se embasam 
para identificar uma escolha como satisfa-
tória ou não. 

A Teoria da Utilidade Esperada (TUE), 
por exemplo, explica que os agentes econô-
micos são condicionados a tomarem deci-
sões racionais, isto é, os indivíduos são aves-
sos ao risco, e focam apenas em maximizar 
a utilidade. Contudo, a TUE é colocada à 
prova por ser o único modelo para avaliar 
uma boa decisão, e, segundo Macedo e Fon-
tes (2009), a visão racional das tomadas de 
decisão aponta várias dificuldades e incon-
sistências, na medida em que os investidores 
incorporam outros vieses, tais como, com-
portamentais, políticos sociais e ambientais.

Para Higgins (2000, p. 1.218), não importa 
os resultados, “as pessoas deveriam sempre 
utilizar o ‘método do ajuste’ quando buscam 
por seus objetivos”. Este modelo, segundo 
o autor, consiste em um guia pessoal, uma 
vez que cada um tem seu próprio método 
de orientação para tomar suas decisões. 
Quando o método do ajuste é praticado, os 
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agentes se sentem mais motivados e, logo 
após tomarem uma decisão, avaliam-na po-
sitivamente (SCHOLER; HIGGINS, 2009). 
O modelo de Higgins (2000) utiliza-se de 
duas vertentes: o valor objetivo e o valor 
psicológico. O valor objetivo é usualmente 
analisado pela TUE. Já o psicológico, é o que 
se entende por “politicamente correto”, ou 
seja, seriam aqueles que, para sua tomada de 
decisão, levam em consideração os benefí-
cios sociais relevantes.

“Ambos os valores de resultados têm 
custos para a realização do objetivo, e de-
vem ser somados neste conjunto os custos 
psicológicos ou emocionais, como estresse 
e depressão” (HIGGINS, 2000, p. 1.218). 
Segundo este autor, “as pessoas podem ter 
o mesmo objetivo em uma atividade, po-
rém, com orientações e meios diferentes 
para atingi-los”. Desse modo, indivíduos 
com um “foco de promoção”, são aqueles 
que apresentam semelhanças como espe-
ranças, anseios ou aspirações representa-
das como ideais, enquanto outros possuem 
um “foco de prevenção”, cujas característi-
cas predominantes são obrigações, regras e 
responsabilidades. 

Desta forma, a proposição maior, para 
Higgins (2000), é que uma decisão boa é 
tomada em função da dedicação das pesso-
as nos ajustes entre o objetivo e o foco de 
suas decisões. Por isso, é essencial avaliar 
não somente os resultados em termos de 
valor, mas também os meios que induziram 
a tais resultados. 

O ingresso de pessoas no mercado de 
trabalho é um processo de tomada de de-
cisão que envolve indicadores tanto do 
empregador (qualificação/formação, dispo-
nibilidade e comprometimento do traba-
lhador, entre outros), quanto do trabalha-
dor (salário, jornada de trabalho, condições 

de trabalho, motivação etc.), e que perpas-
sam a perspectiva do “foco de promoção” 
e do “foco de prevenção”. 

Na perspectiva do trabalhador, este es-
tudo abordou estudantes de graduação 
de administração, considerados de forma-
ção dinâmica para o mercado de trabalho 
(LIMA; SILVA, 2016), e de ciências contá-
beis, considerados de postura mais conser-
vadora no trabalho (AMARAL; RICCIO; 
SAKATA, 2012), no último semestre de 
seus cursos e prestes a entrarem no mer-
cado de trabalho.

Diante dessa perspectiva, surgiu a se-
guinte questão de pesquisa: qual a diferença 
no que se refere ao “foco de promoção” 
e ao “foco prevenção” utilizados para to-
mada de decisão entre os graduandos de 
Ciências Contábeis e de Administração?

O objetivo geral do estudo se estabele-
ceu em identificar a diferença do “foco de 
promoção” e do “foco prevenção” utiliza-
dos para a tomada de decisão, entre os gra-
duandos dos cursos de Ciências Contábeis 
e de Administração, por meio do modelo 
proposto por Higgins (2000).

Nesse sentido, foram levantadas as se-
guintes hipóteses ao comportamento dos 
tomadores de decisões, onde:

        = Os contadores, profissionais con-
siderados conservadores pela sociedade, 
se sentem mais conservadores do que os 
administradores quando tomam decisões 
em uma simulação de “foco de prevenção”.

     = Os administradores considerados 
dinâmicos pela sociedade se sentem mais 
entusiasmados do que os contadores quan-
do tomam decisões em uma simulação de 
“foco de promoção”.

A pesquisa traz contribuições para o co-
nhecimento acerca da tomada de decisão e 
enfatiza a importância do estudo Making a 
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Goog Decision: Value from fit desenvolvido por 
Higgins (2000). Assim, os resultados encon-
trados com os testes poderão servir como 
auxílio a novas pesquisas, uma vez que se 
apresenta na literatura uma carência de es-
tudos na área, envolvendo estudos empíri-
cos com amostra de estudantes, no caso de 
bacharelado em Administração e em Ciên-
cias Contábeis, para o mercado de trabalho. 

O escopo do presente trabalho é cons-
tituído por cinco seções, após esta de cará-
ter introdutório, a seção dois apresenta os 
eixos teóricos da pesquisa que serviram de 
base para os contrapontos com os resulta-
dos, a terceira seção apresenta os aspectos 
metodológicos quanto à amostra, coleta e 
análise dos dados. Na quarta seção foram 
apresentados e discutidos os resultados, e 
finalmente na quinta seção, foram apresen-
tadas as conclusões e recomendações para 
outros estudos.

REFERENCIAL TEÓRICO 
As pessoas constantemente precisam 

fazer escolhas e consequentemente tomar 
decisões. O processo de escolha tem sido 
alvo de estudos para o desenvolvimento 
das Ciências Sociais e Humanas, assumin-
do papel de protagonista nos campos da 
economia, administração, finanças e em 
particular em processo de gestão de inves-
timentos, por exemplo.

O complexo processo que envolve a 
tomada de decisão consiste em realizar 
escolhas, que apresentam várias alternati-
vas possíveis e levam a diversas soluções 
ou caminhos, que podem ser considerados 
“bons” ou “ruins”. Atingir o objetivo da efi-
ciência por meio de escolhas não é uma 
tarefa fácil, já que a tomada de decisão par-
te de algum ponto que pode envolver pro-
babilidade, possibilidades e/ou alternativas. 

De acordo com Buchanan e O’Connell 
(2006, p. 84):

O estudo da tomada de decisão é uma 
mescla de várias disciplinas, como ma-
temática, sociologia, psicologia, eco-
nomia e ciências políticas. A filosofia 
reflete sobre o que uma decisão reve-
la sobre o nosso eu e nossos valores. 
A história disseca a decisão tomada 
por líderes em momentos críticos. 
Já o estudo do risco e do compor-
tamento organizacional, nasce de um 
desejo mais prático: ajudar o adminis-
trador a obter melhores resultados.

A princípio, a Teoria das Finanças Mo-
dernas (TFM) era a base teórica para expli-
car o comportamento dos investidores no 
processo de tomada de decisão. A teoria é 
fundamentada na racionalidade ilimitada do 
indivíduo. O pressuposto dessa teoria afir-
ma que todos os agentes financeiros são 
capazes de escolher o melhor ativo, anali-
sando apenas as informações presentes no 
mercado de maneira racional (HENS, 2010; 
BARBERIS; THALER, 2003).

A TFM surgiu nos departamentos de eco-
nomia nas universidades na década de 50. 
Nesse período, a economia mundial estava 
sendo influenciada pela Teoria dos Jogos, 
formulada por Von Neumann e Morgestern 
(1944), e sua principal característica era a 
racionalidade dos investidores na tomada 
de decisão e na eficiência dos mercados. A 
teoria do mercado eficiente afirma que o 
resultado de um determinado ativo não é 
garantia para um mesmo desempenho no 
futuro. Como não há padrões, não há como 
usar informações do passado para prever 
realizações futuras (SANTOS; SANTOS, 
2005). Nesse sentido, Milanez (2003); Cas-
tro Júnior e Famá (2002) convergem sobre 
a TFM, que tem como principal alicerce o 
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conceito de racionalidade em relação ao 
comportamento dos agentes econômicos.

Dessa maneira, Von Neumann e Mor-
genstern (1944), em um artigo a respeito 
da Teoria dos Jogos, firmaram as ideias de 
comportamento econômico racional e da 
racionalidade nas alternativas de decisões 
econômicas (RAMOS, 2007). Os princípios 
mais importantes da TFM, segundo Cas-
tro Júnior e Famá (2002), são a Teoria de 
Portfólio proposta por Markowitz (1959; 
1952), a Hipótese de Eficiência de Mercados 
de Capitais (HEM) proposta por Malkiel e 
Famá (1970) e o Modelo de Precificação 
de Ativos Financeiros (CAPM) desenvolvi-
do por Sharpe (1963); Lintner (1969) e Bla-

ck (1972). Todas essas teorias são baseadas 
em premissas que partem do pressuposto 
de que o agente financeiro é racional, isto 
é, o investidor tem aversão ao risco e se 
utiliza da curva de utilidade para maximizar 
seu ativo. O quadro 1 apresenta resumida-
mente as definições dessas teorias.

Segundo Costa et al. (2009) todas es-
sas teorias e hipóteses partem da Teoria 
Econômica Neoclássica, a qual tem como 
principal fundamento, um mundo compos-
to por investidores capazes de tomar de-
cisões racionais e ilimitadas, metodologica-
mente estruturada de acordo com a Teoria 
da Utilidade Esperada (TUE) e sem vieses 
acerca do futuro.

QUADRO 1 – Principais Conceitos da Moderna Teoria de Finanças
Teoria Descrição

Teoria da
Utilidade

Esperada (TUE)

Moderna Teoria de Finanças determinou que a Teoria da Utilidade Esperada fosse suficiente para expor 
o comportamento dos agentes econômicos. De acordo com essa teoria, os agentes respeitam uma sé-
rie de premissas econômicas na tomada de decisões. Rogers, Favato e Securato (2008) apontam que 
dentro da TUE, o investidor é racional e avalia o risco conforme a mudança que o mesmo poderá propi-
ciar em seu nível de riqueza. Assim, o investidor conhece e organiza de forma lógica suas predileções, 
buscando maximizar a “utilidade” de suas escolhas, atribuindo assim, com exatidão, probabilidades aos 
eventos futuros, quando estes estiverem subordinados a escolhas que envolvam incertezas e risco. 

A Moderna
Teoria de

Portfólio de
Markowitz

A Moderna Teoria do Portfólio postula que todos os investimentos podem ser reduzidos ao binômio ris-
co-retorno e que o risco é compensado pela diversificação. Para Haugen (2000) na Moderna Teoria do 
Portfólio, o retorno esperado de um investimento é a média aritmética ponderada esperada de todos os 
retornos que compõe a carteira. Já o risco da carteira, pode ser representado pela dispersão de seus 
retornos em relação ao seu retorno esperado.

A Hipótese da
Eficiência de
Mercados de

Capitais

A HEM tem sido a hipótese central na área de finanças por quase 40 anos. Esta teoria fundamenta-se na 
Teoria da Utilidade Esperada e nas expectativas racionais. Estas duas proposições combinadas afirmam 
que os indivíduos/ investidores são considerados racionais, conhecem e ordenam de forma lógica suas 
preferências, buscam maximizar a “utilidade” de suas escolhas, e conseguem atribuir com precisão, pro-
babilidades aos eventos futuros, quando submetidos a escolhas que envolvam incertezas.

Modelo de
Precificação de

Ativos de
Capital – CAPM

Segundo Haugen (2000) esta teoria baseia-se na maneira como as ações são precificadas em relação ao 
seu risco e se fundamenta no pressuposto de que, todos os investidores empregam a teoria do Portfólio 
de Markowitz, para encontrar portfólios na fronteira eficiente dependendo da aversão ao risco individual. 
Dessa forma, todos os ativos deveriam estar dispostos sobre uma linha reta num gráfico, risco versus 
retorno, denominada ‘linha do mercado de títulos’, a qual cruza o eixo Y no ponto chamado Risk Free, 
representando o retorno sobre um ativo livre de risco. A linha que liga o Risk Free ao ponto (Retorno da 
Carteira de Mercado (Rm) x Coeficiente β) define a linha do mercado de títulos. O CAPM postula que as 
taxas de retorno em equilíbrio dos ativos de risco são uma função de suas covariâncias com a carteira 
de mercado.

Fonte: Adaptado de Costa et al. (2009).
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Para Milanez (2003), Herbert Simon foi 
um dos pioneiros a ser contra o conceito 
de racionalidade ilimitada da moderna teo-
ria de finanças. Simon (1957) se questiona-
va sobre como os indivíduos podem tomar 
decisões racionais, se nem todas as informa-
ções estão presentes no mercado e aces-
sível a todos. A partir daí surgiu no final da 
década de 1970, a Teoria Comportamental, 
com a Prospect Theory (Teoria Prospecti-
va), proposta por Kahneman e Tversky em 
1979 (SOUZA, 2005; CASTRO JÚNIOR; 
FAMÁ, 2002), como o primeiro trabalho re-
levante em Finanças Comportamentais. 

Nesse estudo, Kahneman e Tversky pes-
quisaram o comportamento, as atitudes e 
o processo de decisão do agente econô-
mico em momentos que envolviam risco 
no cotidiano do mercado financeiro. Per-
cebeu-se, por meio dos resultados, que os 
indivíduos possuem aversão à perda. A par-
tir desse viés, foi comprovado que as pes-
soas sentem muito mais a dor da perda do 
que os benefícios de um ganho equivalente 
(KOBBERLING; WAKKER, 2005).

Os pesquisadores defensores da Teo-
ria das Finanças Modernas não aceitaram 
as teorias mencionadas por Kahneman 
e Tversky (1979). Ao longo do tempo, os 
estudiosos da área financeira rejeitaram 
as ideias nas quais as pessoas usavam suas 
emoções de forma irracional ao tomarem 
decisões de investimentos.

No entanto, diversos trabalhos demons-
traram evidências de que os indivíduos to-
mavam decisões orientadas por aspectos 
comportamentais e emocionais. Kimura, 
Basso e Krauter (2006) afirmam que diver-
sos trabalhos têm desafiado as bases teóri-
cas e os resultados práticos da hipótese de 
mercado eficiente, enfatizando que a Teoria 
Moderna de Finanças não foi capaz de expli-

car, adequadamente, as anomalias de merca-
do. Logo, percebe-se que os agentes finan-
ceiros possuem vários aspectos endógenos 
(subjetivos) relacionados a tomada de deci-
são que merecem aprofundamento teórico.

A maneira como estes indivíduos esco-
lhem alternativas de investimento é explica-
da por Kahneman e Tversy (1974, p. 1.124), 
onde as decisões “são baseadas em crenças 
que dizem respeito a probabilidades de even-
tos incertos, como por exemplo, o resulta-
do de uma eleição ou o futuro do valor do 
dólar”. Estes atalhos mentais são expressos 
em dizeres como: “eu acho que”, “as chances 
são”, entre outros.  Estas expressões reve-
lam subjetivas probabilidades, como: “o mais 
provável é”, justificando pensamentos que o 
indivíduo tem diante de decisões (LEE, 2009). 
Estas assertivas são todas fundamentadas 
em dados limitados, os quais são tratados 
em conformidade com as regras heurísticas 
(HUANG; HONG; CHANG, 2015). O ter-
mo utilizado por Kahneman e Tversy (1974), 
refere-se a estratégias simplificadoras que os 
indivíduos utilizam frequentemente para to-
mada de decisão.

Estes “atalhos” ou vieses cognitivos dimi-
nuem de forma significativa o processamen-
to e análise das informações frente a pro-
blemas complexos. Mesmo que, na maioria 
das vezes, esses atalhos mentais possam 
direcionar à decisões assertivas, eles po-
dem também, sugerir decisões enviesadas, 
em especial, quando a decisão não é usual-
mente praticada pelo investidor. Os vieses 
mais pesquisados são: a ilusão da moeda 
(FEHR; TYRAN, 2001; SHAFIR; DIAMOND; 
TVERSKY, 1997), a autoconfiança exagera-
da (BEN-DAVID; GRAHAM; HARVEY, 2007; 
CHEN, 2007), a aversão à perda (BARBE-
RIS; HUANG; SANTOS 2001; BENART-
ZI; THALER, 1995), a contabilidade men-
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tal (THALER, 1985), a reação ao mercado 
(LOUGHRAN; RITTER, 1996; DE BONDT; 
THALER, 1985), a aposta errônea (CLO-
TFELTER; COOK, 1993) e o viés da confir-
mação (RABIN, SCHRAG, 1999).

Os vieses apontados por Tversky e Kah-
neman (1973; 1981) eram: disponibilidade 
(FOLKES, 1988; CARROLS, 1978), represen-
tatividade (KAHNEMAN; FREDERICK, 2002; 
CLORE; ORTONY, 1991) e ancoragem/ajus-
tamento (PRELEC; LOEWENSTEIN, 1998; 
DAVIS; HOCH; RAGSDALE, 1986). 

Pelo viés da disponibilidade, um indiví-
duo atribui a fatos mais recentes um maior 
peso no momento de decidir, isto é, as 
pessoas não vão levar em consideração as 
probabilidades de ocorrer um determinado 
evento, mas sim consideram apenas a ocor-
rência recente do evento. Já o viés da re-
presentatividade afirma que agentes finan-
ceiros realizam julgamentos em ambientes 
de risco, procurando padrões semelhantes, 
e considerando que tais padrões serão 
análogos aos do passado. Por fim, o viés 
da ancoragem/ajustamento, o qual afirma 
que alguns erros são ocasionados porque 
os agentes financeiros seguem atalhos na 
hora de tomar decisões; se baseia em um 
ponto de referência inicial (ou âncora). Em-
bora surjam novas informações, este ponto 
inicial não se alterará (TVERSKY; KAHNE-
MAN, 1981; 1973).

MÉTODO DE AJUSTE
Para Higgins (2000), vantajosa é a ideia 

expressa em meados do século 19, por 
John Morley: “não é o bastante fazer bem; 
mas sim fazê-lo da maneira certa”, ou 
como expressa o adágio popular, “o que 
conta não é se você ganha ou perde, mas 
sim como você joga o jogo”. Tais conside-
rações têm uma colocação moral: as rea-

lizações devem ser avaliadas não somente 
em medidas de resultados, mas também 
nos haveres com os quais eles foram ob-
tidos. Nessa perspectiva, devem ser usa-
dos os meios apropriados no exercício da 
tomada de decisão, para que essa prática 
seja julgada como boa.

Habitualmente, o que faz uma decisão 
ser julgada como boa são seus resultados 
benéficos, em termos de preço e custos 
baixos. No entanto, Higgins (2000, p. 1.218) 
explica que: “independente de resultados 
em termos de valores, quando as pesso-
as estão em processo de decisão, elas de-
veriam utilizar o seu próprio método de 
orientação das escolhas, pois ao se utilizar 
deste processo se agrega valor ao proces-
so como um todo”.

Segundo Higgins (2000, p. 1.218), “as 
pessoas podem ter o mesmo objetivo 
em uma atividade, porém com orienta-
ções e meios diferentes para atingi-los”. 
Enquanto outras, possuem “foco de pre-
venção”, onde o principal seria as carac-
terísticas como compromissos, regras 
e responsabilidades. Estas últimas pro-
tegem-se na luta contra a presença de 
resultados negativos e asseguram-se na 
sua ausência. 

Em seus estudos, Higgins (2000), apre-
senta cinco postulados do valor do méto-
do adequado, sendo: 

•	 As pessoas tem mais tendência aos 
objetivos que se ajustam melhor ao 
seu método pessoal. (Se for assim, 
pessoas com “Promotion focus” serão 
mais propensas a entusiasmos, visto 
que o inverso será verdadeiro para 
pessoas com “Pevention focus”). 

•	 Durante o processo de decisão, as 
pessoas ficarão mais motivadas se 
utilizarem o “Regulatory fit”. 
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•	 Os sentimentos, em relação às esco-
lhas que as pessoas fazem, serão mais 
positivos se estas escolhas forem de-
sejáveis e negativos se forem escolhas 
indesejáveis. 

•	 As avaliações de decisões passadas 
serão mais positivas quando se utiliza 
o “Regulatory fit” elevado. 

•	 As pessoas atribuirão mais valor a um 
objetivo que foi escolhido por meio 
de um “Regulatory fit” elevado.

Um interesse de promoção remete-se 
ao avanço e a realização com presença e 
ausência de resultados positivos. Um exem-
plo disso é o que ocorre com o exercício 
do poder, pois, quando os consumidores se 
sentem poderosos, eles são mais propen-
sos a se sentirem confiantes em sua toma-
da de decisão, aumentando a tendência em 
confiar mais em sentimentos afetivos nas 
suas decisões, mesmo que seus resultados 
não sejam positivos (HUANG; HONG; 
CHANG, 2015).

Meios entusiásticos concernem uma 
tendência de promoção, logo, os meios 
prudentes se referem à segurança e a 
responsabilidade, com a inexistência e a 
presença de resultados negativos. Desta 
forma, cabe uma orientação de cautela na 
procura pela saída de algum problema, de 
acordo com o primeiro postulado ofere-
cido por Higgins (2000). 

A segunda premissa de Higgins é que, o 
incentivo das pessoas na busca do objetivo 
é mais forte quando o “método de ajuste” 
é mais elevado. Esta assertiva foi testada 
em um estudo de anagrama por Förster, 
Higgins, e Idson (1998), com a finalidade 
de triunfar na tarefa, os participantes deve-
riam seguir as seguintes regras: identificar 
90% ou mais de todas as possíveis palavras 
dos anagramas. Desta forma, ganhariam $1 

a mais por realizar a tarefa. A diretriz dos 
participantes foi experimentalmente mani-
pulada com “foco de promoção” ou “foco 
de prevenção”. Seja qual for o foco desta 
manipulação, qualquer um dos meios en-
tusiásticos foram trabalhados, empregando 
uma técnica na qual os integrantes deve-
riam usar seus braços.

Estudos anteriores demonstraram 
que, pressionando para baixo o alto de 
uma superfície (extensão do braço) isto 
incentiva a distância (relacionada a mover 
um objeto longe do rosto e do peito), 
já pressionando para cima no fundo de 
uma superfície (braço flexionado), leva a 
aproximação (trazendo um objeto para 
rosto e peito). Ao solucionar um jogo de 
anagramas, os participadores pressiona-
riam para cima, um botão da mesa, isto 
é, meios entusiásticos associados à apro-
ximação. Ao solucionar outro jogo dos 
anagramas, apertaram para baixo o bo-
tão que foi unido ao alto da mesa, meios 
prudentes pertencentes à distância. Vale 
evidenciar que a mesa dispõe de um ori-
fício para o botão e que este será capaz 
de ser pressionado tanto por baixo da 
mesa quanto por cima dela.

Uma diretriz de promoção se associa 
melhor aos meios de aproximação; e os 
meios prudentes se relacionam a distância. 
Se o método de ajuste progredir a força 
motivacional, a execução do anagrama será 
melhor para o braço flexionado (aproxi-
mação) comparado a extensão do braço 
(distância) no momento em que os compo-
nentes estiverem em “foco de promoção”, 
entendido que o oposto deve ser verídico 
na ocasião em que os participantes estão 
em um “foco da prevenção”.

Conforme a Tabela 1, a predição foi ra-
tificada.
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METODOLOGIA DA PESQUISA
A pesquisa tem método quantitati-

vo (MATTAR; OLIVEIRA; MOTTA, 2014) 
com quadro de referência no positivismo 
(BRUYNE; HERMAN; SCHOUTHEETE, 
1991). Tem seu modo de investigação na 
pesquisa survey de propósito descritivo e 
corte-transversal (FREITAS et al., 2000) e 
seu quadro de análise está estruturado no 
modelo de Higgins (2000).

Com a finalidade de alcançar o objetivo 
do trabalho, a técnica de coleta de dados 
utilizada foi um questionário baseado no 
artigo de E. Tory Higgins, de 2000, deno-
minado Making a Goog Decision: Value from 
fit. Os questionários aplicados são estrutu-
rados e fechados (RICHARDSON, 1985). 
A população dos estudantes de graduação 
dos cursos de Administração e de Ciências 
Contábeis correspondem à 250 formandos 
pertencentes a uma instituição de ensino 
superior privado da cidade de Natal/RN. 
Desse universo, obteve-se uma amostra 
intencional e não probabilística de 200 dis-
centes, sendo 100 alunos de Administração 
e 100 de Contabilidade, todos no último 
ano de sua formação.

O questionário foi adaptado do estudo 
de Higgins (2000), composto por dez ques-

tões objetivas. A primeira questão teve 
como finalidade diferenciar os acadêmicos 
de Administração e de Ciências Contábeis, 
assim como também identificar os alunos 
de outras áreas. As questões 4, 5, 6, 7, 9 
e 10 do instrumento foram criadas com o 
objetivo de responder à questão proble-
ma da pesquisa, bem como de refutar ou 
validar as hipóteses formuladas. As outras 
questões (1, 2, 3 e 8) foram desenvolvidas 
unicamente para desviar a atenção dos en-
trevistados, por isso, não foram analisadas.

Os dados coletados foram tratados no 
pacote SPSS (SPSS Inc., Chicago, Estados 
Unidos). Foram elaboradas tabelas descri-
tivas utilizando-se as frequências em núme-
ros absolutos e percentuais. 

ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS  
RESULTADOS

Como mencionado nas seções anterio-
res, as categorias abordadas nesta pesquisa 
foram a representatividade e a formação 
acadêmica.

A questão 4 do instrumento de pesquisa 
foi criada com o propósito de mensurar se 
as pessoas com “foco em promoção” pos-
suem características de situações positivas 
ou ausência de características positivas. Esta 

Promotion Prevention

15,83 13,23
13,63 14,63

14,50 10,88
12,13 13,56

Anagram Performance as a Function of Regulatory Focus and Arm Position

Experimental Framing
        Flexion (approach)
        Extension (avoidance)
Chronic Individual Differences
        Flexion (approach)
        Extension (avoidance)

Arm Position
Regulatory Focus

Fonte: Higgins (2000, p. 1.221).

TABELA 1 – Desempenho do Anagrama testado por Higgins
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questão foi formulada com “foco promo-
ção”, assegurando um ganho de R$ 5,00.

Para Higgins (2000) as pessoas mani-
puladas com “foco promoção” procuram 
tomar decisões que lhe assegurem resul-
tados positivos. Conforme a Tabela 2, que 
demonstra ambos os cursos de gradua-
ção reagindo conforme o autor, ou seja, 
preferem obter o desconto de R$ 5,00 
assegurando o resultado positivo. Por-
tanto, apesar da diferença entre compor-
tamento entusiasmado e comportamen-
to conservador, dos alunos em ambos os 
cursos serem pequenas, o autor demons-
tra estar correto, pois os entrevistados 
se sentem entusiasmados.

A questão 7, conforme a Tabela 2, de-
monstra que apesar da maioria dos dis-
centes afirmarem que não desistiriam da 
compra, os alunos apresentaram compor-
tamento conservador no que se refere aos 
sentimentos. Deve-se mencionar que esta 
questão foi manipulada com “foco de pre-
venção”, ou seja, ocorre uma indução de 

não perda e, segundo Higgins (2000), não 
importa o resultado, pois questões mani-
puladas com “foco prevenção” tendem a 
obter respostas conservadoras no que 
concerne os sentimentos.

A questão 9 do questionário possui “foco 
prevenção”, munida de uma penalidade de 
R$ 5,00, caso a compra fosse por meio de 
cartão de crédito. Conforme a Tabela 3, a 
maioria dos discentes de ambos os cursos, 
preferem pagar com dinheiro ou desistem 
da compra para escapar da penalidade, 
como já era previsto por Higgins (2000).

Finalmente, a questão 10 demonstrou o 
ajuste do “foco de prevenção” e o uso de 
meios prudentes ou conservadores (Ver a 
Tabela 3). A maioria dos estudantes, tanto 
de Ciências Contábeis, como de Adminis-
tração, sentem-se conservadores, como já 
era previsto por Higgins (2000). Para o au-
tor, ocorre um ajuste natural entre o “foco 
de prevenção” e o uso dos meios cautelo-
sos que asseguram a ausência de resulta-
dos negativos.

Administração 44% 17% 39% 30% 70%

C. Contábeis 51% 15% 34% 31% 69%

Cartão de 

Crédito

Questão 9
Desistiria da 

Compra

Formação Questão 10

Entusiasmado Conservador
Dinheiro ou 

Cartão de 
Débito

TABELA 3 – Tabulação das respostas

Fonte: Construção própria do autor.

Administração 74% 26% 54% 46% 64% 36% 34% 66%

C. Contábeis 89% 11% 51% 49% 69% 31% 28% 72%

Questão 6
Pagaria com 

Cartão

Desistiria da 

Compra

Questão 7

Entusiasmado Conservador
Dinheiro ou 

Cartão de 
Débito

Cartão de 

Crédito

Questão 4Formação Questão 5

Entusiasmado Conservador

TABELA 2 – Tabulação das respostas

  Fonte: Construção própria do autor.

08 - Artigo 5839 - JUL-SET - 2018.indd   127 22/10/2018   15:26:57



ASPECTOS COMPORTAMENTAIS: DECISÕES FINANCEIRAS COM BASE NO MODELO DE HIGGINS

R. Adm. FACES Journal Belo Horizonte v. 17 n. 3 p. 117-131 jul./set. 2018. ISSN 1984-6975 (online). ISSN 1517-8900 (Impressa)128

http://dx.doi.org/10.21714/1984-6975FACES2018V17N3ART5839

CONSIDERAÇÕES FINAIS
A presente pesquisa traz à luz que o 

método de ajuste de Higgins (2000) cami-
nha em consonância com as finanças com-
portamentais, contestando-se a Teoria da 
Utilidade Esperada. Os discentes de Ciên-
cias Contábeis, considerados profissionais 
conservadores, são mais conservadores 
do que os administradores quando tomam 
decisões em “foco de prevenção”. Confir-
mando-se a primeira hipótese. 

Contudo, na segunda hipótese os admi-
nistradores, representados pelos discentes 
do curso de Administração, que são consi-
derados dinâmicos quanto a sua formação, 
não podem ser considerados mais entu-
siasmados do que os contadores quando 
tomam decisões em “foco promoção”, pois 
se percebe que os discentes de Ciências 
Contábeis se sentem mais entusiasmados 
do que os administradores no “foco pro-
moção”. Neste contexto, conclui-se que a 
segunda hipótese foi rejeitada.

A pesquisa demonstra que as pessoas 

ao tomarem decisões procuram mecanis-
mos e mapas mentais capazes de ajudar a 
tomar melhores decisões. Nesse sentido, 
independentemente do valor do resultado, 
elas, ao utilizarem o “método de ajuste”, ou 
seja, uma maneira de contribuir no proces-
so de tomada de decisão, percebem que o 
resultado econômico positivo nem sempre 
é a melhor decisão.

Os resultados revelam a influência dos 
fatores endógenos (subjetivos) no processo 
de tomada de decisão, quebrando-se o pa-
radigma das finanças tradicionais de racio-
nalidade limitada. Esses fatores endógenos 
contribuem, por exemplo, para a escolha da 
melhor oportunidade para o ingresso no 
mercado de trabalho, no caso dos estudan-
tes concluintes, público da pesquisa.

Para futuros estudos, sugere-se a apli-
cação do modelo proposto por Higgins 
(2000) sobre o mesmo público, para aferir 
se seus critérios de tomada de decisão os 
tornaram mais propensos ao empreende-
dorismo e a inovação no ambiente laboral.
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