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RESUMO

Este estudo tem o objetivo de contribuir para o entendimento da dissonancia cognitiva que surge
quando preferéncias estabelecidas com relacdo a produtos sdo alteradas a medida em que 0s
consumidores se deparam com informacao mais completa do que a existente na escolha inicial.
Buscou-se verificar a probabilidade de abandono da escolha preliminar na amostra de
consumidores analisada. A contribuicdo se refere a mediacdo da habilidade cognitiva e da
personalidade nessas decisdes. No experimento, os participantes com fraca preferéncia na
escolha inicial — e baixa habilidade cognitiva, além de baixos escores em tracos de honestidade-
humildade, extroversdo e conscienciosidade — tendem a abandonar a escolha inicial. J& os
participantes com escores mais altos em todas essas caracteristicas tendem a ndo abandonar a

sua escolha preliminar.

Palavras chave: preferéncias estabelecidas, dissonancia cognitiva, reflexo cognitivo, modelo
HEXACO de personalidade.



ABSTRACT

This study aims to contribute to the understanding of the cognitive dissonance that arises when
established product preferences are altered as consumers are faced with more complete
information than the initial choice. We sought to verify the probability of abandoning the
preliminary choice in the sample of consumers analyzed. The contribution refers to the
mediation of cognitive ability and personality in these decisions. In the experiment, participants
with weak preference in the initial choice—and low cognitive ability, as well as low scores on
honesty-humility, extraversion, and conscientiousness—tend to abandon the initial choice. On
the other hand, participants with higher scores on all these characteristics tend not to abandon

their preliminary choice.

Keywords: established preferences, cognitive dissonance, cognitive reflex, HEXACO
personality model.
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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA

Muitas vezes, 0s consumidores fazem escolhas entre opcbes que trazem informagdes
faltantes e depois se deparam com outra alternativa que apresenta informagdes mais completas
do que as existentes na escolha anterior. Pesquisas sobre escolha com informac6es incompletas
descobriram que os consumidores frequentemente se envolvem em raciocinio motivado
(KUNDA, 1990; PYSZCZYNSKI; GREENBERG, 1987), processando informagdes faltantes
de forma preferencialmente confirmada (CHERNEV, 2001; KIVETZ; SIMONSON, 2000;
MONTGOMERY, 1983; RUSSO; MEDVEC; MELOY, 1996). Naturalmente, aqueles com
preferéncias relativamente mais fortes para sua escolha preliminar devem ter maior
probabilidade de realizar um raciocinio motivado para refor¢a-la, reduzindo a probabilidade de
abandona-la.

Caglar Irmak, Thomas Kramer e Sankar Sem (2017) propGem que, em situacdes em que
a informacdo incompleta € restrita apenas a escolha preliminar, € improvavel que o0s
consumidores a reforcem. Em vez disso, essas informacoes faltantes, exclusivamente sobre uma
opcdo que antes visualizaram positivamente, podem fazé-los sentir afeto negativo. A
inconsisténcia ou o contraste entre tais afetos negativos e a atitude positiva anterior em relacéo
a opcdo pode levar a dissonancia cognitiva, aumentando a probabilidade de os consumidores
mudarem posteriormente da preferéncia preliminar. Portanto, concluem de forma contraditoria,
que o abandono é mais provavel entre os consumidores com preferéncia prévia mais forte, em
vez de mais fraca, para a escolha preliminar.

Até recentemente, as escalas de personalidade foram desenvolvidas para as Big Five,
um modelo baseado em cinco grandes fatores de personalidade, sendo eles: instabilidade
emocional, extroversdo, conveniéncia, conscienciosidade e abertura a experiéncia. No entanto,
evidéncias recentes sugeriram que 0 modelo das Big Five precisava ser revisado para a incluséo
de uma dimensdo adicional, chamada honestidade-humildade, e para reorganizar as
caracteristicas associadas a duas das suas dimensdes, ou seja, conveniéncia e estabilidade
emocional (ASHTON ET AL., 2004; ASHTON; LEE, 2007). Lee e Ashton (2004) elaboraram
o Inventario de Personalidade HEXACO, um questionario que consiste em seis amplas escalas
de dominio: honestidade-humildade (H), emotividade (E), extroversdo (X), afabilidade (A),

conscienciosidade (C) e abertura a experiéncia (O).
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Relacionar o modelo HEXACO de personalidade e habilidade cognitiva com as
preferéncias estabelecidas em uma amostra de consumidores de computadores portateis,

verificando a probabilidade de abandono da escolha preliminar.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Conceituar o modelo HEXACO de personalidade e suas amplas escalas de dominio;
e Analisar as preferéncias dos consumidores e comparar com os resultados do teste de
personalidade;

e Apresentar o teste de habilidade cognitiva;

1.3 JUSTIFICATIVA

Em recente estudo realizado nos Estados Unidos por Caglar Irmak, Thomas Kramer e
Sankar Sem (2017), verificou-se que os consumidores que encontram um atributo faltante nas
informacBes sobre uma escolha preliminar ndo dependem da motivacdo de raciocinio para
reforcar esta opgdo, mas de experiéncias de dissonancia cognitiva e, posteriormente,

provavelmente tém mais chances de mudar para um produto descrito mais completamente.

A partir desse estudo, e utilizando 0 modelo HEXACO e um teste de reflexo cognitivo,
0 presente trabalho objetiva relacionar os resultados dos testes de personalidade com as

preferéncias estabelecidas dos consumidores da amostra selecionada.

A pesquisa justifica-se também pela inexisténcia de estudos relacionados a este modelo
no Brasil, buscando identificar se ha um padrdo nas escalas de dominio de personalidade e
habilidade cognitiva identificadas através das respostas do teste com a forca de preferéncia

prévia estabelecida na tomada de decisdes.

1.4 METODOLOGIA

A pesquisa tera como base o método indutivo. Inducdo € um processo mental por
intermédio do qual, partindo-se de dados particulares, suficientemente constatados, infere-se

uma verdade geral ou universal, ndo contida nas partes examinadas. Portanto, o objetivo dos
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argumentos indutivos é levar a conclusfes cujo contetido é muito mais amplo do que o das
premissas nas quais se basearam (LAKATOS; MARCONI, 2007). Esta pesquisa é composta
por um questionario contendo o cognitive reflection test (CRT), o HEXACO, e um teste
utilizado para verificar o papel desempenhado pela dissonancia cognitiva no efeito da forca de

preferéncia na troca.

O CRT foi utilizado como na versao original desenvolvida por Shane Frederick (2005),
e uma versdo ampliada foi apresentada por Toplak, West e Stanovich (2014). As escalas de
personalidade foram mensuradas com base no modelo Brief HEXACO Inventory (BHI), que é
um teste elaborado por De Vries (2013) para medir 6 tragos de personalidade que séo formados
a partir de 4 afirmativas.

O teste utilizado para verificar o papel desempenhado pela dissonancia cognitiva no
efeito da forca de preferéncia na troca foi retirado da pesquisa de Caglar Irmak, Thomas Kramer
e Sankar Sem (2017), no qual os participantes foram convidados a imaginar a compra de um
computador portatil e se depararam com duas opg¢des. Apds revelarem sua preferéncia prévia
no pre-teste, os participantes se depararam com um artigo dando énfase na escolha mais fraca
e, entdo, sdo apresentados novamente a0 mesmo conjunto com as duas opg¢des de marca, que
agora continha informacdes adicionais sobre a informacéo faltante na preferéncia fraca inicial.

Em seguida, foi medida a experiéncia de dissonancia cognitiva.

O tratamento dos dados sera através de testes estatisticos e analise descritiva. Apds a
aplicacdo do questionario, os dados sofreram os tratamentos adequados para buscar responder

a pergunta problema.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 DISSONANCIA COGNITIVA

Dissonancia cognitiva € uma teoria sobre a motivagdo humana que afirma ser

psicologicamente desconfortdvel manter cognicBes contraditorias. A teoria prevé que a
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dissonancia, por ser desagradavel, motiva a pessoa a substituir sua cognicdo, atitude ou
comportamento. Foi explorada detalhadamente pela primeira vez pelo psicologo social Leon

Festinger, que assim a descreveu (1956, p. 25):

Dissonéncia e consonancia sdo relacGes entre cognicBes, ou seja, entre opinides,
crengas, conhecimentos sobre o ambiente e conhecimentos sobre as proprias agdes e
sentimentos. Duas opinides, ou crencas, ou itens de conhecimento sdo dissonantes
entre si quando ndo se encaixam um com 0 outro, isto é, sdo incompativeis. Ou
quando, considerando-se apenas os dois itens especificamente, um ndo decorrer do
outro.

Festinger e Carlsmith (1959) realizaram um experimento com um grupo de alunos e
verificaram como uma recompensa influencia a dissonancia cognitiva. No primeiro momento,
os alunos foram submetidos a tarefas monotonas e sem sentido. O entrevistador informava que
havia pessoas na equipe direcionadas a incentiva-los a realizar as tarefas com informacoes
positivas. Os alunos foram convidados a incentivar outras pessoas a realizar o experimento e,
neste caso, estavam contando uma mentira, pois diziam a outros alunos que a tarefa era divertida
e que valia a pena realiza-la. Para tal tarefa foi-lhes oferecida uma recompensa: alguns alunos
receberam US$ 1.00 e outros US$ 20.00. Os alunos que receberam US$ 1.00 fizeram a escolha
de aceitar o convite e, ap6s terem tomado sua decisdo, convenceram-se de que 0 experimento
era realmente divertido. Isto porque precisavam diminuir o gap entre a crenga que tinham (de
que a tarefa era monotona) e o comportamento atual (de que a tarefa era divertida). Os alunos
que receberam US$ 20.00 ndo possuiram dissonancia cognitiva, pois se sentiram confortaveis
em mentir apenas pelo dinheiro. Os individuos que receberam US$ 1.00 sabiam que a tarefa era
entediante, mas possuiam dois pensamentos discrepantes. Para eles, ocorreu dissonancia
cognitiva, pois suas atitudes ndo condiziam com suas crencgas. Concluiu-se entdo que, sempre
que houver recompensa insuficiente, havera dissonancia cognitiva, uma vez que
comportamentos e atitudes ndo condizem.

Festinger (1956) argumenta que existem trés maneiras de se lidar com a dissonancia
cognitiva, ndo as considerando mutuamente exclusivas:

* Pode-se tentar substituir uma ou mais crencgas, opinides ou comportamentos
envolvidos na dissonancia;

* Pode-se tentar adquirir novas informag6es ou crencgas que irdo aumentar a consonancia
existente, fazendo assim com que a dissonancia total seja reduzida;

* Pode-se tentar esquecer ou reduzir a importancia dagquelas cogni¢des que mantém um

relacionamento dissonante.
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Por exemplo, as pessoas que fumam sabem que fumar é um mau héabito. Algumas
justificam seu comportamento olhando para o lado bom: dizem a si mesmas que fumar ajuda a
manter 0 peso e que 0 excesso de peso representaria um perigo maior para a salde do que o
fumo. Outras param de fumar. A maioria de nos € inteligente o bastante para inventar hipoteses
ad hoc ou justificativas para salvar ideias que nos sdo caras. O fato de sermos levados a
racionalizar por estarmos tentando reduzir ou eliminar a dissonancia cognitiva ndo explica por
que ndo podemos aplicar essa inteligéncia de uma forma mais competente. Pessoas diferentes
lidam com o desconforto psicologico de formas diferentes. Algumas dessas formas séo
claramente mais razoaveis do que outras.

De acordo com a teoria de dissonancia cognitiva, existe uma tendéncia nos individuos
de procurar uma coeréncia entre suas cognicdes (conviccdes, opinides). Quando existe uma
incoeréncia entre atitudes ou comportamentos (dissonancia), algo precisa mudar para eliminar
a dissonancia. No caso de uma discrepancia entre atitudes e comportamento, € mais provavel
que a atitude va mudar para se acomodar ao comportamento.

Giglio (2010), afirma que observando o cotidiano de qualquer pessoa, podemos verificar
que estamos frequentemente entrando em dissonancia, cada vez que isso ocorre, tentamos criar
mecanismos que eliminem frustacdes presentes, pois ndo queremos ficar sofrendo.

Conforme a teoria de Festinger (1956), um profissional de marketing néo pode eliminar
a dissonéncia cognitiva negativa, mas pode compreender mecanismos que o consumidor cria
para lidar com ela e podendo assim interferir. A existéncia da dissonancia cognitiva negativa
ap0s um consumo cria um ambiente positivo ou negativo em relacdo aos produtos utilizados e
que pode influenciar em um processo novo de etapas, pois 0s processos de compra podem ser
alterados pelo consumidor.

2.2 DOIS SISTEMAS

Diversos estudos realizados na area da psicologia cognitiva reconheceram a existéncia
de dois processos cognitivos. De acordo com Frederick (2005), a partir da década de 90
comegaram a ser publicadas teorias nessa area. Keith Stanovich e Richard West (2002)
propuseram a simplificacdo desses processos cognitivos em dois sistemas, denominados 1 e 2.
Posteriormente, Kahneman (2011) passou a utilizar os termos propostos.

Segundo Kahneman (2011), o Sistema 1 € o que opera de forma réapida e automatica,
com pouco ou nenhum esfor¢co e nenhuma percepcéo de controle voluntario. Ja o Sistema 2

opera de forma mais lenta, alocando atencéo as atividades mentais laboriosas que o requisitam,
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incluindo calculos complexos. As opera¢des do Sistema 2 sdo muitas vezes associadas com a
experiéncia subjetiva de atividade, escolha e concentragéo.

O Sistema 1 reflete 0 pensamento automatico, de forma intuitiva, com respostas rapidas
e pouco exigente em termos de capacidade, normalmente carregado de um certo nivel de
emocdo, dificil de ser controlado ou modificado. O Sistema 1 gera impressdes, intuicbes e
tendéncias de resposta que sdo monitoradas, por vezes rejeitadas e as vezes modificadas e
explicitamente explicadas pelas operacdes mais lentas e principalmente conscientes do Sistema
2 (MOREWEDGE; KAHNEMAN, 2010). A perspectiva da decisdo baseada na intuicdo sugere
que a maior parte das decisdes sdo tomadas, ou pelo menos direcionadas, pelo uso de
habilidades intuitivas do individuo, que possui em seu sistema cognitivo a capacidade de “ler”
0 cenario e fazer conexdes com experiéncias vivenciadas, tomando decisdes para atender
satisfatoriamente a necessidade momentanea sem necessariamente a realizacdo de uma analise
sistematica ou a busca pela decisdo 6tima (DANE; PRATT, 2007; KAHNEMAN, 2003).
Dentre as atividades automaticas que sdo atribuidas ao Sistema 1, destacam-se: detectar que um
objeto esta mais distante do que outro; dirigir um carro por uma rua vazia; e compreender
sentencas simples.

O Sistema 2 tem operagOes mais propensas a ser conscientemente monitoradas e
deliberadamente controladas. E realizado com maior esforco, é relativamente flexivel e
potencialmente governado por regras (KAHNEMAN, 2003; 2011). Ele requer acesso ao
sistema central de memoria que tem capacidade limitada, enquanto o Sistema 1 ndo (EVANS,
2008). Dentre as operacdes do Sistema 2 estdo atividades que exigem mais atencdo, e sdo
interrompidas quando a atencdo é desviada, como, por exemplo, concentrar-se na voz de
determinada pessoa em uma sala cheia e barulhenta; dizer a alguém seu nimero de telefone; e
manter-se no lugar para o tiro de largada de uma corrida.

Frederick (2005) reforca que o processo de decisdo pode ser explicado por dois
processos cognitivos: o tacito ou intuitivo (Sistema 1) e o analitico ou deliberativo (Sistema 2).
O sistema intuitivo opera automaticamente e da respostas rapidas. No entanto, € suscetivel a
heuristicas ao se sobrepor quando uma questado precisa ser resolvida, substituindo uma pergunta
dificil por outra semelhante de resposta mais facil. Ao registrar o conforto cognitivo, o Sistema
1 recebe respostas intuitivas, podendo utilizar-se da heuristica. O Sistema 2 ndo consegue
distinguir se a resposta dada pelo Sistema 1 é uma resposta correta ou uma reacao heuristica,
segundo Kahneman (2012). Foram introduzidos, entdo, 0s conceitos de heuristica e viés no
processo de tomada de decisdes. Em sintese, as heuristicas sdo atalhos ou simplificagdes
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mentais, e 0S vieses S0 erros sistematicos no julgamento e nas escolhas, induzidas
principalmente pelo Sistema 1.

Segundo Kahneman (2012), a heuristica € um procedimento simples que pode auxiliar
no encontro de respostas adequadas para perguntas dificeis; entretanto, na maioria das vezes
n&o sao respostas corretas. 1sso ocorre porque ainda que haja uma relacéo entre os dois sistemas,
o Sistema 1 ndo pode ser desativado, demonstrando pouca compreensdo de ldgica e estatistica.
Ainda assim, Kahneman (2011) e Frederick (2005) consideram que a contribuicdo dos dois
sistemas para uma tomada de decisdo depende de caracteristicas especificas de cada individuo
e atividade a executar, como inteligéncia, humor, tempo disponivel para ponderagdo, entre

outras.

2.2.1 TESTE DO REFLEXO COGNITIVO

O teste do reflexo cognitivo (cognitive reflection test, CRT), desenvolvido por Frederick
(2005), busca relacionar as habilidades cognitivas com a tomada de decisdo, ou seja, a
capacidade do individuo de resistir aos impulsos da intuicdo e analisar melhor a resposta antes
de chegar a uma conclusdo, verificando se é utilizado o Sistema 1 ou o Sistema 2. O teste ndo
mede o QI (quociente de inteligéncia), mesmo existindo alta correlacdo entre as medidas, mas
a percepc¢do de quando é necessario ativar o Sistema 2 (FREDERICK, 2005; TOPLACK et al.,
2014).

Segue o CRT traduzido para o portugués:

Quadro 1. Teste do reflexo cognitivo

1. Um bastdo e uma bola custam R$ 1,10. O bastéo custa um real a mais do que a bola.
Quanto custa a bola?

____centavos

[Resposta certa: 5 centavos; resposta intuitiva: 10 centavos]

2. Se sdo necessarias 5 maquinas por 5 minutos para se fazer 5 aparelhos, em quanto
tempo 100 maquinas fariam 100 aparelhos?

_____minutos

[Resposta certa: 5 minutos; resposta intuitiva: 100 minutos]

3. Num lago, hd uma area coberta por vitdrias-régias. Todos o0s dias, a area dobra de
tamanho. Se s@o precisos 48 dias para a area cobrir todo o lago, em quanto tempo a area
cobriria metade do lago?

____ dias

[Resposta certa: 47 dias; resposta intuitiva: 24 dias]

Fonte: Frederick (2005).
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As respostas corretas das questdes sdo: $0,05; 5 minutos e 47 dias, respectivamente, e
as respostas intuitivas e incorretas, costumam ser: $0,10; 100 minutos e 24 dias,
respectivamente. Analisando a questdo 1, observa-se que a diferenca entre $1,00 e $0,10 é de
$0,90 e ndo de $1,00 como o enunciado estabelece. Porém, quando se analisa de forma mais
minuciosa (acionando o Sistema 2) percebe-se que a resposta correta € $0,05, pois: valor da
bola ($0,05) menos o valor do bastéo ($1,05) é $1,00, e a soma dos dois valores coincide com
$1,10, satisfazendo as duas condi¢des do enunciado.

Em estudo realizado Frederick (2005), cerca de 3.500 pessoas, na sua maioria estudantes
de universidades norte-americanas, foram submetidos ao CRT. Os resultados mostraram que,
ao responder o teste, a maioria dos participantes recorre ao sistema intuitivo (Sistema 1), que
funciona sem esforco prévio, levando muitas vezes a respostas incorretas. Kahneman (2011)
afirma que responder ao CRT exige um autocontrole que a maioria das pessoas nao apresenta
quando expostas a perguntas que parecem ser faceis demais. Isso porque utilizam o Sistema 1.
Para esse autor, a conclusdo € inequivoca, uma vez que o autocontrole exige atencgdo e esforco,
e controlar pensamentos e comportamentos ¢ uma tarefa do Sistema 2. Portando, o mal
desempenho de uma tarefa cognitiva e tomada de decisdo l6gica, como responder as perguntas
do CRT, sdo indicativos de esgotamento do autocontrole.

A primeira versao do teste de Frederick teve grande repercussao no ambito académico,
podendo ser conhecida pelos participantes de novas pesquisas, invalidando os resultados.
Devido a isso, Toplak, West e Stanovich (2014) desenvolveram uma nova versao, adicionando
quatro questdes ao teste original. Para esta pesquisa, foram extraidas as trés primeiras questdes

do teste de Toplak, West e Stanovich (2014). Segue o teste do reflexo cognitivo ampliado.

Quadro 2. Teste do reflexo cognitivo ampliado

4. Se Jodo é capaz de beber um galdo de agua em 6 dias, e Maria é capaz de beber um

galdo de 4gua em 12 dias, em quantos dias eles beberiam 1 galdo de agua juntos?
dias

[Resposta certa: 4 dias; resposta intuitiva: 9 dias]

5. Jerry tirou a 152 maior nota da turma, que é também a 152 menor nota. A turma tem
guantos alunos?

____alunos

[Resposta certa: 29 alunos; resposta intuitiva: 30 alunos]

6. Um homem compra um cachorro por $60, vende-o por $70, compra ele de volta por
$80, e finalmente o vende por $90. Com quanto ele fica?

reais
[Resposta certa: R$ 20,00; resposta intuitiva: R$ 10,00]
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Fonte: Toplak, West e Stanovich (2014).

Mesmo sendo questdes de facil resolucdo e que ndo exigem nenhum conceito
matematico complexo, o Sistema 1, que pode ser sobreposto pelo Sistema 2, predomina na
maioria das vezes, fazendo com que as respostas intuitivas sejam aceitas, ainda que sejam

incorretas, pois comumente ndo ha esforgo cognitivo e opera-se de forma involuntaria.

2.3 PERSONALIDADE E O MODELO HEXACO

Até os anos de 1980 e 1990, as escalas de personalidade foram desenvolvidas para as
Big Five, um modelo baseado em cinco grandes fatores de personalidade, sendo eles:
instabilidade emocional, extroversdo, conveniéncia, conscienciosidade e abertura a experiéncia.
O conhecimento dessas caracteristicas centrais possibilita conhecer o carater, capacidades,
virtudes e vicios de um individuo (MILLER, 2012). Enquanto isso, no entanto, a questdo da
estrutura da personalidade ainda estava sendo examinada em investigacGes de base lexical
dentro de véarias comunidades linguisticas. Estes estudos lexicais da estrutura da personalidade
sdo geralmente baseados em analises fatoriais de auto avaliagdes ou observados em adjetivos
de personalidade descritivos familiares de uma lingua.

A medida que os pesquisadores comecaram a conduzir estudos lexicais da estrutura da
personalidade em varios idiomas além do inglés, eles muitas vezes se concentraram na questao
de que se recuperariam ou ndo a estrutura das Big Five obtidas no inicio das investigacdes
lexicais. Mas os resultados dessas investigacOes lexicais produziram o resultado surpreendente
de que as Big Five ndo sdo o maior espaco amplamente replicado subjacente ao dominio das
disposicdes de personalidade. Em vez disso, um conjunto de seis dimensdes foi replicado em
muitas linguas (ASHTON ET AL., 2004; ASHTON; LEE, 2007), incluindo varias linguas néo
indo-europeias (por exemplo, filipino, hingaro, coreano, turco), bem como linguas de varios
ramos da familia indo-europeia (por exemplo, germanico, eslavo, helénico).

A partir de pesquisas e estudos lexicais de personalidade, Ashton e Lee (2007, 2008)
desenvolveram o modelo HEXACO, que consiste em seis amplas escalas de dominio de
personalidade: honestidade-humildade (H), emotividade (E), extroversao (X), afabilidade (A),
conscienciosidade (C) e abertura a experiéncia (O). Desse modo, a versdo de 60 itens
(HEXACO-60) é composta por seis dimensdes, com 10 itens cada. Devido a adigdo de
honestidade e humildade e suas facetas, 0 modelo HEXACO tem sido capaz de superar o
modelo Big Five na explicacdo de varios critérios associados a comportamentos antissociais ou

egoistas, delinquéncia, crime, assédio sexual, narcisismo, maquiavelismo e psicopatia. Além
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dos comportamentos antissociais e egoistas, o traco de honestidade tambeém foi considerado um
importante preditor de valores e atitudes sociopoliticas e econémicas (ASHTON; LEE, 2009;
HILBIG; ZETTLER, 2009; DE VRIES, 2013).

Seguem as caracteristicas de cada escala de dominio do HEXACO-60 de acordo com
Ashton e Lee (2007,2009):

Honestidade-Humildade: pessoas com pontua¢fes muito altas na escala honestidade-
humildade evitam manipular os outros para ganho pessoal, sentem pouca tentacéo de
quebrar as regras, ndo estdo interessados em riquezas e luxos extravagantes, e ndo
sentem nenhum direito especial a status social elevado. Por outro lado, pessoas com
pontua¢fes muito baixas nessa escala irdo lisonjear outras pessoas para conseguir o
que querem, estdo inclinadas a quebrar regras para lucro pessoal, sdo motivadas por
ganhos materiais e sentem um forte senso de auto importancia.

Emotividade: Pessoas com pontua¢Bes muito altas na escala de emotividade
experimentam medo de perigos fisicos, experimentam ansiedade em resposta aos
estresses da vida, sentem a necessidade de apoio emocional dos outros e sentem
empatia e apego sentimental com os outros. Por outro lado, pessoas com pontuagdes
muito baixas nessa escala ndo sdo dissuadidas pela perspectiva de dano fisico, sentem
pouca preocupacdo mesmo em situagdes estressantes, tém pouca necessidade de
compartilhar suas preocupacfes com 0s outros e se sentem emocionalmente
desapegadas dos outros.

Extroversdo: pessoas com pontuacdes muito altas na escala de extroversdo sentem-se
positivamente sobre si mesmas, sentem-se confiantes quando lideram ou se dirigem a
grupos de pessoas, desfrutam de encontros e interacGes sociais e experimentam
sentimentos positivos de entusiasmo e energia. Por outro lado, pessoas com
pontua¢fes muito baixas nessa escala se consideram impopulares, sentem-se
desajeitadas quando sdo o centro da atencdo social, sdo indiferentes as atividades
sociais e se sentem menos animadas e otimistas do que as outras.

Afabilidade: pessoas com pontuacBes muito altas na escala de afabilidade perdoam os
erros que sofreram, sdo brandas em julgar os outros, estdo dispostas a se comprometer
e cooperar com 0s outros, e podem facilmente controlar seu temperamento. Por outro
lado, pessoas com escores muito baixos nessa escala guardam rancor contra aqueles
que as prejudicaram, sdo bastante criticas em relagdo as deficiéncias dos outros, sao
teimosas em defender seu ponto de vista e sentem raiva facilmente em resposta a maus
tratos.

Conscienciosidade: pessoas com pontuagdes muito altas na escala conscienciosidade
organizam seu tempo e seu ambiente fisico, trabalham de maneira disciplinada em
direcdo a seus objetivos, lutam por precisdo e perfeicdo em suas tarefas e deliberam
cuidadosamente ao tomar decisGes. Por outro lado, pessoas com pontuacdes muito
baixas nessa escala tendem a ndo se preocupar com ambientes ou horarios ordenados,
evitam tarefas dificeis ou metas desafiadoras, estdo satisfeitas com o trabalho que
contém alguns erros e tomam decis@es por impulso ou com pouca reflexdo.

Abertura a Experiéncia: pessoas com muito altas pontua¢des na abertura a experiéncia
costumam ser absorvidos pela beleza da arte e da natureza, séo curiosos sobre varios
dominios do saber, usam sua imaginacdo livremente na vida cotidiana, e tem um
interesse em ideias incomuns ou pessoas. Por outro lado, pessoas com pontuagdes
muito baixas nessa escala ndo se impressionam com a maioria das obras de arte,
sentem pouca curiosidade intelectual, evitam atividades criativas e sentem pouca
atracdo por ideias que podem parecer radicais ou ndo convencionais.
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De Vries (2013) afirma que atualmente é justificado o uso de escalas curtas de
personalidade. As escalas curtas exigem um tempo menor dos participantes; por outro lado,
possuem menor confiabilidade, menor validade e pouca utilidade em diagnostico clinico.
Segundo De Vries (2013), mesmo comprometendo a confiabilidade e a utilidade com escalas
curtas, essas perdas ndo parecem repercutir consideravelmente na validade. Diante disso, o
autor desenvolveu o modelo Brief HEXACO Inventory (BHI), representado por quatro facetas
que capturam comportamentos relacionados, mas empiricamente distintas de cada uma das seis
escalas de dominio do HEXACO.

3 DADOS

3.1 MATERIAIS E METODOS

Esta pesquisa é composta por um questionario contendo o CRT, 0o HEXACO e um teste
utilizado para verificar o papel desempenhado pela dissonancia cognitiva no efeito da forga de
preferéncia na troca. Neste experimento, ao responder o CRT primeiro, o participante ativou
seu pensamento analitico e, com isso, pode-se avaliar a diferenca da habilidade cognitiva em
relacdo a capacidade do Sistema 1 (rapido e automatico) e do Sistema 2 (devagar e racional). O
teste tem a pretensdo de estimular respostas rapidas e automaticas geradas pelo Sistema 1, que
sdo intuitivas, porém, erradas.

Para o CRT, foram utilizadas as 3 perguntas elaboradas inicialmente por Frederick
(2005), apresentadas anteriormente no Quadro 1. Em seguida, o participante era questionado se
ja conhecia as questdes; se sim, o teste direcionava para as questdes 4, 5 e 6 do Quadro 2, com

a versdo ampliada de Toplak, West e Stanovich (2014).
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Para controlar o tempo de 30 segundos foi incluido um cronémetro no questionario.
Utilizamos o software Eval & Go para o questionario online, que permite incluir um
cronébmetro. Ao expirar 0 tempo, 0 espaco para a resposta ficava em branco e a préxima pagina
do questionario era direcionada automaticamente para o participante continuar respondendo.

Para mensurar as escalas de personalidade foi utilizado o modelo Brief HEXACO
Inventory (BHI), elaborado por De Vries (2013) e traduzido por De Faveri (2017). Cada trago
de personalidade é formado a partir de 4 afirmativas. Cada uma das 24 afirmativas ¢ avaliada
por uma escala Likert de 5 pontos, em que 1 é “discordo muito” e 5 é “concordo muito”. No
Quadro 3 mostramos o teste de personalidade Brief HEXACO Inventory (BHI) e as escalas

utilizadas.
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Quadro 3. Brief HEXACO Inventory (BHI) e suas escalas

Vocé encontrard uma série de declaragdes sobre vocé.
Por favor, leia cada afirmacao e indique em que medida concorda ou discorda delas, utilizando a
seguinte escala de avalia¢do:

1 2 3 4 5
Discordo Discordo Nem concordo Concordo Concordo
muito pouco nem discordo pouco muito

. Posso olhar para uma pintura por um longo tempo.
. Certifico-me de que as coisas estdo no lugar certo.
. Fico indiferente com alguém que foi ruim comigo.

. Ninguém gosta de falar comigo.

. Tenho medo de sentir dor.

. Acho dificil mentir.

. Acho que conhecimento é algo chato.

. Adio tarefas complicadas o maior tempo possivel.

O 00 N O U1 B WIN -

. Critico as pessoas com frequéncia.

10. Aproximo-me de pessoas estranhas com facilidade.

11. Preocupo-me muito menos do que a maioria das pessoas.

12. Gostaria de saber como ganhar muito dinheiro de maneira desonesta.
13. Tenho muita imaginag¢do.

14. Trabalho muito precisamente, dou atencdo aos pequenos detalhes.
15. Tendo a concordar com a opinido dos outros.

16. Gosto de conversar com 0s outros.

17. Posso facilmente superar as dificuldades por conta prépria.

18. Quero ser uma pessoa famosa.

19. Gosto de pessoas com ideias novas.

20. Costumo fazer coisas sem pensar.

21. Mesmo quando sou maltratado, mantenhoacalma.

22. Raramente sou alegre.

23. Choro ao assistir a filmes tristes ou romanticos.

Fonte: De Faveri (2017).

Como se trata de uma pesquisa de carater estritamente académico, foi utilizado o modelo
Brief HEXACO Inventory (BHI) para definir as escalas de personalidade. Este teste € uma
versdo reduzida do modelo HEXACO-60, proposto por Ashton e Lee (2009), pois utiliza
escalas mais curtas para medir os tracos de personalidade. A principal vantagem das curtas
escalas é que elas exigem um tempo muito menor dos entrevistados. Gosling, Rentfrow e Swann
(2003) defendem que o uso de escalas curtas e simples pode ser tdo valido quanto o de escalas

longas e complexas, porque a eficacia das escalas longas nem sempre é notada na pratica.
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Dado que cada item pode receber de 1 a 5 pontos (de acordo com a escala definida), a
pontuacdo em cada traco pode variar entre 4 (nivel muito baixo) a 20 (nivel muito alto). A
classificacdo obedecera a seguinte regra: se a média em cada trago for inferior a mediana, o
traco sera considerado baixo; e, se for igual ou superior a mediana, sera considerado alto.

Desse modo, criam-se as variaveis que representam o perfil de personalidade individual,
que assumem o valor de 0 para baixo nivel, ou 1 para alto nivel. A personalidade individual é
0 resultado de uma combinacgéo dos seis tracos e um deles acaba se destacando. No entanto,

pode ocorrer que mais de um traco se torne evidente.

Quadro 4. Pontuacdo das dimensdes de personalidade

2| 8 S | 2

S 3 3 S

S o o Q S

Dimensdo Item | Caracteristica principal -g .g %’ '8 -8
R - R R

a a S S

6 Sinceridade 1 2 3 4 5

Honestidade H 12" |Equidade > 4 3 2 !
18* | Ganancia 5 4 3 2 1

24* | Modéstia 5 4 3 2 1

5 Medo 1 2 3 4 5

Estabilidade £ 11* | Ansiedade 5 4 3 2 1
17* | Dependéncia 5 4 3 2 1

23 Sentimentalismo 1 2 3 4 5

4* | Autoestima social 5 4 3 2 1

Extroversio X 10 | OQusadia social 1 2 3 4 5
16 |Sociabilidade 1 2 3 4 5

22* | Vivacidade 5 4 3 2 1

3* |Piedade 5 4 3 2 1

Afabilidade A 9* |Gentileza 5 4 3 2 1
15 Flexibilidade 1 2 3 4 5

21 | Paciéncia 1 2 3 4 5

2 Organizado 1 2 3 4 5

Conscienciosidade C 8 Diligéncia > 4 3 2 !
14 | Perfeccionismo 1 2 3 4 5

20* | Prudéncia 5 4 3 2 1

1 Apreciacdo estética 1 2 3 4 5

Abertura a 0 7* | Curiosidade 5 4 3 2 1
experiéncia 13 | Criatividade 1 2 3 4 5
19 N3&o convencional 1 2 3 4 5

Nota: * marcado de forma inversa
Fonte: De Faveri (2017).
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Para verificar a dissonancia cognitiva, os participantes desta pesquisa foram convidados
a imaginar a compra de um computador portatil e se depararam com duas op¢des. De acordo
com a opcéo escolhida no pré-teste, aqueles com forca de preferéncia mais forte observaram
dois computadores descritos no tamanho da RAM e numero de diferentes empresas de
transporte, enquanto que, para aqueles com forca de preferéncia mais fraca, o atributo de
tamanho de RAM foi substituido pelo nimero de diferentes opgGes de cores.

Os participantes entdo escolheram uma das opc¢bes. Em seguida, foi apresentado um
artigo (supostamente da PC Magazine) sobre o peso dos computadores portateis, explicando
sua relagdo com a portabilidade e apresentando a variagdo do peso em modelos atuais (0,9 a 1,8
quilogramas). Os participantes foram entdo apresentados ao mesmo conjunto com as duas
opcdes, que agora continha informacdes adicionais sobre peso. Especificamente, o peso para a
opcao que eles haviam rejeitado anteriormente estava listada como 1,6 kg; no entanto, esse
valor estava faltando para a escolha preliminar. Ap6s a leitura do artigo e a nova informacéo,
0s participantes escolhem novamente entre as duas opgoes.

Em seguida, foi medida a experiéncia de dissonancia cognitiva usando uma escala
adaptada de Sweeney et al. (2000). Especificamente, os participantes indicaram a sua
concordéncia (1 = concordam completamente, 7 = discordo completamente) com as seguintes
afirmagdes: “Depois de ter lido o texto da revista e escolhido novamente, voce ... (1) se sentiu
desconfortavel, (2) se perguntou se fez a escolha certa, e (3) se sentiu preocupado com sua
primeira escolha ter sido inferior.

Para relacionar a probabilidade de abandono da escolha preliminar, o CRT e os tragos
de personalidade, foram realizados testes estatisticos e a estimacdo dos coeficientes £’s foi
efetuada pelo método dos escores de Fisher, no software R.

3.2 COLETA DOS DADOS

Como observado, para aplicacdo do questionario optou-se pela plataforma digital Eval
and Go, que possui a ferramenta de cronémetro, permitindo que o teste do reflexo cognitivo
fosse aplicado da forma correta.

O link poderia ser acessado em computadores, tablets e smartphones, facilitando a coleta
dos dados. Nao houve um controle do publico alvo, pois qualquer individuo teve livre acesso

ao link para responder a pesquisa, que foi totalmente anénima.
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A coleta dos dados através do questionario foi realizada entre os dias 20 de marco de
2018 e 16 de abril de 2018. A pesquisa foi enviada para os participantes via Whatsapp,

Facebook e Skype. A evolugdo do numero de respondentes pode ser vista no Grafico 1.

Gréfico 1. Evolugdo do nimero de respondentes
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Fonte: Elaboracado prépria com base nos dados coletados.

3.3 ANALISE DOS DADOS

Foram coletadas 404 respostas no total; no entanto, foram considerados apenas 0s
participantes que completaram o questionario. Conforme o Gréfico 2, 58% dos participantes
responderam ao questiondrio na sua totalidade, representando 233 de 404 respostas. O principal
motivo pela desisténcia pode ser a extensdo do questionario, que levava em média 6 minutos
para ser respondido completamente. A maior taxa de desisténcia foi observada no primeiro
bloco de questdes, que correspondia ao CRT; no entanto, a informacgdo do tempo médio de
conclusdo do questionario estava presente na primeira pagina do teste, podendo influenciar no

abandono.

Gréfico 2. Taxa de resposta do questiondrio

Taxa de respostas

Incompletas
42%

Total
404

Completas
58%

Fonte: Elaboragao prépria com base nos dados coletados.
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No Gréafico 3 é apresentada a taxa de acertos no CRT. Dos 233 participantes que
concluiram o questionario, apenas 22 ja conheciam o CRT. Dessa forma, foram consideradas
as respostas da versao ampliada de Toplak, West e Stanovich (2014). Os participantes que néo
conseguiram responder a alguma questdo do CRT dentro do tempo de 30 segundos, e mesmo
assim concluiram o restante do questionario, entraram na amostra, considerando como errada a

questdo ndo respondida.

Gréfico 3. Desempenho no CRT da amostra total

Desempenho no CRT - Geral

35,00% 0
29,18% 30,90%
30,00%

25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
5,00%
0,00%

20,17% 19,74%

0 1 2 3

Fonte: Elaboragao prépria com base nos dados coletados.

O Gréfico 4 demonstra a relacdo da escolha preliminar com o nimero de acertos no
CRT, ou seja, a marca de computador portéatil previamente escolhida pelos participantes versus
seu desempenho no CRT. Os resultados mostram que os participantes que escolheram
primeiramente a marca B tiveram um desempenho pior no CRT, no qual aproximadamente %4
da amostra ndo acertou nenhuma ou apenas uma questdo. Ja em relacdo a marca A, observa-se

que aproximadamente 40% dos participantes acertaram pelo menos duas questdes.

Gréfico 4. Desempenho no CRT e escolha preliminar

Escolha Preliminar x CRT
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Fonte: Elaboracdo prépria com base nos dados coletados.
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A partir desses resultados, observamos que os participantes que optaram inicialmente
pela marca B tendem a trabalhar de forma automatica, utilizando o Sistema 1, com a forca de
preferéncia prévia fraca.

O Gréfico 5 demonstra a relacdo da escolha final com o nimero de acertos no CRT, ou
seja, apos ler o artigo sobre o peso dos computadores portateis e se depararem com as novas
opcdes de escolha. Analisando os resultados, observamos que aproximadamente 80% dos
participantes que tiveram a marca B como decis&o final ndo acertaram nenhuma ou apenas uma
questdo. Ja para a marca A, cerca de 2/3 dos participantes tiveram pelo menos um acerto no
CRT.

Gréfico 5. Desempenho no CRT e escolha final

Escolha Final x CRT

60,00% 50,98%
50,00%
0, " (o]
30,00% 2824% 30,39% 25,19%
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0,00% -
0 1 2 3

MarcaA ® MarcaB

Fonte: Elaboracgdo prépria com base nos dados coletados.

Percebe-se que, tanto na escolha preliminar como na final, os participantes que
escolheram a marca A trabalharam exercendo um raciocinio motivado, ou seja, exerceram um
autocontrole de seus pensamentos, caracteristico do Sistema 2.

Para encontrar os tragos de personalidade predominantes da amostra, calculou-se a
média aritmética dos itens que compdem cada dimensdo. Por meio do célculo da mediana,
classificamos os tragos em nivel baixo ou nivel alto. Os participantes com pontuacado inferior a
mediana receberam classificacdo baixa, e 0os com pontuacdo igual ou superior receberam

classificacéo alta. Os resultados da classificacdo podem ser observados na Tabela 1.
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Tabela 1. Classificagdo dos tragos de personalidade

Nivel H E X A C )

Baixo 35,6 83 32,2 75 74,7 174 89,3 208 34,8 81 60,9 142

Alto 64,4 150 67,8 158 25,3 59 10,7 »s 65,2 157 39,1 o1
Notas:

(1) valores em porcentagem
(2) subindice mostra o nimero de respondentes
Fonte: Elaboracgdo prépria com base nos dados coletados.

Registrou-se baixo traco de honestidade em 35,6% dos participantes. Individuos com
baixa pontuacdo nesta dimens&o irdo bajular os outros para conseguir o que desejam, tendem a
quebrar regras para lucro pessoal e se sentem importantes.

Observa-se também baixo nivel no traco de estabilidade emocional, indicando que
32,2% dos participantes ndo se intimidam com perigos e danos fisicos, sdo despreocupados
mesmo em situacdes estressantes e tem pouca necessidade de partilhar suas preocupagdes com
0S outros.

Alto nivel de extroversdo foi verificado em 25,3% da amostra. Pessoas com alta
extroversao sao confiantes quando lideram pessoas, gostam de atividades sociais, sdo animadas
e otimistas. O traco de afabilidade foi registrado baixo em 89,3% da amostra. Pessoas com
escores muito baixos nessa escala guardam rancor contra aqueles que as prejudicaram, sdo
bastante criticas em relacéo as deficiéncias dos outros, sdo teimosas em defender seu ponto de
vista e sentem raiva facilmente.

Em relacdo a conscienciosidade, 65,2% dos participantes possuem alto nivel desse trago,
indicando gue sdo organizados, buscam a perfeicdo em suas tarefas e possuem tendéncia para
tomar decis@es deliberadas e cuidadosas. Quando se analisa o traco de abertura, observa-se que
60,9% dos participantes apresentaram um alto nivel nesta dimensdo, demostrando que sdo
curiosos sobre varios dominios do conhecimento, usam sua imaginacdo livremente e sao
atraidas por ideias ndo convencionais.

Para estimar a probabilidade de abandono da escolha preliminar, ou seja, a transi¢do da
marca A para a marca B, consideramos apenas o grupo dos 224 respondentes que inicialmente
escolheram a marca A, dos quais 94 mudaram para a marca B.

Tomamos como M a variavel indicadora que representa o estado 1, se o0 respondente
mudou de A para B, ou 0, caso ele tenha permanecido com a marca A. A varidvel CRT
representa o total de acertos registrados no teste do reflexo cognitivo. As varidveis H, E, X, A,
C, O representam 0s escores medios dos tracos de personalidade. Além da percep¢do do
respondente acerca da intensidade na escolha inicial pela marca A, queremos obter um preditor

linear na forma:



30

n = By + BiIntensidade + B,CRT + B3H + BLE + BsX + LA+ 5,C+ 30 + €,

em que € representa um erro aleatorio. Com base nesse preditor — que pode ser interpretado
como um indicador para a transi¢cdo da marca A para B — pode-se estimar a probabilidade de

transicdo de estado, dada por:

exp(n)

P(n) = 1+ exp(n)

que ¢ conhecida como “modelo logistico”. A estimacdo dos coeficientes ’s foi efetuada

utilizando-se o0 método dos escores de Fisher. A Tabela 2 mostra os resultados da estimacéo.

Tabela 2. Resultados da estimacdo dos coeficientes 8’s

Variavel Estimativa Standard error Z value Pr(>|z|)

Intercepto 14.2594 3.2192 4.430 9.44e-06 ***

Intensidade -0.5946 0.1553 -3.829 0.000129 ***
CRT -0.8922 0.2101 -4.246 2.18e-05 ***
H -0.9522 0.3667 -2.597 0.009403 **
E 1.6039 0.4178 3.839 0.000123 **x*
X -1.3549 0.3691 -3.671 0.000242 ***
A -0.4163 0.4378 -0.951 0.341657
C -1.0759 0.4645 -2.316 0.020544 *
0] -0.2641 0.3672 -0.719 0.472025

Notas:

(1) *significancia estatistica entre 0,01 e 0,05

(2) **significancia estatistica entre 0,001 e 0,01

(3) ***significancia estatistica <0,001

Fonte: Elaboracgdo prépria com base nos dados coletados.

Como os p-valores relativos as dimensdes A e O ndo se mostraram significativas, a
Tabela 3 mostra os resultados sem essas variaveis. O coeficiente positivo associado a dimenséo
E revela que o fator emocéo elevado propicia elevacdo na propenséo para a mudanca. No outro
sentido, a dimensédo X revela que o fator extroversdao mais baixo € que propiciaria elevacao da
propensédo para a mudanca.

Tomando em um extremo, o individuo com a dimensdo H baixa, associada a
honestidade-humildade, X baixo, associado a extroversdo, C baixo, associado a
conscienciosidade, com baixa intensidade e baixo desempenho no CRT, sua propenséo para

mudar sera maior do que aquele que possuir escores altos em todas as dimensdes.



Tabela 3. Resultados da estimacdo dos coeficientes 8’s significativos

31

Variavel Estimativa Standard error Z value Pr(>|z])
Intercepto 13.1620 3.0532 4.311 1.63e-05 ***
Intensidade -0.6027 0.1546 -3.899 9.66e-05 ***
CRT -0.8706 0.2077 -4.191 2.78e-05 ***
H -1.0212 0.3581 -2.851 0.004354 **
E 1.5784 0.4118 3.833 0.000126 ***
X -1.4836 0.3505 -4.233 2.31e-05 ***
C -1.1763 0.4434 -2.653 0.007981 **
Notas:

(1) **significancia estatistica entre 0,001 e 0,01
(2) ***significancia estatistica <0,001
Fonte: Elaboracdo prépria com base nos dados coletados.

Com base nos resultados acima, o preditor linear é dado por:

n = 13.2 — 0.60 Intensidade — 0.87 CRT — 1.02H + 1.58E - 148X — 1.18 C.

Com base nesse indicador, para cada individuo, é possivel estimar sua probabilidade de

mudanga P(n). No Gréfico 6, as marcagdes indicam os pontos m relativos a pessoas que

mudaram de opcdo (cor vermelha), e as conservadoras que se mantiveram na marca A (cor

azul).

Gréfico 6. Distribui¢cdo da probabilidade de mudanca da escolha preliminar

1.00-
0.75-
&, 050
0.25-
000— OCR W EEK TR e KK *
25 0.0 2’5 5.0
n

Fonte: Elaboracdo prépria com base nos dados coletados.
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Para avaliar a aderéncia do resultado, consideramos o seguinte critério: se P(n) > 0.5,
entdo provavelmente o individuo mudara de A para B; se P(n) < 0.5, entdo provavelmente o
individuo permanecera na marca A. Com base nesse critério, a Tabela 4 mostra o resultado
obtido.

Tabela 4. Probabilidade de mudanca da escolha preliminar

Mudou
Mudou 0 1
0 0.4107143 0.1696429
1 0.1964286 0.2232143

Fonte: Elaboracao prépria com base nos dados coletados.

Em 63% (41% + 22%) dos casos, 0 modelo produziu resultados concordantes. Esses
casos nos quais 0 modelo possui bom desempenho preditivo referem-se as regides das caudas
da distribuicdo dos preditores 1. Quanto maior for seu valor, maior sera a disposi¢do para

mudar, e vice-versa. E valores mais proximos de zero sugerem transicdes por razdes aleatdrias
(P(m)=0,5).
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Caglar Irmak, Thomas Kramer e Sankar Sem (2017) consideraram em seu estudo uma
amostra de Mechanical Turk da Amazon, ou seja, individuos que buscam oportunidades de
trabalhar usando o computador conectado a internet nos mais variados tipos de servigos. Dadas
as condicOes, pressupbe-se que os individuos possuem tendéncia de possuir um alto nivel de
abertura a experiéncia, que sdo curiosos sobre varios dominios do saber, usam sua imaginagédo
livremente na vida cotidiana, e tém interesse em ideias incomuns ou pessoas. Na analise do
estudo norte americano, tornou-se evidente que a probabilidade de abandono é mais provavel
entre os consumidores com preferéncia prévia mais forte.

Neste estudo, buscou-se replicar o teste de preferéncia juntamente com a experiéncia de
dissonancia cognitiva, adicionando-se os testes de reflexo cognitivo e personalidade. A partir
dos dados analisados, foi possivel chegar a algumas conclusdes diferentes da pesquisa norte
americana. Por outro lado, o estudo estd em acordo com diversas pesquisas que demonstram
que individuos com preferéncias mais fortes para sua escolha preliminar devem ter maior
probabilidade de realizar um raciocinio motivado para refor¢é-la, reduzindo a probabilidade de
abandona-la.

Inicialmente, os dados analisados mostraram que os individuos estdo mais propensos a
reforcar a escolha inicial quando confrontados com uma informacdo incompleta que € restrita
apenas a escolha preliminar. Os testes ndo foram direcionados a uma populacdo especifica,
sendo respondido por estudantes, profissionais de diversas areas e qualquer outro individuo
atingido pelo compartilhamento do link. Dessa forma, podem ter sido afetados pela discrepancia
da amostra. Outro ponto importante foi o desempenho no CRT, no qual aproximadamente 70%
dos participantes acertaram pelo menos uma questéo, reforcando o raciocinio para a decisdo de
escolha final.

Em relacdo a personalidade, a principal contribuicdo foi mostrar que alguns tragos de
personalidade sdo relevantes para explicar o comportamento no processo de decisdo. Ficou
evidente que individuos mais emotivos e menos extrovertidos possuem maior probabilidade de
mudanga na sua escolha. Isso se deve ao fato de que niveis altos na escala “emotividade”
demonstram maior ansiedade, j& niveis baixos em “extroversdao” demonstram que os individuos

se sentem menos otimistas do que 0s outros.
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APENDICES

APENDICE A

Preferéncias Estabelecidas e Personalidade

Este questionario € parte de uma pesquisa sobre preferéncias estabelecidas e personalidade.
As respostas serdo utilizadas apenas para fins académicos e sua participacao sera anénima.
O tempo médio de conclusdo € de 6 minutos.

IMPORTANTE: se a pagina ndo carregar automaticamente, nao atualize a sessdo e aguarde até o completo
carregamento, que devera acontecer em poucos segundos.

N&o ha respostas certas ou erradas, responda as perguntas de acordo com sua opinido.

Agradecemos a sua participacdo.

Proximo
Pagina 1/18 (6%) |
Responda primeiro as 3 quesides a seguir.
Responda cada questdo em menos de 30 segundos.
Proximo

Pagina 2 /18 (11%) [ |
Pagina com 2 = .
temporizador Um bastdo e uma bola custam $1,10. O bastdo custa um real a mais do que a bola. Quanto custa a
s bola?

Somente nimeros

Préximo



Pagina com
temporizador
00:00:28

Pagina com
temporizador
00:00:28
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Pagina 3 /18 (17%) i

Se sdo necessarias 5 maquinas por 5 minutos para se fazer 5 aparelhos, guanto tempo 100

maquinas fariam 100 aparelhos?
Somente nimeros

Proximo

Pagina 4 /18 (22%) (|

Num lago ha uma area coberta por vitdrias-régias. Todos os dias a area dobra de tamanho. Se sdo
precisos 48 dias para a area cobrir todo o lago, em quantos dias a area cobriria a metade do lago?
Somente ndmeros

Proximo
Pagina5/18 (28%) ]
Vocé conhecia as questdes anteriores? x
Se vocé nao conhecia as questdes anteriores, ndo precisa responder as seguintes.
Se vocé ja conhecia alguma das questdes anteriores, entdo responda as 3 a seguir.
Responda cada questdo em menos de 30 segundos.
() sim () Nio
Proximo
Pagina 6/ 18 (33%) |
Pagina com o o ’ . . . y
temporizador Se Jodo € capaz de beber um galdo de agua em 6 dias, e Maria é capaz de beber um galdo de agua
00:00:27 em 12 dias, em quantos dias eles beberiam 1 galdo de agua juntos?
Wl Somente numeros
Préximo
pagina 7 /18 (39%) (|
Pagina com . S i ) " 5
temporizador Jerry tirou a 15 ma!or nota da turma, que € tambem a 152 menor nota. A turma tem quantos alunos?
00:00:25 Somente numeros

Proximo



Pagnas /18 (44%) —

Pagina com
tem%orizador Um homem compra um porco por $60, vende-o por $70, compra ele de volta por $80, e finalmente o
00-00:28 vende por $90. Com quanto ele fica?

Somente nimeros

Proximo

Pagine o/ 18 (50%) ——

Aqui vocé encontrard uma série de declaracoes sobre vocé! Por favor. leia cada afirmacéo e indique em que
medida vocé concorda ou discorda com elas.

Posso olhar para uma pintura por um longo tempo. *

() Discordo muito () Discordo pouco o) Nem concordo (1) Concordo pouco

~ nem discordo

O Concordo muito

Me certifico que as coisas estdo no lugar certo. ¥
() Discordo muito () Discordo pouco e Nem concordo () Concordo pouco
o nem discordo

C) Concordo muito

Fico indiferente com alguém que foi ruim comigo. =
£ - o - - )
] Discordo muito ] Discordo pouco O Nem c‘oncordo © Concordo pouco
nem discordo

(") Concordo muito

Ninguém gosta de falar comigo. o

O Discordo muito O Discordo pouco o Nem concordo O Concordo pouco
= nem discordo

() Concordo muito



Tenho medo de sentir dor.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Acho dificil mentir.

() Discordo muito () Discordo pouco

(1) Concordo muito

Acho que conhecimento € algo chato.

O Discordo muito O Discordo pouco

O Concordo muito

Adio tarefas complicadas o maior tempo possivel.

(7) Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Critico as pessoas com frequéncia.

() Discordo muito () Discordo pouco

(7) Concordo muito

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

() Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco
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Me aproximo de pessoas estranhas com facilidade.

() Discordo muito () Discordo pouco © Nem concordo
nem discordo

O Concordo muito

Me preocupo muitc menos do que a8 maioria das pessoas.

() Discordo muito () Discordo pouco ® Nem concordo
nem discordo

(7) Concordo muito

Gostana de saber como ganhar muito dinheiro de maneira desonesta.

O Discordo muito O Discordo pouco O Nem concordo
nem discordo

O Concordo muito

Tenho muita imaginac3o.

(1) Discordo muito () Discordo pouco 0 Nem concordo
nem discordo

O Concordo muito

Trabalho muito precisamente, dou atenc@o aos pequenos detalhes.

(1) Discordo muito () Discordo pouco ® Nem concordo
nem discordo

O Concordo muito

() Concordo pouco

Concordo 0
O poue

O Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(7) Concordo pouco
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Tendo a concordar com a opinido dos outros.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Gosto de conversar com os outros.

() Discordo muito () Discordo pouco

(1) Concordo muito

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

Posso facilmente superar as dificuldades por conta propria.

O Discordo muito O Discordo pouco

O Concordo muito

Quero ser uma pessoa famosa.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Gosto de pessoas com ideias novas.

() Discordo muito () Discordo pouco

(7) Concordo muito

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(7) Concordo pouco
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Costumo fazer coisas sem pensar.

(1) Discordo muito (1) Discordo pouco

O Concordo muito

Mesmo quando sou maltratado. mantenho a calma.

() Discordo muito () Discordo pouco

(7) Concordo muito

Raramente sou alegre.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Choro ao assistir filmes tristes ou romanticos.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

Tenho direito a tratamento diferenciado.

() Discordo muito () Discordo pouco

O Concordo muito

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

O Nem concordo
nem discordo

Concordo pouco
@)

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

(1) Concordo pouco

Proximo
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Pagina 10/ 18 (56%) —

Neste questionario queremos avaliar sua reacao a certos produtos.

N&o existe resposta correta ou errada.

Por gentileza, leia toda a informacdo com cuidado e responda as questdes da
melhor forma possivel.

Obrigado por participar!

Suas respostas honestas e bem refletidas a este questionario possuem um valor
inestimavel para nos.

Proximo

Pagna 11/18 (61%) ]

Imagine que vocé esta pensando em comprar um laptop.
Mostramos aqui informacdo sobre duas marcas.
Leia atentamente a informac&o e responda as questdes seguintes.

Marca A| Marca B

[Tamanho da memoria RAM | 6 GB 4GB

Quantidade de empresas

de frete utilizadas

Marca Al Marca B

NGimero de opcoes de cores| 10 6

Quantidade de empresas

= 3 5
de frete utilizadas
Com base nas informacdes anteriores, qual marca vocé escolheria? *
() Marca A () MarcaB

Proximo



45

Pagna 12118 (67% T ——

Se vocé escolheu a marca A, indigue a intensidade da sua preferéncia.

¥ #®

Muito fraca Muito forte

Proximo

pagna 14118 (7% EE——

Leia agora o texto abaixo extraido de PC Magazine sobre o peso de laptops.

Peso dos laptops

O peso de um laptop € o que tende a impactar diretamente a portabilidade de um computador. O peso € o que
mais nos afeta fisicamente quando o carregamos. Um sistema pesado causara cansaco e pressao. Qualquer
viajante frequente que tenha que andar com um laptop em aeroportos e hotéis atestara o fato de que os
sistemas mais leves sao muito mais faceis de carregar consigo, mesmo que n3o se tenha todas as
funcionalidades dos sistemas maiores. £ por isso que 0s ultraportateis sdo muito populares entre os viajantes
de negdcios, enquanto os finos e leves s&o populares entre os estudantes. Os computadores portateis de hoje
variam de ulirabooks, que pesam entre 0,9 kg a 1,8 kg, a substitutos de desktop, que pesam mais de 2,7 kg.

Por coincidéncia, o artigo fala do peso da Marca B.

Marca A | Marca B
Tamanho da memoria

6 GB 4 GB
RAM
Quantidade de empresas 3 5
de frete utilizadas
Peso (kg) - 16

Com base na nova informagéo, qual marca vocé escolheria?

() Marca A () MarcaB

Proximo
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Pagina 17118 (84% ]

Leia agora o texto abaixo extraido de PC Magazine sobre o peso de laptops.

Peso dos laptops

O peso de um laptop € o que tende a impactar diretamente a portabilidade de um computador. O peso € o que
mais nos afeta fisicamente quando o carregamos. Um sistema pesado causara cansaco e pressao. Qualquer
viajante frequente que tenha que andar com um laptop em aeroportos e hotéis atestara o fato de que os
sistemas mais leves s3o muito mais faceis de carregar consigo, mesmo que nao se tenha todas as
funcionalidades dos sistemas maiores. E por isso que os ultraportateis s30 muito populares entre os viajantes
de negocios, enquanto os finos e leves s3o populares entre os estudantes. Os computadores portateis de hoje
variam de ultrabooks, que pesam entre 0.9 kg a 1,8 kg, a substitutos de deskiop, que pesam mais de 2,7 kg.

Por coincidéncia, o artigo fala do peso da Marca B.

Marca A | Marca B

INUmero de opcdes de

10 6
cores
Quantidade de empresas 3 5
de frete utilizadas
Peso (kg) - 16

Com base nesta nova informac2o, que marca vocé escolheria?

() MarcaA () MarcaB

Proximo



Pagina 15/ 18 (83%)

Sentiu-se desconfortavel

Discordo

Perguntou-se se fez a escolha certa

Discordo

Sentiu-se preocupado com sua primeira escolha ter sido inferior

Discordo

47

Depois de ter lido o texto da revista e escolhido novamente, vocé:

Concordo
9 10
Concordo
9 10
( 7} ( )
Concordo
9 10

Proximo



