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Os individuos normalmente tém dificuldade em identificar as heuristicas que afetam
suas tomadas de decisdes (BAKER e NOFSINGER, 2002). No entanto, Menkhoff, Schmidt e
Brozynki (2006) revelam que individuos conhecedores da influéncia das heuristicas no
processo decisério podem apresentar menos episddios de racionalidade limitada se
comparados aos individuos alheios a esse conhecimento. Segundo Mussweiler et al (2000), a
Ancoragem consiste em uma das influéncias mais notdveis em julgamento e tomada de
decisdo. Neste contexto, o objetivo principal desta pesquisa consistiu em verificar a existéncia
da heuristica da Ancoragem nas estimativas numéricas de especialistas e ndo-especialistas em
mercado imobilidrio, quando submetidos a tarefas experimentais relacionadas ao campo de
dominio do especialista e fora do seu campo de conhecimento, tendo em vista Thorsteinson et
al. (2008), os quais argumentam que os efeitos da Ancoragem sdo reduzidos quando sujeitos
decisores tém mais conhecimento acerca dos problemas em questdo. Assim, foi realizado um
quase-experimento com 324 sujeitos decisores, divididos em Grupos de Calibragem e Grupos
Experimentais, por meio da aplicagdo de duas tarefas decisérias (T1 e T2), utilizando-se o
Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995). Ressalta-se que muitos estudos sobre Ancoragem
téem sido realizados no sentido de verificar a presenca da heuristica da Ancoragem no
processo de julgamento e tomada de decisdo. No entanto, este estudo, além da proposta de
estudar os efeitos da Ancoragem durante o processo decisério relacionado a decisdes
quantitativas, apresentou como principal contribui¢do adicional a verificacdo da manifestacdo
da Ancoragem quando uma varidvel de controle (conhecimento) € retirada da tarefa deciséria.
Tal procedimento é denominado por Cozby (2006) como um Teste de Manipulagdo,
consistindo em uma tentativa para medir diretamente se a manipulagdo de uma varidvel tem o
efeito pretendido sobre os respondentes. Os resultados obtidos, por meio do teste estatistico ¢
para amostras independentes, demonstraram que hd evidéncias da heuristica da Ancoragem no
processo decisorio dos individuos integrantes do Grupo Experimental de nao-especialistas
(ancora baixa e ancora alta), tanto em T1 quanto em T2. No que tange aos especialistas, foi
possivel perceber que em T1 ha evidéncias da heuristica da Ancoragem, corroborando com os
resultados encontrados por Jacowitz e Kahneman (1995) e Luppe (2006). No entanto, em
relacdo a segunda tarefa deciséria (T2), observou-se que as diferencas de médias ndo foram
estatisticamente significantes, inferindo-se que, em T2, ndo sdo encontradas evidéncias da
Ancoragem no processo decisorio dos especialistas, contrariando os resultados encontrados
por Norfhcraft e Neale (1987) e Dorow (2009), os quais encontraram evidéncias da
Ancoragem no processo decisorio de corretores imobilidrios quando foram submetidos a
realizacdo de estimativas referentes ao mercado de iméveis.

Palavras-chave: Ancoragem; Processo decisério; Teste de manipulacao.
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Individuals often have difficulty identifying the heuristics that affect their decision-making
(NOFSINGER and BAKER, 2002). However, Menkhoff, Brozynki and Schmidt (2006) show
that individuals knowledgeable about the influence of heuristics in decision making may have
fewer episodes of bounded rationality compared to individuals unrelated to this knowledge.
According to Mussweiler et al. (2000), the Anchorage is one of the most striking influences
on judgment and decision making. In this context, the main objective of this research was to
verify the existence of heuristics in the anchoring of the numerical estimates of experts and
non-specialists in real estate, when subjected to experimental tasks related to the field of
domain expert and outside their field of knowledge, in order Thorsteinson et al. (2008), who
argue that the effects of Anchorage makers are reduced when subjects have more knowledge
about the problems in question. Thus, we performed a experiment with 324 subjects makers
were divided into groups for Calibration and Experimental Groups, through the application of
two decision-making tasks (T1 and T2), using the model Jacowitz and Kahneman (1995). It is
noteworthy that many studies have been conducted in Anchorage to verify the presence of the
anchoring heuristic in the process of judgment and decision making. However, this study,
besides the proposal to study the effects of Anchorage during the decision making process
related to quantitative, as the main contribution presented additional verification of the
manifestation of Anchorage as a control variable (knowledge) is removed from the decision-
making task. This procedure is called by Cozby (2006) a test handling, consisting in an
attempt to directly measure whether the manipulation of a variable has the intended effect on
the respondents. The results obtained through statistical 7 test for independent samples showed
that there is evidence of the anchoring heuristic in decision making of individual members of
the experimental group of non-experts (anchor and anchor low-high) in both T1 and T2. With
respect to experts, it was revealed that T1 is no evidence of the anchoring heuristic, which
corroborates the results found by Jacowitz and Kahneman (1995) and Luppe (2006).
However, in relation to the second decision-making task (T2), it was observed that the mean
differences were not statistically significant, implying that, at T2, are not found evidence of
Anchorage in the decision process of experts, contradicting the results by Norfhcraft and
Neale (1987) and Dorow (2009), who found evidence of Anchorage in the decision process
when they were real estate brokers who underwent estimates for the real estate market.

Key words: Anchorage; Decision making; Test handling
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1 INTRODUCAO

As atividades humanas estio associadas a um processo de escolha e julgamento, o que
implica em um processo de tomada de decisdo. Para Sternberg (2000), a tomada de decisdo e
o julgamento sdo processos que envolvem a avaliacdo de opcdes e a escolha da mais adequada
entre as possiveis. No mesmo sentido, Gilovich e Griffin (2002) afirmam que, tendo em vista
o modelo cldssico de escolha racional em processos de tomada de decisdo, espera-se que um
individuo, quando submetido a um processo de escolha entre vérias alternativas, opte por
aquela que lhe proporcione a combinacdo que resulte no melhor resultado ou na maior
satisfacdo possivel.

Robbins (1998), ao contestar o modelo de tomada de decisao racional, afirma que este
oferece uma descrig¢do precisa do processo decisorio somente quando os tomadores de decisao
se deparam com um simples problema, tendo acesso a poucos cursos de acdo alternativos, e
quando o custo de procurar e avaliar alternativas € baixo. No entanto, nem sempre 0 processo
de escolha na tomada de decisao é simples (SOUZA et al., 2006). Para que o processo
decisorio seja simplificado, Simon (1955) postula a existéncia da racionalidade limitada, onde
somente os fatores que estdo ligados, casual e temporalmente, com a decisdo, podem ser
levados em consideracdo. O autor também afirma que os tomadores de decisdo t€m limitacdes
em suas habilidades no processamento de informagdes e, consequentemente, ndo podem ser
perfeitamente racionais.

Barreiros et al. (2005) expdem que, na medida que outras dimensdes do individuo
(comportamentais, politicas, sociais e ambientais) passaram a ser consideradas, a abordagem
racional do processo decisorio apresentou dificuldades e inconsisténcias, restringindo o
alcance da racionalidade postulada pela teoria econdmica neocldssica.

Neste contexto, no inicio dos anos 70, estudos de dois psicélogos israelenses, Amos
Tversky e Daniel Kahneman, revolucionaram a pesquisa académica referente ao julgamento e
tomada de decisdo humana. Os autores definiram que julgamentos em situagdes de incerteza
sdo freqiientemente baseados em um nuimero limitado de heuristicas simplificadoras, em vez
do processamento de um algoritmo mais formal e extensivo. Gilovich e Griffin (2002)
argumentam que os estudos de Amos Tversky e Daniel Kahneman questionavam
simultaneamente a adequacdo dos modelos ideais de julgamento e ofereciam uma alternativa
cognitiva que explicava o erro humano, sem o enfoque tradicional da irracionalidade. Assim,

em 1974, por meio do artigo Judgment under uncertainty: heuristics and biases, 0s
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psicOlogos identificaram as heuristicas e os vieses que afetam o tomador de decisdo, quando
frente a incerteza: Heuristica da Disponibilidade; Heuristica da Representatividade e
Heuristica da Ancoragem e Ajuste.

Sob esta 6tica, Bazerman (2004) afirma que ocorre um viés cognitivo quando os
individuos empregam uma heuristica de maneira inadequada durante seu processo decisdrio.
Segundo o autor, os vieses decorrentes da Heuristica da Disponibilidade sdo a facilidade de
lembranca, a recuperabilidade e as associagdes pressupostas. Ja os vieses que emanam da
Heuristica da Representatividade consistem em insensibilidade aos indices bdsicos,
insensibilidade ao tamanho da amostra, interpretacdes erradas da chance, regressao a média e
falacia da conjuncdo. Quanto aos vieses que originam-se da Heuristica da Ancoragem e
Ajuste, constituem-se no ajuste insuficiente da ancora, vieses de eventos conjuntivos e
disjuntivos e excesso de confianca.

Luppe (2006) argumenta que os individuos utilizam a Heuristica da
Representatividade para avaliar a probabilidade de um item pertencer a uma populagdo,
baseado no grau em que este item € similar a outros elementos ou propriedades desta
populacdo. J4 a Heuristica da Disponibilidade se refere a facilidade com que as pessoas
podem recordar exemplos de um evento ou produto e que afetam o julgamento da frequéncia
com que um evento ocorre na realidade.

Quanto a terceira heuristica identificada por Tversky e Kahneman — Ancoragem e
Ajuste -, objeto de estudo deste trabalho, esta baseia-se na idéia que os tomadores de decisao,
no desenvolvimento de suas estimativas finais, ajustam o valor a ancora considerada, mas
tendem a ajustar insuficientemente a partir deste ponto (LUPPE, 2006).

Nesta perspectiva, Mackinnon, Hall e Macintyre (2007) argumentam que,
freqiientemente, quando hd a presenca de uma ancora, as pessoas fazem um ajustamento de
suas decisdes baseadas no ponto de partida. Também nesta 6tica, Shiller (2000) afirma que se
as pessoas fossem totalmente racionais e os mercados funcionassem de uma forma também
completamente racional, nenhuma avaliacdo ou estimativa de valor apresentaria viés em
direcdo a valores iniciais (ancoras).

Alguns estudos demonstraram a consisténcia da Heuristica da Ancoragem. Northcraft
e Neale (1987) mostraram, por exemplo, que corretores de imdveis avaliaram propriedades
baseados em um nimero inicial que lhes era dado e que, conforme variava este nimero,
mudavam as avaliagdes para a mesma propriedade. Assim, os autores evidenciaram a
ocorréncia do efeito de Ancoragem mesmo em contextos reais, nos quais se encontrava

disponivel toda a informac¢@o necessdria para uma tomada de decis@o nio enviesada. Em uma
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experiéncia em que pediam aos seus participantes (experientes € nao experientes) que
avaliassem uma casa a partir de toda a informagdo que habitualmente € utilizada nas
avaliacdes imobilidrias e possibilitando ainda a visita a casa para avaliacdo no local,
Northcraft e Neale (1987) verificaram que as avaliagcdes dos participantes se encontravam
largamente influenciadas pelos precos que constavam na lista que lhes era dada com as
caracteristicas da casa. Independentemente do seu nivel de experiéncia, os participantes
negligenciaram consistentemente informacdes relevantes para a avaliacdo da casa, porém,
apenas os participantes ndo experientes assumiram claramente a influéncia que o preco
sugerido na lista teve na sua avaliacao.

Em um outro estudo, Mussweiler et al. (2000) utilizaram vendedores de automédveis
para estimar o preco de um automével que eles desejavam vender. Os autores apresentaram
um valor de ancora alto e um baixo aos respondentes e esses especialistas foram influenciados
pelos valores das ancoras. Assim sendo, os autores concluiram que tanto pessoas leigas
quanto especialistas no assunto estdo propensos ao efeito da Ancoragem.

No entanto, Thorsteinson et al. (2008) argumentam que os efeitos da Ancoragem sao
reduzidos quando sujeitos decisores t€m mais conhecimento acerca dos problemas em
questdo. Nesta perspectiva, Dorow (2009) afirma que quanto menos um individuo conhece
um assunto, objeto ou produto, maiores sdo as probabilidades de ser influenciado por um
valor arbitrario (ancora).

No contexto brasileiro também se observaram os efeitos da heuristica da Ancoragem.
Luppe (2006) realizou um estudo tendo como objetivo examinar os efeitos da Heuristica da
Ancoragem nas estimativas numéricas sob a perspectiva da avaliacao de bens de consumo. O
autor, por meio de dois experimentos com alunos de graduagcdo de Administragdo, Contédbeis
e Economia, demonstrou a manifestacdo dos efeitos da Ancoragem na estimacdo de
quantidades incertas e de precos de diferentes produtos e servicos.

Outro estudo realizado no Brasil foi o de Dorow (2009), o qual desenvolveu um
estudo junto a corretores profissionais em investimentos imobilidrios com o intuito de
examinar a extensdo dos efeitos causados pela Heuristica da Ancoragem em estimativas
quantitativas realizadas por estes profissionais quando realizavam avaliagdes de investimentos
imobilidrios. O autor concluiu que os efeitos e a influéncia da Heuristica da Ancoragem em
investimentos imobilidrios sdo notdrios, contudo, ndo sdo extraordinariamente grandes.

Sendo assim, a Heuristica da Ancoragem nao é um processo cognitivo simples, ela
consiste em uma limitacdo da tomada de decisdo que ocorre em contextos de negdcios reais e

afeta pessoas experientes e inexperientes, ou seja, a Ancoragem tem sido demonstrada
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independentemente do conhecimento especializado nos respondentes no assunto proposto
(NORTHCRAFT e NEALE, 1987).

Em razdo do exposto, este estudo busca identificar os efeitos da Heuristica da
Ancoragem em individuos especialistas em mercado imobilidrio (corretores de imodveis) e
individuos nao-especialistas neste setor (alunos de graduacdo, pds-graduacdo e servidores
publicos), mediante experimento contendo duas tarefas decisdrias, uma relacionada ao
mercado imobilidrio e outra referente a bens de consumo (teste de manipulago).

Segundo Luppe (2006) estudos de Ancoragem em tarefas de estimagdo
freqiientemente utilizam o modelo tradicional de dois estagios, onde os sujeitos decisores sdo
inicialmente questionados se um valor particular (dncora) é maior ou menor que uma
quantidade incerta e, entdo, eles estimam esta quantidade.

No entanto, este estudo utilizou o Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), o qual
difere do modelo tradicional de dois estdgios, pois estes autores apresentam um parametro
para a mensuracdo dos efeitos da Ancoragem nas tarefas de estimagdo e propdem um
procedimento para medir a Ancoragem que requer trés grupos retirados de uma mesma
populacdo, denominados de Grupo de Calibragem e Grupos Experimentais.

Sendo assim, este trabalho propde-se a responder a seguinte questdo: Quais os efeitos
da Heuristica da Ancoragem nas estimativas numéricas de especialistas e ndo-especialistas
em mercado imobilidrio, quando submetidos a tarefas experimentais relacionadas ao campo

de dominio do especialista e fora do seu campo de conhecimento?

1.1 Objetivos

O objetivo ¢ uma finalidade que o trabalho se propde a atingir. A pesquisa cientifica
atinge seu objetivo se todas as suas fases, por mais dificeis e demoradas que sejam, forem
vencidas e o pesquisador puder dar uma resposta ao problema formulado (FACHIN, 2002).

Neste estudo, os objetivos foram divididos em dois segmentos, com o intuito de
melhor explicitar a finalidade principal da realizagcdo da Dissertacdo, assim como as
finalidades secunddrias, as quais t€m um cardter mais concreto, visando atingir situagdes mais
especificas.

O objetivo geral e os objetivos secundarios sdo citados a seguir.
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1.1.1 Objetivo geral

Para Fachin (2002) o objetivo geral determina a finalidade da pesquisa e indica uma
acdo muito ampla do problema, com o intuito de conhecer o assunto abordado.

Tendo em vista tal conceito propds-se, como objetivo geral desta pesquisa, verificar a
existéncia da Heuristica da Ancoragem nas estimativas numéricas de especialistas e ndo-
especialistas em mercado imobilidrio, quando submetidos a tarefas experimentais

relacionadas ao campo de dominio do especialista e fora do seu campo de conhecimento.

1.1.2 Objetivos especificos

Para Jung (2004) os objetivos especificos devem ser elaborados a partir do objetivo
geral, j4 que sdo objetivos menores que poderdo ser atingidos durante a execucao da pesquisa,
sendo incluidos no estudo como elementos secundarios que devem ser atingidos ao longo do
tempo, ndo somente no final do prazo, mas até o prazo final. Por um lado, os objetivos
especificos qualificam metodologicamente o trabalho em termos processuais e operacionais e,
de outro, representam as fases necessarias a realizagdo do objetivo geral.

Assim, para atingir o objetivo geral proposto, foram elencados os seguintes objetivos
especificos:

e Testar o método proposto por Jacowitz e Kahneman (1995) para a mensuracdo dos
efeitos da Ancoragem em estimativas numéricas e comparar os resultados deste estudo
com os principais trabalhos realizados anteriormente no exterior e no Brasil;

e [dentificar o grau de ancoragem (indice) das estimativas numéricas realizadas por
especialistas e ndo-especialistas;

e Verificar a relac@o entre a heuristica da Ancoragem e confianca na tomada de decisao
de especialistas e ndo-especialistas em mercado imobilidrio;

e Averiguar se sujeitos decisores altamente confiantes sdo imunes a Heuristica da
Ancoragem,;

e Investigar como as estimativas numéricas realizadas pelos Grupos Experimentais se
relacionam com as estimativas realizadas pelos Grupos de Calibragem do qual as

ancoras foram geradas.
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1.2 Justificativa

Conforme Baker e Nofsinger (2002), os individuos normalmente t€ém dificuldade em
identificar as heuristicas que afetam suas tomadas de decisdes. Simon (1957) afirma que as
pessoas tém resisténcia em reconhecer que possuem limitagcdes no processo decisdério. No
entanto, Menkhoff, Schmidt e Brozynki (2006) revelam que as pessoas conhecedoras da
influéncia das heuristicas no processo decisério podem apresentar menos episddios de
racionalidade limitada se comparados aos desconhecedores desse conhecimento. Assim,
quando o investidor conhece a limitagdo da racionalidade evidenciada na heuristica que
enviesa a tomada de decisdo, o processo decisério é modificado em direcdo a racionalidade.
(REINA et al, 2009).

Consoante ao exposto, Bazerman (2004) enfatiza que as pessoas cometem erros, €
esses erros sdo sistemadticos e previsiveis. Assim, a previsibilidade desses erros significa que,
uma vez identificados, os individuos podem aprender a evita-los.

Deste modo, a presente pesquisa justifica-se ao possibilitar as pessoas um
conhecimento da influéncia da Heuristica da Ancoragem na tomada de decisao, tendo como
intuito proporcionar, através destes esclarecimentos, uma maior probabilidade de éxito, em
especial, em negociacdes de investimentos imobilidrios. Pessoas comuns, investidores e
corretores profissionais de imdveis, ao descobrirem que nem sempre mantém a racionalidade
plena, podem diminuir a suscetibilidade das heuristicas e, como conseqiiéncia, diminuir a
incidéncia de prejuizos e/ou aumentar a possibilidade de satisfagcio (NORFHCRAFT e
NEALE, 1987; SIMON, 1991).

Nesta perspectiva Reina et al. (2009) acrescenta que a compreensdo da Heuristica da
Ancoragem € necessaria porque pode ajudar a melhorar a satisfacdo do processo decisdrio
individual. Ainda, o conhecimento de tais assuntos pode proporcionar uma ‘“manipulacao”
cognitiva de negociacdo de um imovel.

Uma vez identificado o ndo conhecimento da Heuristica da Ancoragem por parte de
um negociante, no momento de um fechamento de negdcio, a defini¢do do preco pode ser
direcionada para o objetivo da pessoa que detém o conhecimento. Se o preco do imdvel é
manipulado a ponto da pessoa que ird comprar o imével tomé-lo como ancora, provavelmente
a pessoa que conhece este viés cognitivo ird conseguir direcionar ou redirecionar o
fechamento do negécio em seu favor (DOROW, 2009).

De modo geral, o objetivo de aprender sobre os vieses cognitivos de julgamento e

sobre o processo de tomada de decisdo é poder reconhecer as situacdes em que estes erros
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particulares podem se manifestar, para poder ajudar os investidores a evitarem erros no
processo de alocacdo de seus recursos e, por conseqiiéncia, melhorar seu desempenho futuro
(KAHNEMAN e RIEPE, 1998).

Kahneman e Tversky (1982) propdem trés razdes que ressaltam a importancia da
investigacdo dos erros sistemdticos no processo de tomada de decisdo dos investidores: (a)
Explorar as limitagOes intelectuais podem sugerir maneiras para melhorar a qualidade da
decisao; (b) Os erros e vieses cognitivos revelam frequentemente os processos psicolégicos
que governam o julgamento e a inferéncia; (c) Erros e faldcias ajudam a mapear a intuicao
humana indicando quais principios estatisticos ou 16gicos que sao ndo-intuitivos.

Tendo em vista que o presente estudo, além de investigar a existéncia da Heuristica da
Ancoragem no processo decisorio, tem como intuito identificar se existe uma diferenciacao
quanto a presenca desta heuristica em processos de decisdo de individuos especialistas e nao-
especialistas em investimentos imobilidrios, torna-se necessdrio mostrar a relevancia da
utilizagdo desta distingdo.

Segundo Northcraft e Neale (1987), a Ancoragem tem sido demonstrada
independentemente do conhecimento especializado dos respondentes no assunto proposto. No
entanto, Thorsteinson et al. (2008) argumentam que os efeitos da Ancoragem sao reduzidos
quando sujeitos decisores t€ém mais conhecimento acerca dos problemas em questdo. Diante
disso, esta pesquisa buscou verificar se o conhecimento especializado a respeito de um
determinado assunto, neste caso o mercado imobilidrio, possibilita mitigar os efeitos da
Ancoragem. Com este objetivo, realizou um estudo com especialistas e nao-especialistas em
investimentos imobilidrios.

Lobler, Hoppen e Estivalete (2008) afirmam que empreender pesquisas em aspectos
cognitivos e diferencas de individuos justifica-se devido ao entendimento de como os
individuos aprendem e como utilizam o conhecimento apreendido. No mesmo sentido,
Shanteau et al. (2002) declaram que verificar comportamentos decisorios sob o prisma dos
niveis de conhecimento dos individuos € relevante campo de estudo. Adicionalmente, Bedard
et al. (1993) argumentam que um melhor entendimento de como um especialista age pode
facilitar a transferéncia de conhecimento para o nao-especialista.

Além de contribuir na disseminacdo do conhecimento sobre a Heuristica da
Ancoragem e o processo de julgamento e tomada de decisdo, principalmente com relagdo a
decisdes quantitativas de avaliacdo imobilidria, e realizar um estudo com individuos com
diferentes niveis de conhecimento sobre determinado assunto, cabe ressaltar que este estudo

vai além de simples replicacdes de experimentos internacionais € nacionais.
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Enquanto Luppe (2006) estudou a influéncia da Heuristica da Ancoragem em
estimativas numéricas relacionadas a bens de consumo junto a alunos de graduacdo e Dorow
(2009) verificou a existéncia de Ancoragem no processo decisério de corretores de imdveis
sob a perspectiva da avaliacdo de investimentos imobilidrios, o presente estudo buscou
verificar o comportamento decisorio destes dois grupos em um mesmo experimento, ambos
avaliando os mesmos bens de consumo e imdveis, possibilitando nao s6 verificar a existéncia
da Ancoragem sob a o6tica de diferentes niveis de conhecimento (especialistas e nao-
especialistas), mas também sua manifestacdo de acordo com a tarefa decisdria (relacionada ao

campo de dominio do especialista ou fora do seu campo de conhecimento).

1.3 Estrutura do trabalho

Buscando atingir o objetivo proposto, este estudo estd dividido em mais quatro secoes,
além desta introdugdo, a qual aborda aspectos iniciais do tema e contempla o problema de
pesquisa, a justificativa, os objetivos do estudo e a estrutura do trabalho. Na segunda secdo é
realizada uma revisdo tedrica a respeito da temdtica proposta, contendo uma revisdo de
literatura necessdria para o completo entendimento do estudo.

A metodologia, citada na secdo trés, demonstra o desenho da pesquisa, as hipéteses
formuladas, o detalhamento do instrumento de coleta de dados que foi empregado para a
verificacdo da existéncia de falhas cognitivas no processo decisério dos respondentes, bem
como os procedimentos estatisticos que foram utilizados tratamento dos dados. Na secdo
quatro sdo apresentados e discutidos os resultados. Na secdo cinco sdo feitas consideracdes
finais e sugestdes para futuros trabalhos, e, por fim, na secdo final, as referéncias

bibliograficas utilizadas nesta pesquisa.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesta secdo serdo abordados os pressupostos tedricos que balizaram a realizacdo do
presente estudo. Desta forma, este capitulo encontra-se dividido em trés tépicos. No primeiro
tépico serdo abordados os conceitos gerais sobre processo decisério, envolvendo a Teoria da
Utilidade Esperada, a racionalidade limitada e a Teoria dos Prospectos. No segundo tdpico,
serdo apresentadas as heuristicas cognitivas conforme Tversky e Kahneman (1974),
especialmente a Heuristica da Ancoragem, objeto de estudo desta pesquisa. Por fim, no
terceiro topico, serdo apresentadas consideracdes a respeito da relevancia de estudos

envolvendo especialistas e ndo-especialistas.

2.1 Processo decisorio: evolucao das abordagens

O processo decisério ¢ um componente fundamental do comportamento humano
(TVERSKY e KAHNEMAN, 1984). Segundo Goodwin e Wright (2000) o processo de
tomada de decisdao pode ser considerado tdo fundamental quanto respirar, consistindo em um
processo natural e automadtico, essencial para a vida.

Na concep¢do de Bazerman (2004) o processo de tomada de decisdo deve levar em
consideragdo trés pontos importantes: os aspectos cognitivos do processo decisério; o
processo mental de formar opinido ou avaliar, através de discernimento ou comparagdo; e a
capacidade de julgar, ou seja, o poder e/ou habilidade de decidir com base em evidéncias.

De acordo com Visentini (2010) o estudo da decisdo tem sido foco em diferentes
areas, como a Psicologia, a Economia e a Administracdo, gerando diversas teorias que
possibilitam discussdes pertinentes e aprofundadas sobre o tema. Do ponto de vista da autora,
o assunto € inesgotavel e, consequentemente, apresenta um carater atual.

A importancia da temdtica processo decisorio € confirmada através de diversas
pesquisas, evidenciando, de um lado, os pesquisadores que defendem métodos com tendéncia
normativa, contemplando cdlculos matematicos com preponderancia da ldégica e da

racionalidade e, de outro, os pesquisadores que valorizam os aspectos comportamentais como
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a experiéncia e a intui¢do, por exemplo, como elementos presentes e influenciadores do
processo decisorio.

Segundo Luppe (2006), o processo tradicional de tomada de decisdes € baseado no
modelo cldssico de escolha racional, o qual segue uma estrutura normativa que apresenta
como base primordial a Teoria da Utilidade Esperada de Von Neumann e Morgenstern
(1947).

Neste sentido, Gilovich e Griffin (2002) afirmam que, tendo em vista o modelo
classico de escolha racional em processos de tomada de decisdo, espera-se que um individuo,
quando submetido a um processo de escolha entre vdrias alternativas, opte por aquela que lhe
proporcione a combinagdo que resulte no melhor resultado ou na maior satisfacdo possivel.

Lobler (2005) ressalta que o modelo racional de tomada de decisdo geralmente é
descrito como um processo de construcdo de opcdes em que se calculam niveis 6timos de
risco e escolhe-se a alternativa que tiver melhores chances de sucesso. Segundo o autor, este
modelo identifica o processo decisério como uma questdo de maximizagdo de utilidades,
incorporando a racionalidade economica.

Bazerman (2004) definiu racionalidade como o processo de tomada de decisdao que se
espera levar ao resultado 6timo, dada uma avaliacdo precisa dos valores e preferéncias de
risco do tomador de decisdo. O modelo racional € baseado em um conjunto de premissas que
determinam como uma decisao deve ser tomada, ao invés de descrever como uma decisdo €
tomada.

Trés condi¢des bdsicas de uma decisdo racional pura sdo determinadas por Zanela
(1999): (a) que a totalidade das alternativas de escolha seja dada; (b) que sejam conhecidas
todas as conseqiiéncias associadas a cada uma destas alternativas; (c) que haja, por parte do
decisor racional, uma classificagdo por ordem de utilidade de todos os possiveis conjuntos de
conseqiiéncias.

Face ao exposto, observa-se que os estudos sobre o processo decisério basearam-se
inicialmente no conceito de homo economicus. Para Simon (1955) homem econdémico é
aquele que ao ser econdmico é também racional, sendo a ele creditado o mérito de possuir
conhecimento sobre os aspectos relevantes do seu ambiente.

Todavia, na opinido de muitos autores, como Shefrin e Statman (1985), as decisdes
dos individuos ndo sdo condizentes com os pressupostos do processo decisdrio racional
classico. Apesar da relevancia da Teoria da Utilidade Esperada como teoria normativa da

tomada de decisdo, logo ficou claro que ndo era possivel descrever o processo decisorio de
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forma realista sem levar em consideracio as emogdes € oOs sentimentos que as pessoas
enfrentam nestes casos (KAHNEMAN, 2003).

A critica ao paradigma do homem racional através de evidéncia experimental ndo é
nova. Simon (1955) foi o primeiro a apontar a diferenca entre 0 modo que os individuos se
comportam e 0 modo como eles deveriam se comportar, propondo a Teoria da Racionalidade
Limitada. A referida teoria determina que os individuos tomam as decisdes mais racionais que
podem dentro das restri¢des impostas por informacdes e capacidades limitadas, configurando
nio uma decisao 6tima, mas satisfatoria.

Em seu trabalho vencedor do prémio Nobel, Simon (1957) sugeriu que o julgamento
fica restringido pela racionalidade e que o conceito de racionalidade limitada propicia uma
estrutura para o questionamento das suposi¢des histéricas do modelo racional, bem como
fornece a base para o estudo dos desvios do julgamento dito racional. O autor argumenta que
o homem ndo se comporta de forma racional ndo porque ndo queira, mas porque nao
consegue. Suas capacidades cognitivas e computacionais sdo bastante limitadas quando
comparadas com o mundo a sua volta (LUPPE, 2006).

Consoante com a teoria citada, Aradjo e Silva (2007) declaram que os individuos
agem na maioria das vezes sob condicao de racionalidade limitada, pois possuem dificuldades
de considerar todas as informagdes e varidveis envolvidas no processo decisoério.

Bazerman (2004) enfatiza que, embora os conceitos da racionalidade limitada e do
sacrificio da melhor solu¢do em favor de outra razodvel sejam importantes para mostrar que o
julgamento se desvia da realidade, eles ndo dizem como o julgamento sofrerd vieses. Esses
conceitos ajudam os tomadores de decisdes a identificar situacdes nas quais podem estar
agindo com base em informacdes limitadas, mas ndo ajudam a diagnosticar os vieses
sistematicos especificos que afetam o julgamento.

Apé6s o trabalho de Simon (1955) sobre a racionalidade limitada, uma grande
quantidade de evidéncias experimentais sobre o assunto foi acumulada, a maioria por
psicOlogos. Daniel Kahneman e Amos Tversky estdo dentre os autores que mais se
destacaram. Os referidos pesquisadores demonstraram que as pessoas sdo incapazes de
analisar situacdes complexas de maneira correta quando as conseqiiéncias futuras sdo incertas
e se utilizam de diversas estratégias simplificadoras ou regras préticas para tomar decisoes.
Essas estratégias simplificadoras sdo chamadas de heuristicas.

Assim, fornecendo informacdes criticas sobre vieses sistemdticos especificos que
influenciam o julgamento dos individuos, Tversky e Kahneman (1974) incluem nos estudos

de processo decisorio questdes relativas a Psicologia, identificando trés heuristicas que
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formam a base de muitos julgamentos sob condi¢cdes de incerteza: Disponibilidade,
Representatividade e Ancoragem e Ajuste.

Em 1979, no artigo Prospect theory: an analysis of decision under risk, Tversky e
Kahneman apresentaram uma critica a teoria normativa da Utilidade Esperada e propuseram
um modelo tedrico alternativo denominado de Teoria do Prospecto, abrindo caminho para a
avaliacdo dos aspectos psicolégicos no processo de tomada de decisdo dos investidores, com
o objetivo de descrever o que, de fato, ocorre no processo de decisao.

Segundo Barberis, Huang e Santos (2001), a Teoria do Prospecto foi originalmente
desenvolvida para ajudar a explicar as inimeras violagdes do paradigma da Teoria da
Utilidade Esperada documentada ao longo dos anos. Essa teoria, resultante de experimentos,
consiste em uma estrutura descritiva da maneira pela qual as pessoas tomam decisdes em
condicdes de incerteza (LUCCHESI, YOSHINAGA e CASTRO JUNIOR, 2011). De acordo
com Abdellaoui, Bleichrodt e Kammoun (2011) a Teoria do Prospecto é hoje amplamente
usada para explicar desvios do paradigma tradicional de agentes racionais.

De acordo com Lobler (2005), ao se comparar os estudos de Simon e Kahneman, o
que se conclui é que as pesquisas por eles realizadas ndao sdo excludentes, mas
complementares. Todavia, elas diferenciam-se quanto aos modelos vigentes em suas épocas,
pois enquanto Simon contrapds-se a economia cldssica, Kahneman ndo se opds aos modelos
vigentes e as pesquisas, mas buscou um avanco e a inclusdo de novas varidveis nos estudos,
oriundas da Psicologia.

Assim, nas palavras de Gilovich e Griffin (2002), os psicélogos Tversky e Kahneman
desenvolveram suas proprias perspectivas da racionalidade limitada sugerida por Simon.
Embora reconhecendo o papel da complexidade da tarefa e da capacidade limitada de
processamento de informacdes no julgamento humano, eles estavam convencidos que 0s
processos de julgamento intuitivo ndo eram meramente mais simples do que os modelos
racionais exigiam, mas eram diferentes em género.

Sternberg (2000) ainda acrescenta que Amos Tversky e Daniel Kahneman basearam-
se na no¢do de racionalidade de Simon, mas ndo se contentaram em apenas observar que,
freqiientemente, os individuos tomam decisdes baseadas em estratégias menos do que 6timas.
Eles observaram que, com frequéncia, os individuos usam atalhos mentais e até vieses que
limitam e, as vezes, distorcem sua capacidade para tomar decisdes racionais.

Neste sentido, como ja mencionado, os pesquisadores Tversky e Kahneman, nos anos
70, escreveram diversos artigos que revolucionaram a pesquisa académica no tocante ao

julgamento humano (LUPPE, 2006). A ideia central do programa intitulado pelos autores
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como heuristics and biases consistia em demonstrar que julgamentos em situacOes de
incerteza sdo freqlientemente baseados em um nudmero limitado de heuristicas
simplificadoras, ao invés do processamento de um algoritmo mais formal e extensivo
(GILOVICH e GRIFFIN, 2002).

Em razdo do exposto, e tendo em vista a pesquisa seminal na drea de julgamento sob
incerteza realizada por Tversky e Kahneman (1974), a qual indicou que os individuos utilizam
heuristicas para tornar tarefas complexas em processos mais simples para a tomada de
decis@o, e na qual os autores identificaram trés principais heuristicas cognitivas comumente
utilizadas, a proxima secdo traz um detalhamento destas heuristicas e vieses decorrentes,

especialmente a Ancoragem, objeto de estudo desta pesquisa.

2.2 Heuristicas cognitivas

Os individuos desenvolvem regras praticas ou heuristicas para reduzir as exigéncias do
processamento de informagdes e para lidar com as limitadas habilidades cognitivas que
possuem no processo decisério (TVERSKY e KAHNEMAN, 1974).

Conforme Bazerman (2004), as heuristicas oferecem aos administradores e a outros
profissionais um modo simples de tratar com um mundo complexo, usualmente produzindo
julgamentos corretos ou parcialmente corretos. No entanto, a aplicacdo errdnea da heuristica
em situacdes inadequadas pode levar a sérios erros de julgamento, ocasionando muitas vezes
uma distor¢do na maneira como os individuos percebem a realidade.

Gilovich e Griffin (2002) destacam trés aspectos que devem ser considerados para um
melhor entendimento das heuristicas. Em primeiro lugar, embora as heuristicas sejam
processos distintos dos processos de raciocinio normativo por padrées de julgamentos
viesados, elas consistem em procedimentos sensatos de estimacao que ndo sdo irracionais. O
segundo aspecto é que as heuristicas, ainda que produzam solugdes rdpidas, contam com
processos fundamentais que sdo altamente sofisticados. Por fim, o terceiro aspecto a ser
levado em consideragdo é que os processos heuristicos ndo sao respostas excepcionais para
problemas de excessiva complexidade ou com uma sobrecarga de informacdes, mas respostas
intuitivas normais até mesmo para as mais simples respostas sobre probabilidades,
freqiiéncias e predicdes que os individuos realizam diariamente.

Tversky e Kahneman (1974) argumentam que as pessoas confiam em um pouco

numero de principios heuristicos, os quais reduzem as tarefas complexas de avaliar
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probabilidades e prever valores a simples operacdes de juizo. Em geral, estas heuristicas sdao
bastante uteis, mas as vezes elas conduzem a erros graves e sistematicos.

Assim, Bazerman (2004) afirma que em situagdes nas quais os individuos empregam
uma heuristica de maneira inadequada durante seu processo decisério ocorre um Viés
cognitivo.

Neste sentido, o termo viés € utilizado na literatura principalmente para se referir as
falhas decorrentes das heuristicas. Logo, um melhor entendimento das heuristicas e dos vieses
que derivam de cada uma delas pode melhorar os julgamentos e decisdes em situagdes de
incerteza (LUPPE, 2006).

Macedo (2003) esclarece que as falhas cognitivas (ou vieses) sdo divididas em dois
grupos principais. O primeiro grupo refere-se as falhas decorrentes da utilizacdo de regras
heuristicas discriminadas no artigo de Tversky e Kahneman (1974). J4 o segundo grupo inclui
as falhas causadas pelo emprego de estruturas mentais descritas na Teoria do Prospecto, a
qual encontra-se descrita no estudo de Kahneman e Tversky (1979). Ressalta-se que o
presente estudo enquadra-se no primeiro grupo das falhas cognitivas.

Assim, cabe destacar o trabalho de Tversky e Kahneman (1974), no qual os autores
descrevem trés heuristicas utilizadas no processo decisério e os vieses associados a elas,

conforme Bazerman (2004).

2.2.1 Heuristica da disponibilidade

Para Tversky e Kahneman (1974), a Heuristica da Disponibilidade € frequentemente
empregada quando as pessoas sdo solicitadas a calcular a freqiiéncia de uma classe, a
probabilidade ou as provaveis causas de ocorréncia de um determinado evento pela facilidade
com que exemplos ou ocorréncias do mesmo estdo disponiveis na memoria. Assim, conforme
os autores, eventos sdo julgados mais provaveis de ocorrer se sdo ficeis de imaginar ou
recordar.

Tversky e Kahneman (1974) salientam que, em muitos casos, a Heuristica da
Disponibilidade fard com que os individuos realizem julgamentos corretos, pois, em geral,
exemplos de maior frequéncia sdo mais rapidamente lembrados. No entanto, os autores
enfatizam que o uso incorreto desta heuristica pode conduzir a erros sistematicos porque a
disponibilidade de informacdes também ¢ afetada por outros fatores que ndo estdo

relacionados com a frequéncia do evento julgado.
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Neste contexto, conforme Bazerman (2004), os vieses decorrentes da Heuristica da
Disponibilidade consistem em: facilidade de lembranca; recuperabilidade e associac¢des

pressupostas.

2.2.2 Heuristica da representatividade

Segundo Bazerman (2004) a Heuristica da Representatividade é o julgamento por
esteredtipo, onde as bases do julgamento sdo modelos mentais de referéncia. Geralmente é
utilizada quando os individuos s@o solicitados a julgar se a probabilidade de ocorréncia de um
objeto ou evento A € pertencente a uma classe ou processo B. Ainda de acordo com o autor,
em alguns casos o uso desta heuristica € uma boa primeira aproximacdo. No entanto,
individuos tendem a confiar em tais estratégias mesmo quando a informacdo € insuficiente e
quando existem melhores informacdes que podem ser utilizadas para realizar um julgamento
mais preciso.

Os vieses que emanam desta heuristica sdo: insensibilidade aos indices bdésicos;
insensibilidade ao tamanho da amostra; interpretagdes erradas da chance; regressdao a média;

falacia da conjungao.

2.2.3 Heuristica da ancoragem e ajuste

A Heuristica da Ancoragem e Ajustamento, de acordo com Bazerman (2004) é aquela
em que se avalia a chance de ocorréncia de um evento pela colocacdo de uma base (ancora) e
se faz entdo um ajuste. Os individuos comecam a realizacdo de suas avaliagdes a partir de um
valor inicial, que € posteriormente ajustado para fins de uma decisao final. O valor inicial, ou
ponto de partida, pode ser sugerido por um precedente histérico, pela maneira pela qual um
problema € apresentado ou por uma informacdo aleatéria. Nas palavras do autor, os
individuos frequentemente confiam demais nessas ancoras e raramente questionam sua
validade ou adequabilidade em uma situagdo particular.

Os vieses que originam-se desta heuristica sdo: ajuste insuficiente da ancora; vieses de

eventos conjuntivos e disjuntivos; excesso de confianca.
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Sendo assim, é possivel observar que as heuristicas, ou regras simplificadoras,
constituem ferramentas cognitivas que os individuos utilizam para simplificar a tomada de
decisdo e, quando utilizam essas heuristicas de forma inadequada, surgem alguns vieses
durante seu processo decisorio. Estes vieses estdo resumidos na Figura 01, juntamente com as

heuristicas a eles associadas.

3 heuristicas cognitivas utilizadas no processo decisério e vieses
associados e elas (BAZERMAN, 2004)

Heuristicada Heuristicada Heuristicada
Disponibilidade Representatividade Ancoragem
. * Vieses * Vieses
* Vieses:
* Insensibilidade * Eventos
* Facilidade de aos indices conjuntivose
lembranga; basicos; disjuntivos;
« Recuperabilidade; * Insensibilidade ao » Excessode
* Associagdes tamanhcf da C?ﬂﬁal’!‘;a; '
amostra; * Ajuste insuficiente
pressupostas. -
* Interpretagdes da ancora.

erradas da chance;
* Falaciada
conjungao.

Figura 01 - Trés heuristicas utilizadas no processo decisdrio e vieses associados a elas

Fonte: Elaborado pela autora, com base em Bazerman (2004).

Considerando que esta pesquisa tem como foco a Heuristica da Ancoragem, a se¢do a

seguir tem o objetivo de aprofundar esta temética.

2.3 Ancoragem

Segundo Tversky e Kahneman (1974), a Heuristica da Ancoragem e ajustamento
consiste em um atalho cognitivo que ocorre quando os individuos precisam realizar
estimativas ou decidir sobre alguma quantia e tendem a ajustar a sua resposta com base em
algum valor inicial disponivel (ancora).

Embora no¢des de Ancoragem tenham sido introduzidas em estudos sobre inversoes

de preferéncias de Lichtenstein e Slovic (1971), os termos Ancoragem e ajustamento foram
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difundidos na literatura sobre julgamento e tomada de decisdo por Tversky e Kahneman
(1974).

A Heuristica da Ancoragem nao € um processo cognitivo simples, ela consiste em uma
limita¢do da tomada de decisdo que ocorre em problemas em um contexto de negdcios reais e
afeta pessoas experientes e inexperientes (NORFHCRAFT e NEALE, 1987).

Conforme Mussweiler et al. (2000) a Ancoragem pode ser uma das influéncias mais
notdveis em julgamento e tomada de decisdo por duas razdes. Em primeiro lugar,
demonstracdes dos efeitos da Ancoragem sao abundantes, em varios dominios nos estudos de
julgamento, incluindo questdes de conhecimento geral, avaliacdes de loterias e jogos,
estimativas de risco e incerteza, avaliacdo de preco de imdveis, percepgdes da propria
eficdcia, avaliagdes do desempenho futuro, efeitos de multiplas ancoras no julgamento
individual e em grupo, avaliagdes de probabilidade com auditores profissionais, negociacoes,
além de aplicacdes no mercado de consumo. Em segundo lugar, os autores argumentam que,
embora o estudo da Ancoragem seja de excepcional significdncia prética e empirica, os
mecanismos cognitivos do processo de Ancoragem tém sido explorados apenas recentemente.

Apesar de ainda ndo estarem plenamente estabelecidos os mecanismos da Ancoragem,
os seus efeitos sdo robustos (Chapman e Johnson, 2002) e tém sido amplamente obtidos por
diversas pesquisas. Whyte e Sebenius (1997) demonstraram que a Ancoragem possui um
efeito poderoso, mesmo quando a ancora ndo esta relacionada com a tarefa de estimativa e
outras ancoras mais apropriadas e relevantes estao disponiveis.Os autores também apontaram
que os grupos, assim como os individuos, sdo suscetiveis aos efeitos de uma ancora arbitraria.

Neste sentido, Luppe (2006), argumenta que a Ancoragem consiste em um fendmeno
excepcionalmente robusto e onipresente. Seus efeitos ocorrem para valores extremos de
ancoras, ou quando a ancora ndo estd relacionada com a questao a ser respondida e até mesmo
quando incentivos e avisos preventivos sdo fornecidos. Além disso, tanto leigos quanto
especialistas estdo sujeitos a Ancoragem.

Os efeitos de Ancoragem sao usualmente explicados através da idéia de ajustamento
insuficiente. Sob esta perspectiva, em uma pesquisa cldssica sobre o assunto, Tversky e
Kahneman (1974), encontraram evidéncia empirica do efeito da Ancoragem. No estudo, os
autores solicitaram aos respondentes que estimassem a porcentagem de paises africanos nas
Nagdes Unidas. Inicialmente cada participante recebeu um nimero aleatério como ponto de
partida, extraido de uma rodada de roleta. Em seguida, foi pedido aos participantes que

respondessem se a quantidade real era superior ou inferior ao valor aleatdrio retirado da roleta
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e fornecessem uma estimativa. Os autores constataram que os valores arbitrdrios da roleta
exerciam um impacto relevante sobre as estimativas dos respondentes.

Assim, ainda que os participantes soubessem da irrelevancia da ancora (extraido de
uma roleta) com relagdo a tarefa de estimar, ela gerou um impacto substancial sobre o seu
processo de decisdo. Logo, a influéncia das ancoras persiste inclusive quando elas sdo
claramente ndo informativas para o julgamento (TVERSKY e KAHNEMAN, 1974). Além
disso, observa-se que o processo de ancoragem ocorreu com a solicitacdo explicita para que
os individuos comparassem o valor da ancora com um valor alvo.

A Ancoragem também foi observada por outro estudo de Tversky e Kahneman (1974),
ao questionarem dois grupos de estudantes do segundo grau sobre o resultado de expressoes
matemadticas equivalentes. Para o primeiro grupo foi fornecida a expressdo
8x7x6x5x4x3x2x1. J4 o segundo grupo recebeu a expressdo 1x2x3x4x5x6x7x8 e ambos
teriam cinco segundos para responder. Conforme os autores, para responder a questdes desse
tipo, rapidamente, os individuos utilizam calculos rdpidos e superficiais, estimando o produto
final por extrapolacdo ou ajustamento. Este processo leva uma subestimacdo do valor final.
Além disso, segundo Tversky e Kahneman (1974), considerando que o resultado das
primeiras parcelas da multiplicacdo (da esquerda para a direita) € maior na sequéncia
descendente do que na sequéncia ascendente, a primeira expressao € julgada maior que a
segunda. Sob esta dtica, € possivel perceber que a Ancoragem ocorre, também, quando o
individuo baseia sua estimativa no resultado de um calculo incompleto.

De acordo com Luppe (2006) outros estudos obtiveram resultados andlogos ao de
Tversky e Kahneman (1974). Jacowitz e Kahneman (1995) realizaram um experimento
solicitando que individuos estimassem a altura do Monte Everest. Ao levarem em
consideragdo se o Everest era maior ou menor que 2.000 pés, os participantes forneceram uma
estimativa mediana de 8.000 pés. No entanto, estimaram uma mediana de 42.500 pés, quando
consideraram o Everest maior ou menor a 45.500 pés. Dessa forma, verifica-se que diferentes
pontos de partida induzem a diferentes estimativas, sendo estas enviesadas na direcdo do valor
inicial.

Em outros estudos, os individuos ndo foram diretamente solicitados a comparar o
valor da ancora com o valor alvo. Entretanto, o valor da ancora era informativo, embora nao
muito relevante, o que conduziu os individuos a considerd-lo como ponto de referéncia
(NORTHCRAFT e NEALE,1987).

Em pesquisas mais recentes, diversos autores tém sugerido que a origem da

Ancoragem esteja no estdgio de recuperacdo de informacdo e ndo no processo de ajustamento
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insuficiente. Este estigio faz parte dos trés estidgios cognitivos em que um processo de
Ancoragem pode ocorrer, definidos por Chapman e Gilovich (2002). Assim, o primeiro
estagio refere-se a recuperagado e selecao da informacao, o segundo estdgio esta relacionado a
integracdo das informacdes e o terceiro estagio diz respeito a formagao da resposta.

Face ao exposto, Tonetto (2006) afirma que, embora os mecanismos motivadores da
Ancoragem ndo estejam claramente estabelecidos, os seus efeitos foram verificados por
diversas pesquisas, com diferentes focos de abordagens.

Chapman e Johnson (1994) em um de seus experimentos pediram aos participantes
que estimassem o preco minimo de venda de um bilhete de loteria, apds considerar um valor
derivado dos dltimos quatro digitos do nimero da seguridade social dos sujeitos, adicionando
2000 a este ndmero. Os resultados mostraram que os precos de venda estavam
correlacionados com os valores das ancoras, indicando, assim, o efeito da Ancoragem.

Kruger (1999) relacionou o viés da Ancoragem com o esfor¢co envolvido em fazer
ajustes a partir da ancora. O autor concluiu que o ajuste insuficiente € reflexo da tendéncia dos
individuos a minimizar seu esfor¢o cognitivo. Por outro lado, Strack e Mussweiler (1997)
observaram que a ancora atua como uma sugestdo, possibilitando que informagcdes
consistentes com a ancora fiquem mais disponiveis na memdria.

O efeito da Ancoragem também foi verificado nas decisOes financeiras. Segundo
Mosca (2009) o mercado financeiro estd repleto de nimeros das mais distintas origens que
podem atuar como ancora. Verifica-se na literatura que o retorno observado por uma
aplicacdo no periodo anterior influencia estimativas de desempenho futuro, acabando por
exercer papel determinante sobre o fluxo de capitais para distintas modalidades.

Também no contexto financeiro, Borsato (2009) observou que os precos dos ativos
financeiros sao extremamente sucessiveis aos efeitos da Ancoragem. O valor que se paga por
uma agdo hoje, ou seja, seu preco no mercado a vista da Bolsa de Valores se torna uma
ancora, quando o individuo avalia sua perspectiva de evolugdo futura.

Na mesma linha de pensamento, Shiller (2000) declara que as variagdes de precos das
acoOes tendem a ser ancoradas as variagdes de precos de outras acdoes. De maneira similar, as
razdes preco/lucro das empresas podem ser associadas as razdes de preco/lucro de outras
companhias. Ainda segundo o autor, este tipo de Ancoragem fornece evidéncias explicativas
para os movimentos conjuntos dos precos das acoes.

O efeito da Ancoragem também foi verificado nas decisdes financeiras sob o conceito

de ilusdo monetdria, introduzido por Fisher (1928), o qual refere-se a tendéncia do ser
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humano em fazer uso incorreto das taxas de inflacdo e de confundir os valores reais e
nominais nas decisdes econdmicas.

Belsky e Gilovich (2002) observaram o comportamento dos investidores frente a
evolucdo do preco da agdo da empresa Enron, a partir do momento em que surgiram os
problemas contdbeis que levariam a empresa a faléncia. No final do ano 2000, quando a
empresa constava na lista das empresas admiradas na revista Fortune, dando aos investidores
uma sensacao de segurancga, a acdo da Enron era negociada a 90 ddlares. No inicio de 2001,
com os primeiros escandalos contdbeis, o preco da acdo recuou para 55 ddlares. A partir deste
momento, muitos individuos compraram acdes da empresa acreditando em um 6timo negdcio,
pois no relatério de muitos analistas de mercado havia a recomendagdo para a compra das
acoes da Enron. No inicio de 2002, uma acdo da empresa era cotada a 12 ddlares e muitos
perderam boa parte de seu capital. Segundo os autores, apesar de todo este processo ter
envolvido mentiras por parte dos gestores da empresa, a Ancoragem exerceu um papel
fundamental para os investidores que perderam recursos neste evento.

O efeito da Ancoragem, conforme Gomes (2007) também estd presente no dia-a-dia,
como nas decisdes de consumo. O autor declara que um exemplo do efeito da Ancoragem nas
decisdes de consumo ocorre quando um vendedor come¢a uma negociacio apresentando um
preco alto, com o intuito de ancorar o comprador neste preco. Desta maneira, quando o
vendedor oferecer um desconto sobre o preco inicial, o comprador ird interpretar o preco mais
baixo como um valor bem justo.

No contexto dos bens de consumo, Luppe (2006) realizou um experimento para
examinar quais os efeitos da Heuristica da Ancoragem nas estimativas numéricas sob a
perspectiva da avaliacdo de bens de consumo. O experimento foi realizado com alunos dos
cursos de graduacdo em Economia, Administracdo e Ciéncias Contdbeis, e consistia em
estimar o preco de seis produtos/servicos diferentes. Os autores confirmaram a manifestacao
dos efeitos da Ancoragem na estimativa de quantidades incertas durante o processo decisorio
de consumo.

A Ancoragem também ja foi objeto de estudo no mercado imobilidrio. Com o intuito
de examinar se a Ancoragem influencia a estimativa do valor de um imével, Northcraft e
Neale (1987) solicitaram que profissionais do setor imobilidrio e estudantes estimassem o
valor de uma casa que haviam acabado de visitar. Ao final da visita, e antes de darem sua
avaliacdo de preco justo para o imdvel, os profissionais receberam um panfleto contendo
informacdes objetivas sobre a casa em questdo, entre elas o preco pedido pelos proprietarios.

Os pesquisadores dividiram os avaliadores em dois grupos, sendo que o primeiro recebia o
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panfleto com um valor de 65.900 ddlares, enquanto o outro recebia o panfleto com um valor
de 83.900 dolares. Como resultado, o primeiro grupo fez uma estimativa média de preco de
67.811 ddlares para o imével em questdo, enquanto o segundo grupo, que havia recebido as
mesmas informacdes objetivas, fez uma estimativa para o imével de 75.190 ddlares, 12%
maior que a avaliacdo do primeiro grupo. Assim, verificou-se a presenca da Ancoragem no
processo de julgamento e tomada de decisdo dos participantes da pesquisa.

No Brasil, Dorow (2009) também desenvolveu um estudo sob a perspectiva do
mercado de imdveis com o intuito de examinar a extensdo dos efeitos causados pela
Heuristica da Ancoragem em estimativas quantitativas realizadas por corretores de imdveis
quando realizavam avaliacdes de investimentos imobilidrios. O autor demonstrou que os
efeitos e a influéncia da Heuristica da Ancoragem em investimentos imobilidrios sdo notorios
e afetam significativamente a tomada de decisdo.

Segundo Luppe (2006) estudos desenvolvidos para verificar os efeitos da Ancoragem
freqiientemente utilizam o modelo tradicional de dois estagios, onde os sujeitos decisores sdo
inicialmente questionados se um valor particular (ancora) € maior ou menor que uma
quantidade incerta e, entdo, eles estimam esta quantidade, ou seja, os participantes tém de
realizar duas tarefas consecutivas, um julgamento comparativo e um julgamento estimativo ou
absoluto. O resultado tipico nesse modelo de dois estdgios é que a estimativa absoluta é
enviesada na dire¢do da ancora inicial (TVERSKY e KAHNEMAN, 1974).

No entanto, Jacowitz e Kahneman (1995) propuseram um modelo inovador para
estudos quantitativos dos efeitos da Ancoragem, diferente do modelo tradicional de dois
estdgios. Os autores apresentaram um parametro para a mensuragdo dos efeitos da Ancoragem
nas tarefas de estimagdo e propuseram um procedimento para medir a Ancoragem que requer
trés grupos retirados de uma mesma populacao, sendo denominados de Grupo de Calibragem
e Grupos Experimentais. Este modelo de experimento foi utilizado em estudos de Ancoragem
como Green et al.(1998), Mussweiler e Strack (1997). No Brasil, Luppe (2006) e Dorow
(2009) também fizeram uso desde modelo de experimento em suas pesquisas.

Sob esta Gtica, ressalta-se que o Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) foi o modelo

utilizado nesta pesquisa e seus pressupostos estdo detalhados no Capitulo 3.
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2.4 Especialistas e nao-especialistas e suas diferencas no processo decisorio

A ancoragem tem sido demonstrada independentemente do conhecimento
especializado dos respondentes no assunto proposto (NORTHCRAFT e NEALE, 1987).

Desde a primeira demonstragdo dos efeitos da Ancoragem, Tversky e Kahneman
(1974) declaram que a confianca nas heuristicas e a prevaléncia dos vieses ndo sao restritos a
leigos. Pesquisadores experientes estdo propensos aos mesmos vieses quando pensam
intuitivamente.

Estudos como de Northcraft e Neale (1987), ja abordado anteriormente, onde os
autores realizaram um experimento com estudantes e corretores imobilidrios para a estimacao
do valor de uma casa, fornecendo todas as informacdes que sdo tipicamente importantes para
avaliacdo de uma residéncia, além de uma visita presencial, demonstrou que tanto estudantes
quanto profissionais do setor imobilidrio foram influenciados pelos precos disponiveis em
uma lista, que consistia na ancora apresentada aos decisores.

Em um outro estudo, Mussweiller et al. (2000) utilizaram vendedores de automodveis
pra estimar o preco de um automoével que eles desejavam vender. Os autores apresentaram um
valor de ancora alto e um valor de 4ncora baixo aos respondentes e observaram que esses
especialistas foram influenciados pelos valores da ancora.

No entanto, Thorsteinson et al. (2008) argumentam que os efeitos da Ancoragem sao
reduzidos quando sujeitos decisores t€m mais conhecimento acerca dos problemas em
questdo. Neste sentido, Dorow (2009) afirma que quanto menos um individuo conhece um
assunto, objeto ou produto, maiores sdo as probabilidades de ser influenciado por um valor
arbitrario (ancora).

Diante de tais consideragdes, observa-se que diferencgas entre especialistas e novatos
(nesta pesquisa denominados de nao-especialistas) constituem uma fonte de informagdes
relevante, no sentido de tentar esclarecer como o conhecimento € organizado na estrutura
cognitiva do individuo e de que forma ele € utilizado.

Lobler e Hoppen (2008) afirmam que em diferentes tarefas decisérias, encontram-se
individuos que detém um nivel diferenciado de conhecimento relativo ao objeto de decisao.
Quando hd um conhecimento relativamente alto de um em relagdo ao outro, o primeiro €
reconhecido como especialista. J4 o outro € considerado como novato.

Shanteau et al. (2002) afirmam que verificar comportamentos decisorios sob o prisma
dos niveis de conhecimento dos individuos € relevante campo de estudo, porém identificar

individuos especialistas ainda continua sendo um desafio para os pesquisadores.
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No entanto, segundo Boff e Abel (2005), especialistas t€ém uma definicao
razoavelmente precisa na literatura, quer seja baseada no seu desempenho, tempo de
treinamento e solucdo de problemas, ou nas caracteristicas particulares do individuo. Ja o
termo novato necessita de uma definicdo mais precisa. Os autores declaram que estdao
associadas a nocdo de especialista o reconhecimento social, o tempo dedicado a um dominio
especifico, o conhecimento e experiéncia utilizados e o desempenho acima da média para
resolver problemas.

Segundo Abel (2001) especialista € o trabalhador de conhecimento que possui a
capacidade de aplicar habilidades cognitivas para resolver problemas em dominios
estratégicos, com um desempenho e qualidade de solucdo superiores a média dos
profissionais da drea. J4 Bedard et al. (1993) definem o conceito de individuo especialista
como a posse de um amplo corpo de conhecimento e habilidades de procedimentos. Os
autores ressaltam que a especializagdo pode ser expressa como uma habilidade adquirida pela
pratica, que proporciona um bom desempenho qualitativo em uma tarefa de dominio
especifica.

No mesmo sentido, Frensch e Sternberg (1989) também definiram especializacio
como uma habilidade adquirida pela pritica, que serve para uma boa qualidade de
desempenho em uma tarefa especifica. Na mesma linha de pensamento, Larkin et al. (1980)
declaram que para um individuo tornar-se especialista € necessdrio um conhecimento obtido
com muita prética.

Para Boff e Abel (2005) o especialista vai além do conhecimento tedrico a respeito de
um dominio. Ele sabe como o dominio funciona de fato, de modo a ser capaz de aplicar
estruturas abstratas na solu¢do de problemas reais. Os autores ressaltam que € necessario
considerar o nivel de exceléncia atingido pelo trabalhador através de sua experiéncia, devido a
importancia que o seu conhecimento assume no processo de negécio da organizagdo, e a
capacidade de aplicd-lo adequadamente.

Também enfatizando a experiéncia, Markman e Medin (2001) afirmam que esta
caracteristica pode permitir que o decisor vd além da informacgdo disponivel. Pozo (1994)
afirma que a melhor eficicia dos procedimentos técnicos e estratégicos empregados por
especialistas esta sujeita a maior base de conhecimentos especificos de dominio que eles t€m.

Lobler e Estivalete (2008) declaram que as diferencas entre especialistas e novatos
estdo bastante relacionadas a estrutura do conhecimento na mente dos individuos. Nos
especialistas, hd uma visdo mais global do objeto assunto da decisdo, enquanto que nos

novatos ha uma fragmentacio do conhecimento. Assim, enquanto o especialista busca a
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melhor solu¢do, o novato procura encontrar uma solu¢do que se encaixe nas partes que estao
desconexas com o todo.

Boff e Abel (2005) esclarecem que especialistas demonstram, em condig¢des
experimentais, melhor memoria e capacidade de recordar situacdes, desde que os eventos ou
objetos recordados sejam comuns as situagdes de solucdo de problemas em que trabalham.
Neste contexto, Bedard et al. (1993) ressaltam que em algumas situagdes, o desempenho dos
individuos novatos € igual ou até melhor do que o desempenho dos especialistas, como por
exemplo, quando o especialista nao pode fazer uso do conhecimento. Especialistas em xadrez,
por exemplo, podem descrever com exatiddo uma configuragdo intermedidria de jogo, mesmo
que a tenham visto por apenas alguns segundos para memorizacdo. Novatos serdo capazes de
descrever a localizacdo de apenas algumas poucas pegas. No entanto, se as pecgas estiverem
dispostas aleatoriamente sobre o tabuleiro, sem caracterizar uma situacdo de jogo, a
capacidade de recordar de ambos, especialistas e novatos, serd a mesma.

Diante do exposto e tendo em vista que diferentes autores consideram a experiéncia
como uma caracteristica importante na definicdo de individuos especialistas, este estudo
considerou como “especialista” os individuos que possuem experiéncia e pratica no mercado
imobiliario, isto €, corretores de imdveis atuantes neste mercado.

Em relacdo aos individuos denominados neste estudo como ‘“ndo-especialistas”,
foram considerados alunos de graduagdo, pds-graduacdo e servidores publicos que nao

possuissem nenhuma experiéncia no mercado imobilidrio.



3 ASPECTOS METODOLOGICOS

A pesquisa consiste em um processo formal e sistemdtico de desenvolvimento do
método cientifico (GIL, 1999). Ferrari (1982) afirma que os métodos constituem-se em
instrumentos bdsicos que ordenam de inicio o pensamento em sistemas e tracam de modo
ordenado a forma de proceder do pesquisador ao longo de um percurso para alcancar um
objetivo pré-estabelecido. Por sua vez, Cervo e Bervian (2002) argumentam que método € a
ordem que se deve impor aos diferentes processos necessarios para atingir certo fim ou um
resultado desejado.

Tendo em vista a importancia da metodologia no desenvolvimento de uma pesquisa,
este capitulo ocupa-se dos procedimentos metodoldgicos aplicados ao presente trabalho.
Inicialmente é feita a caracterizacdo da pesquisa, sob o ponto de vista dos objetivos e da
abordagem do problema. Em seguida, sdo apresentados o desenho da pesquisa e os aspectos
referentes a selecao dos sujeitos decisores, ao tratamento experimental, a coleta de dados e as

técnicas de tratamento estatistico e analise dos dados.

3.1 Caracterizacao da pesquisa

De acordo com Gil (2008), qualquer classificacdo de pesquisa deve estar baseada em
algum critério. Segundo o autor, do ponto de vista dos objetivos, as pesquisas sao
classificadas em trés categorias principais: exploratdrias, descritivas ou explicativas. Para o
desenvolvimento deste estudo serd utilizada uma pesquisa de carater explicativo.

Vergara (2000) afirma que a pesquisa explicativa tem como principal objetivo tornar
algo inteligivel, justificar os motivos. Visa, portanto, esclarecer quais fatores contribuem, de
alguma forma, para a ocorréncia de determinado fendmeno. Este tipo de pesquisa € a que mais
aprofunda o conhecimento da realidade. E uma pesquisa sujeita a erros, pois depende de
interpretacdo, o que acarreta subjetividade, mas de grande utilidade, porque geralmente possui
aplicacdo pratica. Assim, a pesquisa explicativa toma muitas vezes a forma de uma pesquisa

aplicada ou pesquisa experimental (GIL, 2008).
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Quando se busca testar relacdes de causa e efeito, o método de pesquisa mais indicado
€ o plano experimental, argumentam Aaker, Kumar e Day (2001). Os experimentos fornecem
maior controle ao pesquisador, sendo capazes de propiciar evidéncias mais convincentes de
relacdes causais do que estudos exploratérios ou descritivos. Por essa razdo, experimentos sao
chamados freqiientemente de pesquisa causal (CHURCHILL JR. e IACOBUCCI, 2002).

Na pesquisa experimental, segundo Moraes e Mont’Alvao (1998), o pesquisador
manipula deliberadamente algum aspecto da realidade, dentro de condi¢des predefinidas,
pretendendo dizer de que modo ou por que causas o fendmeno acontece. Para os autores, a
pesquisa experimental verifica a relacdo de causalidade entre varidveis, sendo a inferéncia
diretamente feita sobre a realidade.

Lakatos e Marconi (1985) informam que na pesquisa experimental, quando da
determinacdo de um objeto de estudo, selecionam-se as varidveis que seriam capazes de
influenciéd-lo, definindo as formas de controle e de observacdo dos efeitos que a varidvel
produz no objeto.

Segundo Aaker, Kumar e Day (2001) tem-se um experimento quando se manipulam
uma ou mais varidveis independentes e se mede seu efeito sobre uma ou mais varidveis
dependentes. Gongalves (2005) acrescenta que o objetivo € verificar se ha variagdes
sistemdticas nas varidveis dependentes a medida que se manipulam as varidveis
independentes ou fatores.

Estudos experimentais podem ser de laboratério ou de campo. Em estudos de
laboratdrio o pesquisador cria cendrios, uma situacdo com as condicdes desejadas, e entdo
manipula algumas varidveis a0 mesmo tempo em que controla outras. J4 nos estudos de
campo, as varidveis independentes sao manipuladas em uma situacao realista (KERLINGER,
1979).

Quando nao € possivel atingir o mesmo grau de controle que é utilizadp na pesquisa
experimental propriamente dita e a randomizacdo € inviavel, utiliza-se o delineamento quase-
experimental (CAMPBELL e STANLEY, 1979). De acordo com Cozby (2006), os
delineamentos quase-experimentais tentam atingir um grau de controle préximo ao dos
delineamentos experimentais, para inferir que dado tratamento teve o efeito pretendido.

Para Bryman (1989) o quase-experimento ¢ uma estratégia de pesquisa onde o
pesquisador ndo tem controle total sobre todas as varidveis de entrada do sistema e hd um
tratamento nao randdomico dos experimentos. No que diz respeito a validade interna o quase-
experimento perde um pouco para a metodologia experimental, considerada a de maior

validade interna entre as metodologias de pesquisa.
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Neste contexto, o delineamento de pesquisa aplicado nesse estudo se caracteriza como
um quase-experimento, por ndo ser possivel o controle experimental pleno das varidveis que
influenciam a tomada de decisdio dos respondentes, especialistas e nado-especialistas no
mercado imobilidrio, quando da determinacio de estimativas numéricas em tarefas decisorias
relacionadas ou ndo ao mercado de imdveis. Para uma maior fluidez da leitura do texto, no
decorrer do trabalho serd utilizado o termo experimento em substituicdo ao termo quase-
experimento, porém sabendo-se que tal pesquisa se trata de um quase-experimento devido a
situacdo ja exposta.

Quanto aos grupos estudados em um experimento, Malhotra (2006) sugere dois: o
Grupo Experimental (GE) e o Grupo de Controle (GC). Neste estudo, tanto o GC quanto o GE
foram subdivididos em mais dois grupos: GC composto por especialistas em mercado de
imoveis e GC composto por ndo-especialistas; GE constituido por especialistas em mercado
imobilidrio e GE formado por ndo-especialistas. Os Grupos de Calibragem foram submetidos
a duas tarefas decisdrias sem a influéncia de ancoras. J4 os Grupos Experimentais foram
submetidos a ancoras baixas e dncoras altas no momento da tomada de decisao.

Em relacdo a abordagem do problema, as pesquisas podem ser consideradas como
qualitativas ou quantitativas (SELLTIZ et al., 1975). O presente estudo busca identificar
falhas cognitivas no processo decisério de sujeitos especialistas em mercado imobilidrio
(corretores de imdveis) e de sujeitos nao especialistas (delimitados como alunos de final de
curso de graduacao, alunos de pos-graduacao e servidores publicos) e, em seguida, quantifica-
las para que possam ser empregadas técnicas estatisticas para andlise dos dados. Logo, este
estudo € classificado como uma pesquisa quantitativa, pois segundo Richardson (1999), o
método quantitativo caracteriza-se pelo emprego da quantificacdo nas modalidades de coleta

de informacgao.

3.2 Modelo de pesquisa

Esta secdo apresenta o desenho de pesquisa, apresentacdo das tarefas decisorias e o

controle experimental, os sujeitos experimentais, a descricdio do modelo utilizado no

experimento para aplicacdo das tarefas decisorias e as hipoteses investigadas.
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3.2.1 Desenho de pesquisa

O desenho de pesquisa € apresentado na Figura 02, com o intuito de proporcionar uma

melhor compreensdo das etapas seguidas neste estudo.

Experimentais
------------- g - -
y I d
= : ! i REsuLTADO: | ANCORAGEM
T | || WADIFERENGA |
: @y | Maokcsior ;  EEVCRVEIN
[ BaxA SRR / ANCORAGEM
1 | eememm——— -
Especialistas : :
. O T ———
: . ANCORA ¥ i N SIM = HA
GERAGAO DE 1 ALTA ! : RESULTADO: : ANCORAGEM
ANcoRas | || wADIERENGA | —
! W /NCORA : : naoecisio? | [EETTRETEYT
! Baxa M \ o ANCORAGEM
- |
: [
| ! I:’ Y SIM = HA
4 I o ]
i ; i RESULTADO: ANCORAGEM
ﬁ?&“ 4 ! I HA DIFERENGA |
| U
NBo- i | L ‘ ANCORAGEM
i ! | emmmmmmen
! mcom : It’ ‘l .
! 4 ALTA I ]
— i L1 Resuapo: | ANCORAGEM
o H || HADIFERENGA |
: . AT, | napecsio? | (EETTETIN
I BAXA 4 ’t\ y ANCORAGEM
[EETENSTSTIC NN TTreewmees
Onde:
e T1=produtos de conhecimento geral (bens de consumo) — Teste de Manipula¢do
® T2 =propriedades imobiliarias

Figura 02: Desenho de pesquisa proposto
Fonte: Elaborado pela autora.

Tendo em vista a Figura 02, observa-se que a pesquisa utilizou duas tarefas decisorias
(T1 e T2), que foram aplicadas aos sujeitos decisores (especialistas e ndo-especialistas) em
dois momentos. A aplicagdo de tais tarefas decisorias seguiu o Modelo proposto por Jacowitz
e Kahneman (1995) e esté detalhada na se¢do 3.2.2.

A tarefa decisoria T1 refere-se a produtos de conhecimento geral, contendo questdes
relacionadas a estimativa de preco de bens de consumo, como uma caixa de bombons, um

6culos e um reldgio. Tal tarefa deciséria foi considerada nesta pesquisa como um Teste de
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Manipulagdo, conforme propde Cozby (2006), pois o assunto mercado imobilidrio estd sendo
retirado da tarefa deciséria com o intuito de verificar se os efeitos da Ancoragem se
manifestam quando a varidvel de controle ‘“conhecimento” € retirada do experimento,
consistindo na principal contribuicdo adicional deste estudo comparado as outras pesquisas ja
realizadas.

Cozby (2006) afirma que o Teste de Manipulagdo consiste em uma tentativa para
medir diretamente se a manipulacdo de uma varidvel tem o efeito pretendido sobre os
respondentes.

Uma tarefa deciséria envolvendo bens de consumo (produtos e servigos reais) foi
utilizada por Luppe (2006). O autor também utilizou o Modelo de Jacowitz e Kahneman
(1995) para a aplicagd@o da tarefa junto aos sujeitos decisores.

Sendo assim, salienta-se que a determinagdo dos bens de consumo integrantes da T1
foi intencional, e a escolha teve como objetivo encontrar produtos que fossem familiares ou
consumidos tanto pelos sujeitos decisores considerados como especialistas (corretores de
imoveis) quanto pelos sujeitos decisores nao-especialistas (alunos de graduacdo, poés-
graduacio e servidores publicos).

Quanto a tarefa decisdria T2, relacionada ao mercado imobilidrio, consiste em um
questiondrio composto por questdes referentes a estimativas numéricas de propriedades
imobilidrias: uma casa, um apartamento € um terreno. Todas as propriedades imobilidrias
tiveram suas caracteristicas descritas e vinham acompanhadas de fotos. Tarefas decisérias
relacionadas ao mercado imobilidrio ji foram utilizadas por Northcraft e Neale (1987) e
Dorow (2009).

Para a defini¢@o das informagdes que descreveriam os imoveis a serem avaliados pelos
sujeitos decisores especialistas e ndo-especialistas em investimentos imobilidrios, foi
realizada uma entrevista pessoal ndo estruturada com um especialista atuante no mercado
imobilidrio. O especialista € presidente de uma rede de imobilidrias na cidade considerada no
estudo, e possui mais de quinze anos de atuacdo neste mercado. Segundo Malhotra (2001),
entrevistas com especialistas do setor, pessoas bem informadas a respeito do campo que
atuam, podem ajudar na formulagcdo de questdes e podem contribuir com opinides valiosas,
especialmente no que diz respeito a modificacio ou redirecionamento de questdes ja
existentes.

Shiller (1997) afirma que, em alguns casos, ancorar pode ser um comportamento
racional dos respondentes, quando estes admitem racionalmente que o organizador do

questiondrio usa alguma informacdo ndo real, inventando o questiondrio. Diante disso,
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salienta-se que neste estudo foram utilizados iméveis reais, porém localizados em uma cidade
diferente daquela do especialista, com o intuito de evitar que este sujeito decisor possuisse o
imovel em seu portfélio. No entanto, o questiondrio (tarefa deciséria) abordava caracteristicas
verdadeiras das propriedades e bens de consumo reais, ambos ilustrados com fotos. Além
disso, em relacdo aos imdveis e terreno, foi fornecida a localizagdo de rua e bairro conhecida
pelos respondentes (estas informacdes referem-se a cidade dos especialistas), utilizando-se
ruas centrais da cidade (casa e apartamento) e rua préxima a Universidade Federal de Santa
Maria (terreno).

Além da aplicacdo das duas tarefas decisérias ja mencionadas (T1 e T2), foram
utilizados nesta pesquisa dois sujeitos decisores: especialistas em mercado imobilidrio
(corretores de iméveis atuantes) e nao-especialistas neste setor (alunos de graduacdo, pds-
graduacdo e servidores publicos), os quais foram divididos em Grupos de Calibragem e
Grupos Experimentais, conforme ja foi mencionado. Salienta-se que especialistas e ndo-
especialistas responderam aos mesmos questiondrios (tarefas decisorias T1 e T2). A Figura 03

explicita as tarefas decisérias T1 e T2.

Teste de
Manipula¢do
Tarefa - Cx bombons

Decisoria -Oculos

1 - Reldgio

T2 Tarefa -Casa
(propriedades Decisoria - Apartamento

imobilidrias) 2 s

Figura 03 — Tarefas decisérias T1 e T2 do experimento
Fonte: Elaborado pela autora.

A definicdo dos sujeitos decisores da pesquisa levou em consideracdo o exposto por
Bedard et al. (1993), os quais definem o conceito de individuo especialista como a posse de
um amplo corpo de conhecimento e habilidades de procedimentos, sendo a especializagao
uma habilidade adquirida pela pratica, que proporciona um bom desempenho qualitativo em

uma tarefa de dominio especifica.
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N

Quanto a amostragem da pesquisa, esta consistiu em uma amostragem nao-
probabilistica por conveniéncia, pois ndo fez uso de formas aleatérias de selecdo das
amostras. Na técnica de amostragem por conveniéncia sdo selecionados os elementos da
amostra mais prontamente disponiveis para participacao no estudo. (HAIR et al., 2005).

Assim, a amostra foi determinada de forma intencional, com base na disponibilidade e
acessibilidade dos respondentes. De acordo com Macedo e Fontes (2009), esse tipo de
amostragem traz algumas limitacdes de inferéncia, mas ndo invalida o resultado da pesquisa,
ja que o objetivo € buscar o entendimento sobre os aspectos cognitivos do processo decisério
dos participantes do estudo.

O nuimero de participantes, especialistas e ndo-especialistas, foi definido com base no
estudo de Jacowitz e Kahneman (1995) e Dorow (2009). Os dois estudos utilizaram 100
sujeitos decisores no Grupo de Calibragem e 62 sujeitos decisores no Grupo Experimental.

Dessa forma, foram utilizados 324 sujeitos decisores na pesquisa, sendo que 100
especialistas, corretores de imdveis atuantes no mercado imobilidrio da cidade de Santa
Maria, Rio Grande do Sul, participaram da primeira etapa da pesquisa (Grupo de Calibragem)
e 62 corretores fizeram parte da segunda etapa (Grupos Experimentais). Todos os corretores
de imdveis participantes do estudo atuam junto a imobilidrias da cidade e possuem registro no
Conselho Regional de Corretores de Iméveis (CRECI).

Em relacdo aos sujeitos decisores ndo-especialistas, os quais foram definidos como
alunos de final de curso de graduacdo, alunos de pds-graduacio e servidores publicos, todos
sem experiéncia no mercado imobilidrio, foram considerados em numero igual ao de
especialistas, ou seja, 100 participaram da primeira etapa da pesquisa (Grupo de Calibragem)
e 62 fizeram parte da segunda etapa do estudo (Grupos Experimentais).

A Figura 04 demonstra como foi realizada a amostragem dos sujeitos decisores

participantes do estudo.
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4 A \
Especialistas Nao-especialistas
-alunos de graduacao;
-alunos de pos-graduagdo;
- corretores de imoveis . o
- servidores publicos.
N / - 7/
'S ~\ 'S
Grupode Grupo de
Calibragem: Calibragem:
100 especialistas 100 ndo-especialistas
\, J ~
's N\ ("
Grupos Grupos
Experimentais: Experimentais:
62 especialistas 62 ndo-especialistas
. >, -

Figura 04 — Amostragem dos sujeitos decisores

Fonte: Elaborado pela autora.

Muitos estudos sobre Ancoragem tém sido realizados no sentido de verificar a
presenca de vieses comportamentais no processo decisorio durante a realiza¢do de estimativas
numéricas. No entanto, este estudo, além da proposta de estudar os efeitos da Ancoragem
durante o processo decisdrio, apresenta como principal contribuicdo adicional a verifica¢do da
manifestagdo da Ancoragem quando uma varidvel de controle (conhecimento) € retirada da
tarefa decisoria.

Assim, caso o efeito da Ancoragem no processo decisorio seja 0 mesmo, quando
considera-se uma tarefa relacionada ao campo de dominio do especialista e fora do seu campo
de conhecimento, significa que o conhecimento sobre o assunto relacionado a tarefa decisoria
ndo interfere na existéncia ou inexisténcia de vieses cognitivos durante o processo de tomada

de decisio.

3.2.2 Aplicacao das tarefas decisorias: modelo de Jacowitz e Kahneman (1995)

A aplicagdo das tarefas decisorias (questiondrios) foi realizada junto aos corretores de

imoveis (especialistas), alunos de graduacdo, pds-graduacdo e servidores publicos (ndo-

especialistas) no periodo de fevereiro a abril de 2012.
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O método utilizado no experimento refere-se ao Modelo de Jacowitz e Kahneman
(1995), o qual sugere uma técnica inovadora para estudos quantitativos sobre os efeitos da
Ancoragem em tarefas de estimagao.

Segundo Luppe (2006) estudos de Ancoragem em tarefas de estimagdo
freqiientemente utilizam o modelo tradicional de dois estagios, onde os sujeitos decisores sdo
inicialmente questionados se um valor particular (dncora) é maior ou menor que uma
quantidade incerta e, entdo, eles estimam esta quantidade.

No entanto, o0 Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) difere do modelo tradicional de
dois estdgios, pois estes autores apresentam um parametro para a mensuragdo dos efeitos da
Ancoragem nas tarefas de estimacdo e propdem um procedimento para medir a Ancoragem
que requer trés grupos retirados de uma mesma populagdo. Tais grupos sdo denominados de
Grupo de Calibragem e Grupos Experimentais.

O Grupo de Calibragem, respondendo a duas questdes consecutivas, fornece
estimativas sem a interferéncia de qualquer ancora e indica qual o grau de confianca nos
valores estimados em uma escala de 10 pontos, sendo 0 para nenhuma confian¢a na
estimativa realizada e 10 para total confianga em sua estimativa.

Com base nas estimativas do Grupo de Calibragem, sdo selecionadas as ancoras, alta e
baixa, de acordo com a posi¢do na distribuicdo das estimativas numéricas realizadas. O
Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) propde que o 15° e o 85° percentis na distribui¢do
das estimativas s@o fixados como ancora baixa e ancora alta, respectivamente.

Ap6s a definicdo da ancora alta e da ancora baixa, os Grupos Experimentais fazem
suas estimativas, respondendo a trés questdes consecutivas, baseados nas ancoras propostas
(alta ou baixa) e indicam qual o grau de confianga nos valores estimados, considerando uma
escala de 10 pontos, onde 0 € atribuido se o sujeito decisor ndo possui nenhuma confianca na
estimativa realizada e 10 se possui total confianca em sua estimativa.

Jacowitz e Kahneman (1995), para a andlise descritiva dos efeitos da Ancoragem,
utilizam um Indice de Ancoragem (IA) com o objetivo de medir o movimento da estimativa
mediana dos sujeitos decisores que compdem os Grupos Experimentais em direcdo a ancora a
que eles foram expostos.

O Indice de Ancoragem (IA) pode ser definido de trés formas: IA para um problema
particular de estimacdo; IA para uma ancora baixa e IA para uma ancora alta, conforme

demonstrado a seguir nas Equacdes 1,2 e 3:
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a) Indice de Ancoragem (IA) para um problema particular

_ mediana(ancoraAlta) — mediana(dncoraBaixa)

IA (D)
ancoraAlta — dncoraBaixa
b) Indice de Ancoragem (IA) para dncora baixa
mediana(ancoraBaixa) — mediana(grupoCalibragem)
1A= ; ; : (2)
ancoraBaixa — mediana(grupoCalibragem)
¢) Indice de Ancoragem (IA) para ancora alta
A= mediana(ancoraAlta) — mediana(grupoCalibragem) 3)

ancoraAlta — mediana(grupoCalibragem)

O Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) define que a plausibilidade dos valores
obtidos para o Indice de Ancoragem (IA) variade 0 a 1:
¢ 0 =nenhum efeito da Ancoragem
e | = estimativa mediana dos sujeitos decisores “ancorados” coincide com a ancora a

que eles foram expostos.

Como limitagdes do Modelo, Jacowitz e Kahneman (1995) esclarecem que
inicialmente o cdlculo do Indice de Ancoragem (AI) mantém a métrica das estimativas
originais, mas o significado psicolégico dessas métricas € uma divida quando a distribuicdo
das respostas € altamente desviada para o lado. Nesta situagdo o problema € atenuado, mas
nao resolvido, pois se faz uso das medianas, que sao relativamente insensiveis aos valores
extremos.

Outra limitacdo ao Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) refere-se ao procedimento
de transformacao das estimativas do grupo de calibragem em percentis para conduzir os testes

estatisticos. Segundo os autores, este procedimento também reduz o impacto dos valores
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extremos, porém envolve uma transformac¢do nao-linear que poderia afetar os resultados de

testes estatisticos paramétricos.

Com base no exposto a respeito do Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), a seguir

sdo apresentadas as duas etapas do experimento realizados neste estudo.

3.2.2.1 Primeira etapa: grupos de calibragem — especialistas e ndo-especialistas

Tendo como base a primeira etapa do Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), a qual
prevé que sujeitos decisores fagam estimativas sem interferéncia de ancoras, 100 especialistas
no mercado imobilidrio (corretores de imoveis) e 100 ndo-especialistas (estudantes de
graduacdo e pds-graduacdo e servidores publicos) responderam a um questiondrio dividido
em trés partes.

A primeira parte do questiondrio (primeira tarefa deciséria - T1) era composta por
questdes referentes a 3 bens de consumo: uma caixa de bombons, um éculos e um relégio. A
escolha por tais produtos decorre do fato que sao produtos de conhecimento geral, ndo sendo
produtos especificos de uma determinada populagdo, consumidos por especialistas ou por
nao-especialistas, e por possuirem mensuracdo de preco familiar aos dois grupos. Questdes
relacionadas a produtos de conhecimento geral foram utilizadas nos estudos de Jacowitz e
Kahneman (1995) e Luppe (2006), por exemplo.

Assim, os sujeitos decisores que integraram o Grupo de Calibragem foram instruidos a
responder 2 questdes consecutivas: na primeira deveriam estimar o valor de cada um dos 3
produtos, sem qualquer influéncia de ancora, e na segunda deveriam indicar o grau de
confianca nesta estimagdo, conforme demonstrado no exemplo a seguir. O Questiondrio

completo estd disponivel no Apéndice I.
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A) Exemplo de questionamento: produto de conhecimento geral (bens de consumo)

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. Qual € a sua melhor estimativa do prego desta caixa de bombons?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

Lofr]2]3f4]sfel7]s][o]10]

A segunda parte do questiondrio (segunda tarefa decisoria - T2) era formada por bens
relacionados ao mercado imobilidrio: uma casa, um apartamento € um terreno. Tais questdes
foram definidas por representarem o setor imobilidrio, objeto de conhecimento dos sujeitos
decisores especialistas desta pesquisa. Northcaft e Neale (1987) e Dorow (2009), por
exemplo, utilizaram em seus trabalhos questdes relacionadas ao mercado imobilidrio.

Desta forma, os sujeitos decisores que integraram o Grupo de Calibragem foram
instruidos a estimar o valor de cada uma das 3 propriedades imobilidrias localizadas na cidade
de Santa Maria, Rio Grande do Sul, sem qualquer influéncia de ancora, e a indicar o grau de
confianca nesta estimacdo, conforme exemplo exposto a seguir. Como j4 mencionado, o
Questiondrio completo, o qual consiste na primeira tarefa decisoéria (T1) estd disponivel no

Apéndice I:



B) Exemplo de questionamento: propriedade imobilidria

CASA

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade (conforme fotos abaixo). Para
isto, solicitou uma avaliagdo de uma Corretora de Imoveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande
do Sul.

Ao analisar as fotos do imdvel, um dos corretores designa seu parecer e fixa o prego do imével.
Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentagdo visual (aparéncia) as seguintes
informagdes: localizagdo do imével, drea construida e drea total (metragem quadrada), documentacéo do
imével (averbacdo), valor de propriedades similares na mesma regido.

A érea construida é de 488 m” e 4rea total de 680 m’. A casa estd localizada na cidade de Santa
Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4 dormitérios, sendo 3 suites, 2
lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois ambientes, churrasqueira interna, lareira,
cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim possui piscina, quiosque com churrasqueira e também

canil. O imével é averbado.

-

\
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Com base nas informacdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza,

responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui a propriedade do Sr. Jodo?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

[of1]2a]3]afs]ef7[8[9]10]

N
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A terceira parte do questiondrio estava direcionada a identificacdo do perfil dos

sujeitos decisores dos Grupos de Calibragem respondentes desta pesquisa e era composta de

questdes diferentes conforme o grupo amostral, buscando identificar as especificidades dos

sujeitos especialistas e ndo-especialistas.

Tendo em vista o que propde o Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), as

estimativas feitas pelo Grupo de Calibragem composto por especialistas e ndo-especialistas no

mercado imobilidrio foram utilizadas para a defini¢do das ancoras alta e baixa empregadas no

questiondrio dos Grupos Experimentais, sendo o 15° percentil selecionado como ancora baixa

e 85° percentil definido como ancora alta.

O Quadro 01 resume a primeira etapa do método utilizado nesta pesquisa.

NAO-ESPECIALISTAS

ESPECIALISTAS

Grupo de Calibragem

Grupo de Calibragem

1° parte do questiondrio: “teste de
manipulacdo”- TI

Questdo 1: caixa de bombom
Questdo 2: 6culos

Questdo 3: reldgio

2%parte do questiondrio — T2
Questdo 1: casa
Questao 2: apartamento

Questdo 3: terreno

100 nao-

especialistas

1 parte do questiondrio: “teste de
manipulagcdo”- T1

Questao 1: caixa de bombom
Questao 2: 6culos

Questao 3: reldgio

2“parte do questiondrio — T2
Questdo 1: casa
Questdo 2: apartamento

Questdo 3: terreno

100

especialistas

Definicao dos valores das dncoras:

- 15° percentil: ancora baixa

- 85° percentil: ancora alta

Definicao dos valores das ancoras

- 15° percentil: ancora baixa

- 85° percentil: Ancora alta

Quadro 01 - Primeira etapa do método desenvolvido na pesquisa

Fonte: Elaborado pela autora.
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3.2.2.2 Segunda etapa: grupos experimentais - especialistas e ndo-especialistas, ancora baixa

e ancora alta

Da mesma forma que na primeira etapa do estudo, onde foram aplicadas duas tarefas
decisorias (T1 e T2) ao Grupo de Calibragem, os Grupos Experimentais também foram
submetidos a duas tarefas decisérias (T1 e T2). No entanto, as duas tarefas decisérias foi
adicionada mais uma pergunta, ou seja, os Grupos Experimentais receberam informacdes
numéricas que representaram uma ancora baixa e uma ancora alta.

Assim, na primeira questdo, os sujeitos decisores deveriam decidir se o valor do
produto ou propriedade imobilidria era maior ou menor do que a ancora; na segunda questao
precisavam estimar o valor do produto ou propriedade e, por fim, deveriam indicar o grau de
confianca nesta estimacdo, conforme demonstrado no exemplo a seguir. Os questiondrios
completos, contendo os produtos e imdveis com as respectivas ancoras, estdo disponiveis no

Apéndice II.

A) Exemplo de questionamento: produto de conhecimento geral — ancora baixa ou ancora alta

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. O preco (em R$) da caixa de bombons é maior ou menor que “R$ dncora baixa ou dncora alta™?

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco desta caixa de bombons?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no precgo estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

(oJt[2f3]4fs]ef7[8[9]10]
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B) Exemplo de questionamento: propriedade imobilidria — ancora baixa ou ancora baixa

CASA

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade (conforme fotos abaixo). Para
isto, solicitou uma avaliagdo de uma Corretora de Imoveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande
do Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco do imével.
Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentagdo visual (aparéncia) as seguintes
informagdes: localizacdo do imdvel, drea construida e drea total (metragem quadrada), documentac¢io do
imével (averbagdo), valor de propriedades similares na mesma regido.

A drea construida é de 488 m” e drea total de 680 m’. A casa estd localizada na cidade de Santa
Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4 dormitérios, sendo 3 suites, 2
lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois ambientes, churrasqueira interna, lareira,
cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim possui piscina, quiosque com churrasqueira e também

canil. O imédvel é averbado.

<
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Com base nas informacgdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza,
responda:

1. O preco da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que “R$ dncora baixa ou dncora alta”?

2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

[oft[2]3]4fs5]e6f7[8]9]10]

Ressalta-se que os Grupos Experimentais (62 especialistas e 62 ndo-especialistas no
mercado imobilidrio) foram divididos em 2 subgrupos, os quais responderam
questionamentos contendo uma ancora baixa e uma ancora alta.

Assim, o Grupo Experimental de especialistas no mercado imobilidrio foi subdividido
em 2 grupos, contendo 31 sujeitos decisores cada. O primeiro grupo respondeu questdes
contendo uma ancora baixa e o segundo grupo questdes com ancora alta. A subdivisdo
ocorreu da mesma forma no Grupo Experimental composto por nao-especialistas no setor

imobilidrio. O Quadro 02 resume a segunda etapa do método utilizado nesta pesquisa.

Quanto a terceira parte do questiondrio, estava direcionada a identificacdo do perfil
dos sujeitos decisores dos Grupos Experimentais, respondentes desta pesquisa, e era composta
de questdes diferentes conforme o grupo amostral, buscando identificar as especificidades dos

sujeitos especialistas e ndo-especialistas.
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NAO-ESPECIALISTAS

ESPECIALISTAS

Grupo Experimental — Ancora Baixa

Grupo Experimental — Ancora Baixa

1° parte do questiondrio: “teste de
manipulagcdo”- T1

Questdo 1: caixa de bombom
Questdo 2: 6culos

) 31 ndo-
Questdo 3: reldgio — o
especialistas

(ancora baixa)
2%parte do questiondrio — T2

Questdo 1: casa
Questao 2: apartamento

Questao 3: terreno

19 parte do questiondrio: “teste de
manipulagcdo”- Tl

Questdo 1: caixa de bombom
Questdo 2: 6culos

Questdo 3: relogio !
especialistas

(4ncora baixa)
2%parte do questiondrio — T2

Questdo 1: casa
Questdo 2: apartamento

Questdo 3: terreno

Grupo Experimental — Ancora Alta

Grupo Experimental — Ancora Alta

1° parte do questiondrio: “teste de
manipulagdo”- T1

Questdo 1: caixa de bombom
Questdo 2: 6culos

) 31 ndo-
Questdo 3: reldgio o
especialistas

(4ncora alta)
2%parte do questiondrio — T2

Questdo 1: casa

Questdo 2: apartamento

Questao 3: terreno

1 parte do questiondrio: “teste de
manipulagcdo”- T1

Questdo 1: caixa de bombom
Questdo 2: 6culos

Questdo 3: relogio !
especialistas

(4ncora alta)
2%parte do questiondrio — T2

Questdo 1: casa

Questdo 2: apartamento

Questio 3: terreno

Quadro 02 - Segunda etapa do método desenvolvido na pesquisa

Fonte: Elaborado pela autora.

3.4 Técnicas de tratamento e analise de dados

Nesta secdo sdo apresentas as técnicas de tratamento e andlise de dados que foram

realizadas para as questdes referentes aos 3 produtos de conhecimento geral (T1) e para as 3

propriedades imobilidrias (T2), tendo como objeto de andlise as estimativas e o grau de

confianca indicado pelos sujeitos decisores — especialistas e ndo-especialistas — integrantes

dos Grupos de Calibragem e Grupos Experimentais (ancora alta e ancora baixa).

Em um primeiro momento, o perfil dos respondentes, sujeitos decisores dos Grupos de

Calibragem e Grupos Experimentais, obtido por meio da terceira parte do questiondrio

(demonstrados nos Apéndices I e II), foi avaliado utilizando uma anélise descritiva. Em
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relacdo aos dados obtidos com a partir das tarefas decisérias T1 e T2, os procedimentos

estatisticos que serdo utilizados para tratd-los sao apresentados a seguir.
3.4.1 Indice de ancoragem (IA) proposto por Jacowitz e Kahneman (1995)

Com o intuito de realizar uma andlise descritiva dos efeitos da heuristica da
Ancoragem nas estimativas numéricas realizadas pelos sujeitos decisores, Jacowitz e
Kahneman (1995) propdem a utilizacdo de um Indice de Ancoragem (IA). Tal indice tem o
objetivo de medir o movimento da estimativa mediana dos sujeitos decisores que compdem 0s
Grupos Experimentais em dire¢do a ancora a que eles foram expostos.

Assim, foi calculado o IA para cada questdo (conhecimento geral e mercado
imobilidrio), de acordo com as estimativas realizadas pelos sujeitos decisores integrantes dos
Grupos Experimentais de especialistas e ndo-especialistas.

Conforme ja demonstrado no item 3.2.2, o Indice de Ancoragem (IA) pode ser

calculado de trés formas:
a) Indice de Ancoragem (IA) geral

_ mediana(ancoraAlta) — mediana(dncoraBaixa)

IA (1
ancoraAlta — dncoraBaixa
b) Indice de Ancoragem (IA) para ancora baixa
mediana(ancoraBaixa) — mediana(grupoCalibragem)
1A= ; ; : (2)
ancoraBaixa — mediana(grupoCalibragem)
¢) Indice de Ancoragem (IA) para ancora alta
A= mediana(ancoraAlta) — mediana(grupoCalibragem) 3)

ancoraAlta — mediana(grupoCalibragem)
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O Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995) define que a plausibilidade dos valores
obtidos para o Indice de Ancoragem (IA) varia de 0 (nenhum efeito da Ancoragem) a 1
(quando a estimativa mediana dos sujeitos decisores dos Grupos Experimentais coincide com
a ancora a que eles foram expostos). Valores superiores também podem ser encontrados.

Para valores de IA entre este intervalo de 0 e 1, o referido indice € interpretado da
seguinte forma: 1A = 0,60, significa que as medianas das estimativas dos sujeitos do Grupo
Experimental se moveram mais que 60% em dire¢cdo a ancora a que foram expostos em

relac@o as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem.

3.4.2 Verificagdo da relagdo entre a heuristica da ancoragem e a confianca na tomada de

decisdo

O procedimento estatistico utilizado para a verificacdo da relacdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confian¢a na tomada de decisao indicada pelos sujeitos decisores foi proposto
por Jacowitz e Kahneman (1995). Os autores argumentam que a influéncia das ancoras nas
estimativas numéricas varia inversamente com a confianca dos sujeitos em suas respostas.

O referido procedimento consiste em realizar a correlacdo entre as estimativas
transformadas e a confianca indicada pelos respondentes. Além da correlagdo, € sugerido
também o cdlculo das medianas das estimativas.

Para que estes procedimentos estatisticos possam ser realizados, Jacowitz e Kahneman
(1995) propdem uma transformacdo de todas as estimativas dos Grupos Experimentais
(ancorados) nas estimativas correspondentes dos Grupos de Calibragem, conforme

demonstrado a seguir.
3.4.2.1 Célculo das estimativas transformadas

Com o intuito de realizar a padronizagdo das estimativas dos Grupos Experimentais
em relacdo aos valores das medianas dos Grupos de Calibragem, Jacowitz e Kahneman

(1995), estabeleceram os seguintes procedimentos:

¢ (Quando a estimativa do Grupo Experimental for igual a2 mediana do Grupo de

Calibragem: atribui-se escore = 50



59

e Para valores maiores que o valor de maximo da estimativa do Grupo Experimental:
atribui-se escore = 100

e Para valores menores que o valor de minimo da estimativa do Grupo Experimental:
atribui-se escore = (

e (Quando a estimativa estiver entre o valor de maximo da estimativa do Grupo
Experimental e o valor da mediana do Grupo de Calibragem, utiliza-se a seguinte

equacdo, proposta por Jacowitz e Kahneman (1995):

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

“)

EstimativaTransformada = 50 +

Onde:
GE = Grupo Experimental
GC = Grupo de Calibragem

¢ (Quando a estimativa estiver entre o valor de minimo da estimativa do Grupo
Experimental e o valor da mediana do Grupo de Calibragem, utiliza-se a seguinte

equacdo, sugerida por Jacowitz e Kahneman (1995):

(EstimativaGE — ValorMinimoGE) * 50
(MedianaGC — ValorMinimoGE)

®)

EstimativaTransformada =

Onde:
GE = Grupo Experimental
GC = Grupo de Calibragem

Esta transformacdo das estimativas permite comparacdes estatisticas dos efeitos da
Ancoragem entre diferentes amostras e permite a reunido de dados entre varios problemas
(LUPPE, 2006).

3.4.2.2 Calculo das medianas das estimativas transformadas

Conforme Dorow (2009), por meio da apuragdo das medianas das estimativas

transformadas dos Grupos Experimentais, os efeitos da ancora alta e da ancora baixa podem
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ser examinados. Para realizar a andlise destes dados € preciso verificar o distanciamento do
valor obtido para as medianas em relacdo ao valor 50. Assim, quanto mais distante de 50,

mais notorios sio os efeitos da ancora.

3.4.2.3 Correlagdo entre as estimativas transformadas e confianga na tomada de decisao

Ap6s a transformacdo das estimativas dos Grupos Experimentais nas estimativas
correspondentes dos Grupos de Calibragem (item 3.4.2.1), foi realizado um teste de
correlagcdo entre as estimativas transformadas e a confianca indicada pelos sujeitos decisores
pertencentes aos grupos amostrais compostos por especialistas e ndo especialistas. O teste
utilizado foi a Correlagcdo de Pearson, tendo em vista que, por meio do teste Shapiro-Wilk,
verificou-se que os dados tém uma distribui¢do normal.

Segundo Hair et al. (2005) e Corrar et al. (2006) existem diversos meios de verificar se
uma distribui¢do € normal, sendo que uma delas 4 andlise grafica a partir de histogramas e box
plots. Apesar da simplicidade, estas técnicas ndao geram resultados muito confidveis,
principalmente em casos onde a amostra é pequena. Entretanto, existem métodos estatisticos
confidveis para testar a normalidade de dados, como por exemplo, os testes de Kolmogorov-
Smirnov e de Shapiro-Wilk. A definicdo por qual teste utilizar deve ser feita a partir do
tamanho da amostra, de tal forma que se a amostra for superior a 50 opta-se pela primeira
op¢ao, caso contrdrio, € indicada a utilizacdo do teste de Shapiro-Wilk (CORRAR et al,
2006).

Assim, tendo em vista que cada Grupo Experimental (especialista ancora baixa e
ancora alta; ndo-especialista ancora baixa e ancora alta) possui 31 sujeitos decisores, o teste
utilizado para verificagdo da distribui¢cdo da normalidade dos dados foi o teste de Shapiro-
Wilk.

Segundo Jacowitz e Kahneman (1995), para que exista relacdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confianca na estimacdo dos sujeitos decisores, a correlacdo entre as
estimativas e a confiancga deve ser:

e (Correlagdo positiva = quando a ancora for baixa;

e (Correlacdo negativa = quando a ancora for alta.
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3.4.2.4 Verificacao se os sujeitos decisores altamente confiantes sdo imunes a ancoragem

Luppe (2006) afirma que quanto mais um individuo conhece sobre um determinado
valor a ser estimado, mais confiante ele é, e sofre menos influéncia de um valor arbitrario
(ancora) que lhe é apresentado.

Em vista disso, com o objetivo de analisar se os sujeitos respondentes mais confiantes
sdao imunes a heuristica da Ancoragem, foram selecionadas as estimativas que apresentaram
os niveis mais altos de confianga (grau de confianca 8, 9 e 10) e foi realizado o cédlculo dos
Indices de Ancoragem. Os resultados foram comparados com os resultados obtidos para o

grupo como um todo (independente do grau de confianca indicado).

3.4.2.5 Verificacdo se a ancoragem ocorre mais em questoes respondidas com baixa confianca

Segundo Jacowitz e Kahneman (1995) e Thorsteinson et al. (2008), respostas mais
fortemente afetadas por uma ancora sao aquelas realizadas relativamente com menos
confianca. Neste mesmo sentido, Dorow (2009) afirma que individuos menos confiantes em
suas estimativas tendem a ancorar mais que individuos altamente confiantes.

Face ao exposto, foram selecionadas, com o intuito de calcular os Indices de
Ancoragem, apenas as estimativas com baixa confianga, isto é, aquelas que indicaram um

grau de confianga nas respostas de 0, 1 e 2.

3.4.3. Verificacdo de evidéncias da heuristica da ancoragem nas estimativas dos grupos

experimentais: teste de médias

Os efeitos das ancoras altas e das ancoras baixas nas estimativas realizadas pelos
sujeitos decisores podem ser mensurados pela comparacdo das médias das estimativas
transformadas nos Grupos Experimentais (LUPPE, 2006).

Assim, para verificacdo das diferencas entre as estimativas com ancoras altas e baixas
foi realizado um teste estatistico ¢ para amostras independentes, como o intuito de identificar
se ha diferenca estatisticamente significativa entre as médias das estimativas transformadas

dos Grupos Experimentais.
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Vieira (1980) afirma que o teste ¢ possibilita a compara¢gdo de médias de uma ou duas
amostras, permitindo verificar se hd ou ndo diferencas significativas entre as médias dos
grupos.

Para a aplicacdo do teste ¢ € necessdrio amostra superior a trinta, e a distribuicao das
varidveis deve aproximar-se de uma distribuicdo normal (KAZMIER, 2007). Ainda, para a
andlise da heuristica da Ancoragem foi adotado um intervalo de confianca de 95%, ou seja, o
=5%.

A distribuicao de normalidade das estimativas transformadas, como ja mencionado, foi
testada a partir do teste de Shapiro-Wilk. Assim, tendo em vista a normalidade dos dados, foi
possivel o uso do teste ¢ para o calculo das médias das estimativas transformadas.

O objetivo deste procedimento estatistico é verificar se a média das estimativas
transformadas do Grupo Experimental de especiaslitas e nao-especialistas submetidos a uma
ancora alta serd igual a média do outro Grupo Experimental de especialistas e ndo-
especialistas submetidos a questionamentos com ancora baixa.

Caso esta hipdtese seja confirmada, nao hd evidéncias da heuristica da Ancoragem. No
entanto, se a média das estimativas transformadas de um grupo decisor for diferente da média
das estimativas transformadas do outro grupo decisor, os sujeitos apresentam evidéncias do

viés Ancoragem no seu processo decisorio, de acordo com as seguintes hipoteses:

Hy ot pt, =ty
Hy iy # fy
Onde:

M, =média das estimativas transformadas (sujeitos decisores submetidos a uma ancora alta);
M, =média das estimativas transformadas (sujeitos decisores submetidos e uma Aancora

baixa).

Se:

H , for aceita: ndo ha evidéncias da heuristica da Ancoragem;
H,for rejeitada: hd evidéncias da heuristica da Ancoragem no processo decisério dos

respondentes.
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3.4.4 Verificacdo da influéncia da heuristica da ancoragem na tomada de decisdo: correlacdo

ponto-bisserial

Para verificar a influéncia da heuristica da Ancoragem no processo decisorio dos
Grupos Experimentais (submetidos a uma ancora), Jacowitz e Kahneman (1995) sugerem que
seja feita uma correlacdo ponto-bisserial entre as estimativas dos sujeitos decisores € a ancora
a que eles foram expostos.

De acordo com Lira (2004) o coeficiente de correlagdo ponto-bisserial € derivado do
coeficiente de correlagdo de Pearson. Logo, calcular a correlacdo ponto-bisserial € equivalente
a calcular a correlagdo de Pearson quando uma varidvel é dicotdmica e a outra é continua
(LUPPE, 2006). Bunchaft e Kellner (1999) complementam que a varidvel dicotdmica nao
necessita ser continua e nem normalmente distribuida.

Assim, a correlagdo ponto-bisserial fornece uma medida da relacdo entre uma varidvel
continua, como “escores de testes”, e outra varidvel com duas categorias ou dicotdmicas,
como “aprovado ou reprovado” (FERGUSON, 1981).

No caso do presente estudo, por exemplo, uma das perguntas realizadas aos Grupos
Experimentais foi: “O pre¢o da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que “R$ dncora
baixa ou dncora alta”? Assim, tendo em vista a referida pergunta, foi atribuido o nimero 1
para as respostas “maior” e o nimero 0 para as respostas “menor”.

Segundo Malhotra (2001), o coeficiente de correlacio mede a intensidade da relacao
entre variaveis. Assim, r =0 indica que ndo ha relacdo linear entre a varidvel continua e a
dicotdomica. Ja quando r =1diz-se que existe correlagdo perfeita entre as varidveis.

No entanto, na prética, segundo Callegari-Jacques (2003), ocorrem diferentes valores
para o coeficiente de correlacdo. Segundo o autor, a interpretacdo do valor do coeficiente
depende muito dos objetivos de sua utilizacdo e as razdes pelas quais ele € calculado. Sendo

assim, o coeficiente de correlacdo pode ser avaliado qualitativamente da seguinte forma:

e Se 0,00<r<0,30: existe fraca correlagdo entre as variaveis;
e Se 0,30 <r<0,60: existe moderada correlagdo entre as variaveis;
e Se 0,60<r<0,90: existe forte correlagdo entre as variaveis;

e Se 0,90 <r<1,00: existe corre¢cdo muito forte entre as varidveis..
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Ap6s a apresentacdo das técnicas estatisticas que foram utilizadas no desenvolvimento

da pesquisa, foi elaborado o Quadro 03 no intuito de proporcionar uma melhor compreensao

acerca dos procedimentos de tratamento e andlise dos dados que foram realizados.

Procedimento para tratamento e analise dos dados

1. Célculo do Indice de Ancoragem (IA).

- 1A geral;
- IA ancora baixa;

- IA ancora alta.

2. Verificacao da relagdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confianga na tomada de

decisao.

- Calculo das estimativas transformadas;

- Caélculo das medianas das estimativas
transformadas;
- Correlacdio  entre as  estimativas
transformadas e a confianga. Correlagdo de

Pearson.

- Célculo de IA para verificar se individuos

altamente  confiantes sd3o imunes a
Ancoragem,;

- Calculo de IA para verificar se a Ancoragem
ocorre mais em questdes respondidas com

baixa confianca.

3. Verificagdo de evidéncias da heuristica da

Ancoragem nas estimativas dos Grupos

Experimentais - comparacio entre
especialistas e nao-especialistas, conforme

cada tarefa decisoria (T1 e T2).

- Teste ¢ (diferenca estatisticamente
significativa entre as médias das estimativas

transformadas);

4. Verificagao da influéncia da heuristica da

Ancoragem na tomada de decisdo.

- Correlagdo ponto-bisserial.

Quadro 03 - Resumo dos procedimentos de tratamento e andlise de dados

Fonte: Elaborado pela autora.
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3.5 Hipoteses da pesquisa

A formulacao de boas hipdteses estd intimamente relacionada com o conhecimento e o
aprofundamento de uma teoria. De acordo com Goode e Hatt (1975), a teoria leva o
pesquisador a formulacao de deducdes que, por sua vez, constituem uma hipétese.

Gil (1996) argumenta que toda pesquisa cientifica se inicia com a elabora¢do de um
problema o qual se pretende solucionar. Ao oferecer uma solucdo para este problema, tem-se
uma proposicao (hipétese), que pode ser verdadeira ou falsa. Desta forma, nas palavras do
autor, “a hipétese € a proposicao testivel que pode vir a ser a solu¢do do problema” (GIL,
1996, p. 35).

No presente estudo, quatro hipéteses foram tracadas a fim de corroborar os objetivos:

H,: Os efeitos da Ancoragem s3o reduzidos quando sujeitos decisores tém mais

conhecimento acerca dos problemas em questao, ou seja, quanto menos um individuo conhece
determinado assunto, maiores sdo as probabilidades de ser influenciado por um valor

arbitrario — ancora (THORSTEINSON et al., 2008; DOROW, 2009).

H, : Sujeitos decisores especialistas e ndo-especialistas podem ter um desempenho igual,

isto é, os dois grupos podem apresentar ou ndo vieses em seu processo decisorio, quando o
especialista ndo pode fazer uso de seu conhecimento, ou seja, a tarefa decisdéria ndo esta

relacionada a sua experiéncia e a seu campo de conhecimento (BEDARD et al.,1993).

H , : Sujeitos decisores menos confiantes em suas estimativas ancoram mais do que sujeitos

decisores altamente confiantes (JACOWITZ e KAHNEMAN, 1995; THORSTEINSON et al.,
2008; DOROW, 2009).

H ,: Efeitos das ancoras baixas nas estimativas realizadas pelos sujeitos decisores sdo

maiores que os efeitos provocados por ancoras altas (LUPPE, 2006; DOROW, 2009).



4 ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo sdo apresentados os resultados decorrentes dos tratamentos dos dados
obtidos junto aos Grupos de Calibragem e Grupos Experimentais, de especialistas e ndo-
especialistas. Para a andlise quantitativa, os questiondrios (tarefas decisérias e perfil dos
sujeitos decisores) foram tabulados em uma planilha criada no Microsoft Excel e,
posteriormente, transpostos para o software SPSS 15.0 e BioEstat 5.3.

Primeiramente, foi realizada a caracterizacdo dos sujeitos decisores, especialistas e
nao-especialistas, integrantes dos Grupos de Calibragem, bem como as estatisticas descritivas
referente as estimativas numéricas realizadas pelos referidos grupos. Em seguida, na segunda
secdo, sdo apresentadas as ancoras obtidas, para cada um dos trés produtos de conhecimento
geral (caixa de bombons, 6culos e reldgio) e trés propriedades imobilidrias (casa, apartamento
e terreno) a partir do 15° e 85° percentis das estimativas realizadas pelos Grupos de
Calibragem. Na terceira se¢do é descrito o perfil dos sujeitos decisores pertencentes aos
Grupos Experimentais, especialistas e ndo-especialistas, submetidos as ancoras, seguido das
estatisticas descritivas relativas as estimativas realizadas por cada um dos Grupos
Experimentais. Por fim, sdo apresentados os resultados obtidos a partir dos métodos propostos
pelo Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), bem como os resultados dos demais

tratamentos estatisticos utilizados na pesquisa.

4.1 Perfil dos sujeitos decisores: grupos de calibragem

Com o intuito de conduzir a um melhor entendimento quanto aos participantes da
pesquisa, foram organizadas as tabelas abaixo, com o perfil dos sujeitos decisores dos Grupos
de Calibragem. Salienta-se que cada Grupo de Calibragem — especialistas e ndo-especialistas

— foi composto por 100 sujeitos decisores.
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4.1.1 Especialistas

O Grupo de Calibragem contendo sujeitos decisores especialistas em mercado
imobilidrio foi formado por 100 corretores de imdveis profissionais atuantes no mercado de
imoéveis da cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

A média de idade verificada neste grupo amostral foi de 39 anos. Dos 100 sujeitos
decisores, 39% sdo do sexo feminino e 61% do sexo masculino. Estes dados estao em
consondncia com o censo realizado Conselho Federal de Corretores de Iméveis (Cofeci) no
ano de 2011. O Cofeci realizou uma pesquisa durante dez meses junto aos corretores de
imoveis brasileiros e identificou que atualmente hd uma grande participacdo das mulheres
neste mercado. Assim, embora a maioria dos corretores de imodveis seja do sexo masculino,
percebe-se a grande participa¢dao das mulheres neste setor também.

A pesquisa do Cofeci também apontou que a faixa etdria dos corretores de imoveis
brasileiros é de 46 a 55 anos. No entanto, a média de idade do grupo amostral de especialistas
foi de 39 anos, o que pode ser associado ao fato da cidade em estudo ser uma cidade
universitdria e, segundo dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), 32%
de sua populacdo estar situada na faixa etdria dos 20 aos 40 anos.

Quanto ao grau de instru¢do dos corretores de imdveis, o censo realizado pelo Cofeci
verificou que o nivel de escolaridade estd cada vez mais alto, o que foi verificado também
entre os corretores de imdveis integrantes do Grupo de Calibragem de especialistas deste
estudo, conforme demonstrado na Tabela 1. Dos 100 sujeitos decisores, 54% possuem nivel

superior € 7% possuem pds-graduacgdo.

Tabela 1 — Grau de instru¢do dos especialistas — grupo de calibragem

Grau de Instrucio Frequéncia Percentual (%)
Ensino Médio 39 39,00%
Ensino Superior 54 54,00%
P6s-Graduagdo 07 7,00%

TOTAL 100 100,00 %
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No que tange a formacdo de nivel superior dos corretores de imoéveis, sujeitos
decisores do Grupo de Calibragem, observa-se que 48,15% possuem curso superior em
Administracdo e 31,48% sao formados em Direito, de acordo com o exposto no Gréfico 1.
Estes dados também estdo em conformidade com o censo realizado pelo Conselho Federal de
Corretores de Imoéveis, o qual identificou que bacharéis em Direito e em Administracao
predominam na profissdo, sendo mais da metade dos corretores de nivel universitario em

atividade, seguidos por profissionais graduados em Ciéncias Contédbeis e Engenharia.

1,85% 14,81% ® Administracio
700
370 \ Direito
m Ciéncias Contabeis
31.48% m Economia
Outros

Grifico 1 — Formacdo de nivel superior dos especialistas integrantes do grupo de calibragem
Fonte: Dados da pesquisa.

Em relacdo ao registro no Conselho Regional de Corretores de Iméveis (CRECI), a
totalidade dos sujeitos decisores informou possuir o referido registro, sendo que a maior parte
deles (32%) ja possui habilitacdo profissional entre 2 a 5 anos. No que se refere a atuacao
como corretor de imdveis, o mesmo percentual foi observado, isto €, a maioria dos corretores
de imdveis integrante do grupo de calibragem atua no mercado imobilidrio entre 2 a 5 anos.

A Tabela 2 demonstra o tempo de atuagdo dos especialistas no mercado imobilidrio,

bem como o tempo que possuem o registro profissional.



69

Tabela 2 — Tempo de atuacdo como corretor de iméveis e tempo de registro profissional dos
especialistas integrantes do grupo de calibragem

Tempo de atuacao como Tempo de registro profissional
Periodo corretor de imoveis (CRECI)
Frequéncia Percentual (%) Frequéncia Percentual (%)

Registro Provisério 0 0,00% 01 1,00%
Menos de 1 ano 17 17,00% 15 15,00%
Entre 1 e 2 anos 10 10,00% 9 9,00%
Entre 2 € 5 anos 32 32,00% 32 32,00%
Entre 5 e 10 anos 26 26,00% 19 19,00%
Mais de 10 anos 15 15,00% 24 24,00%

TOTAL 100 100,00 % 100 100,00 %

4.1.2 Nao-especialistas

O Grupo de Calibragem de ndo-especialistas em mercado imobilidrio foi composto por

100 sujeitos decisores, entre eles alunos de cursos de graduagdo, alunos de pds-graduacdo e

servidores publicos, que ndo possuissem experiéncia no mercado imobilidrio, como

demonstra a Tabela 3.

Tabela 3 — Sujeitos decisores ndo-especialistas — grupo de calibragem

Nao-especialista Frequéncia Percentual (%)
Aluno de Graduacio 42 42,00%
Aluno de P6s-Graduagdo 24 24,00%
Servidor Publico 34 34,00%
TOTAL 100 100,00 %

No que tange aos alunos de graduacdo, observa-se que 95% (40 sujeitos decisores)

cursam gradua¢cdo em Administragdo, como demonstra o Gréfico 2.



2,380

2,38%

95,24%

Administracao
® Comunicacio Social

Filosofia

Griéfico 2 — Curso de Graduagdo dos sujeitos decisores “alunos de graduag@o”, integrantes do grupo de

calibragem de ndo-especialistas
Fonte: Dados da pesquisa.
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Quanto aos alunos de pds-graduacdo que integraram o grupo de ndo-especialistas na

etapa de calibragem, identifica-se que a maior parte (75%) realiza pds-graduagdo em nivel de

mestrado, de acordo com os dados mostrados no Grafico 3.

25,00%

75,00%

Mestrado

Doutorado

Griéfico 3 — Nivel de pés-graduagdo dos sujeitos decisores “alunos de pd-graduacdo”, integrantes do grupo de
calibragem de ndo-especialistas
Fonte: Dados da pesquisa.
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Em relacdo aos servidores publicos que compdem o grupo de calibragem de ndo-
especialistas, com base nos dados do Gréfico 4, percebe-se que a maioria dos sujeitos

decisores (35,29%) possui pds-graduacdo completa.

35,2909 Cursando Ensino Superior
®Ensio Superior Completo
Cursando Egpecializacio

" Cursando Mestrado

Pos-Graduagio completa

Griéfico 4 — Formagdo académica dos sujeitos decisores “servidores publicos”, integrantes do grupo de
calibragem de ndo-especialistas
Fonte: Dados da pesquisa.

Acrescenta-se ainda que, dos 100 sujeitos decisores integrantes do grupo amostral de
ndo-especialistas, 51% sdo do sexo feminino e 49% do sexo masculino. Além disso,
verificou-se que a média de idade dos participantes desse Grupo de Calibragem € de
aproximadamente 30 anos.

Ressalta-se também que, para que os dados nao fossem viesados quando da avaliacao
dos imdveis (segunda tarefa deciséria do questiondrio — T2), a totalidade dos nao-especialistas
considerados neste estudo reside na cidade de Santa Maria, sendo que o tempo médio de
residéncia observado é de aproximadamente 17 anos.

No que se refere a atuagdo profissional dos integrantes do Grupo de Calibragem de
nao-especialistas, é possivel perceber, que embora 66% do grupo amostral seja composto de
alunos (graduacdo e pds-graduacao), muitos exercem atividades profissionais no setor privado
(38%). A Tabela 4 explicita o setor de atuagcdo profissional dos sujeitos decisores nao-

especialistas.
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Tabela 4 — Setor de atuacao profissional dos sujeitos decisores ndo-especialistas

Setor de atuacao profissional Frequéncia Percentual (%)
Setor ptiblico 34 34,00%
Setor privado 38 38,00%
Estagiario 03 3,00%
Bolsista 15 15,00%
Nio trabalha 10 10,00%

TOTAL 100 100,00 %

4.2 Estatisticas descritivas: grupos de calibragem

A aplicacgdo das tarefas decisorias (questiondrios) foi realizada junto aos especialistas e
nao-especialistas no mercado imobilidrio, integrantes dos Grupos de Calibragem, seguindo o
Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995).

Assim, os Grupos de Calibragem, respondendo a duas questdes consecutivas,
forneceram estimativas a respeito dos produtos de conhecimento geral (bens de consumo) e
propriedades imobilidrias, sem a interferéncia de qualquer ancora e indicaram qual o grau de
confianca nos valores estimados em uma escala de 10 pontos, sendo O para nenhuma
confianca na estimativa realizada e 10 para total confianga em sua estimativa.

Sob esta perspectiva, nesta secdo serdo apresentadas as estatisticas descritivas das
estimativas numéricas realizadas pelos dois Grupos de Calibragem, especialistas e ndo-
especialistas, e serdo explicitadas as estatisticas descritivas dos graus de confianga das

estimativas dos sujeitos decisores integrantes dos referidos grupos amostrais.

4.2.1 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas: produtos de conhecimento geral (T1)

A primeira parte do questiondrio respondida pelos Grupos de Calibragem, compostos

por especialistas e ndo-especialistas em mercado de imdveis, considerada como a primeira
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tarefa deciséria (T1) consistia em estimar valores a produtos de conhecimento geral, como
uma caixa de bombons, um 6culos e um reldgio, sem qualquer influéncia de ancora.

Assim, tendo em vista os dados obtidos nesta etapa da pesquisa, € importante destacar
algumas caracteristicas pertinentes. Em relacdo ao Grupo de Calibragem composto por
especialistas, observa-se, por meio da andlise da Tabela 5, que a diferenca entre os valores de
média e mediana € pequena, indicando que as estimativas feitas pelos referidos sujeitos
decisores sao mais conservadoras, ndo sendo verificadas grandes variabilidades. Quanto ao
Grupo de Calibragem formado por nao-especialistas em mercado de imdveis, observa-se que
a diferenca entre média e mediana sdo maiores.

Considerando que os valores de média sdo influenciados por valores extremos,
verifica-se que os especialistas apresentaram uma menor amplitude entre os valores de
maximo e minimo das estimativas, o que corrobora com a pequena diferenca observada entre
a média e mediana deste grupo, demonstrando novamente uma menor variabilidade das
estimativas numéricas dos especialistas quando comparadas com as estimativas realizadas

pelo grupo amostral de nao-especialistas.

Tabela 5 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelos

grupos de calibragem (em R$)

Especialistas Nao-Especialistas
Estatistica : .
i Caixa de Oculos Relédgio Caixa de Oculos Reldgio
Descritiva Bombons 8 Bombons 8
(R$) (R$) (R$) (R$) (R$) (R$)
Média 31,34 488,03 406,47 26,79 434,20 337,62
Mediana 30,00 465,00 395,00 28,00 400,00 300,00
Amplitude 37,00 670,00 670,00 51,50 1.735,00 720,00
Minimo 12,00 180,00 150,00 4,50 65,00 80,00
Miximo 49,00 850,00 820,00 56,00 1.800,00 800,00

Além de realizar estimativas numéricas referentes a produtos de conhecimento geral
(caixa de bombons, 6culos e relégio), os especialistas e nao-especialistas em mercado
imobilidrio pertencentes aos Grupos de Calibragem segunda deveriam indicar o grau de

confianca nesta estimagdo, de acordo com uma escala de 10 pontos, onde O significa que o
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sujeito decisor nao possui nenhuma confianca na estimativa realizada e 10 se possui total
confian¢a em sua estimativa.

Sob esta perspectiva, a Tabela 6 demonstra os graus de confianga atribuidos as
estimativas numéricas realizadas por especialistas e ndo-especialistas. Assim, quando sao
considerados os valores de média e mediana, observa-se uma certa homogeneidade entre a
confian¢a dos especialistas e ndo-especialistas. No entanto, quando sdo analisados os valores
da amplitude, verifica-se, mais uma vez, uma menor variabilidade dos dados obtidos junto aos

especialistas quando comparados aos dados dos sujeitos decisores nao-especialistas.

Tabela 6 - Estatistica descritiva dos graus de confianga atribuidos

pelos grupos de calibragem

Especialistas Nao-Especialistas

Estatistica

Dessliag ]S:ri::l&)lo(liles Oculos Relégio g:x;o(li:; Oculos Relégio
Média 7 7 6 7 7 6
Mediana 7 7 6 8 7 6
Amplitude 6 7 6 8 9 10
Minimo 4 3 3 2 1 0
Méximo 10 10 9 10 10 10

4.2.2 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas: propriedades imobilidrias (T2)

A segunda parte do questiondrio (segunda tarefa deciséria — T2) respondida pelos
Grupos de Calibragem, compostos por especialistas e ndo-especialistas em mercado de
imoveis, consistia em estimar valores, sem qualquer influéncia de ancora, de trés propriedades
imobilidrias localizadas na cidade de Santa Maria, no Rio Grande do Sul: uma casa, um
apartamento € um terreno.

Assim, considerando que T2 estd relacionada ao mercado de imdveis, local de atuacao
profissional dos especialistas do Grupo de Calibragem, verifica-se uma maior homogeneidade
nos dados dos referidos sujeitos decisores, quando sdo analisados os valores de média e
mediana das estimativas numéricas do apartamento e do terreno, indicando uma maior

variabilidade das estimativas realizadas pelos ndo-especialistas. No entanto, quando ¢
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analisado o valor de média e mediana da casa, observa-se uma menor diferenca nas

estimativas realizadas por ndo-especialistas, como demonstra a Tabela 7.

Estimativas numéricas mais homogéneas por parte dos especialistas também sao

confirmadas ao se analisar a amplitude das estimativas, pois verifica-se uma maior diferenca

entre os valores maximos e minimos obtidos junto aos sujeitos decisores ndo-especialistas, em

todas as propriedades imobilidrias.

Tabela 7 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelos grupos de

calibragem (em R$)
Especialistas Nao-Especialistas
Estatistica
Descritiva Casa Apartamento | Terreno Casa Apartamento | Terreno
(R$) (R$) (R$) (R$) (R$) (R$)

Média 951.540,00 284.900,00 122.150,00 | 776.600,00 323.100,00 126.580,00
Mediana 900.000,00 290.000,00 120.000,00 | 735.000,00 280.000,00 99.000,00
Amplitude | 1.200.000,00 | 270.000,00 | 220.000,00 | 1.500.000,00 800.000,00 | 644.000,00
Minimo 450.000,00 150.000,00 40.000,00 200.000,00 100.000,00 6.000,00
Maximo 1.650.000,00 | 420.000,00 | 260.000,00 | 1.700.000,00 | 900.000,00 | 650.000,00

Quanto a confiancga nas estimativas numéricas realizadas pelos Grupos de Calibragem,

cujas estatisticas descritivas sdo apresentadas na Tabela 08, tendo em vista que a segunda

tarefa decisoria refere-se ao mercado imobilidrio, objeto de conhecimento dos especialistas,

observa-se que, embora a média e mediana sejam coincidentes nos dois grupos amostrais,

maiores graus de confianca foram atribuidos as estimativas numéricas realizadas por

especialistas.
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Tabela 8 - Estatistica descritiva dos graus de confianca atribuidos pelos

grupos de calibragem

Especialistas Nao-Especialistas

Estatistica

L Casa Apartamento Terreno Casa Apartamento Terreno
Média 8 8 8 7 7 6
Mediana 8 8 8 7 7 6
Amplitude 5 5 5 7 9 8
Minimo 5 5 5 2 1 1
Maiximo 10 10 10 9 10 9

Sob a ética do Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), e com base nas estimativas do
Grupo de Calibragem, foram selecionadas as ancoras, alta e baixa, de acordo com a posicao
na distribui¢ao das estimativas numéricas realizadas por especialistas e ndo-especialistas para
cada produto de conhecimento geral e para cada propriedade imobilidria, como demonstrado

na secdo 4.3.

4.3 Ancoras obtidas a partir das estimativas dos grupos de calibragem — especialistas e

nao-especialistas

O Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995), utilizado no desenvolvimento da pesquisa,
propde que a ancora baixa e a ancora alta, usadas nas tarefas decisérias dos Grupos
Experimentais, sejam determinadas com base nas estimativas numéricas realizadas pelo
Grupo de Calibragem. Assim, o Modelo define o 15° percentil e o 85° percentil na
distribuicdo das referidas estimativas como ancora baixa e ancora alta, respectivamente.

Em relacdo as ancoras referentes aos produtos de conhecimento geral, apresentadas na
Tabela 9, a diferenca numérica observada entre os valores de ancora alta e ancora baixa €
semelhante para o grupo de especialista e o grupo de ndo-especialistas. Apenas no produto
“rel6gio”, no grupo de ndo-especialistas, percebe-se uma maior amplitude entre as duas

ancoras.
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Tabela 9 - Ancora baixa e Ancora alta: produtos de conhecimento geral (em R$)

Especialistas Nao-Especialistas
Produtos Ancora Baixa | Ancora Alta Ancora Baixa Ancora Alta
(15° percentil) | (85° percentil) | (15° percentil) | (85° percentil)
(R$) (R$) (R$) (R$)
Caixa de Bombons 21,00 40,00 17,50 35,00
Oculos 310,00 670,00 220,00 580,00
Relogio 280,00 550,00 180,00 530,00

No que tange as ancoras definidas para as propriedades imobilidrias, demonstradas na
Tabela 10, verifica-se uma menor diferenca entre os valores de ancora baixa a ancora alta
obtidas a partir das estimativas do Grupo de Calibragem composto por corretores de imoveis,

visto que tais imoveis referem-se ao mercado imobilidrio, objeto de conhecimento dos

sujeitos decisores especialistas.

Tabela 10 - Ancora baixa e ancora alta: propriedades imobilidrias (em R$)

Especialistas Nao-Especialistas
Produtos Ancora Baixa Ancora Alta Ancora Baixa Ancora Alta
(15° percentil) (85° percentil) (15° percentil) (85° percentil)
(R$) (R$) (R$) (R$)
Casa 750.000,00 1.200.000,00 500.000,00 1.000.000,00
Apartamento 210.000,00 350.000,00 180.000,00 495.000,00
Terreno 87.500,00 160.000,00 40.000,00 197.500,00

Ap6s a definicdo da ancora alta e da ancora baixa para cada produto de conhecimento

geral (caixa de bombons, 6culos e reldgio) e para cada propriedade imobilidria (casa,
apartamento e terreno), tais valores foram utilizados nas tarefas decisorias (T1 e T2) aplicadas

aos Grupos Experimentais da pesquisa, cujos perfis sdo apresentados na proxima se¢ao.
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4.4 Perfil dos sujeitos decisores: grupos experimentais

4.4.1 Especialistas: ancora baixa

O Grupo Experimental de especialistas, submetido a uma ancora baixa durante a
realizacdo da pesquisa, foi formado por 31 corretores de iméveis atuantes no mercado
imobilidrio da cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul. Dos 31 sujeitos decisores, 61,29%
(19 corretores) sdo do sexo masculino e 38,71% (12 corretores) do sexo feminino. A
propor¢dao maior de homens em relagdo a propor¢do de mulheres também foi verificada no
Grupo de Calibragem, como ja demonstrado no subitem 4.1.1.

A média de idade observada neste grupo experimental foi de 36 anos, semelhante a
média de idade dos sujeitos decisores integrantes do Grupo de Calibragem (39 anos), o que
pode novamente ser explicado pela cidade em estudo ter um cardter universitirio e sua
populacdo apresentar uma faixa etaria mais jovem.

Em relagdo ao grau de instrucdo dos corretores de imdveis pertencentes a este grupo,
observa-se que a maior parte deles (58,06%) possui apenas ensino médio, enquanto 41,94% ja
possuem ensino superior. Assim, embora o nimero de corretores imobilidrios com nivel
superior ndo supere a quantidade de corretores com apenas nivel médio, o percentual de
sujeitos decisores especialistas com graduacdo é bastante relevante, confirmando o censo
realizado pelo Conselho Federal de Corretores de Iméveis (Cofeci) em 2011, o qual concluiu
que o nivel de escolaridade dos corretores de iméveis estd em elevacdo. A Tabela 11 explicita

esses dados.

Tabela 11 - Grau de instru¢@o dos especialistas - grupo experimental: ancora baixa

Grau de Instruciao Frequéncia Percentual (%)
Ensino Médio 18 58,06%
Ensino Superior 13 41,94%
Pé6s-Graduagido 0 0,00%
TOTAL 31 100,00 %
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No que se refere a formagdo de nivel superior dos corretores de imdveis deste Grupo
Experimental, mais uma vez verifica-se que os dados da pesquisa corroboram com 0 censo

realizado pelo Cofeci em 2001, ou seja, os bacharéis em Direito e em Administragao

predominam na profissdo, como pode ser verificado no Gréfico 5.

23,08% ® Administragéo
Direito

Ciéncias Contabels

- 15.38%

\

Griéfico 5 — Formacdo académica dos corretores de imdveis integrantes do grupo experimental de especialistas-
ancora baixa
Fonte: Dados da pesquisa.

Outros

38.46%

No que tange ao registro no Conselho Regional de Corretores de Iméveis (CRECI),
100% dos sujeitos decisores informou que possui a habilitagdo profissional, sendo que a
maior parte deles (41,94%) possui o CRECI entre 2 e 5 anos, informacdo observada também
entre os sujeitos decisores especialistas do Grupo de Calibragem. Tendo em vista a Tabela 12,
percebe-se também que o tempo de atuacdo como corretores de imdveis coincide com o

tempo de habilitacio para o exercicio da profissao (registro no CRECI).
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Tabela 12 — Tempo de atuagdo como corretor de imdveis e tempo de registro profissional dos

especialistas-ancora baixa

Tempo de registro profissional
Tempo de atuacao como corretor
, CRECI
Periodo
Frequéncia Percentual (%) Frequéncia Percentual (%)
Registro Provisério 0 0,00% 0 0,00%
Menos de 1 ano 0 0,00% 0 0,00%
Entre 1 e 2 anos 06 19,35% 06 19,35%
Entre 2 e 5 anos 13 41,94% 13 41,94%
Entre 5 e 10 anos 08 25,81% 08 25,81%
Mais de 10 anos 04 12,90% 04 12,90%
TOTAL 31 100,00 % 31 100,00 %

4.4.2 Especialistas: ancora alta

Da mesma forma que o Grupo Experimental de especialistas submetido a uma ancora
baixa durante a realizacdo da pesquisa, o0 Grupo Experimental de especialistas exposto a uma
ancora alta também foi composto por 31 corretores de imdveis atuantes no mercado
imobilidrio da cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul. Neste Grupo Experimental, a
propor¢do de homens também foi maior que a propor¢cdo de mulheres, pois considerando os
31 sujeitos decisores, observou-se que 17 corretores (54,84%) sdo do sexo masculino e 14
corretores (45,16%) do sexo feminino.

A média de idade observada neste Grupo Experimental foi de 31 anos, o que
demonstra que, assim como no Grupo de Calibragem e no Grupo Experimental de
especialistas submetido a uma ancora baixa, que a amostra de corretores de imdveis atuantes
na cidade de Santa Maria, utilizados neste estudo, pertencem a uma faixa etaria jovem, abaixo
da faixa etdria apontada pela pesquisa do Cofeci realizada entre os corretores de imdveis
brasileiros em 2011 (entre 46 e 55 anos).

Em relacdo ao grau de instru¢do dos corretores de imodveis pertencentes ao Grupo

Experimental exposto a uma ancora alta, observa-se que a maior parte deles possui ensino
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superior (54,84%), corroborando novamente com a pesquisa realizada pelo Conselho Federal
de Corretores de Iméveis (Cofeci) em 2011, a qual concluiu que o nivel de escolaridade dos
corretores de imoéveis estd cada vez mais alto. A Tabela 13 demonstra os nimeros

encontrados.

Tabela 13 - Grau de instru¢@o dos especialistas - grupo experimental: ancora alta

Grau de Instruciao Frequéncia Percentual (%)
Ensino Médio 13 41,94%
Ensino Superior 17 54,84%
P6s-Graduagdo 01 3,23%
TOTAL 31 100,00 %

Quanto a formacdo de nivel superior dos corretores de imdveis do Grupo
Experimental, assim como observado no Grupo de Calibragem e no Grupo Experimental de
especialistas submetidos a uma ancora baixa, que a maior parte dos corretores de imoveis
participantes deste estudo sdo formados em Administragdo e Direito, como pode ser

examinado por meio do Gréfico 6.

23.53%
® Administracao

Direito
m Ciéncias Contabeis
M Economia

Outros

Griéfico 6 — Formagdo académica dos corretores de imdveis integrantes do grupo experimental de especialistas-
ancora baixa
Fonte: Dados da pesquisa.
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Em relacdo ao registro no Conselho Regional de Corretores de Imoéveis (CRECI),
novamente 100% dos sujeitos decisores integrantes do Grupo Experimental informou que
possui a habilitacao profissional. Da mesma forma que a informacgao prestada pelo Grupo de
Calibragem e pelo Grupo de Experimental de especialistas exposto a uma ancora baixa, a
grande maioria dos corretores de imoveis submetidos a ancora alta possui o CRECI entre 2 e
5 anos, como demonstra a Tabela 14. Uma andlise da referida Tabela também permite
concluir que alguns corretores de imdveis comecaram a atuar no mercado imobilidrio antes de

possuirem habilita¢do profissional junto ao CRECIL.

Tabela 14 — Tempo de atuagdo como corretor de imdveis e tempo de registro profissional dos

especialistas-ancora alta

Tempo de atuacdo como corretor Tempo de registro profissional - CRECI
Periodo
Frequéncia Percentual (%) Frequéncia Percentual (%)

Registro Provisério 0 0,00% 0 0,00%
Menos de 1 ano 04 12,90% 03 9,68%
Entre 1 e 2 anos 03 9,68% 07 22.58%
Entre 2 € 5 anos 14 45,16% 11 35,48%
Entre 5 e 10 anos 07 22.58% 06 19,35%
Mais de 10 anos 03 9,68% 04 12,90%

TOTAL 31 100,00 % 31 100,00 %

4.4.3 Nao-especialistas: ancora baixa

Da mesma forma que o Grupo de Calibragem, os Grupos Experimentais de ndo-
especialistas sao compostos por alunos de cursos de graduagdo, alunos de pés-graduacio e
servidores publicos, todos residentes na cidade de Santa Maria, no Rio Grande do Sul. Esta
exigéncia foi feita para que as respostas ndo fossem viesadas quando da avaliagdo dos imdveis
(segunda tarefa decisoria — T2). Sob esta 6tica, verificou-se que o tempo médio de residéncia
na cidade em estudo dos sujeitos decisores integrantes deste Grupo Experimental € de,

aproximadamente, 14 anos.
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O Grupo Experimental de nao-especialistas em mercado imobilidrio, submetido a uma

ancora baixa, foi formado por 31 sujeitos decisores, sendo 64,52% do sexo masculino (20

sujeitos decisores) e 35,48% do sexo feminino (11 sujeitos decisores). A formacdo da amostra

de ndo-especialistas submetidos a dncora baixa pode ser observada na Tabela 15.

Tabela 15 - Sujeitos decisores ndo-especialistas - grupo experimental: ancora baixa

Nao-especialista Frequéncia Percentual (%)
Aluno de Graduacao 08 25,81%
Aluno de Pés-Graduagao 14 45,16%
Servidor Publico 09 29,03%
TOTAL 31 100,00 %

A predominincia do sexo masculino neste Grupo Experimental pode ser explicada

pelo Gréfico 7, onde observa-se que a maior parte dos “alunos de graduag@o” integrantes

deste grupo de ndo-especialistas realiza cursos tradicionalmente frequentado por homens,

como as Engenharias.

Quimica Industrial
m Engenharia de Automacao
= EngenhariaElétrica

B Administragao

Griéfico 7 — Curso de graduagdo dos sujeitos decisores “alunos de graduag@o”,
integrantes do grupo experimental de ndo-especialistas-ancora baixa

Fonte: Dados da pesquisa.
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Quanto aos alunos de pds-graduacdo que integram o Grupo Experimental de nao-
especialistas submetidos a ancor baixa, assim como o Grupo de Calibragem, a maior parte

(71,43%) realiza p6s-graduacdo em nivel de mestrado, de acordo com o Gréfico 8.

Mestrado

Doutorado
71.43%

Griéfico 8 — Nivel de pds-graduagdo dos sujeitos decisores “alunos de pés-graduagdo”,
integrantes do grupo experimental de ndo-especialistas-ancora baixa
Fonte: Dados da pesquisa.

No que tange aos servidores publicos participantes deste Grupo Experimental, tendo
em vista o Grafico 9, observa-se que a maior parte dos sujeitos decisores possui pos-
graduacdo completa ou nivel superior completo, mantendo uma certa linearidade com os

dados obtidos junto ao Grupo de Calibragem.

m Ensino Superior Completo
m Cursando Doutorado

Pés-Graduacao completa

Griéfico 9 — Formagdo académica dos sujeitos decisores “servidores puiblicos”,
integrantes do grupo experimental de ndo-especialistas-ancora baixa

Fonte: Dados da pesquisa.
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No que se refere a atuacdo profissional dos sujeitos decisores ndo-especialistas
expostos a uma ancora baixa, observa-se que a maior parte deles € bolsista, o que pode ser
explicado pelo fato deste Grupo Experimental ser formado, na sua maioria (45,16%), por
alunos de pés-graduagao residentes em Santa Maria. A Tabela 16 evidencia o setor de atuacao

dos referidos sujeitos decisores.

Tabela 16 - Setor de atuacdo profissional dos ndo-especialistas - ancora baixa

Setor de atuacao profissional Frequéncia Percentual (%)
Setor publico 09 29,03%
Setor privado 01 3,23%
Estagiario 02 6,45%
Bolsista 19 61,29%
Nio trabalha 0 0,00%

TOTAL 31 100,00 %

4.4.4 Nao-especialistas: ancora alta
O Grupo Experimental de nao-especialistas submetido a ancora alta, assim como
aquele exposto a ancora baixa, foi composto por 31 sujeitos decisores, divididos em alunos de

graduacao, alunos de pds-graduacgdo e servidores publicos, conforme demonstra a Tabela 17.

Tabela 17 - Sujeitos decisores ndo-especialistas - grupo experimental ancora alta

Nao-especialista Frequéncia Percentual (%)
Aluno de Graduacao 05 16,13%
Aluno de Pés-Graduagao 12 38,71%
Servidor Publico 14 45,16%
TOTAL 31 100,00 %
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Ressalta-se que os 31 integrantes deste Grupo Experimental sdo residentes na cidade
em estudo (Santa Maria), tendo como um tempo médio de residéncia na referida cidade de,
aproximadamente, 16 anos.

Assim como no Grupo Experimental de ndo-especialistas sujeitos a ancora baixa,
ocorre predominancia de sujeitos decisores masculinos (58,06%) no Grupo Experimental de
nao-especialistas submetidos a uma ancora alta. Como € possivel observar no Grafico 10, tal
percentual pode ser explicado pelo fato dos alunos de graduagdo cursarem, em sua grande

maioria (60%), Engenharia Elétrica, um curso tradicionalmente freqiientado por mais

individuos do género masculino do que por individuos do género feminino.

Quimica

® EngenhariaElétrica

Gréfico 10 — Curso de graduacio dos sujeitos decisores “alunos de graduacio”,
integrantes do grupo experimental de nao-especialistas-dncora alta
Fonte: Dados da pesquisa.

Quanto aos alunos de pds-graduacdo integrantes do Grupo Experimental de nao-

especialistas submetidos a ancora alta, mais uma vez observa-se a predominancia de

mestrandos (58,33%), de acordo com o Grafico 11.
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41.67% Mestrado

58.330% Doutorado

Grifico 11 — Nivel de pds-graduacdo dos sujeitos decisores “alunos de pds-graduacdo”,
integrantes do grupo experimental de ndo-especialistas-ancora alta
Fonte: Dados da pesquisa.

No que tange aos servidores publicos que compdem o Grupo Experimental exposto a
ancora alta, verifica-se, por meio da andlise do Gréfico 12, que a maior parte deles (69,23%)
possui ensino superior completo. Tal caracteristica foi igualmente observada no Grupo

Experimental de ndo-especialistas em mercado imobilidrio submetido a ancora baixa.

Cursando Engino Superior

Ensino Superior Completo

Cursando Especializacio

69.23% B Curzando Mestrado

Griéfico 12 — Formagdo académica dos sujeitos decisores “servidores publicos”,
integrantes do grupo experimental de ndo-especialistas-ancora alta
Fonte: Dados da pesquisa.
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Assim como verificado no Grupo Experimental composto por ndo-especialistas
submetidos a ancora baixa, percebe-se que a maior parte dos sujeitos ndo decisores
submetidos a ancora alta atuam profissionalmente como bolsistas (54,84%), fato que pode ser
explicado pelo expressivo percentual de alunos de p6s-graduagao (38.71%) integrantes deste

Grupo Experimental. A Tabela 18 detalha estes dados.

Tabela 18 - Setor de atuagdo profissional dos ndo-especialistas - dncora alta

Setor de atuacao profissional Frequéncia Percentual (%)
Setor publico 14 45,16%
Setor privado 0 0,00%
Estagiario 0 0,00%
Bolsista 17 54,84%
Nio trabalha 0 0,00%

TOTAL 31 100,00 %

Ap6s a apresentacdo dos perfis dos sujeitos decisores integrantes dos quatro Grupos

Experimentais, a proxima secdo demonstra as estatisticas descritivas das estimativas
numéricas e graus de confianca atribuidos a estas estimativas, realizados por especialistas e

nao-especialistas em mercado imobilidrio.
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4.5 Estatisticas descritivas: grupos experimentais

Ap6s a defini¢ao da ancora alta e da ancora baixa com base nas estimativas numéricas
realizadas pelos Grupos de Calibragem, a aplicacdo das tarefas decisorias (questiondrios) foi
realizada junto aos dois Grupos Experimentais de especialistas (ancora baixa e ancora alta) e
aos dois Grupos Experimentais de ndo-especialistas (dncora baixa e ancora alta), seguindo o
Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995).

Os Grupos Experimentais realizaram suas estimativas, respondendo a trés questdes
consecutivas, baseados nas ancoras propostas (alta ou baixa) e indicaram qual o grau de
confianca nos valores estimados, considerando uma escala de 10 pontos, onde 0 € atribuido
quando o sujeito decisor ndo possui nenhuma confianca na estimativa realizada e 10 quando
possui total confianca em sua estimativa.

Sendo assim, nesta se¢do serdo apresentadas as estatisticas descritivas das estimativas
numéricas realizadas pelos quatro Grupos Experimentais, referentes aos produtos de
conhecimento geral (T1) e propriedades imobilidrias (T2), e serdo demonstradas as estatisticas
descritivas dos graus de confianca atribuidos pelos sujeitos decisores integrantes dos referidos

grupos.

4.5.1 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas referentes aos produtos de

conhecimento geral: especialistas (dncora baixa e ancora alta)

No que tange as estimativas numéricas relacionadas aos produtos de conhecimento
geral (caixa de bombons, dculos e reldgio) realizadas pelos 31 corretores de imdveis, sujeitos
decisores especialistas em mercado de imdveis submetidos a um valor baixo de ancora,
apresentadas na Tabela 19, é possivel observar que, embora os valores de média e mediana
sejam superiores aos valores da ancora para os trés produtos, as estimativas deste Grupo

Experimental ficaram préximas ao valor a que foram expostos.
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Tabela 19 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de especialistas — ancora baixa: produtos de conhecimento geral (em R$)

Caixa de ,
Produtos de Grau de Oculos Graude | Relogio | Graude
Bombons
conhecimento geral (RS$) Confianca (R$) Confianca (R9) Confianca
Ancora baixa 21,00 - 310,00 - 280,00 -
Média 27,57 7 386,45 6 316,77 6
Mediana 28,00 7 380,00 7 320,00 7
Amplitude 42,00 7 420,00 5 340,00 9
Minimo 12,00 2 230,00 3 180,00 0
Miximo 54,00 9 650,00 8 520,00 9

Da mesma forma, considerando as estimativas numéricas realizadas pelos 31
corretores de imoveis, sujeitos decisores especialistas em mercado de iméveis submetidos a
uma ancora alta, apresentados na Tabela 20, é possivel perceber que as estimativas deste
Grupo Experimental também se aproxima dos valores de ancora a que foram expostos,
ficando distantes dos valores de média e mediana do Grupo de Calibragem (caixa de

bombons: R$31,34 / 30,00; 6culos: 488,03 / 465,00; reldgio: 406,47 / 395,00).

Tabela 20 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de especialistas — Ancora alta: produtos de conhecimento geral (em R$)

Caixa de ,
Produtos de Grau de Oculos Graude | Relogio | Graude
Bombons
conhecimento geral RS) Confianca (R$) Confianca (R$) Confianca
Ancora alta 40,00 - 670,00 - 550,00 -
Média 42,77 7 590,00 7 472,26 7
Mediana 45,00 7 600,00 7 480,00 7
Amplitude 35,00 4 370,00 5 580,00 5
Minimo 25,00 5 380,00 4 100,00 4
Miximo 60,00 9 750,00 9 680,00 9
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Quando a amplitude das estimativas numéricas realizadas pelos dois Grupos
Experimentais € analisada, referente a caixa de bombons e aos 6culos, pode-se inferir que, em
relacdo ao grupo exposto a ancora baixa, ocorre uma maior variabilidade na distribuicao dos
valores das estimativas, pois observa-se uma amplitude maior nestes dois produtos. No
entanto, quando € analisada a amplitude das estimativas feitas para o reldgio, verifica-se que
as estimativas realizadas pelos corretores expostos a ancora alta sdo mais dilatadas.

Em relacdo aos graus de confianga atribuidos as estimativas, observa-se uma
semelhang¢a no nivel de confianga indicado pelos dois Grupos Experimentais, e também
similaridade com o nivel de confianca atribuido pelo Grupo de Calibragem composto por
especialistas.

Ressalta-se que a primeira tarefa deciséria (T1) foi considerada como um Teste de
Manipulagdo, pois a varidvel de controle conhecimento foi retirada do experimento, ao se
considerar que os produtos (caixa de bombons, 6culos e relégio) ndo representam objeto de
conhecimento especifico a nenhum dos grupos experimentais considerados (especialistas e
nao-especialistas em mercado imobilidrio). Assim, segundo Cozby (2006), o Teste de
Manipulagdo tem o intuito de verificar se a manipulacdo de uma varidvel tem o efeito
pretendido sobre os respondentes.

No caso especifico desta pesquisa, 0 objetivo era verificar se em tarefas decisorias
onde os corretores ndo podem fazer uso de seu conhecimento sobre mercado de iméveis seria
possivel observar uma tendéncia de deslocamento das estimativas numéricas em dire¢ao as
ancoras, além de observar graus de confianca mais baixos atribuidos a estas estimativas.

Assim, em uma andlise preliminar, verifica-se que, tanto especialistas expostos a
ancora baixa quanto especialistas expostos a ancora alta tiveram suas estimativas viesadas aos
valores iniciais (ancoras) a que foram expostos. Além disso, quando sdo comparados os graus
de confianca atribuidos as estimativas numéricas relacionadas aos produtos de conhecimento
geral (T1) com os graus de confianga referente as estimativas das propriedades imobilidrias
(T2), apresentados no item 4.5.2, as quais consistem no objeto de conhecimento dos
especialistas, observa-se que o nivel de confianga indicado pelos sujeitos decisores € mais
baixo para os produtos de conhecimento geral, corroborando com Jacowitz e Kahneman
(1995), que afirmam que quanto mais um respondente sabe a respeito de um determinado

valor a ser estimado, mais confiante ele € na sua estimativa.
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4.5.2 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas referentes as propriedades

imobilidrias: especialistas (ancora baixa e ancora alta)

A segunda tarefa decisoria (T2) consistia em realizar estimativas numéricas para trés
propriedades imobilidrias: uma casa, um apartamento e um terreno localizados na cidade de
Santa Maria. De acordo com a Tabela 21, observa-se que os valores de média e mediana dos
31 especialistas expostos a ancora baixa foram superiores ao valor da ancora, enquanto que os
valores de média e mediana dos 31 especialistas submetidos a uma ancora alta, apresentados
na Tabela 22, foram inferiores ao valor da ancora. Assim, é possivel perceber uma pequena
diferenca entre os valores de média e mediana dos dois Grupos Experimentais, inferindo-se
que suas estimativas nao foram viesadas em dire¢do as ancoras. Tal andlise corrobora com
Thorsteinson et al. (2008), os quais argumentam que os efeitos das ancoras sdo reduzidos
quando sujeitos decisores t€ém mais conhecimento acerca dos problemas em questao.

Verifica-se também que os valores de média e mediana dos dois Grupos
Experimentais compostos por especialistas foram semelhantes aos observados pelos
especialistas do Grupo de Calibragem para as tr€s propriedades imobilidrias (casa: R$
951.540,00 / R$ 900.000,00; apartamento: R$ 284.900,00 / R$ 290.000,00; terreno: R$
122.150,00 / R$ 120.000,00).

Tabela 21 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de especialistas — ancora baixa: propriedades imobilidrias (em R$)

Propriedades Casa Grau de Apartamento Grau de Terreno Grau de
imobiliarias (R$) confianca R9) confianca R$) confianca

Ancora baixa 750.000,00 - 210.000,00 - 87.500,00 -
Média 955.161,29 8 281.290,32 8 110.032,26 8
Mediana 950.000,00 8 290.000,00 8 110.000,00 8
Amplitude 480.000,00 4 160.000,00 4 102.000,00 6
Minimo 720.000,00 6 190.000,00 6 78.000,00 4
Méximo 1.200.000,00 10 350.000,00 10 180.000,00 10

No que se refere ao nivel de confianca indicado pelos especialistas expostos a ancora
alta e a ancora baixa, como ja mencionado no subitem 4.5.1, observa-se graus maiores

atribuidos a confianca nas estimativas, visto se tratar de tarefa deciséria relacionada ao
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mercado imobilidrio, objeto de conhecimento dos especialistas. Tal andlise estd de acordo
com o0 exposto por Jacowitz e Kahneman (1995), ao afirmarem que quanto menor a incerteza

no valor a ser estimado, menor € a influéncia da dncora na estimativa.

Tabela 22 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de especialistas — Ancora alta: propriedades imobilidrias (em R$)

Propriedades Casa Grau de Apartamento Grau de Terreno Grau de
imobiliarias (R9) Confianca (R9) Confianca (R$) Confianca
Ancora alta 1.200.000,00 - 350.000,00 - 160.000,00 -

Média 1.097.096,77 8 319.677,42 8 124.193,55 8
Mediana 1.000.000,00 8 315.000,00 8 120.000,00 8
Amplitude 650.000,00 3 190.000,00 4 100.000,00 3
Minimo 850.000,00 7 230.000,00 6 80.000,00 6
Miximo 1.500.000,00 10 420.000,00 10 180.000,00 9
4.5.3 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas referentes aos produtos de

conhecimento geral: ndo-especialistas (ancora baixa e ancora alta)

Considerando as estimativas numéricas relacionadas aos produtos de conhecimento
geral (caixa de bombons, 6culos e reldgio) realizadas pelos 31 corretores de imdveis, sujeitos
decisores nao-especialistas em mercado de imdveis submetidos a um valor baixo de ancora,
apresentadas na Tabela 23, é possivel observar que os valores de média e mediana sdo
superiores aos valores da ancora para os trés produtos. Ao se analisar os valores de média e
mediana do Grupo Experimental de ndo-especialistas exposto a uma ancora alta, apresentados
na Tabela 23, verifica-se que, embora sejam valores menores que as ancoras, ndo se

distanciam muito do valor inicial a que foram expostos (ancora).
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Tabela 23 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de ndo-especialistas — ncora baixa: produtos de conhecimento geral (em R$)

Produtos de Caixa de ,
Grau de Oculos Grau de Reldgio Grau de
conhecimento Bombons
Confianca (R9) Confianca R9) Confianca
geral (R$)

Ancora baixa 17,50 - 220,00 - 180,00 -
Média 24,29 7 365,81 7 262,74 6
Mediana 25,00 7 350,00 7 250,00 6
Amplitude 24,10 8 650,00 9 320,00 9
Minimo 14,90 2 150,00 1 100,00 1
Miximo 39,00 10 800,00 10 420,00 10

Quanto a amplitude das estimativas, observam-se diferencas maiores entre os valores

de minimo e de maximo no grupo experimental exposto a ancora baixa, em todos os produtos.

Em relacdo aos graus de confianga atribuidos as estimativas, constata-se um menor

nivel de confianca indiciado pelo Grupo Experimental de ndo-especialistas expostos a ancora

alta. Também foi possivel observar niveis maiores de confianca atribuidos pelo Grupo de

Calibragem composto por ndo-especialistas em relacdo aos dois Grupos Experimentais.

Tabela 24 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de ndo-especialistas — dncora alta: produtos de conhecimento geral (em RS)

Produtos de Caixa de )
Grau de Oculos Grau de Relogio Grau de
conhecimento Bombons
Confianca (R9) Confianca (R$) Confianca
geral (R9)

Ancora alta 35,00 - 580,00 - 530,00 -
Média 33,79 6 558,06 6 479,68 6
Mediana 32,00 6 550,00 6 470,00 6
Amplitude 31,50 6 350,00 6 420,00 6
Minimo 17,50 3 380,00 3 250,00 2
Maximo 49,00 9 730,00 9 670,00 8
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4.5.4 Estatisticas descritivas das estimativas numéricas referentes as propriedades

imobilidrias: ndo-especialistas (ancora baixa e ancora alta)

Tendo em vista a Tabela 25, observa-se que os valores de média e mediana dos 31
nao-especialistas expostos a ancora baixa foram superiores ao valor da ancora, enquanto que
os valores de média e mediana dos 31 especialistas submetidos a uma ancora alta,
apresentados na Tabela 26, foram inferiores ao valor da ancora. No entanto, observa-se uma
grande diferenca entre os valores de média e mediana dos dois Grupos Experimentais, pois
cada um ficou mais préximo da ancora a que foram expostos. Também € possivel constatar
que os valores observados para a média e mediana do grupo ancorado com um valor baixo
foram aqueles que ficaram mais préximos dos valores observados para o Grupo de
Calibragem composto por nao-especialistas (casa: R$ 776.600,00 / R$ 735.000,00;
apartamento: R$ 323.100,00 / 280.000,00; terreno: 126.000,00 / 99.000,00)

Tabela 25 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de ndo-especialistas — dncora baixa: propriedades imobilidrias (em R$)

Propriedades Casa Graude | Apartamento | Grau de Terreno Grau de
imobiliarias R$) Confianca (R9) Confian¢a R$) Confianca

Ancora baixa 500.000,00 - 180.000,00 - 40.000,00 -
Média 737.096,77 7 237.225,81 7 71.806,45 7
Mediana 700.000,00 7 225.000,00 7 60.000,00 7
Amplitude 1.050.000,00 7 447.000,00 7 175.000,00 6
Minimo 450.000,00 2 123.000,00 2 25.000,00 3
Méximo 1.500.000,00 9 570.000,00 9 200.000,00 9

Em relacdo a amplitude das estimativas realizadas pelo Grupo Experimental composto
por ndo-especialistas, observa-se uma maior diferenga entre os valores de maximo e minimo
nas estimativas do grupo exposto a uma ancora baixa, quando considera-se os valores da casa
e do apartamento. Quando € analisada a amplitude das estimativas do terreno, € possivel
constatar uma maior variabilidade nas estimativas dos sujeitos decisores submetidos a uma

ancora alta.
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O grau de confiancga atribuido as estimativas numéricas é semelhante nos dois Grupos

Experimentais, ou seja, o nivel de confianga dos sujeitos decisores submetidos a uma tarefa

decisoria com ancora baixa e dos sujeitos decisores submetidos a ancora alta é similar, além

de ser semelhante aos graus de confiancga atribuidos pelo Grupo de Calibragem composto por

nao-especialistas em mercado imobilidrio.

Tabela 26 - Estatistica descritiva das estimativas numéricas realizadas pelo grupo

experimental de ndo-especialistas — dncora alta: propriedades imobilidrias (em R$)

Propriedades Casa Grau de Apartamento Grau de Terreno Grau de
imobiliarias (RY) Confianca (R$) Confianca (R$) Confianca
Ancora alta 1.000.000,00 - 495.000,00 - 197.500,00 -
Média 985.806,45 7 454.677,42 7 166.451,61 7
Mediana 950.000,00 7 450.000,00 7 150.000,00 7
Amplitude 800.000,00 4 400.000,00 6 230.000,00 4
Minimo 600.000,00 5 270.000,00 3 70.000,00 4
Méximo 1.400.000,00 9 670.000,00 9 300.000,00 8

4.6 Indice de ancoragem (IA) proposto por Jacowitz E Kahneman (1995)

O Indice de Ancoragem (IA) tem o objetivo de medir o movimento da estimativa

mediana dos sujeitos decisores que compdem os Grupos Experimentais em direcdo a ancora a

que eles foram expostos.

Assim, foi calculado o IA para cada questdio (conhecimento geral e mercado

imobilidrio), de acordo com as estimativas realizadas pelos sujeitos decisores integrantes dos

Grupos Experimentais de especialistas e nao-especialistas, apresentados a seguir.
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4.6.1 Indice de ancoragem: especialistas
A Tabela 27 e a Tabela 28 apresentam os Indices de Ancoragem obtidos a partir das
estimativas numéricas de especialistas referentes a produtos de conhecimento geral e

propriedades imobilidrias, respectivamente.

Tabela 27 - Indices de ancoragem — especialistas: produtos de conhecimento geral

Mediana " N Mediana | Mediana n 1A
Ancora | Ancora R R IA Ancora|
Produto | Grupo de Ancora | Ancora | IA Geral Ancora
Baixa Alta Baixa
Calibragem Baixa Alta Alta
Caixa de
30,00 21,00 40,00 28,00 45,00 0,89 0,22 1,50
bombons
Oculos 465,00 310,00 670,00 380,00 600,00 0,61 0,55 0,66
Relégio 395,00 280,00 550,00 320,00 480,00 0,59 0,65 0,55
Média 0,70 0,47 0,90

Em relagdo aos produtos de conhecimento geral (T1), os efeitos da Ancoragem sio
notoriamente grandes. Entre as trés questdes da primeira tarefa deciséria, a média do IA foi de
0,70. Assim, as medianas das estimativas do Grupo Experimental composto por especialistas
se moveram 70% em direcdo a ancora em relacdo as medianas das estimativas do Grupo de
Calibragem.

Observa-se que as estimativas mais influenciadas pela ancora alta foram as referentes
a caixa de bombons, sofrendo uma influéncia notéria do valor inicial (IA superior a 1,0). No
entanto, o IA mais baixo (0,22) foi obtido para as estimativas numéricas da caixa de bombons,
realizadas pelo grupo de especialistas exposto a ancora baixa.

E possivel constatar também, que além das estimativas da caixa de bombons, as
estimativas relacionadas ao 6culos sofreram uma influéncia maior da ancora alta (IA = 0,66).
Ja em relacdo as estimativas do relégio, a ancora baixa influenciou mais (IA = 0,65) que a
ancora alta.

Assim, em geral, verifica-se que a ancora alta foi o valor que mais influenciou as
estimativas numéricas dos especialistas (IA = 0,90), ou seja, quando expostos a uma ancora
alta, as estimativas dos especialistas se moveram 90% em direcdo a ancora em relacdo as

medianas das estimativas do Grupo de Calibragem.



98

No que tange aos Indices de Ancoragem dos especialistas referentes a segunda tarefa
deciséria, verifica-se que sdo inferiores aos indices de T1. Entre as trés questdes da referida
tarefa deciséria, a média do IA foi de 0,14, indicando que as medianas das estimativas do
Grupo Experimental composto por especialistas se moveram 14% em direcdo a ancora em

relacdo as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem.

Tabela 28 - Indices de ancoragem — especialistas: propriedades imobilidrias

Mediana n Mediana 1A 1A
Propriedade Ancora n R Mediana T1A R R
Grupo de Ancora Alta| Ancora | . Ancora | Ancora
Imobiliaria Baixa Ancora Alta | Geral

Calibragem Baixa Baixa Alta

Casa 900.000,00 | 750.000,00 | 1.200.000,00 | 950.000,00 | 1.000.000,00| 0,11 0,33 0,33

Apartamento 290.000,00 | 210.000,00 | 350.000,00 | 290.000,00 | 315.000,00 0,18 0,00 0,42

Terreno 120.000,00 | 87.500,00 | 160.000,00 | 110.000,00 | 120.000,00 0,14 0,31 0,00

Média 0,14 0,21 0,25

Observa-se que foram obtidos, inclusive, IA = 0,00, significando que ndo houve
ancoragem (Jacowitz e Kahnema, 1995) nas estimativas dos especialistas, como por exemplo
nas estimativas dos especialistas expostos a uma ancora baixa na determinagao de estimativas
numéricas para o apartamento (IA = 0,00) e nas estimativas realizadas pelos especialistas

submetidos a uma ancora alta quando realizaram estimativas para o terreno.

Tendo em vista o exposto, verifica-se que os especialistas, quando puderam fazer uso
de seu conhecimento, respondendo a tarefas decisérias relacionadas a ele (T2), obtiveram
Indices de Ancoragens muito baixos. No entanto, quando realizado o Teste de Manipulagio,
onde a varidvel de controle € retirada, ou seja, quando os especialistas responderam a uma
tarefa decisoria aleatdria (T1), fora do seu campo de conhecimento, a influéncia das ancoras
foi significativa nas suas estimativas numéricas, principalmente a ancora alta. Este resultado
difere dos resultados encontrados por Luppe (2006) e Dorow (2009), que constaram que 0s
efeitos da ancora baixa sdo significativamente maiores. No entanto, corroboram com 0s
resultados encontrados por Jacowitz e Kahneman (1995), onde as ancoras altas foram mais
eficazes que as ancoras baixas.

Além disso, os resultados corroboram com Jacowitz e Kahaneman (1995) ao

demonstrar que a heuristica da Ancoragem afeta a tomada de decisdo, porém demonstraram
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que isso ocorre com indices muito maiores (IA geral = 0,70) quando um sujeito decisor
responde tarefas decisérias que ndo conhece (fora do seu campo de dominio) e indices
notoriamente baixos (IA geral = 0,14) quando o decisor responde tarefas decisoérias

relacionadas ao seu conhecimento.
4.6.2 Indice de ancoragem: ndo-especialistas

A Tabela 29 e a Tabela 30 apresentam os Indices de Ancoragem obtidos a partir das
estimativas numéricas de especialistas referentes a produtos de conhecimento geral e

propriedades imobilidrias, respectivamente.

Tabela 29 - Indices de ancoragem — ndo-especialistas: produtos de conhecimento geral

Mediana N " Mediana | Mediana IA IA
Ancora | Ancora R R 1A R R
Produto | Grupo de Ancora | Ancora Ancora Ancora
Baixa Alta Geral

Calibragem Baixa Alta Baixa Alta

Bombons 28,00 17,50 35,00 25,00 32,00 0,40 0,29 0,57
Oculos 400,00 220,00 580,00 350,00 550,00 0,56 0,28 0,83
Reldgio 300,00 180,00 530,00 250,00 470,00 0,63 0,42 0,74
Média 0,53 0,33 0,71

Considerando-se os produtos de conhecimento geral (T1), observa-se que entre as trés
questdes da primeira tarefa deciséria, a média do IA foi de 0,53. Logo, as medianas das
estimativas do Grupo Experimental composto por ndo-especialistas se moveram mais que
50% em direcdo a ancora em relacdo as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem.

E possivel identificar que as estimativas mais influenciadas pela ancora alta foram as
referentes ao 6culos, sofrendo uma influéncia notéria do valor inicial (IA = 0,83). No entanto,
o IA mais baixo (0,28) foi obtido para as estimativas numéricas do 6culos, realizadas pelo
grupo de especialistas exposto a ancora baixa.

Observa-se também, que além das estimativas do 6culos, as estimativas relacionadas a
caixa de bombons e ao reldgio sofreram uma influéncia maior da ancora alta, IA = 0,57 e 1A =
0,74, respectivamente.

Assim, em geral, verifica-se que a ancora alta foi o valor que mais influenciou as

estimativas numéricas dos nao-especialistas em mercado imobilidrio (IA = 0,70), ou seja,
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quando expostos a uma ancora alta, as estimativas dos ndo-especialistas se moveram mais que
70% em direcao a ancora em relacdo as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem.
Em relacio aos Indices de Ancoragem dos sujeitos decisores ndo-especialistas
referentes a segunda tarefa decisoria, verifica-se que sdao semelhantes aos indices de T1. Entre
as trés questdes da referida tarefa deciséria, a média do IA foi de 0,60, indicando que as
medianas das estimativas do Grupo Experimental composto por especialistas se moveram
60% em direcao a ancora em relacdo as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem
Observam-se, mais uma vez, Indices de Ancoragem maiores para estimativas dos
sujeitos decisores expostos a ancora alta, contrariando os resultados encontrados por Luppe
(2006) e Dorow (2009), mas corroborando com os resultados encontrados por Jacowitz e

Kahneman (1995).

Tabela 30 - Indices de ancoragem — néo-especialistas: propriedades imobilidrias

Provriedade Mediana Ancora . Mediana Mediana IA . IA . 1A
Im(l))biliéria Grupo de Baixa Ancora Alta Ancora Ancora Geral Ancora | Ancora
Calibragem Baixa Alta Baixa Alta
Casa 735.000,00 | 500.000,00 | 1.000.000,00 | 700.000,00 | 950.000,00 | 0,50 0,15 0,81
Apartamento 280.000,00 | 180.000,00 | 495.000,00 | 225.000,00 | 450.000,00 | 0,71 0,55 0,79
Terreno 99.000,00 40.000,00 197.500,00 60.000,00 | 150.000,00 | 0,57 0,66 0,52
Média 0,60 0,45 0,71

E relevante destacar o Indice de Ancoragem das estimativas numéricas da casa
realizada por ndo-especialistas expostos a ancora baixa, o qual demonstra que apenas 15% das
estimativas se moveram em direcdo a ancora. Em relacdo aos outros indices, observa-se
novamente a notdria influéncia da ancora alta nas estimativas, apresentando IA = 0,81 para a
casa e IA = 0,79 para o apartamento. Quanto as estimativas referentes ao terreno, € possivel
constatar que foram mais influenciadas pelo valor de 4ncora baixa.

Por fim, torna-se pertinente ressaltar que como nenhuma das tarefas decisorias (T1 e
T2) consistia em objeto de conhecimento dos sujeitos decisores nao-especialistas, observou-se
Indices de Ancoragem muito semelhantes, superiores a 0,50.

Sob esta perspectiva, € possivel verificar que o IA geral dos especialistas referentes as
trés questdes de conhecimento geral também foi superior a 0,50. Assim, pode-se inferir para

esta pesquisa que, quando os sujeitos decisores nao possuiam conhecimento a respeito da
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tarefa decisoria, suas estimativas numéricas se moveram mais de 50% em direcdo a ancora a

que foram expostos.

4. 7 Verificacdo da relaciao entre a heuristica da ancoragem e a confianca na tomada de

decisao

O procedimento estatistico utilizado para a verificacdo da relagdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confian¢a na tomada de decisao indicada pelos sujeitos decisores foi proposto
por Jacowitz e Kahneman (1995). Os autores argumentam que a influéncia das ancoras nas

estimativas numéricas varia inversamente com a confianca dos sujeitos em suas respostas.

4.7.1 Calculo das estimativas transformadas

Com o intuito de realizar a padronizacido das estimativas dos Grupos Experimentais
em relacdo aos valores das medianas dos Grupos de Calibragem, conforme proposto por
Jacowitz e Kahneman (1995), foram realizadas transformacdes das estimativas dos Grupos

Experimentais, conforme os procedimentos propostos pelos referidos autores:

¢ (Quando a estimativa do Grupo Experimental for igual a mediana do Grupo de
Calibragem: atribui-se escore = 50

e Para valores maiores que o valor de maximo da estimativa do Grupo Experimental:
atribui-se escore = 100

e Para valores menores que o valor de minimo da estimativa do Grupo Experimental:
atribui-se escore = (

e (Quando a estimativa estiver entre o valor de miximo da estimativa do Grupo
Experimental e o valor da mediana do Grupo de Calibragem, ou quando a estimativa
estiver entre o valor de minimo e a mediana, utilizam-se as equagdes propostas por

Jacowitz e Kahneman (1995):

Assim, os Quadros 04, 05, 06 e 07 apresentam os procedimentos que foram adotados
para a transformacgdo das estimativas de especialistas e ndo-especialistas. O Apéndice III

mostra as estimativas referentes aos produtos de conhecimento geral e propriedades
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imobilidrias dos quatro Grupos Experimentais apds a transformacio proposta por Jacowitz e

Kahneman (1995).

Quadro 4 — Célculo das estimativas transformadas: produtos de conhecimento geral —

especialistas dncora baixa e ancora alta

Caixa de Bombons

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$30,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$12,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$49,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$12,00 e R$30,00

(EstimativaGE —ValorMinimoGE)* 50
(MedianaGC —ValorMinimoGE)

EstimativaTransformada =

- Entre R$ 30,00 e R$ 49,00

(EstimativaGE — MedianaGC) *50

Estimativalransformada = 50 +
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

Oculos

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$465,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$180,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$850,00 (valor médximo GC) 100

- Entre R$180,00 e R$465,00

(EstimativaGE — ValorMinimoGE) * 50
(MedianaGC — ValorMinimoGE)

EstimativaTransformada =

- Entre R$465,00 e R$850,00

(Estimativa GE — MedianaGC )* 50
(ValorMdxim oGE — MedianaGC)

Estimativa Transforma da = 50 +

Relogio

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$395,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$150,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$820,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$150,00 e R$395,00

(Estimativa GE — ValorMinimoGE )* 50
(MedianaGC — ValorMinim oGE )

Estimativa Transformada =

- Entre R$ 395,00 e R$ 820,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada =50 +
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Quadro 5 — Célculo das estimativas transformadas: propriedades imobilidrias — especialistas

ancora baixa e ancora alta

Casa

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$900.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$450.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$1.650.000,00 100

(valor maximo GC)

- Entre R$450.000,00 ¢ R$900.000,00

(Estimativa GE — ValorMinim oGE) *50
(MedianaGC - ValorMinimoGE )

Estimativa Transformada =

- Entre R$ 900.000,00 e R$ 1.650.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC )*50
(ValorMa’ximoGE - MedianaGC)

EstimativaTransformada = 50 +

Apartamento

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$290.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$150.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$420.000,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$150.000,00 e R$420.000,00

(Estimativa GE — ValorMinim oGE ) * 50
(MedianaGC - ValorMinim oGE)

Estimativa Transformada =

- Entre R$290.000,00 ¢ R$420.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC )* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada =50 +

Terreno

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$120.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$40.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$260.000,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$40.000,00 e R$260.000,00

(EstimativaGE —ValorMininoGE) * 50
(MedianaGC—ValorMininoGE)

Estimatival ransformala =

- Entre R$ 120.000,00 e R$ 260.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC )* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada =50 +
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Quadro 6 — Célculo das estimativas transformadas: produtos de conhecimento geral — ndo-

especialistas dncora baixa e ancora alta

Caixa de Bombons

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Formula usada

- Igual a R$28,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$4,50 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$56,00 (valor médximo GC) 100

- Entre R$4,50 e R$28,00

(EstimativaGE — ValorMinimoGE)* 50
(MedianaGC — ValorMinimoGE)

EstimativaTransformada =

- Entre R$ 28,00 e R$ 56,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50

EstimativaTransformada = 50 +
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

Oculos

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Tgual a R$400,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$65,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$1.800,00 (valor méximo GC) 100

- Entre R$65,00 e R$400,00

(EstimativaGE - Valoer’nimoGE) *50
(MedianaGC — ValorMinimoGE)

EstimativaTransformada =

- Entre R$400,00 e R$1.800,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50

EstimativaTransformada = 50 +
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

Relogio

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Tgual a R$300,00 (mediana GC)

50
- Inferior a R$80,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$800,00 (valor mdximo GC) 100

- Entre R$80,00 e R$300,00

(EstimativaGE —ValorMinimoGE)* 50
(MedianaGC—- Valoer'nim?GE)

Estimativalransformada =

- Entre R$ 300,00 ¢ R$ 800,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50

EstimativaTransformada = 50 + - -
(ValorMdximoGE — MedianaGC)
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Quadro 7 — cdlculo das estimativas transformadas: propriedades imobilidrias — ndo-

especialistas dncora baixa e ancora alta

Casa

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Féormula usada

- Igual a R$735.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$200.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$1.700.000,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$200.000,00 e R$735.000,00

(EstimativaGE — ValorMininoGE)* 50
(MedianaGC— Valoer’nimoGE)

Estimativdl ransformada =

- Entre R$ 735.000,00 e R$ 1.700.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada = 50 +

Apartamento

Estimativa do Grupo Experimental

Valor / Formula usada

- Igual a R$280.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$100.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$900.000,00 (valor maximo GC) 100

- Entre R$100.000,00 e R$280.000,00

(EstimativaGE — ValorMinimoGE ) * 50
(MedianaGC — ValorMinimoGE)

EstimativaTransformada =

- Entre R$280.000,00 ¢ R$900.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC)* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada = 50 +

Terreno
Estimativa do Grupo Experimental Valor / Férmula usada
- Igual a R$99.000,00 (mediana GC) 50
- Inferior a R$6.000,00 (valor minimo GC) 0
- Superior a R$650.000,00 (valor maximo GC) 100
.. (EstimativaGE — ValorMinimoGE)* 50
- Entre R$6.000,00 e R$99.000,00 Estimatival ransformada =

(MedianaGC—ValorMininoGE)

- Entre R$ 99.000,00 e R$ 650.000,00

(EstimativaGE — MedianaGC )* 50
(ValorMdximoGE — MedianaGC)

EstimativaTransformada = 50 +

Destaca-se que as estimativas transformadas foram utilizadas nas secOes seguintes,

permitindo comparagdes estatisticas dos efeitos da Ancoragem entre diferentes amostras e

permitindo a reunido de dados entre varios problemas (LUPPE, 2006).




106

4.7.2 Célculo das medianas das estimativas transformadas

Conforme Dorow (2009), por meio da apuragdo das medianas das estimativas
transformadas dos Grupos Experimentais, os efeitos da ancora alta e da ancora baixa podem
ser examinados. Para realizar a anélise destes dados € preciso verificar o distanciamento do
valor obtido para as medianas em relacdo ao valor 50. Assim, quanto mais distante de 50,
mais notdrios sdo os efeitos da ancora.

Neste sentido, a Tabela 31 apresenta a mediana das estimativas transformadas dos
especialistas (ancora alta e ancora baixa) integrantes dos Grupos Experimentais. Observa-se,
por meio da andlise das medianas, que as estimativas dos especialistas referentes as
propriedades imobilidrias se distanciaram pouco do valor 50, indicando um pequeno efeito
das ancoras sob as estimativas dos referidos sujeitos decisores e confirmando as inferéncias

obtidas por meio das andlises dos Indices de Ancoragem, na sec¢io 4.6.1.

Tabela 31 — Mediana das estimativas transformadas: especialistas

Produtos de Conhecimento Geral Propriedades Imobiliarias
pbg Caixa de 4
Oculos Relogio Casa Apartamento Terreno
Bombons
Mediana - ancora alta 89,47 67,53 60,00 56,67 59,62 50,00
Mediana - ancora
baixa 44,44 35,09 34,69 53,33 50,00 43,75

Da mesma forma, a andlise das medianas das estimativas referentes aos produtos de
conhecimento geral corroboram com os resultados obtidos na sec¢do 4.6.1, pois as medianas
das estimativas do grupo exposto a ancora alta apresentaram um distanciamento maior do
valor 50, principalmente em relacdo a caixa de bombons. Assim, por meio da andlise das
medianas das estimativas também € possivel concluir que influéncia da ancora alta foi mais
notoria.

No que tange as medianas das estimativas do grupo de nao-especialistas (ancora alta e
ancora baixa), demonstradas na Tabela 32, observa-se uma certa similaridade entre os
distanciamentos de cada mediana em relag¢ao ao valor 50.

Quanto a ancora alta, percebe-se que ela influenciou menos as estimativas referentes

ao terreno, pois teve um pequeno distanciamento do valor 50. Tal constatagdo corrobora com
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o que foi encontrado na secio 4.6.2, a qual demonstrou por meio do cédlculo do Indice de
Ancoragem que, em relagdo ao terreno, a influéncia da ancora alta foi menor (IA = 0,52).

Da mesma forma confirma-se, por exemplo, o observado na se¢do 4.6.2 em relagao as
estimativas referentes a casa. Ao analisar as medianas das estimativas transformadas, verifica-
se que o menor distanciamento observado do valor 50 foi referente a mediana (ancora baixa)
das estimativas transformadas para a casa, assim como O menor Indice de Ancoragem

encontrado foi nas estimativas numéricas dos sujeitos decisores expostos a ancora baixa (IA =

0,15).

Tabela 32 — Mediana das estimativas transformadas: ndo-especialistas

Produtos de Conhecimento Geral Propriedades Imobiliarias
Mediana -
EREACH Oculos Relégio Casa Apartamento Terreno
Bombons
Mediana - ancora alta 57,14 55,36 67,00 61,14 63,71 54,63
Mediana - ancora
baixa 43,62 42,54 38,64 46,73 34,72 29,03

4.7.3 Correlagdo entre as estimativas transformadas e confianga na tomada de decisao

Considerando as estimativas transformadas dos Grupos Experimentais (item 4.7.1),
inicialmente foi verificada se as referidas estimativas possuiam um comportamento de
distribuicdo normal, por meio de teste Shapiro Wilk, a um nivel de significincia de 5%.
Tendo confirmado que as estimativas transformadas assemelham-se a uma distribui¢do
normal ao nivel de confianca considerando, foi realizado um teste de correlacdo de Pearson
entre as estimativas transformadas e a confianca indicada pelos sujeitos decisores pertencentes
aos grupos amostrais compostos por especialistas e ndo especialistas.

Assim, a Tabela 33 demonstra o coeficiente de correlacdo (r de Pearson) encontrado
entre as estimativas transformadas e a confianca indicada para cada um dos trés produtos de
conhecimento geral (T1) e trés propriedades imobilidrias (T2), e para os quatro Grupos

Experimentais.



Tabela 33 — Correlagdo de Pearson entre as estimativas transformadas e a confianga

108

r de Pearson
Tarefa = o

Questdes - . Nao- Nao-

deciséria Especialistas | Especialistas L. L.
epecialistas especialistas

ancora alta | ancora baixa

ancora alta ancora baixa

Caixa de Bombons -0,213 -0,110 -0,180 -0,069

T1 Oculos -0,370 0,036 -0,134 0,047

Reldgio -0,324 0,210 -0,285 0,117

Média -0,303 0,045 -0,199 0,032

Casa 0,019 -0,143 -0,075 -0,294

T2 Apartamento 0,087 - 0,394 -0,293 -0,453

Terreno 0,217 -0,015 -0,086 -0,334

Média 0,108 -0,184 -0,152 -0,360

Segundo Jacowitz e Kahneman (1995), para que exista relagdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confianca na estimacao dos sujeitos decisores, ou seja, se a susceptibilidade a
Ancoragem estd associada com baixa confianca, a correlacdo entre as estimativas e a
confianca deve ser positiva quando a ancora for baixa, e negativa quando a ancora for alta.

Sob esta perspectiva, verifica-se, em média, um coeficiente de correlacdo negativo
para T1 quando especialistas em mercado de iméveis (r = -0,303) e ndo-especialistas (r = -
0,199) sdo expostos a uma ancora alta. Assim, tendo em vista o exposto por Jacowitz e
Kahneman (1995), na primeira tarefa deciséria (T1) hd relacdo entre a heuristica da
Ancoragem e a confianca na estimagao dos sujeitos decisores especialistas e ndo-especialistas
submetidos a ancora alta. Esta constatacdo, por exemplo, vai ao encontro dos resultados
encontrados para o Indice de Ancoragem (subitem 4.6.1), onde para os especialistas expostos
a uma ancora alta foi observado graus de confianca mais baixos (subitem 4.5.1) e IA alto (IA
= 0,90). Neste caso, verifica-se que baixa confianca acarretou uma maior susceptibilidade a
Ancoragem.

Em relacdo aos sujeitos expostos a uma ancora baixa (especialistas e ndo-especialistas

em mercado imobilidrio) em T1, observa-se que o coeficiente de correlacdo € positivo, e
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considerando o exposto por Jacowitz e Kahneman (1995), hé relacdo entre a Ancoragem e a
confianca na estimacao dos sujeitos decisores.

Quanto a segunda tarefa decisdria (T2), € possivel observar que o coeficiente de
correlagdo r ndo € negativo para especialistas expostos a ancora alta, podendo-se inferir que
ndo existe relacdo entre a Ancoragem e a confianga. Segundo Jacowitz e Kahneman (1995), a
susceptibilidade a Ancoragem estd associada com baixa confianca e, tendo em vista que no
subitem 4.5.1 verificaram-se altos graus de confianca para os especialistas, os resultados sdo
confirmados. O mesmo ocorre com especialistas expostos a ancora baixa, que apresentaram
um coeficiente de correlagdo r positivo, demonstrando ndo existir relacdo entre a Ancoragem
e a confianga, j4 que apresentaram graus de confianga altos em suas estimacgoes.

No que refere-se aos nao-especialistas expostos a ancora baixa em T2, a correlagdo foi
negativa, indicando que nao existe relacdo entre a Ancoragem e a confianca. Tal constatacao
pode ser explicada ao observar-se o Indice de Ancoragem para os referidos sujeitos decisores
expostos a ancora baixa (subitem 4.6.2), em média, o IA ancora baixa foi de 0,45, que pode

ser considerado baixo ao comparar-se com o IA ancora alta (IA =0,71).

4.7.4 Verificacdo se os sujeitos decisores altamente confiantes sdo imunes a Ancoragem

Com o objetivo de analisar se os sujeitos decisores mais confiantes integrantes dos
Grupos Experimentais sdo imunes a heuristica da Ancoragem, foram selecionadas as
estimativas numéricas que apresentaram os niveis mais altos de confianca (grau de confianca
8,9 e 10) e foram calculados os Indices de Ancoragem (IA), apresentados nas Tabelas abaixo.
Verifica-se, por meio das andlises da Tabela 34 e da Tabela 35, que o IA para os sujeitos
decisores especialistas altamente confiantes, tanto expostos a ancora alta quanto a ancora
baixa, ndo foi diferente do IA obtido pelo grupo como um todo (considerando todos os graus
de confiancga). Esta constatacdo pode ser explicada ao observar as médias e medianas dos
referidos Grupos Experimentais (secao 4.5), as quais indicaram graus de confianca altos.

Além disso, como ¢é possivel observar na secdo 4.7.4, estes grupos nao atribuiram
baixos graus de confianga em suas estimativas. Assim, ao serem selecionados somente as
estimativas realizadas com os mais altos niveis de confianca (8, 9 e 10), os Indices de

Ancoragem nao se alteraram.
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Tabela 34 - Indices de ancoragem com alta confianga: especialistas - produtos de

conhecimento geral

Mediana n n Mediana | Mediana n 1A
Ancora Ancora R R IA Ancora |
Produto | Grupo de Ancora | Ancora | IA Geral Ancora
Baixa Alta Baixa
Calibragem Baixa Alta Alta
Caixa de
30,00 21,00 40,00 28,00 45,00 0,39 0,22 1,50
bombons
Oculos 465,00 310,00 670,00 380,00 600,00 0,61 0,55 0,66
Relégio 395,00 280,00 550,00 320,00 480,00 0,59 0,65 0,55
Média 0,70 0,47 0,90

Logo, pode-se inferir novamente em relacdo aos especialistas expostos a ancora baixa

e ancora alta, quanto a segunda tarefa decisoria (T2), que, quando um sujeito decisor conhece

sobre um determinado valor a ser estimado, mais confiante ele €, e sofre menos influéncia de

um valor arbitrdrio (dncora) que lhe é apresentado (LUPPE, 2006). No entanto, os referidos

sujeitos decisores, mesmo apresentando graus de confianca altos na estimacgdo de produtos de

conhecimento geral (T1), sofreram influéncia da ancora, principalmente da ancora alta,

apresentado Indices de Ancoragem notoriamente altos. Assim, para esta pesquisa, observa-se

que os altos niveis de confianga ndo fazem com que os especialistas ndo ancorem (como

observado em T1), no entanto, a falta de conhecimento especializado na tarefa deciséria é que

estd provocando a Ancoragem.

Tabela 35 - Indices de ancoragem com alta confianca: especialistas — propriedades

imobiliarias
Mediana " Mediana 1A 1A
Propriedade Ancora R R Mediana 1A R R
Grupo de Ancora Alta| Ancora |, Ancora | Ancora
Imobiliaria Baixa Ancora Alta | Geral
Calibragem Baixa Baixa Alta
Casa 900.000,00 | 750.000,00 | 1.200.000,00 | 950.000,00 | 1.000.000,00| 0,11 0,33 0,33
Apartamento 290.000,00 | 210.000,00 | 350.000,00 |290.000,00 | 315.000,00 0,18 0,00 0,42
Terreno 120.000,00 | 87.500,00 | 160.000,00 | 110.000,00 | 120.000,00 0,14 0,31 0,00
Média 0,14 0,21 0,25
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Quanto aos Indices de Ancoragem dos Grupos Experimentais de ndo-especialistas em
mercado de imdveis, ocorreram modifica¢des, conforme demonstrado na Tabela 36 e na
Tabela 37. Entretanto, contraria os resultados encontrados por Luppe (2006), pois ao serem
considerados os niveis mais altos de confianga, os Indices de Ancoragem dos sujeitos
expostos a ancora alta sofreram um pequeno aumento, em comparagdo com 0O grupo como um

todo (considerando todos os graus de confianga).

Tabela 36 - Indices de ancoragem com alta confianga: ndo-especialistas — produtos de

conhecimento geral

Mediana Ancora | Ancora Mediana | Mediana IA Ancora | » IA
Produto | Grupo de Baixa Alta Ancora | Ancora | IA Geral Baixa Ancora
Calibragem Baixa Alta Alta
Bombom 28,00 17,50 35,00 25,00 35,00 0,57 0,29 1,00
Oculos 400,00 220,00 580,00 350,00 540,00 0,53 0,28 0,78
Reldgio 300,00 180,00 530,00 250,00 470,00 0,63 0,42 0,74
Média 0,58 0,33 0,84

E pertinente destacar o aumento do IA ancora alta, que passou de 0,57 para o grupo
experimental de ndo-especialistas como um todo, para um [IA = 1,00, o qual, segundo
Jacowitz e Kahneman (1995), significa que a a estimativa mediana dos sujeitos decisores
coincide com a ancora a que eles foram expostos, demonstrando, mais uma vez, a relevancia
da influéncia da ancora alta.

Em relacdo as estimativas referentes as propriedades imobilidrias realizadas por nado-
especialistas, observa-se uma pequena reducdo no IA geral, que passou de 0,60 para o grupo
como um todo, para 0,59. Também verificou-se uma pequena redu¢do no IA ancora alta, que
antes era de 0,71 e quando selecionadas somente estimativas altamente confiantes, passou
para 0,69. Assim, apesar da pouca diferenga entre os indices, neste caso (T2), verifica-se uma
pequena tendéncia de que sujeitos decisores mais confiantes apresentam Indices de

Ancoragem menores.
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Tabela 37- Indices de ancoragem com alta confianca: ndo-especialistas — propriedades

imobilidrias
Propriedade | g, | Ancora | Ancora | SR VISR |y Gorgt [ 1A Ancora | g0
Calibragem Baixa Alta Alta
Casa 735000,00 | 500000,00 | 1000000,00 | 700000,00 [ 935000,00 0,47 0,15 0,75
Apartamento 280000,00 | 180000,00 | 495000,00 |225000,00 [ 450000,00 0,71 0,55 0,79
Terreno 99000,00 40000,00 | 197500,00 | 60000,00 | 150000,00 0,57 0,66 0,52
Média 0,59 0,45 0,69

4.7.5 Verificacdo se a ancoragem ocorre mais em questdes respondidas com baixa confianca

Considerando que o Indice de Ancoragem necessita, para realizacio do seu célculo, a
determinacdo das medianas (Equagdo 1, Equagdo 2 e Equacdo 3), o Quadro 8 demonstra os
valores das referidas medianas. No entanto, destaca-se que ndo foi possivel o célculo de
grande parte das medianas, visto que os sujeitos decisores ndo atribuiram graus de confianca
baixos em suas estimativas. Assim, a verificacdo, para os 4 Grupos Experimentais, se a
Ancoragem ocorre em questdes respondidas com mais baixa confianga nao foi possivel de ser
realizada.

Ressalta-se que em relacdo a realizacdo das estimativas numéricas para o reldgio,
somente 1 (um) sujeito decisor nao-especialista exposto a ancora alta e 2 (dois) sujeitos
decisores nao-especialistas expostos a ancora baixa atribuiram graus baixos de confianca (0, 1
e 2) a suas estimativas. Neste caso, foi possivel calcular as medianas e, consequentemente, o
Indice de Ancoragem. Assim, o IA geral passou de 0,63 para o grupo como um todo, para IA
= 0,06, quando consideradas somente os niveis baixos de confianga, significando que as suas
estimativas numéricas se moveram mais de 6% em dire¢ao a ancora a que foram expostos.
Tendo em vista o pequeno nimero de respondentes que atribuiu baixos graus de confianga (0,
1 e 2), ndo foi possivel inferir se a Ancoragem ocorre mais em questdes respondidas com

baixa confianga.
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Quadro 8 — Medianas das estimativas com baixa confianca

Especialistas Nao-Especialistas
Tarefas decisorias - - - —
Ancora alta Ancora baixa Ancora alta Ancora baixa
Caixa de 30,00 ) 15,00
bombons ndo foi possivel

ndo foi possivel

! ndo foi possivel determinar a mediana
determinar a

mediana - nio | determinar a mediana - hdo apresentou
T1 | Oculos indi - ndo apresentou indices de baixa 425,00
apresentou indices confianga (0, 1 e 2)

de baixa confianga 1ndllces de baixa
confianga (0, 1 e 2)

0,1e2)
Relégio 360,00 270,00 250,00
Casa 1.300.000,00
ndo foi possivel 70 foi tvel 70 foi tvel
Apartamento determinar a ndo foi possive ndo foi possive 350.000.00
mediana - nio determinar a mediana | determinar a mediana
T2 apresentou indices | apresentou - nao apresentou ndo foi possivel
de baixa confianca 1n@1ces de baixa 1nd'1ces de baixa | determinar a mediana
Terreno ©.1e2) confianga (0, 1 e 2) | confianca (0, 1 e 2) - ndo apresentou

indices de baixa
confianga (0, 1 e 2)

4.8 Verificacdo de evidéncias da heuristica da ancoragem nas estimativas dos grupos

experimentais: teste de médias

Para verificagdo das diferencas entre as estimativas com ancoras altas e baixas foi
realizado um teste estatistico ¢ para duas amostras independentes, como o intuito de identificar
se ha diferenca estatisticamente significativa entre as médias das estimativas transformadas
dos Grupos Experimentais. Segundo Norussis (1998), o teste ¢ para duas amostras
independentes permite a comparacao a média da varidvel de um grupo com a média da mesma
varidvel em outro grupo. Neste sentido, o Quadro 9 apresenta os valores encontrados a partir
do teste ¢ para amostras independentes, para sujeitos decisores especialistas e nao-
especialistas em mercado de imdveis, respectivamente.

A distribuicao de normalidade das estimativas transformadas, como ja mencionado, foi
testada a partir do teste de Shapiro-Wilk. Assim, tendo em vista a normalidade dos dados, foi
possivel a utilizagdo do teste # para o cdlculo das médias das estimativas transformadas.

O objetivo deste procedimento estatistico € verificar se:
Hy:pty =ty

Hyp, # iy
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Onde:

M, =média das estimativas transformadas (sujeitos decisores submetidos a uma ancora alta);

M, =média das estimativas transformadas (sujeitos decisores submetidos € uma Aancora

baixa).

Se:

H ,for aceita: ndo hé evidéncias da heuristica da Ancoragem;

Hfor rejeitada: hd evidéncias da heuristica da Ancoragem no processo decisério dos

respondentes.

Quadro 9 — Testes 7 para as estimativas transformadas: especialistas

Especialistas Nao-Especialistas
Tarefa Deciséria

Teste ¢ Sig. Teste ¢ Sig
Caixa de bombons 7,0046 p<0,0001 4,8385 p<0,0001
T1 Oculos 7,8635 p<0,0001 5,8100 p<0,0001
Reldgio 5,3872 p<0,0001 7,7683 p<0,0001
Casa 3,2820 p=0,0575 4,6394 p<0,0001
T2 Apartamento 3,5334 p=0,0528 9,7740 p<0,0001
Terreno 1,7900 p=0,0784 8,5828 p<0,0001

Por meio da andlise do Quadro 9, observa-se que, para os sujeitos decisores ndo-
especialistas, existem diferencas de média altamente significantes (p<0,0001), nas trés
questdes da primeira tarefa deciséria (T1) e nas trés questdes da segunda tarefa decisoria (T2).

Logo, rejeita-se a hipdtese de nulidade (H,:u, = t,) e aceita-se a hip6tese alternativa

(H,:p, # Uy). Assim, com base no teste 7, verifica-se que ha evidéncias da heuristica da
Ancoragem no processo decisorio dos individuos integrantes do Grupo Experimental de nao-
especialistas (expostos a ancora alta e ancora baixa), tanto em T1 quanto em T2.

No que tange aos especialistas, é possivel perceber que existem diferencas de média
altamente significantes (p<0,0001) para as questdes integrantes da primeira tarefa decisoria

(T1). Assim, para produtos de conhecimento geral, rejeita-se H, e aceita-se H,: U, # U, .

Logo, em T1 hd evidéncias da heuristica da Ancoragem no processo decisério dos

especilialistas. Resultados que corroboram com esta constatacdo também foram encontrados
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por Jacowitz e Kahneman (1995), Luppe (2006), os quais identificaram que sujeitos decisores
ancoram durante seu processo decisorio.

No entanto, em relagdo a segunda tarefa decisoria (T2), observa-se que o valor de ¢
ndo € significativo, ou seja, a diferenca entre as médias das estimativas transformadas nao ¢é

estatisticamente significante. Logo, aceita-se H,:u, = i, e infere-se que, em T2, ndo sdo

encontradas evidéncias da Ancoragem no processo decisério dos especialistas, contrariando
os resultados encontrados por Norfhcraft e Neale (1987) e Dorow (2009), os quais
encontraram evidéncias da Ancoragem no processo decisorio de corretores imobilidrios
quando foram submetidos a realizag¢do de estimativas referentes ao mercado de iméveis.

Para uma melhor compreensao da diferenca das médias das estimativas transformadas,
o Gréfico 13, Gréfico 14 e Gréfico 15 demonstram as médias e desvio padrdo das questdes

integrantes de T2 para o Grupo Experimental de especialistas.
Grifico 13 — Box plot — média e desvio padrdo: casa

Vary t- Teste: Amostras Independentes
Unidade
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' |
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Griéfico 14 — Box plot — média e desvio padrdo: apartamento

War' t- Teste: Amostras Independentes
Unidade
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Graéfico 15 — Box plot — média e desvio padrdo: terreno

Wary t- Teste: Amostras Independentes
Unidade

4.9 Verificacdo da influéncia da heuristica da ancoragem na tomada de decisao:

correlacio ponto-bisserial

Um outra forma de verificar a influéncia da heuristica da Ancoragem no processo
decisorio dos Grupos Experimentais (submetidos a uma ancora) foi proposta por Jacowitz e
Kahneman (1995), por meio do coeficiente de correlagdo ponto-bisserial. De acordo com Lira
(2004) o coeficiente de correlacdo ponto-bisserial € derivado do coeficiente de correlagdo de
Pearson. Logo, calcular a correlacdo ponto-bisserial é equivalente a calcular a correlagao de
Pearson quando uma varidvel é dicotdomica e a outra é continua (LUPPE, 2006).

Tendo em vista, por exemplo, uma das perguntas realizadas aos Grupos Experimentais
foi: “O precgo da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que “R$ dncora baixa ou dncora
alta”?, foi atribuido o niimero 1 para as respostas “maior” e o nimero O para as respostas
“menor”’, conforme proposi¢do do Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995).

O Quadro 10, referente aos especialistas, apresenta a média dos coeficientes de

correlacdo encontrados para cada tarefa decisdria (T1 e T2), bem como sua significancia.
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Quadro 10 — Média dos coeficientes de correlagdo para cada tarefa decisoria: especialistas

Especialistas - ancora alta
Tarefa Decisoria

Média de r Sig. Explicacao
T1 0,698 p<0,01 - Correlagdo forte.
p ndo
- N@o existe relacdo entre as
T2 0,466 significativo
varidveis.
(p>0,05)

Especialistas - ancora baixa

Tarefa Deciséria

Média de r Sig. Explicacao
T1 0,274 p<0,01 - Correlagdo fraca
p ndo
- Niao existe relacdo entre as
T2 0,351 significativo
varidveis.
(p>0,05)

Por meio da anélise do Quadro 10, verifica-se que a média das correlagdes entre as trés
questdes da primeira tarefa deciséria (T1) foi de 0,698, demonstrando indicios relevantes de
que os valores das ancoras altas influenciaram as estimativas realizadas por especialistas.
Quanto as questdes que continham uma ancora baixa, observa-se um coeficiente de correlacao
de 0,274, indicando uma correlacdo fraca. Assim, por meio da correlacdo ponto-bisserial é
possivel perceber, novamente, que a ancora alta influenciou de forma mais notdria as
estimativas dos especialistas. Logo, em relacdo a T1, sugere-se que os corretores de iméveis
de ambos os Grupos Experimentais (ancora baixa e ancora alta) foram afetados pelos valores
das ancoras a que foram expostos. Tal resultado corrobora com o estudo de Dorow (2009).

Em relacdo a segunda tarefa deciséria, ndo foi encontrada significancia (p>0,05) para a
correlacdo. Neste sentido, € possivel inferir que ndo existe relacio linear entre as varidveis, ou
seja, as varidveis sdo estatisticamente independentes.

Quanto as médias dos coeficientes de correlacao referentes aos sujeitos decisores nao-
especialistas, apresentadas no Quadro 11, percebe-se que todos foram altamente significantes,
indicando que hd relacdo entre as ancoras e as estimativas e, portanto, os valores iniciais

influenciaram as estimativas realizadas por ndo-especialistas.
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Quadro 11 — Média dos coeficientes de correlagdo para cada tarefa decisoéria:

nao-especialistas

Tarefa Decisoria

Nao-especialistas - ancora alta

Média de r Sig. Explicacao

T1 0,201 p<0,01 - Correlacio fraca.

T2 0,139 p<0,01 - Correlagdo fraca.

Nao-especialistas - ancora baixa

Tarefa Decisoria

Média de r Sig. Explicacao

T1 0,106 p<0,01 - Correlacdo fraca

T2 0,291 p<0,01 - Correlagio fraca.

4.10 Sintese dos resultados

O Quadro 12 apresenta sintese dos procedimentos utilizados para tratamento e andlise

dos dados, bem como os principais resultados e conclusdes encontradas.

Quadro 12 — Sintese dos procedimentos de tratamento dos dados, principais resultados

encontrados e principais conclusdes

Procedimento para tratamento e

analise dos dados

Principais resultados encontrados Principais conclusoes

- Calculo do

Indice de

Ancoragem IA geral

A).

- IA especialistas T1: 0,70
- IA especialistas T2: 0,14
- IA nao-especialistas T1: 0,53
- IA nao-especialistas T2: 0,60

- Especialistas: efeitos da
Ancoragem s3o notoriamente
grandes em T1. Em T2 0 A é

baixo e as estimativas se

moveram apenas 14% em direcio

a Ancora;
- Nao-especialistas: tanto em T'1

como em T2 apresentaram IAs
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decisoria ndo estd relacionada ao
campo de conhecimento do
sujeito decisor, os IAs
encontrados foram superiores a

0,50.

TA ancora baixa

- IA especialistas T1: 0,47
- IA especialistas T2: 0,21
- IA nao-especialistas T1: 0,33
- IA ndo-especialistas T2: 0,45

IA ancora alta

- IA especialistas T1: 0,90
- IA especialistas T2: 0,25
- IA nao-especialistas T1: 0,71
- IA nao-especialistas T2: 0,71

- Verifica-se [As baixos para
especialistas em T2, quando
expostos a dncora baixa e a
ancora alta;

- Observa-se que a ancora alta foi
o valor que mais influenciou as
estimativas numéricas de

especialistas e ndo-especialistas.

Verificagdo da
relacdo entre a
heuristica da
Ancoragem e a
confianga na
tomada de

decisdo.

Calculo das
medianas das
estimativas

transformadas

- Ancora alta

Especialistas T1: 89,47/ 67,53/ 60,00
Especialistas T2: 56,67/ 59,62/ 43,75
Nao-especialistas T1: 57,14/ 55,3/ 67,00
Nao-especialistas T2: 61,14/ 63,71/ 54,63

- Ancora baixa:

Especialistas T1: 44,44/ 35,09/ 34,69
Especialistas T2: 53,33/ 50,00/ 43,75
Nao-especialistas T1: 43,62/ 42,54/ 38,64
Nao-especialistas T2: 46,73/ 34,72/ 29,03

- Mediana das estimativas dos
especialistas em T2 se
distanciaram pouco do valor 50,
indicando um pequeno efeito das
ancoras sob as estimativas;

- Mediana das estimativas dos
em TI1

especialistas e ndo-

especialistas em T1 e T2
demonstraram que o grupo
exposto a ancora alta apresentou
um distanciamento maior do
valor 50, confirmando que a
ancora alta influenciou mais as
estimativas dos sujeitos decisores

do que a ancora baixa.
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Correlagdo entre
as estimativas
transformadas e
a confianca -
Correlacdo de

Pearson.

- Ancora alta:
Especialistas T1: -0,303
Especialistas T2: 0,108

Nao-especialistas T1: -0,199
Nao-especialistas T2: -0,152

- Ancora baixa:
Especialistas T1: 0,045
Especialistas T2: -0,184
Nao-especialistas T1: 0,032
Nao-especialistas T2: -0,360

- Em T1 especialistas e ndo-
especialistas expostos a dncora
alta apresentaram coeficiente de
correlagdo negativo. Assim, ha
relacdo entre a Ancoragem e a
confianga dos sujeitos decisores;
- Em T1 especialistas e ndo-
especialistas expostos a dncora
baixa apresentaram coeficiente de
correlagdo positivo. Assim, ha
relacdo entre a Ancoragem e a
confianga dos sujeitos decisores;
- Em T2 especialistas expostos a
ancora alta apresentaram
coeficiente de correlacdo
positivo, logo nao existe relagdo
entre a Ancoragem e a Confianga;
- Em T2 ndo-especialistas
expostos a dncora baixa
apresentaram coeficiente de
correlacdo negativo, logo nao
existe relacdo entre a Ancoragem

e a Confiancga;




121

Calculo de TA
para verificar se
individuos
altamente
confiantes sdao
imunes a

Ancoragem

- Selecdo das estimativas com 0s niveis
mais altos de confianga: 8, 9 e 10: IA geral,
IA ancora baixa e IA ancora alta foram os
mesmos do grupo como um todo (todos os

niveis de confianca)

- Especialistas: ndo atribuiram
baixos graus de confianga em
suas estimativas. Assim, ao serem
selecionadas somente as

estimativas realizadas com o0s
mais altos niveis de confianca, os
IAs ndo se alteraram;

- Nao-especialistas: Em relacdo a
T1, o TA geral aumentou. J4 em
relacio a T2, observou-se uma
pequena tendéncia de que sujeitos
confiantes

decisores mais

apresentam Indices de

Ancoragem menores.

Célculo de TA
para verificar se
a Ancoragem
ocorre mais em
questoes
respondidas com

baixa confiangca

- Selecdo das estimativas com os niveis
mais baixos de confianca: 0, 1 e 2: IA
geral, IA ancora baixa e IA ancora alta ndo

foram calculados.

- Nao foi possivel de ser realizada
esta verificacdo, tendo em vista o
pequeno nimero de respondentes
que atribuiu baixos graus de

confianga as estimativas.

Verificag¢do da
existéncia da
heuristica da

Ancoragem nas

Teste ¢ para

- Especialistas T1: diferenca de médias
estatisticamente significante;
- Especialistas T2: valor de t ndo é

significativo estatisticamente;

- Nado-especialistas: hd evidéncias
da heuristica da Ancoragem no

processo decisorio dos individuos
integrantes dos grupos expostos a
ancora alta e a Ancora baixa, tanto

em T1 quanto em T2;

o amostras - Nao-especialistas T1: diferenca de médias | - Especialistas: em T1 ha
estimativas dos ] o o ) ) )
independentes estatisticamente significante; evidéncias da heuristica da
Grupos
) ) - Nao-especialistas T2: diferenga de médias | Ancoragem; Em T2 ndo sao
Experimentais o o ) )
estatisticamente significantes encontradas evidéncias da
Ancoragem no processo decisorio
dos especialistas.
Verificacdo da Ancora alta: . .
¢ ~ - Especialistas: Em T1 foi
Correlagao

influéncia da
heuristica da

Ancoragem na

Ponto-bisserial

- Resposta:

- Especialista T1: média de =0,698
- Especialista T2: média de r=0,466

- Nao-especialista T1: média de r=0,201

verificado indicios relevantes da
relacdo entre as dncoras altas e as

estimativas. J4 em relacdo a
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tomada de

decisdo.

“maior” =1
- Resposta:
“menor” =0

- Nao-especialista T2: média de r=0,139

Ancora baixa:

- Especialista T1: média de =0,274

- Especialista T2: média de =0,351

- Nao-especialista T1: média de r=0,106

- Nao-especialista T2: média de r=0,291

ancora baixa, a correlacio
verificada em T1 foi fraca; Em
T2 ndo foi encontrada
significancia (p>0,05) para a
correlacgio;

Nao-especialistas: embora a
correlacdo seja fraca, foi
altamente significante, indicando
que as ancoras influenciaram as
estimativas realizadas por ndo-

especialistas.




5 CONSIDERACOES FINAIS

Os individuos normalmente tém dificuldade em identificar as heuristicas que afetam
suas tomadas de decisdes (BAKER e NOFSINGER, 2002). No entanto, Menkhoff, Schmidt e
Brozynki (2006) revelam que individuos conhecedores da influéncia das heuristicas no
processo decisério podem apresentar menos episddios de racionalidade limitada se
comparados aos alheios a esse conhecimento.

Pessoas comuns, investidores e corretores profissionais de imdveis, ao descobrirem
que nem sempre mantém a racionalidade plena, podem diminuir a suscetibilidade das
heuristicas e, como conseqiiéncia, diminuir a incidéncia de prejuizos e/ou aumentar a
possibilidade de satisfacaio (NORFHCRAFT e NEALE, 1987; SIMON, 1991).

Neste contexto, decisdes que envolvam estimativas numéricas, como é caso desta
pesquisa, devem ser tratadas com demasiada atencdo, pois conforme Chapman e Johnson
(2002), os valores numéricos (ancoras) em julgamentos e decisdes afetam a performance dos
decisores. Assim, uma explica¢do para as possiveis causas das falhas nos julgamentos sob
influéncia de uma ancora foi descrita por Thomas e Handley (2008), quando afirmaram que a
inexatiddo da avaliacdo de um problema ocorre porque os julgamentos sdo distorcidos em
direcdo a ancora.

Assim, uma vez identificado o ndo conhecimento da heuristica da Ancoragem por
parte de um negociante, no momento de um fechamento de negécio, a definicio do prego
pode ser direcionada para o objetivo da pessoa que detém o conhecimento. Se o preco do
imoével é manipulado a ponto da pessoa que ird comprar o imével toméd-lo como ancora,
provavelmente a pessoa que conhece este viés cognitivo ird conseguir direcionar ou
redirecionar o fechamento do negécio em seu favor (REINA et al. 2009).

Considerando a afirmacao de Mussweiler et al. (2000), os quais declaram que a
Ancoragem consiste em uma das influéncias mais notdveis em julgamento e tomada de
decisdo, o presente estudo buscou verificar os efeitos da referida heuristica no processo
decisorio de especialistas e ndo-especialistas em mercado imobilidrio. Segundo Northcraft e
Neale (1987), a Ancoragem tem sido demonstrada independentemente do conhecimento
especializado dos respondentes no assunto proposto. No entanto, Thorsteinson et al. (2008)
argumentam que os efeitos da Ancoragem sao reduzidos quando sujeitos decisores t€ém mais

conhecimento acerca dos problemas em questao.
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Face ao exposto, o objetivo principal desta pesquisa consistiu em verificar a existéncia
da heuristica da Ancoragem nas estimativas numéricas de especialistas e ndo-especialistas em
mercado imobilidrio, quando submetidos a tarefas experimentais relacionadas ao campo de
dominio do especialista e fora do seu campo de conhecimento. Tal objetivo foi alcangado por
meio da realizacdo de um experimento, mediante a aplicacdo de duas tarefas decisérias (T1 e
T2) junto a Grupos de Calibragens e Grupos Experimentais compostos por especialistas e
nao-especialistas em mercado imobilidrio, utilizando o Modelo de Jacowitz e Kahneman
(1995), o qual difere do modelo tradicional de dois estagios, tradicionalmente usado, pois os
referidos autores apresentam um parametro para a mensuracdo dos efeitos da Ancoragem nas
tarefas de estimacdo e propdem um procedimento para medir a Ancoragem que requer trés
grupos retirados de uma mesma populacao, denominados de Grupo de Calibragem e Grupos
Experimentais.

Os resultados que contribuiram para o alcance do objetivo principal demonstraram,
por meio do teste estatistico ¢ para amostras independentes, que ha evidéncias da heuristica da
Ancoragem no processo decisorio dos individuos integrantes do Grupo Experimental de nao-
especialistas (ancora baixa e ancora alta), tanto em T1 quanto em T2.

No que tange aos especialistas, foi possivel perceber que em T1 ha evidéncias da
heuristica da Ancoragem, corroborando com os resultados encontrados por Jacowitz e
Kahaneman (1995) e Luppe (2006). No entanto, em relagcdo a segunda tarefa decisoria (T2),
observou-se que as diferencas de médias ndo foram estatisticamente significantes, inferindo-
se que, em T2, ndo sdo encontradas evidéncias da Ancoragem no processo decisério dos
especialistas, contrariando os resultados encontrados por Norfhcraft e Neale (1987) e Dorow
(2009), os quais encontraram evidéncias da Ancoragem no processo decisério de corretores
imobilidrios quando foram submetidos a realizacdo de estimativas referentes ao mercado de
imoveis.

Assim, considerando o exposto, apresenta-se novamente o desenho de pesquisa

proposto neste trabalho (Figura 5), porém, neste momento, com os resultados encontrados.
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Figura 5: Desenho de pesquisa apés resultados
Fonte: Elaborado pela autora

Além do objetivo principal, nesse estudo, foram definidos cinco objetivos especificos.
O primeiro objetivo especifico desta pesquisa foi testar o método proposto por Jacowitz e
Kahneman (1995) para a mensuracio dos efeitos da Ancoragem em estimativas numéricas e
comparar os resultados deste estudo com os principais trabalhos realizados anteriormente no
exterior e no Brasil. Dessa forma, este objetivo foi alcangado por meio da aplicacdo de duas
tarefas decisdrias (T1 e T2) junto a sujeitos decisores especialistas (corretores de imdveis) e
nao-especialistas (alunos de graduacdo, alunos de pods-graduagdo e servidores publicos),
utilizando-se os pressupostos do Modelo de Jacowitz e Kahneman (1995). Além disso, os
resultados encontrados foram comparados com os principais estudos brasileiros sobre o
assunto — Luppe (2006) e Dorow (2009), e estudos realizados no exterior por Norfhcrat e
Neale (1986), Jacowitz e Kahaneman (1995), entre outros.

O segundo objetivo do trabalho consistia em identificar o grau de ancoragem (indice)
das estimativas numéricas realizadas por especialistas e ndo-especialistas. Assim, por meio do
cdlculo do Indice de Ancoragem para as estimativas numéricas relacionadas as duas tarefas
decisorias (Tle T2) realizadas pelos Grupos Experimentais compostos por especialistas e ndo-

especialistas em mercado de imdveis, este objetivo foi alcangado.
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No que tange ao terceiro objetivo especifico desta pesquisa, o qual consistia em
verificar a relacdo entre a heuristica da Ancoragem e confianca na tomada de decisdo de
especialistas e ndo-especialistas em mercado imobilidrio, foi alcangado por meio dos
procedimentos descritos na se¢do 4.7, entre eles a preparagdo dos dados com o célculo das
estimativas transformadas utilizando-se a férmula proposta por Jacowitz e Kahneman (1995)
e a correlagcdo de Pearson realizada entre as estimativas transformadas e a confianca indicada
nas estimativas numéricas de cada um dos trés produtos (T1) e trés propriedades imobilidrias
(T2), e para os quatro Grupos Experimentais.

Em relagdo ao quarto objetivo, que tinha por intuito averiguar se sujeitos decisores
altamente confiantes sdo imunes a Heuristica da Ancoragem, foi alcancado por meio da
selecao das estimativas numéricas que apresentaram os mais altos niveis de confiancga (8, 9 e
10) e pelo clculo dos Indices de Ancoragem para cada tarefa deciséria e para cada um dos
quatro grupos experimentais.

Por fim, o quinto objetivo especifico, consistia em investigar como as estimativas
numéricas realizadas pelos Grupos Experimentais se relacionavam com as estimativas
realizadas pelos Grupos de Calibragem do qual as ancoras foram geradas. O referido objetivo
foi alcancado utilizando-se correlagdo ponto-bisserial, procedimento proposto por Jacowitz e
Kahneman (1995). Os autores determinaram que a resposta “maior” deveria ser atribuido o
escore 1 e a resposta “menor” o escore 0 e, entdo deveria ser calculado o coeficiente de
correlagdo com o intuito de verificar se as ancoras influenciaram as estimativas realizadas
pelos sujeitos decisores durante a aplicacdo das tarefas decisorias.

No que tange as quatro hipéteses investigadas, € necessario destacar alguns aspectos:

- A primeira hipétese de pesquisa (H,), a qual pretendia identificar se os efeitos da

Ancoragem sao reduzidos quando sujeitos decisores t€ém mais conhecimento acerca dos
problemas em questdo, ou seja, quanto menos um individuo conhece determinado assunto,
maiores sdao as probabilidades de ser influenciado por um valor arbitrdrio (ancora), foi
confirmada. Tendo em vista o Modelo proposto de Jacowitz e Kahneman (1995), foi
encontrado um Indice de Ancoragem geral para os especialistas em mercado de iméveis igual
a 0,14 quando a tarefa decisoria era relacionada ao campo de dominio do especialista € um [A
= 0,70 quando a tarefa decisdria estava fora do seu campo de conhecimento, ou seja, quando o
sujeito decisor conhecia o assunto, suas estimativas foram deslocadas 14% em dire¢ao a
ancora. No entanto, quando foi retirada a varidvel ‘“conhecimento” do experimento, as

estimativas dos especialistas se moveram 70% em direcdo a ancora.
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- A segunda hipdtese de pesquisa (H,), teve como intuito verificar se sujeitos decisores

especialistas e ndo-especialistas apresentavam um desempenho igual, isto é, se os dois grupos
apresentavam Ancoragem em seu processo decisério, quando a tarefa decisdria ndo estava
relacionada a experiéncia e campo de conhecimento do especialista (BEDARD et al.,1993), e
foi confirmada. Através do célculo do Indice de Ancoragem proposto por Jacowitz e
Kahneman (1995), foi possivel observar que, como nenhuma das tarefas decisorias (T1 e T2)
consistia em objeto de conhecimento dos sujeitos decisores ndo-especialistas, observou-se
Indices de Ancoragem muito semelhantes, superiores a 0,50 (IA de T1 = 0,53 e IA de T2 =
0,60). Também foi possivel verificar que o IA geral dos especialistas referentes as trés
questdes de conhecimento geral (T1), fora do seu campo de conhecimento, também foi
superior a 0,50 (IA de T1 = 0,70). Assim, confirmando o exposto por Bedard et al (1993),
pode-se inferir para esta pesquisa que, quando os sujeitos decisores ndo possuiam
conhecimento a respeito da tarefa deciséria, apresentaram comportamentos semelhantes,
sendo que suas estimativas numéricas se moveram mais de 50% em dire¢do a ancora a que
foram expostos.

- A terceira hipétese (H,) foi proposta com o objetivo de verificar se sujeitos decisores

menos confiantes em suas estimativas ancoram mais do que sujeitos decisores altamente
confiantes. No entanto, tal hipétese ndo pode ser completamente testada, tendo em vista que
grande parte dos sujeitos decisores atribuiu nivel de confianca alto para suas estimativas
numéricas.

Em relac@o aos especialistas altamente confiantes (grau de confianga 8, 9 e 10), tanto
expostos a ancora alta quanto a ancora baixa, verificou-se que o IA ndo foi diferente do IA
obtido pelo grupo como um todo (considerando todos os graus de confianga). Esta
constatacdo pode ser explicada ao observar as médias e medianas dos referidos Grupos
Experimentais (se¢do 4.5), as quais indicaram graus de confianca altos. Além disso, como &
possivel observar na secdo 4.7.4, estes grupos nao atribuiram baixos graus de confianga em
suas estimativas. Assim, ao serem selecionados somente as estimativas realizadas com os
mais altos niveis de confianca (8, 9 e 10), os Indices de Ancoragem nao se alteraram. Assim,
para esta pesquisa, observa-se que os altos niveis de confianca ndo fazem com que os
especialistas ndo ancorem (como observado em T1), no entanto, a falta de conhecimento
especializado na tarefa deciséria é que provocou a Ancoragem.

Quanto aos ndo-especialistas altamente confiantes (graus de confianca 8, 9 e 10),

observaram-se algumas modificagdes no IA. Em relagdo a primeira tarefa decisoria (T1),
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quando foram consideradas somente niveis altos de confianca, o IA geral aumentou. J4 em
relacdo a T2, observou-se uma pequena tendéncia de que sujeitos decisores mais confiantes
apresentam Indices de Ancoragem menores.

No que concerne aos sujeitos decisores que atribuiram baixos graus de confianca as
suas estimativas (0, 1 e 2), destaca-se que a verificacdo se a Ancoragem ocorre em questoes
respondidas com mais baixa confianca ndo foi possivel de ser realizada, tendo em vista o
pequeno nimero de respondentes que atribuiu baixos graus de confianga (secao 4.7.4)

Assim, a comparagdo proposta pela hipotese H ;, que consistia em analisar se sujeitos

decisores menos confiantes em suas estimativas ancoram mais do que sujeitos decisores
altamente confiantes, ndo possivel de ser realizada.

- A quarta hipétese (H ,) foi elaborada com o objetivo de examinar se os efeitos das ancoras

baixas nas estimativas realizadas pelos sujeitos decisores sdo maiores que os efeitos
provocados por ancoras altas. Tal hipétese nao foi confirmada, pois verificou-se que a ancora
alta foi o valor que mais influenciou as estimativas numéricas dos especialistas em mercado
imobilidrio (IA ancora alta = 0,90 e IA ancora baixa = 0,47), ou seja, quando expostos a uma
ancora alta, as estimativas dos especialistas se moveram 90% em direcdo a ancora em relagdo
as medianas das estimativas do Grupo de Calibragem. (se¢do 4.6.1). Da mesma forma,
observou-se que a ancora alta foi o valor que mais influenciou as estimativas numéricas dos
nao-especialistas em mercado imobilidrio (IA ancora alta = 0,70 e IA ancora baixa = 0,33), ou
seja, quando expostos a uma ancora alta, as estimativas dos ndo-especialistas se moveram
mais que 70% em direcdo a ancora em relacdo as medianas das estimativas do Grupo de
Calibragem (secao 4.6.2).

Também foi possivel confirmar a maior influéncia da ancora alta nas estimativas dos
sujeitos decisores por meio do cdlculo da mediana das estimativas transformadas, pois
segundo Dorow (2009), por meio da apuracdo das medianas das estimativas transformadas
dos Grupos Experimentais, os efeitos da ancora alta e da ancora baixa podem ser examinados.
Para realizar a andlise destes dados € preciso verificar o distanciamento do valor obtido para
as medianas em relacdo ao valor 50. Assim, quanto mais distante de 50, mais notdrios sdo os
efeitos da ancora. Face ao exposto, foi observado que as medianas das estimativas dos Grupos
Experimentais (especialistas e ndo-especialistas) expostos a ancora alta apresentaram um
distanciamento maior do valor 50 que as estimativas dos grupos expostos a uma ancora baixa.

Sendo assim, ressalta-se que este resultado difere dos resultados encontrados por

Luppe (2006) e Dorow (2009), que constaram que os efeitos da ancora baixa sao
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significativamente maiores. No entanto, corroboram com os resultados encontrados por
Jacowitz e Kahneman (1995), onde as ancoras altas foram mais eficazes que as ancoras
baixas.

Adicionalmente ao que foi discutido até aqui, é importante ressaltar que muitos
estudos sobre Ancoragem tém sido realizados no sentido de verificar a presenca da heuristica
da Ancoragem no processo de julgamento e tomada de decisdo. No entanto, este estudo, além
da proposta de estudar os efeitos da Ancoragem durante o processo decisério relacionado a
decisdes quantitativas, apresentou como principal contribui¢do adicional a verificacdo da
manifestagdo da Ancoragem quando uma varidvel de controle (conhecimento) € retirada da
tarefa deciséria. Tal procedimento é denominado por Cozby (2006) como um Teste de
Manipulagao, consistindo em uma tentativa para medir diretamente se a manipulacdo de uma
varidvel tem o efeito pretendido sobre os respondentes.

Assim, quando o sujeito decisor especialista foi submetido a uma tarefa deciséria
relacionada ao seu campo de conhecimento, ndo foram verificadas evidéncias da Ancoragem
em seu processo de tomada de decisdo. No entanto, quando submetidos a tarefas decisérias
aleatdrias, ndo relacionadas a seu campo de dominio, constatou-se que os sujeitos decisores
apresentaram evidéncias da Ancoragem na realizacdo de estimativas numéricas durante a
aplicacdo das tarefas decisdrias.

Sob esta perspectiva, sugere-se que estudos futuros busquem explorar o Modelo de
Jacowitz e Kahneman (1995) por meio da aplicacdo de tarefas decisdrias junto a outros
profissionais especialistas, realizando comparacdes niao s6 entre diferentes niveis de
conhecimento dos sujeitos decisores, mas considerando tarefas decisérias contendo varidveis

que possam ser controladas e manipuladas para verificacdo dos consequentes efeitos.
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APENDICES



) APENDICE I
QUESTIONARIO - GRUPO DE CALIBRAGEM
ESPECIALISTA

PEGA

Instrucdes para preenchimento do questionario:

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administragdo (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Nao € necessario que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas ao
valor de 3 produtos, uma caixa bombons, um 6culos e um rel6gio; a segunda parte contém
informacdes sobre 3 ofertas imobilidrias, uma casa, um apartamento € um terreno; € a

terceira parte contém questdes relativas a identificac@o do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé 3 diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. Qual é a sua melhor estimativa do prego desta caixa de bombons?

RS

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0111234567 [8]9]10




Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, colecao 2011

1. Qual é a sua melhor estimativa do prego deste 6culos?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0(1]2|3|4|5|6|7|8|9]|10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analdgico e digital

1. Qual é a sua melhor estimativa do prego deste rel6gio?
R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

[of1[2]3]4]5[6][7][8][9]10]
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé€ 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianca em cada valor estimado.

Nao é esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Situacio 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentagdo visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do imdvel, drea construida e drea total
(metragem quadrada), documentacdo do imével (averbagdo), valor de propriedades similares
na mesma regiao.

A drea construida é de 488 m’ e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois

ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imével € averbado.
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Com base nas informagdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza,

responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui a propriedade do Sr. Jodo?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Situacao 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e area total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regiao.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por

gentileza, responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui a propriedade do Sr. José?
R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual é a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianga)

10

Situacido 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacdo de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacdo do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, proximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 m de

largura e 44 metros de comprimento e documentacio em dia.




145

Com base nas informagdes sobre o terreno da Sra. Maria, por gentileza, responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui ao terreno da Sra. Maria?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

10

Parte 3 — Perfil do respondente

. Grau de instru¢do completo:
) Ensino Fundamental
) Ensino Médio
) Ensino Superior — Qual?

e Y Y N T

) Pés-graduagdo — Qual?

[\

. Idade: anos

98]

. Género: () Masculino ( ) Feminino

. Estado Civil
) Casado(a) / Unido estavel
) Solteiro(a)
) Divorciado(a) / Separado(a)
) Vitvo(a)

~ N N N N

. Ha quanto tempo atua como corretor de imoveis:
) ndo atuo
) Menos de 1 ano

5

(

(

() Entre 1 ano e 2 anos

() Entre 2 anos e 5 anos

() Entre 5 anos e 10 anos

() Mais de 10 anos

. Ha quanto tempo possui registro no CRECI?
) ndo possuo
) possuo registro provisério no CRECI

) Entre 1 ano e 2 anos
) Entre 2 anos e 5 anos
) Entre 5 anos e 10 anos

6
(
(
() Menos de 1 ano
(
(
(
() Mais de 10 anos



) APENDICE I
QUESTIONARIO - GRUPO DE CALIBRAGEM
NAO-ESPECIALISTA

PEGA

Instrugdes para preenchimento do questionério:

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administracao (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Ndo € necessdrio que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas ao
valor de 3 produtos, uma caixa bombons, um 6culos e um reldgio; a segunda parte contém
informacdes sobre 3 ofertas imobilidrias, uma casa, um apartamento e um terreno; € a

terceira parte contém questdes relativas a identificacao do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé 3 diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. Qual € a sua melhor estimativa do preco desta caixa de bombons?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0111234567 [8]9]10




Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, coleciio 2011

1. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste 6culos?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

0(1(2|3|4|5|6|7[8]9]10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analégico e digital

1. Qual é a sua melhor estimativa do preco deste rel6gio?

RS

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0O(1(2|3(4|5|6|7|8|9]|10
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé€ 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianca em cada valor estimado.

Nao é esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Situacio 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentagdo visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do imdvel, drea construida e drea total
(metragem quadrada), documentacdo do imével (averbagdo), valor de propriedades similares
na mesma regiao.

A drea construida é de 488 m’ e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois

ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imével € averbado.
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Com base nas informagdes sobre a casa do Sr. Joao da Silva, por gentileza,

responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui a propriedade do Sr. Jodo?
R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Situacao 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e area total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regiao.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por

gentileza, responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui a propriedade do Sr. José?
RS

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual é a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

10

Situacido 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacdao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacdo do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, préximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 m de

largura e 44 metros de comprimento e documentacio em dia.
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Com base nas informagdes sobre o terreno da Sra. Maria, por gentileza, responda:

1. Qual o preco que o(a) Sr.(a) atribui ao terreno da Sra. Maria?

R$

2. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Parte 3 — Perfil do respondente

1. Grau de escolaridade:

() Ensino Fundamental

() Ensino Médio

() Cursando Ensino Superior — Qual?
(

(

(

) Ensino Superior Completo — Qual?

) Cursando Pés-graduacio — Qual?
) Pés-Graduag@o Completa — Qual?

2. Idade: anos
3. Género: () Masculino ( ) Feminino

4. Estado Civil

() Solteiro(a)

() Casado(a)/Unido estdvel
() Divorciado(a)/Separado(a)
() Viuvo(a)

5. Cidade onde reside:

6. (Se reside em Santa Maria) Ha quanto tempo?

7. Setor de atuacdo profissional
) Néo trabalho

) Bolsista

) Estagidrio

) Servidor Publico — Onde?
) Funcionario do Setor Privado — Onde?

A~ AN AN/




_ APENDICE I
QUESTIONARIO - GRUPO EXPERIMENTAL
ESPECIALISTA: ANCORA ALTA

PEGA

Instrucdes para preenchimento do questionério

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administragdo (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Nao é necessario que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas a
identificacdo do perfil do respondente; a segunda parte contém informacdes sobre 3
ofertas imobilidrias, um terreno, uma casa € um apartamento; e a terceira parte contém

questdes relativas a identifica¢do do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. O preco da caixa de bombons é maior ou menor que R$ 40,00 (quarenta reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa do preco desta caixa de bombons (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

0112|134 |5(6[78]9]10
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Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, colecao 2011

1. O preco do 6culos € maior ou menor que R$ 670,00 (seiscentos e setenta reais)?

( ) Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste 6culos?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0O(1(2|3(4|5|6|7|8|9]|10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analdgico e digital

1. O preco (em R$) do relégio é maior ou menor que R$ 550,00 (quinhentos e cinquenta reais)?
() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste rel6gio?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0(1(2|3|4|5|6|7[8]9]10
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Situacido 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade. Para isto, solicitou
uma avaliacdo de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande do
Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imoével. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacdo visual
(aparéncia) as seguintes informacdes: localizacdo do imdvel, drea construida e drea
total(metragem quadrada), documentacdo do imodvel (averbacdo), valor de propriedades
similares na mesma regido.

A drea construida é de 488 m” e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois

ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imével é averbado.
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Com base nas informagdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza, responda:

1. O prego da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que R$ 1.200.000,00 (um milhdo e duzentos mil reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Situacio 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoéveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e drea total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regido.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por gentileza,

responda:

1. O prego da propriedade do Sr. José é maior ou menor que R$ 350.000,00 (trezentos e cinquenta mil reais)?
( )Maior ( )Menor

2. Qual ¢é a sua estimativa de preco da propriedade do Sr. José dos Santos (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Situacio 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacao do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estéd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, préximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 metros de

largura e 44 metros de comprimento e documentacdo em dia.
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Com base nas informacgdes sobre o terreno da Sra. Maria Souza, por gentileza, responda:

1. O preco da propriedade da Sra. Maria é maior ou menor que R$ 160.000,00 (cento e sessenta mil reais)?
( )Maior ( ) Menor
2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

213(4|5]|]6|7]|8|9]|10

Parte 3 — Perfil do respondente

. Grau de instru¢do completo:
) Ensino Fundamental
) Ensino Médio
) Ensino Superior — Qual?

NN AN AN

) Pés-graduacao — Qual?

. Idade: anos

W N

. Género: () Masculino ( ) Feminino

. Estado Civil
) Casado(a) / Unido estavel
) Solteiro(a)
) Divorciado(a) / Separado(a)
) Vidvo(a)

~ N N N N

. H4 quanto tempo atua como corretor de iméveis:
) ndo atuo
) Menos de 1 ano
) Entre 1 ano e 2 anos
) Entre 2 anos e 5 anos
) Entre 5 anos e 10 anos
) Mais de 10 anos

N e e e e Y ]

. Ha quanto tempo possui registro no CRECI?
) ndo possuo
) possuo registro provisério no CRECI
) Menos de 1 ano
) Entre 1 ano e 2 anos
) Entre 2 anos e 5 anos
) Entre 5 anos e 10 anos
) Mais de 10 anos

e N N T e e N e)
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Instrugdes para preenchimento do questionério

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administracao (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Nao é necessario que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas a
identificacdo do perfil do respondente; a segunda parte contém informacdes sobre 3
ofertas imobilidrias, um terreno, uma casa € um apartamento; € a terceira parte contém

questdes relativas a identifica¢do do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. O preco da caixa de bombons é maior ou menor que R$ 21,00 (vinte e um reais)?

( ) Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa do prego desta caixa de bombons (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0111234567 [8]9]10
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Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, colecao 2011

1. O prego do 6culos é maior ou menor que R$ 310,00 (trezentos e dez reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste 6culos?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0|1(2|3|4|5|6|7[8]9]10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analégico e digital

1. O prego (em R$) do reldgio é maior ou menor que R$ 280,00 (duzentos e oitenta reais)?
( ) Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do prego deste rel6gio?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0O(1(2|3|4|5|6|7|8|9]|10
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Situacido 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade. Para isto, solicitou
uma avaliacdo de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande do
Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imoével. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacdo visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizagdo do imdvel, drea construida e drea total
(metragem quadrada), documentacdo do imdvel (averbagdo), valor de propriedades similares
na mesma regido.

A drea construida é de 488 m” e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois

ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imével é averbado.
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Com base nas informacgdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza, responda:

1. O prego da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que R$ 750.000,00 (setecentos e cingiienta mil reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de preco da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

4 10

Situacio 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoéveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e area total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regiao.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por gentileza,

responda:

1. O preco da propriedade do Sr. José é maior ou menor que R$ 210.000,00 (duzentos e dez mil reais)?
( )Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de preco da propriedade do Sr. José dos Santos (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual é a sua confianga no prego estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

4 10

Situacido 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacdao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacdo do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, préximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 metros de

largura e 44 metros de comprimento e documentacio em dia.
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Com base nas informagdes sobre o terreno da Sra. Maria Souza, por gentileza, responda:

1. O preco da propriedade da Sra. Maria é maior ou menor que R$ 87.500,00 (oitenta e sete mil e quinhentos reais)?
( )Maior ( ) Menor
2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

112(3]4|5]|]6|7]|8]|9]|10

Parte 3 — Perfil do respondente

. Grau de instru¢do completo:
) Ensino Fundamental
) Ensino Médio
) Ensino Superior — Qual?
) Pés-graduacao — Qual?

NN AN AN

[\

. Idade: anos

98]

. Género: ( ) Masculino ( ) Feminino

. Estado Civil
) Casado(a) / Unido estdvel
) Solteiro(a)
) Divorciado(a) / Separado(a)
) Viavo(a)

~ N N~ b

. Ha quanto tempo atua como corretor de imoveis:
) ndo atuo
) Menos de 1 ano
) Entre 1 ano e 2 anos
) Entre 2 anos e 5 anos
) Entre 5 anos e 10 anos
) Mais de 10 anos

AN A A A A WD

. Ha quanto tempo possui registro no CRECI?
) ndo possuo
) possuo registro provisério no CRECI
) Menos de 1 ano
) Entre 1 ano e 2 anos
) Entre 2 anos e 5 anos
) Entre 5 anos e 10 anos
) Mais de 10 anos

~N AN A A A A A
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Instrugdes para preenchimento do questionério

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administracao (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Nao € necessario que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas a
identificacdo do perfil do respondente; a segunda parte contém informacdes sobre 3
ofertas imobilidrias, um terreno, uma casa € um apartamento; e a terceira parte contém

questdes relativas a identifica¢do do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao é esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. O preco da caixa de bombons € maior ou menor que R$ 35,00 (trinta e cinco reais)?

( ) Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa do prego desta caixa de bombons (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no prego estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianca)

0111234567 [8]9]10
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Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, colecao 2011

1. O prego do 6culos é maior ou menor que R$ 580,00 (quinhentos e oitenta reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste 6culos?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

0|1(2|3|4|5|6|7[8]9]10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analdgico e digital

1. O preco (em R$) do relégio é maior ou menor que R$ 530,00 (quinhentos e trinta reais)?
() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste rel6gio?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianga)

0j1(2|3|4|5|6|7[8]9]10
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Situacido 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade. Para isto, solicitou
uma avaliacdo de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande do
Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imoével. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacdo visual
(aparéncia) as seguintes informacdes: localizacdo do imdvel, drea construida e drea
total(metragem quadrada), documentacdo do imodvel (averbacdo), valor de propriedades
similares na mesma regido.

A drea construida é de 488 m” e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois

ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imével é averbado.
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Com base nas informacgdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza, responda:

1. O preco da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que R$ 1.000.000,00 (um milhio de reais)?
() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de preco da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

10

Situacio 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoéveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e drea total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regido.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por gentileza,

responda:

1. O preco da propriedade do Sr. José é maior ou menor que R$ 495.000,00 (quatrocentos e noventa e
cinco mil reais)?

( )Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de preco da propriedade do Sr. José dos Santos (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

jof1]2[3[4[5]6]7[8[0]10]

Situacio 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacao do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estéd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, préximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 metros de

largura e 44 metros de comprimento e documentacdo em dia.
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Com base nas informagdes sobre o terreno da Sra. Maria Souza, por gentileza, responda:

1. O prego da propriedade da Sra. Maria é maior ou menor que R$ 197.500,00 (cento e noventa e sete mil e
quinhentos reais)?

( )Maior ( ) Menor
2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no preco estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

[0 1[2]3]4]s]e|7]8|o]10]

Parte 3 — Perfil do respondente

1. Grau de escolaridade:

() Ensino Fundamental

() Ensino Médio

() Cursando Ensino Superior — Qual?
(

(

(

) Ensino Superior Completo — Qual?
) Cursando Pés-graduacio — Qual?

) Pés-Graduagdo Completa — Qual?

2. Idade: anos

3. Género: () Masculino ( ) Feminino

4. Estado Civil
() Solteiro(a)

() Casado(a)/Unido estavel
() Divorciado(a)/Separado(a)
() Viuvo(a)

5. Cidade onde reside:

6. (Se reside em Santa Maria) Ha quanto tempo?

7. Setor de atuacdo profissional
) Néo trabalho

) Bolsista

) Estagidrio

) Servidor Puiblico — Onde?
) Funcionario do Setor Privado — Onde?

A~ AN AN/
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Instrugdes para preenchimento do questionério

O questiondrio abaixo integra uma Dissertacio do Programa de P6s-Graduacdo em
Administracao (Mestrado) da Universidade Federal de Santa Maria.

As informagdes para o preenchimento sdo apresentadas a seguir:

1. Nao € necessario que o Sr.(a) se identifique;
2. Caso tenha interesse em conhecer os resultados desta pesquisa, por favor, deixe um e-

mail para posterior contato:

3. O questiondrio é composto por 3 partes: a primeira parte contém questdes relativas a
identificacdo do perfil do respondente; a segunda parte contém informacdes sobre 3
ofertas imobilidrias, um terreno, uma casa € um apartamento; e a terceira parte contém

questdes relativas a identifica¢do do perfil do respondente.
Por sua atencdo e pronto atendimento a esta solicitacdo de responder ao questiondrio,

desde ja agradeco.

Paula Tronco

Mestranda
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Parte 1

Neste estudo serdo mostrados a vocé diferentes produtos. Por favor, responda as
questdes referentes a cada produto e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.

Produto 1

BOMBOM FERRERO ROCHER - caixa com 30 unidades

1. O preco da caixa de bombons é maior ou menor que R$ 17,50 (dezessete reais e cinquenta centavos)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa do prego desta caixa de bombons (em reais)?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianga no precgo estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

1(2(3]4|5]6|7|8]|9]|10
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Produto 2

OCULOS RAY BAN - modelo aviador, unisex, colecao 2011

1. O preco do 6culos € maior ou menor que R$ 220,00 (duzentos e vinte reais)?

() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste 6culos?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

0|1(2|3|4|5|6|7[8]9]10

Produto 3

RELOGIO TECHNOS - masculino, analdgico e digital

1. O preco (em R$) do reldgio é maior ou menor que R$ 180,00 (cento e oitenta reais)?
() Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua melhor estimativa do preco deste rel6gio?

R$

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no preco estimado:
(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianga)

0(1(2|3|4|5|6|7[8]9]10
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Parte 2

Neste estudo serdo mostrados a vocé 2 imdveis e 1 terreno. Por favor, responda as
questdes referentes a cada um deles e indique sua confianga em cada valor estimado.

Nao € esperado que vocé saiba as respostas exatas.
Situacido 1: Venda de uma casa

O Sr. Jodo da Silva deseja vender um imével de sua propriedade. Para isto, solicitou
uma avaliacdo de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de Santa Maria, Rio Grande do
Sul.

Ao analisar as fotos do imével, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do imoével. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacdo visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do imdvel, drea construida e &rea total
(metragem quadrada), documentacdo do imdvel (averbagdo), valor de propriedades similares
na mesma regido.

A drea construida é de 488 m” e drea total de 680 m”. A casa estd localizada na cidade
de Santa Maria, na rua Joana D’arc, no bairro Nossa Senhora de Lourdes. Possui 4
dormitdrios, sendo 3 suites, 2 lavabos, dependéncia de empregada, closet, living com dois
ambientes, churrasqueira interna, lareira, cozinha montada, garagem para 3 carros. O jardim

possui piscina, quiosque com churrasqueira e também canil. O imdvel € averbado.

-----
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Com base nas informagdes sobre a casa do Sr. Jodo da Silva, por gentileza, responda:

1. O prego da propriedade do Sr. Jodo é maior ou menor que R$ 500.000,00 (quinhentos mil reais)?
( ) Maior ( )Menor

2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:

(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

4 10

Situacio 2: Venda de um apartamento

O Sr. José dos Santos deseja vender um apartamento de sua propriedade (conforme
fotos abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacio de uma Corretora de Imoéveis, situada na
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do apartamento, um dos corretores designa seu parecer e fixa o
preco do imdvel. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou, além da apresentacio visual
(aparéncia) as seguintes informagdes: localizacdo do apartamento, drea privativa e area total
(metragem quadrada), andar do apartamento, nimero de garagens, se possui elevador,
documentagdo do imével (averbagdo), valor de apartamentos similares na mesma regiao.

O apartamento possui uma drea privativa de 73 m’ e drea total de 98 m?, e estd
localizado na cidade de Santa Maria, na rua Anibal Bardo, bairro Nossa Senhora das Dores.
Possui 2 dormitérios, sendo 1 suite, living para 2 ambientes, de frente, sacada integrada com
churrasqueira, semi-mobiliado, drea de servico, banheiro auxiliar e 1 vaga de garagem. O

prédio possui elevador e saldo de festas. O apartamento localiza-se no 2° andar e € averbado.
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Com base nas informacdes sobre o apartamento do Sr. José dos Santos, por gentileza,

responda:

1. O preco da propriedade do Sr. José é maior ou menor que R$ 180.000,00 (cento e oitenta mil reais)?
( )Maior ( ) Menor

2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. José dos Santos (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual é a sua confianga no preco estimado:

(0 para nenhuma confianga e 10 para total confianca)

4 10

Situacido 3: Venda de um terreno

A Sra. Maria Souza deseja vender um terreno de sua propriedade (conforme fotos
abaixo). Para isto, solicitou uma avaliacdao de uma Corretora de Imdveis, situada na cidade de
Santa Maria, Rio Grande do Sul.

Ao analisar as fotos do terreno, um dos corretores designa seu parecer e fixa o preco
do mesmo. Para proferir tal decisdo, o corretor considerou a localizacdo do terreno, drea total,
valor de terrenos similares na mesma regido e documentacdo. O terreno € plano, possui uma
4rea total em torno de 498 m? e estd localizado na cidade de Santa Maria, na rua Clemente
Pinto, bairro Camobi, préximo a Universidade Federal de Santa Maria. Possui 11 metros de

largura e 44 metros de comprimento e documentacio em dia.
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Com base nas informagdes sobre o terreno da Sra. Maria Souza, por gentileza, responda:

1. O prego da propriedade da Sra. Maria é maior ou menor que R$ 40.000,00 (quarenta mil reais)?
(  )Maior ( ) Menor
2. Qual € a sua estimativa de prego da propriedade do Sr. Jodo da Silva (em reais)?

RS

3. Indique em uma escala de 0 a 10 qual € a sua confianca no prego estimado:
(0 para nenhuma confianca e 10 para total confianga)

1(2(314]5]6|7|8|9]10

Parte 3 — Perfil do respondente

1. Grau de escolaridade:

() Ensino Fundamental

() Ensino Médio

() Cursando Ensino Superior — Qual?
(

(

(

) Ensino Superior Completo — Qual?

) Cursando Pés-graduacio — Qual?

) Pés-Graduagdo Completa — Qual?

2. Idade: anos
3. Género: () Masculino ( ) Feminino

4. Estado Civil

() Solteiro(a)

() Casado(a)/Unido estdvel
() Divorciado(a)/Separado(a)
() Viuvo(a)

5. Cidade onde reside:

6. (Se reside em Santa Maria) Ha quanto tempo?

7. Setor de atuacdo profissional
) Nao trabalho

) Bolsista

) Estagidrio

) Servidor Publico — Onde?
) Funcionério do Setor Privado — Onde?

A~ AN AN A/




APENDICE III
ESTIMATIVAS TRANSFORMADAS

ESTIMATIVAS TRANSFORMADAS - ESPECIALISTAS - ANCORA ALTA

ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA
TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA
(cx bombom) (6culos) (reldégio) (casa) (apartamento) (terreno)
36.11 35.09 0.00 44.44 28.57 25.00
41.67 38.60 10.20 44.44 35.71 28.13
44.44 47.37 20.41 46.67 35.71 31.25
44.44 47.37 26.53 50.00 46.43 31.25
63.16 51.95 40.82 50.00 46.43 31.25
63.16 54.55 40.82 50.00 46.43 34.38
63.16 54.55 46.94 51.33 50.00 34.38
63.16 54.55 56.47 52.00 50.00 37.50
71.05 54.55 56.47 53.33 50.00 37.50
71.05 57.14 56.47 53.33 51.92 37.50
81.58 61.04 56.47 53.33 51.92 37.50
81.58 64.94 58.82 55.33 53.85 43.75
89.47 67.53 60.00 55.33 53.85 43.75
89.47 67.53 60.00 56.67 57.69 43.75
89.47 67.53 60.00 56.67 59.62 43.75
89.47 67.53 60.00 56.67 59.62 50.00
89.47 67.53 62.35 63.33 61.54 50.00
89.47 67.53 62.35 63.33 61.54 50.00
89.47 70.13 62.35 63.33 61.54 50.00
89.47 70.13 62.35 63.33 61.54 53.57
97.37 74.03 62.35 63.33 65.38 53.57
97.37 74.03 64.71 73.33 65.38 57.14
97.37 74.03 64.71 75.33 09.23 60.71
100.00 80.52 71.76 76.67 76.92 64.29
100.00 80.52 74.12 76.67 80.77 64.29
100.00 80.52 74.12 76.67 84.62 66.07
100.00 80.52 76.47 76.67 84.62 67.86
100.00 80.52 76.47 83.33 84.62 67.86
100.00 83.12 80.00 86.67 86.54 67.86
100.00 83.12 80.00 90.00 86.54 71.43
100.00 87.01 83.53 90.00 100.00 71.43
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ESTIMATIVAS TRANSFORMADAS - ESPECIALISTAS - ANCORA BAIXA

ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA
TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA
(caixa de bombom) (6culos) (relogio) (casa) (apartamento) (terreno)

0.00 8.77 6.12 30.00 14.29 23.75
5.56 12.28 10.20 30.00 17.86 25.00
11.11 12.28 14.29 30.56 17.86 28.13
13.61 15.79 16.33 31.11 25.00 28.13
16.67 17.54 18.37 44.44 28.57 34.38
16.67 17.54 20.41 44.44 32.14 34.38
16.67 17.54 20.41 46.67 39.29 34.38
19.44 17.54 20.41 48.89 39.29 34.38
21.94 19.30 20.41 50.00 42.86 36.25
22.22 29.82 30.61 50.00 42.86 37.50
36.11 29.82 30.61 50.00 46.43 37.50
36.11 29.82 30.61 50.00 46.43 37.50
38.89 29.82 30.61 50.00 46.43 37.50
41.67 29.82 30.61 50.00 46.43 37.50
44.44 35.09 30.61 53.33 48.21 43.75
44.44 35.09 34.69 53.33 50.00 43.75
44.44 35.09 34.69 54.00 50.00 43.75
50.00 38.60 34.69 55.00 50.00 46.88
50.00 40.35 34.69 55.33 50.00 50.00
50.00 42.11 38.78 55.33 53.85 50.00
50.00 47.37 40.82 55.33 53.85 50.00
55.26 47.37 40.82 55.33 57.69 50.00
55.26 47.37 40.82 56.67 57.69 50.00
60.53 50.65 42.86 56.67 61.54 50.00
63.16 50.65 44.90 63.33 61.54 50.00
63.16 50.65 46.94 63.33 61.54 50.00
63.16 51.95 46.94 63.33 61.54 50.00
73.68 54.55 50.59 70.00 61.54 53.57
76.32 55.84 52.94 70.00 61.54 53.57
76.32 61.04 56.47 70.00 63.46 57.14
100.00 74.03 64.71 70.00 73.08 71.43
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ESTIMATIVAS TRANSFORMADAS - NAO-ESPECIALISTAS - ANCORA ALTA

ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA
TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA
(caixa de bombons) (6culos) (relégio) (casa) (apartamento) (terreno)

27.66 47.01 38.64 37.38 47.22 34.41
30.85 47.01 43.18 46.73 50.81 45.16
35.11 48.51 43.18 46.73 51.61 50.09
41.49 50.54 55.00 50.78 53.23 50.09
43.62 50.71 56.00 55.96 55.65 50.09
43.62 51.79 57.00 55.96 55.65 50.09
43.62 52.50 59.00 56.99 57.26 51.91
45.74 52.68 60.00 58.03 58.06 51.91
47.87 52.86 62.00 58.03 58.06 52.36
47.87 54.29 63.00 58.03 58.06 53.72
50.00 54.29 65.00 58.55 58.87 53.72
50.00 54.64 65.00 58.55 59.68 54.17
53.57 54.64 65.00 58.55 59.68 54.63
53.57 55.00 66.00 58.55 61.29 54.63
53.57 55.00 67.00 59.59 61.29 54.63
57.14 55.36 67.00 61.14 63.71 54.63
67.86 55.36 68.00 61.14 63.71 54.63
67.86 57.50 70.00 61.14 63.71 54.63
69.64 57.86 70.00 61.14 64.92 56.44
71.43 57.86 75.00 61.14 65.32 56.44
71.43 58.21 75.00 68.91 67.74 57.35
73.21 58.21 76.00 68.91 67.74 57.35
75.00 58.57 78.00 68.91 69.35 59.17
75.00 58.57 78.00 68.91 71.77 59.17
75.00 58.93 78.00 74.09 71.77 60.98
75.00 58.93 78.00 74.09 74.19 61.89
80.36 58.93 80.00 74.09 75.81 63.70
80.36 59.64 81.00 74.09 75.81 63.70
80.36 60.71 82.00 79.27 79.84 66.42
80.36 61.43 85.00 84.46 81.45 66.42
87.50 61.79 87.00 84.46 81.45 68.24
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ESTIMATIVAS TRANSFORMADAS - NAO-ESPECIALISTAS - ANCORA BAIXA

ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA ESTIMATIVA
TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA | TRANSFORMADA
(caixa de bombom) (6culos) (relégio) (casa) (apartamento) (terreno)

22.13 12.69 4.55 23.36 6.39 10.22
22.34 12.69 10.23 23.36 18.06 10.22
22.34 17.16 11.36 23.36 19.44 12.90
22.34 18.66 15.91 26.17 19.44 12.90
24.47 20.15 18.18 26.17 22.50 17.20
30.85 27.61 20.45 33.64 25.00 20.97
30.85 27.61 27.27 37.38 25.00 23.66
32.98 30.60 27.27 37.38 26.39 23.66
36.17 30.60 27.27 37.38 27.78 23.66
37.23 32.09 29.55 37.38 27.78 23.66
38.30 32.09 31.82 39.25 27.78 23.66
39.36 35.07 34.09 39.25 27.78 29.03
39.36 35.07 36.36 42.06 27.78 29.03
41.49 38.06 38.64 44.86 31.94 29.03
43.62 42.54 38.64 44.86 33.33 29.03
43.62 42.54 38.64 46.73 34.72 29.03
43.62 42.54 38.64 46.73 36.11 29.03
43.62 42.54 38.64 46.73 36.11 29.03
43.62 47.01 43.18 46.73 36.11 34.41
43.62 50.00 50.00 50.78 41.67 37.10
43.62 50.00 50.00 50.78 41.67 39.78
43.62 51.07 50.00 50.78 41.67 39.78
46.81 51.79 52.00 53.37 41.67 39.78
48.94 51.79 52.00 53.37 41.67 39.78
50.00 51.79 55.00 54.92 41.67 39.78
53.57 52.14 58.00 55.96 47.22 50.09
53.57 53.57 58.00 58.55 50.00 50.09
57.14 53.57 60.00 63.73 51.61 51.91
57.14 58.21 60.00 79.27 55.65 54.45
67.86 60.71 62.00 79.27 55.65 54.63
69.64 64.29 62.00 89.64 73.39 59.17




