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Resumo: O presente artigo se prop6s a realizar uma revisao da literatura sobre o efeito de configuragao na
tomada de decisdo. O efeito de configuracao refere-se ao achado de que as pessoas respondem de forma
distinta a diferentes descricdes de um mesmo problema. Para tanto, foi explorado o surgimento da teoria
dos prospectos (também denominada teoria prospectiva), que deu origem aos estudos sobre o efeito de
configuragao, considerando as diferentes variaveis usualmente relacionadas ao referido efeito. O avango
dos estudos culminou no achado de diferentes tipos de efeito de configuracao (de risco, de objetivos
e de atributos), que divergem quanto a definigbes operacionais, padroes de resultados e teorias para a
interpretacdo. A teoria dos prospectos, entretanto, prestar-se-ia apenas para a andlise e a interpretagao do
referido efeito exclusivamente em um contexto de risco.

Palavras-chave: Psicologia cognitiva. Processos cognitivos. Tomada de decisdo. Efeito de configuragao.

Abstract: The present paper proposes a literature review about the framing effect on decision making. The
framing effect refers to the belief that people answer in distinct ways to different descriptions of the same
problem. Thus, the article begins exploring the rise of the prospect theory, responsible for the studies of the
framing effect, regarding the distinct variables studied in relation to this effect. The advance of the studies
highlighted the different types of framing effect (risky, goal framing and attribute), that disagree in terms
of operational definition, result patterns and interpretation theories. The prospect theory nevertheless was
found only adequate for analysis and interpretation of the effect solely in a risky context.

Keywords: Cognitive psychology. Cognitive processes. Decision making. Framing effect.

Resumen: El presente articulo se propone realizar una revision de la literatura sobre el efecto de configuracién
en la tomada de decision. El efecto de configuracién se refiere al hallazgo de que las personas responden de
forma distinta a diferentes descripciones de un mismo problema. Para tanto, fue explorado el surgimiento
de la teorfa de los prospectos (también denominada teorfa prospectiva), que dio origen a los estudios
sobre el efecto de configuracion, considerando las diferentes variables usualmente relacionadas al referido
efecto. El avance de los estudios culminé en el hallazgo de diferentes tipos de efecto de configuracion (de
riesgo, de objetivos y de atributos), que divergen en lo referente a definiciones operacionales, estandares de
resultados y teorfas para la interpretacion. La teoria de los prospectos, no obstante, se prestaria solamente
para el andlisis y la interpretacién del referido efecto exclusivamente en un contexto de riesgo.

Palabras clave: Psicologia cognitiva. Procesos cognitivos. Tomada de decision. Efecto de configuracion.

Sao cotidianas as situagbes que envolvem
julgamento e tomada de decisdo na vida
dos seres humanos. A pesquisa na area de
tomada de decisao é originaria das Ciéncias
Econdmicas (década de 40), mas apenas na
década de 70 surgiram as primeiras pesquisas
em Psicologia experimental cognitiva sobre
processos decisorios (Tversky & Kahneman,
1974). Em 2002, Daniel Kahneman obteve
o Prémio de Economia em Meméria a Alfred
Nobel, em funcao de pesquisas experimentais
sobre julgamento e tomada de decisdo, cujos
resultados atuaram na formacao da teoria dos
prospectos (ou teoria prospectiva).

Partindo dos referidos aportes da micro-
economia sobre a tomada de decisao, os
quais tinham como foco as regras para a
decisao racional, dreas como a Psicologia
cognitiva vém desenvolvendo uma série de
visoes alternativas sobre o processo decisério

(Simon, 1986). Na Psicologia cognitiva, 0s
estudos tém se dedicado a investigar a tomada
de decisao em uma perspectiva descritiva, ndo
seguindo regras e buscando a racionalidade
dentro dos limites (Plessner & Czenna, 2008).
Essa visao de uma racionalidade limitada
representa uma tradi¢do de pesquisa, na qual
pesquisadores se dedicam a descricdo e ao
mapeamento do processo decisério como de
fato ocorre (Berg, 2005).

O presente artigo se propde a explorar os
topicos referentes a teoria dos prospectos,
mais especificamente aqueles referentes ao
efeito de configuracdo. Segundo Tversky e
Kahneman (1981), o efeito de configuragao
se refere as concepgodes das pessoas frente a
tarefas decisérias quanto aos atos, resultados
e contingéncias associadas com suas escolhas.
A decisao, nessa perspectiva, seria controlada
parcialmente pela formulacao do problemae
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Segundo Tversky

e Fox (1995),
existem dois tipos
de decisbes: as
decisdes de risco,
em que o sujeito
tem conhecimento
das probabilidades
associadas aos
resultados, e

as decisdes de
incerteza, nas
quais as pPessoas
desconhecem os
possiveis resultados
de uma situagcdo
e a percebem

em perspectivas
incertas.

pelas normas, habitos e caracteristicas pessoais
do decisor. Em um estudo desenvolvido por
Tonetto (2009), por exemplo, o grau de
persuasao para o consumidor exposto a textos
que salientem as vantagens do uso de cartao
de crédito em relagdo a dinheiro e cheque
tende a ser superior, quando comparado
a um material do mesmo contetido que
exalte as desvantagens do uso de dinheiro e
cheque em relagdo aos cartoes de crédito.
Apesar de o contetido dos dois materiais ser
equivalente, a mensagem gera diferentes
niveis de persuasao nas pessoas por ser
configurada de formas distintas.

No cendrio brasileiro, uma consulta feita
as bases de indexacdo SciELO (Scientific
Electronic Library Online), Lilacs (Literatura
Latino-Americana e do Caribe em Ciéncias
da Satde), Laptoc (Latin American Periodicals
Tables of Contents) e Latindex (Sistema
Regional de Informacién em Linea para
Revistas Cientificas de América Latina, el
Caribe, Espana y Portugal), bem como ao
Banco de teses da CAPES e o IBICT Teses
(Biblioteca Digital Brasileira de Teses e
Dissertacoes do IBICT), desde o surgimento
dessas bases eletrbnicas até o inicio do
més de julho de 2009, destaca um ndmero
reduzido de publicagdes sobre o efeito de
configuragdo no julgamento e na tomada de
decisdo. Todas as publicagdes encontradas
descrevem o efeito de configuragdo com
énfase na decisio do consumidor, com
destaque para a publicagdo de um artigo da
area de Psicologia (Tonetto, Rohenkohl, &
Stein, 2008) e um de Administragdo (Serpa
& Avila, 2004). Foram encontradas, ainda,
oito dissertacdes de mestrado, sendo trés em
Psicologia (Martinez, 2000; Tonetto, 2005;
Verdin, 2000) e cinco em Administracao
(Costa, 1996; Ferreira, 2000; Figueiredo,
2002; Mayer, 2000; Queiroz, 2007) e uma
tese de doutorado em Psicologia (Tonetto,
2009). No campo da Administragao, o efeito
de configuracdo é denominado pelo seu
termo original em inglés — efeito framing.
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Nesse sentido, o presente artigo é dividido
em trés secoes. Na primeira, o efeito de
configuragdo na tomada de decisdo, os
autores exploram o cendrio do surgimento da
teoria dos prospectos, incluindo o resultado
referente ao efeito de configuragao bem
como as atualizagbes da referida teoria.
Na segunda secdo, intitulada varidveis
comumente estudadas em relacdo ao efeito
de configuragao, encontra-se uma revisao da
literatura que aponta as varidveis usualmente
relacionadas ao referido efeito, enquanto, na
terceira, a evolucao dos estudos sobre o efeito
de configuragdo, é apresentado um histérico
sobre as modificagdes que ocorreram nas
pesquisas sobre o efeito de configuragao, que
culminaram em diferentes tipos de efeito de
configuragdo — de risco, de objetivos e de
atributos.

O efeito de configuracao na
tomada de decisao

O julgamento pode ser caracterizado como a
avaliagao de duas ou mais opgoes existentes,
enquanto a tomada de decisao refere-se a
escolha efetuada dentre as alternativas (Plous,
1993; Tversky & Kahneman, 1981). Segundo
Tversky e Fox (1995), existem dois tipos de
decisoes: as decisdes de risco, em que o
sujeito tem conhecimento das probabilidades
associadas aos resultados, e as decisdes de
incerteza, nas quais as pessoas desconhecem
o0s possiveis resultados de uma situagdo e a
percebem em perspectivas incertas. Pode-
se exemplificar as decisoes de risco com
a realizagao de cirurgias de alto risco, e as
de incerteza com a decisdao sobre em qual
candidato votar na préxima eleicao (Tonetto,
Kalil, Melo, Schneider, & Stein, 2006).

Plous apresenta algumas abordagens classicas
para o entendimento da evolugao das teorias
sobre tomada de decisdo sob risco. Dentre
esses modelos, ressalta as teorias racionais
da decisao, em especial a teoria da utilidade
esperada, publicada por John von Neumann
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e Oskar Morgenstern em 1947. Na teoria
da utilidade esperada, a utilidade das
alternativas da tarefa deciséria sdo pesadas
pelas probabilidades associadas a cada
possivel resultado. Segundo esse modelo, as
pessoas tém dominio da racionalidade para
efetuar escolhas em que a utilidade esperada
seja maximizada.

Em suas pesquisas sobre julgamento e
tomada de decisdo sob risco, Kahneman e
Tversky (1979) observaram alguns fenémenos
recorrentes, como os efeitos de certeza, de
reflexdo e de configuracao. Os referidos
efeitos violaram o entendimento de que
a utilidade é determinada apenas pela
probabilidade associada a um resultado
possivel e deram origem a teoria dos
prospectos.

O efeito de certeza indica que as pessoas
tendem a preferir resultados seguros a correr
riscos, ou seja, supervalorizam a certeza de
ganhar (Tversky & Kahneman, 1979). Nesse
estudo, os autores observaram que, ao
escolher entre (A) ganhar U$ 2500,00 com
probabilidade de 33%, U$ 2400,00 com
probabilidade de 66%, nada com 1% de
probabilidade, e (B) U$ 2400,00 com certeza,
82% dos sujeitos escolheram a opgao B.

As preferéncias das pessoas podem ser
revertidas quando o ganho é substituido pela
perda (Tversky & Kahneman, 1979). Nesse
caso, o efeito de reflexdo revela a tendéncia
das pessoas a buscar o risco. Ao decidir, por
exemplo, entre ganhar (A) U$ 4000,00 com
probabilidade de 80% e (B) U$ 3000,00
com certeza, 80% das pessoas preferiram
a alternativa de certeza (B). Quando esse
dilema trata de perdas, entretanto, os dados
sao revertidos, ou seja, entre perder (C) U$
4000,00 com probabilidade de 80% e (D)
U$ 3000,00 com certeza, 92% das pessoas
preferiram a alternativa de risco (C).

Com base nos resultados das pesquisas em
Psicologia experimental cognitiva de Tversky
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e Kahneman sobre julgamento e tomada de
decisdo, a teoria dos prospectos substituiu
a nogdo de utilidade pela de valor. Nessa
perspectiva, Tversky e Kahneman (1979)
demonstraram o peso diferenciado que as
pessoas atribuem a ganhos e perdas, em
detrimento da racionalidade associada ao
conceito de utilidade (ver Plous, 1993, para
uma revisao).

Exemplificando matematicamente por meio
do dltimo exemplo dado, a opgao C do
dilema traz 80% de chance de perder U$
4000,00, o que significa uma alternativa com
valor esperado de perder U$ 3200,00, ja
que 0,8 x 4000 = 3200, e, como alternativa
D, traz a certeza de perder U$3000,00, o
que evidencia um valor esperado de perder
U$ 3000,00, ja que 1 x 3000 = 3000. Essa
é claramente uma violacdo da teoria da
utilidade esperada, ja que as pessoas optaram
por uma alternativa em que o valor esperado
de perda é maior (Tversky & Kahneman,
1979).

Tversky e Kahneman (1981) propuseram que
esses efeitos eram advindos da configuracao
da decisao. O termo configuragdo é utilizado,
segundo Kiihberger (1995), para designar as
vérias formas, em tomada de decisio, de se
apresentar as situagdes aos decisores. Em uma
metandlise sobre o efeito de configuragao,
Kuhberger (1998) ressalta que os estudos
revisados descrevem diferentemente as
alternativas de valores semelhantes, e a
énfase é o padrao de resposta preferido pelos
participantes.

Frisch (1993) propoe que o efeito de
configuracdo se refere ao achado de que
as pessoas respondem diferentemente a
descrigdes distintas de um mesmo problema.
Nesse sentido, configurar diferentes
alternativas de mesmo valor equivale a
manipulagdo semantica de prospecgdes
em relagdo a mesma situagao (Kiihberger,
1998), ou seja, destacam-se aqueles aspectos
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que se deseja ressaltar. Adicionalmente,
Entman (1993) coloca que a configuragao
do problema decisério prevé que se faca
a selecdo de alguns aspectos da realidade
percebida a serem salientados, como forma
de promover uma definicdo particular do
problema, uma interpretagdo casual, uma
avaliagdo moral e/ou uma recomendacao de
como a situacao deve ser tratada.

A demonstracdo original do efeito de
configuragdo pode se dar por meio do
exemplo classico de Tversky e Kahneman
(1981), no caso da doenca asiatica:

Problema 1: imagine que os EUA estejam se
preparando para o ataque de uma doenga
asiatica incomum, no qual se espera que 600
pessoas morram. Dois programas alternativos
foram propostos. Suponha que as estimativas
cientificas exatas das consequéncias desses
programas sejam as seguintes: se o programa
A for adotado, 200 pessoas serdo salvas; se o
programa B for adotado, hd a probabilidade
de 1/3 de que 600 pessoas sejam salvas e de
2/3 de que ninguém seja salvo. Qual desses
programas vocé prefere?

Agora considere esse problema com uma
descricao sutilmente diferente em relacao
aos resultados associados a cada alternativa:
Problema 2: se o programa C for adotado,
400 pessoas irdo morrer; se o programa D
for adotado, existe a probabilidade de 1/3 de
que ninguém morrerd e de 2/3 de que 600
pessoas irdo morrer. Qual desses programas
vocé prefere?

Nessa pesquisa, Tversky e Kahneman (1981)
detectaram o que denominaram classico
efeito de configuragdo. As respostas do
problema 1 (n=152) — correspondente a
configuragdo positiva ou de ganhos — foram
de 72% para a alternativa A e de 28% para
a opgao B. Ja no problema 2 (n=155) —
apresentado com uma configuragao negativa
ou de perdas — apenas 22% das pessoas
escolheram o programa C e 78% optaram
pelo programa D.
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Nesse sentido, é possivel perceber que,
apesar de os valores associados as alternativas
serem equivalentes, as pessoas processaram a
informacao de forma distinta. Os programas
A e C, por exemplo, tratam da possibilidade
de sobrevivéncia de 200 pessoas e da morte
de 400, respectivamente. A alternativa A,
entretanto, ressalta os possiveis sobreviventes,
enquanto a opgao C enfatiza as possiveis
vitimas da doenca asiatica.

Todavia, Tversky e Fox (1995) salientaram
que o efeito de configuracdo parece estar
condicionado a magnitude das probabilidades
associadas as opcoes para escolha. Segundo
esses autores, em casos de altas probabilidades,
0s sujeitos tendem a reagir aversivamente
ao risco se o dilema for configurado em
termos de ganhos, e buscam o risco se a
configuragdo envolver perdas. Ja em casos
de baixas probabilidades estarem envolvidas
nos dilemas, as pessoas buscam o risco em
casos de ganhos e sdo aversivas a ele em
casos de perdas. Exemplos que ilustram
essas situagoes podem ser extraidos do artigo
de Tversky e Kahneman (1979): entre (A) 1
chance em 1000 de ganhar U$5000,00 e (B)
o ganho certo de U$5,00, cerca de 75% dos
participantes da pesquisa escolheu A (n=72),
e (C) entre uma chance em 1000 de perder
U$5000,00 e (D) a perda certa de U$5,00,
mais de 80% preferiu D.

Quando uma situagao apresenta a certeza
como mais aparente que real, observa-se o
efeito da pseudocerteza. Como exemplo, é
possivel citar a pesquisa de Slovic, Fischhoff e
Lichtenstein (1982, citado por Plous, 1993).
Os autores apresentaram uma de duas
possibilidades de campanhas de vacinagao
para 211 pessoas. Na primeira forma de
apresentacdo, apenas 40% de uma amostra
optou por tomar uma vacina, tendo em vista
que essa protegeria 50% dos que a tomam
de ter uma doenga que afetaria 20% da
populacdo (trata de protecao provavel). Ja na
condicao de pseudocerteza — correspondente
asegunda forma de apresentacao —as pessoas
foram informadas de que havia duas possiveis
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causas mutuamente excludentes e igualmente
provaveis para a doenca, de modo que cada
uma afetaria 10% da populagdo. A vacina
daria protegao total contra uma dessas causas.
Cinquenta e sete por cento da amostra optou
por tomar a vacina, ja que esta aparentaria
eliminar o risco, em vez de reduzi-lo. Esses
dados apontam escolhas nas quais a certeza
ndo é real, mas aparente, o que reforca o
padrdo de aversdo ao risco dos estudos de
Tversky e Kahneman (1979, 1981).

Um outro exemplo possivel do efeito da
pseudocerteza, citado por Plous (1993) na
area de marketing, é que promogbes do tipo
leve 4 e pague 3 sao mais bem avaliadas pelos
consumidores que reduzir o preco em 25%.
As pessoas tém preferéncia, portanto, por
algo grdtis em vez de uma simples redugao de
valor. Com relagdo a natureza do produto, Li,
Sun e Wang (2007) investigaram uma situagao
semelhante de promogao para o consumo
de produtos derivados do leite. No entanto,
0s autores observaram que a promogao de
desconto ou de levar um produto gratis ndo
foi responsavel pela decisdo, e sim, a natureza
do produto (perecivel ou nao).

Recentemente, a teoria dos prospectos
vem sofrendo significativas reformulagoes.
Kahneman (2003), por exemplo, propos
distingdes entre intuicdo e raciocinio,
aplicando para os estudos de julgamento e
tomada de decisdo sob incerteza a divisao
de dois sistemas cognitivos de Sloman
(2002). Esses dois sistemas associativos
propdem visoes distintas da forma como as
pessoas estruturam seu pensamento frente
a uma situagdo de tomada de decisdo. Para
facilitar a compreensdo, Stanovich e West
(2002) rotularam-nos Sistema 1 e Sistema
2. As operagdes do Sistema 1 sao rapidas,
automadticas, associativas, implicitas (ndo
referentes a introspecgao), emocionalmente
carregadas, usualmente governadas pelos
habitos do sujeito, dificeis de controlar ou
modificar e ndo requerem grandes esforgos.
Ja o Sistema 2 tem um funcionamento
mais lento, serial, requer maiores esforgos,
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é mais adequado para ser monitorado e
deliberadamente controlado, bem como
relativamente flexivel e potencialmente
governado por regras.

O Sistema 1 (intuigao) opera de maneira
similar aos processos perceptuais, e as
operagoes dos Sistemas 1 e 2 ndo sao limitadas
a estimulagdo presente. Os julgamentos
intuitivos deparam-se com os conceitos
adquiridos e com as percepgoes do individuo,
e podem ser evocados pela linguagem. Nesse
modelo, o sistema perceptual e as operagoes
intuitivas geram impressoes acerca de objetos
de percepcao e de pensamento que ndo sao
voluntdrias ou verbalmente explicitas. Em
contrapartida, os julgamentos sao sempre
intencionais e explicitos, mesmo quando nao
sdo claramente expressos. J& o Sistema 2 esta
envolvido em todos os julgamentos originados
em impressdes ou em raciocinio deliberado.
O rétulo intuitivo é aplicado aos julgamentos
que refletem diretamente as impressoes nao
modificadas pelo Sistema 2. Nessa diregao,
uma das fungdes do Sistema 2 é monitorar
a qualidade de operagdes mentais e o
comportamento manifesto.

Kahneman, ao discutir as relacoes entre a
proposta de existéncia dos Sistemas 1 e 2 e
os efeitos de configuragdo, refere-se a uma
pesquisa de LeBoeuf e Shafir (2003), na qual
as pessoas foram solicitadas a responder
diferentes questdes com diversas formas de
configuragdo. Usualmente, o que se espera
é que esses sujeitos demonstrem, por meio
de suas decisoes, os efeitos de configuracao.
No entanto, os resultados das respostas
de individuos mais reflexivos pareceram
corroborar a sugestao de Kahneman (2003)
em relagdo a existéncia de dois sistemas,
em especial a do Sistema 2, pois as pessoas
caracterizadas por um Sistema 2 mais ativo
tiveram mais éxito que as outras em perceber
relagbes entre duas formas de apresentagao
de um mesmo problema e em manter a
consisténcia das respostas dadas a eles,
independentemente da configuragdo da
situacao apresentada.
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Essas diferengas entre formas de processar
informagoes surgem, em parte, de
observagoes sobre a forma com que o efeito
de configuracao interage com diferentes
varidveis independentes ou moderadoras. As
varidveis comumente estudadas em relacao
ao efeito de configuragao serdo exploradas
na segao a seguir.

Variaveis comumente
estudadas em relacdo ao efeito
de configuracao

As varidveis mais comumente estudadas em
suas relagdes com o efeito de configuragao
encontram-se no campo das ciéncias da
salide, econdmicas e sociais, segundo uma
revisdo feita por Pifion e Gambara (2005).
No que tange a varidveis especificas, os
estudos em Psicologia avaliam diferencgas
de género dos participantes na decisao, ao
contrario dos estudos de politica e Economia,
embora mantenham a mesma proporgao de
homens e mulheres. Nessa revisao, os autores
também destacam que grande parte das
pesquisas sdo realizadas com a participagao
de estudantes universitarios.

A seguir, encontra-se uma revisao sobre
algumas das varidveis relacionadas ao efeito
de configuragdo bem como exemplos de
estudos que ilustram tais relagdes, com o
intuito de introduzir os avancos teéricos na
area. O efeito de configuragao cléssico (de
risco) nem sempre foi encontrado em cada
uma dessas situacoes, considerando-se uma
gama diversa de dominios de conhecimento
e de tematicas.

Fagley e Miller (1997), por exemplo,
investigaram a consisténcia do efeito de
configuragdo em duas areas especificas —
vida humana e dinheiro — considerando que
pesquisas pregressas encontraram notavel
variagao no referido efeito. Os autores
ressaltaram que o contetdo dos dilemas
(ou do dominio de conhecimento) pode ser
entendido como um dos possiveis motivos
das diferencas em relagcdo aos efeitos de
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configuracdo. Estudantes universitarios
responderam questoes que envolviam
cendrios referentes a vidas humanas e a
dinheiro, configurados nas formas perdas
e ganhos (positiva e negativa). O efeito de
configuragdo mais robusto foi encontrado
nos problemas que envolviam vidas humanas
em comparagao com os que envolviam
dinheiro. Os autores enfatizam que, de
acordo com a teoria dos prospectos, quando
os resultados envolvessem vidas humanas na
configuragdo negativa (expressando perdas),
as pessoas tenderiam a escolher a alternativa
que envolvesse riscos, e o contrdrio seria
detectado na configuracdo positiva — que
expressava ganhos. Os resultados foram
apenas parcialmente consistentes com
essas predigdes, ja que, negligenciando a
configuragdo, os sujeitos realizaram mais
escolhas de risco quando os resultados
envolviam vidas humanas, em comparagao
com os que se referiam a dinheiro na
configuracdo positiva. Outros efeitos de
configuragdo nao foram observados nessa
situacao.

Uma diferenga significativa adicional em
relagao ao género foi detectada nesse estudo
de Fagley e Miller. Segundo os autores,
as mulheres tomaram mais decisbes que
envolviam riscos na configuragdo negativa
que na positiva. Em contraste, as respostas
dos homens demonstraram um padrao mais
elevado de busca pelo risco na configuragao
positiva que na negativa. Esses dados
demonstram diferengas importantes em
relagdo ao efeito de configuracao se observada
a variavel género. O efeito de configuragao
em mulheres pode ser entendido com
base na teoria de sistemas, uma vez que a
presencga do efeito indicaria o uso de um
sistema mais baseado nos fatores emocionais
e intuitivos (Sistema 1) para processamento
de informagdes, o que corrobora as pesquisas
de Schirmera, Kotz e Friederici (2005). Para os
autores, as mulheres expressam e percebem
as emogoes na comunicagao de forma mais
precisa do que os homens; o mesmo acontece
para o armazenamento de informagdes.
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Diferentemente do género, a diferenca de
idade dos participantes tem sido pouco
explorada em termos de configuragdo. No
caso de criangas, por exemplo, o impedimento
parece ocorrer em funcao de limitagoes do
desenvolvimento cognitivo no processamento
de informagbes. Segundo Brainerd e Reyna
(2001), as criangas produzem erros de
raciocinio em fungdo de representagoes
mentais formuladas erroneamente, embora
compreendam o problema que devem
resolver. Em idosos, no entanto, a situagao
é diferente: Ronnlund, Karlsson, Laggnas,
Larsson e Lindstrom (2005), por exemplo,
investigaram as escolhas de risco em adultos
jovens, com média de 23,8 anos, e, em
adultos mais velhos, com 69,1 anos em
média, concluindo que ambos os grupos
foram suscetiveis ao efeito de configuragao.
McElroy e Seta (2007) salientaram que o
objetivo vinculado a tarefa de decisao intefere
diretamente no efeito de configuragao.
Os autores investigaram a percepcdo dos
individuos sobre dois planos de perda
de peso para atletas (ganhos e perdas)
quando instruidos com diferentes metas:
aumentar, diminuir ou manter o peso
atual. Somente foi observado efeito de
configuragao tipico quando o objetivo da
tarefa era aumentar o peso, ou seja, os
participantes demonstraram tendéncia de
aversao ao risco na condicao de ganhos.
Para a situagdo de manutencdo do peso
atual, ambas as configuragoes das alternativas
foram consideradas pelos participantes como
perda. Tal resultado permite observar que o
objetivo pré-estabelecido pelo decisor afeta
profundamente sua resposta a situagoes
configuradas de maneira distinta.

Kiihberger (1995) investigou a persisténcia
do efeito de configuragdo frente a diferentes
quantidades de informagdo acerca do
problema. Para tanto, o autor langou mao
do dilema da doenca asiética, utilizado na
pesquisa de Tversky e Kahneman (1981),
expondo-o aos participantes do estudo
em diferentes formas no que se refere a
quantidade de informagdes. Dessa forma,
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as instrucoes acerca da decisdo a ser tomada
em cada dilema foram manipuladas, de
forma a serem resumidas ou expandidas.
Foi detectado, na pesquisa, o efeito em
relagdo a quantidade de informagées dos
dilemas. Nao foram encontradas diferencas
em relagdo a configuragdo nos problemas
com descricdo completa (estendida), mas o
efeito de configuragdo usual foi detectado
na descrigao-padrao — utilizada na pesquisa
de Tverky e Kahneman (1981) — e um efeito
reverso em relagdo ao padrao foi encontrado
em duas das trés formas de apresentacao dos
dilemas abreviados.

Os efeitos de persuasao da emogdo passaram
a ser foco de interesse de diversas pesquisas
nos Gltimos anos (Nabi, 2003), evidenciando
nado apenas as relagdes entre as emogoes e
a configuracao de problemas decisérios mas
também a importancia de emogdes brandas
na persuasao. A pesquisa de Keller, Lipkus e
Rimer (2003) é um exemplo que corrobora
a diferenciacdo do efeito de configuragdo na
tomada de decisdao em pessoas com diferentes
estados emocionais. Esses autores realizaram
um experimento no qual os participantes
com humor positivo foram mais persuadidos
por mensagens configuradas como perdas,
enquanto sujeitos com humor negativo
foram mais persuadidos por mensagens
configuradas como ganhos. Esses resultados,
realizados em um estudo com estados de
humor induzidos, foram corroborados por
outro experimento realizado pelos autores, no
qual os estados de humor foram mensurados
em situacOes naturais. Da mesma forma,
Gross e D’Ambrosio (2004) sugerem que a
configuragdo do problema afeta respostas
emocionais, reforcam a reivindicacao de
que os efeitos de configuracio dependem
de predisposi¢oes individuais e salientam
a importancia da consideracdo acerca das
respostas emocionais no estudo dos efeitos
da emocdo na tomada de decisdo.

Conforme é possivel perceber a partir dos
exemplos citados, as investigagdes sobre
o efeito de configuragdo tomaram rumos
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distintos na comunidade cientifica internacional. Diferentes tipos de efeitos de configuracao,
muitas vezes caracterizados sob a mesma denominacdo, foram encontrados (Levin, Gaeth,
Schneider, & Lauriola, 2002; Levin, Schneider, & Gaeth, 1998), de modo que a secdo a seguir
é dedicada a explicar suas diferencas.

A evolucao dos estudos sobre o efeito de configuragao

As investigacOes sobre o efeito de configuragdo surgiram no contexto das decisoes sob risco,
com dilemas como o da doenca asiatica (Tversky & Kahneman, 1981). Nesses estudos, os
pesquisadores demonstraram que as escolhas realizadas entre alternativas que envolvem riscos
e aquelas que sao seguras dependem da forma como as alternativas sdo configuradas (em termos
de ganhos ou perdas), ja que, frente a configuragdes de ganhos, a tendéncia é a escolha da
alternativa segura, enquanto a escolha da alternativa de risco ocorreria frente a configuragoes
de perdas. Essas tendéncias podem ser observadas na Figura 1, em que é descrito o efeito de
configuragao sob risco.

Risco Objetivos Atributos
onCio opgao realizar
sz‘;e de risco: 0 objeto
_ COMpok ou
Config. certeza: chance tamento evento:
positiva algo & de salvar X: '
salvo algo e % de
_ chance obter SUCESSO
certa- de nada um
mente ser salvo ganho
opgao B
: deprisc:o: Ndo
opzjgao realizar Objeto
N chance ° ou
Config. certeza: de nada COmMpor evento:
negativa aloo & ser ta";(‘c‘t"to
50 perdido : % de
perdido e chance fracasso
certa- sofrer R
de tudo
mente ser uma
perdido perda
Comparagao das Comparagao das Comparacao das
Como o preferéncias dos sujeitos avaliacoes dos sujeitos avaliacbes dos sujeitos
efeito é entre as opcdes de certeza entre os resultados de entre os percentuais de
detectad® e risco, nas configirages realizar o comportamento fracasso e sucesso de um
positiva e negativa X e ndo realizdlo. objeto ou evento.

Figura 1: Tipologia do efeito de configuragao (adaptada de Levin, Schneider, & Gaeth, 1998).
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Entre o surgimento das pesquisas sobre o
efeito de configuracdo e os dias atuais, uma
série de modificagdes em relagdo a proposta
original foi estabelecida, o que gerou dois
outros tipos de efeito de configuracdo, além
do denominado efeito de configuracao sob
risco: o efeito de configuragdo de objetivos
e o efeito de configuracdo de atributos,
conforme se pode observar na Figura 1
(Levin et al., 1998; Levin et al., 2002). A
revisdo desenvolvida por Pifion e Gambara
(2005) destaca que, entre 1997 e 2003, a
quantidade de estudos realizados com a
configuragdo de risco foi superior (acima de
60%) aos realizados com cada um desses
novos tipos de configuragdo (por volta de
20% cada).

O efeito de configuragdo de objetivos
envolve o grau de persuasdao de um
contedido comunicado para agdes ou
comportamentos. O impacto de uma
comunicagdo persuasiva tem se mostrado,
nessa direcao, dependente do fato de a
mensagem enfatizar consequéncias positivas
de se realizar um comportamento ou as
consequéncias negativas de nao realiza-lo.

Conforme se pode perceber a partir da
analise da Figura 1, a diferenca basica da
configuracdo de objetivos em relagdo a
de risco refere-se ao fato de que ambas
as configuragdes de objetivos — ganhos e
perdas — promovem o desempenho do
mesmo comportamento. Ganzach, Weber e
Bem Or (1997), por exemplo, pesquisaram o
efeito de configuracao de mensagens na area
de comportamento de compra. Os autores
configuraram a mesma mensagem, referente
a utilizacdo de um cartdo de crédito, em
termos de perdas e ganhos. A mensagem
configurada em termos de ganhos ressaltava
aspectos como as vantagens na utilizagao
de cartdo, a protecao contra perda ou furto
e os beneficios em relacdo a utilizacdo de
cheques. A mensagem configurada em
termos de perdas trazia o mesmo contetdo,
mas configurado diferentemente: em vez
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de enfatizar as vantagens na utilizacao de
cartdo, atribufa énfase as desvantagens da
utilizacdo de cheques. Em cenério natural, a
configuragao de perdas foi mais efetiva como
comunicagao persuasiva.

A configuragdo de objetivos das mensagens
também foi estudada por Banks etal. (1995) em
situagoes de satde, por meio da utilizagao de
um método semelhante ao estudo de Ganzach
etal. (1997). Os autores investigaram a adesao
de mulheres a mamografia, e evidenciaram
que as mensagens configuradas em termos de
perdas geraram maior probabilidade entre as
mulheres de realizar o exame nos 12 meses
seguintes. Nao evidenciaram, no entanto, o
efeito de configuracao em relagdo as atitudes,
intengbes ou crengas das participantes da
pesquisa. Um maior impacto da configuragao
de perdas em comparagdo a de ganhos na
decisdo das pessoas foi observado também
por Meyerowitz e Chaiken (1987). Os
autores mostraram folhetos de divulgacao
sobre o autoexame de mamas. Nesse estudo,
o contetido manipulado negativamente
(configuragao de perdas) gerou atitudes,
intengbes e comportamentos mais benéficos
a satde.

Nesses estudos de configuragao de obijetivos,
diferentemente daqueles realizados no
contexto da configuragao de risco, a
configuragao de perdas parece a mais eficaz,
ja que tende a gerar resultados superiores em
estudos de comunicacdo persuasiva. Esses
resultados parecem decorrentes das diferengas
em relagdo a definigdo operacional do que se
entende por configuragdo de objetivos, em
comparagao com a configuragao de risco.

O dltimo tipo de efeito, realizado no contexto
da configuracao de atributos, afeta a avaliagao
de caracteristicas de objetos ou eventos na
avaliacdo de atratividade de um item Gnico
(Levin et al., 1998; Levin et al., 2002). A
configuragao de atributos representa o caso
mais simples de configuracdo, na medida
em que se limita a descri¢ao de valéncias de
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um item em particular. Mais uma vez, como
na configuragdo de objetivos, as varidveis
dependentes em estudo nado sao as escolhas
entre opgdes independentes, mas simples
preferéncias entre itens, conforme se pode
observar no paradigma exposto na Figura
1. Levin e Gaeth (1988), por exemplo,
realizaram um estudo sobre a avaliagdo de
consumidores sobre a qualidade de carne
moida. O estudo apontou que o produto,
quando etiquetado com a mensagem 75%
carne magra, foi avaliado de forma superior
em relacao ao sabor e como menos gorduroso
em comparagdo aquele apontado como
composto por 25% de gordura.

Outro exemplo representativo da configuragao
de atributos é o estudo realizado por Dunegan
(1993), no qual membros de corporagoes
internacionais realizaram avaliagoes para
conceder fundos a diferentes equipes
de trabalho. Os avaliadores ofereceram
avaliagdes inferiores a equipes de projetos
que alcangaram um fracasso de 40% em
comparagao aqueles que atingiram 60%
de sucesso no que se refere a alocagao de
financiamentos para projetos.

O estudo de Wilson, Kaplan e Schneiderman
(1987) apontou um padrdao coerente de
resultados em relacdo aos estudos citados
anteriormente. Quando os sujeitos avaliaram
a possibilidade de submeter-se a cirurgias,
mostraram maior probabilidade de adesdo
quando expostos a informagdo sobre a
probabilidade de sobrevivéncia que quando
expostos a de morte. Percebe-se, a partir
desses resultados e dos estudos de Levin
et al. (1998), que o padrao de resultados
em estudos de configuragdo de atributos
sdo avaliacbes mais favordveis frente a
configuragdes positivas que negativas dos
atributos em estudo, seguindo o padrao
de resultados encontrados em estudos de
configuragao sob risco.

Os trés tipos de efeitos de configuracao
— risco, objetivos e atributos — diferem
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ndo apenas em definicdo operacional mas
também em termos de resultados. Nesse
sentido, pode ser importante atentar para
a teoria a ser utilizada na interpretagao de
dados originados tao diferentemente, ja
que a teoria dos prospectos inicialmente se
dispunha a explicar a configuracao de riscos.
Levin et al. (1998) concordam com essa
proposta de caréncia tedrica e ratificam que
ndo hd abordagem tedrica consistente até o
momento para explicar os “novos efeitos de
configuragao”.

Consideracoes finais

Conforme é possivel perceber a partir da
revisdo da literatura realizada, o efeito de
configuragao é referente ao achado de que
as pessoas respondem de formas distintas
a diferentes caracterizacdes de um mesmo
problema decisério. O referido efeito,
no entanto, que surgiu nos contextos das
decisdes de risco a partir de uma perspectiva
|6gico-matematica de utilidade e valor
das alternativas em andlise, ndo pode ser
entendido como um Unico efeito nos dias
de hoje.

Diferentes varidveis e contextos de pesquisa
em interagdo com o efeito de configuragao
levaram a uma reformulagao do que se poderia
originalmente entender como definigdo do
fendmeno. No cendrio da pesquisa atual, seria
mais apropriado, portanto, falar em efeitos
de configuracao, considerando as diferentes
formas que o fendbmeno tomou: configuragao
de risco, de objetivos e de atributos.

Cabe salientar que a modificagdo da
proposta inicial do efeito de configuragao
(de risco) implica, também, reformulagoes
de definigbes operacionais, de padroes
de resultados e de teorias utilizadas para a
interpretacao dos referidos fenébmenos, ja
que a teoria dos prospectos prestar-se-ia para
a andlise e a interpretagao do referido efeito
exclusivamente em um contexto de risco.
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Nessa direcao, a partir do que foi explorado atributos, de modo que fica a sugestdao que
no presente artigo e de uma revisao nas bases a pesquisa sobre o efeito de configuracio
de pesquisa de periddicos cientificos citadas avance ndo apenas em termos de resultados
na introdugao deste artigo, percebe-se que empiricos mas também de perspectivas
a comunidade cientifica carece de teorias tedricas para a compreensao dos efeitos de
que sirvam como base para a compreensao configuracao.
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