TOMADA DE DECISAO E TEORIA DOS PROSPECTOS EM AMBIEN TE
CONTABIL: UMA ANALISE COM FOCO NO EFEITO FRAMING

RESUMO

Por conta da recente implantacdo no Brasil das a®nmternacionais de contabilidade —
IFRS, que possuem a filosofia basica da prevalédai@sséncia sobre a forma, tornou-se
mais necessario aos profissionais de contabilidadeercicio do julgamento. Assim sendo,
na busca por entender de que forma profissionaicaitabilidade estdo analisando e
produzindo informagdes, o presente estudo tem p@tieo mostrar de que forma a Teoria
dos Prospectos, mas especificamente o Efgdaming pode interferir no processo de analise
e producdo de informacéo contabil. Para tantocapise um questionario estruturado e nédo
disfarcado a profissionais da area de Contabilideg® o intuito de verificar de que forma o
efeito Framing poderia moldar uma tomada de decisdo dentro dadeatebcontabil. O
questionario foi dividido em dois tipos (I e ll)pmpconta da necessidade de se testar a mesma
pergunta nos campos dos ganhos e das perdas. Nse alegs resultados dos questionarios
utilizou-se a analise de frequéncia das alternsitika cada questdo e aplicou-se testes de
diferenca de proporcdes. Dentre os resultados, -pédéentificar a presenca do Efeito
Framing visto que por meio da manipulacdo da forma comof@amacado € transmitida,
constatou-se que, de maneira geral, os respondamtesentaram uma atitude favoravel ao
ganho certo, ou mais provavel, quando estavam mpealos ganhos, mas no campo das
perdas, apresentaram uma propensdo ao risco astollze opcdo mais arriscada. Cabe
ressaltar que a maior contribuicdo desse estudo esst conscientizar os profissionais de
contabilidade de que seus julgamentos sdo pasdeadesvios, por conta dos efeitos da
Teoria da Racionalidade Limitada.

Teoria dos Prospectos. Efekoaming Tomada de decisao.
1. INTRODUCAO

Num ambiente de incerteza, a racionalidade € apia$® como um dos fatores
essenciais para a tomada de decisdo. O comporamambnal faz com que os individuos
tratem as informacdes de forma objetiva e ndo tenteamdéncias, propensdes ou aversoes.
Porém, a capacidade cognitiva do tomador de decdis@ propria complexidade dos
problemas, limitam o processo decisoério e torna & condicdes necessarias para 0 uso da
perfeita racionalidade.

Assim sendo, ao se supor que o individuo apresenéeracionalidade limitada, torna-
se indispensavel o conhecimento dos aspectos @gicos ou cognitivos que o limitam, para
uma maior compreensao do efeito das preferénaidsgdoais na tomada de deciséo.

Focados nos resultados, estudos, cujo precursobifoon (1955), revelam que da
forma como sdo tomadas as decisfes 0 que se busga élternativa satisfatoria, razoavel,
que traga a solucao desejada. Portanto, ndo seussi@ndo a melhor solucéo, ou a 6tima.

Muitos sdo os aspectos que interferem no processtedisdo e o desviam do que
seria 0 “ponto 6timo”, dentre eles estdo os vigsesenientes das heuristicas de decisao.
Outros fatores como tempo, orcamento e emocdepapem estar ligados a decisdo, podem
comprometer a alternativa escolhida. Outro aspegte se configura em um possivel
comprometedor da tomada de decisdo € a forma conmfoamacdo € apresentada ou
transmitida.



Dentre outros elementos, o processo de decisdogavdefluenciado pelos chamados
vieses de decisdo que sdo explicados através daaTéos Prospectos, proposta por
Kahneman e Tversky (1979).

Neste contexto, o principal questionamento da ptegeesquisa esta baseado na teoria
em questdo, inserindo-a em um ambiente de decis@rsduais que utilizam informacdes
contébeis, buscando, assim, 0s possiveis desviossfigiam associados a teoria.

Este questionamento esta baseado na relacdo ggee g@astir entre a decisdo tomada
pelo usuério e a maneira como a informacdo é expgumta 0 mesmo, ou seja, 0 ponto de
referéncia no qual sdo consideradas as alterndgwagrande peso na determinacdo de qual
delas sera selecionada.

Ao se observar que os profissionais de contabéidacham decisdes que ndo estéo
necessariamente de acordo com a citada racionellada, a contabilidade comportamental
passa a explicar os desvios de comportamentos o base, entre outros, 0s principios
psicologicos. Esse fato justifica a necessidadsedaplicar outras ciéncias, como a psicologia
e a sociologia, na busca de se solucionar esselepras.

Cabe ressaltar que a Contabilidade é um importardgumento que auxilia a
administracdo na tomada de decisdes. Permite tamjoéno processo decisorio decorrente
das informac6es contabeis ndo se restrinja ap@sdsrates da empresa, aos administradores
e gerentes, mas também a outros usuarios exteorgsdizacao.

Assim sendo, o problema de pesquisa tem foco nairgdegquestdo: como 0s
profissionais de contabilidade s&o impactados pééito Framing oriundo da Teoria dos
Prospectos? Esta questdo se justifica pelo fatogquke por meio do profissional de
contabilidade, informacfes sobre a empresa sdggagas aos usuarios, que as utilizam para
tomar decisdes. E necessario, portanto, saberaléogua esses profissionais sdo impactados
pela racionalidade limitada, pois a mesma poder astarferindo na divulgacdo das
informacoes.

Em sintese, 0 que se quer analisar € se o julgandestes profissionais, ao processar
os dados, se altera ou nao devido a questbes am@ammportamentais advindas de vieses
que possam gerar distor¢oes.

Neste sentido, o proposito do presente trabalhoaésar o processo de decisao em
ambiente contdbil, sob a Gtica da Teoria dos Paodspebuscando verificar se as decisées sao
impactadas pela Racionalidade Limitada, gerandogajuento que se desciam
sistematicamente da racionalidade pura. Com isper@se auxiliar os profissionais de
contabilidade na tarefa de repensar seus atuategsos de tomada de decisdo, por meio da
conscientizacdo de que sao afetados pelos viesamctlznalidade limitada e que, por
conseguinte, seus julgamentos sdo passivos deodesvi

Mais especificamente, tem-se como objetivo para estudo analisar de que forma o
Efeito Framing, inserido na Teoria dos Prospectos, pode molgaocesso decisoério dentro
do ambiente contébil, por meio da manipulagcédo dadode apresentacdo e transmissao de
uma informacdao é transmitida.

Para alcancar este objetivo foi aplicado um que&tio com trés perguntas a 155
profissionais de contabilidade, onde a forma desgntacao das informacdes foi manipulada,
de modo a manter integro seu contetdo, porém apéelweno campo dos ganhos e no campo
das perdas.

Por fim, é importante ressaltar que a presenteuyEs@sta inserida num ambiente em
que o papel do profissional de contabilidade estdando, visto que o Brasil ao aderir ao



padrdo contabil internacional (IFRS), fez com gseresponsabilidades deste profissional
aumentassem, pois no processo de geracao da igfwncantabil se tornou mais evidente a
necessidade de se fazer julgamentos (IUDICIBUS, MIANS E GELBCKE, 2010). Com
isso, se torna relevante analisar o comportamestis@tio destes profissionais.

2. REFERENCIAL TEORICO

A Teoria da Utilidade Esperada (TUE), desenvolypdaJohn Von Neumann e Oskar
Morgenstern, em 1944, defende a racionalidadetdohai dos agentes econdémicos e, a partir
dessa teoria, os modelos decisérios das empressarpm a se basear no principio
econdmico da maximizacao da utilizacdo dos reculsoempresa (STEINEBt al., 1998).
Essa visao classica afirma que o individuo fazizethor escolha dentre todas as alternativas
e que as decisdes eram sempre tomadas de formdraipaa a utilidade.

Porém, em 1955 essa teoria passa a ter seus desutiaestionados por Herbert A.
Simon, quando os individuos estéo inseridos em ertds de decisdes complexos, como o
organizacional. Esse questionamento se deu devidesa teoria sempre levar a mesma
decisédo, e 0 que de fato ocorre num processo dedmne decisdo contradiz o que é chamado
de racionalidade perfeita (BALESTRIN, 2002).

Dessa forma, Simon (19%pud MACEDO; FONTES, 2009), apresenta a teoria da
racionalidade limitada onde somente aqueles fatpresestao estreitamente ligados, casual e
temporalmente, com a decisdo podem ser levadosoesideracdo. Portanto, Simon nao so
veio de encontro a teoria classica de decisdo ctambém expds suas ideias sobre a
racionalidade limitada, afirmando que aqueles gomatm decisbes ndo podem ser
verdadeiramente racionais.

Ao se admitir a racionalidade limitada de Simonsdae primeiro passo para o
processo de escolha na tomada de decisdo. Seguaidsiri (2002, p. 4) o processo de
deciséo envolve a selecédo consciente ou inconsaientleterminadas ac¢des. Ha, portanto, um
grande numero de acoes, alternativas, possiveisapeeduzidas pelo individuo aquela que
sera de fato levada a efeito.

Kahneman e Tversky (1974pud LIMA FILHO et al., 2010) destacam duas
limitacbes humanas que interferem no processo a@lisA primeira é representada pela
emocao que muitas vezes destréi o autocontrole@as@ tomada racional de decisfes. A
segunda corresponde as pessoas que muitas vezesns&guem entender plenamente com
que estao lidando.

O que geralmente ocorre na tomada de decisdo égjumlividuos buscam recursos
simplificadores, conhecidos como atalhos mentaikeauristicas, que através de experiéncias
anteriores e crencas individuais, simplificam addmde deciséo, tornando-a mais rapida e
menos desgastante. Ou seja, para conviver comasi@nalidade limitada, os individuos
usam as heuristicas de decisdo que buscam siraplifiprocesso decisério (DORO&Y al.,
2010).

Além disso, devido a capacidade de processamentofatenacdo ser limitada, nao
consegue-se considerar todas as alternativas dvgi®rem cada problema apresentado.
Dessa forma, devido ao fato de haver a necessidapidez no processo de decisao, 0s
modelos mentais sdo formados, sendo também cowisecmo regras de bolso enviesadas
(heuristic driven bias). Eles permitem que se maaipnentalmente a realidade, gerando
entdo decisdes predefinidas através de estereqirpgmmente formados, ou simplesmente
recorrendo aquelas decisdes que estdo mais digiwmiu que outras, o que por si sO ja
provoca certo viés em um processo de escolha (Ski&h, 2009).



No processo de tomada de decisdo existem muitsesvigue sao involuntariamente
envolvidos, gerados devido a heuristicas que podausar configuragbes diferentes da
realidade, podendo levar o tomador de deciséo radagforma errbnea. Cardoso, Riccio e
Lopes (2008) tratam do assunto afirmando que odom@e decisdo escolhe uma alternativa,
supostamente racional, mas com uma visao parciahttada da situacao.

Importante lembrar que em um ambiente de constantinca e de decisdes rapidas,
onde ndo ha dominio da racionalidade, é notorierdapou a falta de informacdes necessarias.
Com isso as tomadas de decisdo sao baseadas eonbetimento imperfeito e estdo longe
de ser simples, mas sdo comuns na sociedade (S@tJaA2006).

Dentro dessa questdo expfe-se também o fato deagjueformacbes ndo estdo
disponiveis a todos num mesmo padrdo, sendo, eatialecisbes tomadas a partir de
informacdes configuradas de diversas formas. Desseira o individuo € sujeito a vieses e
todo o processo de deciséo, portanto, pode estgrrometido.

Dentre muitos aspectos desta natureza, a assimdtranacional pode, claramente,
beneficiar uma parte em detrimento da outra, orgoeste a existéncia de vieses na busca de
informacbes para a tomada de deciséo, que podemncderear diversos fendmenos
psicolégicos (YOSHINAGAet al.,2004).

Importante dizer que aumentar o numero de inforemg@o quer dizer melhorar o
processo de tomada de decisdo. Como dito por S{irisb), os individuos tem capacidade
limitada de captacdo e analise de informacgdes. &squleseja de uma informacgéo € que ela
atenda a necessidade de cada um, a fim de edigpersdo em detalhes que nada contribuem
para o processo de tomada de deciséo.

A Teoria dos Prospectos (Prospect Theory), deseisopor Kahneman e Tversky
(1979), trata de forma Gnica a relacéo entre adantie decisio e o risco. E baseada no fato
de que para o mesmo valor de perdas e ganhoseppé@acde utilidade em termos de perdas é
significativamente maior que em termos de ganhssceéedos (SANTOS; BOTELHO, 2011,

p. 150).

Apresentada como critica aos modelos descritivdaemada de decisdo, nessa Teoria
o individuo determina um ponto de referéncia ortdevés desse passa a avaliar 0s possiveis
resultados como ganho ou perda (KAHNEMAN; TVERSKN79). Passa-se ndo sO a
reconhecer, mas também, a admitir que dificuldadgsitivas tenham grande influéncia no
comportamento decisorio (SANTOS; BOTELHO., 2011150).

Como dito anteriormente, as pessoas utilizam égiiest simplificadoras, baseadas em
suas preferéncias, para o processo decisorio, tedsdica da sua racionalidade limitada,
conhecidas como heuristicas. Adicionado a issoa-s@t que os individuos utilizam
informacfes baseadas em suas preferéncias, conédimme a Teoria dos Prospectos, que
fazem com que uma postura de risco individual possdar dependendo do caminho em que
o problema é apresentado, pois além de buscarioaplo problema para tomada de
decisdo, as pessoas acabam modelando a forma asmaimplificacdo se da (TVERSKY;
KAHNEMAN, 1986).

Segundo esta teoria, 0 ser humano é mais avessecaem situacfes de ganhos do
que em situacdes de perdas, pois o sofrimento iadso@ perda é maior que o prazer
associado a um ganho de mesmo valor. Com iss@&rpfreé um ganho menor, porém certo, a
correr o risco de ndo ganhar nada ou obter um gawaiar. Por outro lado, prefere-se correr o
risco de ndo perder nada ou perder mais do quepentsia certa menor. Isso foi constatado
nos estudos de Kahneman e Tversky (1979), que meceram que algumas escolhas em



condicOes de risco apresentavam efeitos signiiagtique eram inconsistentes, portanto, com
Teoria da Utilidade Esperada.

O que ocorre é gue frente a possibilidade de peodasr humano se arrisca a fim de
evitd-la. J& em relagcdo aos ganhos, o comportaméntoverso. Prefere-se o ganho
considerado certo a arriscar-se por novos ganhos.

E importante salientar que diferente de outrasigequrescritivas ou normativas, a
Teoria dos Prospectos tem natureza descritiva,@msaspira dizer como as pessoas “devem
decidir’, mas simplesmente tenta capturar suasdaist no processo de escolha sob condicdes
de risco (SILVA; LIMA., 2007, p. 3).

O processo de decisdo ndo é estritamente raciséaljncorporados elementos da
natureza humana que podem possuir vieses cognitiessltando em decisdes errbneas.
Como resultado da utilizagdo de processos cogsiteoviesados, dentro da Teoria do
Prospecto de Kahneman e Tversky (1979), algunsosfsido detectados, como o Efeito
Framing

A forma como o problema é colocado ao tomador desde foi descrito por Tversky
e Kahneman (1986) como Efeito Formulacdo ou EfEitaming O desenvolvimento da
sustentacao tedrica deste efeito foi embasado iper s€rie de estudos experimentais, que
forneceram evidéncias de que era possivel rewamarpreferéncia entre alternativas de uma
decisdo em funcdo de alteracbes na maneira deeapaes problema. Os pesquisadores
denominaram esse fendmeno por uma expressao dénaée chamada Efeitéraming
(SOUZAet al, 2011, p. 77).

A forma como uma situagdo é exposta é de granderiémzia para a tomada de
decisédo. Muitos estudos, tais como os de Cardd®icao (2005), Macedo e Fontes (2009),
Silva e Lima (2007), Macedo At al. (2007) e Melo e Silva (2010), ja provaram queait
de Kahneman e Tversky (1979) estava correta amafique as diversas maneiras como uma
situacao é colocada ou estruturada provoca prefi@discrepantes. O que se expde, entdo, €
que se houver uma manipulacdo da forma como seseayiee a situagdo, o individuo
provavelmente tomara decisdes diferentes.

Macedo e Fontes (2009), afirmam que no Efdfimming os resultados sé&o
visualizados como desvios em relacdo ao refereadalado na tomada de decisdo. Dessa
maneira, diz-se que se os resultados sdo enxergadas ganhos, prevalece uma posigéao de
aversao ao risco; se forem vistos como perdas lea@ntéo, a propensao ao risco.

Para Mayer e Avila (2010), o Efeiferaming é a possibilidade de se influenciar a
decisédo de um individuo apresentando as informad®ésrma veridica, sem distor¢bes, mas
com alteragBes sutis em sua estruturacdo num mpesbema. Esse fato esta diretamente
ligado a avaliacdo de resultados, visto que haten@éncia das pessoas em avaliar as opcdes
em relacdo a um ponto de referéncia, que podeugerido ou implicito pelo enunciado do
problema; e pela postura diferenciada em relacéonsao dependendo da regido da funcéo
valor onde os resultados sao observados: ganhpsrdas.

Contribuindo com a ideia, Carvalho Junior, RochBreni (2010) afirmam que o
Efeito Framing estabelece a nocdo de que o ser humano respofedentimente a um
mesmo problema decisorio a partir de alteracoefomaa de apresentacdo do problema.
Porém, esse efeito pode se manifestar a partiveesds situacoes.

Dessa forma, pode-se dizer que devido a esse efandividuo frente ao mesmo
problema pode apresentar respostas diferentes egddude mudangcas na forma como o
problema é apresentado. Ou seja, a maneira conum@emesma questdo é apresentada



influencia a decisdo dos individuos, o que cordrariracionalidade e afeta a tomada de
decisao.

Sobre isso, Serpa e Avila (2004), argumentam qEéeiio Framing decorre de um
processo automatico, intuitivo, de tomada de dedgsée dificil eliminagdo. Portanto, pode-
se dizer que draming corresponde ao entendimento de que a maneira asnmdormacoes
sdo apresentadas podem conduzir a diferentes deqied parte dos individuos (SOU2A
al., 2011).

O estudo do Efeité-raming parte do primeiro grande trabalho, um dos pioseira
area das Financas Comportamentais, que € o aidtadneman e Tversky, publicado em
1979:"Prospect Theory: an analysis of decision undekii Nesse trabalho os autores abrem
a investigacao sobre o comportamento humano e esndecisdes sdo tomadas em situacoes
de risco. A partir disso surge o conceito, hojetmutilizado em Finangas Comportamentais
que € a aversao e a propensao ao risco, relacmradoampo dos ganhos e das perdas, ou
seja, basicamente poder-se-ia dizer que as pesdoanais sensiveis a dor da perda do que
aos beneficios gerados pelo ganho equivalente (MBILO/A., 2010, p. 2).

Neste ponto, pode-se perguntar como este ambierttanthda de deciséo se relaciona
com o ambiente contabil. Neste sentido, cabe tesspie as demonstracdes financeiras das
empresas e as informagfes contabeis nelas costidas cartdo de visitas da empresa para
com seus investidores, visto que esses utilizaasasformacdes para avaliar o desempenho
das organizacgdes e, consequentemente, o precasiagies (SILVA; LIMA. 2007, p. 4).

Portanto, o modo como essas informacdes sdo apadasnpode causar diferentes
atitudes na tomada de decisdo por parte do inees##édsim sendo, é preciso estar atento a
forma como se apresentam as informacdes contdlmgje, no ambiente contabil o processo
de tomada de decisdo se apresenta em duas frehtess julgamentos que os profissionais
de contabilidade precisam fazer antes de divulgaa informacédo e (ii) nos julgamentos
oriundos das informacdes contabeis.

Alguns trabalhos mostram os impactos do Eféitaming no ambiente contébil. No
estudo de Cardoso e Riccio (2005) é testada aéagiat do EfeitoFraming com base em
informacgBes contdbeis, além de testarem o efeitwadi@vel experiéncia profissional na
minimizacao da ocorréncia di@aming

Silva e Lima (2007) trouxeram o tema em seu trababh discutir a hipétese da
ocorréncia do Efeitd-raming em dadas situacdes apresentadas. Os autoresti@tasa da
forma como as informacgdes contabeis sdo apresesntafiltnando que isso pode diminuir a
percepcdo do risco do investidor. Os autores tamib@émxeram evidéncias de que a ordem
com que as informacgdes contdbeis sdo apresentadee eampacto. Para isso, 0s autores
verificaram a existéncia do EfeitBraming nas decisbes dos individuos, a partir dos
tratamentos contabeis para avaliagéo e evidencagatuns elementos.

Em sua pesquisa, Macedo &r.al. (2007) comprovaram a existéncia de heuristicas e
vieses comportamentais mostrando como as pessoadetddas pelo uso de heuristicas de
julgamento, pela ocorréncia dos vieses de deci®acesultado do estudo mostra que 0s
respondentes utilizam heuristicas de julgamenfeeaificamente da representatividade e da
disponibilidade, que levam a vieses de decisd@anAl&so, observou-se o impacto da teoria
dos prospectos em uma situacao onde se constptesenca do Efeitbraming

Ja no trabalho de Melo e Silva (2010) buscou-sesiiyar se a aversdo a perda
apresentava diferentes niveis de identificacdo duambservada a idade, género e ocupacédo
dos pesquisados e como resultado identificou-sieiosd de influéncia da faixa etéaria, do
género e da ocupacdo no nivel de aversdo a perdms #&hda, os autores lancam a



possibilidade de que a formacao contabil possaacausdancas no tratamento das pessoas
em relagao a riscos.

3. METODOLOGIA DA PESQUISA

3.1 Caracteristicas Gerais

A pesquisa pode ser caracterizada, segundo Vefg@dd), como descritiva, pois se
procura pela aplicagdo de um questionario estrdbueando disfarcado aos respondentes que
fazem parte da amostra, expor caracteristicaspeitesdo impacto do Efeitéraming por
meio dos vieses de decisdo, no processo decisOriprocesso de amostragem € nao
probabilistico por acessibilidade, ja que ndo hautiizacdo de mecanismos para sorteio das
unidades amostrais (GIL, 1995).

Com o uso de ambiente controlado, define-se o estwno de caracteristica
experimental (MCGUIDAN, 1976; KERLINGER, 19&pudCARDOSO; RICCIO; LOPES,
2008, p.89), contemplando os seguintes quesitosstigmario que busca uma tomada de
decisdo pelo respondente; situagBes hipotéticaslagi em ambiente contabil; questdes
independentes sem possibilidade de aprendizadorgmw Ido questionario; e questdes que
exigem tomada de deciséo e julgamento por partespmndente.

Seguindo a metodologia proposta por Kahneman eskydl979), os respondentes
deveriam fazer escolhas individuais envolvendoasiies hipotéticas, devendo tomar uma
decisdo entre as alternativas. Segundo Thaler (2988 CARDOSO; RICCIO; LOPES,
2008, p.90) esse € o método mais frequentemenitzadti em pesquisas do tippehavioral
decision makingcomo € o caso do presente estudo.

3.2 Universo e Amostra

A populacao do presente estudo sdo os profissialaaérea contabil. Nesse sentido,
tem-se como publico-alvo estudantes de curso degaasiacdoléto sensy nesta area. Os
cursos selecionados foram nas seguintes areastofadilributaria; Contabilidade para
Gestdo de Negécios; Contabilidade Financeira; Otattoria e Financgas; Auditoria;
Contabilidade Internacional; e, Controladoria. poessuposto, que como 0S mesmos estao
inseridos em um curso dessa area, sdo, portantos apatuar na area e habilitados a
responder a pesquisa aqui tratada.

Sendo assim, 0 processo de amostragem é néo gistii@bipor acessibilidade, visto
gue o foco da pesquisa sao os profissionais delsitidade que estejam fazendo um desses
cursos de poés-graduacaat¢ sensy Portanto, restringe-se, naturalmente, o univelgo
pesquisa visto que a escolha dos respondenteszquant parte da amostra pesquisada se deu
por conveniéncia.

O questionario foi aplicado em cinco Instituicdes Ensino Superior, sendo duas
Instituicbes Federais, uma Estadual e duas patiesil todas localizadas na regido
metropolitana do Rio de Janeiro.

Aplicado o questionario, foi obtida uma amostraltoe 155 respondentes. Dividindo
por questionarios tipo | e tipo Il, obteve-se 78pandentes do questionario tipo | e 78
respondentes do questionario tipo Il

Ao longo das andlises foram ignorados, parcialmeaitgins questionarios em razao
do ndo preenchimento correto de alguma questaciéspe

3.3 Instrumento de Coleta

Foram construidos dois tipos de questionario, guestos tipo | e tipo Il, para tanto
0S Mesmos possuem as mesmas perguntas, porénemmtalas sdo expostas de forma
diferente, uma em termos de ganho e a outra enpseda perda. As alternativas sao as



mesmas, porém expressas de forma diferente. Naeelér opcado, certo ou errado, € apenas
uma manipulagdo no padrdo de respostas a fim désanase esse fato muda o
comportamento do decisor.

Em ambos os tipos de questionérios (I e Il), cajasstdes se encontram no anexo,
procurou-se verificar os vieses relativos ao enpradnto das escolhas.

As questdes foram adaptadas de autores cujas pasdoram similares a aqui tratada.
Com essa aplicacdo, espera-se contribuir para @lmes um novo cenario para a pesquisa
contabil na area comportamental. Dessa forma dyabssie se encontrem discrepancias do
trabalho original sobre a teoria devido a exisi@ndé contextos diferentes do original,
conforme ressaltado por Kahneman e Tversky (2003).

A primeira questdo, adaptada da pesquisa de RoBarsto e Securato (2008),
objetiva analisar se, com a mudanca nas probatiglanuda-se a opcéo escolhida e se o
Efeito Framing se faz presente. As propor¢cdes envolvidas sdoamasli sendo pequena a
diferenca entre as opc¢des, porém a alternativaé“B”’que possui melhor valor esperado. No
questionario tipo | as questbes falavam de recgperale investimento perdido, jA no
questionario tipo Il sobre ndo recuperacao de timesto perdido, mas em ambos os tipos
cada opcao tinha o mesmo valor esperado.

A segunda questdo, adaptada de Cardoso, RicciopesL(008), busca no Efeito
Framing a explicacdo para um resultado que possa comt@apaincipio da invariancia, ou
seja, de que os respondentes do questionario fipguem o Plano "A" como melhor, e os
respondentes do tipo Il prefiram o Plano "B". Defssma, visualiza-se o Efeiteraming, se
0s respondentes no campo dos ganhos (Tipo |) eseatha opcdo mais “certa” e no campo
das perdas (Tipo Il) a opcédo mais arriscada.

Na terceira questdo, adaptada de Macedo e Fori@38)(Dbjetiva-se, ao manipular a
forma de apresentacdo das alternativas entre asianegios | e Il, analisar se o tomador de
decisdo buscara respostas distintas. No questiotipd |, as alternativas sao descritas de
forma positiva (poupar), enquanto que no tipo theslescritas de forma negativa (perder).
Em ambos os casos, encontram-se 0s mesmos resyltads descritos de forma diferente
(Efeito Framing). O objetivo é verificar se, diante de trés akinas, o decisor buscara os
extremos sendo impactados pelo viés de decisdceaapresentardo um outro padrdo de
resposta. Nos extremos, alternativa “A” e “C”, est& op¢Oes que apresentam niveis altos e
baixos, respectivamente, de probabilidade, e rexnaltiva “B”, que possuia maior valor
esperado, encontra-se uma opc¢ao de resposta qesemiar probabilidades médias com
valores médios também.

Para maior conforto dos respondentes, ndo foi @xigua identificacdo. Assim,
nenhum respondente foi identificado individualmemaeaplicacdo do questionario e também
nao foram identificados individualmente no tratatoenanalise dos dados.

3.4 Instrumento de Analise dos Dados

A andlise dos dados foi feita a partir da contagenirequéncia para cada opcao de
cada pergunta, sendo as questdes comparadas atérdimo de questionario. As hipdteses
sao testadas segundo o teste de diferenca de pdegoapresentado por Stevenson (1981),
aos niveis significancia de 5% e 10%, que deveperes o valor Z, em um teste unicaudal,
sendo de -1,64 ou +1,64 a 5% de significanciaz8-@u +1,28 & 10% de significancia.

As hipoteses do teste dos efeitos dos vieses {pat@a unilateral) podem ser assim
expressas:



* Ho: A proporcéo de escolha da opgcdo A (ou B) no duestio tipo | é igual a
propor¢ao no questionario tipo Il.

* Hi: A proporcao de escolha da opcédo de maior certezguestionario descrito no
campo dos ganhos € maior que a mesma opc¢ao néogaest descrito no campo das perdas.

3.5 LimitacBes Metodologicas

O fato do processo de amostragem ser nao proh@bilisor acessibilidade geram
algumas limitacGes ao trabalho. Assim sendo, dea@loarater de conveniéncia da coleta de
dados, ndo € possivel fazer generalizacfes ceagifPortanto, as conclusdes obtidas neste
estudo devem ser consideradas apenas para a apsistiada.

Como outra limitacdo destaca-se o fato de néo ity gerificado se todos os
respondentes efetivamente atuavam na area contabil.

Mesmo buscando um ambiente conveniente de fornrawdas um ambiente propicio
para a tomada de decisdo, é possivel que ndo temhdo a conscientizacdo plena do
respondente para a seriedade da pesquisa. Entése pédde afirmar que houve atencao ideal,
similar a uma situacao real. Dessa forma, € pdsgixealguns respondentes tenham tomado
decisdo diferente no ambiente simulado frente abiearte real. Portanto, se fosse uma
situacdo de ganhos e perdas reais, monetariasalé n@ossivel que a decisdo e a atencao
depositada tivesse sido outra.

Neste sentido, de acordo com Rogers, Favato e &ec(2008) por ndo estar se
tratando, efetivamente, de valores reais, acreditgue os respondentes podem assumir uma
postura de maior propensao ao risco. Porém, aiode @sclarecem o0s autores, a pesquisa
parte da premissa de que as escolhas para osmeasbfEopostos no questionario refletem o
processo decisorio dos individuos em situacoes,re@ito isso, a pesquisa considera que 0s
respondentes tém noc¢éo de suas preferéncias &eletasoes reais.

4. RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Caracteristicas da Amostra

Identificando a amostra, constatou-se que dentreregpondentes, encontra as
seguintes formacdes: Ciéncias Contabeis (83 regpbesl — 55,7%); Administracdo (47
respondentes — 31,54%); Direito (6 respondentes03%); Economia (5 respondentes —
3,36%); Engenharia (2 respondentes — 1,34%); Irdboa (2 respondentes — 1,34%);
Comunicacéo (1 respondente — 0,67%); Turismo (poregente — 0,67%); Letras (1
respondente — 0,67%); e Relacdes Internacionaige¢pondente — 0,67%). Em seis
questionarios essa informagdo nao foi respondidde S$espondentes possuiam dupla
formacdo, sendo quatro com segunda formacéo enti@s8ontabeis, dois em Direito e um
em Ciéncias Sociais.

Além disso, na amostra, 11 respondentes ja tinleim ma Pds-graduacao, sendo
dois em Ciéncias Contabeis, seis em Administragiéseem Direito. Identificou-se também
um respondente com duas pés-graduacoes, sendmeirprem Engenharia e a segunda em
Finangas. Constatou-se também que trés pessoasntimtestrado: uma em Administracao,
uma em Economia e uma em Engenharia. Um respontilgméedoutorado em Engenharia de
Transportes.

Dos respondentes, 86 sdo do sexo feminino e 67 dgAosexo masculino,
representando, portanto, 56,21% e 43,79% respawtivie. Dois respondentes né&o
informaram o género. Ainda quanto ao género, natoprério tipo | ha 43 mulheres e 34
homens, e no questionario tipo Il foram 43 mulher88 homens.



Dentre o tipo de empresa em que trabalha, verdssouque 88,67% (133
respondentes) da amostra trabalham em empresadgrieall,33% (17 respondentes)
trabalham em empresa publica. Cinco respondentesesfionderam sobre a empresa em que
trabalha.

A idade média dos respondentes foi de 31,42 anaempo médio de atuacado no
mercado foi de 9,7 anos e o tempo médio da formaéc#de 5,58 anos atras. Quanto as
medidas de posi¢cdo encontrou-se como idade min#ren@s, a mediana 30 anos e a idade
méxima 53 anos. Quanto ao tempo de atuag¢édo no caer@aempo minimo encontrada foi de
1 ano de atuacdo, a mediana de 8 anos e o tempmmdg atuacéo foi de 30 anos. Ja em
relacdo ao tempo de formagdo encontrou-se o tenipmde 1 ano, a mediana 3 anos e
tempo maximo de formacéo de 30 anos.

4.2 Analise do EfeitoFraming
Aqui as questbes foram tratadas, inicialmente, alend separada e apds essa
apreciacdo serdo feitas as andlises conjuntawaslao viés (efeitéraming).

A manipulacdo da questdo 1 baseia-se na diferengmatbabilidades. Nessa questao
manteve-se as propor¢des em termos medios. Adaptageesquisa de Rogers, Favato e
Securato (2008), na questdo 1 objetivou-se anaisas comportamento dos respondentes
seria similar ao trabalho de origem, porém entratasnativas ndo foi feita alteracdo do valor
recuperado e ndo recuperado.

Para o questionario tipo | a alternativa “A” propanque havia 40% de chance de
recuperar R$ 100 mil e 60% de chance de recup6raiéba alternativa “B” o decisor tinha
42% de chance de recuperar R$ 100 mil e 58% deeeau$0. Para o questionario tipo Il as
alternativas eram expostas como nao recuperar fl@ssa, na alternativa “A” havia 40% de
nao recuperar R$ 200mil e 60% de nao recuperar®dl, nesse mesmo questionario a
alternativa “B” dava a possibilidade de 42% de mécuperar $200 mil e 58% de néo
recuperar $300 mil.

Cabe ressaltar que em ambos os casos a alterfiativaossuia o0 mesmo valor
esperado. O mesmo se aplica a alternativa “B”. Adé&$s80, em ambos 0s casos a alternativa
“B” gerava maior valor esperado. Assim, nos questims foi mantido o valor esperado em
cada alternativa, ou seja, as alternativas saoisigumas apresentadas com pontos de
referéncia diferente sendo um no campo dos ganbos@no campo das perdas.

Com isso objetivava-se verificar o comportament@ despondentes, tratando de
valores médios, observando se a Teoria dos Prospsetfaz presente alterando o padrao de
respostas devido a mudanca de cenario e se oadsulhplica na violagdo do principio da
utilidade esperada em que diz-se que o0s agentedem@on as utilidades a partir das
probabilidades de ocorréncia de cada um dos resgl{aossiveis.

Analisando o questionario tipo I, 0 mesmo estaallendo nos termos de recuperacao
de valor, portanto campo dos ganhos, tendo os mdeptes, segundo a Teoria dos Prospectos
um comportamento de preferéncia pela situacdo foaita”. Ja no questionario tipo Il, por
estar inserido no campo das perdas e falar deesltiio recuperaveis, os respondentes se
posicionariam de outra maneira a fim de estabelecer posicdo mais agressiva perante o
risco. Com isso esperava-se que os respondentessah o impacto gerado pela Teoria dos
Prospectos e assim, no campo dos ganhos, havesiguaferéncia pela maior chance de um
ganho certo e no campo das perdas uma propens&ec@o

Com isso, no questionario tipo |, percebe-se uraeagbreferéncia pela maior valor
esperado. Dentre os respondentes desse questjowi@ieotabela 1, 81,94% buscaram a
alternativa de maior probabilidade (42% de recupegae era a de maior valor esperado.



Ja no questionario tipo Il ocorre a reversao déepEacia, ou seja, ao se falar da nao
recuperacdo do investimento, h4 a preferéncia pwaor probabilidade (40% de néo
recuperar). Aqui pode-se perceber que a difereng@ ®s padrdes de resposta ficou bem
dividido, sendo que 53,25% dos respondentes buscam@pcédo de menor probabilidade e de
menor valor esperado.

Tabela 1: Questao 1 - perder ou ndo recuperar invasento

tipo | tipo Il
Alternativas Abs % Abs %
A 13 18,06 41 53,25
B 59 81,94 36 46,75
Total 72 100 77 100
Semresposta 5 1

Fonte: Elaborado pelos autores.

Com isso, entre os questionarios encontrou-se wrépale respostas diferente para
cada tipo (I e Il). Devido ao campo em que 0s qoedtios estdo inseridos, houve mudanca
significativa entre os resultados dos tipos de tip&dio, ficando evidente a presenca do
Efeito Framing

Esse resultado segue o encontrado por Mendoncaeato(2009) onde os mesmos
descrevem que como as alternativas sdo as mesmnasosmuestionarios, diferindo apenas
na forma de apresentacao, fica caracterizada aéoota do Efeitd-raming

O teste de diferenca de propor¢cdo mostra que edifa significativa no teste
unicaudal com 5% de significancia entre as alterasit dos tipos de questionarios, pois
encontrou-se um Z calculado de -4,46. Em outraavpas, mostra-se que a proporcao de
escolha da opcédo “A” no questionario | € estatstiente inferior, ao nivel de 5%, a
propor¢cdo da mesma alternativa no questionario Itipbogo, confirma-se a ocorréncia do
efeitoframing nesta caso.

A questdo dois é tipica sobre teoria dos prospe&ssim como no trabalho de
Cardoso, Riccio e Lopes (2008), nessa questao twsscanalisar a posicdo do decisor diante
do risco frente a manipulacao do ponto de refeaénci

A questdo 2, diferente para os dois tipos de quesiio, possui duas versdes de
alternativas de resposta, tratando de valor poupadquestionario | e de valor perdido no
questionario Il. O problema é o mesmo, tratandeedecao de custos, em que na alternativa
“A”, do questionario I, R$ 100 mil serdo poupadasaealternativa “B” ha a probabilidade de
1/3 de que os R$ 300 mil sejam poupados e 2/3 dengda seja poupado. O resultado
encontrado nessa questéo, em consonancia com Kahreeiversky (1979), Cardoso, Riccio
e Lopes (2008), Macedo e Fontes (2009) e Mendomrgadtl al. (2009), mostrou que nessa
situacgao (tipo 1), cujdraming era recuperacéo de custos, 69,74% dos respondrrgesu a
alternativa que Ihes desse mais seguranca, maezadEfeito Certeza), preferindo o “plano
A” onde ha a certeza de que R$ 100 mil serdo paspédbela 2).

Ja na segunda situacao, ctrimming era de perda de custos (questionario tipo Il), os
respondentes buscaram arriscar na busca de uma pwdor, assim 70,51% preferiu o
“plano B” cuja alternativa era a probabilidade d8 de que nada fosse perdido e 2/3 de
chance de que tudo fosse perdido. Ja a alterrt@iyande havia a certeza de que R$ 200
mil fossem perdidos, foram escolhidos por apeng&630 dos respondentes.

Pela Tabela 2, pode-se notar que o padréao de asitolafetado pelo Efeitéraming,
pois dependendo da maneira como exposto no probl@mstos perdidos ou custos
recuperados) verificou-se que a mudanca dos teafedsu significativamente a escolha da
alternativa. Cabe ressaltar que nesta questaoenliggnente da questdo 1, ndo ha uma opcéao



de maior valor esperado, pois todas as op¢des grossyatamente o0 mesmo valor esperado.
Com isso, a questao isolou a decisdo para umadguastramente de preferéncia, ou seja,
numa situacdo em que as opcgcbes possuem 0 mesmo esderado, a preferéncia €
dependente da maneira como a informagéo € aprdaenta

Tabela 2: Questao 2 - Prejuizos com reclamacoes bahistas

tipo | tipo Il
Alternativas Abs % Abs %
A 53 69,74 23 29,49
B 23 30,26 55 70,51
Total 76 100 78 100

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os resultados do teste estatistico, a um niveligiefisancia de 5%, confirmam a
existéncia do Efeitéraming onde a manipulacdo do ponto de referéncia frealeeracao da
forma de apresentacdo do problema, afeta a de@péesentando um Z calculado de 4,99.
Isso leva a rejeicdo, deste modo, da hipotese del@ue as propor¢cées de escolha da
alternativa “A” eram iguais no dois tipos de quaséirios, ou seja, independente da forma de
apresentacdo da informacao. Esse resultado confisnpgincipios da Teoria dos Prospectos,
desobedecendo, portanto, o principio da invarigamiaambiente de informacdes contabeis.

O que pode ser notado ao longo da reviséo teceita fpara este trabalho, é que as
questbes que envolvem aspectos relacionados a aTews Prospectos, apresentam
alternativas que lidam, normalmente, com duas ap@dseridas nos extremos. Assim, a
terceira questdo, além de analisar o efeito advitaldreoria estudada, busca verificar o
comportamento do respondente frente a uma opca@anaed

Primeiramente, as questdes estdo dispostas de posia, uma falando em poupar
(tipo 1) e outra em perder (tipo 1l). Ao mudar odp@o de respostas entre 0s questionarios,
busca-se evidenciar a presenca da Teoria dos etosgeseu EfeitBraming nas respostas.

Para o questionario tipo I, a alternativa “A” daagossibilidade de uma pequena
chance (10%) de poupar um alto valor (R$ 45 mé)alternativa “B” a chance de poupar era
mediana (45%) e o valor era menor (R$ 15 mil),gépcdo C havia uma alta probabilidade
(90%) de poupar um valor muito baixo (R$ 5 mil).

No questionario tipo Il foram dispostas as mesnepastas, porém ao invés de
poupar foi falado em termos de perda. Assim, argteva “A” dava a possibilidade de uma
pequena chance (10%) de perder um valor baixo (Rfl)5na alternativa “B” a chance de
perder era mediana (45%) e o valor era maior (RfBp ja na opgcédo “C” havia uma alta
probabilidade (90%) de perder um valor muito aR& @5 mil).

Em ambos os questionarios verificou-se que a opgadomelhor valor esperado foi a
escolhida, sendo essas representadas pela altarfiiti(tabela 3). No questionario tipo | as
opcOes foram expostas em termos de ganho e noian#si tipo Il as opcdes foram em
termos de perda. No questionario | esperava-stala@oem termos de ganho, diga-se poupar,
existiria uma aversdo ao risco e uma tendéncia iarmaobabilidade de poupar, ou seja,
opcgéo “C”, evidenciando dessa forma a existénciawasao ao risco. Silvet al. (2009)
disp0s essa questdo apenas com as opc¢lOes “B” edé€te questionario e o resultado
encontrado foi contrario ao do presente estudoinAssm seu trabalho, Silvet al. (2009)
encontrou que ao oferecer ao respondente, no cdogpganhos, uma alternativa mediana e
outra evidenciando a pseudocerteza, esses buseaopgfio de gerasse mais certeza para 0s
mesmos. Com isso, na pesquisa aqui desenvolvida@w trés alternativas os respondentes
se comportam de maneira mais comedida, buscanplcéa onediana.



Tabela 3: Questado 3 - Prejuizo judicial

tipo | tipo Il
Alternativas Abs % Abs %
A 18 23,38 13 16,67
B 42 54,55 47 60,26
C 17 22,08 18 23,08
Total 77 100 78 100

Fonte: Elaborado pelos autores.

Ja no questionario tipo Il esperava-se que, comagdsse em termos de perda, haveria
uma propensao ao risco e assim 0s respondentesaai@im mais na busca pela possibilidade
de perder menos, tendendo a opcao “A”. Como ditoambos 0s questionarios a maioria dos
respondentes escolheram a alternativa mediana,NBSse questionario, ou seja, no campo
das perdas, o trabalho de Sile al. (2009) aparece em consonancia com 0 aqui
desenvolvido. No trabalho destes autores, disp@pdmas de duas alternativas, sendo uma
mediana e outra com alto indice de perda, os relgmbes preferem arriscar mais na busca de
perder menos e aceitar a alternativa mediana. Sotpte no trabalho de Sileaal. (2009), o
padrado de respostas muda ao mudar do campo dossgpata 0 campo das perdas, o que
aqui nao é evidenciado.

Assim, nessa questao procurou-se evidenciar arg@ska Teoria dos Prospectos e do
Efeito Framing Porém, para ambos os casos nao houve impactesi@\os respondentes
nao sofreram alteracdo na resposta mesmo manipuéafarma de apresentacdo das opgoes.
O teste de proporgcao mostrou que a diferenca g@pydes na amostra se comporta de forma
nao significativa ao teste bicaudal, mesmo a 10%sidaificancia, apresentando um Z
calculado de -0,72.

Tratando do Efeitd-raming, ratifica-se que nas questdes 1 e 2 este se éserge.
Com isso a forma como é colocada a questdo modifpraferéncia de tomada de decisdo. Se
a mesma informacédo é transmitida em termos de gagmoontra-se um padrdo de respostas
que busca a opcdo de maior certeza, ou de menpor Ji& em se tratando de um ambiente de
perda, a maioria dos respondentes se comportariha foropensa ao risco, em consonancia
com a teoria dos prospectos.

Essa discussao é importante devido a presencdatmatdes contdbeis que possam
estar enviesadas fazendo com que os tomadoresci#adeendam a mudar sua escolha
devido a presenca do viés, comprometendo assim aodiecisdo. Neste sentido, em uma
situacdo em que a informacdo contabil seja exprdssdorma positiva (lucro, ganho,
recuperacado, etc...) esta informacdo sera vistbor@a mais positiva do que se a mesma
informacé&o for descrita em forma negativa (prejujzerda, etc...). Esse fato remete a uma
andlise importante devido a mudanc¢a que um padrédxplosicdo de uma informacgéo pode
gerar para a tomada de deciséo.

5. CONCLUSAO E CONSIDERACOES FINAIS

Em geral, a informacg&o contabil objetiva ajudaualg a tomar decisdo, seja esse um
usuario interno ou externo. Por conta disso, odigsionais da area contabil tem papel
fundamental no processo de tomada de decisao, pgias como um tomador de decisao,
mas também por coletar e relatar dados relevamtgearesso decisorio dos usuarios das
informacdes contabeis, sejam eles internos oureodex organizacao.

Na busca por evidenciar o processo de decisédo hieata contabil sob a ética da
Teoria dos Prospectos, o trabalho procurou testgue forma o efeitraming pode moldar
a tomada de decisao dentro deste ambiente.



Conforme mencionado anteriormente, a fim de maaipes dados, foram construidos
dois questionarios onde abordavam a mesma qugsi&amn um apresentava as alternativas
em termos de perda e o outro em termos de gantsse Eontrole de respostas nos
questionarios visou a melhor comparacdo ao trater plospectos envolvidos. Assim,
alterando as alternativas segundo a Teoria dop&ets pode-se fazer a comparacéao entre 0s
tipos de questionario.

Com isso, através da manipulacdo da forma de apeges® das situacOes,
modificando como a informacao é transmitida, cdostae que na maior parte das situagdes
expostas, 0os respondentes apresentaram uma afévoevel ao ganho certo, ou mais
provavel, quando estavam diante de uma escolhaiu@vesse apenas ganhos. De forma
oposta, no campo das perdas, 0s respondentesrdpresgena propensao ao risco escolhendo
a opgcdo mais arriscada. Essa atitude caracterizapacto do EfeitoFraming que foi
estatisticamente testado e aceito ao nivel de 38&ocches das trés situacdes analisadas.

Portanto, os resultados das decisdes tomadas pgévdes da pesquisa corroboram
com a Racionalidade Limitada de Simon, ndo sendsedmas apenas em dados, mas
principalmente em julgamentos.

Assim sendo, essa pesquisa procurou contribuir paransciéncia das imperfeicdes
dos julgamentos e decisdes. Na area gerenciakipssée estudo tem sido muito importante
na busca pelo entendimento de questdes relacioaddawa de percepcédo dos gestores, visto
ser importante na presenca de relatorios de asaliBertanto, espera-se auxiliar os
profissionais de contabilidade na tarefa de repesess processos de tomada de deciséo.

Para futuros trabalhos, entende-se como relevameriicacdo de outros vieses e
efeitos, que ndo foram foco do presente estudaa $®eressante, também, relacionar a
ocorréncia dos vieses com algumas variaveis deatentcomo, por exemplo, experiéncia
profissional, género e formacdo académica. Recomsed ainda, um estudo que se
fundamentaria na analise da ocorréncia dos efaliosdados neste trabalho, cuja base seria a
divulgacdo das informacdes financeiras emitidaagpempresas. Ainda na continuidade de
pesquisas nessa area sugere-se que, com base @amagdes financeiras divulgadas,
verificar se analistas e investidores sdo impastguelos vieses oriundos da Teoria dos
Prospectos.
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ANEXO - Questionario

1. Sua empresa trabalha com produtos agropecuaniosnécio do ano foi investido $ 300.000 no negdBievido a uma enchente vo
devera arcar com alguns custos. Algumas medidas&teger tomadas a fim de minimizar as perdas dasg®la “catastrofe”. Escolh
a alternativa (A ou B) que achar mais convenieata pua empresa.

O D>

Questionario Tipo I:
() Alternativa A: 40% de chances de recuperar $h0G@ 60% () Alternativa B: 42% de chances de recupera0$hdl e
de chances de recuperar $0 58% de chances de recuperar $0

Questionario Tipo II:
() Alternativa A: 40% de chances de n&o recup®280 mil e () Alternativa B: 42% de chances de néo recupk280 mil e
60% de chances de nédo recuperar $300 mil 58% de chances de ndo recuperar $300 mil

2. Um controller de uma empresa de médio porte, diante da necessidademitir funcionarios em fungéo de um progrdmaeducao
de custos, estima que essas demissdes irdo geranep de reclamacdes trabalhistas, R$ 300 mirdpiizos. Em virtude disso, tem
analisado alternativas para reduzir os impactos diasissdes e desenvolveu dois planos de demissfestarias para serem
apresentados a diretoria. Em relagéo a cada plarsvalia o seguinte:

Questionario Tipo I:

() Plano A: Se essa opgao for adotada, R$ 108arélo poupados.
() Plano B: Se essa opgéo for adotada, ha 1/3atlipilidade de que os R$ 300 mil de prejuizo sgienpados e 2/3 de probabilidafe
de que nada seja poupados.

Questionario Tipo II:
() Plano A: Se essa opgao for adotada, $ 200aribsperdidos.
() Plano B: Se essa opgao for adotada, ha 1/Batbebilidade de que nada seja perdido e 2/3 deapilatade de que tudo seja perdid

o

3. O responsavel pelas questdes juridicas de suaesaprem adiando uma das mais cruciais recomersldegdtoda a historia d
organizacdo. Vocé esta enfrentando uma acédo @letipetrada por um grupo de consumidores. Embaré soredite ser inocent
existe a percepgdo de que o juizado pode ndo askgarmesmo ponto de vista. A expectativa é de @umepresa venha a incorrer gm
prejuizo de R$ 50.000,00 caso perca a agéo nesith Este caso vem sendo estudado pela are&guhi@ mais de seis meses
parece que esté na hora de vocé tomar uma deEim&@on levantadas algumas hipoteses. Dentre osy@isvéaminhos juridicos, trés
foram expostas como possiveis. Qual seria a suséedentre as opcdes abaixo:

MY

@

Questionario Tipo I:

() Alternativa A: 10% de chances de poupar R$456800% de chances de poupar R$0
() Alternativa B: 45% de chances de poupar R$156085% de chances de poupar R$0
() Alternativa C: 90% de chances de poupar R$5e000% de chances de poupar R$0

Questionario Tipo II:

() Alternativa A: 10% de chances de perder R$5600% de chances de perder R$50.000
() Alternativa B: 45% de chances de perder R$3béB5% de chances de perder R$50.000
() Alternativa C: 90% de chances de perder R$46e000% de chances de perder R$50.000




