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RESUMO

Esta dissertacdo compara trés teorias da acdo: Teoria do Comportamento Planejado (TPB),
Teoria do Comportamento Orientado por Meta e o Modelo Estendido da Teoria do
Comportamento Orientado por Meta (EMGB), para examinar sua capacidade de explicar a
intencdo de fazer dieta e exercicios fisicos e prever o comportamento real correspondente.
Trata-se da replicacdo de uma pesquisa feita por Perugini e Conner (2000) com uma amostra de
104 estudantes para examinar a relacdo entre comportamentos e metas, comparando as trés
teorias citadas anteriormente. Os resultados de Perugini e Conner (2000) indicaram que o
Modelo do Comportamento Orientado por Metas (MGB) e sua extensdo EMGB mostraram-se
superiores & Teoria do Comportamento Planejado (TPB). No entanto, a replicacdo da pesquisa
nesta dissertacdo indicou que os trés modelos tedricos apresentam resultados muito semelhantes
na previsdo dos comportamentos de consumo estudados. Na verdade, a Teoria do
Comportamento Planejado parece explicar um percentual maior da variancia do comportamento

real auto-relatado.

PALAVRAS-CHAVE: Teorias da Acéo; Intencdo Comportamental; Meta; Desejo.



ABSTRACT

This dissertation compares three theories of action: Theory of Planned Behavior (TPB), Theory
of the Model of Goal-directed Behavior (MGB) and the Extended Model of Goal-directed
Behavior (EMGB), to examine their power to explain the intention of adopting diet and working
out, and carrying out the corresponding behaviors. This study is a replication of research carried
out by Perugini and Conner (2000) with a sample of 104 students that examined the interplay
between behaviors and goals, comparing the three theories aforementioned. Results of Perugini
and Conner (2000) seemed to indicate that the Model of Goal-directed (MGB) and its extension
(EMGB) were superior to the Theory of the Planned Behavior (TPB). However, the replication
of the previous research in this master’s dissertation showed evidence that the three theoretical
models present quite similar results in the forecast of the studied consumption behaviors. In

fact, TPB seems to explain a higher percentage of variance of the self-related behavior.

KEYWORDS: Theories of Action; Behavioral Intention; Goal; Desire.
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1 INTRODUCAO

Muito tem sido publicado sobre modelos capazes de prever comportamentos
de consumo. O objetivo, teoricamente, é prover empresas € governos de instrumentos
que possam auxilid-los a atuar estrategicamente. Se os modelos sdo validos, as empresas
podem conhecer mais profundamente o comportamento dos consumidores de seus
produtos e os governos podem ajudar a populacdo a alcancar melhores condigdes de
vida.

Dados da Organizacdo Mundial de Satde (OMS) informam que a obesidade
tem alcancado propor¢fes epidémicas. Atualmente € comum que adultos e criangas
atinjam indices de massa corporal indicativos de sobrepeso. Por isso, a OMS sugere que
individuos e grupos com risco de desenvolver obesidade deveriam gerenciar
efetivamente seus pesos através de estratégias de longo prazo. Isso inclui a prevencéo
do excesso de peso, a manutencdo de niveis saudaveis de peso e a perda de peso
excessivo. Pessoas com sobrepeso pessoas devem receber orientacdo e suporte para
fazerem dietas saudaveis e atividades fisicas regulares. O suporte governamental deve
ser proporcionado através de politicas publicas que divulguem informagdes corretas,
combatendo crengas irracionais, e tornem acessiveis a populacdo dietas equilibradas,
alimentos com alto teor de fibras, bem como infra-estrutura e servigos de apoio
especializados para que a populagdo adote estilos de vida mais saudaveis.

O uso de modelos teodricos pode auxiliar na explicacdo dos determinantes
comportamentais que explicam a intencdo de adotar dietas e praticar exercicios fisicos.
Os resultados possivelmente teriam uma grande utilidade para o desenvolvimento de

politicas publicas que possam contribuir para a melhoria da qualidade de vida, além de
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gerar oportunidades para o setor privado desenvolver produtos e servi¢os que apdiem a
adocdo de dietas saudaveis e a pratica regular de exercicios.

Esta dissertagdo visa testar e comparar trés modelos, conhecidos
genericamente como teorias da agdo (BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER,
2002): a Teoria do Comportamento Planejado (TCP) (AJZEN, 1980), abreviada como
TCP, e teorias que supostamente superam deficiéncias da TCP: a Teoria do
Comportamento Orientado por Meta (PERUGINI; BAGOZZI, 2001) e sua extenséo.
(PERUGINI; CONNER, 2000).

No trabalho, pesquisaram-se alunos de graduacdo e pos-graduacdo de duas
grandes faculdades de Belo Horizonte, focalizando a intengéo de realizar dieta ou fazer
atividade fisica regular para manter ou melhorar a forma fisica.

O objetivo geral da pesquisa foi replicar o trabalho de Perugini e Conner
(2000), embora se reconheca que replicacbes de pesquisa normalmente ndo sejam
publicadas em periddicos expressivos e, quando sdo publicados, normalmente ndo séo
citadas com freqliéncia, mesmo quando seus resultados conflitam com os das pesquisas

originais. (HUBBARD; ARMSTRONG, 1994).
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2 PROBLEMA

De acordo com Perugini e Conner (2000), pesquisas tradicionais sobre
atitude tém prescindido de considerar o contexto no qual estdo inseridos os
comportamentos voluntarios e desconsiderado a influéncia de aspectos motivacionais,
afetivos e dos habitos na tentativa de explicar intengdes comportamentais. Segundo 0s
autores, muitos comportamentos podem ser melhor entendidos e prognosticados se
forem relacionados a metas, com a consequente inclusdo de construtos nos modelos
tedricos.

Por isso, a finalidade da dissertacdo € examinar o poder explicativo da
Teoria do Comportamento Planejado (TCP) e comparé-la a dois outros modelos que
acrescentam construtos a essa teoria, relacionados a desejo, metas e habito passado e
interpretam como construto a ser explicado a volicdo no lugar de intencOes
comportamentais, a saber: 0 Modelo do Comportamento Orientado por Meta (MGB) e
Modelo Estendido da Teoria do Comportamento Orientado por Meta (EMGB), que
estende o modelo anterior, acrescentando 0s construtos desejo de alcancar a meta e
percepcao da viabilidade da meta.

O resultado da pesquisa, portanto, deve responder a seguinte pergunta: o
Modelo de Comportamento Orientado por Meta e sua extensao apresentam maior poder
preditivo se comparados com os resultados da Teoria do Comportamento Planejado?

Para orientar a pesquisa foram considerados 0s seguintes objetivos

especificos:

a) validar os construtos da TCP, MGB e EMGB;



b)

d)

9)
h)
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testar o desempenho da TCP;

testar o desempenho do MGB e verificar a capacidade do modelo de
explicar a variancia em desejos e intengdes;

verificar se 0 MGB proporciona uma boa representacdo de inter-relacfes
entre 0s construtos;

testar o desempenho do EMGB,;

verificar a importdncia de considerar concomitantemente varidveis
relacionadas a metas e comportamentos;

comparar os modelos da TCP, MGB e EMGB;

verificar se 0s comportamentos reais correspondentes foram

implementados.
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3 JUSTIFICATIVA

Baseando-se no principio de que atitudes podem ser mensuradas a partir das
crencas subjacentes (Modelo de Fishbein), a Teoria do Comportamento Planejado foi
desenvolvida por Ajzen (1991), para explicar a intencédo de realizar um comportamento,
com base num conjunto reduzido de construtos explicativos — atitude, norma subjetiva e
controle percebido.

A TCP é uma evolucdo da Teoria da Acdo Racionalizada (TAR) (AJZEN;
FISHBEIN, 1980), diferindo dessa teoria pelo acréscimo do construto controle
percebido sobre comportamento, que representa a crenca pessoal do grau de facilidade
de realizé-lo. Quando a pessoa acredita que lhe faltam recursos para desempenhar o
comportamento, € pouco provavel que desenvolva fortes intencdes de realizé-lo.
Analogamente, se o sujeito pretende fazer alguma coisa, pode ser que ndo seja capaz de
realizé-la devido a falta de controle volitivo sobre o comportamento. Isso explica a
influéncia do controle percebido sobre as intengfes comportamentais e sobre o
comportamento na Teoria do Comportamento Planejado.

A TCP tem sido aplicada em diversos paises de todos continentes, para
explicar uma grande faixa de comportamentos sociais, por exemplo, consumo de
bebidas alcoolicas, intencdo de uso de preservativos e de adogdo de biotecnologia em
fazendas. Com efeito, Sutton (1998) reviu nove meta-andlises relativas a TCP e TAR,
destacando que os estudos que tinham a intengdo comportamental ou 0 comportamento
como variavel dependente e envolviam a TCP, tipicamente, produziam efeitos de
tamanho mediano a elevado, conforme tabela de poder de teste de Cohen. Meta-anélise

publicada por Armitage e Conner em 2001 (ARMITAGE; CHRISTIAN, 2003), baseada
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na revisdo de 185 estudos independentes, concluiu que a TCP consegue explicar 27% da
variancia no comportamento subseqliiente e 39% na variancia das intencfes
comportamentais.

Apesar do sucesso relativo da TCP para explicar uma ampla gama de
comportamentos, diversos autores (BAGOZZI; WARSHAW, 1990; PERUGINI;
CONNER, 2000) criticam a teoria por incluir apenas os determinantes cognitivos das
intengBes comportamentais, ndo considerando explicitamente fatores afetivos e
motivacionais que antecedem as intencGes e por ndo enfatizar que a maioria dos
comportamentos € um meio para atingir metas (“tenho a intencdo de realizar o
comportamento X para atingir a meta Y”).

Na verdade a relacdo entre atitude e comportamento e o uso de atitudes para
prever comportamentos sdo pontos controversos. Segundo Mowen e Minor (2003), a
utilidade do conhecimento das atitudes dos consumidores para prever seu

comportamento de compras depende de seis fatores decisivos:

a) envolvimento do consumidor com o processo de compra;

b) a validade e fidedignidade dos instrumentos utilizados para medir as
atitudes dos consumidores;

c) ainfluéncia de outras pessoas na deciséo de compra;

d) fatores circunstanciais que podem interferir numa compra;

e) efeito da disponibilidade de marcas alternativas;

f) a forca da atitude em relacdo ao objeto, que pode ser avaliada de
maneira indireta, medindo-se a rapidez com que 0s sujeitos respondem

se gostam ou ndo de produtos de uma lista quando a ela expostos. A
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influéncia combinada desses fatores pode explicar por que muitas vezes

um consumidor ndo compra um produto que afirma apreciar.

De fato, o fracasso na previsao de comportamentos a partir de atitudes em
diversas situagfes (LAPIERRE, 1934) motivou 0s pesquisadores a investigarem
variaveis que atuassem como moderadoras ou mediadoras na relagdo atitude-
comportamento (ARMITAGE; CHRISTIAN, 2003), por exemplo, a for¢a da atitude,
sua acessibilidade na memoria e o tipo de atitude (se é uni ou ambivalente, se envolve
ou n&@o questdes pessoais).

Por isso, um importante aspecto desta dissertacdo é avaliar a utilidade da
atitude* e construtos correlatos para explicar intengbes comportamentais e
comportamentos reais correspondentes no contexto brasileiro atual.

Do ponto de vista pratico, deve-se reconhecer que prever 0 comportamento
do consumidor ¢ um bom negécio (SOLOMON, 2002). Uma empresa sé tem éxito no
mercado se conseguir satisfazer as necessidades e desejos dos consumidores melhor que
seus concorrentes. Isso s6 € possivel se puder compreender adequadamente as
expectativas de seus segmentos-alvo do mercado. Assim, o conhecimento do
comportamento do consumidor pode levar a empresa a alguma vantagem relativa sobre
seus competidores, aumentando a probabilidade de que apresente ofertas de marketing

bem-sucedidas.

! Embora alguns autores sigam perspectivas mais complexas, atitude pode ser definida como o afeto
favoravel ou desfavoravel relativamente a algum objeto psicoldgico, podendo ser medida num continuo
que se estende de positivo a negativo ou de favoravel a desfavoravel, conforme sugere Thurstone ou seja,
atitude pode ser interpretada como construto unidimensional afetivo ou avaliativo. (AJZEN; FISHBEIN,
1980).
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4 REFERENCIAL TEORICO

O referencial tedrico fornecerd informacdes e conceitos basicos que serdo
utilizados neste estudo e na analise dos dados trazidos pela pesquisa, bem como
oferecera elementos informativos e conceituais para a elaboracdo da dissertacao.

O referencial tedrico esta construido sobre 4 topicos:

a) comportamento do consumidor;
b) teorias da acéo;
c) psicologia social;

d) dieta e exercicios fisicos.

A seqguir serdo apresentados os detalhamentos de cada area de estudo.

4.1 Comportamento do consumidor

“O comportamento do consumidor é definido como as atividades
diretamente envolvidas em obter, consumir e dispor de produtos e servicos, incluindo os
processos decisorios que antecedem e sucedem estas a¢fes.”. (ENGEL; BLACKWELL;
MINIARD, 2000, p. 4). H& autores que entendem o comportamento do consumidor
como as atividades fisicas e mentais realizadas por clientes de bens de consumo e

industriais que resultam em decisdes e agdes, como comprar e utilizar produtos e
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servigos, bem como pagar por eles (SHETH; MITTAL; NEWMAN, 2001). Esses
autores incluem os mercados organizacionais e 0os denominam, inclusive o mercado
consumidor, de clientes. O estudo dessas atividades bem como das unidades
compradoras (individuos, grupos e empresas) constitui-se para Mowen e Minor (2003)
outra definicdo de comportamento do consumidor. Esse estudo investiga as trés fases
comuns em algumas definigcdes, a saber: fase de aquisi¢éo, fase de consumo e fase de
disposigéo.

Na fase de aquisicdo sdo estudados os fatores influenciadores das escolhas
do consumidor. Em seguida s&o estudadas as experiéncias que o consumidor desenvolve
com o produto e as formas de utilizacdo. A Gltima etapa refere-se ao momento em que 0
consumidor deseja se desfazer do produto. Estas duas ultimas fases tém merecido menor
atencdo que a primeira, a despeito da importancia que cada uma delas tem para a
compreensdo do processo de compra que pode proporcionar indmeros beneficios
gerenciais. Para Engel; Blackwell e Miniard (1999) esses beneficios permitem
influenciar o consumidor concebendo produtos e promovendo-os de forma a obter
trocas que satisfacam objetivos individuais e organizacionais. Ajudam também o
consumidor a comprar de forma mais sensata examinando atitudes e comportamentos
dos consumidores considerando as motivacdes e objetivos de consumo. O comprador
pode ser instruido a refletir sobre abusos, pode mudar de comportamento e ser alvo de
politicas publicas.

Solomon (2002), justifica o estudo do comportamento do consumidor como
um bom neg6cio porque preserva a existéncia das empresas através de estratégias de
marketing bem-sucedidas: atender a necessidade do mercado melhor que o concorrente.
Informagdes sobre o consumidor ajudam na definicdo do mercado e na melhor

percepcao das ameacas e oportunidades. No entanto, os profissionais de marketing séo,
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via de regra, criticados por manipularem os consumidores. Uma das criticas mais
comuns é a de que o consumidor compra sem ter necessidade do produto. Algumas
pessoas entendem que a associacdo de produtos e marcas a alguns atributos sociais
desejaveis, promove uma sociedade materialista, na qual, as pessoas sdo medidas pelo
que possuem. A publicidade que deveria informar o consumidor passa a prometer
beneficios que atendem necessidades mais complexas e de carater psicolégico como se
0s produtos pudessem atendé-las. Segundo Kotler e Armstrong (1999), o sistema de
marketing suscita interesse demais por posses materiais 0 que leva as pessoas a serem
julgadas pelo que possuem, e ndo pelo que séo. As posses representam sucesso pessoal
e profissional. Desse ambiente surgem duas preocupagdes importantes: 0 consumismo e
0 consumerismo. O primeiro, de acordo com Giglio (2002, p. 235), é definido como
“[...] a compra sem necessidade, e o consumerismo, definido como o movimento de
consciéncia sobre 0 consumismo.”.

Sao trés as posicdes tedricas basicas que definem o consumismo. Para a
economia classica o consumismo estaria ligado a ciclos de disponibilidade financeira e
de produtos nos seus Varios cruzamentos. Um comportamento mais egoista de viver,
voltado para 0 eu e menos para a sociedade ou grupo de convivio, levaria a compra de
objetos para uso proprio levando a nog¢do de consumismo. Para a psicologia, 0
consumismo pode estar ligado a doencas de dificil controle ou variaveis psicoldgicas
que identificam determinados estilos de vida. J& para a sociologia o consumo é definido
em trés momentos: o processo de troca, apropriacdo e uso de produtos; os modos de
interacdo entre fornecedores e compradores e por ultimo o consumo como lugar de
diferenciacdo entre classes e grupos. Nessa perspectiva, Giglio (2002), confirma a
posicdo dos diversos autores quando entende que a posse de produtos e servicos

representa identidade, posi¢do social e ndo o que tecnicamente eles oferecem. Para o
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autor existem outros aspectos do consumismo. Por exemplo, a alienacdo dos processos
de producdo que faz com que o consumidor desconheca 0 processo produtivo e,
consequientemente, desconhec¢a também o valor de uso. O produto perde o valor também
quando o consumidor desconhece o processo produtivo e o trabalho alocado na
producdo. E um outro fator importante é o da alienacdo do individuo em relagdo as suas
préprias necessidades abdicando da liberdade de escolha buscando sucesso e
reconhecimento naquilo que o grupo entende como adequado e o ajuda no processo de
aceitacéo.

Todas essas situacGes é que fazem surgir movimentos que tém como
objetivo orientar e criar consciéncia desse tipo de alienacdo. A consciéncia do
consumismo é, portanto, um movimento que se preocupa com O0s interesses do
consumidor.

Tem-se de sobra motivos para identificar os fatores que influenciam o
comportamento de compra do consumidor, conforme visto acima. Para este estudo
Mowen e Minor (2003) sugerem trés diretrizes para a organizagao da pesquisa sobre o

assunto:

a) a primeira diretriz trata da perspectiva da tomada de deciséo. De acordo
com ela a compra inicia-se a partir do reconhecimento de uma
necessidade e segue por algumas etapas até o comprador desenvolver
uma experiéncia com o produto. De acordo com 0s autores esse processo
é racional e esta baseado na psicologia cognitiva e na ciéncia da
economia;

b) a perspectiva experimental entende que em alguns casos 0s

consumidores ndo passam por todas aquelas fases que constituem um
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processo de escolha racional. Algumas vezes o0 consumidor compra por
lazer sem necessariamente passar por todas as etapas pelas quais passa
em compras de alto envolvimento. Psicologia, sociologia e antropologia
sd0 as areas mais atuantes nessa diretriz de pesquisa;

outra perspectiva é a da influéncia comportamental que, segundo
Mowen e Minor (2003), ocorre quando forcas ambientais extremas
impulsionam os consumidores a comprar sem a formacdo prévia de
sentimentos ou opinides acerca do produto. Nesse caso ndo ha um
processo de tomada de decisdo e a acdo € conseqliéncia da influéncia do

ambiente sobre o comportamento.

Normalmente as trés perspectivas permeiam 0s processos de compra, 0 que

sugere 0 exame do comportamento de compra sob a luz de cada uma delas.

Todo esse processo pode ser resumido em um modelo de comportamento do

consumidor. (FIG. 1).

Esse modelo possui cinco partes que representam as principais areas de

estudo do contetdo apresentado, sao elas:

a unidade compradora;

0 processo de troca;

a estratégia do vendedor;

os influenciadores individuais;

os influenciadores do ambiente.
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Segundo Sheth; Mittal e Newman (2001, p. 29), “A unidade compradora é
uma pessoa ou uma unidade organizacional que desempenha um papel na consumagéo
de uma transagcdo com o profissional de marketing ou com uma entidade.”. Essa
definicdo cobre os comportamentos de mercado de bens de consumo e do mercado
industrial. Para Giglio (2002, p. 156) “A troca € 0 momento no qual duas partes
negociam a satisfacdo de suas expectativas e a situacdo das duas partes € o0 que
determina o modo de compra.”. Diferentes situacdes de compra podem ser observadas
dependendo dos fatores influenciadores percebidos em cada momento. Fica evidente
que as estratégias mercadoldgicas a serem implementadas devem fugir da padronizacéao
estabelecida para acolher o cliente potencial. Nesse caso torna-se importante uma
segmentacdo de mercado adequada com seus respectivos posicionamentos de mercado e
desenvolvimento do composto mercadoldgico. Ainda fazem parte desse processo 0s

influenciadores ambientais e os influenciadores individuais.
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Fonte: MOWEN; MINOR (2003, p. 16).
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O primeiro é representado pelas caracteristicas fisicas do ambiente onde 0s

clientes selecionam, usam e pagam o0s produtos e servigos, tanto no mercado de bens de

consumo, quanto no industrial. Além dessas caracteristicas 0 contexto de mercado

produzido pelo préprio homem afeta as necessidades e desejos dos clientes. “O contexto

de mercado, ao contrario das caracteristicas geofisicas que permanecem as mesmas ao

longo da vida de uma pessoa, pode apresentar descontinuidade no mercado em termos

de consumo.”. (SHETH; MITTAR; NEWMAN, 2001, p. 106). O segundo, o0s

influenciadores individuais, de acordo com Mowen e Minor (2003) representam o

processo psicologico que afeta as pessoas envolvidas na aquisicdo, no consumo e na
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disposicdo de mercadorias, servi¢os e experiéncias e € constituido pelo processamento
de informacg@es, pela motivacao, pela personalidade, pelos fatores psicogréficos, pelas
atitudes, pela comunicacéao persuasiva e pela tomada de decis&o.

O estudo das atitudes juntamente com as crencas e 0S respectivos
comportamentos é desenvolvido nesse estudo com o objetivo de prognosticar a¢fes do
consumidor na adogéo de um determinado tipo de compra orientada por meta testando e
comparando as teorias da acdo desenvolvidas para este fim.

As crengcas do consumidor provém da aprendizagem cognitiva e
representam o conhecimento e as conclusdes que um consumidor tem a respeito de
objetos, seus atributos e os beneficios que proporcionam. (MOWEN; MINOR, 2003).
Os objetos sdo produtos, pessoas, empresas e coisas a respeito das quais as pessoas
apresentam opinides e atitudes. Os atributos sdo 0s aspectos ou caracteristicas de um
objeto. O mesmo atributo pode apresentar graus de importancia diferentes dependendo
da necessidade de cada comprador. Os beneficios sdo os resultados positivos que 0s
objetos proporcionam ao consumidor. Ja a atitude “[...] é a predisposi¢cdo para avaliar
um produto ou uma marca de acordo com sua preferéncia.”. (KARSAKLIAN, 2000, p.
65). Pode ser definida também como a predisposi¢do para avaliar favoravelmente ou
ndo determinado objeto (SAMARA; MORSCH, 2005). A anélise das atitudes e das
preferéncias constitui um objetivo de primeira necessidade para a compreensao dos
comportamentos de compra. Duas pessoas podem apresentar cada uma, uma atitude em
relacdo a algum objeto por razbes muito diferentes. Por isso, pode ser Util saber, por
exemplo, por que uma atitude é mantida diante de uma tentativa de muda-la.
(SOLOMON, 2002).

Ao contréario do que escreveu Solomon (2002, p. 165, grifo do autor): “A

teoria funcional das atitudes foi inicialmente desenvolvida pelo psicélogo Daniel
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Katz? para explicar como as atitudes facilitam o comportamento social.”, Katz (1960)
ndo foi o primeiro pesquisador a abordar de forma pragmatica as func@es das atitudes. A
abordagem funcional para atitudes retne duas escolas diferentes, uma de Harvard e
outra da Universidade de Michigan da qual Katz (1960) faz parte. Apesar de se
desenvolverem independentemente, as duas abordagens s&o notavelmente semelhantes
(LUTZ, 1978). Com o fim da Segunda Guerra Mundial, os americanos foram
confrontados com o surgimento da Russia como uma poténcia mundial. O comunismo
era uma ameaca € a preocupacao entre o publico era grande. A escola de Harvard entdo,
por volta de 1947, teve a intencdo de estudar as atitudes dos americanos em relacao a
Russia e, em particular, as razdes que sustentavam essas atitudes. Para Lutz (1978), o
feito do Psicélogo Daniel Lutz ndo foi o pioneirismo da abordagem funcional e sim o
que é a descricdo mais sistematica dessa abordagem e as condi¢fes que conduzem ao
seu aparecimento e mudanca. De acordo com o autor, as quatro funcfes que Katz (1960)

esbocou foram:

a) utilitaria — descrita como uma tentativa do individuo maximizar
recompensas e minimizar punigdes do ambiente;

b) defensiva do ego — € por esta funcdo que a pessoa se protege de ameacas
externas ou conflitos internos. Relacionada com a psicologia Freudiana,
esta funcdo esta principalmente preocupada com  motivos
conscientemente inaceitaveis;

c) expressiva de valor — funcdo que envolve atitudes que expressam 0s

proprios valores do individuo e seu autoconceito;

2 KATZ, D. The functional approach to the study of attitudes. Public Opinion, vol. 24, p. 163-204, dec.
1960.
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conhecimento — essa funcdo € gerada pela necessidade de ordem,
estrutura ou significado proveniente de situagdes ambiguas. Uma atitude
pode servir a mais de uma funcdo, mas em muitos €asos uma,

especificamente, serd dominante. (SOLOMOM, 2002).

Remetendo a Katz (1960), Karsaklian (2000) explica que a atitude pode ser

conceituada como tendo trés componentes:

a)

b)

0 cognitivo — 0 componente cognitivo relne um conjunto de
conhecimentos, crengas e associacdes existentes em virtude do objeto
considerado. Assim, a atitude de um consumidor com relagdo a um
determinado produto representa o que ele sabe ou acredita saber sobre o
produto. O conjunto dessas representacfes constitui a imagem que tem
do objeto;

o0 componente afetivo corresponde a avaliacdo da imagem assim
formada. Ele resume os sentimentos positivos e negativos e as emogoes
conseqlientes;

0 componente conativo diz respeito as intencdes de comportamento. Em
pesquisa comercial, o conhecimento dessas intencGes de compra tem
importancia consideravel por causa de seu impacto sobre as previsdes de

vendas de um produto.

A decomposi¢cdo de uma atitude em elementos cognitivos, afetivos, e

conativos ndo serve para compreender sua natureza, nem sua estrutura.

(KARSAKLIAN, 2000). No centro da atitude e da preferéncia, encontram-se 0s
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criterios utilizados pelo consumidor para estruturar o universo de produtos e os critérios
que unem os primeiros aos segundos na formacdo de preferéncias. Os trabalhos
realizados originaram conceituagfes conhecidas como modelos multiatributos,
desenvolvidos para tentar especificar os diferentes elementos que poderiam trabalhar
juntos para influenciar as avaliacGes das pessoas sobre objetos. (SOLOMON, 2002).
Nesses modelos, que serdo estudados adiante, sdo contempladas também as intencGes
comportamentais. Antes das acdes tomadas pelos consumidores, portanto, as pessoas
podem desenvolver intencBes comportamentais relativas a probabilidade que tém de
adotar determinado comportamento. As intengfes de comportamento sdo definidas
como as expectativas de se comportar de determinada maneira em relacdo a aquisicao,
ao descarte e ao uso de produtos e servicos. (MOWEN; MINOR, 2003). Por se tratar de
um fator importante na previsdao do comportamento real a medicdo das intencbes faz

parte do processo de pesquisa dos modelos de prognostico.

As crencas, atitudes e comportamentos sdo formados de duas maneiras: de
forma direta, quando um dos trés elementos se desenvolve
independentemente dos outros ou de forma indireta, quando a elaboracdo de
um dos trés estados conduz ao desenvolvimento dos outros. (MOWEN;
MINOR, 2003, p. 143).

Numa situacdo de compra, a interpretacdo da sequéncia logica (ou
hierarquia de efeitos) em que crencas, atitudes e comportamento sdo formados baseia-se
na analise do empenho do consumidor na busca de informacdes, na importancia que
atribui a compra, na sua avaliacdo dos riscos de tomar uma decisdo ruim e no fator

predominante que o leva a efetivamente adquirir o produto ou servico (QUAD. 1).
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Quadro 1 - Processos de compra e suas possiveis hierarquias de efeitos

Processo de compra Hierarquia de efeitos Exemplo
1. Alto envolvimento Hierarquia de aprendizado padronizado: ~ Compra de im6vel a partir da
crencas — afeto — comportamento minuciosa comparagdo de

alternativas

2. Baixo envolvimento Hierarquia de baixo envolvimento: Compra de bens de
crencas — comportamento — afeto conveniéncia
3. Experiencial/impulso Hierarquia experiencial: Compra por impulso

afeto —» comportamento — crencas

4. Influéncia comportamental  Hierarquia de influéncia comportamental Compra induzida por
comportamento — crengas — afeto propaganda subliminar

Fonte: Adaptacio de MOWEN; MINOR (2003, p. 145).

Para prever as atitudes dos consumidores em situagcbes de alto
envolvimento, foram desenvolvidos modelos baseados em multiplos atributos
(*“Multiattribute Models”), que identificam como os consumidores combinam suas
crengas a respeito dos atributos de produtos para formar atitudes sobre marcas
alternativas, empresas ou outros objetos. Esses modelos baseiam-se na hierarquia de
aprendizado padronizado (QUADRO 1): crengas sobre produtos, atributos e marcas —
formacéo de atitudes — compra.

O Modelo de Atitudes Relativas ao Objeto, também conhecido como
Modelo de Fishbein, identifica trés fatores predominantes para a previsao de atitudes do

consumidor:

a) crengas salientes que a pessoa tem sobre um objeto, ou seja, as crengas
que sdo ativadas na memoria quando a atencao é focalizada no objeto;

b) grau de conviccdo de que um objeto tem um atributo especifico;

Cc) a positividade ou negatividade atribuida a cada atributo saliente, ou seja,

um julgamento se o atributo é desejavel e em que grau (MOWEN;
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MINOR, 2003). De acordo com a férmula abaixo, pode-se prever a

atitude dos consumidores.

em que:

A, = atitude geral relativa ao objeto o
ci = a forga da crenca de que o objeto o tem determinado atributo i
a; = a avaliagdo do grau em que o atributo i € desejavel

n = namero de crengas

Essa observagdo motivou outros autores a investigarem variaveis
moderadoras ou mediadoras na relacdo atitude-comportamento e resultou no que
conhecemos como Teorias da Agéo.

Conforme percebido no desenvolvimento acima, ainda que de forma restrita,
muito tem sido feito na area de comportamento do consumidor com resultados
proficuos. No entanto, apenas recentemente, as agdes do consumidor tém sido
examinadas, bem como a maneira como sdo elaboradas. Até entdo, s6 foram tratadas as
bases das a¢Oes tomadas pelos consumidores, ou seja, explicacdes sobre 0s processos
internos, mentais e corporais do consumidor — processos cognitivos em especial,
processos emocionais e motivacionais — quando diante de uma situagdo de compra.

(BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002).
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Segundo Bagozzi (2000, p. 388), “[...] acdo € o que um consumidor faz,
particularmente o que ela/ele faz intencionalmente, que pode ser explicado por estados
mentais através do que veio a ser conhecido amplamente como a ‘teoria causal da
acdo.””. Ao entenderem que o termo comportamento é usado de forma ampla e livre,
conforme ja verificado nas defini¢des iniciais, as vezes usado para designar acao e vice-
versa, Bagozzi; Gilrhan-Canli e Priester (2002) passaram a identificar agdo como um
comportamento amplo e mais rico. O comportamento estreito, ao contrario, € um mero
movimento corporal, em abstracdo de suas causas e efeitos.

As acdes do consumidor podem ser discutidas sob a ética do consumo
individual ou através de aspectos sociais do comportamento do consumidor. “Agdo de
consumo individual refere-se ao ser humano singular, com metas de consumo prdprias,
que age para alcanga-las.”. (BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002, p. 67).
Grande parte do comportamento de consumo das pessoas é orientado por metas cujo
foco repousa em resultados especificos produzidos pelo consumo e ndo estdo limitadas
apenas a resultados finais. Incluem também experiéncias, sequéncias de acontecimentos
interconectados e processos continuos. (BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999). Considerando
que o papel das metas no consumo, portanto, é bastante complexo e ocupa Varios
espacos nos estagios de tomada de decisdo do consumidor, esses autores propuseram a
organizagdo de um modelo com as decisBes caracteristicas de cada fase para se chegar
aos resultados desejados explicando o papel das metas no processo de consumo (FIG.
2). De acordo com o0 modelo, o comportamento do consumidor inicia com a fixacdo da
meta, estimulado externamente pelo contexto ou internamente pelo reconhecimento de
uma necessidade. Nessa fase a pessoa responde simbolicamente quais séo as metas que

ela pode alcancgar e porque alcanca-las.
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Figura 2 - Metas fixadas e esforcos de metas em comportamento do consumidor
Fonte: Adaptacio de BAGOZZI; DHOLAKIA (1999, p. 20).

N&do obstante a fixacdo da meta também ocorrer inconscientemente, 0s
autores sinalizam para a prioridade dos aspectos conscientes do processo. Portanto,
conscientemente, as metas surgem de trés maneiras. A primeira pode ser através de
coercao, recompensa e posi¢des sociais. A segunda surge automaticamente e, conquanto
sejam inconscientes, ndo sdo necessariamente geradas por aprendizado passivo.
Finalmente, as metas surgem de reagdes racionais geradas por estimulos internos em
reconhecimento de uma necessidade ou por estimulos externos, agora considerados
como estratégias mercadologicas utilizadas para ganhar a atengdo do consumidor.

Se o desejo for suficientemente forte, a busca pela meta — acdo do

consumidor — podera iniciar de trés formas diferentes:
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b)
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automaticamente — quando o comportamento for de baixo envolvimento
e 0 processamento cognitivo exigido for menos intenso. O consumidor
responde com relativa rapidez aos estimulos externos por se tratar de
comportamento rotineiro de compra cuja decisdo pode ser deliberada ou
ja aprendida através de condicionamento classico ou condicionamento
instrumental;

atos impulsivos — quando as a¢gfes ndo sdo anteriormente deliberadas ou
planejadas. O desconforto iminente gera rapidamente uma meta para ser
alcancada;

volitiva — quando a vontade se determina a alguma coisa (BAGOZZI,

DHOLAKIA, 1999).

Mais recentemente, essas trés variedades de a¢Ges do consumidor foram

classificadas da seguinte maneira:

a)

b)

respostas fisioldgicas — respostas produzidas de acordo com as decisdes
de consumo. Servem como exemplo as atividades neurais, movimentos
aparentemente imperceptiveis dos musculos faciais e outras mudancas
bioldgicas ou eletro-bioquimicas do corpo. Nesses casos, a atengédo
estaria voltada para processos ou estados mentais internos;

movimentos evidentes - movimentos do corpo produzidos
imediatamente ao final de uma decisdo tomada ou simultaneamente com
a decisdo tomada como meio de alcancar as metas especificas. As acoes
imediatas servem como objeto de estudo cujo objetivo é explicar os

fendmenos de consumo, considerados comuns. Simples movimentos
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musculares observaveis sdo considerados acdes para estudo se, por
exemplo, refletirem respostas emocionais para uma marca ou produto;
c) acdes propositais estendidas no tempo — consistem de dois tipos:

— 0 primeiro refere-se aos movimentos corporais direcionados para o
alcance de uma meta, mas, ao contrario dos movimentos evidentes,
ocorre ap6s algum tempo. Uma ou mais agles instrumentais ou
comportamentos orientados por metas devem ser ativados e
coordenados oportunamente e, varios processos deliberativos pos-
deciséo devem ser conduzidos para apoiar o esforco despendido com
0 intuito de alcancar as metas fixadas,

— 0 segundo subtipo funciona como uma transicdo entre 0S processos
de decisdo internos e 0s movimentos evidentes ou agdes descritas
acima. Chamado de Tentativa por alguns filésofos, inclui intencéo,
volicdo, esforco e até mesmo movimentos corporais no arcabouco do
objeto de estudo (BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER,

2002).

Por uma questao de simplificacao e foco aqui ndo foram abordadas algumas
consideraces®, ndo menos importantes, sobre a fixacdo de metas e os esforcos
despendidos para alcanca-las, entendendo que a atencdo deve fixar-se na forma como
todo esse processo é organizado na mente humana e qual a influéncia sobre as decisGes
do consumidor. Nessa perspectiva, ha mister de considerar a nocdo de hierarquia das

metas e seu papel instrumental para o alcance de resultados finais.

3 Pode ser discutida ainda a diferenca entre a fixacdo de metas antes da decisdo tomada e a meta fixada
apo6s alguma decisdo, as diferentes abordagens para o problema de representar a motivacdo do
consumidor para a escolha da meta, etc.
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Bagozzi; Bergami e Leone (2003), apresentaram a categorizacdo de trés
componentes basicos de qualquer situacdo de meta. Trata-se da representacdo geral das
metas hierarquizadas. (FIG. 3).

A meta focal da pessoa esta no centro da hierarquia e responde a seguinte
pergunta: ‘O que é isso para o qual eu me esforgo?’, que corresponde a formacédo das
intencdes de meta. Metas subordinadas constituem o significado de alcancar a meta
focal e responde a seguinte pergunta: ‘Como eu posso alcancar aquilo para o qual eu me
esforco?’. Essas sdo 0s meios para alcancar a meta e, portanto, correspondem ao
comportamento instrumental. E no topo da hierarquia estdo as metas superiores que
respondem a questdo: ‘Por que eu quero alcancar aquilo para o qual eu me esfor¢o?’. As
metas superiores constituem as razdes ou motivos para a fixacdo das metas e justificam
ou racionalizam a escolha da meta da pessoa.

As metas superiores sdo similares, em fungdo, as crencas e avaliacdes
descobertas na Teoria da Acdo Racionalizada e na Teoria do Comportamento Planejado*

(TAYLOR et al, 2006).

* A Teoria da Acio Racionalizada e a Teoria do Comportamento Planejado serdo discutidas adiante como
duas das trés principais teorias da ac&o.
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For gque eu gquero aleangar aguilo para o gual en me esforga?

Mletas superiores

0 e é isto para o gqual eume esforgo?

Metas focais

Como ew posso aloangar aguilo para o gual e me esforgo?
Metas subordinadas

Figura 3 - Representacgio geral de hierarquia das trés metas
FONTE: Adapta¢ao de BAGOZZI; DHOLAKIA (1999, p. 24).

Para mostrar a influéncia da fixacdo das metas na decisdo do consumidor,
pode-se entdo, tentar verificar a dependéncia das atitudes, pressdo dos sentidos
normativos, intencbes e outras reacdes psicologicas sumarias na estrutura de metas
usando regressdo mdltipla. (BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999). Taylor et al (2006),
apresentaram um exemplo de hierarquia de metas para pacientes, cuja meta focal era a
diminuicdo da pressdo sanguinea (FIG. 4). Sdo exibidos trés meios ou metas
subordinadas: exercicios, medicamentos e dieta. Também, trés razdes (metas superiores)
gue motivam a pessoa a escolher a meta focal de baixar a pressdo sangiinea sdo

mostradas: Evitar complicacdes de salde, viver mais tempo e sentir-se bem. No
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exemplo ndo foram apresentadas ligacdes entre as metas superiores, mas todas elas

foram investigadas no trabalho dos autores.

Evitar

Wiver mais
tempo

complicacdes mentir-se betn

Meta: reduzir
pressao
sangiinea

TTzo de
medicamentos

Figura 4 - Exemplo de Hierarquia de Metas
FONTE: Adaptacio de TAYLOR et al (2006, p. 143).

Da mesma forma que a hierarquia das metas prové uma base para tomada de
decisdo, algo mais é necessario para ativar intengdes. Processos afetivos ou emocionais
podem desempenhar esse papel quando emparelhados com decisbes que consideram
resultados antecipados e que s@o dependentes de cursos alternativos de acdo
(BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999). Os autores utilizam a nogdo de counterfactual. Uma

counterfactual, segundo eles, é uma instru¢do condicional que contém um antecedente
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hipotético e uma consequente implicacdo. Gleicher et al° (1995) apud Bagozzi e
Dholakia (1999), sugerem o uso do termo prefactuals quando eventos imaginados e
suas alternativas produzem respostas afetivas que influenciam atitudes e intengdes
subseqlientes. A sugestdo é dada para diferenciar esses ultimos daqueles cujos
acontecimentos ja ocorreram. Na Teoria da Tentativa®, Bagozzi e Warshaw (1990),
apresentam também como determinantes do construto atitude para a tentativa, as
expectativas de sucesso e as expectativas de fracasso que podem ser pensadas como
julgamentos “prefactuais” justificando assim a proposta dos autores citados.

Os trés préximos estagios estdo relacionados com o esforco para alcancar a
meta. Na segunda etapa é enfatizada a forma volitiva com a formacéo da intengdo de
alcancar a meta. Conhecida como Intengdo Comportamental, a despeito de ser estudada
ativamente nas teorias da acdo, ndo é recomendada para prever comportamentos
orientados por meta’. No entanto, serve como mecanismo psicoldgico ou ponte entre a
fixacdo da meta e o esforco para alcanca-la, além de servir como controle na
perseguicdo da meta. (BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999). Como ja mencionado pelos
autores, quando a meta fixada resulta na decisdo de alcanc¢é-la, a intencdo é chamada de
intencdo de meta. Embora ja estabelecida a intencdo de meta, torna-se necessario o
processamento de informacéo adicional para transformar a intencdo de meta em acdes e
estas em resultados efetivos. Essas informagGes sdo recobradas da memoria declarativa®

para orientar a busca dos resultados.

> GLEICHER, F. et al. With an eye toward the future: the impact of counterfactual thinking on affect,
attitudes, and behavio. In: ROESE, N. J.; OLSON, J. N. What might have been: the social psychology
of counterfactual thinking. Mahway, NJ: Lawrence Erlbaum Associates, p. 283-304, 1995.

® A Teoria da Tentativa sera discutida adiante como teoria contemporanea da ac&o.

" A afirmacdo pode ser verificada através do estudo de meta-anélise ja realizado (ver SHEPPARD:;
HARTWICK; WARSHAW, 1988).

& A Memoria declarativa ou explicita é um tipo de memdria de longo prazo com recordagéo consciente de
fatos de conhecimento geral (“memdria semantica”) e de eventos experimentados pessoalmente
(“memdria episodica”) (MYERS, 1999).
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No terceiro estagio do processo, o planejamento da acéo, verifica-se como a
meta poderéa ser alcancada ampliando as consideracGes para a escolha do momento, do
lugar e do tempo necessarios para a acdo. Como a maioria dos comportamentos de
compra dos consumidores é repetida, normalmente eles simplificam as decisdes
privando-se de qualquer deliberacdo de alternativas de compra e simplesmente
escolhem a mesma alternativa anterior. (ENGEL; BLACKWELL; MINIARD, 2000).
Contudo, para novas metas ou metas dificeis de serem alcancadas € necessario um
processo de avaliagdo de meios alternativos para determinar o melhor curso de acéo.
Bagozzi® (1992) apud Bagozzi e Dholakia (1999) identificou trés formas diferentes que

séo desenvolvidas para selecionar os melhores meios.

a) 0 primeiro processo de avaliagdo envolve a crenca individual da
capacidade de exercer controle sobre 0s meios necessarios para alcancar
a meta, definida por Bandura (1998) como Self-efficacy. A “auto-
eficacia” determina como as pessoas sentem, pensam, motivam-se e
comportam. De acordo com o autor, um senso forte de eficacia aumenta
a realizagdo humana e o bem-estar pessoal em muitas formas. As
pessoas assumem tarefas dificeis como desafio, para o qual mantém
forte compromisso, e ndo como ameacas a serem evitadas. Diante de
fracassos, elas sustentam seus esforgos e entendem que estes foram
insuficientes ou, ndo estavam tdo bem informados como deveriam.
Exercem controle sobre situacfes ameacadoras e, portanto, reduzem

tensdo, vulnerabilidade e alcancam sucesso mais frequentemente;

® BAGOZZI, R. P. The self-regulation of attitudes, intentions, and behaviou. Social Psychology, v. 55, n.
2, p. 178-204, 1992.
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b) o segundo processo consiste de expectativas sobre os resultados da acao.
As pessoas avaliam a probabilidade, uma vez iniciado o comportamento
direcionado por meta, dos meios utilizados conduzirem ao alcance da
meta;

c) Bagozzi e Dholakia (1999), definiram o terceiro tipo de avaliagdo como
influéncia para os meios ja que alguns comportamentos orientados por
metas tém conseqiiéncias afetivas ou avaliativas que s&o independentes
do valor da meta ndo obstante poderem inibir ou promover a decisao
para 0s usar na tentativa de alcangar a meta. Para os autores, algumas
acOes poderiam ser agradaveis e outras tdo nocivas que seriam evitadas.
A escolha das maneiras pelas quais as pessoas agem, provavelmente

envolve a integracdo das trés formas de avaliagdo descritas acima.

Uma vez formada a intencdo de alcancar uma meta e escolhidos os meios
particulares para alcanga-la, o processo termina com a formacdo de um plano que
especifica as acGes necessarias para o alcance da meta.

Ap0s o planejamento segue a implementacdo e o controle da acdo orientada
por mais quatro perguntas. Em alguns casos, especialmente quando ha um espaco de
tempo entre a formagdo da intencdo e o inicio da acdo, impedimentos para a
determinacdo das acOes necessarias para o alcance das metas podem ocorrer depois do
plano formado. Nesses casos, a meta original devera ser mantida e protegida de metas
alternativas. Um processo de auto-regulacdo desempenha um importante papel na
manutencdo do processo. Essa estratégia volitiva de auto-regulacdo sustenta e mantém o

nivel de ativacdo da meta e os elementos planejados na memédria, facilitando a
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recuperacdo subseqliente no tempo apropriado, chamado de intervalo de desempenho.
(BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999).

Na quinta etapa os resultados sdo comparados com as expectativas,
novamente, de forma simbolica. O objetivo é prosseguir com os esfor¢os caso 0s
resultados estejam sendo positivos, ou parar, se as metas ndo estiverem sendo
alcancadas. Finalmente, essa comparagdo retro-alimenta racionalmente e
emocionalmente a estrutura de conhecimento sobre metas, de motivagdo para persistir
no objetivo e de outros aprendizados que requerem a mesma estrutura apresentada.
(BAGOZZI; DHOLAKIA, 1999).

Para Bagozzi (2000), inevitavelmente, outros aspectos do comportamento
do consumidor tém sido negligenciados, principalmente o lado social do consumo na
perspectiva filosofica do conceito de intencdo de acdo social em comportamento do
consumidor porque as influéncias e efeitos das forgas sociais no processo intra-
individual, os comportamentos interpessoais e as relaces entre coletividades sdo
bastante conhecidas e estudadas. O objetivo aqui é apenas mencionar que 0s conceitos
de coletividade e a¢Bes de grupo através do que vem sendo chamado de intengdes
coletivas ou intengbes compartilhadas vém sendo tratados pela psicologia social e pela
filosofia. Alguns filésofos®® acreditam na nogdo de intengGes e crencas coletivas
entendendo que isso os levara a explicacdo das acOes de grupos. Intengdes individuais
formam acdes individuais, guiam as atividades diarias, estruturam desejos de formas
diferentes, ajudam no planejamento do futuro e na forma como as pessoas se
relacionam. J& outros filésofos ndo acreditam que somente as inten¢Bes individuais

explicam as a¢des de grupo.

19 www.iep.utm.edu
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4.2 Teorias da acio

A capacidade do modelo de atitude em relagéo ao objeto, de Fishbein, que
permite o conhecimento das atitudes do consumidor ndo é capaz de prever o
comportamento real por causa das suposi¢ées que nem sempre podem ser garantidas. O
modelo pressupde que as pessoas sao capazes de especificar os atributos relevantes, elas
identificam um conjunto de atributos pesando-os e somando-os e, ainda, é possivel que
a atitude seja formada por uma resposta afetiva global, processo conhecido como
referéncia afetiva (SOLOMON, 2002). O modelo original foi, portanto, estendido de

varias formas para melhorar sua capacidade preditiva.

4.2.1 As trés principais teorias da acio

A seguir serdo apresentadas as trés principais teoria da acao.

4.2.1.1 A Teoria da Acao Racionalizada

O centro da Teoria da A¢do Racionalizada é a intencdo e seus antecedentes.
O foco agora é a mensuracao das percepcdes do consumidor sobre as consequiéncias da

compra e ndo se o0 produto tem ou ndo determinados atributos. A investigagdo das
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consequiéncias das compras pode possibilitar o entendimento dos fatores que impedem a
formagdo de intengdes de compra. Ajzen e Fishbein (1980), consideraram que as
intengdes podem prognosticar as acdes das pessoas. Segundo os autores, a TRA aplica-
se para ac¢des gque estdo sobre o controle volitivo de quem as toma. Sendo assim, a agéo
é uma funcdo direta da intencdo comportamental, que por sua vez, é uma funcdo aditiva
da atitude para a acdo da pessoa e do sentimento da pressdo normativa (‘norma
subjetiva’) para a acdo. (BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002). “Norma
subjetiva é a motivacdo para uma acdo que é determinada pela influéncia de pessoas
importantes.”. (SHETH; MITTAR; NEWMAN, 2001, p. 387). A norma subjetiva foi
acrescentada para incluir os efeitos do que as pessoas acreditam que deveriam fazer de
acordo com a opinido de outrem (SOLOMON, 2002). Esses determinantes de intengéo
sdo funcdes dos julgamentos de valor e expectativa, ou seja, crengas sobre as
consequiéncias da agdo e avaliagdo das conseqiiéncias e crencas normativas sobre a
expectativa de outros, bem como a motivagdo para concordar com a determinagédo das

normas subjetivas (FIG. 5).

Atitude
para agéo
Aact
Agio

N/

Norma
subjetiva
SN

Figura 5 - Teoria da Acfo Racionalizada
FONTE: Adaptacio de BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER (2002, p. 70).
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A TRA pode ser descrita através da seguinte equacao de regressao:

AxlA=p;(A) + p2(NS)

em que:

A =acao

1A = inten¢do para a acdo

Ac = atitude em relacéo a realizacdo da acao
NS = norma subjetiva

p1 € p2 = pesos determinados empiricamente

Os pesos (p1 e p2) séo determinados empiricamente através de analise de
regressao e Ac e NS sdo obtidos diretamente dos consumidores através de questionarios.
Na verdade, A; e NS sdo indices obtidos através de outras medidas, com as seguintes

expressdes algébricas:

em que:

A = atitude referente a realizacdo da acao
ci = acrenca de que a realizacdo da acdo acarretard a consequéncia i
a; = a avaliacdo pessoal da consequéncia i

n = numero de crencgas
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A equacdo para obtencdo das normas subjetivas é:

#

ATC — N IAT 7 1

4'1\'15 T L (_ :\J ;H I(_ J
j=1

em que:

NS = norma subjetiva

CN; = a crenga normativa de que um grupo ou pessoa de referéncia j pensa que o
consumidor deveria ou ndo realizar a acdo

MC; = a motivacdo de agir em conformidade com a influéncia do referente j

n = namero de individuos ou grupos de referéncia relevantes

A norma subjetiva € calculada de forma analoga ao calculo de uma atitude.
A crenca normativa € equivalente a uma declaracdo de crenca e a motivacdo de se
conformar é como uma avaliagdo de importancia. Logo, para cada pessoa ou grupo de
referéncia, essas notas sdo multiplicadas e o resultado € somado considerando-se todas
as pessoas ou grupos de referéncia considerados.

No modelo, o sinal “<” entre a acdo e a intengdo comportamental significa
que o grau de correspondéncia entre os construtos depende da lacuna de tempo entre as
medidas, da extensdo em que a intengdo € medida no mesmo nivel de especificidade que
a acdo e da influéncia de eventos externos ndo controlaveis e de pessoas na realizagdo
da acdo.

Apesar das melhorias no modelo Fishbein, outros obstaculos séo patentes na

previsdo do comportamento do consumidor. O modelo foi projetado para lidar com
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comportamentos reais € ndo com os resultados do comportamento; alguns resultados
estdo além do controle do consumidor; pode ser invalida a pressuposicdo de que o
comportamento € intencional; medidas de atitude freqlientemente ndo correspondem ao
comportamento que se supde que prevejam e a relacdo é fraca quanto maior for o tempo
entre a medicdo e o comportamento avaliado. (SOLOMON, 2002).

Em estudos comparativos, a Teoria da Acdo Racionalizada tem superado
outros modelos baseados em mudltiplos atributos. (MOWEN; MINOR, 2003; ENGEL;
BLACKWELL; MINIARD, 2000). No entanto, alguns estudos sugeriram a necessidade

de se acrescentar novos construtos.

4.2.1.2 A Teoria do Comportamento Planejado

A Teoria do Comportamento Planejado (FIG. 6) concentra sua atengdo no
autocontrole cognitivo como um aspecto importante do comportamento humano. Foi
desenvolvida pela limitagdo do modelo anterior em lidar com comportamentos sobre 0s
quais as pessoas tinham controle volicional incompleto (AJZEN, 1991). A TRA foi
modificada para incluir o controle percebido sobre o comportamento (PBC) como um
construto adicional com capacidade para prever tanto a intencdo para a agdo quanto a
prépria acdo. (BAGOZZI; GURHAN-CANLLI; PRIESTER, 2002). Para Ajzen (1991) o
controle percebido sobre o comportamento é definido como a crenca da pessoa sobre 0
grau de facilidade ou de dificuldade para desempenhar um determinado comportamento.
Para as pessoas, normalmente os comportamentos séo considerados como metas sujeitas

a interferéncias e incertezas e o controle percebido sobre o comportamento serve para
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verificar até que ponto o decisor leva em consideragdo problemas pessoais e fatores
situacionais que interferem positiva ou negativamente no desenvolvimento da acao.
Ajzen chega a afirmar que esse construto € muito compativel com o conceito de auto-
eficacia percebida desenvolvido por Bandura (1998) que representa a confianca que
uma pessoa tem em poder desenvolver uma acao especifica. Bagozzi; Girhan-Canli e
Priester (2002) contestam a afirmacdo de Ajzen mencionando o trabalho de Armitage e
Conner* (1999) que os dois construtos eram distintos e tinham efeitos independentes

sobre as intengGes de acdo.

Atitude
relativa a
acio

Controle
percebido do
comportamento

Figura 6 - Teoria do Comportamento Planejado
FONTE: Adaptacio de AJZEN (1991, p. 182).

A equacéo para obtencéo do controle percebido sobre comportamento é:

" ARMITAGE, C. J., CONNER, M. Distinguishing perceptions of control from self-efficacy: predicting
consumption of a low-fat diet using the theory of planned behavior. Journal of Applied Social
Psychology, v. 29, n. 1, p. 72-90, 1999.
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M

PBC=2% P Cif
k=1
em que:

PBC = controle percebido sobre comportamento

px = poder percebido de um fator de controle k para facilitar ou inibir o desempenho
da acdo

Cck = crenca de controle k

n = namero de crencgas de controle salientes que produzem a percepgdo de controle
comportamental

4.2.1.3 A Teoria Mode"

A Teoria da Acdo Racionalizada e a Teoria do Comportamento Planejado
apoOiam-se na nogdo de que existe um processo deliberativo pelo qual os consumidores
passam antes de agir. Porém, Fazio® (1986) apud Fazio; Powell e Williams (1989) e
Bagozzi; Girhan-Canli e Priester (2002), propuseram um modelo de processo através
do qual atitudes guiam o comportamento. O comportamento é uma fungdo da percepcéao
da atitude em relacdo ao objeto no contexto em que ele é encontrado. Percepcdes
referem-se a sentimentos correntes do individuo ou avaliagdes sobre o produto

desenvolvidas como experiéncia no contato com ele. De acordo com o modelo as

2 MODE ¢ uma sigla proposta por Fazio (1986, 1990) para designar um modelo que considera a
motivacgdo e a oportunidade como determinantes de como as atitudes influenciam comportamentos.

¥ FAZIO, Russell H. “How do attitudes guide behavior?”. In: SORRENTINO, Richard M.; HIGGINS, E.
Tory. The handbook of motivation and cognition: foundations of social behavior. New York:
Guilford: [s.n.], 1986. p. 204-243.
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atitudes guiam as avaliagcGes somente se elas forem ativadas na memaoria no momento
em que o objeto é observado. Conseqientemente, a acessibilidade da atitude é que
desencadeia 0 processo. Essa é uma sugestdo alternativa de modelo baseada na nocao de
que, algumas vezes, 0 comportamento é espontaneamente produzido quando uma
atitude é ativada. Uma atitude pode ser automaticamente ativada na memoria pelo
contato com o objeto ou pelas sugestdes associadas a ele dependendo da forga da
associacdo entre atitude e produto (BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002).
Segundo o modelo (FIG. 7), a atitude conduz a percepg¢do seletiva que é a positivacéo
da atitude da pessoa para o produto. Essa percepcao seletiva influencia a definicdo da
ocasido ou evento em que a pessoa agird. Normas também influenciam a escolha da
ocasido através da interpretacdo da situacdo social na qual o evento estara inserido. O
comportamento ou agdo segue apOs esse processo sem a necessidade do processo
cognitivo. A acdo é espontdnea sem deliberacdo para atitude, normas subjetivas,

formacgéo de intengdo ou tomada de deciséo.

FPercepcio
irnediata
do objeto
da atiiude

Atvagdo

Definigdo
do ewvento
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Figura 7 - Teoria Mode .
FONTE: Adaptac¢io de BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER (2002, p. 70).
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4.2.2 Alternativas recentes que superam deficiéncias das teorias anteriores

A seguir sdo apresentadas as alternativas recentes que superam deficiéncias

das teorias anteriores.

4.2.2.1 A Teoria da Tentativa

A Teoria da Tentativa (FIG. 8) foi proposta porque Bagozzi e Warshaw
(1990), entenderam que metas sédo importantes para o entendimento do comportamento
do consumidor. H4, portanto, diferenca entre o que chamamos de comportamento
deliberado e o comportamento orientado por metas. No sentido restrito e para o
proposito desse trabalho, assim como foi conduzida pelos autores, uma meta pode ser
definida como um comportamento para o qual um individuo imagina a existéncia de
algum impedimento. E essa percepcdo e ndo a existéncia real de barreiras substanciais
que afeta o processo decisério. Para realizar uma meta de consumo, o consumidor deve
entender suas proprias agdes como um esforco Util. Assim, muitas acGes de consumo
podem ser tratadas como uma tentativa de agir j& que as pessoas identificam
deficiéncias nelas préprias ou condigdes situacionais que as impediriam de agir.
(BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002).

De acordo com o modelo de Fishbein, o comportamento é determinado pela
intencdo de comportamento, a qual é determinada pela atitude e pela norma social para

0 comportamento. A analogia para comportamentos orientados por metas seria: a
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tentativa de alcancar uma meta é determinada pela intencdo de tentar, a qual é
determinada pela atitude e pela norma social para a tentativa. (BAGOZZI;
WARSHAW, 1990).

A teoria da tentativa, segundo Solomon (2002), inclui novos componentes
(FIG. 9) que tentam explicar as complexas situagdes que podem transformar ou néo as
intengdes das pessoas em agdes. Trés reacOes atitudinais sdo formadas (no caso de uma
nova atitude) ou ativadas (no caso da atitude ja existir): atitudes para perseguir a meta e
ser bem-sucedido; atitudes para perseguir a meta, mas falhar e atitudes para 0s meios
pelos quais as metas sdo perseguidas (BAGOZZI; WARSHAW, 1990). Os autores
também propdem que as expectativas moderam os efeitos das atitudes sobre a intencéo.
Uma terceira contribuicdo sugerida pelos autores incorpora o aprendizado anterior e 0
comportamento passado para a explicagdo das intencbes e da tentativa. O
comportamento passado é dividido em efeitos de freqiiéncia e de recentidade. O efeito
de frequiéncia de desempenho de comportamentos passados pode acontecer quando as
atitudes ndo sdo funcbes fortes de comportamentos passados, mas esses
comportamentos predispdem o individuo a agir de forma direta. Também quando as
atitudes e intengdes sdo obscuras, mal-formadas ou instaveis, efeitos independentes da
freqUéncia de comportamentos passados podem ser esperados. H& dois processos nos
quais a freqiiéncia de comportamento passado pode conduzir a comportamentos futuros.
O primeiro é quando o comportamento € bem praticado em ambiente estavel torna-se
forte habito tendo, portanto, efeito direto no comportamento futuro. Contudo, quando o
comportamento ndo é bem aprendido ou quando o ambiente é instavel, a freqliéncia de
comportamento passado contribui diretamente para intengdo. O efeito de recentidade

pode ser verificado como um indicador indireto que uma intencdo foi ativada e assim
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ser positivamente associada com o desempenho subseqliente de um comportamento

(BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002).
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Figura 8 - Teoria da Tentativa
FONTE: Adaptacao de BAGOZZI; WARSHAW (1990, p. 131).

4.2.2.2 A Teoria do Autocontrole

Trés sugestbes foram feitas para os modelos ja apresentados. Uma

ampliacdo do significado de tentativa, a introducdo de desejos como mediador entre 0s
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antecedentes e as intencbes na Teoria da Tentativa e a adicdo de meta eficaz.
(BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER, 2002).

Originalmente, conforme desenvolvido no item 4.2.2.1, tentativa foi
definida como um estado subjetivo peculiar sintetizado no grau em que as pessoas
acreditam que tentaram ou tentardo agir. A extensdo proposta compreende um grupo de
processos psicologicos e fisicos intervenientes entre intengdes e metas realizadas e ndo
alcangadas: planejamento, monitoramento do progresso, orientagdo e controle de
atividades, compromisso com a meta e com a intencdo da pessoa e esforgo. As
atividades de tentativa incluem a manutencgéo da forca de vontade e autodisciplina com
dedicacdo de tempo para planejar a¢des instrumentais e gastar energia fisica no alcance
da meta. A tentativa constitui, portanto, um importante mediador e iniciador de
comportamentos orientados por meta.

Uma segunda contribuicdo, segundo os autores, foi 0 uso do construto
desejo como um mediador chave entre os antecedentes e as inten¢des (FIG. 9). Os
desejos proporcionam 0 impeto motivacional para as intencdes e sugerem que as
atitudes para a acdo, as normas subjetivas e as percepcdes de controles de
comportamento trabalham através dos desejos para influenciar as inten¢Ges. Os
antecedentes, para desejos volitivos, proporcionam razdes para a agdo que um decisor
leva em consideragéo para formar um compromisso para agir. No caso de necessidades
bioldgicas, os antecedentes servem como catalizadores que liberam os desejos ocultos.

Finalmente, a ultima contribuicdo da teoria, a introdugdo da meta eficaz que
significa a probabilidade percebida de se alcanc¢a-la, uma vez decidido a tentar, similar

as expectativas de sucesso propostas na Teoria da Tentativa.
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Figura 9 - Teoria do Autocontrole )
FONTE: Adaptacio de BAGOZZI; GURHAN-CANLI; PRIESTER (2002, p. 76).

4.2.2.3 A Teoria do Comportamento Orientado por Meta

Conforme discutido no capitulo de Comportamento do Consumidor, pouca

atencdo vinha sendo dispensada as a¢Ges do consumidor. 1sso pode ser verificado nas

omissbes da Teoria da Tentativa e da Teoria do Comportamento Planejado. Uma falha

importante de ambas foi a negligéncia em discutir aspectos como a fixacdo de metas e

os esforcos para alcancga-las*. Naquela oportunidade, também foi comentado o nimero

de maneiras que uma meta pode ser fixada. Vale lembrar a utilidade da representacdo

* No capitulo de Comportamento do Consumidor foi apresentado o esboco de como o processo

de

fixacdo de metas e do esforgo para alcanga-las poderia ser concebido para o estudo do consumidor (FIG.

3).
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geral de hierarquia das trés metas que sustenta o comportamento do consumidor?,
Reconhecendo essas caréncias Perugini e Bagozzi (2001) propuseram uma teoria
integrativa das agfes do consumidor, conhecida como Modelo de Comportamento
Orientado por Meta — (MGB), considerando ja as recentes mudancas sugeridas para
melhor explicar acdo, combinando Emog¢6es Antecipadas (AEs) com desejos, freqiiéncia
e efeitos recentes de comportamentos passados junto com as variaveis da Teoria do

Comportamento Planejado (FIG. 10).
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Figura 10 - O Modelo de Comportamento Orientado por Meta
FONTE: Adapatacio de PERUGINI; BAGOZZI (2001, p. 32).

Portanto, o0 modelo contempla novas varidveis independentes, a introducéo
de uma varidvel intermediaria e uma provisdo explicita para o controle de

comportamentos passados. Emogdes antecipadas e comportamentos passados servem

5 A representacdo geral de hierarquia das trés metas também pode ser encontrada no capitulo que trata do
Comportamento do Consumidor. (FIG. 4).
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como co-prognosticadores junto com atitude para acdo, normas subjetivas e percepgdes
de controladores de comportamento. O construto desejo foi tomado para fornecer o
impulso motivacional canalizando os efeitos das variaveis prognosticadoras sobre as
intengGes. (PERUGINI; BAGOZZI, 2001).

O uso das emoces antecipadas no estudo de tomada de decisdo pode ser
considerado um tdpico de estudo relativamente recente. Psicologos sociais tém
desenvolvido testes empiricos com esse construto. Considerada uma perspectiva
diferente, Bagozzi; Baumgartner e Pieters (1998), propuseram o carater positivo e
negativo das emogdes antecipadas como relevantes para comportamentos orientados por
metas. Esse trabalho foi baseado na Teoria Comunicativa de Emogdes de Oatley e
Johnson-Laird* e na Teoria de Stein, Liwag e Wade' de Episodios de Emocao.

Pouco esfor¢co tem sido devotado para investigar as consequéncias das
emocdes, apesar de alguns pesquisadores investigarem o0s papéis das emocBes no
processo de informacdo e motivacdo. Uma das Ultimas areas estudadas foi a implicacéo
das emocOes nas metas, ou seja, a relacdo entre as emocdes e as correspondentes
mudangas em comportamentos orientados por metas. (BAGOZZI; BAUMGARTNER,;
PIETERS, 1998). Os autores propdem que emoc¢des funcionam para produzir aces que
promovem o alcance das metas. Contudo, a relacdo entre emoces e alcance de metas
ndo é automatico nem direto. Emocgdes funcionam atraves de complexas maneiras para
motivar, dirigir e regular agdes a servico das metas perseguidas. Segundo eles, um

modelo pode explicar como as emogdes relacionam-se com as metas (FIG. 11).

* OATLEY, K.; JOHNSON-LAIRD, P. N. Towards a cognitive theory of emotions. Cognitions and
Emotions, v. |.1, p. 29-50, 1987.

" STEIN, N. L.; LIWAG, M. D.; WADE, E. A goal-based approach to memory for emotional events:
implications for theories of understanding and socialization. In: KAVANAUGH, R. D., ZIMMERBERG,
B.; FEIV, S. Emotion: interdisciplinary perspectives. Mahwah, NJ: Lawrence Erlbaum Associates Inc.,
[19--]. p. 91-118.
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Figura 11 - O Papel das Emo¢des em Comportamentos Orientados por Meta
FONTE: Adaptacio de BAGOZZI; BAUMGARTNER e PIETERS (1998, p. 5).

Nesse “sistema de meta emocional”, 0 processo comega com uma situacdo
de meta que consiste da avaliacdo subjetiva de uma pessoa de todas as caracteristicas do
ambiente e que sdo entendidas como relevantes para a busca de uma dada meta. Essa
percepc¢do é baseada na avaliacdo da pessoa de aspectos salientes da situacdo, e alinhado
com abordagens cognitivas para emogao 0s autores assumem que um grupo limitado de
dimensdes sustentam esta avaliagdo. O foco esta nas emogdes antecipadas que sdo
identificadas através do reconhecimento de sucessos e fracassos de metas. EmocGes
antecipadas de intensidade suficiente funcionam para motivar processos volitivos que
desempenham funcgdes diretivas, motivacionais e regulatérias se 0s comportamentos
orientados por meta estdo prontos para serem iniciados (BAGOZZI,
BAUMGARTNER; PIETERS, 1998). A funcdo diretiva especifica o objeto da meta. A
funcdo motivacional é refletida, pelo menos em parte, através no esforgo fisico e mental
gastos para perseguir um objetivo. Finalmente, volicdo vincula um elemento de
planejamento, particularmente com respeito a formulacdo de passos necessarios para
alcancar a meta, 0 monitoramento de progresso e o direcionamento e o controle em caso
de impedimentos. Uma vez formadas, as voligdes sdo armazenadas e entendidas como

necessarias. Muitas metas estdo distantes no sentido que um espaco de tempo,
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freqlientemente significante, existe entre a formacao das voli¢des e do alcance da meta.
Essas volicOes sdo diferenciadas em subdivisdes e centram-se nos meios necessarios
para o alcance das metas. Os meios sd0 comportamentos orientados por metas que
Bagozzi; Baumgartner e Pieters (1998) chamaram de comportamentos instrumentais.
Uma meta é um resultado produzido pela implementacdo de comportamentos
instrumentais. A escolha de qual meio empregar para perseguir a meta tem sido
mostrada como uma funcdo de pelo menos trés processos de avaliagdo conforme
Bagozzi; Baumgartner e Pieters (1998) apud Bagozzi; Baumgartner e Yi (1992)*. O
decisor pode avaliar sua competéncia para desempenhar cada acgdo instrumental
alternativa no seu grupo de escolha. O segundo processo é a avaliacdo das crencas
instrumentais que sao julgamentos da probabilidade que cada meio levara ao alcance da
meta. O terceiro processo contempla o desejo de cada meio.

O sistema mostra ainda o retorno relativo ao sucesso no alcance da meta ou
ao fracasso para alcancé-la. Esse resultado é uma parte da atualizacdo da situacdo de
meta e através dos processos de avaliacdo retira 0 que os autores chamam de emocdes
de resultados de meta.

Perugini e Bagozzi (2001) consideraram a possibilidade do questionamento
da sobreposicdo da conceituacdo e mensuracdo das emocdes antecipadas em relagdo a
conceituacdo e mensuracdo das atitudes. Afirmaram que a especificacdo tedrica de
ambas difere fundamentalmente. Segundo os autores, a natureza e o papel das emocdes
antecipadas diferem da atitude para a agdo em trés principais aspectos. Primeiro, atitude
para a acdo na TRA e na TPB foca naquilo que uma pessoa faz, ou pode fazer, enquanto
que as emocgdes antecipadas focam, ndo nas agdes mas no alcance das metas pessoais.

Segundo, uma atitude € tipicamente constante sobre periodos razoaveis de tempo e nao

¥ BAGOZZI, Richard P.; BAUMGARTNER, Hans; Y1, Youjae. Appraisal processes in the enactment of
intentions to use coupons. Psychology & Marketing, v. 9, n. 6, p. 469-486, nov./dec., 1992.
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¢ formulada como uma resposta contingencial na ocorréncia de acontecimentos
particulares. A funcdo proposta das emocOes antecipadas €, em contraste,
especificamente contingencial sob a avaliagdo de uma pessoa sobre sucessos e fracassos
possiveis para alcancar as metas, que mudam de tempo em tempo, dependendo do
contexto. A terceira distingdo feita pelos autores entre atitude para a acao e as emogoes
antecipadas ocorre no nivel de mensuracao. Quando pessoas sdo solicitadas a responder
sobre suas atitudes elas sdo forcadas a fazer uma escolha de aceitacdo ou ndo. Isto é
uma consequéncia de pratica comum do uso de escala bipolar. Em contraste, para a
mensuracdao das emoc¢des antecipadas, 0s autores discutem que é importante o uso de
itens unipolares. (PERUGINI; BAGOZZI, 2001).

Tem sido discutido também que a Teoria do Comportamento Planejado
falha ao considerar como as intengdes tornam-se energizadas. Atitudes, normas
subjetivas e percepcdo de controles de comportamento proporcionam razdes para a
acdo, mas ndo incorporam conteldo motivacional explicito, necessario para induzir uma
intencdo para a agdo. No Modelo de Comportamento Orientado por Meta desejos,
representantes dos estados motivacionais da mente cujas avaliacOes e razdes para agir
sdo transformados em motivacdo para fazer, sdo tomados como determinantes mais
proximos das intencBes. E finalmente, uma falha da Teoria do Comportamento

Planejado foi ndo ter incorporado no modelo os comportamentos passados.
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4.2.2.4 O Modelo Estendido da Teoria do Comportamento Orientado por Meta

A teoria do Comportamento Orientado por Meta foi estendida com a

inclusdo de duas variaveis, meta desejavel e viabilidade da meta. (FIG. 12).
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Figura 12 - O Modelo Estendido da Teoria do Comportamento Orientado por Meta
FONTE: Adaptagcao de PERUGINI; CONNER (2000, p. 47).

A primeira pode ser definida como a for¢a de um resultado desejado e a
viabilidade de meta pode ser entendida como o grau de facilidade ou dificuldade para o
alcance desses resultados. Essa defini¢do enfatiza o valor pessoal ao qual esté ligado um
certo resultado de meta. Porém, pouco destaque é dado para as caracteristicas chave da

motivacdo pessoal para alcangar aquele resultado de meta (PERUGINI; CONNER,
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2000). Para os autores, da perspectiva do agente que esta avaliando o resultado de meta,
o desejo de atingir aquele resultado é o construto motivacional chave. Perugini e Conner
(2000) entendem que esse construto desempenha um papel central em comportamentos
orientados por meta, em particular no estdgio de fixacdo da meta, e deveria ser
distinguido do desejo de desempenhar um dado comportamento. Essa proposta foi
testada em uma amostra de 104 estudantes que tinham como meta melhorar 0 peso
corporal ou melhorar os esfor¢os para estudo. Os resultados indicaram que a incluséo de
construtos periféricos melhoraram significativamente o prognostico de comportamentos

volitivos. (PERUGINI; CONNER, 2000).

4.3 Psicologia Social

O comportamento do consumidor foi definido como as atividades
diretamente envolvidas em obter, consumir e dispor de produtos e servicos, incluindo os
processos decisorios que antecedem e sucedem essas a¢fes. Segundo Engel; Blackwell
e Miniard (2000), esse comportamento é de interesse de profissionais da area de
marketing, educacdo, protecdo do consumidor e politica publica. H& pouco tempo
prevalecia pesquisas em marketing cuja orientagdo dava-se pelo paradigma do
positivismo. Com o pds-modernismo 0 campo de pesquisa de consumidores foi
enriquecido sobremaneira, de acordo com os autores. Existia jA na década de 80,
preocupacdo com o entendimento do comportamento de consumo sem a intencdo de
influencié-lo, a despeito do reconhecimento da pesquisa de consumidores como uma

area sistematica de investigacdo de ciéncia comportamental no final dos anos 50 e 60,
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principalmente, com a entrada do tedrico da aprendizagem, John B. Watson, icone da
escola comportamental, no mundo da propaganda. (ENGEL; BLACKWELL;
MINIARD, 2000).

O comportamentalismo fundamentava-se em principios simples, diretos e
ousados. Watson almejava uma ciéncia do comportamento que sO lidasse com
comportamentos observaveis e passiveis de descricdo objetiva em termos de estimulo e
resposta. Imagem, mente e consciéncia eram termos herdados da filosofia mental que
ndo tinham sentido para o behaviorismo. (SCHULTZ, D.; SCHULTZ, S., 2005). Apos a
segunda grande guerra, a capacidade produtiva era maior que a demanda e o conceito de
marketing foi adotado pela inddstria. Como havia grande demanda no mercado
consumidor, gerada pela escassez da guerra, as industrias produziram muito e a
capacidade excessiva foi uma conseqliéncia inevitavel. Na tentativa de estimular
vendas, investiram em estratégias promocionais agressivas, no entanto, o consumidor ja
havia mudado seu comportamento sendo mais seletivo aos estimulos mercadoldgicos
(ETZEL; WALKER; STANTON, 2001). De acordo com 0s autores, as empresas
reconheceram que para administrar a capacidade ociosa deveriam produzir de acordo
com as necessidades do mercado. A identificagdo dessas necessidades e desejos do
consumidor deu origem a orientacdo filos6fica do processo de troca conhecida como
filosofia de marketing. As ciéncias do comportamento, segundo Engel; Blackwell e
Miniard (1999), deslocaram-se para o centro das atengdes naquela sociedade em
mudanca na qual predominava a busca pela vantagem competitiva. Os profissionais de
marketing necessitavam de novas reflexdes que explicassem a motivacdo das pessoas,
fato que levou a uma sélida fundacdo metodoldgica para a conducdo de pesquisas nesse
campo. Nesse momento a psicanalise abre as portas para legitimar a investigacdo da

ciéncia do comportamento e a psicologia social passou a fazer parte da atencdo das
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escolas de administragdo. Além desse fato, boa parte das influéncias vieram da fundacéo
da Association for Consumer Reserch em 1969 e do Journal of Consumer Research em
1974 e dos trabalhos apresentados em periddicos como Journal of Marketing, Journal of
Marketing Research, Psychology and Marketing, Journal of Consumer Marketing e
Journal of Consumer Psychology.

Myers (1999), descreve que o ser humano sempre foi curioso sobre si
mesmo e sobre o meio no qual estd inserido. Os precursores da psicologia, como
Aristételes, antes de 300 a.C., ja teorizavam sobre aprendizagem, memdria, motivacéo e
emocdo. Com a ciéncia moderna, século XVII, os fildsofos empiristas britanicos
adotaram o método de conhecimento baseado na observagdo. A histdria do pensamento
continuou a evoluir com contribuicdo de principios como o que organizou a biologia
através da obra de Darwin até o nascimento da psicologia. (MYERS, 1999).

Wilhelm Wundt fundou a psicologia como disciplina académica formal que
abragou temas como sensacdo e percepgdo, atencdo, sentimento, reacdo e associagdo
(SCHULTZ, D.; SCHULTZ, S., 2005). Wundt, segundo os autores, estava tentando
promover a psicologia como uma ciéncia independente, resultado da convergéncia de
duas linhas de pensamento: a énfase na importancia dos sentidos dada pelos astronomos
e filésofos empiristas britanicos e o funcionamento desses sentidos explicado pelos
cientistas alemdes. Segundo Schultz D. e Schultz S. (2005), o método utilizado por
Wundt foi a observagdo direcionada para 0s processos mentais e para 0S estados
emocionais proprios, método entendido como introspeccionista. Seu primeiro livro, a
criacdo da psicologia social, marcou o inicio de um trabalho em 10 volumes, intitulado
Cultural Psychology (Psicologia Cultural) que tratou de varias etapas do
desenvolvimento mental humano presente na linguagem, nas artes, nos mitos, nos

costumes sociais, na lei e na moral. Mais importante que o conteido em si, 0 impacto
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dessa obra serviu para dividir a nova ciéncia em duas partes principais: a experimental e
a social (SCHULTZ, D.; SCHULTZ, S., 2005). Para esses autores, os 10 anos de
dedicacdo ao campo, como havia previsto, exerceu pouco impacto sobre a psicologia
americana ja que nos artigos publicados em 90 anos na American Journal of Psychology
apenas 4% de todas as citagOes estavam relacionadas com a obra Cultural Psychology.
Nessa época 0s psicologos americanos, incluindo principalmente John Watson,
eliminaram o método introspeccionista e fizeram com que prevalecesse a “ciéncia do
comportamento observavel” (MYERS, 1999). De acordo com o autor, s6 na década de
60 é que a psicologia comega a retomar o interesse pelos processos mentais com estudos
que pudessem esclarecer como nossas mentes processam e armazenam informagdes.
Assim é que a psicologia transformou-se na ciéncia do comportamento e do processo

mental.

4.4 Dieta e Exercicios Fisicos

De acordo com a Organizacdo Mundial de Saude, a obesidade® tem
alcangado proporcdes epidémicas globais. Mais de 1 bilhdo de adultos estdo com
sobrepeso e pelo menos 300 milhdes desses adultos estdo clinicamente obesos. Hoje, a
obesidade é considerada como o principal fator causador de doencas cronicas e

inaptiddo e atinge todas as idades e grupos socioecondmicos com danosas

% A obesidade é uma doenca multifatorial determinada, basicamente, pelo balanco energético positivo. O
comportamento alimentar é controlado pelas sensacdes de fome, apetite e saciedade e estas séo
decorrentes da interacdo de diversos fatores tais como habito, disponibilidade de alimentos, fatores sociais
e culturais, ritmo circadiano e da interagdo de diversos sinais fisioldgicos de regulagdo.
(www.abeso.org.br).
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conseqiiéncias sociais e psicoldgicas?. Para avaliar o grau de obesidade usa-se o indice
de Massa Corporal (IMC) reconhecido como padrdo internacional. O IMC é encontrado

dividindo o peso (Kg) pela altura ao quadrado (m), conforme QUAD. 2 abaixo

Quadro 2 - IMC: indice de Massa Corporal

Categoria IMC
Abaixo do peso Abaixo de 18,5
Peso normal 18,5-24.9
Sobrepeso 25,0-29,9
Obesidade Grau | 30,0-34,9
Obesidade Grau Il 35,0-39,9
Obesidade Grau I 40,0 e acima

Fonte: Associacido Brasileira para o Estudo da Obesidade, 2006.

Segundo a OMS, o aumento da obesidade é reflexo das mudangas nos
padrdes de comportamento das comunidades nas décadas recentes. Ndo obstante a
importancia da genética que pode deixar algumas pessoas mais suscetiveis a ganhar
peso, as mudancas nos padrbes de comportamento e a transi¢cdo nutricional mundial tém
sido os fatores responsaveis pela epidemia mencionada. Crescimento econémico,
modernizacdo, urbanizacdo e a globalizacdo dos mercados de alimentos sédo apenas
algumas forcas que sustentam esse quadro. Como resultado do aumento da renda e da
urbanizagdo da populagédo, uma maior variedade de alimentos ricos em gorduras
saturadas e agucar passam a ser consumidos. Aliado a isso, cada vez mais, os trabalhos
exigem menos atividade fisica. E crescente também o uso de veiculos para transporte

pessoal, tecnologias disponiveis dentro de casa e escolha de lazer mais passivo.

20 \sww.who.int/en/
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A obesidade infantil também ja pode ser vista como epidémica em algumas
areas. Doencas cardiovasculares e diabetes tipo 2, antes evidentes em adultos, ja podem
ser observadas em criangas. (OLIVEIRA; FISBERG, 2003). Segundo os autores, no
Brasil, foi verificado, confirmando os dados da OMS, que de 1974 até 1989 houve uma
reducdo significativa da desnutri¢do infantil e um aumento considerdvel da obesidade
em adultos e adolescentes. Pesquisa mais recente de 1997, realizada nas regides Sudeste
e Nordeste revelou aumento no sobrepeso e obesidade de 4,1% para 13,9% em criancas
e adolescentes de 6 a 18 anos. Varias outras pesquisas confirmam que a epidemia
também é uma caracteristica da sociedade brasileira e ainda, a pesquisa confirma as
tendéncias e fatores identificados pela OMS como sendo também os causadores da
obesidade, sem deixar de considerar na génese da obesidade os fatores genéticos,
fisioldgicos e metabdlicos.

Ha que se considerados os fatores psicoldgicos e psiquiatricos envolvidos na
obesidade. Grande parte dos preconceitos expde as pessoas acometidas dessa doenca a
uma condicao de segregacdo massificada que facilita o aparecimento e a manutencao de
um mercado antiético, milionario e repleto de propostas magicas e enganosas
dificultando o tratamento adequado para aquelas pessoas que ja investiram todo tempo,
dinheiro e expectativas®. Para a associagdo, pacientes obesos, apresentam maiores
niveis de sintomas depressivos, ansiosos, alimentares e de transtornos de personalidade.
Uma das mais freqlientes patologias é o Transtorno da Compulsdo Alimentar Periddica
que apresenta padrfes alimentares caracterizados por episédios bulimicos.

A OMS sugere que individuos e grupos com risco de desenvolver obesidade
deveriam gerenciar efetivamente seus pesos através de estratégias de longo prazo. 1sso

inclui prevengdo, manutencdo e perda de peso. Essas pessoas devem receber suporte

L www.abeso.org.br
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para dietas saudaveis e atividades fisicas regulares. Esse suporte deve ser proporcionado
através de politicas publicas que promovam e tornem acessiveis a populacdo dietas
equilibradas, alimentagdo com alto teor de fibras e que proporcionem oportunidades
para a préatica de atividades fisicas. Devem ser divulgados comportamentos saudaveis
para encorajar e motivar pessoas para perder peso comendo bastantes frutas e vegetais,
retirando alimentos gordurosos e aclcar da dieta. Outro tipo de suporte pode ser
assegurado através de profissionais ou clinicas capacitadas para ajudar pessoas e grupos
que queiram perder peso ou evitar ganho de peso..

Segundo Williams (1997), a ciéncia nutricional compreende o corpo do
conhecimento cientifico que coordena as necessidades dos humanos para a manutencao,
crescimento, atividade e reproducdo. Para a autora, é importante a aplicacdo pratica da
ciéncia nutricional para pessoas e grupos em varios estagios de saude e doenca. Para
Augusto et al (1999), uma dieta s6 pode ser prescrita se for conhecido antecipadamente
o valor dos alimentos, sua composicdo quimica, o resultado das transformacdes
culinérias a que devem ser submetidos e as suas a¢des sobre o organismo. Essa dieta
depende dos habitos de alimenta¢do do individuo, influenciados pela cultura e ambiente
em que Vvive, a sua histdria clinica e a doenca que apresenta. Além dessas consideraces,
a dieta deve ainda, fornecer todos os nutrientes essenciais, além de aproximar-se 0
maximo possivel da sua alimentacdo normal, considerando-se também o nivel sécio-
econdbmico da pessoa. Um ndmero de padrbes de alimentos e nutrientes foi
desenvolvido para suprir as necessidades de nutricio e de salde da populagdo
(WILLIAMS, 1997). Esses padrdes, segundo a autora, podem ser classificados em trés

grupos:

22 \www.who.int/en/
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a) nutrientes e energéticos — as quantidades diarias de ingestdo sdo
recomendadas para grupos de populacdo, de acordo com idade e sexo,
com peso e altura definidos;

b) modelos alimentares — para interpretar e receitar padrdes de alimentos
saudaveis, os profissionais precisam de exemplos praticos de alimentos
para usar na educagdo nutricional e no planejamento alimentar para as
pessoas (AUGUSTO et al, 1999);

c) padrbes de dietas — a maioria dos paises desenvolvidos tem padrdes
medidos pela ingestdo dos principais nutrientes por pessoas saudaveis
escolhidas por idade e sexo (WILLIAMS, 1997). Esses padrdes servem
como guias para manter as populacdes sadias e, apesar de ndo indicarem
exigéncias individuais ou necessidades terapéuticas, servem como uma
referéncia baseada no corrente conhecimento cientifico dos niveis de

ingestdo de nutrientes essenciais.

Portanto, o papel da nutri¢cdo na saide humana tem mudado de acordo com
as mudancas na sociedade. Os fundamentos fisicos e comportamentais, baseados na
ciéncia vém apresentando expansdo e as metas e objetivos da saude passaram a

contemplar a pessoa como centro, com enfoque na promogdo da saude.
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5 METODO DE PESQUISA

Abaixo sera descrito o método de pesquisa.

5.1 Hipoteses

De acordo com a teoria®, desejos para desempenhar um comportamento séo
diferentes de intencbes para desempenhéa-los, portanto, € importante verificar a validade

discriminante entre esses construtos, o que sugerem as hipéteses:

a) H1: “Desejos e intengdes apresentam validade discriminante”. O teste
para validade discriminante deve ser mantido também para os demais
construtos considerando que ha diferenca entre eles;

b) H2: “Todos os construtos alcancaram validade discriminante, néo

apenas 0s construtos desejos e intencfes”;

Para desenvolver os demais testes e verificagfes foram propostas outras

hipoteses:

8 “Teoria € um conjunto sistematico de relagdes causais que fornece uma explicacdo consistente e
abrangente de um fendbmeno. Na pratica, uma teoria é a tentativa de um pesquisador em especificar o
conjunto inteiro de relacdes de dependéncia que explicam um conjunto particular de resultados.”. (HAIR
et al., 2005, p. 469).
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d)
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H3: “O modelo de Comportamento Orientado por Meta tem grande
poder preditivo e sustenta a relagdo eficiente entre os construtos”. Para
estender o Modelo de Comportamento Orientado por Meta, Perugini e
Conner (2000) incluiram duas novas variaveis, desejos de meta e
viabilidade percebida da meta. De acordo com os autores um aumento
ou reducdo do desejo por uma meta produziria um aumento ou reducao
nos desejos para ao comportamento, funcionalmente ligado & meta. Esse
desejo, por sua vez, influenciaria o construto intencdo. Igualmente o
aumento na percepcdo da viabilidade da meta influenciaria 0 aumento da
percepgdo de controles de comportamento. A partir dessa incluséo, a
quarta hipotese é apresentada;

H4: “A influéncia dos desejos de meta sobre intencGes é mediada por
desejos de comportamento e a influéncia da percepg¢éo da viabilidade da
meta sobre desejos para comportamento é mediada pela percepcdo de
controle de comportamento”;

H5: “O modelo Estendido do Comportamento Orientado por Meta tem
poder preditivo e acomoda eficientemente a relacdo entre os construtos”.
A quinta hipotese é uma consequiéncia imediata da anterior. No modelo
estendido, os autores sustentam que, em geral, haveria evidéncia
substancial da relevancia de considerar a influéncia de varidveis
periféricas e variaveis mais proximas para prever desejos de
comportamento e intencgdes. Eles assumem que a motivagéo e a intencao
de desempenhar um dado comportamento é usualmente uma funcéo de

ambos, varidveis periféricas (ex: a meta para o qual é o desejo) e
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varidveis mais proximas (ex: o controle percebido de um dado
comportamento) (PERUGINI; CONNER, 2000);

f) H6: “Considerando as variaveis incluidas no Modelo Estendido do
Comportamento Orientado por Meta, ambas, variaveis periféricas e
préximas melhoram o progndstico de desejos de comportamento”. Os
autores sugerem precaugdo ao comparar e interpretar o resultado da
Teoria do Comportamento Planejado com o Modelo do Comportamento
Orientado por Meta e com a extensdo do Modelo do Comportamento
Orientado por Meta ja que o primeiro € focado no progndstico de
intences e os dois Ultimos tém sido aplicados para predizer
comportamentos volitivos. Com esse cuidado surge a Ultima hipétese;

g) H7: O Modelo de Comportamento Orientado por Meta e sua Extensdo
prognosticam maior varidncia que a Teoria do Comportamento

Planejado.

5.2 Amostragem e Procedimentos de Coleta de Dados

Da mesma forma que o estudo de Perugini e Conner (2000), as hipoteses
foram investigadas considerando duas metas diferentes, peso corporal e forma fisica,
contempladas em uma amostra global. Como h4, nos modelos, relacbes de dependéncia
provenientes de variaveis dependentes que se tornam independentes subsequientemente,
a modelagem de equagdes estruturais foi utilizada para examinar essa série de relagdes

de dependéncias simultaneas. (HAIR JUNIOR et al, 2005).
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Inicialmente, a amostra foi composta de 400 estudantes de diversos cursos
de graduacdo e pos-graduacdo de duas grandes instituicdes de ensino superior de Belo
Horizonte. De acordo com Hair Junior et al (2005), o tamanho da amostra é muito
importante na estimacdo e analise de resultados de equagdes estruturais e, portanto, foi
considerada a proporcdo de 10 respondentes por parametro, considerada a mais
adequada pelo autor. Para Peterson (2001), o resultado da pesquisa deve ser, no minimo,
replicado para uma amostra de ndo-estudantes para que os resultados encontrados
possam ser generalizados. Para o autor, os resultados de amostras de estudantes
comparados com resultados de amostras de ndo-estudantes podem ser diferentes. No
entanto, estudantes ndo-tradicionais podem ser 6timos representantes da populacéo. Em
pesquisa, também relativamente recente, ficou provado que uma amostra de estudantes
trabalhadores, considerados néo-tradicionais, foi representativa e a unidade amostral
substituiu perfeitamente o consumidor real (JAMES; SONNER, 2001). Apesar de nédo
ter sido exigida essa informacdo no instrumento de pesquisa, pode-se verificar que o
perfil dos estudantes pesquisados, na sua grande maioria, representa uma amostra nao-
tradicional, ainda que o objetivo da pesquisa ndo seja ampliar os resultados para a
populacdo como um todo.

Os estudantes foram convidados a responder um questionario (ver
APENDICE A%), do qual fazem parte dois cadernos. O caderno A esta relacionado com
a préatica de exercicios fisicos e o caderno B com adogéo de dieta. Se o0 estudante tivesse
uma meta para forma fisica escolheria 0 caderno A e em caso de meta para peso
corporal, responderia o caderno B. Aqueles que ndo tinham metas eram convidados a
devolver a pesquisa a pessoa que estivesse aplicando. Como incentivo e agradecimento

cada aluno participante recebeu uma barra de cereais. Para que os alunos informassem o

** 0 APENDICE A foi uma adaptagéo do questionario utilizado por Perugini e Conner, ver ANEXO A,
para testar a extensdo do Modelo de Comportamento Orientado por Meta.
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nome, nimeros de telefone e e-mail, ainda foi sorteado um Portable Compact Disc
Player apds a analise dos dados. Os questionarios foram administrados em duas etapas.
A primeira, ja mencionada, aconteceu na primeira semana de dezembro e a segunda
quatro semanas ap6s o primeiro contato. Nessa fase os alunos foram novamente
contatados para responder se haviam realmente se empenhado para alcancar a meta
fixada ha quatro semanas e mencionar o grau de sucesso que obtiveram. O contato foi
desenvolvido seguindo o script do APENDICE B. Os estudantes ndo foram avisados no
primeiro contato que essa ligacdo ocorreria.

Portanto, inicialmente, os alunos informaram alguns dados demograficos e
responderam duas questdes referentes a forma fisica e peso corporal. Para forma fisica a
questdo foi: “Qual das sentencas abaixo melhor expressa sua meta nas proximas 4

semanas?”. As alternativas eram:

a) “Eu quero melhorar minha forma fisica nas préximas 4 semanas”;
b) “Eu quero manter minha forma fisica nas proximas 4 semanas”;

c) “Eundo tenho uma meta relacionada a minha forma fisica”.

Para peso corporal a questdo foi: “Qual das sentencas abaixo melhor

expressa sua meta pessoal nas proximas 4 semanas?”. As alternativas eram:

a) “Eu quero reduzir meu peso corporal nas proximas 4 semanas”;
b) “Eu quero ficar no mesmo peso corporal nas proximas 4 semanas”;
c) “Eu quero aumentar meu peso corporal nas proximas 4 semanas”;

d) *“Eu néo tenho uma meta relacionada ao meu peso corporal”.
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Em ambos os questionarios, os estudantes foram solicitados a escrever sua
meta no inicio da pagina seguinte sendo que nas demais paginas do questionario essa
meta era mencionada como META X. Os outros itens foram mensurados igualmente
nos dois questionarios conforme descritos abaixo.

Para desejos de meta (GDES) foram usados dois itens. O primeiro com uma
escala de 6 pontos indo de “nenhum desejo” até “muito forte” e o segundo com uma
escala Likert de falso a verdadeiro.

Para percepcdo da viabilidade da meta (GPF) quatro itens foram usados.
Dois relacionados com a mensuracdo do controle de meta e dois relacionados a auto-
eficacia para a meta. Trés itens utilizaram uma escala de 11 pontos e outro uma de 7
pontos.

Para emocdes antecipadas foi utilizada uma escala de 11 pontos com
respostas alternativas indo de “discordo fortemente” até “concordo fortemente”. Para
emocOes positivas antecipadas (PAE), os estudantes foram solicitados a expressar a
intensidade de cada emocé&o se eles fossem bem-sucedidos em alcangar suas metas. No
caso das emocg0des negativas antecipadas (NAE), eles marcaram a intensidade de cada
emocao caso ndo fossem bem-sucedidos nas metas fixadas.

Nos dois questionarios os participantes escolheram como comportamento
instrumental atividades fisicas e dieta para forma fisica e peso corporal respectivamente.

Atitudes para o comportamento (ATT) foram acessadas através do
comportamento instrumental. Os estudantes responderam a 11 itens de diferencial
semantico em uma escala de 7 pontos.

Para normas subjetivas (SN) trés itens em uma escala de 7 pontos foram

usados.
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O controle de comportamento percebido (PBC) foi mensurado através de 6
itens. Em trés deles foram usadas escalas de 11 pontos nos outros trés escalas de 7
pontos.

A variavel desejo para o comportamento (BDES) foi mensurada com 3
itens. Dois em uma escala de 11 pontos e uma de 6 pontos com pontos intermediarios
indo de “nenhum desejo” até “muito forte”.

Na mensuragcdo de Voligbes para o comportamento ou intengdes (VOL)
foram utilizados 9 itens com uma escala de 7 pontos. Dois estavam relacionados com
intengéo, dois com compromisso, dois com esfor¢o e trés com planejamento.

Comportamento passado (PB) foi medido através de uma escala de 7 pontos
indo de “nunca” até “muitas vezes”.

Conforme sugerido por Hair Junior et al (2005), no capitulo 4.3, todos os
dados foram examinados para verificar a relacdo entre as variaveis e o ajuste dos dados
da amostra com as suposicOes estatisticas inerentes a técnica multivariada de equagdes

estruturais®.

5.3 Analise dos Dados

A seguir serdo apresentadas as anélises dos dados.

% Hair et al (2005) sugere a avaliagdo de dados perdidos, identificagio de observagdes atipicas e o teste
das suposicdes adjacentes a técnica do modelo de equagdes estruturais.
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5.3.1 Analise Descritiva da Amostra

A Amostra desse estudo foi composta prioritariamente de estudantes de
graduacdo e pos-graduacdo residentes na regido metropolitana de Belo Horizonte. O

GRAF. 1 apresenta faixa etaria dos participantes.
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Grifico 1 - Faixa etaria dos participantes

Observa-se que a faixa etaria dos participantes predomina na classe de até
27 anos (62%), mas 23% tém mais de 31 anos, indicando um perfil relativamente
heterogéneo em funcdo da idade. Além disso, observou-se que 59,9% da amostra tem
mais era composta de mulheres e 67,1% dos respondentes cursavam a graduacéo.
Quanto as metas escolhidas com relacdo ao peso, a maioria dos respondentes (77,4%)
definiu como meta para as proximas quatro semanas reduzir o peso corporal, 18,5%
gostaria de ficar no mesmo peso corporal e 4,1% gostariam de aumentar 0 peso

corporal. Interessante notar que ao contrario do que ocorreu para o estudo de Perugini e
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Conner (2000), nesse estudo 15 estudantes (4,1%) gostariam de aumentar o0 peso

corporal.

5.3.2 Analise Exploratoria dos Dados

Conforme sugerem Tabachnick e Fidel (2001) uma andlise preliminar da
consisténcia e qualidade dos dados deve preceder a analise multivariada, pois violacdes
de pressupostos e inconsisténcias nos dados podem gerar distor¢fes que levem a
conclusfes equivocadas a respeito do problema de pesquisa. Nesse sentido buscou-se
evidenciar e tratar possiveis problemas nos dados antes de se passar a analise efetiva dos
dados.

Inicialmente verificou-se a consisténcia do banco de dados (MALHOTRA,
2001), por meio da identificacdo de valores fora dos limites das escalas ou dados
inconsistentes, onde dados digitados fora dos limites das escalas foram
progressivamente substituidos no banco de dados pelos valores devidamente verificados
nos questionarios. Cabe ressaltar que ndo existem dados ausentes na base de dados, ja
que durante o procedimento de verificagdo do comportamento futuro dos respondentes,
por meio de contato telefénico posterior, foram preenchidos os dados ausentes e
possiveis incoeréncias nas respostas.

Observou-se 64 dados ausentes nos indicadores de comportamento (esforgo
e resultados), o que representa 17,43% dos dados ausentes nessas variaveis. Cabe
ressaltar que dados ausentes nessas variaveis se originaram prioritariamente da

incapacidade de se contatar os individuos durante o periodo do estudo. Buscando
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identificar um perfil dos individuos que ndo foram contatados (género, idade e curso),
encontrou-se uma diferenca significativa para a variavel género, onde 22,4% dos
homens e 14,1% mulheres da amostra ndo foram contatados (y* = 4,276; p = 0,039).
Isso indica que houve maior dificuldade em entrar em contato com os homens da
amostra. Além disso, observam-se medidas significativamente diferentes para 0s grupos
contatados/ndo contatados nas variaveis R9 (Se eu quisesse, seria facil para mim atingir
a Meta X nas proximas 4 semanas), R12.6 (Desapontado), R18 (Para mim, fazer dieta
nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X é) e R19 (Se eu quisesse, fazer dieta nas
proximas 4 semanas para atingir a Meta X seria facil). No geral, 51 (91%) médias dos
individuos que nao foram contatados sdo inferiores as médias dos individuos que foram
contatados, com excec¢des para variaveis como desejo de meta (R21) indicando que 0s
individuos que ndo foram contatados tém menor motivacao e interesse em atingir as
metas estabelecidas se comparados aos individuos que foram contatados.

Levando em conta que o objetivo final foi justamente prever quais
construtos tem maior impacto sobre os indicadores de acdo, manteve-se na base de
dados somente aquelas observacdes com dados presentes nessa variavel, implicando
dizer que 64 casos foram excluidos do teste do modelo.

Os outliers foram diagnosticados por meio da analise do nimero de desvios
padrdo em relacdo a média, sendo classificados como observacBes discrepantes
observacdes com escores Z fora dos limites de +3,29, conforme sugerem Tabachnick e
Fidel (2001). Segundo esse critério foram identificados 43 outliers univariados, sendo
que a maior concentracdo de outliers ocorreu para as variaveis R11.3 (Feliz), R11.1
(motivado) e R11.5 (satisfeito) com 12 (3,9%), 11 (3,6%) e 10 (3,3%) de outliers
respectivamente. Ja os outliers multivariados foram identificados por meio da distancia

de Mahalanobis (D?), conforme sugerem Tabachnick e Fidel (2001). Segundo as autoras
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quando existe a normalidade multivariada dos dados a distancia de Mahalanobis se
distribui como uma estatistica qui-quadrado com k graus de liberdade, em que k é 0
nimero de variaveis analisadas. (MINGOTI, 2005). Com base nesse critério foram
encontrados 31 observagcbes com probabilidade inferior a 0,1%, sendo entéo
classificadas como outliers multivariados. No geral, 39 observagdes foram consideradas
outliers indicando que a exclusdo de casos poderia comprometer o tamanho da amostra
disponivel para testar 0 modelo de pesquisa. Nesse sentido, buscando preservar um
tamanho adequado da amostra fez-se a retencdo dos outliers comparando 0s principais
resultados do modelo em uma solugdo com e sem observacdes discrepantes.

Além disso, se verificou os parametros normais das variaveis, tendo sido
encontradas 40 (69%) e 25 (43%) variaveis com assimetria e curtose estatisticamente
diferentes de zero segundo teste Z bicaudais, com um nivel de significancia de 0,1%,
conforme sugerem Tabachnick e Fidel (2001). Ainda conforme teste K-S de
normalidade nenhuma das variaveis pode ser considerada normal com um nivel de
significancia de 0,1%. Tentou-se fazer a normalizacdo do escores por meio do software
PRELIS 2.1, mas o procedimento ndo foi capaz de tornar parte significativa das
variaveis normais. Assim, preferiu-se manter a base de dados original buscando garantir
maior precisao na interpretacdo dos dados.

Para avaliar o pressuposto de normalidade multivariada, aplicou-se o gréafico
da distribuicdo da distancia de Mahalanobis (D?) (GRAF. 2), conforme sugere Mingoti
(2005). Na FIG. 15 o eixo das abscissas representa a distancia de Mahalanobis (D%
calculada para as 58 varidveis do estudo e o eixo das ordenadas (y) representa a
distancia D? que seria esperada segundo uma distribuicdo multivariada padrdo com 58
graus de liberdade. Usualmente, um padréo linear do grafico é um indicio da presenca

da normalidade multivariada. (MINGOT], 2005).
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Grifico 2 - Grafico Q-Q da distribuicio da distincia de Mahalanobis (Dz)

No GRAF. 2 observa-se a presenca de um padrdo ndo linear nos dados,
apresentando indicios de desvios da normalidade multivariada. Soma-se a esses
resultados a auséncia de normalidade univariada e conclui-se que os dados ndo seguem
uma distribuicdo normal multivariada, tendo em vista que a normalidade de todas as
combinacgOes lineares das varidveis € um requisito para a normalidade multivariada.
(MINGOTI, 2005). Assim, pode-se dizer que o pressuposto de normalidade ndo foi
observado nessa pesquisa, indicando a necessidade de se empregar métodos robustos a
violacdo desse pressuposto.

A linearidade dos relacionamentos foi testada pela avaliacdo da

significancia do coeficiente de correlacdo linear entre as variaveis, tendo sido
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encontradas 1059 correlacdes significativas ao nivel de 5% unicaudal, o que representa
64% das correlacdes em um total de 1653 parametros (58x57/2). Além disso, dentro dos
respectivos construtos todas as correlagdes foram significativas ao nivel de 5%,
indicando que relagGes lineares representam um bom ajuste dentre os construtos do
mesmo modelo.

De forma, geral a analise preliminar dos dados indicou a presenca de dados
assimétricos (usualmente negativos) e distantes da média (curtose negativa), o que
revela um padrdo de dados dispersos e com valores concentrados acima da média. Além
disso, observou-se a presenca de um numero relativamente elevado de outliers, o que
motivou a comparar os resultados obtidos com e sem observagdes discrepantes a fim de
preservar um maior nimero de observacgdes para estimar o0 modelo, bem como garantir

maior generalidade as conclusdes da pesquisa.

5.3.3 Confiabilidade e Validade do Instrumento de Pesquisa

Antes de iniciar o teste efetivo do modelo buscou-se verificar a
fidedignidade dos construtos desse estudo, conforme sugerem Churchill e lacobucci
(2003). Nesse contexto, a avaliagdo da fidedignidade do instrumento de pesquisa pode
ser entendida como um esforco sistematico para avaliar se as medicGes realizadas sao
livres de erros aleatdrios e sistematicos. (MALHOTRA, 2001). O erro aleatdrio, por sua
vez, pode ser compreendido como uma variagdo que afeta que medicdo realizada de
forma imprevista, sendo diretamente relacionado & confiabilidade das escalas.

(NUNNALY; BERNSTEIN, 1994). Por outro lado, o componente sistematico do erro é
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por definicdo livre de variagdo, pois afeta todas as medidas realizadas de forma idéntica,
0 que remete a validade do instrumento de pesquisa. (MALHOTRA, 2001).

A primeira etapa de avaliacdo de fidedignidade das escalas consistiu na
avaliacdo da unidimensionalidade das medidas, conforme sugerem Netemeyer; Bearden
e Sharma (2003). Conforme salientam os autores a unidimensionalidade busca avaliar o
numero de dimens@es latentes em um conjunto de indicadores, demonstrando se um
conjunto de itens que supostamente sdo reflexo de um Unico construto latente apresenta
somente uma causa comum ou fator. Para avaliar a unidimensionalidade das escalas
empregou-se 0 método sugerido por Gerbing e Anderson (1988) e Dunn; Seaker e
Waller (1994), que consiste em verificar se 0 numero de fatores extraidos na anélise
fatorial com extracdo por componentes principais é igual a um quando o critério de
Kaiser (auto-valores superiores a 1) é utilizado. Ainda cabe avaliar se a solugéo fatorial
é adequada, verificando se a medida KMO ¢é superior a 0,7, se a variancia extraida na
Anélise Fatorial Exploratéria (AFE) é superior a 60% e se o teste de esfericidade de
bartlett é significativo (HAIR JUNIOR et al, 1998). Com base nesses procedimentos 0s
construtos  Atitude e Controle Percebido violaram o pressuposto de
unidimensionalidade, apresentando duas dimensdes. Interessa notar que comparando 0s
resultados com uma solugdo que exclui os outliers multivariados ndo se obteve
nenhuma mudanca notavel nos resultados, excecdo feita ao fato da solucdo sem outliers
apresentar uma maior parcela de variancia explicada para todos os construtos avaliados.
Também a solucdo sem outliers do construto voli¢cdo apresenta duas dimensoes.

Para atender ao pressuposto de unidimensionalidade procedeu-se a excluséo
dos itens que estavam mais relacionados a segunda dimensdo dos construtos atitude em
controle percebido. Para o construto atitude obteve-se uma solucdo unidimensional que

explica 64,47% da variancia dos dados com a exclusdo dos itens R13.8 (Chato-
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Interessante), R13.9 (N&o atraente-Atraente) e R13.11 (N&o divertido-divertido). Ja para
0 construto controle percebido obteve-se uma solugdo unidimensional que explica
55,17% da variacédo total dos dados com a excluséo do item R21 (Eu gostaria de fazer
dieta nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X, mas eu realmente ndo sei se sou
capaz).

Apo6s o tratamento das escalas para obtencdo de solu¢des unidimensionais
verificou-se a confiabilidade das medidas por meio da medida alfa de Cronbach.
Usualmente o alfa de cronbach é usado para estimar a consisténcia interna da escala,
sendo interpretado como o percentual de variancia de uma escala que é livre de erros
aleatorios (CHURCHILL; IACOBUCCI, 2002). Normalmente, escalas com valor alfa
superior a 0,8 sdo consideradas confidveis e consistentes internamente (NETEMEYER,;
BEARDEN; SHARMA, 2003), mas valores de 0,7 podem ser aceitos como limite
menos conservador. (MALHOTRA, 2001). De forma geral as estimativas de
confiabilidade apresentaram valores acima de 0,7, indicando boa consisténcia dos
dados, excecédo feita ao construto desejo de meta que apresentou um valor alfa igual
0,2248. Levando em conta que tal escala seria empregada como construto exdgeno
somente da extens&o final do modelo, preferiu-se excluir-lo do teste.

A validade convergente foi avaliada com o intuito de identificar se medidas
diferentes dos mesmos construtos (indicadores) estdo suficientemente relacionadas para
justificar que tais s&o reflexos de uma Gnica causa latente. (MALHOTRA, 2001). Para
tal aplicou-se a metodologia proposta por Bagozzi et al (1991), que consiste
basicamente em verificar a significAncia das cargas fatoriais dos indicadores em uma
andlise fatorial confirmatdria. Conforme sugerem os autores € interessante observar se
as cargas fatoriais dos construtos sdo significativas ao nivel de 5% ou 1%, utilizando

usualmente testes t unicaudais, onde o t critico corresponde a 1,65 (a=0,05) ou 2,336
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(=0,01). Com o intuito de garantir a identificacdo do modelo e calculo das estimativas
de erro padrdo de todos os indicadores dos construtos fixou-se a variancia dos
construtos em 1, assumindo as varidveis latentes na forma padronizada. (KELLOWAY,
1998). Cabe ressaltar que tendo em vista os desvios da normalidade multivariada,
empregou-se 0 método de minimos quadrados generalizados para fazer as estimativas
do modelo, pois esse metodo € robusto a violagbes moderadas da normalidade
multivariada (JORESKOG; SORBOM, 1989). Ainda sim, foi necessario agregar em
uma sO analise os construtos comportamento e desejo de meta, pois 0s mesmos tém
somente dois indicadores e modelos fatoriais com menos de trés indicadores séo sub-
identificados; isto é, ndo é possivel estimar os parametros requeridos.

Observando a significancia das cargas fatoriais padronizadas identificou-se
que todos os indicadores dos construtos atenderam o pressuposto de validade
convergente. Ndo obstante, levando em conta que tal método é deveras afetado pelo
tamanho da amostra avaliou-se se 0s construtos conseguem explicar ao menos 50% da
variancia dos indicadores, conforme sugere Hair Junior et al, (1998). Levando em conta
esse critério 10 indicadores deveriam ser excluidos por terem menos de 50% de
variancia explicada pelo seu respectivo construto. A TAB. 1 resume 0s principais
aspectos avaliacdo da fidedignidade do instrumento apresentados até 0 momento, quais

sejam unidimensionalidade, confiabilidade e validade convergente.
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Tabela 1 - Resumo das etapas de avaliacio da unidimensionalidade, confiabilidade e validade
convergente

Unidimensionalidade Conf. Val. Conv.
Itens Var. Alfa de Var. Ind.
Construtos unid.” KMO®  y*9  GI' Sig Exp. Cronbach® Extr." Conf.
Desejo de meta 2 0,50 7.9 1 0,01 58,09% 0,2248 21% 0

Per. plausibilidade da meta 4 0,76 2727 6 0,00 57,32% 0,7396 44% 1
Emocdes pos. antecipadas 7 0,90 15284 21 0,00 69,89% 0,9262 70% 7
Emoc0es neg. antecipadas 10 0,94 19659 45 0,00 61,90% 0,9314 63% 9
Atitude 8 0,89 17019 28 0,00 64,47% 0,9199 69% 8
Norma Subjetiva 3 0,63  253,3 3 0,00 67,20% 0,7515 55% 1
Controle percebido 5 0,76 486,1 10 0,00 5517% 0,7922 50% 2
Desejo de comportamento 3 0,72  585,7 3 0,00 83,21% 0,8416 75% 3
Volicao 9 0,87 19712 36 0,00 59,70% 0,9093 67% 8
Comportamento 2 0,50 286,3 1 0,00 89,20% 0,8787 81% 2

Fonte: Dados da pesquisa, 2006.

NOTA: ObservacGes: a) NUmero de itens que garantem a unidimensionalidade da escala; b) Medida
KMO de adequacdo da amostra; c¢) Estatistica qui-quadrado do teste de esfericidade de Bartlett; d) Graus
de liberdade do teste de esfericidade de Bartlett; €) Significancia do teste de esfericidade de Bartlett; f)
Variancia explicada na Andlise de Componentes Principais; g) Medida de consisténcia interna do Alfa de
Cronbach; h) Variancia média extraida na AFC; i) Nimero de indicadores com mais de 50% de variancia
explicada.

Na TAB. 1 observa-se que os procedimentos de avaliagdo da confiabilidade
e validade demonstram considerdvel fidedignidade das escalas. Em funcdo da
unidimensionalidade foi possivel extrair solu¢des unidimensionais para todas as escalas,
sendo que grande parte dos fatores extraidos na analise fatorial exploratdria conseguem
explicar aproximadamente 60% da variancia total dos dados. O controle percebido
obteve piores resultados na AFE, conseguindo explicar aproximadamente 55% da
variancia total do construto. Em termos de confiabilidade somente o construto desejo de
meta teve resultados abaixo dos limites aceitaveis de 0,6. Em parte isso pode ser devido
ao uso de somente dois indicadores que apresentam sinais reversos o que pode ter
confundindo os respondentes durante o procedimento de entrevista. Os demais
construtos obtiveram resultados adequados com valores da estatistica alfa acima dos
limites moderados de 0,7. (MALHOTRA, 2001).

Em funcgéo da validade convergente, diversos construtos tiveram indicadores
com menos de 50% de variancia explicada pelos respectivos construtos. Para o

construto desejo de meta nenhum indicador obteve mais de 50% de variancia explicada
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pelo construto e a variancia média extraida foi igual a 21%, apresentando indicios de
auséncia de validade convergente dos indicadores. Para os construtos percep¢ao de
plausibilidade da meta, norma subjetiva e controle percebido percebe-se que caso todos
os indicadores com menos de 50% de variancia explicada sejam excluidos da analise os
construtos irdo carecer de um ndmero suficiente de indicadores que poderd incorrer
tanto em problemas de identificacdo do modelo (JORESKOG; SORBOM, 1989) quanto
em problemas de validade de face e contetdo. (NETEMEYER et al, 2003).

Assim, buscando evitar tais problemas preferiu-se reter no teste do modelo
os indicadores que, embora ndo tenham mais de 50% variancia explicada pelo seu
respectivo construto, tenham um valor préximo a esse limite. E importante destacar que
0 construto desejo de meta teve de ser excluido do modelo, pois apresentou baixa
confiabilidade e validade convergente. Assim estudos futuros devem buscar refinar seus
indicadores para que novos testes do modelo Estendido do Comportamento Orientado
por Meta seja feito de forma completa. Ap6s esses procedimentos de validacdo foi
possivel estabelecer quais indicadores foram finalmente retidos para servirem de

medidas dos seus respectivos construtos, conforme expressa o QUAD. 3.
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Construtos e indicadores Decisio Motivo
Desejo de meta

R5. Meu desejo de atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é: Excluir ~ Conv.
R6. Eu desejo atingir a Meta X nas proximas 4 semanas. Excluir ~ Conv.
Percepcio de plausibilidade da meta

R7. O grau de controle que eu tenho de atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é: Excluir ~ Conv.
R8. Para mim, atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é: Reter
R9. Se eu quisesse, seria facil para mim atingir a Meta X nas proximas 4 semanas. Reter
R10. Estou seguro de que eu poderia atingir a Meta X nas proximas 4 semanas, se

quisesse. Reter
Emocdes positivas antecipadas

R11.1-Motivado Reter
R11.2-Encantado Reter
R11.3-Feliz Reter
R11.4-Contente Reter
R11.5-Satisfeito Reter
R11.6-Orgulhoso Reter
R11.7-Auto-confiante Reter
Emocdes negativas antecipadas

R12.1-Zangado Excluir ~ Conv.
R12.2-Frustrado Reter
R12.3-Culpado Reter
R12.4-Envergonhado Reter
R12.5-Triste Reter
R12.6-Desapontado Reter
R12.7-Deprimido Reter
R12.8-Preocupado Reter
R12.9-Desconfortavel Reter
R12.10-Ansioso Reter
Atitude

R13.1 - Indtil - Util Reter
R13.2 — Ineficaz - Eficaz Reter
R13.3 — Desvantajoso - Vantajoso Reter
R13.4 — Estupido - Inteligente Reter
R13.5 — Punitivo - Recompensador Reter
R13.6 — Tolo - Sabio Reter
R13.7 — Desagradavel - Agradavel Reter
R13.8 — Penoso - Prazeroso Excluir ~ Unid.
R13.9 — Chato - Interessante Excluir  Unid.
R13.10 - N&o atraente - Atraente Reter
R13.11 - N&o divertido - Divertido Excluir ~ Unid.
Norma subjetiva

R14. Pessoas que sdo importantes para mim acham que eu ... Reter
R15. Pessoas que sdo importantes para mim ... Reter
R16. Pessoas importantes para mim querem gue eu faca dieta para atingir a Meta X. | Excluir | Conv
R17. O grau de controle que eu tenho de fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a .

Meta X & Excluir | Conv
R18. Para mim, fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X é: Reter
R19. Se eu quisesse, fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X seria facil. Reter
R_ZO.'Depende inteiramente de mim se eu fago ou néo dieta nas proximas 4 semanas para Excluir  Conv
atingir a Meta X.

R21. Eu gostaria_ de fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X, mas eu Excluir  Unid
realmente ndo sei se sou capaz. '
R22. Estou seguro de que eu poderia fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a  Reter
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Meta X se eu quisesse.

Desejo de comportamento
R23. Eu desejo fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X. Reter

R24. Meu desejo de fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X, pode ser

. ) Reter
descrito como:
R25. Eu quero fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X. Reter
Voli¢ao
R26. Eu tentarei fazer dieta nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X. Reter
R27. Eu pretendo fazer dieta nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X. Reter
R28. Eu vou me esforcar para fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X. Reter
R29. Eu estaria preparado para investir bastante esforco para fazer dieta nas proximas Reter
semanas para atingir a Meta X.
R30. Eu continuaria tentando fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta X néo Reter
importa qudo dificil fosse.
R31. Mesmo se fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta X fosse realmente Reter
dificil, eu continuaria a tentar.
R32. Eu tenho pensado bastante em como fazer dieta nas préximas semanas para atingir a Reter
Meta X.
R33. Eu tenho feito planos de como fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta Reter

X.

R34. Na tentativa de fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta X, eu sei como
avaliar como estou progredindo.

Comportamento

R36. Nas 4 semanas seguintes a pesquisa, 0 senhor realmente fez dieta para atingir sua
meta relacionada ao peso corporal.

R37. O senhor foi bem sucedido em atingir sua meta de reduzir OU manter OU aumentar
seu peso corporal nas 4 semanas seguintes a pesquisa.

Excluir Conv.

Reter

Reter  ---

NOTA: Observac0es: reter indica que a variavel foi mantida para o teste final do modelo. Conv. Indica
que a variavel foi excluida no processo de validade convergente. Unid. Indica que a variavel foi excluida
no processo de unidimensionalidade.

Seguindo os procedimentos seguidos por Perugini e Conner (2000) a
validade discriminante e nomoldgica (NETEMEYER et al, 2003) foram avaliadas

durante os procedimentos de testes de hipdteses, descritos nas se¢des seguintes.

5.3.4 Testes das Hipoteses de Pesquisa

Nessa etapa do trabalho se apresenta os testes efetivos das hipdteses de
pesquisa definidas com base no trabalho de Perugini e Conner (2000) e na revisao de

literatura sobre as teorias testadas no projeto.
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5.3.4.1 Validade Discriminante (H1 e H2)

Conforme descrito anteriormente uma premissa basica para testar as teorias
da acdo desse estudo é a presenca de validade discriminante entre os construtos
definidos (H2), com especial atengdo a validade discriminante entre os construtos
desejos e intencBes (volicdo) (H1). Para testar tais hiplteses se empregou oS
procedimentos sugeridos por Perugini e Conner (2000), que consiste basicamente na
avaliacdo da correlagdo corrigida pela confiabilidade dos construtos. Para tal se
concebeu um modelo de anélise fatorial confirmatéria (AFC) que contempla todos os
construtos dos modelos testados. Conforme realizado pelos autores, empregou-se uma
estratégia de desagregacdo parcial do modelo (BAGOZZIl; HEATHERTHON, 1994
apud PERUGINI; CONNER, 2000) que consiste em agregar os indicadores dos
construtos em blocos de duas varidveis observadas por construto. O intuito dessa
estratégia € reduzir o niamero de variaveis observadas no modelo, reduzindo problemas
advindos dos testes de modelos muito complexos em amostras de tamanho moderado,
tais como erros padrédo inflacionados, subestimacao do ajuste e solu¢des inadmissiveis.

Levando em conta a exclusdo do construto desejo de meta obteve-se um
total de nove construtos, que conjuntamente com o indicador de comportamento
passado, indicou uma solucdo de analise fatorial confirmatéria com 10 variaveis latentes
e 19 variaveis observéaveis. O modelo apresentado (conforme APENDICE C), a matriz
de covariancia a ser analisado, tém um total de 190 observacbes ndo redundantes
(19x20/2), o que indica que existem 1,59 respondentes para cada observagdo na matriz
de covariancia (303/190). Além disso, contando que no modelo estrutural existem 112

parametros a serem estimados pode-se dizer que existem cerca de 2,70 observacgdes na
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amostra para cada parametro a ser estimado. A conjuncdo desses valores indica que o
tamanho da amostra garante que as estimativas sejam relativamente estaveis. (HAIR
JUNIOR et al, 1998). Levando em conta que os dados da pesquisa ndo seguem uma
distribuicdo multivariada normal, adotou-se como método de estimacdo o de minimos
quadrados generalizados. A TAB. 2 mostra as estimativas do modelo de mensuragédo

testado.

Tabela 2 - Modelo de mensuracio dos construtos utilizados para testar os modelos

Cargas padronizadas * Confiabilidade Variéncia
Construtos Item 1° Item 2°¢ composta d extraida ¢
Per. plausibilidade da meta 0,76 0,78 0,75 0,59
Emocdes pos. antecipadas 0,98 0,88 0,93 0,86
Emogdes neg. antecipadas 0,92 0,88 0,90 0,81
Atitude 0,86 0,93 0,89 0,80
Norma Subjetiva 0,96 0,70 0,83 0,71
Controle percebido 0,83 0,61 0,69 0,53
Desejo de comportamento 0,93 0,93 0,93 0,86
Volicao 0,94 0,81 0,87 0,77
Comportamento passado 1,00
Comportamento 0,97 0,81 0,89 0,80

Fonte: Dados da pesquisa, 2006.

NOTA: Observacgfes: a) Cargas padronizadas estimativas estimadas na analise fatorial confirmatéria; b)
carga fatorial padronizada do primeiro indicador do construto; c) carga fatorial padronizada do segundo
indicador do construto; d) confiabilidade composta do construto calculada conforme Hair et al (1998); e)
variancia média extraida calculada conforme Hair et al, (1998).

Na tabela anterior observa-se que as cargas fatoriais padronizadas sé&o
relativamente elevadas, o que implica em niveis de confiabilidade composta e variancia
média extraida acima dos limites sugeridos de 0,7 e 0,5 respectivamente (HAIR
JUNIOR et al, 1998). O construto com pior resultado na analise foi o controle percebido
que explicou em média 53% da variancia dos seus indicadores. Conforme sugerem
Perugini e Conner (2000) o primeiro procedimento de avaliagdo da validade
discriminante consistiu em avaliar a magnitude das correlacGes entre 0s construtos

latentes, corrigidos pela atenuacdo, conforme expressa a TAB. 3.
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Tabela 3 - Correlacio entre os construtos do modelo

GPF PAE NAE AT NS CPp DB \4 PB ACT

GPF 1,00
PAE 007 1,00
NAE 007 034 1,00

AT 020 047 0,06 1,00

NS 002 -015 -005 -0,15 1,00

CP 0,77 0,15 003 036 012 1,00

DB 024 030 0,14 043 -0,17 048 1,00

% 034 029 0,15 044 -007 064 088 100

PB 016 009 0,3 024 -020 029 036 047 1,00

ACT 033 012 008 027 005 046 036 045 037 100

FONTE: Dados da pesquisa, 2006.
NOTA: Observac@es: os valores em negrito indicam correlagGes significativas ao nivel de 95% bicaudal.
Legenda:

GPF - Goal Perceived Feasibility
PAE - Positive Anticipated Emotions
NAE — Negative Anticipated Emotions
AT — Attitude for Behavior

NS — Subjective Norms for Behavior
CP — Perceived Control

DB - Desire for Behavior

V — Volition for Behavior

PB — Past Behavior

ACT - Action

Na TAB. 3 observa-se que a maior correlagao foi entre os construtos voli¢ao
e desejos comportamentais (¢=0,88) o que se assemelha ao resultado encontrado por
Perugini e Conner (2000), no qual os construtos em questdo tiveram uma correlacdo de
0,86. Nao obstante, observando o intervalo de confianca da estimativa (0,69 < ¢pg-v <
1,06) observa-se que os construtos ndo apresentam validade discriminante, pois esse
intervalo ndo elimina a possibilidade da correlagdo entre os construtos ser igual a 1 na
populacdo. Na verdade, usando um teste t padrédo pode-se dizer que existe 9% de chance
da correlagdo entre os construtos ser igual a 1 na populagéo. Esse resultado contraria o
obtido por Perugini e Conner (2000) que obtiveram um intervalo de confianca que néo
continha o valor 1. E importante salientar que resultados praticamente idénticos s&o
obtidos mesmo quando se compara a solucdo com a base de dados que exclui as
observagdes aberrantes (outliers) ou a um modelo estimado pelo método de maxima

verossimilhanga, indicando que os resultados ndo sdo devidos ao método de estimacao
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ou a presenca de observacOes influentes. Alem dessa correlacdo, outros valores
relativamente elevados foram entre os construtos controle percebido e percepcdo da
plausibilidade da meta (0,77) que segundo o critério do intervalo de confianca (0,53 <
dcp-cpr < 1,00) também nao teriam validade discriminante.

Assim, conforme sugerido pelos autores empreendeu-se um teste de
diferenca qui-quadrado conforme proposta de Bagozzi; Yi e Philips (1991). O teste é

dividido em quatro etapas, quais sejam:

a) define-se um modelo de analise fatorial confirmatdria para os construtos
em que se deseja testar a validade discriminante;

b) estabelece-se um modelo nulo em que a covariancia e variancias entre
construtos € igual a 1;

c) testa-se modelo alternativo em que o valor ¢ é estimado livremente,
indicando que os construtos devem ser relacionados, mas nao
representam um unico conceito tedrico;

d) utiliza-se a diferenca qui-quadrado, com um grau de liberdade, para
testar a hip6tese nula de que a adequacédo de ajuste dos modelos é igual.
A validade discriminante é obtida quando a diferenca qui-quadrado é

maior que 3,841 levando em conta um o de 5%.

Usando esse parametro a correlacdo entre 0s construtos volicdo e desejos
comportamentais obtiveram-se uma estimativa de correlagdo muito proxima a
encontrada no modelo global ($=0,87), mas agora o erro padrdo dessas estimativa se
torna bastante reduzido, talvez devido a maior parciménia do modelo. Nesse caso o

intervalo de confianga da estimativa passa a ser 0,82 < ¢pg.v < 0,92, apresentando
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evidéncias de validade discriminante entre os construtos. Além disso, a diferenca qui-
quadrado entre os modelos foi igual a 32,321 com um grau de liberdade (p<0,001)
apresentando fortes evidéncias de validade discriminante entre os construtos. O mesmo
ocorre para 0s construtos controle percebido e percepc¢éo da plausibilidade da meta que
tem uma diferenca qui-quadrado de 11,926 ($=0,79). No geral, tais resultados apontam
para a validade discriminante entre os construtos. Assim, usando o teste formal sugerido
por Bagozzi et al (1991) como uma evidéncia final de validade discriminante pode-se
ver que os construtos em questdo apresentam validade discriminante, o que vem a

suportar as hipoteses 1 e 2 desse estudo.

5.3.4.2 Teste do Modelo de Comportamento Orientado por Meta (H3)

O modelo de comportamento orientando por meta foi avaliado em funcéo de
seu ajuste global e significancia das relacBes entre construtos latentes. Conforme
realizado por Perugini e Conner (2000), os construtos exdgenos (comportamento
passado, atitude, norma subjetiva, controle percebido, emoc¢es positivas antecipadas e
emoc0Oes negativas antecipadas) foram correlacionados. Ao testar o modelo o erro do
indicador R36 do comportamento teve uma estimativa de variancia negativa, de tal
forma que se fixou a variancia desse erro para 0,585 conforme sugerem Hair Junior et al
(1998), valor estimado no modelo de analise fatorial confirmatoria anteriormente
descrito, o que tornou possivel obter um modelo admissivel.

Conforme empregado por Perugini e Conner (2000) apresenta-se como

indices de ajuste o GFI, AGFI, CFI, NFl e TLI (NNFI) e RMSEA, além da estatistica
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qui-quadrado ( ?), o teste de sua significancia (testam a hipétese nula que o modelo
consegue reproduzir a matriz de covariancia populacional) e o0 qui-quadrado
normalizado (x%g.l - medida de ajuste parcimonioso). O GFI (Goodness of fit index)
pode ser interpretado como uma medida percentual das correlacdes da matriz de entrada
que sdo explicadas pelo modelo proposto enquanto o AGFI busca ponderar o ajuste
encontrado (GFI) pelos graus de liberdade do modelo. Os indices NFI, CFl e TLI
(NNFI) comparam o modelo em relagdo a um modelo nulo que considera que ndo existe
nenhuma relacdo entre as variaveis observaveis do estudo. Estes indices demonstram se
0 ajuste ndo resulta em um pequeno numero de graus de liberdade. Por fim, o Root
Mean Squared Error of Approximation (RMSEA) representa a magnitude dos erros
quadraticos padronizadas da matriz de covariancia, dando idéia da magnitude dos erros
da matriz relativamente aos graus de liberdade do modelo. Levando em conta tais
consideracBes apresentam-se na FIG. 14 os caminhos entre 0s construtos latentes do
modelo, bem como as cargas fatoriais padronizadas, sua significancia e o percentual de

variancia explicada dos construtos.

Cotng.
passada

0, 223w

0,1571%**

IMorma
subjetiva

Controle

percebido D112 0,040 %
Emogdes Emogdes
positivas negativas

Figura 13 - Modelo do Comportamento Orientado por Metas (modelo estrutural)
NOTA: Observacfes: ™ indica uma carga néo significativa; * p<0,05; **p<0,01; ***p<0,001.

Ljuste do modelo
2= 154,078

2l =26
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Na FIG. 13 observa-se que o modelo apresenta um bom ajuste aos dados,
com indices acima dos limites recomendados de 0,9, excec¢do feita para o TLI, que ficou
um pouco abaixo dos limites sugeridos. (TABACHNICK; FIDEL, 2001). Um ponto
interessante a observar é que somente 0s componentes comportamentais (atitude, norma
subjetiva, controle percebido e comportamento passado (PERUGINI; CONNER, 2000))
do modelo foram capazes de prever significativamente os desejos de comportamento
(D.comp). Esse resultado contraria os obtidos pelos autores em seu estudo original, pois
aqui os componentes de meta (emocGes negativas e positivas) ndo conseguiram
aumentar significativamente a capacidade preditiva dos modelos. Além disso, se
observou um elevado poder preditivo dos desejos de comportamento (49%) e voligédo
(87,5%), valores similares aos obtidos pelos autores originais (46% e 74%). Por fim
cabe ressaltar que 0 modelo apresentou uma solugdo estavel, sem estimativas ofensivas
(JORESKOG; SORBOM, 1989), mas os indices de modificagdo sugeriram uma relagdo
direta entre o controle percebido e a volicdo, o que depdem contra a hipotese de que 0s
desejos comportamentais mediam a relagdo entre o controle percebido e a voli¢do
(intengdo), fundamental no modelo de Comportamento Orientado para Metas. Nao
obstante, pode-se dizer que a hip6tese de que o modelo tem elevado poder preditivo e

sustenta relagdes eficientes entre os construtos foi sustentada (H3).
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5.3.4.3 Viabilidade de Meta — Controle Percebido — Desejos de Comportamento

(H4)

A hip6tese nimero quatro do estudo consiste na verificacdo das hipoteses de
mediacéo inerentes ao modelo Estendido de Comportamento Orientado para Metas. A
diferenga fundamental entre esse modelo e sua versdo preliminar consiste na inclusio
dos construtos percepcdo de viabilidade da meta e desejos de meta. Entretanto,
conforme observou-se que o0 construto desejos de meta apresenta validade convergente
e confiabilidade contestaveis, a diferenca fundamental entre 0 modelo original e sua
versdo estendida é a inclusdo do construto percepcdo da viabilidade da meta como um
antecedente do controle percebido. Assim, nesse modelo testado a Unica relagdo medida
inerente é a capacidade de o construto controle percebido mediar a relacdo entre a
percepc¢ao de viabilidade da meta e os desejos de comportamento

Para testar essa hipotese se concebeu dois modelos:

a) modelo indireto em que a relagdo entre percepcéo de viabilidade de
meta e desejos de comportamento € indireta via o controle percebido;
b) modelo direto em que existe uma relacdo direta entre a percepcdo da

viabilidade da meta e os desejos de comportamento.

Como os dois modelos diferem na presenca de um pardmetro a mais do
modelo B em relagdo a A, pode-se testar a hip6tese diretamente por meio de um teste de

diferenca qui-quadrado padrdo com um grau de liberdade. A idéia é verificar se a adigdo
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de um parametro a mais em B é capaz de reduzir significativamente a estatistica qui-
quadrado do modelo; isto é, melhorar significativamente o ajuste do modelo.

O modelo A apresentou um ajuste moderado aos dados (x> = 207,600; g.I =
128; GFI=0,928; AGFI=0,893; CFI=0,889; TLI=0,851; RMSEA=0,045) e as relacdes
entre percepcao de viabilidade da meta e controle percebido e entre controle percebido
e desejos de meta foram significativas ao nivel de 0,1%. O modelo B apresentou um
ajuste global superior a0 modelo A (x* = 200,947; g. = 127; GF1=0,930; AGFI=0,895;
CFI=0,897; TLI=0,861; RMSEA=0,044) e a diferenca qui-quadrado entre os modelos
foi de 6,653 com um grau de liberdade, valor superior ao valor critico da estatistica qui-
quadrado de 3,841.

Além disso, verificou-se se trés condicGes necessarias para existéncia de
uma relacdo de mediacdo (BARON; KENNY, 1986 apud PERUGINI; CONNER,

2000), quais sejam:

a) 1.9 relacdo significativa entre percepcdo de viabilidade da meta e
controle percebido (mediador);

b) 2.2) relagdo significativa entre controle percebido (CP) e desejos de
comportamento;

c) 3.9 relagdo ndo significativa entre percepgdo de viabilidade da meta
(PVM) e desejos de comportamento(DC). No teste do modelo B as
condigdes 1 e 2 foram atendidas (p<0,001), bem como a condigédo 3

(p=0,135).

Aparentemente tais resultados contradizem o resultado do teste qui-

quadrado, que estaria indicando a auséncia de mediacdo no modelo. No entanto,
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inspecionando as estimativas da relagdo PVM—CP sdo elevadas (0,847) e as
estimativas PVM—DC (-0,613) e CP—DC (0,950) tem erros padrdo elevados e sinais
opostos, contrariando o que seria esperado na teoria. Uma possivel explicagdo para esse
resultado é a elevada associagdo PVM—CP, evidéncia depondo contra a validade
discriminante dos construtos, que pode tornar as estimativas instaveis. Conjugando tais
informacdes salienta-se que o efeito mediador do controle percebido foi suportado (H4),
mas testes futuros da teoria devem buscar maior validade discriminante entre os
construtos PVM e CP antes que o teste de mediacdo inerente ao modelo Estendido de

Comportamento Orientado para Metas seja feito com maior estabilidade.

5.3.4.4 Teste do Modelo Estendido de Comportamento Orientado por Meta (HS)

O modelo Estendido de Comportamento Orientado para Metas foi testado
seguindo os mesmos parametros definidos para 0 modelo inicial, incluindo a correlacdo
de todos os construtos exdgenos e fixacdo da variancia do erro do indicador de esforgo
do construto acdo em 0,585. O modelo também ajustado por meio de minimos

quadrados generalizados esta representado na FIG. 14.
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Figura 14 - Modelo Estendido do Comportamento Orientado para Metas (modelo estrutural)
NOTA: Observagdes: ™ indica uma carga néo significativa; * p<0,05; **p<0,01; ***p<0,001.

Na FIG. 14 observa-se que as relacdes teoricamente previstas foram
suportadas principalmente para 0s componentes comportamentais do modelo,
especialmente atitude, controle percebido e comportamento passado que tem caminhos
significativos para o construto desejos de comportamento. Pode-se notar que o
percentual de variancia explicada dos construtos endégenos (R?) também apresentam
ligeira queda se comparado ao modelo original, o que pode ser reflexo da menor
estabilidade do modelo gerada pela inclusdo do construto percepcéo de viabilidade da
meta. Nao obstante, o construto percepcéo de viabilidade de meta inserido no modelo é
um antecedente significativo do controle percebido. Finalmente interessa notar que o
modelo testado apresenta ajuste um pouco inferior ao obtido na versdo original, o que
pode ser indicio que essa extensdo do modelo ndo estaria sendo requerida para explicar

0 comportamento de adocdo de dietas ou praticas de exercicios fisicos. Ndo obstante, o
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modelo tem um desempenho similar a obtida por sua versdo reduzida, indicando que a

hip6tese cinco do estudo teve suporte com base nos dados.

5.3.4.5 Teste dos Efeitos das Variaveis Periféricas e Proximas do Modelo

Estendido de Comportamento Orientado por Metas (H6)

Para investigar os efeitos que os componentes de meta e de comportamento
tém sobre os desejos de comportamento concebeu-se dois modelos distintos. No
primeiro modelo, denominado modelo de metas, somente os construtos de metas foram
inseridos (emogdes positivas antecipadas, emog¢fes negativas antecipadas e percepcao
de viabilidade do comportamento) enquanto um segundo modelo, denominado de
modelo comportamental, incluia as varidveis de comportamento (atitudes, norma
subjetiva, controle percebido e comportamento passado). As FIG. 15 e 16 apresentam 0s

modelos ajustados para testar a sexta hip6tese de pesquisa.
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Figura 15 - Modelo Comportamental (modelo estrutural)
NOTA: Observagdes: ™ indica uma carga ndo significativa; * p<0,05; **p<0,01; ***p<0,001.
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Figura 16 - Modelo de meta (modelo estrutural)
NOTA: Observagdes: ™ indica uma carga ndo significativa; * p<0,05; **p<0,01; ***p<0,001.

Nas FIG. 15 e 16 observa-se que ambos os modelos apresentam um ajuste
razodvel, mas de forma geral observa-se que o modelo comportamental consegue
explicar uma maior parcela da variancia do construto desejos comportamentais se

comparado ao modelo de metas. Em parte isso pode ser devido a auséncia do construto
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desejo de metas, mas isso também pode indicar que ao menos para os dados desse
estudo o componente comportamental do modelo foi capaz de prever melhor os
construtos enddgenos do modelo do que os componentes de meta. Além disso, observa-
se que a incluséo dos construtos de meta no modelo de Comportamento Orientado por
Metas ndo ocasiona um crescimento no poder explicativo do construto desejos de
comportamento. Assim pode-se dizer que a hipétese seis desse estudo ndo teve suporte

empirico.

5.3.4.6 Comparacio da Teoria do Comportamento Planejado (H7)

Lembrando que é necessério ter cautela na comparacéo direta da Teoria do
Comportamento Planejado com o Modelo do Comportamento Orientado por Meta e sua
extensdo, devido as diferencas operacionais e conceituais do construto voli¢cdo para o
construto intencdes, passou-se ao teste da teoria do comportamento planejado. No
modelo testado o construto volicdo entre como um substituto do construto intengdes e
0s componentes comportamentais dos modelos anteriores sdo empregados para
prognosticar esse construto e o comportamento real auto-relatado. A FIG. 17 ilustra o

teste da teoria do comportamento planejado nesse estudo.
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Figura 17 - Teoria do Comportamento Planejado (modelo estrutural)
NOTA: Observacfes: ™ indica uma carga néo significativa; * p<0,05; **p<0,01; ***p<0,001.

Na FIG. 17 observa-se que a Teoria do Comportamento Planejado obteve
um ajuste muito bom aos dados e os construtos atitude e controle percebido foram
antecedentes significativos da voli¢ao, construto que teve 50% de variancia explicada na
Teoria do Comportamento Planejado. Além disso, observa-se que as voli¢des foi um
antecedente significativo do comportamento e conseguiu explicar cerca de 25% da
variancia comportamento auto-relatado. Interessa notar que apesar da variancia
explicada da voligé&o ser inferior ao obtido no modelo de Comportamento Orientando
para Metas observa-se que o percentual de variancia explicada do comportamento auto-
relatado permanece relativamente estavel entre todos os modelos, inclusive aquele que
considera 0 comportamento passado como um antecedente do comportamento. Na
verdade observa-se um na Teoria do Comportamento Planejado observa-se uma ligeira
melhoria no percentual de variancia explicado do comportamento. Ainda sim levando
em conta que o ajuste da TCP foi superior aos obtidos nos demais modelos testados,

pode-se dizer que nesse estudo a inclusdo de novos construtos ao modelo basico de
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pesquisa ndo foi capaz de melhorar a plausibilidade (ajuste) ou a capacidade preditiva
do modelo. Considerando ainda que os modelos mais complexos s&o menos
parcimoniosos, pode-se sustentar que a TCP obteve resultados superiores em nos trés
quesitos relacionadas. A conjuncdo desses fatores vem apresentar evidéncias contra a

hipotese sete desse estudo, que pode ser considerada refutada.

5.4 Discussao dos Resultados

Todas as hipdteses foram testadas e os resultados foram comentados a
seguir. A primeira hipotese afirma que “desejos e intencOes apresentardo validade
discriminante”, j& que séo diferentes. Considerando que entre os demais construtos ha
diferenca, o teste foi mantido para todos eles. Segunda hipdtese: “Todos 0s construtos
alcancarao validade discriminante além dos construtos desejos e intengfes”. O resultado
do teste de diferenca qui-quadrado apresentou evidéncias de validade discriminante
entre os construtos, considerando que as diferencas ficaram acima de 3,841 com o de
5%, fato que suporta as hipdteses 1 e 2 desse estudo.

A hipotese de que o modelo tem elevado poder preditivo e sustenta relacdes
eficientes entre os construtos foi sustentada (H3). No entanto, vale ressaltar que
emocOes positivas e negativas ndao aumentaram a capacidade preditiva do modelo,
contrariando os resultados dos autores. Os indices de modificacdo sugeriram também
uma relacdo direta entre o controle percebido e a volicdo, o que depdem contra a

hipétese de que os desejos comportamentais mediam a relacdo entre o controle
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percebido e a volicdo (intencdo), fundamental no modelo de Comportamento Orientado
para Metas.

A hipoétese quatro (H4) foi suportada, no entanto, recomenda-se uma maior
validade discriminante entre os construtos Percepg¢éo de Viabilidade da Meta e Controle
Percebido antes que o teste de mediacdo inerente ao modelo Estendido de
Comportamento Orientado para Metas seja feito com maior estabilidade.

A hipo6tese cinco (H5) estabelece que “o Modelo Estendido do
Comportamento Orientado por Meta tera poder preditivo e acomodara eficientemente a
relacdo entre os construtos”. O modelo testado apresenta ajuste um pouco inferior ao
obtido na versdo original. Esse resultado parece indicar que essa extensdo do modelo
ndo estaria sendo requerida para explicar o comportamento de adogdo de dietas ou
préticas de exercicios fisicos. O modelo, no entanto, tem um desempenho similar ao
obtido pela versdo reduzida, indicando que a hipétese cinco do estudo teve suporte com
base nos dados.

Dois modelos foram ajustados para testar a sexta hipotese (H6):
“considerando as variaveis incluidas no Modelo Estendido do Comportamento
Orientado por Meta, ambas, varidveis periféricas e proximas melhoram o prognostico de
desejos de comportamento”. Essa inclusdo dos construtos de meta no modelo de
Comportamento Orientado por Metas ndo ocasionou um crescimento no poder
explicativo do construto desejos de comportamento. A hipo6tese seis ndo pode ser
sustentada empiricamente.

Finalmente, a TCP foi superior aos demais modelos testados. Nesse estudo a
inclusdo de novos construtos ao modelo basico de pesquisa ndo foi capaz de melhorar a
plausibilidade (ajuste) ou a capacidade preditiva do modelo. Pelo fato dos modelos mais

complexos serem menos parcimoniosos, pode-se sustentar que a TCP obteve resultados
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superiores nos trés quesitos relacionados, evidéncia forte contra a hipotese sete desse

estudo, que pode ser considerada refutada.
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6 CONCLUSOES E CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa examinou 0s construtos propostos pela Teoria do
Comportamento Planejado juntamente com construtos propostos pelo Modelo do
Comportamento Orientado por Meta e dois outros construtos (desejo de meta e
percepc¢ao da viabilidade da meta) que ampliam a teoria para 0 modelo conhecido como
Modelo Estendido da Teoria do Comportamento Planejado. O objetivo foi verificar qual
deles teria melhor capacidade preditiva para prognosticar ado¢do de dieta e a préatica de
exercicios fisicos. Seguem, portanto, as conclusfes e consideracfes para que sejam

avalidadas, criticadas e que sirvam como base de estudos futuros.

6.1 Conclusdes sobre o problema de pesquisas e hipoteses

Esta pesquisa apresentou evidéncias de que a Teoria do Comportamento
Planejado foi superior aos demais modelos testados. A incluséo de novos construtos ao
modelo béasico de pesquisa ndo melhorou a capacidade do modelo em prognosticar
adocdo de dieta e préatica de exercicios fisicos. Conforme descrito anteriormente, a
complexidade dos modelos deixam-nos menos parcimoniosos e, consequentemente,
pode-se verificar que a TCP obteve resultados superiores nos trés quesitos relacionados.

Duas hipdteses ndo foram sustentadas neste estudo. A hipotese seis (H6):
“considerando as variaveis incluidas no Modelo Estendido do Comportamento

Orientado por Meta, ambas, varidveis periféricas e proximas melhoram o prognostico de
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desejos de comportamento”. A inclusdo dos construtos de meta no modelo de
Comportamento Orientado por Metas ndo ocasionou um crescimento no poder
explicativo do construto desejos de comportamento. Além disso, conforme expresso
anteriormente ndo se comprovou que 0os modelos MGB e EMGB apresentam maior
poder preditivo dos comportamentos reais se comparado a Teoria do Comportamento
Planejado. Para além da capacidade preditiva, a Teoria do Comportamento Planejado
também apresenta um ajuste tanto absoluto quanto relativo superior, reforcando a

importancia da parcimoénia inerente a esse modelo.

6.2 Contribui¢des para a teoria e para a pratica

Uma contribuicdo desta pesquisa foi a sustentacdo de que a Teoria do
Comportamento Planejado, uma das mais importantes teorias da acdo, continua
prevendo comportamentos de forma bastante adequada. Os resultados ndo coincidiram
com o estudo de Perugini e Conner (2000). Quanto aos modelos MGB e EMGB,
sugere-se novas experiéncias, a despeito dos resultados positivos em quatro paises
diferentes com quatro diferentes metas e uma variedade de comportamentos. Pode-se
ainda comparar a TCP com a Teoria da Tentativa, conforme fizeram Bagozzi e
Warshaw em 1990 para verificar se esta Gltima apresenta melhor condicdo de
prognosticar comportamentos orientados por meta, e mais especificamente, adogéo de
dieta e a pratica de exercicios fisicos. O modelo mostrou-se oportuno para ser usado
por empresas e pelo poder publico para planejar agdes mercadoldgicas de carater social

e comercial.
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6.3 Limitacgoes

A pesquisa apresentou varias limitagcdes. Quanto a replicacdo, ndo se pode
admitir que a pesquisa feita reproduziu o estudo original em totalidade, porque os
comportamentos instrumentais para o alcance das metas ndo foram escolhidos pelos
proprios respondentes, conforme feito no trabalho de Perugini e Conner (2000).

Na pesquisa posterior por telefone para verificar em que medida os
respondentes haviam alcancado suas metas houve dificuldade de contata-los, muito
provavelmente devido a pesquisa de follow-up ter sido feita no periodo de férias
escolares. Conforme mencionado na andlise descritiva, observou-se 64 dados ausentes
nos indicadores de comportamento (esforco e resultados), o que representa 17,43% dos
dados ausentes nessas variaveis. Buscando identificar um perfil dos individuos que ndo
foram contatados (género, idade e curso), encontrou-se uma diferenca significativa para
a varidvel género, onde 22,4% dos homens e 14,1% mulheres da amostra ndo foram
contatados. Além disso, a verificacdo de realizagdo dos comportamentos baseou-se
exclusivamente no auto-relato dos respondentes.

Outra limitagdo relevante foi a utilizacdo de amostra de conveniéncia.
Foram utilizados estudantes da graduacdo e da pds-graduacdo de duas grandes
faculdades de Belo Horizonte. Apesar de pesquisa, relativamente recente, ficar provado
que uma amostra de estudantes trabalhadores, considerados ndo-tradicionais, foi
representativa e a unidade amostral substituiu perfeitamente o consumidor real.
(JAMES; SONNER, 2001), uma pesquisa com uma amostra geral da populagéo seria

indicado.
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6.4 Implicacdes para pesquisas futuras

Deve-se verificar porque as hipoteses seis e sete, confirmadas nos estudos
de Perugini e Conner (2000), ndo foram validadas nesta pesquisa. Vale lembrar também
que a Teoria da Tentativa ja foi comparada com a Teoria do Comportamento Planejado
e se mostrou com maior capacidade preditiva, segundo Bagozzi e Warshaw (1990). Essa
pesquisa também pode ser replicada para os dois tipos de comportamento pesquisados
neste trabalho utilizando 0 mesmo procedimento dos autores citados. E, por fim, a
manipulacdo nas variaveis do MGB e do EMGB, conforme resultado das analises,

podem levar a modelos menos complexos e, portanto, mais parcimoniosos.
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APENDICE A - INSTRUMENTO DE PESQUISA

Universidade Federal de Minas Gerais
Faculdade de Ciéncias Econdmicas
Departamento de Ciéncias Administrativas
Centro de Pos-graduacdo e Pesquisas em Administracéo

ATIVIDADES FISICAS E DIETA
Pesquisa sobre o envolvimento das pessoas em atividades fisicas para melhorar a
forma fisica e adoc¢ao de dieta para manter, perder ou aumentar o peso

Vocé esté recebendo dois cadernos de pesquisa, dos quais, deverd escolhner APENAS
UM para responder de acordo com uma das metas acima.

O caderno A esta relacionado com a pratica de exercicios fisicos, para melhorar a
forma fisica.

O caderno B estéa relacionado com a adocdo de dieta para manter, perder ou aumentar o
peso corporal.

Caso vocé tenha alguma meta em relagdo a forma fisica, escolha o caderno A e
responda todas as questdes do CADERNO A e, ao final, devolva todo o material para o
pesquisador.

Caso vocé tenha alguma meta em relacdo ao peso corporal, escolha o caderno B e
responda todas as questdes do CADERNO B e, ao final, devolva todo o material para o
pesquisador.

Se vocé entende que ndo tem metas para alcancar em relacdo a prética de exercicios
fisicos para melhorar a forma e nem relativa a dieta, por gentileza, devolva ambos os
cadernos para o pesquisador.

Como agradecimento por sua participagdo nesta pesquisa, quando vocé entregar o
questionario, recebera uma barra de cereais.

Vocé tera ainda a oportunidade de participar de um sorteio de um PORTABLE
COMPACT DISC PLAYER. Para tanto, responda todas as questdes com atencéo e nao
se esqueca de informar seus telefones de contato e e-mail.

Atenciosamente,

OTTO HERMAN, mestrando em Marketing
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CADERNO A / FORMA FiSICA

QUESTIONARIO N°

RESPONDENTE

TELEFONE RESIDENCIAL

TELEFONE COMERCIAL

TELEFONE CELULAR

E-MAIL

Dados pessoais

Inicialmente, por favor, gostariamos gue vocé fornecesse alguns dados pessoais:

1. Faixa de idade:

( )'16 a19anos ( )*20a23anos ( )®24a27anos
( )* 28 a31anos ( )® Mais de 31 anos
2. Sexo: ()* masculino ( )?feminino

3. Curso atual:
( ) Graduagéo: Qual?

()’ Pos-graduacio: Qual?

Importancia de ficar em boa forma

semanas?

4. Qual das sentencas abaixo melhor expressa sua meta pessoal nas proximas 4

() Eu quero melhorar minha forma fisica nas proximas 4 semanas.

() Eu quero manter minha forma fisica nas proximas 4 semanas.

() Eu ndo tenho uma meta relacionada a minha forma fisica.
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Escreva aqui a

Por favor, copie a sentenca escolhida na pagin :
meta escolhida!!

META X:

“Eu quero nas proximas 4 semanas”.

Responda abaixo perguntas sobre a “Meta X”:
5. Meu desejo de atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é:

) Nenhum desejo.
) Muito fraco.

) Fraco.

) Intermediério.

) Forte.

) Muito forte.

e N N e R N

6. Eu desejo atingir a Meta X nas préximas 4 semanas.
VERDADEIRO FALSO
1 2 3 4 5 6 7
(Assinale um nimero associado a intensidade do seu desejo.)
7. O grau de controle que eu tenho de atingir a Meta X nas prdximas 4 semanas é:
NENHUM CONTROLE INTERMEDIARIO COMPLETO CONTROLE

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(Assinale um namero associado ao seu grau de controle.)

8. Para mim, atingir a Meta X nas préximas 4 semanas é:
DIFiCIL INTERMEDIARIO FACIL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(Assinale um namero associado ao grau de dificuldade.)

9. Se eu quisesse, seria facil para mim atingir a Meta X nas préximas 4 semanas.

MUITO IMPROVAVEL MEDIANAMENTE PROVAVEL MUITO PROVAVEL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(Assinale um nimero associado a sua probabilidade de atingir a Meta X.)

10. Estou seguro de que eu poderia atingir a Meta X nas proximas 4 semanas, se quisesse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
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(Assinale um nimero associado ao seu grau de discordancia ou concordancia.)

11. Se eu tivesse sucesso em atingir minha Meta X, eu me sentiria:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)

DE MANEIRA INTERMEDIARIO
NENHUMA

Motivado

0 1 2 3 4 5 6
Encantado 0 1 2 3 4 5 6
Feliz 0 1 2 3 4 5 6
Contente 0 1 2 3 4 5 6
Satisfeito 0 1 2 3 4 5 6
Orgulhoso 0 1 2 3 4 5 6
Autoconfiante 0 1 2 3 4 5 6

12. Se eu NAO tivesse sucesso em atingir minha Meta X, eu me sentiria:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)
DE MANEIRA NENHUMA INTERMEDIARIO
Zangado

Frustrado
Culpado
Envergonhado
Triste
Desapontado
Deprimido
Preocupado
Desconfortavel
Ansioso

(RN — R N — R — R ]
Y e e e
N NN DNDNNDDNDDNNDNDND
W W W W W WWWWWw
L T N NN S S
DUy Ut e
asasasas s s

13. Eu penso que fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X é:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)
Inutil

Ineficaz
Desvantajoso
Estupido
Punitivo

Tolo
Desagradavel
Penoso

Chato

Nao atraente
Nao divertido

(=R R R R ]
jrd el ke e
NN NDNNDNDNNDNDDNDDNDN
W W WWWWWWWwwWww
[ N N N N S S N N N N N
D O Ut e e
Qs S S
RS BEN BN BEN BN BEN BEN BEN BEN BEN |

MUITO
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
MUITO
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
7 8 9
Util
Eficaz
Vantajoso
Inteligente
Recompensador
Sabio
Agradavel
Prazeroso
Interessante
Atraente
Divertido

10
10
10
10
10
10
10

10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
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14. Pessoas que sdo importantes para mim acham que eu ...

DEVERIA NAO DEVERIA
1 2 3 4 5 6 7
fazer exercicios fisicos nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X.

15. Pessoas que sdo importantes para mim ...

APROVARIAM 1 2 3 4 5 6 7 NAO
APROVARIAM

que eu fizesse exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

16. Pessoas importantes para mim querem que eu faca exercicios fisicos para atingir a Meta X.

DISCORDO 1 2 3 4 5 6 7 CONCORDO
FORTEMENTE FORTEMENTE

17. O grau de controle que eu tenho de fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para
atingir a Meta X é:

NENHUM CONTROLE INTERMEDIARIO COMPLETO CONTROLE
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

18. Para mim, fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X é:

DIFiCIL INTERMEDIARIO FACIL

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

19. Se eu quisesse, fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X seria
facil.

MUITO IMPROVAVEL MEDIANAMENTE PROVAVEL  MUITO PROVAVEL

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

20. Depende inteiramente de mim se eu faco ou ndo exercicios fisicos nas proximas 4 semanas
para atingir a Meta X.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

21. Eu gostaria de fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X, mas
eu realmente nao sei se sou capaz.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
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22. Estou seguro de que eu poderia fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir
a Meta X se eu quisesse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

23. Eu desejo fazer exercicios fisicos nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X.

FALSO VERDADEIRO
8 9 10
0 1 2 3 4 5 6 7

24. Meu desejo de fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X, pode
ser descrito como:

) Nenhum desejo.
) Muito fraco.

) Fraco.

) Intermediério.

) Forte.

) Muito forte.

AN AN AN AN AN

25. Eu quero fazer exercicios fisicos nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X.

FALSO VERDADEIRO
8 9 10
0 1 2 3 4 5 6 7

26. Eu tentarei fazer exercicios fisicos nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X.

Bastante Improvéavel Um pouco Nem Um pouco Provavel Bastante
improvavel improvavel | improvavel provavel provavel
nem provavel

27. Eu pretendo fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

Discordo Discordo Discordo | Nem discordo | Concordo Concordo Concordo
completamente um pouco | nem concordo | um pouco completamente

28. Eu vou me esforcar para fazer exercicios fisicos nas proximas 4 semanas para atingir a
Meta X.

Discordo Discordo Discordo | Nem discordo | Concordo Concordo Concordo
completamente um pouco | nem concordo | um pouco completamente
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29. Eu estaria preparado para investir bastante esforco para fazer exercicios fisicos nas préximas
semanas para atingir a Meta X.

DISCORDO 1 2 3 4 5 6 7 CONCORDO
FORTEMENTE FORTEMENTE

30. Eu continuaria tentando fazer exercicios fisicos nas préximas semanas para atingir a Meta X
ndo importa quéo dificil fosse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

31. Mesmo se fazer exercicios fisicos nas préximas semanas para atingir a Meta X fosse
realmente dificil, eu continuaria a tentar.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

32. Eu tenho pensado bastante em como fazer exercicios fisicos nas préximas semanas para
atingir a Meta X.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

33. Eu tenho feito planos de como fazer exercicios fisicos nas proximas semanas para atingir a
Meta X.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

34. Na tentativa de fazer exercicios fisicos nas proximas semanas para atingir a Meta X, eu sei
avaliar como estou progredindo.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

35. O numero de vezes que eu fiz exercicios fisicos nos ultimos doze meses para atingir a Meta
X:

Nunca Quase Bem Algumas Vérias Com bastante | Muitas vezes
nunca poucas vezes vezes vezes freqiiéncia
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CADERNO B /PESO CORPORAL

QUESTIONARIO N°

RESPONDENTE

TELEFONE RESIDENCIAL

TELEFONE COMERCIAL

TELEFONE CELULAR

E-MAIL

Dados pessoais

Inicialmente, por favor, gostariamos gue vocé fornecesse alguns dados pessoais:

1. Faixa de idade:
( )'16 A 19 ANOS ( )’20A23 ANOS ( )24 A 27 ANOS

( )28 A 31 ANOS ( )*MAIS DE 31
ANOS

2. Sexo: ( )! masculino ( )?feminino

3. Curso atual:
( )* Graduacédo: Qual?

( )? Pés-graduacéo: Qual?

Importincia de controlar peso

semanas?

4. Qual das sentencas abaixo melhor expressa sua meta pessoal nas proximas 4
() Eu quero reduzir meu peso corporal nas préximas 4 semanas.

() Eu quero ficar no mesmo peso corporal nas préximas 4 semanas.

() Eu quero aumentar meu peso corporal nas proximas 4 semanas.

() Eu ndo tenho uma meta relacionada ao meu peso corporal.

Por favor, copie a sentenca escolhida na pagina seguinte.
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Escreva aqui a
meta escolhida!!

META X:

“Eu quero nas préoximas 4 semanas”.

Responda abaixo perguntas sobre a “Meta X”:
5. Meu desejo de atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é:

) Nenhum desejo.
) Muito fraco.

) Fraco.

) Intermediario.

) Forte.

) Muito forte.

e N R N N N

6. Eu desejo atingir a Meta X nas proximas 4 semanas.
VERDADEIRO FALSO
1 2 3 4 5 6 7
(Assinale um namero associado a intensidade do seu desejo.)

7. O grau de controle que eu tenho de atingir a Meta X nas proximas 4 semanas é:
NENHUM CONTROLE INTERMEDIARIO COMPLETO CONTROLE

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(Assinale um namero associado ao seu grau de controle.)
8. Para mim, atingir a Meta X nas préximas 4 semanas é:
DIFiCIL INTERMEDIARIO FACIL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(Assinale um namero associado ao grau de dificuldade.)

9. Se eu quisesse, seria facil para mim atingir a Meta X nas préximas 4 semanas.

MUITO IMPROVAVEL MEDIANAMENTE PROVAVEL MUITO PROVAVEL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
(Assinale um nimero associado a sua probabilidade de atingir a Meta X.)

10. Estou seguro de que eu poderia atingir a Meta X nas proximas 4 semanas, se quisesse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

(Assinale um nimero associado ao seu grau de discordancia ou concordancia.)



11. Se eu tivesse sucesso em atingir minha Meta X, eu me sentiria:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)

MOTIVADO

ENCANTADO
FELIZ

CONTENTE
SATISFEITO
ORGULHOSO
AUTO-CONFIANTE

DE MANEIRA

NENHUMA

[ — R — R R ]

[ S N = RN

NN

W W WWWWWw

[N SN N N N N

12. Se eu NAO tivesse sucesso em atingir minha Meta X, eu me sentiria:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)

ZANGADO

FRUSTRADO
CULPADO
ENVERGONHADO
TRISTE
DESAPONTADO
DEPRIMIDO
PREOCUPADO
DESCONFORTAVEL
ANSIOSO

DE MANEIRA

NENHUMA

(RN — R R R — ]

ke e e e e

N NN

W W W WWWWWWWw

LN N N N N N N NN
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13. Eu penso que fazer dieta nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X é:

(Circule um nimero em cada linha abaixo.)

INUTIL

INEFICAZ
DESVANTAJOSO
ESTUPIDO
PUNITIVO

TOLO
DESAGRADAVEL
PENOSO

CHATO

NAO ATRAENTE
NAO DIVERTIDO

[=RE— RN}

IR R

—

N Y

NNNDNN

NNNDNDNDN

W W W W W

W W W WWW

F N N N NS

N N N N S

U 0

U O U n W

INTERMEDIARIO

MUITO
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
INTERMEDIARIO

MUITO
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10
5 6 7 8 9 10

UTIL
6 7
6 7 EFICAZ
6 7 VANTAJOSO
6 7 INTELIGENTE
6 7 RECOMPENSAD
OR

6 7 SABIO
6 7 AGRADAVEL
6 7 PRAZEROSO
6 7 INTERESSANTE
6 7 ATRAENTE
6 7 DIVERTIDO
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14. Pessoas que sdo importantes para mim acham que eu ...
DEVERIA NAO DEVERIA
1 2 3 4 5 6 7
fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

15. Pessoas que sdo importantes para mim ...
APROVARIAM NAO
1 2 3 4 5 6 7 APROVARIAM
que eu fizesse dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.
16. Pessoas importantes para mim querem que eu faca dieta para atingir a Meta X.
DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
17. O grau de controle que eu tenho de fazer dieta nas préoximas 4 semanas para atingir a Meta
X é:
NENHUM CONTROLE INTERMEDIARIO COMPLETO CONTROLE

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

18. Para mim, fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X é:
DIFiCIL INTERMEDIARIO FACIL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
19. Se eu quisesse, fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X seria facil.
MUITO IMPROVAVEL MEDIANAMENTE PROVAVEL MUITO PROVAVEL
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

20. Depende inteiramente de mim se eu faco ou ndo dieta nas proximas 4 semanas para atingir a
Meta X.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

21. Eu gostaria de fazer dieta nas préximas 4 semanas para atingir a Meta X, mas eu realmente
n&o sei se sou capaz.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
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22. Estou seguro de que eu poderia fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X se
eu quisesse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
23. Eu desejo fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

FALSO VERDADEIRO
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

24. Meu desejo de fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X, pode ser descrito
como:

) Nenhum desejo.
) Muito fraco.

) Fraco.

) Intermediario.

) Forte.

) Muito forte.

e N e N N N

25. Eu quero fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.
FALSO VERDADEIRO
8 9 10
0 1 2 3 4 5 6 7

26. Eu tentarei fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

Bastante Improvavel Um pouco Nem Um pouco Provavel Bastante
improvavel improvavel | improvavel provavel provavel
nem provavel

27. Eu pretendo fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

Discordo Discordo Discordo | Nem discordo | Concordo Concordo Concordo
completamente um pouco | nem concordo | um pouco completamente

28. Eu vou me esforcar para fazer dieta nas proximas 4 semanas para atingir a Meta X.

Discordo Discordo Discordo | Nem discordo | Concordo Concordo Concordo
completamente um pouco | nem concordo | um pouco completamente
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29. Eu estaria preparado para investir bastante esfor¢o para fazer dieta nas proximas semanas
para atingir a Meta X.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

30. Eu continuaria tentando fazer dieta nas prdximas semanas para atingir a Meta X ndo importa
quao dificil fosse.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

31. Mesmo se fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta X fosse realmente dificil, eu
continuaria a tentar.

DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

32. Eu tenho pensado bastante em como fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta
X.
DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
33. Eu tenho feito planos de como fazer dieta nas préximas semanas para atingir a Meta X.
DISCORDO CONCORDO
FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE
34. Na tentativa de fazer dieta nas proximas semanas para atingir a Meta X, eu sei como avaliar
como estou progredindo.
DISCORDO CONCORDO

FORTEMENTE 1 2 3 4 5 6 7 FORTEMENTE

35. O numero de vezes que eu fiz dieta nos Ultimos doze meses para atingir a Meta X:

Nunca Quase Bem Algumas Varias Com bastante | Muitas vezes
nunca poucas vezes vezes vezes freqiéncia
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APENDICE B - SCRIPT PARA O SEGUNDO CONTATO

A

_—
1 b\
\

—

CEPEAD/FACE/Universidade Federal de Minas Gerais

Bom dia!!

O ndmero do telefone é ...?

Por gentileza, é o senhor .... (NOME e SOBRENOME)?

Meu nome € .... (NOME e SOBRENOME do OPERADOR).

Tudo bem com o senhor?

O senhor participou de uma pesquisa sobre comportamento, coordenada pelo mestrando Otto

Herman da Universidade Federal de Minas Gerais, lembra-se?

Como fechamento desse trabalho, gostaria de solicitar que o senhor respondesse mais duas
perguntas:

Consta que o senhor declarou que nas 4 semanas seguintes a pesquisa tinha a seguinte meta:
(LEIA A META DECLARADA REFERENTE A PESO OU FORMA FISICA)

(SE A META REFERE-SE A PESO)

Sua meta era reduzir OU manter OU aumentar seu peso corporal.

(APENAS uma delas.)

Confere?

Por favor, responda as questdes seguintes, utilizando uma escala de 0 a 10.
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A primeira questdo é:

“Nas 4 semanas seguintes a pesquisa, o senhor realmente fez dieta para atingir

sua meta relacionada ao peso corporal.”

A segunda questao é:

“O senhor foi bem sucedido em atingir sua meta de reduzir OU manter OU

aumentar seu peso corporal nas 4 semanas seguintes a pesquisa.”

Senhor , muito obrigado por sua valiosa colaboracao!!
Tenha um bom dia!

(CASO O  RESPONDENTE PERGUNTE ALGUMA COISA,
DE A INFORMACAO SOLICITADA).
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s
CEPEAD/FACE/Universidade Federal de Minas Gerais

Bom dia!!

O numero do telefone é ...?

Por gentileza, € o senhor .... (NOME e SOBRENOME)?

Meu nome € .... (NOME e SOBRENOME do OPERADOR).

Tudo bem com o senhor?

O senhor participou de uma pesquisa sobre comportamento, coordenada pelo mestrando Otto

Herman da Universidade Federal de Minas Gerais, lembra-se?

Como fechamento desse trabalho, gostaria de solicitar que o senhor respondesse mais duas
perguntas:

Consta que o senhor declarou que nas 4 semanas seguintes a pesquisa tinha a seguinte meta:
(LEIA A META DECLARADA REFERENTE A PESO OU FORMA FiSICA)

(SE A META REFERE-SE A FORMA FiSICA)

Sua meta era melhorar OU manter a forma fisica.

(APENAS uma delas.)

Confere?

Por favor, responda as questdes seguintes, utilizando uma escala de 0 a 10.
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A primeira questdo é:

“Nas 4 semanas seguintes a pesquisa, o senhor realmente fez exercicios fisicos

para atingir sua meta relacionada a forma fisica.”

A segunda questdo é:

“O senhor foi bem sucedido em atingir sua meta de melhorar OU manter sua

forma fisica nas 4 semanas seguintes a pesquisa.”

Senhor , muito obrigado por sua valiosa colaboragéo!!
Tenha um bom dia!

(CASO O  RESPONDENTE PERGUNTE ALGUMA COISA,
DE A INFORMACAO SOLICITADA).
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ANEXO A - QUESTIONARIO UTILIZADO PARA ESTENDER O MODELO

DE COMPORTAMENTO ORIENTADO POR META

APPENDIX. Ttems of the questionnatre

Goal desire
1. My desire to achieve GOAL X in the next 4 weeks can be described as: (tick one)
a) o desire
b) Very weak desire
) Weak desire
d) Intermediate desire
) Strong desire
f) Very strong desire
2% I desire to achieve GOAL X in the next 4 weeks. True 1 2 3 4 5 6 7 False

ooo0dOdoo

Goal perceived feasibility
3. How much control do you have over achieving GOAL 3 in the next 4 weeks 7
no control intermediate complete control
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
4. For me to achieve GOAL X in the next 4 weeks is:
difficult intermediate easy
0 1 2 3 4 5 6 7 3 9 10
5. If I wanted to, it would be easy for me to achieve GOAL 3 in the next 4 weeks:
highly neither unlikely highly
unlikely nor likely likely
0 1 2 3 4 5 6 7 3 9 10
6. I am confident that I could achieve GOAL X in the next 4 weeks if I wanted to.

Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

Paositive anticipated emotions
7.If I succeed in achieving my goal of GOAL 3 Twill feel: {circle one number per line)

not at all intermediate very much
EXCITED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DELIGHTED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
HAPPY o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
GLAD o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SATISFIED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PROUD o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SELF-ASSURED o1 2 3 4 5 46 7 8 9 10

Negative anticipared emotions
8. If I do not succeed to achieve my goal of GOATL X T will feel: (circle one number per line)

not at all intermediate very much
ANGRY o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FRUSTRATED o1 2 3 4 35 6 7 8 9 10
GUILTY o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ASHAMED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SAD o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DISAPPOINTED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DEPEESSED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
WOREIED o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
UNCOMFORTAELE o1 2 3 4 3 6 7 8 9 10
FEARFUL o1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Attitudes
0. I think that to perform ACTIVITY ¥ in the next 4 weeks to achieve GOAL X is: (circle one per
line)

useless 1 2 3 4 5 ) 7 useful
ineffective 1 2 3 4 5 ) 7 effective
disadvantageous l 2 3 4 5 4] 7 advantageous
stupid l 2 3 4 5 4] 7 intelligent
punishing l 2 3 4 5 4] 7 rewarding
foolish 1 2 3 4 5 ) 7 wise
unpleasant l 2 3 4 5 4] 7 pleasant
jovless l 2 3 4 5 4] 7 joviul
boring l 2 3 4 5 4] 7 exciting
unattractive 1 2 3 4 5 ) 7 attractive
unenjoyable l 2 3 4 5 3] 7 enjovable

Subjective norms
10%. People who are important to me think I

should 1 2 3 4 5 6 7 should not

perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to trv to achieve GOAL X

11*. People who are important to me would. .

approve 1 2 3 4 5 6 7 disapprove

of my performing ACTIVITY Y in the next 4 weeks to trv to achieve GOAL X
127 People who are important to me want me to perform ACTIVITY Y in the next 4 weelks fo try o
achieve GOAL X
Strongly disagree 1 2 3 4

L¥ /]

6 7 Strongly agree

Perceived behavioral confrol
13. How much control do vou have over performing ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order to
achieve GOAL X7
no control intermediate complete conirol
0 1 2 3 4 5 ] 7 5 9 10
14. For me to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks 1n order to achieve GOAL X is:
difficult intermediate easy
0 1 2 3 4 5 ] 7 5 9 10
15, If I wanted to, it would be easy for me to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to aclueve
GOAL X
highly neither unlikely highly
unlikely nor likelvy likely
0 1 2 3 4 5 ] 7 5 9 10
16. Whether [ perform ACTIVITY Y in the next 4 weelks in order to achieve GOAL X is enfirely up to
me
Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree
17. T would like to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to achieve GOAL X, but I don't really
know ifT can.
Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree
18. I am confident that I could perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to achueve GOAL X if I
wanted to.
Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

Desires for behavior
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19. T desire to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to try to achieve GOAL 3
false true
0 1 2 3 4 5 6 7 5 9 10
20, My desire to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to trv to achieve GOAL X can be
described as: (tick one)
a) No desire
b) Very weak desire
c) Weak desire
d) Intermediate desire
) Strong desire
) Very strong desire
21. T want to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to try to achieve GOAL X[
false true
0 1 2 3 4 6 7 5 9 10

oOoooOooOo

th

Folitions
22, Twall try to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order fo achieve GOAL X (tick one)
very unlikely somewhat neither somewhat likely very
unlikely unlikely | unlikely nor likely likely

likely

23. Tintend to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order to achieve GOAL 3 (tick one)

completely dizagree somewhat neither somewhat agree completely
dizagree disagree | disagree nor agree agree
agree

24. T will expend effort to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order to achieve GOAL 3
(tick one)

completely disagree somewhat neither somewhat agree completely
disagree disagree | disagree nor agree agree
agree

25. I would be prepared to invest a lot of effort to perform ACTIVITY Y in the next 4 weels in order
to achieve GOAL X

Stronglv disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

26. T would keep trving perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order to aclueve GOAL X no
matter how difficult it was.

Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

27 Even if performing ACTIVITY Y in the next 4 weeks in order to achieve GOAL 3 was really
difficult, T would continue to try.

Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

28. I have given a lot of thought to how to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to try to
achieve GOAL 3

Stronglvdisagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

20. T have made plans about how to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to try to aclueve
GOAL X
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Stronglvdisagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

30. In trying to perform ACTIVITY Y in the next 4 weeks to try to achieve GOAL X I know how to
work out how well I am domg,

Strongly disagree 1 2 3 4 5 6 7 Strongly agree

FPast behavior
31. How many times did vou perform ACTIVITY Y dunng last vear for GOAL X 7
never almost never | few times | sometimes several quite often | many times

times




