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PAPEL DA ORIENTAC}AO COGNITIVA NA RELACAO ENTRE META
ORCAMENTARIA E DESEMPENHO: UM ESTUDO EXPERIMENTAL

THE ROLE OF COGNITIVE ORIENTATION IN THE RELATION BETWEEN
BUDGETARY TARGET AND PERFORMANCE: AN EXPERIMENTAL STUDY

Thais da Silva Souza®

RESUMO

O objetivo geral deste estudo consiste em analisar os efeitos da interacdo entre
orientacdo de valor cultural e das metas orcamentérias de projeto em decisdes de
investimentos. Tendo como objetivos especificos: classificar os participantes da
pesquisa segundo o perfil de orientagdo de valor cognitivo; expor os participantes a
um cenario de decisédo de vendas, baseadas em metas orcamentarias; e analisar 0s
efeitos da orientacdo de valor cognitivo e da meta orcamentéria no desempenho. O
estudo experimental em questdo conta com os discentes do Curso de Graduacao
em Ciéncias Contabeis da Universidade Estadual da Paraiba, Campus VI — Monteiro.
Optou-se por considerar apenas os discentes matriculados nos seguintes periodos:
6°, 7°, 8° e 9°, totalizando uma amostra de 50 participantes do experimento. Os
resultados mostraram que das trés (3) hipéteses testadas com a analise da variancia
(ANOVA), as hipoteses H1 e H2 ndo foram aceitas. Isso significa que as variaveis
OVC e a interacdo entre OVC e tipo de metas ndo foram significantes do ponto de
vista estatistica. Em termos tedricos, pode-se afirmar que o perfil da orientacédo
cognitiva ndo influenciou no comportamento dos participantes.

Palavras-chave: Orientacdo Cognitiva. Meta Or¢camentaria. Investimento em vendas.

ABSTRACT

The general objective of this study is to analyze the effects of the interaction between
cultural value orientation and project budget goals in investment decisions. With
specific objectives: to classify the participants of the research according to the profile
of orientation of cognitive value; expose participants to a sales decision scenario,
based on budget goals; and analyze the effects of cognitive value orientation and
budget target on performance. The experimental study in question counts with the
students of the Graduate Course in Accounting Sciences of the State University of
Paraiba, Campus VI - Monteiro. It was decided to consider only the students enrolled
in the following periods: 6th, 7th, 8th and 9th, totaling a sample of 50 participants of
the experiment. The tests were done with the three hips tested with an analysis of
variance (ANOVA), because the hypotheses H1 and H2 were not accepted. This is
how OVC variables and the interaction between OVC and goal type were not
statistically significant. In theoretical terms, it can be affirmed that the profile of the
cognitive orientation is not influenced in the behavior of the participants.

Keywords: Cognitive Orientation. Budgetary Goal. Investment in sales.

! Graduanda em Ciéncias Contabeis na Universidade Estadual da Paraiba, Campus VI.
E-mail: <thais.silva.s@outlook.com>.
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1 INTRODUCAO

Muitas vezes ao estabelecer metas orgcamentarias a serem alcancadas, 0s
funcionarios sdo submetidos a um cenario de decisdo, tendo em vista que a
empresa ao definir metas de vendas, também deixa atrelada uma politica de
incentivos individual e grupal, como uma forma de motivar os funcionarios a
trabalharem de forma mais eficaz e lucrativa para a empresa, no entanto, estes
funcionarios sdo expostos a situacdes empresariais, as quais podem beneficiar mais
de maneira individual do que mesmo o coletivo, a empresa como um todo.

Segundo Atkinson et al. (2000, p. 475) “as metas de uma empresa fornecem o
ponto de partida e a estrutura para avaliar o processo orgamentario”. Entende-se por
metas orcamentarias, os objetivos tracados, orcados pela empresa, englobando
assim receitas e despesas planejadas pela mesma. Portando, metas sé&o
frequentemente manipuladas conforme a orientacao de valor cognitivo do individuo.

Em uma organizacdo, tomando como exemplo uma concessionaria que lida
diretamente com metas de vendas, busca sempre definir onde ela quer chegar em
um intervalo de tempo, estipulando metas individuais através destas, € possivel
analisar o desempenho de cada funcionario dentro da empresa, assim como
incentivar a concorréncia interna, mas estas também podem acarretar em maiores
custos para a empresa. J4 as metas por grupo buscam conseguir maior retorno para
a empresa em pouco tempo, afim de se atingir a meta mais rapido e também com o
intuito de harmonizar a cultura da empresa, incentivando o trabalho em equipe,
pensando no coletivo. Com o intuito de atingir a meta de vendas estimada de uma
organizacdo, € fundamental que se tenha uma equipe de trabalho eficiente e
sincronizada, cujo grupo anseia pelo mesmo propésito (FERREIRA; FRANCO, 2015).

Para Triandis (1995) orientacdo de valores culturais sdo como sindromes
culturais que tem o intuito de compartilhar atitudes, crencas, normas, papéis sociais
e definicbes do eu, sendo assim os valores dos integrantes de cada cultura sao
estruturados de maneira coerente com determinado tema. Porém, como apontam
Sinha e Tripathi (1994) apud Formiga (2004, p. 17), “as pessoas sao um pouco de
cada um, sendo o contexto ou a situacao imediata que vai definir o estilo mais
apropriado de comportamento”.

Desta maneira um individuo que trabalha em uma empresa que esteja no
meio de um processo de decisdo de projeto de investimento pode ao invés de
escolher aquele projeto que ird beneficiar a empresa, escolher aquele que lhe
beneficie, caso este seja um individuo considerado como Individualista, do mesmo
modo se este for classificado como Coletivista ira escolher o projeto em que a
empresa ira alcancar suas metas orcamentarias, que ira gerar um lucro para a
empresa como um todo, visando ndo sé o beneficio préprio, mas sim de modo
coletivo, pensando no desenvolvimento financeiro da empresa.

Segundo Queiroz (2011) o processo de tomada de decisdo contém a
identificacdo do problema, dos critérios, a maneira de se construir, analisar e adotar
alternativas, verificando a eficacia da decisdo. Tendo isso em vista, com base na
literatura é possivel que a orientacdo de valor cultural cause algum efeito em ambas
no processo decisorio ja que para Gouveia (1998) e Gouveia, Clemente e Vidal
(1998) apud Formiga (2004, p. 14),

[...] individualismo expressa uma tendéncia ao sucesso, a valorizar a propria
intimidade e uma necessidade de adequar-se ao contexto social, visando a
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obter recompensas. O coletivismo define uma tendéncia a cooperacdo e ao
cumprimento com relacdo aos demais; internamente, as pessoas com
orientacdo coletivista mantém fortes relagdes entre si, podendo compartilhar
0S mesmos interesses.

Diante do que foi exposto busca-se responder a seguinte questao problema:
Qual o efeito da orientacdo de valor cognitivo entre metas orcamentarias e
desempenho?

O objetivo geral deste estudo consiste em analisar o papel da orientacdo de
valor cognitivo na relacdo entre meta orcamentaria e desempenho. Tendo como
objetivos especificos:

o Classificar os participantes da pesquisa segundo o perfil de orientagdo de
valor cognitivo;

e Expor os participantes a um cenario de decisdo de vendas, baseadas em
metas orcamentarias;

¢ Analisar os efeitos da orientacdo de valor cognitivo e da meta orcamentaria
no desempenho.

Esta pesquisa visa trazer contribuicbes relevantes para o ambito académico e
profissional dentro da esfera financeira e psicoldgica, pois em ambos 0s contextos
se enxergara o efeito que essas variaveis podem ter sob um processo decisorio de
vendas dentro de uma organizacdo, sendo assim possivel observar e analisar a
influéncia que esse efeito pode trazer para organizacéo, seja um efeito positivo ou
negativo, bem como podendo levar as organizacdes a repensarem seu processo de
recrutamento e selecéo, assim como suas politicas.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Orientacao de Valor Cognitivo

Valores podem ser entendidos como discernimentos e andlises que o0s
individuos adquirem por si mesmos e em grupos, assim permitindo-lhes julgar,
escolher e orientar o seu comportamento (COSTA, 2005, p. 407-408). Ainda para
Costa (2005, p. 15-16), a adocao de tracos culturais, habitos e novas tecnologias
sédo introduzidas ou isoladas pela cultura sem que os membros se deem conta,
assim dependendo das condicOes estabelecidas, da forca das tradicoes e das
necessidades emergentes.

Costa (2005, p. 16) define a cultura como sendo um conjunto de crencas,
formas de poder, linguagens, dentre outros que a partir da sua inter-relacdo tem a
sua histéria. Segundo Hofstede (1984), toda pessoa traz consigo padrbes proprios,
de pensar, sentir e agir, os quais sao aprendidos durante toda a vida. Varios destes
padrées sao adquiridos durante sua infancia correspondente ao fato de que € neste
periodo que o individuo é muito suscetivel para o aprendizado e assimilagao.

Segundo Johnson (1997, p. 247),

Valor cultural é uma ideia comum sobre como alguma coisa € classificada
em termos de desejabilidade, mérito ou perfeicdo sociais relativas. Valores
podem ser usados para classificar virtualmente qualquer coisa, incluindo
abstracdes (l6gica acima da intuicdo), objetos (ouro acima de chumbo),
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experiéncia (amar e perder acima de nunca amar), comportamento (dizer a
verdade acima de mentir), caracteristicas pessoais (alta estatura acima de
baixa), e estados de ser (sadio acima de doente).

De acordo com Triandis (1995) por volta dos séculos XVIII e XIX os termos
individualismo e coletivismo tém uma extensa tradicdo e é quando estes termos
foram pela primeira vez utilizados. Hofstede (1991) aponta diferencas essenciais
(ver quadro 1) entre as sociedades chamadas coletivistas e individualistas.

Quadro 1 - Diferencas entre Sociedades Individualistas e Coletivistas

SOCIEDADES

COLETIVISTAS

INDIVIDUALISTAS

As pessoas nascem em familias extensas

Cada um deve preocupar-se com si proprio e
com a familia mais préxima

A identidade diz respeito ao grupo ao qual o
individuo pertence

A identidade é baseada no individuo

O individuo desde a infancia aprende a pensar em
conjunto ("nés")

A crianga aprende a pensar em si prépria

E necessario manter sempre a harmonia e evitar
conflitos

E caracteristico de pessoas honestas dizer o
gue pensam

A comunicacao é de elevado contexto

A comunicacao é de baixo contexto

A infracdo conduz a um sentimento de vergonha
perante o proprio individuo e o grupo ao qual
pertence

A infracdo conduz ao sentimento de culpa e a
perda do amor préprio

A educacdao representa aprender como fazer

A educacao representa aprender a aprender

Os titulos permitem ao individuo o acesso e
permanéncia em grupos de status mais elevados

Os titulos aumentam o valor econémico e/ou
valor préprio do individuo

A relagdo empregador-empregado € percebida em
termos morais com um vinculo familiar

A relagdo empregador-empregado constitui um
contrato com vantagens muatuas

O recrutamento e a promocédo levam em
consideracéo o grupo de pertenca

O recrutamento e a promoc¢ao sao baseados
unicamente em competéncias e regras

A gestéo é voltada para grupos

A gestdo é voltada para individuos

O relacionamento prevalece frente a tarefa

A tarefa prevalece frente ao relacionamento

Fonte: Hofstede (1991:67)

De tal modo, os individuos que tendem a ser individualistas podem ser mais
suscetiveis a tomar decisbes visando o préprio beneficio, enquanto os individuos
gue tendem a ser coletivistas, sdo mais suscetiveis a tomadas de decisbées que
busquem o beneficio e lucro da empresa, ou seja, que buscam atingir as metas
orgcamentéarias empresariais.
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2.2 Meta Orcamentéaria e Desempenho

O orcamento é uma ferramenta de grande importancia para as organizacoes,
0 qual é considerado como o principal elemento do sistema de controle gerencial de
guase todas as organizacbes (HANSEN; OTLEY; VAN DER STEDE, 2003;
FREZATTI et al., 2010). “O orcamento estabelece um compromisso entre 0s
gestores e a estratégia deliberada pelas organizacdes” (FREZATTI et al., 2010, p.
131).

A elaboracdo do orcamento tem como base o planejamento estratégico,
resultando assim em um controle mais sistematico e eficiente. Com base nessas
afirmacdes, 0 orcamento passa a ser uma tarefa essencial de toda organizagao, cujo
controle representa uma das ferramentas da Contabilidade Gerencial.

Diante disto as empresas estabelecem metas or¢camentérias para atingir
objetivos de lucratividade, mediante determinados periodos temporais como prazo
para bater essas metas, a fim de se obter uma lucratividade especifica para a
empresa, por meio de analise e tomadas de decisfes de investimentos em projetos.

De acordo com Strachoski (2014, p. 14) o processo de analise de
investimento deve levar em conta as alternativas mais possiveis, de tal modo, as
decisdes tomadas causaréo os efeitos desejados, de tal maneira que estas decisdes
impactaréo no risco e retorno do investimento em um determinado projeto. Segundo
Nikbakht e Groppelli (2010, p. 73), “risco e retorno sdo a base sobre o qual se
tomam decisbes racionais e inteligentes sobre investimentos”, ou seja, com uma
eficiente avaliagdo dos riscos e retornos envolvidos nos projetos de investimentos
consegue-se entdo chegar a uma decisdo eficaz, planejando-se para eventuais
iImprevistos que possam surgir.

A estimativa do retorno e o grau de risco associado a este retorno sao
essenciais para a decisdo de investimento. Além do mais

[...] decisBes a serem tomadas por investidores existentes e em potencial
relacionadas a comprar, vender ou manter instrumentos patrimoniais e
instrumentos de divida dependem do retorno esperado dos investimentos
feitos nos referidos instrumentos, por exemplo: dividendos, pagamentos de
principal e de juros ou acréscimos nos pregos de mercado (CPC 00 R1,
2011, p. 7).

De modo geral, é possivel mensurar o desempenho, acompanhar e controlar
0os projetos confrontando as estimativas com o0 que estd sendo executado
(CARVALHO; RABECHINI JR., 2005). Conforme Casarotto Filho e Kopittke (2000, p.
104), o objetivo da andlise de investimentos é fazer a andlise econbmica de
decisdes de investimentos.

Estudos realizados por Lev & Thiagarajan (1993, p. 3) e Abarbanell & Bushee
(1997, p. 3) diz que descobriram:

[...] alteracdes de inventario inexplicadas afetam negativamente o futuro das
acOes da empresa e o0s retornos atuais das acgbes. Isso pode estar
relacionado aos usuéarios das demonstra¢gfes contabeis que ndo possuem
informagbes suficientes para interpretar corretamente a situagdo financeira
da empresa e, portanto, ndo podem tomar uma decisdo de investimento
confidvel (traducdo nossa).

Os autores Oliveira, Perez Jr. e Silva (2011, p. 240) definem orcamento:
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[...] o orcamento é o instrumento que traz a definicdo quantitativa dos
objetivos e o detalhamento dos fatores necessarios para atingi-los, assim
como o controle do desempenho. E a expressdo monetéria de um plano
operacional. E a etapa final de um processo de planejamento. E um
compromisso de realizagdo. E um instrumento de acompanhamento e
continua avaliagdo de desempenho das atividades e dos departamentos.

Deste modo, as decisOes tomadas pelos gestores das organizacdes visam
tomar como base a meta orcamentaria e o desempenho que seja viavel para
empresa, pois estes levam em consideracdo o seu interesse pessoal quando do
processo de tomada de decisao.

2.3 Efeito moderador da Orientacdo de Valor Cognitivo entre Metas
Orcamentérias e Desempenho

A necessidade de esclarecer o efeito moderador dos valores cognitivos é
imprescindivel. Diante da globalizacdo dos negdcios, as organizacdes irdo gerenciar
cada vez mais funcionarios com diferentes valores cognitivos e sociais.

Deste modo, de acordo com as revisfes da literatura de gestao transculturais,
percebe-se que os valores culturais que os funcionarios possuem desempenham um
papel importante na forma como os funcionarios reagem as varias facetas do seu
trabalho (GELFAND, EREZ, & AYCAN, 2007; KIRKMAN, LOWE, & GIBSON, 2006).
Assim, para praticar o gerenciamento de funcionarios de forma eficaz, precisa-se ter
um melhor conhecimento de como os valores cognitivos que os funcionéarios mantém
influenciam seu entendimento dos comportamentos dos lideres, assim como 0s
comportamentos de lideranga interagem com os valores cognitivos dos seguidores
para afetarem os comportamentos psicolégicos e comportamentais dos mesmos.

A teoria social cognitiva prop6e um sistema de duplo controle na auto-
regulacao — um sistema proativo de producao de discrepancias em conjunto
com um sistema reativo de reducéo de discrepancias (BANDURA, 1991a).
Em uma série de estudos, demonstramos que as pessoas Sao organismos
ambiciosos e proativos, e ndo apenas reativos. Sua capacidade de prever
Ihes possibilita exercer o controle antecipadamente, em vez de
simplesmente reagir aos efeitos de seus esfor¢os. Elas sdo motivadas e
orientadas pela previsdo de metas, e ndo apenas pela retrospectiva de
limitagBes (BANDURA, 2005, p. 27).

De acordo com ludicibus (2010, p. 6-7), “decisdes racionais dependem de
informacdes ou dados”, assim a informacgao € de alta relevancia quando significativa
para a tomada de uma decisdo. “A teoria da informagdo centra-se na questdo da
relacdo custo da producdo da informagdo versus o provavel beneficio gerado pela
sua utilizagéo” (IUDICIBUS, 2010, p. 6-7).

De acordo com Frezatti et al. (2010) o orcamento é um plano financeiro que
visa construir uma estratégia a ser aplicada na empresa para um determinado
exercicio, sendo que o planejamento estratégico e o or¢camento fornecem o0s
objetivos a serem alcancados pela companhia e o controle orgamentario averigua se
o0 desempenho ao longo do tempo esta em acordo com o planejado inicialmente.

Assim, a principal distingdo entre os individuos individualistas e coletivistas
dentro do cenario empresarial, esta, pois, na énfase designada ao retorno financeiro
pessoal, com base nas metas orcamentarias e indices de desempenho ou projetos
de investimentos viaveis para a empresa, ja que os individualistas apresentam mais
valor a seus proprios lucros e realizacbes pessoais, enquanto 0s coletivistas déo
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maior importancia a satisfacdo coletiva e as metas coletivas, ou seja, ao lucro
empresarial que decidindo assim por investir em um projeto que ira trazer um retorno
satisfatorio para todos na empresa.

3 METODOLOGIA

3.1 Sujeitos Experimentais

O estudo em questdo conta com os discentes do Curso de Graduacdo em
Ciéncias Contabeis da Universidade Estadual da Paraiba, Campus VI — Monteiro.
Optou-se por considerar apenas os discentes matriculados nos seguintes periodos:
6°, 7°, 8° e 9°, totalizando uma amostra de 50 participantes do experimento.

3.2 Tarefa Experimental

A pesquisa de cunho bibliografico foi realizada através das terminologias
“orientacdo de valor cognitivo”, “metas or¢camentarias”, e “desempenho” ndo se
restringindo somente a artigos nacionais, foram consideradas para compor a
amostra artigos, monografias, dissertacdes e teses.

Este estudo é formado por artigos, monografias, dissertacbes e teses
publicados sem nenhuma restricdo quanto ao periodo, abrangendo tanto os
nacionais como internacionais da area contébil, levantados através da base de
dados do Google Scholar.

3.3 Variaveis e modelo experimental

V1 - Orientagéo de Valor Cognitivo (individualista x coletivista)

Foi medida mediante um instrumento de classificagdo desenvolvido por Triandis et al.
(1998) e utilizado na pesquisa de Naranjo-Gil et al. (2012).

V2 - Meta Or¢camentaria e desempenho

Baseando-se em metas de vendas, tomando como exemplo uma concessionaria de
carros e o instrumento experimental.
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Figura 1 - Modelo experimental

Orientagdo
de Valor

Cognitivo

Metas

Orgamentarias Desempenho

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

3.4 Procedimentos e Condicdes

O experimento foi realizado em duas fases. Na primeira fase, foram
mensurados os perfis de orientacdo de valor cognitivo dos participantes por meio do
da escala Likert. Na segunda fase, foram implementados os tratamentos
experimentais aos dois grupos, grupos individualistas e grupos coletivistas. Os
tratamentos experimentais consistiram em cendrios onde cada participante assumira
o papel de um vendedor de uma concessionaria de automéveis, onde 0s mesmos
terdo que bater metas de vendas individuais e em grupo.

Os dados foram coletados por meio de guestionario que conteve a descri¢ao
dos cenarios experimentais e que foram respondidos através da tomada de decisédo
de meta de vendas. Quanto ao tratamento de dados, foram utilizadas a estatistica
descritiva (média e desvio-padrdo) e a estatistica de inferéncia (Anova — Andlise de
Variancia) para testar os efeitos da orientagdo de valor cognitivo nas metas de
vendas e desempenho.

4  ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 Analise descritiva dos dados e das hipoteses

A Tabela 1 descreve a estatistica descritiva dos dados das variaveis do
modelo de pesquisa, que sdo meta orcamentdria, orientacdo de valor cognitiva e
decisao de vendas. Observa-se nesta tabela as médias de decisdo de vendas em
funcdo da orientacao de valor cognitivo.
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Tabela 1 - Média e desvio-padrao dos grupos experimentais

Estatisticas Descritivas

Variavel Dependente: Deciséo de vendas

ovC Média Desvio-Padréao N
IND META IND 600.000,00 120.000,00 10
META 350.000,00 100.000,00 10
GRUP
Total 950.000,00 110.000,00 20
COL META IND 450.000,00 300.000,00 10
META 800.000,00 250.000,00 10
GRUP
Total 1.250.000,00 550.000,00 20
Total META IND 1.050.000,00 650.000,00 20
META 1.150.000,00 450.000,00 20
GRUP
Total 40

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

Em relacdo aos efeitos principais OVC e Tipo de meta, constatou-se que a
média do grupo de coletivista (Média =1.250.000,00; DesvPad = 550.000,00) é maior
gue a média do grupo de individualistas (Média = 950.000,00; DesvPad =
550.000,00). No entanto, percebe-se também que a dispersdo das decisdes dos
individualistas € menor do que a dos coletivistas.

Quanto a manipulacéo do tipo de metade, a Tabela 1 mostra que a média no
tipo de meta individual (Média =1.050.000,00; DesvPad = 650.000,00) € menor que
no tipo de meta de grupo (Média = 1.150.000,00; DesvPad = 450.000,00). Entretanto,
percebe-se que a dispersdo das decisfes na meta de grupo é menor do que a do
tipo individual.

4.2 Andlise dos Testes de Hipoteses

A fim de testar as hipdteses da pesquisa, foi utilizada uma analise de
variancia 2 X 2 (ANOVA). Em relacdo a primeira Hipotese (H1), a qual afirma que a
decisédo de vendas € maior para o grupo de coletivistas que o de individualistas, a
Tabela 2 mostra que a orientacdo de valor cognitivo ndo tem efeito significante na
decisdo de vendas (p=,14) a um nivel de significancia de 5%. Para explicar o efeito
significante, buscou-se analisar a média na andlise de variancia. Os resultados da
Tabela 1 suportam a Hipotese 1, mostrando que a média de decisdo de vendas
pelos individualistas foi 950.000,00 (Desvio-padrdo=110.000,00) e pelos coletivistas
foi 1.250.000,00 (Desvio-padrao=550.000,00), a diferenca ndo sendo significante
(p=,000). Entretanto, como prevé a teoria da orientagcdo de valor cognitivo, 0s
resultados na Tabela 1 mostram que a decisdo de vendas do grupo de coletivistas
foi maior que aqueles dos individualistas, mas insignificantes do ponto de vista
estatistica, confirmando assim que os participantes ndo mostraram diferencas em
termos das suas orientagdes cognitivas no que tange ao alcance da meta ser
individual ou de grupo.
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A segunda Hipétese (H2) da pesquisa afirmou que o grupo de individualistas
escolhe menor nivel de vendas que os coletivistas no tocantes a meta de grupo. A
fim de testar isso, comparou-se a média de decisdo de vendas com diferentes niveis
de metas, isto €, meta individual e grupal. Os resultados da Tabela 1 mostram que a
meédia de decisdo de vendas dos individualistas foi maior com meta individual
(média=1.050.000,00) que a da meta grupal (média=1.050.000,00), mas a diferenca
de média nao foi significante.

A terceira Hipotese (H3) da pesquisa afirmou que a decisdo de vendas dos
grupos de coletivistas com meta grupal seria maior que a dos mesmos com meta
individual. A fim de testar isso, comparou-se a média de decisdo de vendas com
diferentes tipos de metas, isto €, individual e grupal. Os resultados da Tabela 1
mostram que a média de decisdo dos coletivistas foi maior com meta de grupo
(média=800.000,00) do que com meta individual (média=450.000,00), e a diferenca

de média foi significante.

Em geral, ndo se constatou-se uma interacdo significante entre a OVC e o0s
tipos de metas (p=,224), onde os individualistas e coletivistas nao apresentaram
diferencas quanto a decisdo de vendas de acordo com o tipo de meta. Em outras
palavras, pode-se dizer que os resultados da pesquisa ndo corroboram com a teoria
da orientacdo cognitiva que sustenta que coletivistas tendem a contribuir mais
independentemente do tipo de meta porque estdo preocupados com o ganho de
todos.

4.3 Discussao dos Resultados

De acordo com a Tabela 3, constata-se que das trés (3) hipoteses testadas
com a analise da variancia (ANOVA), as hipoteses H1 e H2 nao foram aceitas. Isso
significa que as variaveis OVC e a interagdo entre OVC e tipo de metas ndo foram
significantes do ponto de vista estatistica. Em termos tedricos, pode-se afirmar que o
perfil da orientacdo cognitiva ndo influenciou no comportamento dos participantes.

Tabela 2 - Resultados dos testes de hipdteses

Hipoteses Nivel de Deciséo
Significancia sobre a
Hipotese
Hipotese 1:
Em um cenério de decisdo de vendas baseadas em
meta, os participantes coletivistas atingem mais a meta 0,14 Rejeitar H1

do que os individualistas.

Hipotese 2:

Em um cenario de decisdo de vendas baseadas em
meta, a decisdo de vendas por meta de grupo € maior
gue a da meta individual.

Hipotese 3:

Em um cenéario de decisao de vendas, existe interagdo
entre OVC e tipo de metas afetando a decisdo de 0,002 Aceitar H3
vendas.

0,564 Rejeitar H2

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.



19

Contextualizando os resultados da pesquisa a luz da literatura empirica
contabil e psicoldgica social, observa-se que as evidéncias obtidas nesta pesquisa
mostraram que o perfil de orientacdo de valor cognitivo ndo possui efeitos na
decisdo de contribuicdo dos participantes em funcdo do tipo de meta. Portanto,
esses resultados ndo colaboram com hipdteses confirmadas anteriormente por
Upton (2009).

5 CONCLUSAO

O presente estudo experimental buscou analisar a interacdo entre a
orientacdo de valor cognitivo e o tipo de meta na decisdo de participantes em um
cenario de vendas. A variavel OVC foi medida em individualista e coletivista, a
variavel tipo de meta em meta individual e grupal, e a variavel desempenho foi
medida pela deciséo de contribuicdo em vendas. Portanto, a questdo de pesquisa
consistiu em quais séo os efeitos da orientacdo de valor social e do tipo de meta no
desempenho de vendas?

Os resultados mostraram que das trés (3) hipoteses testadas com a analise
da variancia (ANOVA), as hip6teses H1 e H2 ndo foram aceitas. Isso significa que as
variaveis OVC e a interacao entre OVC e tipo de metas ndo foram significantes do
ponto de vista estatistica. Em termos tedricos, pode-se afirmar que o perfil da
orientacdo cognitiva nao influenciou no comportamento dos participantes.

Observou-se que as evidéncias obtidas nesta pesquisa mostraram que o perfil
de orientacdo de valor cognitivo ndo possui efeitos na decisdo de contribuicdo dos
participantes em fungao do tipo de meta. Portanto, esses resultados n&do colaboram
com hipoteses confirmadas anteriormente por Upton (2009).

A presente pesquisa apresenta limitacdes quanto a fatores internos como
externos tais como aqueles inerentes aos participantes, porém buscou minimizar 0s
fatores estranhos que pudessem comprometer a analise do modelo experimental em
termos de validade interna. Outra limitacdo refere-se aos participantes que séo
estudantes de graduacao, o que limita a validade externa do trabalho.

Como sugestdes para futuras pesquisas, recomenda-se que trabalhos
busquem investigar o mesmo fen6meno com outro tipo de desenho experimental ou
realizar um experimento de campo para testar o modelo experimental investigado
nesta pesquisa.
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APENDICE A — CONDICAO DE META INDIVIDUAL

@WN

UEPB
UNIVERSIDADE ESTADUAL DA PARAIBA
CENTRO DE CIENCIAS HUMANAS E EXATAS
CAMPUS VI POETA PINTO DO MONTEIRO
CURSO DE BACHARELADO EM CIENCIAS CONTABEIS

INSTRUMENTO DE PESQUISA EXPERIMENTAL

Orientacao de Valor Cognitivo |

Nesta parte do instrumento, pede-se que responda as questdes abaixo

marcando com X a op¢ao de resposta mais adequada na sua percepcdo em relagao
a pergunta. Busque responder com o maximo de sinceridade, pois estas questdes
irdo contribuir para compreender as implicacdes da orientagdo de valor cognitivo no
alcance da meta orcamentaria.

Parte |
1. Prefiro depender de mim mesmo do que em outros.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
. Confio em mim mesmo na maioria das vezes, raramente confio em
outros.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
. Eu costumo fazer as minhas proprias coisas.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
. Aminhaidentidade pessoal, independente dos outros, € muito
importante para mim.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
Parte |l
1. E importante para mim fazer meu trabalho melhor do que os outros.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo () Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
2. Ganhar é tudo.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
3. Aconcorréncia é alei danatureza.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo

) Discordo Totalmente

4. Quando outra pessoa faz melhor do que eu, fico tenso (a) e sentido (a).
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( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Parte Il

1. Seum colega de trabalho receber um prémio, eu ficaria orgulhoso.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

2. O bem-estar dos meus colegas de trabalho é importante para mim.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

3. Para mim, o prazer é passar o tempo com 0s outros.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

4. Eu me sinto bem quando eu colaboro com outros.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Parte IV

1. Os pais e as criangas devem permanecer juntos o maximo possivel.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
2. E meu dever cuidar da minha familia, mesmo quando tenho que
sacrificaro que eu quero.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
3. Os membros da familia devem ficar juntos, independentemente dos
sacrificios necessarios.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
4. E importante para mim que eu respeite a decisdo tomada pelos meus
grupos.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Selecdo de meta de vendas

Suponha que vocé seja um funcionario de vendas de uma concessionaria, a
empresa tem uma politica de incentivo que remunera o desempenho baseado em
metas de vendas e para receber a bonificacdo vocé deve atingir o nivel desejado de
vendas exigido pela empresa.

Para que o funcionario alcance o nivel de meta individual de vendas, este, deve
entdo atingir R$150 mil em vendas mensais, obtendo assim uma comissédo de 10%
sobre o valor da meta atingida, ou seja, R$15 mil.

No entanto, a empresa também dispde de comisséo de vendas por bater metas em
grupo. Deste modo, supondo entdo que sua equipe € composta por 4 funcionarios
contando com vocé, sua meta de vendas por equipe € de R$400 mil em vendas
mensais, para obterem 10% de comissdo por equipe, ou seja, R$40 mil a serem
divididos de forma igual.
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Assim, vocé como funcionario qual opcéo de metas iria optar?
a. Metas de Venda Individuais
b. Metas de Venda em Grupo

| Remuneracéo baseada em Metas de Vendas |

Considere a seguinte situagao:

Vocé é funcionario de uma concessionaria e integra o setor de vendas de carros. A
empresa estabeleceu uma politica de incentivo a seus funcionarios baseado em
meta de venda individual, isto €, para ganhar o bénus ou comisséo, cada vendedor
precisa atingir um nivel de venda igual R$ 500.000,00 por més. No entanto, as
vendas sao realizadas através das ordens de pedido conforme tabela abaixo:

Numero do pedido Prazo Venda
1 5 dias 10.000,00
2 10 dias 100.000,00
3 15 dias 200.000,00
4 20 dias 300.000,00
5 25 dias 350.000,00
6 30 dias 400.000,00

Para realizar as vendas, os pedidos podem ser atendidos a qualquer dia do més
independentemente do prazo fixado para atender o cliente. Além disso, cada
funcionario possui apenas duas (2) quotas de vendas, ou seja, pode atender
unicamente dois (2) pedidos de cliente. Atingindo a meta individual de vendas =
R$ 500.000,00, o funcionario recebe uma bonificagcdo de 10% da meta, 0o que
equivale a R$ 5.000,00.

Decisao:

Diante desse cenario, preencha a tabela abaixo indicando os numeros de pedido
ue ird atender e os respectivos valores de venda desses pedidos.

Quota Numero do pedido Valor da venda

1

2




25

APENDICE B — CONDICAO DE META DE GRUPO

@WN

UEPB
UNIVERSIDADE ESTADUAL DA PARAIBA
CENTRO DE CIENCIAS HUMANAS E EXATAS
CAMPUS VI POETA PINTO DO MONTEIRO
CURSO DE BACHARELADO EM CIENCIAS CONTABEIS

INSTRUMENTO DE PESQUISA EXPERIMENTAL
\ Orientacdo de Valor Cognitivo

Nesta parte do instrumento, pede-se que responda as questdes abaixo
marcando com X a opcao de resposta mais adequada na sua percepcdo em relagao
a pergunta. Busque responder com o maximo de sinceridade, pois estas questfes
irdo contribuir para compreender as implicacdes da orientacdo de valor cognitivo no
alcance da meta orcamentaria.

Parte |

5. Prefiro depender de mim mesmo do que em outros.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo () Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

6. Confio em mim mesmo na maioria das vezes, raramente confio em

outros.

( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

7. Eu costumo fazer as minhas préprias coisas.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

8. Aminhaidentidade pessoal, independente dos outros, é muito
importante para mim.

( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
Parte Il

5. E importante para mim fazer meu trabalho melhor do que os outros.
( ) Concordo Totalmente ( ) Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

6. Ganhar é tudo.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
7. Aconcorréncia é a lei da natureza.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
8. Quando outra pessoa faz melhor do que eu, fico tenso (a) e sentido (a).
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( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Parte Il

5. Se um colega de trabalho receber um prémio, eu ficaria orgulhoso.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente

6. O bem-estar dos meus colegas de trabalho é importante para mim.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

7. Paramim, o prazer é passar o tempo com 0s outros.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

8. Eu me sinto bem quando eu colaboro com outros.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Parte IV

5. Os pais e as criancas devem permanecer juntos o0 maximo possivel.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
6. E meu dever cuidar da minha familia, mesmo quando tenho que
sacrificaro que eu quero.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente
7. Os membros da familia devem ficar juntos, independentemente dos
sacrificios necessarios.
( ) Concordo Totalmente () Concordo () Nem concordonem Discordo
( ) Discordo Totalmente
8. E importante para mim que eu respeite a decisdo tomada pelos meus
grupos.
( ) Concordo Totalmente () Concordo ( ) Nem concordo nem Discordo
( ) Discordo Totalmente

Selecdo de meta de vendas

Suponha que vocé seja um funcionario de vendas de uma concessionéaria, a
empresa tem uma politica de incentivo que remunera o desempenho baseado em
metas de vendas e para receber a bonificacdo vocé deve atingir o nivel desejado de
vendas exigido pela empresa.

Para que o funcionario alcance o nivel de meta individual de vendas, este, deve
entdo atingir R$150 mil em vendas mensais, obtendo assim uma comissédo de 10%
sobre o valor da meta atingida, ou seja, R$15 mil.

No entanto, a empresa também dispde de comisséo de vendas por bater metas em
grupo. Deste modo, supondo entdo que sua equipe € composta por 4 funcionarios
contando com vocé, sua meta de vendas por equipe € de R$400 mil em vendas
mensais, para obterem 10% de comissdo por equipe, ou seja, R$40 mil a serem
divididos de forma igual.
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Assim, vocé como funcionario qual op¢ao de metas iria optar?
c. Metas de Venda Individuais
d. Metas de Venda em Grupo

Cenario |l

Suponha que vocé seja um funcionario de uma concessionaria e integra o setor de
vendas de carros. A empresa estabeleceu uma politica de incentivo a seus
funcionarios baseado em meta de venda de grupo. Cada grupo é formado por dois
(2) vendedores, portanto o boénus é divido igualmente a ambos os membros do
grupo. Nesse sentido, para ganhar o bénus, cada grupo precisa atingir um nivel de
venda igual R$ 500.000,00 por més. E, para atingir a meta de vendas de grupo,
cada funcionario do grupo precisa contribuir ou ndo com a meta do grupo.

Numero do pedido Prazo Venda
1 5 dias 10.000,00
2 10 dias 100.000,00
3 15 dias 200.000,00
4 20 dias 300.000,00
5 25 dias 350.000,00
6 30 dias 400.000,00

Para realizar as vendas, os pedidos podem ser atendidos a qualquer dia do més
independentemente do prazo fixado para atender o cliente. Além disso, cada
funcionério possui apenas duas (2) quotas de vendas, ou seja, pode atender
unicamente dois (2) pedidos de cliente. Atingindo a meta de vendas de grupo =
R$ 500.000,00, o grupo recebe uma bonificacdo de 10% da meta, o que equivale a
R$ 5.000,00. Portanto, cada membro do grupo ira receber 5.000,00

Decisao:

Diante desse cenério, preencha a tabela abaixo indicando os nameros de pedido
ue ird atender e os respectivos valores de venda desses pedidos.

Quota Numero do pedido Valor da venda

1

2
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