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RESUMO

O arrependimento é uma emocdo importante no contexto de tomada de decisdo e tem
muitas implicacdes no comportamento dos consumidores. Embora o arrependimento possa ser
um resultado inevitavel, é possivel lidar com ele por meio de vérias estratégias de regulacgéo.
Esta pesquisa investiga uma dessas estratégias: a estratégia de reducdo do nivel da meta, com
a qual o arrependimento € regulado a partir da reavaliacdo da negatividade de um resultado.
Trés estudos experimentais demonstram que a estratégia de reducéo do nivel da meta funciona
efetivamente na regulacdo do arrependimento pds-decisdo dos individuos. Além disso, o
efeito observado é moderado pela tendéncia maximizadora. Quando 0s maximizadores se
engajaram na estratégia de reducdo do nivel da meta, reavaliando sua decisao e reconhecendo
metas alternativas positivas, eles regularam seus arrependimentos com mais sucesso. Para 0s
satisficientes, em contraste, que sdo por padrdo mais propensos a adotar a escolha protetora
“bom o suficiente”, engajar-se em tal estratégia ndo afetou seus arrependimentos. Além disso,
a percepcdo de esforco valido foi observada com um mediador capaz de explicar tais efeitos.
Esses resultados contribuem para a literatura sobre o arrependimento ao testar empiricamente
a estratégia de reducdo do nivel da meta como uma estratégia eficaz de regulacdo do
arrependimento, e mostrando mecanismos que podem ajudar os individuos a lidar

efetivamente com o arrependimento.

Palavras-chave: Regulacdo do arrependomento. Reducdo do nivel de meta. Maximizadores.

Satisficientes.



ABSTRACT

Regret is an important emotion in the context of decision-making and has many
implications for consumer behavior. Although regret can be an inevitable outcome, it is
possible to deal with it through various regulatory strategies. This research investigates one of
these strategies: the strategy of decreasing the goal level, with which regret is regulated from
the reassessment of the negativity of a result. Three experimental studies find that the DGL
strategy effectively works in regulating individuals' post-decisional regret. In addition, the
observed effect is moderated by the maximizing tendency. When maximizers engaged in the
strategy of decreasing the goal level, reevaluating their decision and recognizing positive
alternative goals, they more successfully regulated their regrets. For satisficers, in contrast,
who are by default more likely to adopt the “good enough” protective choice, engaging in
such a strategy did not affect their regrets. In addition, the perception of valid effort was
observed as na important mediator useful to explain such effects. These results contribute to
the literature on regret by empirically testing DGL as an effective regret regulation strategy,

showing mechanisms that can help individuals to effectively cope with regret

Keywords: Regret regulation. Decrease goal level. Maximizers. Satisficers.
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1 INTRODUCAO

Na vida cotidiana, os consumidores se deparam com inumeras situacdes em que
precisam tomar decisdes que podem levar a resultados positivos ou negativos que podem
gerar emocOes positivas e negativas. O arrependimento € um excelente exemplo de tais
emocdes relacionadas a decisdo. Os individuos experimentam arrependimento quando fazem
uma comparagao entre “o que ¢” e “o que poderia ter sido” e percebem que a melhor decisao
entre as alternativas possiveis ndo foi tomada (LOOMES; SUGDEN, 1982). O
arrependimento € a emocgdo mais importante no contexto das decisbes, porque € a Unica
emocdo que estd unicamente ligada a tomada de decisdo. Todas as outras emocdes negativas
podem ser experimentadas sem escolha, mas o arrependimento ndo (ZEELENBERG;
PIETERS, 2007).

Apo6s uma experiéncia de consumo ruim, os consumidores podem tentar amenizar seus
sentimentos negativos devolvendo o produto ou trocando de marca na proxima compra. Tais
comportamentos corrigem suas mas decisdes ou evitam mas decisdes semelhantes no futuro
(BUI; KRISHEN; BATES, 2011; ZEELENBERG; PIETERS, 2007). No Brasil, de acordo
com o artigo 49 do Codigo de Defesa do Consumidor - Lei 8078/90, o consumidor tem o
direito de devolver o produto, sem motivacdo, no prazo de 7 dias apds a compra, desde que a
aquisicdo tenha ocorrido fora do estabelecimento, conforme caso de compras online. Nos
Estados Unidos, 95% das devolucbes de produtos ndo estdo relacionadas aos defeitos do
produto, e 27% da taxa de devolucdo foi associada ao "remorso do comprador"
(ACCENTURE, 2011). Essa motivagéo baseada no arrependimento para devolver um produto
a loja pode levar a problemas, como custos de envio elevados, boca a boca negativo sobre
uma marca, intencdes de troca de marca e avaliacdo de compra negativa (por exemplo, BUI,;
KRISHEN; BATES, 2011; MA; ROESE, 2014). No entanto, na maioria das situacdes, as
escolhas dos individuos ndo sdo reversiveis. As compras experienciais s&o um bom exemplo
de escolhas irreversiveis, simplesmente porque um individuo ndo pode “devolver a
experiéncia” ao provedor (ROSENZWEIG; GILOVICH, 2012). Portanto, a questdo € como
os individuos lidam com seus arrependimentos em situagdes de irreversibilidade?

Dadas as implicacdes substanciais do arrependimento para o comportamento dos
consumidores, muitos esforcos foram dedicados a compreender como e quando os individuos
se arrependem (por exemplo, FEENEY et al., 2005; GILOVICH; MEDVEC, 1995; KEDIA,;
HILTON, 2011; KOMIYA et al., 2013; PIERRO et al., 2008; ZEELENBERG; PIETERS,
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2007). Em contraste, muito menos atencdo tem sido dada & prevencdo e gestdo do
arrependimento na tomada de decisdo. Esse é o tema central desta pesquisa.

Partindo do pressuposto de que o arrependimento € uma emogdo aversiva que 0S
individuos sdo motivados a regular para maximizar os resultados, Zeelenberg e Pieters (2007)
propuseram a Teoria da Regulagdo do Arrependimento (RRT) (PIETERS; ZEELENBERG,
2007; ZEELENBERG; PIETERS, 2006, 2007, 2008). RRT argumenta que os individuos sdo
avessos ao arrependimento e quando eles ndo conseguem evitar que o arrependimento
aconteca, pelo menos eles poderiam tentar regula-lo por meio de comportamentos de melhoria
que sdo rotulados como estratégias de regulacdo do arrependimento (INMAN, 2007; ROESE;
SUMMERVILLE; FESSEL, 2007). Apesar da teorizacdo no RRT sobre as vérias estratégias
gue os consumidores podem usar para lidar com o arrependimento, poucos estudos empiricos
abordaram essas estratégias (para excecOes, consulte: BJALKEBRING et al.,, 2016;
BJALKEBRING; VASTFJALL; JOHANSSON, 2013).

A presente pesquisa tem como objetivo investigar empiricamente a estratégia focada
em metas proposta por Pieters e Zeelenberg (2007) que esta centrada em tornar o
arrependimento menos provavel, ou menos doloroso. A estratégia é diminuir o nivel de
objetivo (DGL). A ideia principal por tras dessa estratégia é que ainda se pode "decidir" ficar
satisfeito com o que se tem (ou seja, diminuir seu nivel de meta atual) depois de perceber que
uma decisdo errada foi feita e, portanto, diminuir o arrependimento. No presente exame,
também é sugerido que a tendéncia de maximizar (SCHWARTZ et al., 2002) é um moderador
importante da estratégia DGL. Maximizadores sdo aqueles que tendem a buscar apenas o
melhor, enquanto satisficientes sdo aqueles que estdo mais propensos a ficar satisfeitos com o
que é bom o suficiente. Estudos anteriores mostraram que 0s maximizadores experimentam
mais arrependimento em comparacdo aos satisficientes (por exemplo, BESHARAT; LADIK;
CARRILLAT, 2014; CHOWDHURY; RATNESHWAR; MOHANTY, 2009; SCHWARTZ
et al.,, 2002), e esse arrependimento amplificado é provavelmente o resultado do
estabelecimento de metas mais elevadas por maximizadores. Em resumo, esta pesquisa
examina como a estratégia DGL funciona na regulagdo do arrependimento pds-decisdo dos
individuos e investiga se o efeito DGL é moderado pela tendéncia maximizadora. Por fim, o
esforco despendido na decisdo € também apresentado como um possivel mecanismo

subjacente capaz de explicar o efeito da moderagao proposta.
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1.1 JUSTIFICAGAO TEORICA

As tendéncias da pesquisa de arrependimento mostraram um aumento acentuado a
partir da década de 1990 e produziram muitas descobertas robustas (ZEELENBERG;
PIETERS, 2007). No entanto, mais pesquisas ainda sdo necessarias para validar possiveis
estratégias de regulacdo e compreender a complexidade da regulagdo do arrependimento nas
decisbes da vida real (BJALKEBRING et al., 2016). Além da sensacdo de progresso solido,
muitas contribuicdes podem ser feitas para o desenvolvimento do tépico arrependimento, por
meio de especulacdo, afirmacdo, esclarecimento, reiteracdo, ajuste, negacdo ou sintese

Com base nas definicbes de Huff (2008), esta pesquisa visa esclarecer a Teoria da
Regulacdo do Arrependimento (RRT), mostrando como a estratégia DGL pode regular o
arrependimento dos individuos, mas em niveis diferentes de acordo com as caracteristicas
intrinsecas. Desse modo, a RRT pode dar um passo critico a frente, uma vez que se assume
que o arrependimento tem um efeito interessante e significativo, especialmente nas decisoes
de consumo (BUI; KRISHEN; BATES, 2011; MA; ROESE, 2014; TSIROS; MITTAL,
2000). A RRT também oferece a possibilidade de expandir o conhecimento ao fornecer
detalhes sobre a composicdo da regulacdo do arrependimento e conexdes causais (HUFF,
2008). Esclarecer a RRT se apresenta como uma contribuicdo particularmente significativa
devido a influéncia do arrependimento no boca a boca de marcas, na intencdo de troca de
marca, na avaliacdo de compra (BUI; KRISHEN; BATES, 2011; TSIROS; MITTAL, 2000) e
na intencdo de recompra (INMAN; DYER; JIA, 1997; TSIROS; MITTAL, 2000).

Shimanoff (1984) gravou casais e conversas cotidianas de alunos e descobriu que o
arrependimento é a emocdo mais frequentemente nomeada, depois do amor. Além disso,
Zeelenberg e Pieters (2007, p.15) argumentam que o arrependimento € “uma parte inevitavel
da experiéncia de vida porque quase qualquer decisdo poderia ter sido melhor em retrospecto
e mesmo depois de ter escolhido a alternativa certa, pode-se lamentar ter perdido a
oportunidade de aprender com a escolha errada”. Portanto, esclarecer a RRT pode ser
considerado uma contribui¢cdo duradoura especialmente pelo fato de que o arrependimento
ndo pode ser totalmente removido de nossas vidas.

Bui, Krishen e Bates (2011, p. 1084) argumentam que “ao aprofundar sua
compreensdo das consequéncias experimentadas devido ao arrependimento e a extensdo da
emocdo negativa, tanto as empresas quanto os individuos serdo capazes de melhorar seu bem-
estar geral”. No entanto, em alguns contextos, Bui, Krishen e Bates (2011) observaram um

aumento do nivel de arrependimento apds o engajamento de estratégias de regulagéo e,
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portanto, destacaram a necessidade de mais pesquisas sobre o tema. Bjélkebring et al. (2016)
também argumentaram que um design mais apropriado deve ser adotado para investigar se as
estratégias de regulacdo do arrependimento sdo eficazes na reducdo do arrependimento apds
as decisdes serem tomadas. A partir disso, compreender quais recursos podem ser usados para
mitigar o arrependimento e melhorar a experiéncia dos individuos revela uma importante
tarefa de pesquisa do consumidor.

O Quadro 1 resume as principais explicacdes tedricas em dialogos relacionados que

influenciam o argumento proposto:

Quadro 1 - Principais artigos do didlogo

Topico Autores Principais achados Método Teoria
L O arrependimento medeia as relacdes entre
Tendéncia Schwartz et al., L . . .
o maximizagéo e varias medidas de bem-estar | Experimento -
maximizadora (2002) . L .
como felicidade e satisfagdo com a vida.
Maximizagdo e a correlagdo com
Tendenci otimismo, necessidade de cognicdo, desejo Maximizing and satisficing in
endéncia
o Lai (2010) de consisténcia, aversdo ao risco, motivagao Escala decision making
maximizadora L L
intrinseca, autoeficacia e carga de trabalho (SCHWARTZ et al., 2002).
percebida.
L . Os maximizadores tendem a superestimar Maximizing and satisficing in
Tendéncia Jain, Bearden e . . . o .
L o seu desempenho relativo de previsédo em Experimento decision making
maximizadora Filipowicz (2013) . B o
maior extensdo do que os satisficientes. (SCHWARTZ et al., 2002).
A tendéncia a maximizacdo diminue a
Tendéncia Besharat, Ladik e capacidade do consumidor de olhar para o
o . . . . Survey Slack theory
maximizadora Carrillat (2014) futuro por meio de papéis intermediarios de
arrependimento.
Uma vez que a mentalidade de maximizago
. é ativada em um contexto, seu impacto pode . L
Tendéncia B . Teoria da Maximizagdo
o Ma e Roese (2014) ser transportado para outros contextos, ndo | Experimento
maximizadora . . - . (SIMON, 1955, 1956)
importa o objetivo especifico ou o contetido
semantico desses contextos.
As crengas em um objetivo influenciam
) melhor o processo de deciséo e 0s .
Tendéncia . . L. . Maximize theory
L Luan e Li (2017) sentimentos subjetivos: despendendo grande | Experimento
maximizadora . (SIMON, 1955, 1956)
esforgo, mas se sentindo mal ao tomar
decisoes.
Os individuos tm uma meta de maximizacéo
. . L . Two-component model of
Tendéncia e uma estratégia de maximizacéo que ajuda a . L
o Cheek e Ward (2019) . o . Experimento maximization
maximizadora explicar por que 0s maximizadores tém
. : - (CHEEK; SCHWARTZ, 2016)
reagdes mais ou menos positivas na escolha.
Apenas em um contexto publico, os
Tendéncia . maximizadores preferem alto valor, veem . Maximize theory
o Luan e Li (2019) . . . Experimento
maximizadora mais alternativas e gastam mais tempo no (SIMON, 1955, 1956)
processo de decisdo do que os satisfatorios.

Continua...




Conclusdo

Topico Autores Principais achados Método Teoria
Tendénci A maximizagdo esta associada a tendéncias Maximizing and satisficing in
endéncia
o Kokkoris (2019) de maximizacéo em bens de consumo, Experimento decision making
maximizadora

servigos e experiéncias, e decisdes de vida.

(SCHWARTZ et al., 2002)

A deciséo reforcada por um bom motivo

. Norm Theory
. Inman e Zeelenberg resultou em menos arrependimento do que .
Arrependimento . o ) Experimento (KAHNEMAN; MILLER,
(2002) quando a deciséo parecia inconsistente com a 1986)
experiéncia anterior.
. Os investidores usaram trés pontos de Prospect theory
. Lin, Huang e . .
Arrependimento referéncia para acessar seu arrependimento Survey (KAHNEMAN; TVERSKY,
Zeelenberg (2006) ) .
pos-deciséo. 1979)
. Estratégias que os consumidores podem
. Zeelenberg e Pieters ) » )
Arrependimento empregar para regular o arrependimento Tedrico Regret regulation theory

(2007)

antecipado e experimentado.

Arrependimento

Inman (2007)

Novas proposicdes baseadas em Zeelenberg
e Pieters (2007) e novas estratégias de

regulacéo do arrependimento

Experimento

Regret theory
(INMAN; DYER; JIA, 1997)

Pieters e Zeelenberg

Um novo olhar sobre as estratégias de

Arrependimento . . Teobrico Regret regulation theory
(2007) regulacéo do arrependimento
Comparagdes sociais descendentes com .
. Life-span theory of control
. Bauer, Wrosch e outras pessoas conhecidas pessoalmente Estudo
Arrependimento . . . . . o (HECKHAUSEN,;
Jobin (2008) foram associadas a reducdes na intensidade | Longitudinal

do arrependimento entre os jovens adultos.

BECKMANN, 1990)

Arrependimento

Huang e Zeelenberg
(2012)

A maximizagdo modera os efeitos das
expectativas dos individuos, de modo que os
maximizadores sempre levem em

consideracéo "o que poderia ter sido"

Experimento

Regret Theory
(ZEELENBERG; PIETERS
2006, 2007, 2008)
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Arrependimento . . . (ZEELENBERG; PIETERS,
(2016) compreender as razdes e o impacto de ndo caso 2007)
atingir a meta inicial.
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Entrevista e Regret theory and

Arrependimento

Diamantopoulos
(2017)
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arrependimento.

survey

Consumer-brand relationship

Arrependimento

Van de Calseyde,
Zeelenberg e Evers
(2018)

As duavidas que surgem apés uma decisao
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Experimento

Decision Justification Theory
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ZEELENBERG, 2002)

Arrependimento

Davidai e Gilovich
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Self-discrepancy theory
(HIGGINS, 1987)

Arrependimento

Krott e Oettingen
(2018)

Contraste mental é uma ferramenta
autorreguladora para o arrependimento sobre
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Experimento
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(OETTINGEN, 1996, 2012)
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2 REVISAO DA LITERATURA

A fim de resumir as investigacdes anteriores sobre o arrependimento, nesta secéo,
serdo apresentadas as definicbes mais familiares deste topico, bem como algumas pesquisas
empiricas com achados pertinentes de arrependimento retrospectivo e antecipado. Serdo
relatadas nesta se¢do, 0 que pesquisas anteriores tém feito em relacdo aos aspectos do
arrependimento e as estratégias de regulacdo do arrependimento para apoiar 0

desenvolvimento de hipoteses.

2.1 ARREPENDIMENTO

Ao longo da vida, frequentemente enfrentamos circunstancias que exigem tomadas de
decisdo - grandes ou pequenos negocios, sobre mudanga ou manutencao de rotinas, escolha de
um ou outro produto - que podem produzir resultados diferentes, as vezes positivos, as vezes
negativos. Portanto, ao tomar decisdes, os individuos tentam maximizar os resultados de suas
escolhas para evitar experiéncias negativas como o arrependimento (INMAN; DYER; JIA,
1997; SIMONSON, 1992). Segundo Sugden (1985, p. 77), o arrependimento pode ser
definido como “a sensagdo dolorosa de reconhecer que 'o que ¢' se compara

199

desfavoravelmente com 'o que poderia ter sido"’. Por outro lado, quando essa comparacao for
favoravel, o individuo experimentara uma sensacdo agradavel, chamada de alegria
(SUGDEN, 1985). Na psicologia, Landman (1987, p. 153) define o arrependimento como
“um estado cognitivo / afetivo mais ou menos doloroso de sentir pesar por perdas,
transgressoes, deficiéncias ou erros”. Zeelenberg (1999, p. 94) denominou essa emogdo como
“uma emogao negativa de base cognitiva que experimentamos ao perceber ou imaginar que
nossa situacao atual teria sido melhor se tivéssemos decidido de outra forma”.

O arrependimento é apresentado como tendo dois componentes: o desejo de que vocé
tivesse escolhido de forma diferente e a auto-recriminacdo (também chamada de
arrependimento ou autoculpa). O primeiro esta associado a julgamentos de que a decisdo
estava errada quando foi tomada. O altimo refere-se a percepgéo de que a decisdo envolveu
um erro de julgamento (SUGDEN, 1985). Embora o desejo de ter escolhido de forma
diferente ndo signifique que no momento da decisdo o individuo pudesse saber com
antecedéncia que o resultado dessa decisdo seria ruim, a auto-recriminacdo € baseada em

razdes para ter escolhido diferente, que eram conhecidas com antecedéncia (SUGDEN, 1985).



18

O arrependimento também e classificado em dois tipos, descritos como
arrependimento por agéo e arrependimento por inagdo. Eles séo investigados em diferentes
abordagens porque diferem sistematicamente nas emocbes que evocam (GILOVICH;
MEDVEC; KAHNEMAN, 1998). Kahneman (1995) sugere que esses tipos de
arrependimento sdo ‘“‘quentes” e “melancdlicos” e estdo associados & acdo e inagdo,
respectivamente. Arrependimento quente acompanha pensamentos como "Que desastre!” ou
"Como pude ser tdo estipido?" enquanto o arrependimento melancélico evoca pensamentos
de ganhos perdidos como “poderia ter sido” (GILOVICH; MEDVEC, 1995). Ou seja, para
experimentar o arrependimento, deve-se de alguma forma imaginar o que poderia ter sido
diferente, e a vivacidade desse quadro imaginativo poderia intensificar o arrependimento
(SUGDEN, 1985). Em outras palavras, quanto mais um individuo pode imaginar que poderia
ter feito diferente, mais arrependimento ele experimentara.

A acéo parece estar associada principalmente ao arrependimento quente e ao passado
recente, enquanto a inacao evoca pensamentos melancélicos associados ao passado distante
(GILOVICH; MEDVEC, 1995; GILOVICH; MEDVEC; KAHNEMAN, 1998;
KAHNEMAN, 1995). O arrependimento por acdo deriva de coisas que os individuos fizeram,
mas gostariam de ndo ter feito, enquanto o arrependimento por inacdo deriva de coisas que
eles ndo fizeram, mas gostariam de ter feito. Consequentemente, o arrependimento quente
acompanha sentimentos de raiva, vergonha, nojo, frustragédo, culpa e irritacdo, enquanto o
arrependimento melancélico acompanha estados contemplativos, nostélgicos, sentimentais e
melancélicos (GILOVICH; MEDVEC; KAHNEMAN, 1998).

A escolha dos individuos em muitos casos implica uma omisséo de agdo relacionada a
outra opgéo. Por exemplo, escolher o MIT implica desistir de Cornell, ou escolher a geleia de
morango implica desistir da marmelada de liméo (PIETERS; ZEELENBERG, 2007). Quando
o arrependimento esta relacionado a uma decisdo reversivel, apesar do nivel de
arrependimento vivenciado, os individuos percebem que ainda ha uma oportunidade de
reverté-lo, o que pode diminuir a intensidade do arrependimento. N&o obstante, quando o
arrependimento esta relacionado a uma decisao irreversivel, é provavel que seja mais intenso
porque a comparagdo entre o0 que é e o0 que poderia ter sido poderia reforca as decisdes erradas
dos individuos e sua dificuldade de ser corrigido.

A definicdo do estado cognitivo / afetivo do arrependimento deriva das conclusdes de
que, embora o arrependimento tenha um componente cognitivo significativo e esteja
associado a julgamento critico, indugdo ou tomada de decisdo, ele é também um fendmeno

emocional devido ao seu confiavel componente de prazer / desprazer e é tambeém
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frequentemente associada a reflexdo auto-relevante (LANDMAN, 1987). Como sugerido por
Landman (1987, p. 155) “o arrependimento ¢ um fendmeno psicoldégico muito distinto,

fazendo uma ponte entre o cognitivo € o emocional, o passado e o presente, o real € o mental”.

2.2 ARREPENDIMENTO RETROSPECTIVO E ANTECIPADO

O fato de o arrependimento resultar de comparagdes entre “o que €” e “o que poderia
ter sido” (SUGDEN, 1985) sugere que o arrependimento so6 ¢ experimentado apos a tomada
de decisdo. Esse tipo de arrependimento é chamado de arrependimento pés-decisdo ou
retrospectivo e esté relacionado a olhar para tras para coisas que foram escolhidas ou feitas.
No entanto, os individuos também podem sentir arrependimento antes de uma decisdo ser
tomada, uma experiéncia do futuro que ocorre quando um individuo contempla o que pode ser
escolhido e o que pode dar errado (ZEELENBERG, 2018). Este tipo de arrependimento é
denominado arrependimento antecipado e esta relacionado a preocupagdo com a tomada de
decisdo antes que qualquer perda realmente se materialize (CROY; GERRANS; SPEELMAN,
2015). Como Zeelenberg e Pieters comentaram (2007), ha uma tendéncia de focar no
esquecido em vez do obtido, o que é semelhante a ideia de que a grama do vizinho é sempre
mais verde.

Loomes e Sugden (1982, p. 820) apresentaram dois pressupostos fundamentais
relacionados ao arrependimento, “primeiro, muitas pessoas experimentam as sensacfes que
chamamos de arrependimento e alegria; e segundo, ao tomar decisdes sob incerteza, eles
tentam antecipar e levar em conta essas sensagdes”. Portanto, como os individuos sabem que
podem experimentar sentimentos ruins apds uma decisdo, eles tentam minimizar seus riscos
antes de tomar uma decisdo (LOOMES; SUGDEN, 1982). De acordo com Zeelenberg e
Pieters (2007, p. 15):

O arrependimento experimentado tem um elemento retrospectivo que nos informa
sobre o nivel de alcance da meta e um elemento prospectivo que molda nosso
comportamento futuro. O arrependimento antecipado tem um elemento prospectivo
que nos sinaliza quando as decisGes seriam lamentaveis e um elemento retrospectivo
que olha para trés a partir do futuro para orientar nossas decisdes presentes.

Simonson (1992) descobriu que o ato de antecipar o arrependimento influencia as
decisbes de compra porque aumenta a probabilidade de comprar um item atualmente
disponivel a venda e diminui a intencdo de esperar por uma oportunidade melhor. Além disso,

os individuos sdo mais propensos a preferir uma marca conhecida e de preco mais alto ao
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invés de uma marca menos conhecida e menos cara. Portanto, quando a decisdo envolve
resultados incertos, o ato de antecipar o arrependimento futuro pode influenciar a deciséo do
individuo. Croy, Gerrans e Speelman (2015), por exemplo, identificaram que o
arrependimento antecipado exerce uma influéncia significativa na intencdo de fazer poupanca
extra voluntéria para a aposentadoria.

Embora haja a intencdo de evitar emocOes negativas depois ou antes de decidir, 0
arrependimento nao pode ser totalmente removido de nossas vidas. Mesmo assim, podemos
ser capazes de controla-lo. Por isso, como lidar com o arrependimento é o foco principal desta

pesquisa.

2.3 REGULACAO DO ARREPENDIMENTO

SituacBes estressantes — aquelas que exigem recursos excedentes do individuo —
evocam os esforcos dos individuos para gerenciar demandas externas ou internas, ao contrario
de situacdes repetitivas que tendem a obter respostas automatizadas por meio da
aprendizagem. Esses esforcos sdo orientados para a cognicdo ou para 0 comportamento e
ajudam os individuos a lidar com o desconforto do arrependimento (LAZARUS; FOLKMAN,
1984). Esses esforcos s@o, nomeadamente, focados no problema ou na emocdo, sendo
pensamentos ou acgdes destinadas a gerir ou alterar a razdo do desconforto, e pensamentos ou
acOes destinadas a regular a resposta emocional ao problema, respetivamente (FOLKMAN et
al., 1986; LAZARUS; FOLKMAN, 1984).

Por exemplo, quando um individuo se sente envergonhado, ele pode adotar estratégias
de enfrentamento para esconder seu rosto usando objetos (e.x.: Oculos de sol) como
alternativa para amenizar sua emocao negativa (DONG; HUANG; WYER, 2013). Da mesma
forma, o arrependimento derivado da decisdo de acdo parece levar a maiores percepcdes de
calor, que por sua vez prediz o consumo de bebidas geladas porque a temperatura pode
fornecer um importante mecanismo regulador para o arrependimento dos individuos
(ROTMAN; LEE; PERKINS, 2017).

O arrependimento esta associado a situagBes que podem ser alteradas investindo-se
tempo, energia e situacbes nas quais € impossivel superar o comportamento lamentavel
(WROSCH; HECKHAUSEN, 2002). Quando os individuos percebem que nada pode ser feito
para modificar situagcdes estressantes desafiadoras ou ameacadoras, eles adotam formas de
enfrentamento focadas na emogdo. Quando as condi¢bes sdo avaliadas como passiveis de

mudanga, eles sdo mais propensos a adotar formas de enfrentamento focadas no problema
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(LAZARUS; FOLKMAN, 1984). Em contextos de marketing: acdes relacionadas a esforgos
focados no problema ocorrem, por exemplo, quando os consumidores devolvem o produto
que compraram ou trocam de marca como um alternativa de corrigir uma ma decisdo (BUI,;
KRISHEN; BATES, 2011). O enfrentamento focado na emocéo, por outro lado, ndo muda
objetivamente a situacdo, quando os individuos, por exemplo, tentam reavaliar o resultado
negativo por meio de pensamentos como “decidi que h& coisas mais importantes com que me
preocupar” ou “considerei como as coisas poderiam ser muito piores”(LAZARUS;
FOLKMAN, 1984, p. 150).

As vezes, os individuos baseiam suas decisdes em um principio de “arrependimento
minimo” (LUCE; RAIFFA, 1957) e levam em consideragdo o arrependimento futuro ao tomar
decisbes (HETTS; BONINGER, 2000) de uma forma que minimiza as chances de sentir
arrependimento novamente. Em outras palavras, os individuos levam em consideracdo o
maximo de arrependimento possivel antes de uma deciséo e escolhem a opcdo que oferece a
chance de menor arrependimento (ZEELENBERG, 1999). No entanto, em algumas situagdes,
os individuos ndo podem antecipar todas as possibilidades sobre o que pode dar errado ou nao
podem realizar acdes para corrigir concretamente suas mas decisfes. Em tais situacdes, 0s
individuos podem se envolver em estratégias para mitigar seus sentimentos negativos.

Depois de um resultado de decisdo ruim, os individuos podem se envolver em
pensamentos como "Aprendi a conviver com isso" ou "Tentei ver sob uma luz diferente, para
fazer com que parecesse mais positivo" ou "Aprendi algo com a experiéncia" (PATRICK;
LANCELLOTTI, MELLO, 2003). Em outras palavras, “o arrependimento experimentado
imediatamente apds o consumo tende a ser mais emocional, marcado pela excitagdo negativa.
A excitacdo negativa deixa as pessoas desconfortdveis e as motiva a se envolverem
espontaneamente no trabalho de reparo psicolégico para reduzir a excitagdo” (CHUN; PARK;
THOMAS, 2019). Portanto, a teoria do arrependimento postula que os individuos sdo de fato
avessos a experiéncia do arrependimento, mas tentam corrigir os erros do passado e aprender
a prevenir os futuros (PIETERS; ZEELENBERG, 2007; ZEELENBERG; PIETERS, 2007).

O arrependimento esta relacionado a aprendizagem e ao desejo de corrigir a decisdo
no futuro (BREUGELMANS et al., 2014), como no caso de um comedor impulsivo que teria
menos probabilidade de continuar se empanturrando de sacos de salgadinhos caso se
arrependesse de terminar o primeiro saco, ou uma fumante que estaria menos propensa a
fumar varios cigarros seguidos caso se arrependesse do primeiro (CHUN; PARK; THOMAS,
2019). No entanto, quando os individuos ndo podem realizar agdes reparadoras, eles se

engajam em estratégias de regulacdo por exemplo; tentando identificar os lados positivos;
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enfocando importantes licdes aprendidas; simplesmente deixando o arrependimento persistir,
talvez no fundo de suas mentes; tentando lidar com o arrependimento pensando sobre os
eventos de forma diferente; ou visitando um terapeuta (DAVIDAI; GILOVICH, 2018) . Com
base nessas diferentes formas de lidar com o arrependimento, algumas estratégias de
regulacdo foram resumidas e propostas por Pieters e Zeelenberg (2007) na Teoria da
Regulacédo do Arrependimento (Regret Regulation Theory - RRT).

2.3.1 Estratégia de diminuicéo do nivel da meta

Reajustar nossos objetivos para tentar minimizar as chances de arrependimento é uma
estratégia que pode ser util para os individuos (PIETERS; ZEELENBERG, 2007;
SCHWARTZ, 2015; ZEELENBERG; PIETERS, 2007). O ato de diminuir o nivel de uma
meta é apresentado por Pieters e Zeelenberg (2007) como uma das estratégias que 0s
individuos podem adotar para enfrentar seus arrependimentos.

A diminuicdo do nivel de meta (do inglés Deacrease Goal Level - DGL) ocorre
guando os individuos diminuem suas expectativas sobre a obtencdo de um resultado desejado,
mas incerto, como forma de prevenir potenciais emocdes negativas (PIETERS;
ZEELENBERG, 2007; VAN DIJK; ZEELENBERG; VAN DER PLIGT, 2003). Por exemplo,
qguanto mais baixa a qualidade esperada de um filme, menor o arrependimento se o filme nao
atender as expectativas dos individuos. Em outras palavras, tal estratégia se assemelha a ideia
de que é melhor ter um péassaro na mdo do que dois voando (ZEELENBERG; PIETERS,
2008).

As estratégias de regulacdo envolvem pensamentos e atos que resolvem problemas e,
portanto, reduzem a cognicdo de estresse (LAZARUS; FOLKMAN, 1984), no entanto,
dificuldades pragmaticas estdo envolvidas na execucdo de estudos para investigar a eficacia
dos esforcos de enfrentamento comportamental (DAVIDAI; GILOVICH, 2018). Além disso,
os individuos podem nem sempre se envolver em acdes reparadoras para mitigar suas
experiéncias negativas. As vezes, por exemplo, suas escolhas sdo intercambiaveis ou
irreversiveis (como no caso de compras experienciais, simplesmente porque um individuo ndo
pode “devolver a experiéncia” ao provedor) (GILBERT; EBERT, 2002; ROSENZWEIG;
GILOVICH, 2012) ou ndo podem atrasar ou evitar decisdes ou restringir ou ampliar o
conjunto de escolhas (PIETERS; ZEELENBERG, 2007). O arrependimento experimentado
em tais condi¢cBes ndo poderia fornecer alternativas viaveis para lidar efetivamente com os

arrependimentos, envolvendo-se em trabalhos de reparo comportamental. Desta forma, por
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meio de pesquisas focadas na eficAcia dos mecanismos de enfrentamento psicologico,
podemos compreender melhor como usar efetivamente estratégias cognitivas para regular as
emocdes negativas individuais.

Um estudo qualitativo, com participantes envolvidos em tomada de decisdes
gerenciais e usando uma perspectiva de opcoes reais, observou um esforco de regulagéo do
arrependimento antes de tentar entender as razfes para ndo atingir um objetivo inicial (PARK;
RAMESH; CAO, 2016). Da mesma forma, Van Dijk, Zeelenberg e Van Der Pligt (2003), em
um estudo quantitativo sobre a antecipacdo de emoc¢Oes negativas na tomada de deciséo,
encontraram um efeito significativo de reducdo das expectativas sobre a obtencdo de um
resultado desejado, mas incerto, na redugcéo do desapontamento. Sweeny e Shepperd (2010)
observaram que individuos pessimistas relataram menos afeto negativo e decepgdo em
comparacdo com individuos otimistas ap0s receberem suas notas em um exame. Descobertas
recentes mostram que o contraste mental de resultados de eventos passados facilitam o
abandono de uma alternativa perdida e ajudam os individuos a sentir menos arrependimento
po6s-decisdo quando as expectativas de ainda experimentar esse passado sdo baixas (KROTT,;
OETTINGEN, 2018).

Em suma, o gerenciamento bem-sucedido das estratégias de regulacdo do
arrependimento parece estar relacionado a menos experiéncias de arrependimento. Nesse
interim, as estratégias de regulacdo do arrependimento propostas na RRT sdo um tanto
especulativas, pois nem todas foram igualmente pesquisadas (ZEELENBERG; PIETERS,
2007). A fim de descartar alguma explicacdo sobre o efeito das estratégias de regulacdo do
arrependimento, esta pesquisa tem como objetivo testar empiricamente e ampliar o
entendimento sobre a primeira das estratégias de Pieters e Zeelenberg (2007); uma estratégia
focada em objetivos, estimulada pela DGL. Esta é apresentada como a Unica estratégia
relacionada ao arrependimento retrospectivo e antecipado, pois pode ser (til tanto para ajudar
os individuos a prevenir arrependimentos futuros quanto para controlar o arrependimento
atual experimentado. Além disso, a estratégia DGL estd relacionada as expectativas dos
individuos, definida como uma "antecipacdo de consequéncias futuras com base na
experiéncia anterior, circunstancias atuais ou outras fontes de informagdo™ (TRYON, 1994, p.
313).

Os tomadores de decisdo usam multiplos “poderia ter sido” quando avaliam seus
arrependimentos e seus pontos de referéncia incluem o resultado da inag&o, as alternativas ndo
escolhidas de melhor desempenho e suas expectativas (LIN; HUANG; ZEELENBERG,

2006). As expectativas também sdo um importante determinante da formacao da intencédo e do
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comprometimento com o objetivo (OETTINGEN, 1996). Quando positivos, geralmente
refletem crencas de que o evento desejado provavelmente ocorrera (OETTINGEN; MAYER,
2002). Além disso, as expectativas de resultados futuros influenciam os sentimentos
subsequentes dos individuos em relacéo a esse resultado.

Uma pesquisa sobre satisfacdo documentou evidéncias substanciais de que quando um
individuo recebe mais do que esperava, ha uma avaliacdo da satisfacdo aumentada, porém,
receber menos do que o esperado, ndo teve o mesmo efeito de magnitude (CHERRY;
ORDONEZ; GILLILAND, 2003). Isso é bem ilustrado pela teoria da perspectiva
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1979), que mostra que as perdas parecem maiores do que 0S
ganhos. Colocando de forma diferente; se eu espero que uma pizza seja boa e descubro que é
horrivel, sofrerei muito. Se eu espero que seja boa, e é ainda melhor do que o esperado, ndo
sofrerei nada. No entanto, e se eu espero que uma pizza tenha um gosto ruim e, quando eu
experimentar, descobrir que de fato esta ruim? E razoavel argumentar que a experiéncia nio
causard tantos sentimentos negativos por causa da congruéncia entre a expectativa e 0
resultado obtido.

Vale a pena ressaltar: “é¢ sobre arrependimento que falamos quando falamos de
arrependimento, ndo de afeto negativo geral, outras emogdes especificas ou dimensdes de
avaliacdo, qualidades experienciais ou consequéncias comportamentais que o arrependimento
compartilha com outras emocgdes” (PIETERS; ZEELENBERG, 2007, p. 31). Portanto,
embora se possa argumentar sobre o efeito da satisfacdo no exemplo da pizza, o que é
discutido aqui € o efeito da expectativa na intensidade do arrependimento. Um individuo pode
optar por comer em um restaurante proximo que ndo pareca ter op¢des muito saborosas ou
comer em um mais distante, que tenha a qualidade atestada. Se a primeira opgéo for escolhida
e a comida, de fato, ndo for tdo saborosa, embora possa haver ou nao insatisfacdo, comparar
“o que poderia ter sido” pode ndo suscitar arrependimento, visto que se poupou uma
caminhada mais longa, ciente de que havia chance de comer um alimento néo tdo saboroso
quanto a opcao descartada.

Outro exemplo é apresentado por Huang e Tseng (200): Em uma determinada
situacdo, Jack teve que escolher entre 3 distribuidores para cooperar (Alfa, Beta e Gama).
Depois de algumas consideracdes, ele escolheu o distribuidor Alpha, que espera-se crescer
6% no proximo ano. Um ano depois, a taxa de crescimento das vendas da Alpha é de 3%,
enguanto a taxa de crescimento das vendas do Beta é de 12% e do Gamma -4% (ambos foram
contratados por dois concorrentes). Neste cenario, Jack pode sentir arrependimento porque

compara seu resultado real (um ganho de 3%) com o resultado que teria sido obtido se ele



25

tivesse cooperado com Beta (um ganho de 12%), ou se sentir feliz (o oposto de
arrependimento ), a partir da comparacdo com o resultado que teria sido se ele tivesse
cooperado com a Gamma (uma perda de 4%). Dito isso, é importante saber que o contrario
também é verdadeiro: um individuo pode ficar satisfeito com uma decisdo tomada, mas
mesmo assim perceber que a opgao alternativa poderia oferecer um resultado melhor e entéo
sentir arrependimento (TSIROS; MITTAL, 2000) .

Com base na teoria da regulacdo do arrependimento, Park, Ramesh e Cao (2016)
observaram que em decis@es reais de investimento em TI, os individuos apresentaram uma
estratégia de DGL apds ndo atingirem seu objetivo inicial, 0 que também orientou suas
decisbes em uma fase posterior do projeto. Conforme o exemplo relatado por Pieters e
Zeelenberg (2007), uma decisdo de investir na opcdo A gue ganhou 6% no valor financeiro
geraria arrependimento quando um individuo recebesse feedback sobre uma alternativa B
perdida que ganhou 10% no valor financeiro. Portanto, ficar satisfeito com 6% ajudaria os
individuos a mitigarem seu arrependimento.

E importante ressaltar que a estratégia DGL é diferente da simples identificacdo de
lados positivos. Pensar no que “poderia ter sido pior” nao é o mesmo que Se engajar na
estratégia de DGL. Como no exemplo de Gilovich e Medvec (1995, p. 385), uma pessoa que
se casa com o Sr. Errado pode dizer dizer: "Mas eu tenho esses filhos maravilhosos que néo
teria tido de outra forma", sendo este argumento uma forma de racionalizar ou reduzir a
dissonancia por uma ma decisdo. A DGL, porém, ndo resume-se a tentativa de racionalizar
uma ma decisdo pensando “pelo menos eu ...” (LIN; HUANG; ZEELENBERG, 2006), mas
sim pensar que a escolha foi boa porque “ainda posso ...”.

Isso é em parte semelhante a abordagem de preparacdo para a perda, quando 0s
individuos estimam uma probabilidade de ocorréncia de um resultado negativo para evitar
emoc0des negativas. De acordo com Carroll, Sweeny e Shepperd (2006, p. 66), os individuos
podem se preparar para evitar o arrependimento quando tém uma experiéncia negativa e,
“evitando decepgdo ou arrependimento, as pessoas Se preparam para as consequéncias
emocionais antecipadas de um resultado indesejado. Por exemplo, se preparar para evitar
decepcBes prepara as pessoas para 0 impacto de mas noticias, eliminando o elemento
surpresa”. As mas noticias parecem ruins, mas as noticias inesperadas parecem ainda piores
(SHEPPERD; MCNULTY, 2002). Sobre o preparo para perdas, Shepperd et al. (2000, p. 633)

também apresentam que:
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Presumivelmente, qualquer um se preparard para antecipar um evento que seja
considerado uma perda potencial, desde que a necessidade seja suficientemente
grande e as consequéncias sejam percebidas como impactantes. Por exemplo, as
pessoas com alto medo do fracasso podem ndo apenas ser mais propensas a Se
preparar para tarefas do que as pessoas com pouco medo, mas também mais
propensas a se preparar para receber feedback de desempenho. Ou as pessoas que
sofrem de privacéo cronica de alimentos e passam fome podem se preparar antes de
ter oportunidades de adquirir alimentos. Afinal, ter grandes expectativas e depois
ficar desapontado pode piorar as dores da fome. Finalmente, pessoas com
necessidades de ego ou estima particularmente fortes, para as quais uma rejeicdo
interpessoal seria particularmente traumética, podem ser mais inclinadas ao
pessimismo em suas previsdes do curso de seus relacionamentos interpessoais. Para
essas pessoas, pode ser melhor prever o pior, antecipando a infidelidade de um
parceiro ou a dissolucdo do relacionamento, do que ser pego de surpresa e
despreparado.

Enguanto a preparacdo para a perda estd relacionada a uma expectativa ou
probabilidade de um resultado negativo, a DGL lida com a negatividade avaliada do resultado
(ZEELENBERG; PIETERS, 2007). A regulacdo do arrependimento é uma tarefa que requer
mobilizacdo e esfor¢co em vez de comportamentos automatizados. Quando os individuos ndo
tém capacidade de afetar o resultado (como quando alguém decide ir a praia e ao chegar ao
destino, um chuva se inicia repentinamente), eles podem reduzir suas expectativas para
refletir um tipo de controle secundario, na tentativa de controlar os proprios sentimentos, ao
invés de controlar o resultado (CARROLL; SWEENY; SHEPPERD, 2006). Para lidar com o
arrependimento, os individuos precisam administrar seu estado atual por meio de tentativas de
minimizar, evitar, tolerar ou aceitar as condic¢Oes estressantes. No entanto, esse esfor¢o
poderia, por sua vez, ser bem-sucedido ou ndo (LAZARUS; FOLKMAN, 1984).

A RRT foi formulado como uma tentativa de aumentar a compreensdo da psicologia
do arrependimento e seus processos regulatérios idiossincraticos. A regulacdo do
arrependimento requer mobilizagéo e esforco em vez de comportamentos automatizados. Para
lidar com o arrependimento, os individuos precisam administrar seu estado atual por meio de
tentativas de minimizar, evitar, tolerar ou aceitar as condicGes estressantes. Neste trabalho, é
proposta uma investigacdo empirica do efeito da DGL sobre a regulagdo do arrependimento

dos individuos. Formalmente, espera-se que:

Hai: Diante de decisdes com resultados negativos, individuos que adotam a estratégia

DGL experimentam menos arrependimento.

Conforme observado por Wrosch, Bauer e Scheier (2005), o desengajamento em

metas e a disponibilidade de metas futuras previram baixos niveis de intensidade de
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arrependimento, no entanto, esse efeito foi observado apenas entre adultos mais velhos. Estar
empenhado em desfazer os arrependimentos da vida e ter muitos objetivos futuros disponiveis
mostrou aumentar em vez de diminuir os arrependimentos dos jovens adultos. Além do fator
idade, este padrdo inconsistente da capacidade dos individuos de ajustar seus objetivos €, em
algum ponto, dependente das caracteristicas disposicionais, aquelas que podem influenciar a
forma como os individuos se envolvem e enfrentam efetivamente seus arrependimentos por
meio de DGL.

Um dos motivos pelos quais os individuos podem diminuir suas expectativas é o
quanto as pessoas alteram a importancia que atribuem ao resultado (CARROLL; SWEENY;
SHEPPERD, 2006). Alguns individuos, entretanto, tendem a esperar apenas o melhor,
enquanto outros ficam satisfeitos com o que € bom o suficiente para tomar decisdes. De
acordo com Zeelenberg e Pieters (2007) e Schwartz et al. (2002), as tendéncias disposicionais
para maximizar os proprios resultados e comparar com os outros influenciam a intensidade da
experiéncia de arrependimento dos individuos. Portanto, um caminho essencial para a
pesquisa da regulacdo do arrependimento é identificar as condi¢des nas quais os individuos

podem se envolver em estratégias de DGL de acordo com sua tendéncia maximizadora.

2.4 MAXIMIZADORES, SATISFICIENTES E A REGULACAO DO ARREPENDIMENTO

A capacidade dos individuos de ajustar seus objetivos pode depender de caracteristicas
gue podem influenciar a forma como os individuos se envolvem e lidam efetivamente com o
arrependimento. Alguns individuos tém a tendéncia de esperar apenas o melhor ao tomar
decisdes (maximizadores), enquanto outros geralmente ficam satisfeitos com o que é bom o

suficiente (satisficientes). Conforme definido por Schwartz et al. (2002, p. 1178):

Um satisficiente simplesmente encontra e avalia os bens até que seja encontrado um
que exceda o limite de aceitabilidade. Esse bem é escolhido. Em encontros
acidentais subsequentes com outros bens no dominio relevante, a escala de
aceitabilidade permite rejeitar um bem anteriormente escolhido por um bem
classificado caso este apare¢a. Um satisficiente, portanto, muitas vezes se move na
direcdo da maximizacdo sem nunca té-la como uma meta deliberada.

Os individuos maximizadores, por outro lado, sdo aqueles que buscam,
deliberadamente, a melhor opgdo em todas as decisdes e estdo propensos a avaliar todas as

opcodes disponiveis:
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Né&o se pode ter certeza de que esta fazendo a escolha de maximizagdo sem examinar
todas as alternativas. E se for impossivel ou impraticAvel examinar todas as
alternativas, entdo quando o maximizador desistir da pesquisa e escolher, havera
uma davida persistente de que ele ou ela poderia ter feito melhor pesquisando um
pouco mais (SCHWARTZ et al., 2002 , p. 1179).

As decisdes dos maximizadores e dos satisficientes séo, até certo ponto, semelhantes a
avaliacdo e locomocéo do modo regulatorio. Satisficientes, como individuos fortes no modo
de locomocdo, sdo motivados a enfatizar "fazer", "fazer algo acontecer” (HIGGINS;
KRUGLANSKI; PIERRO, 2003) enquanto os maximizadores, como individuos fortes no
modo de avaliagdo, estdo preocupados com avaliag¢Oes criticas que incluem, mas ndo se limita
a "qual alternativa ¢ a melhor?" a fim de julgar a qualidade relativa das alternativas
(KRUGLANSKI et al., 2000, p. 794). A principal distin¢do entre esses construtos € o fato de
gue a tendéncia a maximizar € mais afetada pela comparacdo social (BRANNON;
SOLTWISCH, 2017; PARKER et al., 2007; SCHWARTZ et al., 2002) e esta relacionada a
busca pela melhor op¢do e menos em avaliagBes criticas como o que o individuo faria no
futuro ou faria no passado (HIGGINS; KRUGLANSKI; PIERRO, 2003). Da mesma forma,
os satisficientes, mesmo em menor intensidade, também se engajam na analise e na busca por
uma opcao que alcance um limiar de aceitabilidade, ndo necessariamente a primeira ou mais
facil (SCHWARTZ et al., 2002). No entanto, de acordo com Luan e Li (2017) em comparagéo
com maximizadores, os satisficientes visam minimizar o esforco necessario para fazer a
escolha.

Descobertas consistentes sugerem que este “bom o suficiente” ao invés do “melhor”
como critério esta relacionado ao arrependimento (MA; ROESE, 2014; SCHWARTZ et al.,
2002). Ou seja, os satisficientes podem sentir menos arrependimento devido a sua postura
"boa o suficiente” e, entdo, uma op¢do melhor ndo escolhida ndo provocard experiéncias
negativas pds-decisao tdo intensas nos satisficientes como nos maximizadores (SCHWARTZ
et al. , 2002). No entanto, é importante enfatizar que os satisficientes ndo se contentam com
resultados mediocres, eles também estdo interessados na qualidade de suas decisdes, mas nao
estdo dispostos a investir o tempo extra necessario para alcangar o melhor absoluto
(MISURACA et al., 2015).

Para conseguir a melhor opg¢éo, os individuos precisam se engajar em uma busca
exaustiva das possibilidades. No entanto, isso dificilmente é possivel em qualquer dominio
especifico e, portanto, o que isso pode significar para um maximizador é que "quando as
restri¢cbes praticas tornam a pesquisa exaustiva impossivel, haverd arrependimento antecipado

sobre as opgdes perdidas que poderiam ter sido melhores do que a opcdo escolhida”
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(SCHWARTZ et al., 2002, p. 1193). Resultados de pesquisas anteriores documentaram que,
embora os maximizadores ganhem salérios iniciais mais altos do que os satisficientes, eles
estdo menos satisfeitos com os resultados de sua procura de emprego, além de serem mais
pessimistas, estressados, cansados, ansiosos e preocupados (IYENGAR; WELLS;
SCHWARTZ, 2006). Portanto, uma busca cuidadosa pela melhor escolha deve evitar que 0s
maximizadores se arrependam, contraditoriamente, as tentativas de aumentar a qualidade da
decisdo implicam em gerar expectativas irrealisticamente altas (IYENGAR; WELLS;
SCHWARTZ, 2006) por meio do exame de mais alternativas. Portanto, as alternativas que
superam a escolhida sdo mais provaveis de serem encontradas, 0 que aumentaria a experiéncia
de arrependimento ao invés de diminui-la (ZEELENBERG; PIETERS, 2007). Nesse sentido,
Schwartz et al. (2002) descobriram que a sensibilidade dos maximizadores ao arrependimento
retrospectivo e antecipado é um dos fatores que pode leva-los a experimentar menos
felicidade e satisfagdo com a vida, em relacdo aos satisficientes.

Um estudo recente sobre o efeito da davida no arrependimento relatou que as duvidas
poOs-decisdao aumentaram a intensidade do arrependimento, enquanto as duvidas pré-decisérias
ndo estavam relacionadas (VAN DE CALSEYDE; ZEELENBERG; EVERS, 2018). Esses
resultados sugerem que, ap6s uma decisdo, se o individuo tiver duvidas de que ndo fez a
melhor escolha, o arrependimento serd mais intenso. Extrapolando esses achados para a teoria
da maximizagdo (SCHWARTZ et al., 2002), uma vez que os satisficientes tomam uma
decisdo esperando algo "bom o suficiente", faz sentindo esperar que estes ndo duvidem de sua
decisdo antes de conhecer o resultado, por ja& ndo esperarem algo que seja “o melhor”. Os
maximizadores, em contraste, estariam mais propensos a duvidar da qualidade de sua decisao
porque, como postulado anteriormente, as vezes é dificil ou impossivel examinar todas as
alternativas disponiveis e “quanto mais op¢des houver, mais provavel sera de que a escolha
ndo seja a ideal, e essa perspectiva pode minar qualquer prazer que se obtenha com a escolha
real” (SCHWARTZ et al., 2002, p. 1179).

Perguntar-se se “este ¢ o melhor resultado?” ou "eu poderia ter feito melhor?" torna o
potencial de arrependimento sempre presente (SCHWARTZ et al., 2002). No entanto, nédo
obter a melhor opcdo levaria 0s maximizadores a se arrependerem de sua decisdo em maior
intensidade do que os satisficientes. Quando a decisdo final ndo é a melhor, a tendéncia
maximizadora apresenta um efeito sobre o arrependimento, que entdo reduz a satisfacdo, a
disposicdo a pagar e aumenta a intencdo de troca de produto (MA; ROESE, 2014).

O quadro 2 resume as principais descobertas sobre o efeito da tendéncia maximizadora

sobre o comportamento e o bem-estar dos individuos.
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Quadro 2 - O efeito da tendéncia maximizadora no comportamento e bem estar

Autores Elevada tendéncia maximizadora

Engajamento em mais comparacéo social relacionada ao consumidor
Mais afetados negativamente pela comparacéo social ascendente
Mais infelicidade

Menos otimismo

Schwartz et al. (2002) . L
Autoestima diminuida

Diminuigéo da satisfacdo com a vida
Mais depressao

Mais perfeccionismo

Menos enfrentamento comportamental

Maior dependéncia dos outros ao tomar decisdes
Parker et al. (2007) Mais evasdo de tomada de deciséo

Maior tendéncia de sentir arrependimento

Mais propensos a relatar tomada de deciséo esponténea

Chowdhury, Ratneshwar e Mais envolvimento no comportamento de navegagao antes da compra

Mohanty (2009) Maior presséo de tempo de decisdo percebida

. Tendéncia a sacrificar recursos para obter mais opg¢des (no entanto, escolher entre um grande ndimero
Dar-Nimrod et al. (2009) . L
de opc¢oes reduz sua satisfagao)

Yang e Chiou (2010) Pesquisa mais pronunciada ao procurar um parceiro romantico online

Misuraca e Teuscher (2013) Tendéncia a subestimar o tempo ao escolher

Jain , Bearden e Filipowicz (2013) | Tendéncia a superestimar seu desempenho relativo

Mais arrependimento e insatisfagdo
Ma e Roese (2014) Mais probabilidade de devolver e trocar de produtos

Mais propenso a ter experiéncias sensoriais (como o sabor) afetadas negativamente

O desejo de ser o melhor em situagdes de competicdo social, com foco em resultados relativos em
Weaver et al. (2015)
vez de resultados absolutos

. Mais propensos a acreditar que o resultado que desejam é escasso na natureza e a se envolver em
Goldsmith, Roux e Ma (2018)

comportamentos imorais consequentes

Fonte: Autora

Para os maximizadores, a necessidade de buscar extensivamente por alternativas em
um mundo de opcdes ilimitadas € a principal razdo de seus problemas psicoldgicos
(NENKOQV et al., 2008). Maximizadores em geral apontam uma tendéncia acentuada de se
envolver em comparacdes ascendentes (MA; ROESE, 2014) o que, por sua vez, tornaria mais
facil encontrar qualquer alternativa melhor ndo escolhida posteriormente. Schwartz (2015),
sugeriu recentemente que, em algumas circunstancias, maximizar ndo € a coisa
normativamente correta a se fazer, propondo uma decisdo de satisfacdo robusta. Em
consonancia com essas consideracOes, Zeelenberg (2015) sugere que um mecanismo para a
minimizacdo do arrependimento e a realizacdo da satisfacdo robusta € diminuicdo de

expectativas sobre a alternativa escolhida. No entanto, conforme afirmado por Schwartz et al.
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(2002, p. 1194) “¢ plausivel que os maximizadores tenham expectativas mais altas do que os
satisficientes”.

De fato, descobertas posteriores (IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ, 2006)
mostraram que, ao procurar um emprego, ndo importa o qudo bem os alunos maximizadores
se sairam, eles se sentiram piores do que os satisficientes porque sentem que ndo conseguiram
corresponder as suas expectativas elevadas. A tendéncia de considerar um grande nimero de
possibilidades, conforme postulado anteriormente, pode aumentar o potencial de
arrependimento, mas também gerar expectativas irrealisticamente altas (I'YENGAR; WELLS;
SCHWARTZ, 2006). Além disso, colocar um esforco extra para obter uma variedade maior
leva os maximizadores a aumentar suas expectativas para o que eles considerariam ser a
"melhor" alternativa. Portanto, maximizadores estariam mais propensos a experimentar
insatisfacdo com sua selecdo mais variada, fato que implica em um ‘“Paradoxo da
Maximizagdo” (DAR-NIMROD et al., 2009).

Recentemente, Cheek e Schwartz (2016) relataram que a orientagdo para maximizagao
é mais bem entendida como tendo o objetivo de fazer a melhor escolha possivel por meio da
estratégia de maximizacdo em busca de alternativas. Nesse sentido, Cheek e Ward (2019)
mostraram que a meta de maximizagdo esta positivamente relacionada as experiéncias de
escolha positivas, enquanto a estratégia de maximizacdo esta positivamente relacionada as
experiéncias de escolha negativas. Em outras palavras, os maximizadores gostam de escolher
a melhor opcdo e relataram desejar muitas opcGes para escolher (objetivo de maximizagéao);
paradoxalmente, no entanto, eles se sentem oprimidos por terem tantas opc¢des para analisar
(estratégia de maximizagdo). Em suma, os achados da pesquisa de tendéncia maximizadora
apoiam fortemente a previsdo de que os maximizadores tém a tendéncia de explorar um
grande numero de opcdes, tém dificuldade associada a escolha e a tendéncia de manter
padrdes elevados (NENKOV et al., 2008).

Vale ressaltar que ser maximizador ndo é necessariamente totalmente prejudicial ao
bem-estar das pessoas. Além das consequéncias adversas até aqui pontuadas, em alguns
contextos, a orientacdo maximizadora também pode funcionar como uma estratégia adaptativa
que motiva os individuos a buscar mais informacGes sobre uma ameaca a saude
(SCHWARTZ et al., 2002). Resultados anteriores também mostram a tendéncia dos
maximizadores de economizar mais dinheiro para lidar com choques financeiros futuros, ter
uma maior preocupagdo em orientar a proxima geracdo e menos probabilidade de se envolver
em comportamentos de desconto temporais por causa de seu pensamento mais orientado para
o futuro (ZHU; DALAL; HWANG, 2017).
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Assim, mesmo com base em evidéncias substanciais sobre varias diferengas entre
satisficientes e maximizadores, ainda ndo esté claro quem seria capaz de mais eficientemente
regular o seu nivel de arrependimento. Em geral, conforme proposto em Hj, os individuos que
usam a estratégia DGL tém maior probabilidade de reduzir o arrependimento apds um
resultado negativo. Entretanto, dado que os maximizadores geralmente experimentam mais
arrependimento, é razodvel esperar que o efeito DGL seja moderado pela tendéncia de

maximizacdo dos individuos. Formalmente, é proposta a seguinte hipétese:

Ha: O efeito da DGL é moderado pela tendéncia maximizadora dos individuos, de tal

forma que os satisficientes reduziriam mais o arrependimento do que os maximizadores.

Figura 1 — H> modelo de moderagéo

Tendéncia
maximizadora

Tarefa Arrependimento

0 = Controle
1=DGL

\ 4

Fonte: Autora
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3 BASE EPSITEMOLOGICA E ONTOLOGICA

Esta pesquisa é baseada no Positivismo, uma das escolhas filoséficas de pesquisa em
uma abordagem que pode ser considerada como determinada por uma decisdo ou por certa
objetividade. Nesta secdo, sera apresentado como 0s pressupostos do Pos-Positivismo de Karl
Popper apoiam a decisdo de adotar a escolha do experimento como método nesta pesquisa.

O positivismo reflete um aspecto de nosso senso comum: a aplicacdo dos fatos ao
julgamento da veracidade, visto que as mais diversas coisas ocorrem em nossa vida diaria, em
disputas judiciais e na ciéncia. Além disso, mesmo em uma variedade de formas, essa
continua sendo uma das chaves dominantes das disciplinas de gestdo, embora tenha um alvo
critico. A adaptacdo mais diferenciada do positivismo é uma reformulacdo promovida por
Popper, que € substituida por um principio de verificacdo e prova de teorias pelo fator de
falsificacdo (JOHNSON; DUBERLEY, 2000). Ao contrério dos principios empiricos, Popper
propde uma analise prética para a contabilidade parcial ou hipdteses momenténeas, até que
sejam refutadas. Esse método consiste em fazer experimentos para resolver problemas por
meio de conjecturas que sdo controladas por severas criticas (BARRETO, 1998).

Os principios do hipotético-dedutivo, também chamados de "atitude critica", dizem
respeito a disposicdo de mudar as leis e teorias para testd-las, refuta-las e, se possivel,
falsifica-las. Esse principio esti relacionado ao ceticismo sistemético, que investiga uma
assimetria empirica entre uma prova e uma refutacdo. A partir disso, argumenta-se que "a
ciéncia pode, em principio, distorcer qualquer conhecimento ao confrontar dados empiricos,
mas nunca pode provar uma afirmacéo do conhecimento” (JOHNSON; DUBERLEY, 2000, p.
28).

A ciéncia no pos-positivismo €, portanto, apresentada como dedutiva, por meio de
hipdteses preditivas, com um processo que faz parte do conjunto geral (ex: todos os cisnes séo
brancos) seguindo um fluxo que envolve: conjecturas e refutagdes, conjecturas revisadas e
refutacOes adicionais. Desse modo, a funcdo é uma deducdo de impulso a partir de suas
teorias, para que facam uma previséo sobre o que se espera, desde que apoiados em teoria.
Apbs testes empiricos suficientes, se as previsdes ndo ocorrerem, a teoria é refutada. 1sso
promove 0 avango da ciéncia, o que soO é possivel por meio da deteccédo e eliminacéo do erro
(JOHNSON; DUBERLEY, 2000; WACQUANT, 1996).

Essa filosofia também envolve o uso de previsdes que, por meio de testes
experimentais, possibilitariam a intervencdo humana para manipular propositalmente os

processos sociais para auxiliar na compreensdo de questdes praticas (JOHNSON;
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DUBERLEY, 2000). Este é um dos fatores que sustentam a escolha do método adotado neste
trabalho: o método experimental, principal método de pesquisa que investiga as relaces

causais entre uma ou mais variaveis independentes e uma ou mais variaveis dependentes

(MALHOTRA; PETERSON, 2006).
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4 METODO EMPREGADO NA PESQUISA

Para dar continuidade aos objetivos dessa pesquisa, 0 metodo experimental foi
aplicado. Segundo Malhotra et al. (2005), o experimento é o método mais adequado para
medir as relagBes de causa e efeito e também o meétodo mais utilizado em estudos de
comportamento do consumidor, pois é possivel avaliar se houve mudanga. em uma variavel
produz uma mudanca em outra variavel. Ou seja, 0 experimento € uma investigacdo causal,
que se caracteriza como um fendémeno probabilistico: a alteracdo de uma varidvel aumenta a
probabilidade de ocorréncia de outra variavel, possibilitando a obtencdo de resultados
inequivocos.

O experimento é o método que investiga relacbes causais entre as variaveis
independentes e pelo menos uma varidvel dependente. Nesse tipo de estudo, uma intervencéo
é realizada para manipular uma variavel causal ou independente em um ambiente
relativamente controlado e os efeitos (varidveis dependentes) sdo medidos (AAKER et al.,
2012). Nesta Pesquisa é avaliada a relacdo entre a estratégia de regulacdo do arrependimento
DGL (variavel independente), a tendéncia de maximizacdo (varidvel moderadora) e o nivel de
arrependimento experimentado (varidvel dependente) por um individuo em contextos de

decisdo de consumo manipulados.

4.1 ESTUDO PILOTO

A fim de testar o efeito principal da estratégia de nivel de meta diminuida na regulacdo
do arrependimento (H1) e para selecionar um cenario para manipular o arrependimento dos
participantes, foi realizado um estudo piloto simples de dois grupos no Amazon Mechanical
Turk.

4.1.1 Método

Participantes and Design. 81 adultos (66,7% homens, Migade = 33 anos, SD = 8,43)
foram recrutados do Amazon Mechanical Turk (MTurk). Eles foram atribuidos aleatoriamente
a uma das duas condigdes entre sujeitos (tarefa: DGL x Controle).

Procedimento. Os participantes foram convidados a ler o texto abaixo e se

imaginarem nesse cenario (adaptado de LANDMAN, 1987):
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Suponha que vocé tenha passado férias na Florida, nas praias, durante anos. Vocé
sempre foi nos altimos 10 dias de setembro. Este ano, vocé ainda ndo decidiu entre ir para
Sarasota ou Key West. No final, vocé decide passar as férias em Key West. Vocé espera
desfrutar do clima quente e se divertir tanto quanto nas férias anteriores.

Duas semanas antes de sua viagem vocé verifica a previsao do tempo e percebe que,
infelizmente, vai chover todos os 10 dias em Key West. Sarasota, no entanto, tera sol na
maior parte do tempo. Como vocé ja pagou todas as despesas antecipadamente, ndo esta
disposto a mudar de destino (e perder o dinheiro que ja pagou).

Depois de ler o cenério, os participantes na condi¢cdo DGL foram solicitados a realizar
a seguinte tarefa:

Quando vocé planejou suas férias, seu objetivo principal era o de aproveitar o clima
guente em Key West. Escreva abaixo todas as outras metas que vocé estabeleceria para ainda
aproveitar a viagem para Key West, apesar do tempo chuvoso. Sinta-se a vontade para

escrever quantas frases desejar.

O questionario continha 10 caixas para 0s participantes escreverem suas respostas.
Cada caixa continha a frase “Mesmo com tempo chuvoso eu poderia ...”. Proponho que pedir
as pessoas que pensem em todas as outras coisas que ainda podem fazer em vez de aproveitar
0 bom tempo as ajudaria a atualizar seus objetivos. Em outras palavras, pensar em metas
alternativas diminuiria o nivel da meta principal. Esta tarefa, conforme proposta no RRT,
deve colocar a ma decisdo do individuo em uma melhor luz, mesmo que o mau resultado
(tempo chuvoso) ndo possa ser revertido. Os participantes na condicdo de Controle nédo
receberam nenhuma tarefa adicional.

Em seguida, avaliou-se o arrependimento vivenciado com duas questdes.
Especificamente, os participantes responderam as seguintes duas perguntas: “O quanto vocé
se arrependeria de sua decisdo de ir para Key West em vez de ir para Sarasota?” (1 = nenhum,
7 = muito) e “Em retrospecto, quao ruim vocé avalia sua decisdo de optar por ir para Key
West em vez de ir para Sarasota?” (1 = nada mal, 7 = muito mal). Para testar o envolvimento
dos participantes no cendrio de decisdo, foi perguntado a eles "Vocé acredita que a situagédo
descrita poderia ter acontecido com vocé?" avaliado em uma escala de 7 pontos (1 =
certamente néo, 7 = certamente sim).

Em seguida, os participantes preencheram a Escala de Maximizacdo de 13 itens de

Schwartz et al. (2002) (a = 0,83) usando escalas do tipo Likert (1 = discordo totalmente; 7 =
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concordo totalmente). Finalmente, os participantes relataram informac6es demograficas e

foram agradecidos por sua participagéo.

4.1.2 Resultados e discussao

Para testar a primeira hipotese, foram realizados testes-t de amostras independentes
para comparar os participantes nas condicbes DGL e Controle. Os resultados indicam que
para as condi¢cBes em que 0s participantes tiveram que relatar seus objetivos para aproveitar a
viagem, apesar das mudancas climaéticas, o arrependimento foi menor (M = 3,97, DP = 1,85)
do que na condicdo de controle (M = 4,98, DP = 1,76, t (79) = 2,50, p < 0,05). Confirmando
H1, os resultados sugerem que a DGL teve sucesso em reduzir o arrependimento dos
individuos. O numero de metas diminuidas foi em média 4,28 por participante (Minimo = 2,
Maximo = 6) e as respostas mais frequentes envolveram a meta de ir a museus locais (5,5%),
ir ao shopping (5,5%) , ir a restaurante (4,9%), ir a praia (3,8%), relaxar (3,3%), curtir o hotel
(3,3%) e assistir filmes / TV (2,7%)

Embora o pequeno tamanho de amostra para comparagfes de acordo com o nivel de
tendéncia maximizadora possa enfraquecer o poder dos resultados, os itens usados para medir
a tendéncia de maximizagdo (a = 0,84) foram calculados para formar um indice composto e
foi realizada uma analise de regressao para testar a hipotese de que o efeito da DGL seria
moderado pela tendéncia maximizadora dos individuos (H2). Utilizei o Modelo 1 do
PROCESS (HAYES, 2013), 5.000 novas amostras bootstrapp e um intervalo de confianca de
95%, com tendéncia maximizadora (média centrada - M = 4,23, DP = 1,15), a varidvel de
condicéo codificada por dummy (DGL = 1, Controle = 0), e sua interacdo como preditores, e
arrependimento experimentado como a variavel dependente. Os resultados mostraram um
efeito principal significativo para a condicdo codificada simulada no arrependimento (b = -
3,17, SE = 1,44, t (77) = -2,19, p <0,05, CI95 = [-6,05, -,29]), mas ndo para a tendéncia
maximizadora (b = 0,32, SE = 0,22, t (77) = 1,55, p = 0,13, Clgs = [-,09, 0,75]). A interacdo
esperada entre condicdo e maximizagdo também néo foi significativa (b = -0,53, SE = 0,33, t
(77)=1,59, p=10,12, ICgs5 = [-,13, 1,19]).

Além disso, os resultados destacam que os participantes acreditam que a situagao
descrita poderia ter acontecido a eles. Foi reportada uma média foi de 6,16 (DP = 1,09), o que
significa que a manipulagdo da tomada de decisédo funcionou conforme o esperado e poderia

ser adotada nos Estudos subquentes.
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4.2 ESTUDO 1

O Estudo 1 foi realizado para testar o efeito principal da estratégia DGL no
arrependimento experimentado e para examinar até que ponto a tendéncia maximizadora

modera esse efeito. Este estudo foi pré-registrado (AsPredicted # 36661).

4.2.1 Método

Participantes e Design. Uma analise de poténcia a priori com G * Power indicou que
para um poder de 95%, o = 0,05, ¢ um efeito de tamanho pequeno a médio f = 0,20, seriam
necessarios 390 participantes. A amostra foi aumentada para contabilizar potenciais exclusfes
de dados e, portanto, foram recrutados 405 adultos (53,8% mulheres, Midade = 39 anos, DP =
12,36) via Turk Prime, em troca de uma compensacdo de $0,50. Os participantes foram
atribuidos aleatoriamente & condicdo DGL ou a condigdo Controle.

Procedimento. Os participantes foram solicitados a ler e se imaginarem no mesmo
cenario apresentado no estudo piloto (LANDMAN, 1987). Depois de ler o cenério, 0s
participantes na condigdo DGL foram solicitados a realizar a tarefa de determinagéo de metas
alternativas. Em seguida, o arrependimento experimentado e a tendéncia de maximizacao
foram avaliados com as mesmas perguntas empregadas no estudo piloto. Finalmente, os

participantes relataram informacdes demograficas e foram agradecidos por sua participacao.

4.2.2 Resultados

Primeiro, foi testada a hipdtese de que, diante de decisdes com resultados negativos, 0s
individuos que usam a estratégia DGL experimentam menos arrependimento (H1). Conforme
previsto, um teste-t mostrou que os participantes na condicdo DGL indicaram menos
arrependimento (M = 3,86, DP = 1,51) do que os participantes na condi¢do controle (M =
4,60, DP = 1,42); t (403) = 5,09, p <0,001. Os participantes escreveram uma média de 5,84
metas alternativas (DP = 2,97; Minimo = 0, Maximo = 10). Os objetivos mais citados foram ir
a restaurantes (30% dos participantes), museus locais (28% dos participantes), shopping (24%
dos participantes), praia e relaxar, curtir o hotel e observar filmes / TV (menos de 10% cada).

Uma anélise de regressdo para participantes na condicdo DGL mostrou um efeito
significativo e negativo do nimero de metas mencionados sobre o arrependimento (b = -0,12,

SE = 0,04, t (191) = -3,15, p <0,01). Assim, quanto mais atividades alternativas eram
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mencionadas por esses participantes, menos arrependimento eles reportaram. ISso se encaixa
muito bem com a ideia de que as pessoas podem diminuir seu nivel de metas atuais e se
concentrar em outras metas, como uma estratégia para regular seus arrependimentos.

Em seguida, foi realizada uma andlise de regressdo para testar a hipotese de que o
efeito DGL seria moderado pela tendéncia de maximizacdo dos individuos (H2). Para este
teste foi utilizado o Modelo 1 do PROCESS (HAYES, 2013), 5.000 reamostragens
bootstrapped e um intervalo de confianca de 95%, com tendéncia de maximizacdo (media
centrada - M = 3,77, SD = 0,98), uma condic¢éo variavel codificada por dummy (DGL = 1,
Controle = 0), e sua interacdo como preditores e arrependimento experimentado como a
variavel dependente. Os resultados mostraram um efeito principal significativo para tendéncia
maximizadora (b = 0,38, SE = 0,10, t (401) = 3,77, p <0,01, CI95 = [0,18, 0,59]), mas ndo
para a condicdo codificada por dummy (b = 0,77, SE = 0,57, t (401) = 1,35, p = 0,18, CI95 =
[-,35, 1,89]). A interacdo esperada entre condi¢do e maximizacdo foi significativa (b = -0,40,
SE = 0,15, t (401) = -2,70, p <0,01, Clgs = [-0,68, -,10]).

Figura 2 — Tendéncia maximizadora como moderador do efeito da estratégia de regulacéo
(DGL vs Controle) sobre o arrependimento (N = 405)
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Fonte: Autora

Conforme mostrado na Figura 2, ao contrario do que foi previsto (H2), a técnica de
Johnson-Neyman (SPILLER et al., 2013) revelou que quando a tendéncia de maximizagéo
assume valores acima de 2,90 (82% da amostra), hd um efeito significativo e negativo (b = -
0,38, SE = 0,019, p = 0,05) no arrependimento. Nenhuma diferenca significativa foi
encontrada para baixos niveis de tendéncia maximizadora (em outras palavras, o efeito existe

para maximizadores, mas ndo para satisficientes).
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Outra analise de regressdao mostra que a tendéncia de maximizacdo ndo teve efeito
sobre o nimero de metas mencionados (b = -0,16, SE = 0,20, t (191) = -0,85, p = 0,40), o0 que
indica que os individuos relataram o0 mesmo numero de objetivos alternativos,
independentemente de sua tendéncia de maximizacdo. Este resultado sugere que a estratégia
de regulagéo do arrependimento funcionou independentemente da tendéncia maximizadora do

individuo.

4.2.3 Discussao

Neste estudo, os participantes foram expostos a um cenario de tomada de decisdo com
um resultado que ficou aquém de suas expectativas iniciais, e eles aprenderam que uma
escolha alternativa teria levado a um resultado melhor. Nesse cenario, os participantes
optaram por passar as férias em Key West e entdo descobrem que Sarasota teria sido a melhor
opcao de destino. Os participantes foram questionados sobre seu arrependimento por escolher
Key West, e metade deles foi primeiro solicitada a listar outras metas que eles poderiam
estabelecer para suas férias, diminuindo assim efetivamente o nivel da principal meta para
aquela viagem.

Como esperado, o teste-t mostrou que os individuos na condicdo DGL indicaram
menos arrependimento do que aqueles na condicdo controle. Além disso, o nimero de
atividades alternativas foi negativamente correlacionado com a intensidade de arrependimento
dos individuos e este numero ndo foi dependente da tendéncia maximizadora. Esse achado é
consistente com o pressuposto da RRT de que, quando o arrependimento é inevitavel, ainda é
possivel lidar com ele. De fato, foi encontrado um efeito da estratégia DGL na mitigacdo do
arrependimento. Até o momento, este é o primeiro estudo a testar empiricamente a eficacia
dessa estratégia.

Além disso, o Estudo 1 estende a explicacdo dos processos psicoldgicos subjacentes
ao efeito DGL. Os resultados mostram que a reducao no arrependimento ao usar a estratégia
DGL foi maior para maximizadores do que para satisficientes. Na verdade, quando nédo se
obtém o melhor resultado, o apego ao passado contrafactual deve comprometer o bem-estar
no caso de metas inatingiveis, portanto, € importante se engajar novamente em alternativas
(KROTT; OETTINGEN, 2018) ou, extrapolando para RRT, usar a estratégia DGL. No
entanto, embora a pesquisa sobre maximizacao tenha relatado consistentemente niveis mais
elevados de experiéncia de arrependimento nos maximizadores, os resultados deste estudo

sugerem surpreendentemente uma estratégia eficaz que pode aliviar seus sentimentos
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negativos. Quando se engajam na estratégia de DGL, os sentimentos de arrependimento dos
maximizadores sdo semelhantes aos dos satisficientes.

A tendéncia maximizadora € particularmente importante na pesquisa do consumidor
porque uma vez ativada em um dominio (mesmo que ndo esteja relacionada a situacdes de
consumo), pode amplificar o arrependimento e a insatisfacdo em um dominio diferente
(KOKKORIS, 2019) e também aumentar a probabilidade de devolucdo e troca de produtos
(MA; ROESE, 2014). O Estudo 2 continua o exame do funcionamento da estratégia DGL,
mas desta vez manipulando diretamente a tendéncia de maximizacdo dos individuos, em vez

de medi-la.

4.3 MANIPULACAO DA TENDENCIA MAXIMIZADORA

Este estudo foi desenvolvido para testar a manipulagdo da tendéncia maximizadora a
ser aplicada aos estudos posteriores. Nesta pesquisa, foram realizados alguns pré-testes de
manipulacdo de mindset com base nos estimulos mais populares para esse fim. A
manipulacdo foi baseada no experimento 2 de Ma e Roese (2014) (ex: maximizador: Por
favor, escolha o cantor que vocé acha que tem a melhor habilidade vocal: A. Beyoncé; B.
Rihanna; C. Akon; D. Shakira; E. Eminem. Satisficiente: Por favor, escolha os cantores que
vocé acha que sdo bons o suficiente para ouvir: A. Beyoncé; B. Rihanna; C. Akon; D.
Shakira; E. Eminem). No entanto, ndo foram observadas diferencas nas respostas dos
maximizadores e dos satisficientes, mesmo que aplicado ao contexto original com
participantes americanos ou em um contexto adaptado para estudantes brasileiros. Por esse
motivo, foi adotado o procedimento de Mao (2016) para manipular diretamente a
maximiza¢cdo como uma mentalidade de decisdo. Mao (2016) desenvolveu uma breve
descricdo de um consumidor hipotético (Xiao Dong no original) e previu qual opcdo esse
consumidor escolheria em cada cenario de compra quando tivesse o objetivo de selecionar um
produto bom o suficiente entre as opcdes disponiveis (satisficiente) ou o objetivo de
selecionar o melhor produto entre as opg¢des disponiveis (maximizador). Em seu estudo, 0s
participantes perceberam que Xiao Dong tinha mais probabilidade de maximizar na condicdo
de maximizagéo do que de satisficiente (Mmaximizador = 6,04 VS. Msaisficiente = 1,83).

Portanto, no presente estudo, a manipulacdo de Mao (2016) foi adaptada para o
contexto brasileiro. A eficacia da manipulacdo foi pré-testada em um grupo separado de

participantes ndo envolvidos em nenhum dos estudos principais.
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4.3.1 Método

Participantes e Design. Cinquenta e sete adultos (52,6% homens, Midage = 32 anos)
foram recrutados do painel de respondentes MindMiners em troca de recompensas "meseems"
(moeda ficticia da plataforma). Os participantes foram atribuidos aleatoriamente a uma das
duas condicdes entre sujeitos (mentalidade: satisficiente vs. maximizador).

Procedimento: Com base em Mao (2016) (Estudo 4), os participantes foram
convidados a ler uma breve descricdo de um consumidor chamado Julio, que foi descrito
como sendo um satisficiente ou um maximizador. Em seguida, eles foram convidados a
lembrar duas situagcdes pessoais nas quais se comportaram como Julio (MORALES; AMIR;
LEE, 2017). Apds essa manipulacdo maximizador / satisficiente, os participantes leram um
cenario em que Julio escolheu o destino de férias errado e foram solicitados a prever o quanto
Julio se arrependeria de sua decisdo. Especificamente, os participantes nas condigdes de
satifiscientes leram:

A filosofia pessoal de Julio, simplesmente, é "estar contente” e "ser bom o
suficiente". Segundo ele, ‘seja perfeito’ e ‘seja 0 melhor’ ndo sdo necessarios nem
realistas. Tal carater se reflete claramente em todas as suas tomadas de deciséo,
como ir as compras. Ao se deparar com varios produtos, por exemplo, ele avaliava
cuidadosamente cada opgdo e suas caracteristicas em um periodo de tempo razoavel,
com o objetivo de selecionar um produto bom o suficiente entre as opgdes
disponiveis.

Os participantes das condi¢Oes de maximizacao leram:

A filosofia pessoal de Julio, simplesmente, é "ser perfeito" e "ser o melhor".
Segundo ele, 'estar contente' e 'ser bom o suficiente' ndo sdo aceitaveis nem
toleraveis. Tal carater se reflete claramente em todas as suas tomadas de decisdo,
como ir as compras. Ao se deparar com varios produtos, por exemplo, ele avaliava
cuidadosamente cada opgdo e suas caracteristicas por mais que demorasse, com 0
objetivo de selecionar o melhor produto entre as opges disponiveis.

A fim de tornar a manipulagdo mais realista (cf. MORALES; AMIR; LEE, 2017),

todos os participantes foram convidados a completar a seguinte tarefa:

Pense em pelo menos duas situa¢fes em sua vida quando vocé adotou a filosofia de
vida de Julio e aceitou opg¢des que eram boas o suficiente sem se preocupar em
escolher a melhor [vs. aceitou apenas a melhor opcéao possivel, ndo apenas o que era
bom o suficiente]. Descreva essas situaces abaixo, dando alguns detalhes sobre a
situagdo, o que vocé escolheu e por qué.
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Em seguida, foi avaliado se a manipulacdo da mentalidade também influenciou outras
caracteristicas que foram previamente vinculadas a maximizagdo, como necessidade de
cognicdo (NFC) (CHEEK; SCHWARTZ, 2016; LAI, 2010; NENKOQV et al., 2008) e auto-
eficacia (LAI, 2010; ZHU et al., 2019). O NFC foi medido usando uma versao curta da escala
NFC (WOOD; SWAIT, 2002), que consiste em itens que medem a tendéncia dos
participantes de se envolver e gostar de pensar em geral. A autoeficacia foi medida com base
na Escala de Autoeficacia Geral de Sherer et al. (1982), que consiste em itens que medem a
crenca de que se pode realizar com sucesso 0 comportamento em questdo. Por fim, foi medido
0 humor dos participantes conforme sugerido por Ma e Roese (2014), a fim de mostrar que a
manipulacdo ndo criou um efeito halo de negatividade, sendo assim possivel testar se 0s
efeitos no arrependimento nos estudos principais podem ser explicados por um efeito de
humor mais geral. O afeto negativo dos participantes foi avaliado usando a dimensao negativa
PANAS (“Indique na escala abaixo até que ponto vocé estd sentindo cada uma dessas
emocgdes neste momento”, avaliada em uma escala de 7 pontos; 1 = de forma alguma, 7 =

demais) .

4.3.2 Resultados

Os resultados do desenvolvimento de manipulagdo de maximizacdo sdo mostrados na
Tabela 1.

Tabela 1 - Comparacdo de médias para condicOes de satisficientes e maximizadores

Medida N Média Desvio Significancia
padréo

Tendéncia maximizadora Satisficiente 33 4,19 0,97 p=0,01
Maximizador 24 4,89 0,96

Need for cognition Satisficiente 33 4,60 0,82 p=0,74
Maximizador 24 4,68 0,92

Auto-eficacia Satisficiente 33 4,87 1,00 p=0,99
Maximizador 24 4,87 1,12

Afeto negativo Satisficiente 33 3,00 1,33 p=0,95
Maximizador 24 2,97 1,67

Fonte: Autora
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4.3.3 Discussao

O Desenvolvimento de Manipulacdo de Maximizacdo confirmou que a manipulacéo
de mentalidade influencia a orientacdo de maximizacao dos participantes conforme esperado,

mas néo afeta a NFC, a autoeficécia e o afeto dos participantes.

4.4 ESTUDO 2

O Estudo 2, assim como feito no Estudo 1, testou o efeito proposto da DGL no
arrependimento dos individuos (H1). O Estudo 2 também examinou novamente a interagao
com a tendéncia maximizadora. Com base nos resultados do Estudo 1, foi testada a previsdo
de que a estratégia DGL funciona melhor para maximizadores em comparacdo com
satisficientes. Para tanto, a tendéncia maximizadora foi manipulada em vez de medida. Este
estudo foi pré-registrado (AsPredicted # 40381).

4.4.1 Método

Participantes e Design. Com base em uma anélise de poder a priory com G*Power
(80% de poder, a = 0,05, f=0,15) 494 participantes (50,6% mulheres, Midade = 39 anos, SD =
13,53) foram recrutados via Turk Prime, e receberam compensacéo de $ 0,50. O experimento
empregou um design 2 (Orientagdo de maximizagdo: satisficing vs. maximizagdo) x 2
(Tarefa: DGL vs. Controle) entre sujeitos.

Procedimento. A tendéncia maximizadora dos participantes foi manipulada usando a
técnica projetiva (KASSARJIAN, 1974). Com base em Mao (2016) (Estudo 4) e na
manipulacdo pré-testada, os participantes foram solicitados a ler a breve descricdo do
consumidor chamado Julio, que foi descrito como sendo um satisficiente ou um maximizador.

O restante do procedimento foi semelhante ao Estudo 1. Os participantes foram
solicitados a ler uma versdo em terceira pessoa do cenario do Estudo 1. Os participantes na
condicdo DGL foram solicitados a escrever atividades alternativas em no méximo 10 caixas,
com cada caixa contendo a frase ‘“Mesmo no tempo chuvoso Julio poderia...”. Os
participantes na condicdo Controle ndo receberam nenhuma tarefa. O arrependimento
experimentado pela decisdo de ir para Sarasota foi avaliado com as duas perguntas do Estudo
1. Finalmente, os participantes foram solicitados a fornecer informacdes demogréficas e

agradecidos por sua participacéo.
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4.4.2 Resultados

A checagem da manipulacdo confirmou que o Julio Satisficiente foi visto como mais
propenso a sempre aceitar o que € bom o suficiente (M = 5,99, DP = 1,15) do que o Julio
Maximizador (M = 1,62, DP = 1,42; t (492) = 37,55, p <0,001). Uma ANOVA 2 (tendéncia
maximizadora) x 2 (Tarefa) sobre o arrependimento produziu efeitos principais significativos
para a tendéncia maximizadora (Msatisficiente = 3,80, SD = 0,89 VS. Mmaximizador = 5,06, SD =
0,90, F (1, 490) = 99,28, p <0,0001) e Tarefa (Mcontrole = 4,68, SD = 0,89 vs. MpcL = 4,18, SD
=0,90, F (1, 490) = 16,29, p <0,0001). A interagdo Maximizacdo x Tarefa foi marginalmente
significativa, F (1, 490) = 2,84, p = 0,09, poténcia observada = 0,391. Confirmando as
previsbes, o0s testes de acompanhamento mostraram que a tarefa de regulacdo do
arrependimento teve um efeito maior na reducdo do arrependimento dos Maximizadores
(Mcontrole = 5,42, SD = 1,34; MpeL = 4,70, SD = 1,42; t (243) = 4,122, p <0,001) , do que na
reducéo do arrependimento dos Satisficientes (Mcontrole = 3,94, SD = 1,55, MpcL = 3,65, SD =
1,32; t(247) = 1,633, p = 0,10), ver Figura 3.

Figura 3 — Arrependimento médio em funcdo da tendéncia maximizadora e tarefa de
regulacao do arrependimento no Estudo 2 (N = 494)
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Novamente, a analise de regressdo mostra um efeito negativo significativo do numero
de metas sobre o arrependimento, b = -0,83, SE = 0,04, t (243) = -2,28, p <0,05. Em outras

palavras, quanto mais atividades alternativas foram mencionadas pelos participantes, menos
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arrependimento eles indicaram. Mais importante ainda, a manipulacdo de tendéncia
maximizadora nao teve efeito sobre 0 nimero de metas mencionadas (Msatisficers = 5,47, SD =
2,72; Mmaximizers = 5,22, SD = 2,34, t (243) = 0,79, p = 0,43). Ou seja, independentemente da
condicdo de manipulacdo, os individuos relataram o mesmo numero de atividades

alternativas.

4.4 .3 Discussao

O Estudo 2 replica as descobertas do Estudo 1. A estratégia DGL foi eficaz na reducéo
do arrependimento que os individuos indicaram, e esse efeito foi mais pronunciado para
maximizadores do que para satisficientes. Essa conclusdo foi reforcada pela constatacdo de
que, assim como no Estudo 1, o nimero de atividades alternativas anotadas teve relacao
negativa com a intensidade do arrependimento pela escolha das férias. Isso indica que as
pessoas podem regular seu arrependimento quanto mais alternativas geram.

Os resultados dos estudos 1 e 2 mostram que o arrependimento pos-escolha ndo é um
resultado pré-determinado para maximizadores, mas pode ser mitigado pela estratégia DGL.
De acordo com a Teoria da Justificagdo da Decisdo, os individuos tendem a experimentar um
arrependimento mais intenso quando ndo veem sua decisdo como justifichvel (CONNOLLY;
ZEELENBERG, 2002). Na verdade, muitos estudos tém mostrado uma relacdo negativa entre
o nivel de justificacdo e intensidade do arrependimento (INMAN; ZEELENBERG, 2002;
PIETERS; ZEELENBERG, 2005; REB; CONNOLLY, 2010; TOWERS et al., 2016).
Portanto, em comparagdo com 0s que satisfazem, as decisbes dos maximizadores podem
refletir um processo mais cauteloso, reflexivo ou justificavel, que teoricamente deveria levar a
decisbes menos lamentaveis. No entanto, a pesquisa empirica mostrou que, ao contrario dessa
suposicdo, 0s maximizadores experimentam mais arrependimento do que os satisficientes
(BESHARAT; LADIK; CARRILLAT, 2014, CHOWDHURY; RATNESHWAR;
MOHANTY, 2009; HASSAN; SHIU; MCGOWAN, 2019a; MA; ROESE, 2014; PARKER et
al., 2007; POLMAN, 2010; SCHWARTZ et al., 2002; ZEELENBERG; PIETERS, 2007).
Além disso, sentimentos mais negativos foram observados nos maximizadores mesmo quando
obtiveram resultados objetivamente melhores (IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ, 2006).
Voltando aos presentes resultados, embora maximizadores e satisficientes ndo diferiram no
namero de atividades alternativas relatadas, eles diferiram na intensidade da experiéncia de
arrependimento. Os resultados atuais sugerem que a estratégia DGL pode ajudar o0s

individuos, especialmente maximizadores, a perceberem que seu processo de tomada de
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decisdo mais cauteloso e reflexivo na verdade ndo foi desperdi¢cado; em vez disso, na
condicdo experimental, forneceu resultados melhores do que apenas o objetivo priméario

esperado.

4.5 ESTUDO 3

De acordo com a Teoria da Justificativa de Decisdo, os individuos tendem a
experimentar um arrependimento mais intenso quando ndo veem sua decisdo como
justificavel (CONNOLLY; ZEELENBERG, 2002). Muitos estudos tém mostrado uma relacéo
negativa entre o nivel de justificacdo e intensidade do arrependimento (INMAN;
ZEELENBERG, 2002; PIETERS; ZEELENBERG, 2005; REB; CONNOLLY, 2010;
TOWERS et al., 2016). Nesse interim, resultados consistentes na pesquisa sobre tendéncia
maximizadora mostraram que maximizadores dedicam mais tempo e esfor¢o a sua tomada de
decisdo do que os satisficientes (CHEEK; SCHWARTZ, 2016; DAR-NIMROD et al., 2009;
IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ, 2006; LUAN; LI, 2017, 2019; WEAVER et al., 2015).

Com base no DJT, em comparacdo com o0s que satisfazem, as decisdes dos
maximizadores podem refletir um processo mais cauteloso, reflexivo ou justificavel, o que
deve levar a decisdes menos lamentaveis. No entanto, a pesquisa empirica mostrou que, ao
contrério dessa suposi¢do, maximizadores experimentam mais arrependimento do que
satisficientes  (BESHARAT; LADIK; CARRILLAT, 2014; CHOWDHURY;
RATNESHWAR; MOHANTY, 2009; HASSAN; SHIU; MCGOWAN, 2019a; MA; ROESE,
2014; PARKER et al., 2007; POLMAN, 2010). N&o obstante, a necessidade de extensa
pesquisa pré-decisdo € uma das razGes para o problema psicolégico dos maximizadores, pois
traz luz a todas as outras (possivelmente melhores) alternativas descartadas (NENKOV et al.,
2008). Este padrao inconsistente de resultados levou a previsdo de que o esforco desperdicado
percebido pode ser 0 mecanismo subjacente que pode explicar o efeito da estratégia DGL no
arrependimento dos maximizadores.

De acordo com Reb e Connolly (2010, p. 1407) “quanto menos justificavel que os
tomadores de decisdo percebam que uma decisdo €, mais provavel sera que eles se culpem e
mais arrependimento de decisdo terdo se o resultado for ruim”. Em seus estudos, Reb e
Connolly (2010) também mostraram que a cautela na deciséo, uma justificativa de deciséo
comum, na verdade ameniza o arrependimento. Além disso, Van Dijk, Van Der Pligt e
Zeelenberg (1999) mostraram que mais esforco despendido para atingir um resultado

desejavel € percebido pelos individuos como uma forma de aumentar a probabilidade do
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resultado positivo, 0 que resultaria em mais decepcdo se o resultado fosse negativo. Por outro
lado, quando menos esforgo € investido, os individuos se sentem mais responsaveis por ndo
atingir o resultado desejado, levando a mais experiéncias de arrependimento.

Um argumento semelhante se aplica as descobertas sobre o efeito “mais significa
pior”. Mais opgoes parecem levar a decisdes piores, ja que considerar um grande conjunto de
opcbes pode aumentar a carga cognitiva, levando os individuos a cometerem erros (SAGI,
FRIEDLAND, 2007; SU; CHEN; ZHAO, 2009; WU; CHIOU, 2009; YANG; CHIOU, 2010).
Além disso, mesmo que o resultado da decisdo nao seja totalmente negativo, o uso de esforco
cognitivo extra pode resultar em uma avaliagdo mais negativa do resultado (BOTTI,
MCGILL, 2006; SAGI; FRIEDLAND, 2007). Para os maximizadores, a experiéncia de
insatisfacdo e arrependimento pode ser mais intensa, pois sdo aqueles que gastam mais
energia, tempo ou dinheiro para buscar caminhos alternativos (MOYANO-DIAZ;
MARTINEZ-MOLINA; PONCE, 2014). Como Park e Hill (2018, p. 236) exemplificam:

O Sr. Smith compara metodicamente varias lojas e alternativas antes de tomar a
decisdo final, enquanto a Sra. Johnson abandona o processo de comparacdo
deliberado e usa estratégias simples e cognitivamente frugais para localizar um
produto satisfatério. Esses dois tipos diferentes de processos de decisdo podem levar
ao mesmo resultado final. No entanto, a Sra. Johnson pode ter uma experiéncia geral
melhor porque ela é mais econdmica.

Na verdade, um esforco desnecessario para uma decisao pode ser percebido como um
desperdicio de recursos cognitivos, o que intensificaria o arrependimento individual (PARK;
HILL, 2018). Os resultados dos Estudos 1 e 2 mostram que 0s maximizadores se arrependem
mais na condicdo de controle do que os satisficientes, no entanto, eles reduziram mais o
arrependimento quando adotaram a estratégia DGL. Baseando-se na pesquisa de aversdo ao
desperdicio (ARKES, 1996; PARK; HILL, 2018), é razoavel prever que, quando
confrontados com resultados negativos derivados de suas decisGes, 0os maximizadores
experimentam intenso arrependimento porque colocam mais esfor¢o na decisdo, mas também
porque percebem esse esforco como um desperdicio. No entanto, quando 0s maximizadores
se engajam na estratégia DGL, reavaliando sua decisdo e reconhecendo metas alternativas
positivas, eles colocariam sua decisdo sob uma luz melhor e entdo seriam mais propensos a
regular com sucesso seus arrependimentos. Os satisficientes, por outro lado, adotam a
estratégia protetora “bom o suficiente” como um primeiro passo ao tomar suas decisoes,

alcancando assim um efeito minimo para seus arrependimentos. Formalmente, propde-se que:
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Hs: O efeito da estratégia DGL é mediado pela justificativa da decisdo, de forma que
apos o arrependimento, os maximizadores percebem menos esforco desperdicado.

Ao testar essa hipOtese, esta pesquisa deve fornecer evidéncias de que o
arrependimento ndo é um resultado predeterminado para 0s maximizadores, mas é
influenciado por sua capacidade de se engajar na estratégia de DGL, o que os levaria a

perceber que seu esforgo ndo foi em véo.

Figura 4 — H3 modelo de mediacéo
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maximizadora

Tarefa
0 = Controle
1=DGL

Arrependimento

\4

Fonte: Autora
4.5.1 Estudo 3a

Para explorar melhor a previsdo apresentada em H3, foi realizado um estudo
preliminar para testar a hipdtese de que mais esforco despendido para atingir um resultado
desejavel resulta em menos arrependimento se o resultado for negativo (VAN DIJK; VAN
DER PLIGT; ZEELENBERG, 1999). No entanto, espera-se que esse efeito seja observado

apenas para os satisficientes, mas ndo para 0s maximizadores.

4.5.1.1 Método

Participantes e Design. 458 alunos da Universidade de Tilburg (79% mulheres, Midade
= 20 anos, SD = 2,68) foram recrutados online e receberam crédito do curso por sua
participacdo. Eles foram atribuidos aleatoriamente a uma de duas condic@es (esforco: baixo
vs. alto).

Procedimento. Os participantes leram o mesmo cenario como o empregado em Van
Dijk, Van Der Pligt e Zeelenberg (1999, p. 207) Estudo 1:
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Ron é um estudante universitario e esta indo bem. Ele tem que fazer mais um exame
este ano. Ron fez um grande esfor¢o [um pouco de esforgo] na preparacdo para isso
e estad confiante para passar no exame.

Depois de ler o cenério, os participantes foram solicitados a avaliar o0 quao desejavel o
resultado (passar no exame) foi para Ron e qual a probabilidade de Ron passar no exame (1 =
nada; 9 = muito). Em seguida, os participantes foram convidados a ler a historia novamente e

também receberam o resultado:

Uma semana depois, Ron recebe sua pontuacdo; ele acertou 5 pontos em 10 e,
portanto, ndo foi aprovado no exame. Como Ron se sentiria?

Os participantes indicaram a intensidade do arrependimento que Ron sentiria sobre o
resultado (1 = nada; 9 = muito). Em seguida, os participantes preencheram a Escala de
Maximizagdo de 13 itens de Schwartz et al. (2002) (o = 0,76) (1 = discordo totalmente; 7 =
concordo totalmente), relataram informacBes demograficas e foram agradecidos por sua

participacao.

4.5.1.2 Resultados

Foi realizada uma analise de regressao testando a previsdo de que o efeito do esforgo
seria moderado pela tendéncia de maximizacdo dos individuos. O teste foi feito usando o
Modelo 1 do PROCESS (HAYES, 2013) especificando um intervalo de confianca de 95%
com 5.000 reamostragens, com esforco codificado por dummy (baixo = 0, alto = 1), tendéncia
de maximizacdo (média centrada, M = 4,14, DP = 0,78) e sua interacdo como preditores e
arrependimento como variavel dependente. O principal efeito para o esfor¢o foi significativo
(b =-3,38, SE = 1,02, t (343) = -3,34, p <0,001). No entanto, nenhum efeito foi observado
para a tendéncia maximizadora (b = 0,04, SE = 0,18, t (343) = -0,21, p =. 84) ou para a
interacdo entre esforco e tendéncia maximizadora no arrependimento (b = 0,29, SE = 0,24 , t
(343) = 0,24, p = 1,19), ver figura 5.

Consistente com a teorizagdo, embora apenas um efeito marginal tenha sido
observado, a direcdo dos resultados sugere que ha uma diferenca no arrependimento relatado,
de acordo com o esforgco, apenas para aqueles que se classificaram em baixos niveis na

tendéncia de maximizacao.
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Figura 5 — Tendéncia maximizadora como moderador do efeito do esforco (baixo vs alto) no
arrependimento no Estudo 3 (N = 458).
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4.5.1.3 Discussao

Como apontado anteriormente, mais esforco esta frequentemente associado a uma
maior probabilidade de atingir um resultado desejavel. Assim, a tendéncia dos maximizadores
de sempre buscar um numero maior de possibilidades pode aumentar expectativas
irrealisticamente altas (DIAB; GILLESPIE; HIGHHOUSE, 2008; IYENGAR; WELLS;
SCHWARTZ, 2006). Na verdade, os maximizadores geralmente despendem mais esforco em
suas decisbes devido a tendéncia de investigar e buscar alternativas multiplas
(CHOWDHURY; RATNESHWAR; MOHANTY, 2009; DAR-NIMROD et al., 2009;
LUAN; LI, 2019; YANG; CHIOU, 2010). Embora mais esfor¢co maximizaria suas chances de
um resultado positivo, tal estratégia maximiza também suas chances de encontrar um
resultado negativo (POLMAN, 2010), uma vez que sdo eles quem poderiam gerar mais
pensamentos contrafactuais que comparassem o resultado real com, possivelmente melhores,
opcoes decartadas. Colocar um esforgo extra no processo de deciséo leva 0s maximizadores a
aumentar suas expectativas sobre o que eles considerariam ser a “melhor” alternativa,
tornando 0os maximizadores mais propensos a experimentar sentimentos negativos (DAR-
NIMROD et al., 2009).

Como os resultados do Estudo 3a revelam, apenas para os satisficientes, menos
esforco foi relacionado a mais arrependimento, ao passo que nenhuma diferenca foi observada

para 0s maximizadores. Esses resultados estdo de acordo com a pesquisa que mostra que, ao
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procurar um emprego, ndo importa 0 quao bem os alunos maximizadores se sairam, eles se
sentiram pior do que os satisficientes porque sentem que ndo conseguiram corresponder as
suas expectativas elevadas (IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ, 2006). Portanto, ao contrario
dos resultados de Van Dijk, Van Der Pligt e Zeelenberg (1999), mais esforco pode nem
sempre levar a menos arrependimento, pois para maximizadores, mais busca aumenta a
percepcdo de opcdes possivelmente melhores abandonadas. Essa compensacdo sugere que,
conforme Van Dijk, Van Der Pligt e Zeelenberg (1999) sugeriram, embora as decisées dos
maximizadores sejam objetivamente mais justificadas com base em mais esforcos que
fornegam melhores informagdes, nem sempre é esse o caso. Confirmando essa premissa,
conforme observado no Estudo 3a, os maximizadores relatam arrependimento mais intenso
independentemente do esfor¢o. Em consonéncia com o argumento de Van Dijk, Van Der Pligt
e Zeelenberg (1999), menos esforco traz a sensacdo de que os individuos deveriam ter se
esforcado mais e, de fato, esse efeito foi observado tanto para os satisficientes quanto para 0s
maximizadores. Por outro lado, mais esforco parece trazer luz as possiveis alternativas
melhores descartadas e aumenta o arrependimento dos maximizadores. Esses resultados
fornecem suporte preliminar para a suposi¢do de que o esforco mediaria o efeito da DGL,

trabalhando melhor na redugdo do arrependimento para maximizadores.

4.6.1 Estudo 3b

O estudo 3b foi realizado para confirmar os resultados dos estudos 1 e 2 em um

contexto diferente e para testar o efeito da mediagéo do esforgo (Hz).

4.6.1.1 Método

Participantes e Design. 181 alunos universitarios (51% mulheres, Midade = 21.4 anos,
SD = 2,41) foram recrutados online e receberam R$2,00 por sua participacdo. Eles foram
atribuidos aleatoriamente a uma de duas condi¢6es (controle vs DGL).

Procedimento. Os participantes foram convidados a ler o texto abaixo:

Imagine que vocé foi recentemente contratado para um estdgio em uma grande
empresa. Vocé decide comprar uma mochila nova para usar diariamente no seu novo trabalho,
ao invés de usar uma mochila velha que vocé ja tem em casa. Vocé estd procurando uma
mochila pratica e espacosa para poder levar sempre com vocé todos os itens que precisa levar

diariamente para o trabalho. VVocé vai a uma loja e encontra varias opces de mochilas que
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estdo em liquidagdo. E importante ressaltar que, por estarem em liquidacéo, ndo é possivel
devolver ou trocar o produto apds a compra. Listadas abaixo estdo as mochilas que vocé
encontrou. Os nomes das marcas foram substituidos por outros ficticios.

Pode-se argumentar que as expectativas e a motivacdo também poderiam explicar o
efeito da DGL na redugdo do arrependimento dos maximizadores. Para descartar essa
explicagdo, os participantes foram questionados: “Quais seriam suas expectativas em relacao
ao uso desta mochila?” (1 = expectativas baixas; 7 = expectativas altas) e "Qual ¢é o seu nivel
de motivacdo para procurar um modelo de mochila que atenda as suas expectativas?" (1 =
Nada motivado; 7 = Muito motivado). Essas medidas serdo usadas como covariaveis na
analise dos dados.

A seguir, uma lista contendo 14 opc¢des de mochilas foi apresentada aos participantes.
As fotos das mochilas foram ocultadas e os participantes deveriam clicar para inspecionar
cada opc¢édo. Esperava-se que, ao ocultar as imagens das opcbes de mochila, os participantes
despendessem algum esforco para encontrar sua opcéo favorita.

Os participantes foram entdo instruidos a inspecionar quantas opg¢des desejassem e a
selecionar a mochila que escolheriam naquela situacdo. Em seguida, os participantes foram
convidados a ler a histéria novamente e também receberam o resultado: “Suponha que vocé
comprou a mochila que escolheu. Uma semana antes de iniciar seu novo estagio, vocé é
informado que a empresa exigira que todos os funcionarios trabalhem em casa por tempo
indeterminado e, portanto, vocé ndo precisara mais se deslocar diariamente ao escritério da
empresa.”

Depois de ler o resultado, os participantes na condicdo DGL foram solicitados a
realizar a seguinte tarefa: Na hora de escolher a mochila, vocé buscou uma opcdo pratica e
espacosa para poder levar sempre com vocé todos os itens que precisa levar diariamente para
o trabalho. VVocé ndo precisara mais ir para o escritério e, como trabalhara em casa, a mochila
ndo sera mais usada para a funcdo que inicialmente esperava. Como nao é possivel trocar ou
devolver a mochila, anote abaixo todas as outras fung¢fes que vocé poderia dar a mochila para
gue, mesmo sem usa-la para levar para o trabalho diariamente, vocé ainda possa desfrutar de

sua nova compra. Sinta-se a vontade para escrever quantas frases desejar.

O questionario continha 10 caixas para 0s participantes escreverem suas respostas.
Cada caixa continha a frase “Mesmo ndo indo para o escritorio todos os dias, vocé ainda pode
usar sua mochila nova para ...”. Os participantes na condi¢do Controle ndo receberam

nenhuma tarefa adicional.
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O arrependimento foi avaliado como nos estudos 1 e 2. A fim de avaliar o esforco
valido percebido, os participantes foram solicitados a relatar o quéo util eles perceberam o
esforco que eles despenderam para escolher a nova mochila (1 = nada util, 7 = muito atil ) Em
seguida, os participantes preencheram a Escala de Maximizacdo de 13 itens de Schwartz et al.
(2002). Finalmente, os participantes relataram informag6es demogréficas e foram agradecidos
por sua participacao.

4.6.1.2 Resultados

Primeiramente, foi testada a hipotese de que diante de decisdes com resultados
negativos, individuos que utilizam a estratégia DGL experimentam menos arrependimento
(H1). Conforme previsto, um teste-t mostrou que os participantes na condicdo DGL indicaram
menos arrependimento (M = 2,46, DP = 1,42) do que os participantes na condi¢do controle
(M = 3,23, DP =1,39); t (179) = 3,69, p <0,001. Os participantes escreveram uma média de
2,98 metas alternativas (DP = 1,81; Minimo = 0, Maximo = 10). Os objetivos mais citados
foram usar a mochila nas viagens (61% dos participantes), na universidade (23% dos
participantes) ou em passeios (21% dos participantes).

A motivacdo e a expectativa dos individuos foram positivamente e significativamente
correlacionadas com a tendéncia de maximizagao dos participantes (Expectativa: r = 0,13, p =
0,08; Motivacdo: r = 0,15, p = 0,04). Portanto, essas variaveis foram consideradas como
covariaveis na andlise subsequente. Foi realizada uma analise de regressdo para testar a
hipGtese de que o efeito da DGL seria moderado pela tendéncia de maximizagdo dos
individuos (H2). Foi utilizado o Modelo 1 do PROCESS (Hayes, 2013), 5.000 re-amostras
bootstrapped e um intervalo de confianca de 95%, com tendéncia maximizadora, uma variavel
codificada por dummy de condicdo (DGL = 1, Controle = 0), e sua interacdo como preditores,
arrependimento experimentado como a variavel dependente e expectativa e motiva¢do como
covariaveis. Os resultados mostraram um efeito principal ndo significativo para a tendéncia
maximizadora sobre o arrependimento (b = 0,12, SE = 0,14, t (177) = 0,83, p=0,41) e paraa
condigéo codificada por dummy (b = 1,25, SE = 1,02, t (177) = 1,24, p = 0,22). A interagéo
esperada entre condicdo e maximizacédo foi significativa (b = -0,42, SE = 0,21, t (177) =-2,03,
p <0,05. Conforme mostrado na Figura 6, a técnica de Johnson-Neyman (Spiller et al., 2013 )
revelou que quando a tendéncia maximizadora assume valores acima de 4,17 (74% da

amostra), ha um efeito significativo e negativo (b = -0,49, SE = 0,25, p = 0,05) no
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arrependimento. Nenhuma diferenga significativa foi encontrada para baixos niveis de

tendéncia maximizadora.

Figura 6 - Tendéncia maximizadora como moderadora do efeito da regulacdo do
arrependimento (DGL vs Controle) sobre o arrependimento no Estudo 3 (N = 181).
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Para testar a hipotese de que o efeito da estratégia DGL é mediado pela percepcdo de
esforgo valido (Hz), foi utilizada a macro PROCESS (Hayes, 2013) no SPSS, Modelo 8 com
5000 amostras de bootstrap, tratando a condi¢do (DGL x Controle) como o preditor, tendéncia
maximizadora como moderador, percepcao de esforco valido ("quédo util foi o seu esforco na
escolha da nova mochila?", 1 = nada 0til, 7 = muito atil) como o mediador, e arrependimento

como variavel dependente.

Figura 7 — Efeito da DGL sobre o arrependimento mediado pela percepc¢éo de esfor¢o valido -
Estudo 3b (N =181)
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Os resultados indicaram que, como esperado, para individuos que pontuaram mais alto
na tendéncia de maximizacao, existe um efeito indireto significativo e negativo da condicdo
sobre o arrependimento, mediado pela percepcdo de esforco (tendéncia média de
maximizacdo: b = -0,25, SE = 0,11, 1Cgs [-.4831, -.0633]; um desvio padrdo acima da média:
b =-0,32, SE = .15, ICgs [-.6501, -.0392]). Para baixos niveis de tendéncia de maximizac&o,
nenhum efeito mediacional foi observado (um desvio padrdo abaixo da média: tendéncia de
maximizacdo média: b =-0,19, SE = 0,15, 1Cgs [-,5036, 0,0731]). Veja as figuras 7 e 8.

Figura 8 — Efeito da DGL sobre o arrependimento mediado pela percepg¢éo de esforco vélido e
moderado pela tendéncia maximizadora - Estudo 3b (N = 181)
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4.6.1.3 Discussao

Em consonancia com os resultados dos estudos 1 e 2, os individuos na condi¢cdo DGL
indicaram menos arrependimento do que aqueles na condicdo controle. Além disso, a reducgéo
no arrependimento ao usar a estratégia DGL foi maior para maximizadores do que para
satisficientes. Mais importante ainda, a analise de mediacdo sugere que essa maior redugéo do
arrependimento para maximizadores se deve a percepcdo de esforgo valido. Quando os
maximizadores se engajam na estratégia DGL, reavaliar sua decisdo e reconhecer metas
alternativas positivas parece fazé-los enxergarem sua decisdo com melhores olhos, ajudando-
os a lidar melhor com o arrependimento.

Como Sugden (1985) relatou, o desejo de alguém ter escolhido de forma diferente é

um componente importante do arrependimento. Mesmo que no momento da decisdo 0S
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maximizadores ndo pudessem saber de antem&o que a decisdo seria ruim, o aparente esforgo
em Vv&o parece ser uma das razOes para eles relatarem um arrependimento mais intenso
(CHOWDHURY; RATNESHWAR; MOHANTY, 2009; LUAN; LI, 2017; YANG; CHIOU,
2010). A busca exaustiva das possibilidades costuma ser um requisito para os individuos que
buscam obter o melhor na tomada de decisGes. Essa dificil tarefa poderia tornar a deciséo
exaustiva, especialmente para maximizadores, e também poderia, como apontado
anteriormente, gerar expectativas irrealisticamente altas (IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ,
2006). Nesse sentido, o efeito da estratégia DGL revela uma alternativa para melhor avaliar o
resultado recebido e encontrar metas que poderiam ser tdo agradaveis quanto se esperava. Em
suma, os resultados sugerem que o esfor¢co valido percebido — posicionar melhor a
justificativa usada para uma decisdo que acabou se revelando uma decisdo ruim — pode ser o
mecanismo subjacente que explica o efeito da estratégia DGL na reducdo do arrependimento

dos maximizadores.
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5 DISCUSSAO GERAL

Dada a importancia do arrependimento para o comportamento do consumidor, a
influéncia das variaveis individuais no arrependimento tem sido cada vez mais estudada. No
entanto, como prevenir ou gerenciar o arrependimento na tomada de decisdo é uma via de
pesquisa que ainda merece atencdo. Os presentes resultados reforcam a necessidade de
enfoque no arrependimento provocado em experiéncias de consumo fracassadas. Embora o
arrependimento ndo possa ser totalmente removido de nossas vidas, os resultados desta
pesquisa sugerem que podemos regula-lo adotando estratégias de regulacdo como DGL. Mais
importante ainda, embora a principio esta pesquisa propusesse que alguns individuos
(satisficientes) reduziriam mais efetivamente seu arrependimento do que outros
(maximizadores), 3 estudos experimentais mostram que, ao contrario dos achados anteriores
(BESHARAT; LADIK; CARRILLAT, 2014; CHOWDHURY; RATNESHWAR;
MOHANTY, 2009; HASSAN; SHIU; MCGOWAN, 2019b; MA; ROESE, 2014; PARKER et
al., 2007; POLMAN, 2010; SCHWARTZ et al., 2002), o arrependimento pos-escolha ndo é
um resultado pré-determinado para maximizadores.

Maximizadores mostram uma tendéncia para investigar e buscar alternativas multiplas
(CHOWDHURY; RATNESHWAR; MOHANTY, 2009; DAR-NIMROD et al., 2009;
LUAN; LI, 2019; YANG; CHIOU, 2009). A busca alternativa, portanto, é geralmente
associada a experiéncias de escolha negativa, uma vez que buscar muitas alternativas
diferentes requer um grande esforco para comparar todas as diferentes opc¢des. Mais esforco é
indicado como mais provavel de levar a decisfes piores. Por exemplo, considerar um grande
conjunto de opg¢des pode aumentar a carga cognitiva, levando os individuos a cometer erros
(SAGI; FRIEDLAND, 2007; SU; CHEN; ZHAO, 2009; WU; CHIOU, 2009; YANG;
CHIOU, 2009). Notadamente, no consumo de experiéncias, geralmente ndo é possivel
comparar a experiéncia real com o que poderia ter sido se tivéssemos escolhido uma opcao
diferente. No entanto, mesmo que as alternativas de melhor desempenho nédo escolhidas sejam
incertas, “o que poderia ter sido” seria mais doloroso para aqueles que se esforcam para
encontrar a melhor opcdo. Pessoas que se envolvem em pensamento contrafactual espontaneo
tendem a elaborar alternativas melhores para eventos passados (ou seja, contrafatuais
ascendentes). Consequentemente, os resultados negativos parecerdo mais graves quando as
pessoas puderem facilmente imaginar melhores resultados alternativos, de tal forma que
aqueles que mantiveram expectativas excessivamente altas antes da decisdo tém maior

probabilidade de julgar o resultado negativo como grave (SWEENY, 2008).
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Contraditoriamente, um processo de tomada de decisdo cuidadoso deve evitar que 0S
individuos se arrependam, no entanto, para alguns individuos (ou seja, maximizadores), as
tentativas de aumentar a qualidade da decisdo implicam na geracdo de expectativas
irrealisticamente altas (IYENGAR; WELLS; SCHWARTZ, 2006).

No caso de objetivos inatingiveis, o reengajamento em objetivos alternativos por meio
da DGL ajudaria os individuos, especialmente os maximizadores, a ndo sofrerem tantas
ameacas ao seu bem-estar. Segundo a proposicdo da DGL, se o individuo mantém seu
objetivo fixo, ele tende a sentir mais arrependimento e esse arrependimento, por sua vez,
influencia o boca a boca, a intengéo de troca de marca, a avaliacdo de compra do consumidor
(BUI; KRISHEN; BATES, 2011; WETZER; ZEELENBERG; PIETERS, 2007) e intencéo de
recompra (INMAN; DYER; JIA, 1997). Estar apegado ao que alguém poderia ter
experimentado acarreta consequéncias emocionais disfuncionais que nao sdo positivas para 0s
individuos (KROTT; OETTINGEN, 2018), portanto, em alguns casos, desistir de uma meta
ou definir novas é a melhor coisa a fazer. Estudos anteriores investigaram o efeito do
desengajamento em metas sobre o bem-estar e arrependimento dos individuos (BAUER;
WROSCH, 2011; BAUER; WROSCH; JOBIN, 2008; FARQUHAR et al., 2013; WROSCH
et al., 2003; WROSCH; BAUER; SCHEIER, 2005). Esses estudos descobriram os beneficios
de abandonar atividades direcionadas a objetivos e se engajar novamente em objetivos
alternativos valiosos quando os individuos sdo confrontados com objetivos inatingiveis. No
entanto, ao contrario de trabalhos anteriores, que consideraram principalmente os objetivos de
vida dos individuos e o efeito moderador da idade, os presentes resultados investigaram o
efeito de atualizacdo de objetivos em contextos de consumo.

Em um estudo de caso, Park, Ramesh e Cao (2016) observaram a adocédo da estratégia
DGL quando os stakeholders envolvidos na tomada de decisGes sobre investimentos em
tecnologia se depararam com alguns resultados negativos. Quando essas partes interessadas
enfrentaram dificuldades que impediriam que uma meta inicial de criticidade percebida fosse
alcancada, ela foi posteriormente avaliada como um recurso ndo mais indispensavel. Com um
desenho experimental que permite tirar conclusdes causais, esta pesquisa agora estende 0s
resultados de Park, Ramesh e Cao (2016) e confirma a suposicdo de Pieters e Zeelenberg
(2007) ao mostrar o efeito do engajamento na atualizacdo de metas na reducdo do
arrependimento dos individuos. De fato, os resultados apresentados testaram e confirmaram a
hipotese de que a atualizagcdo de metas por meio do DGL ajuda os individuos a lidar com o
arrependimento retrospectivo. Além disso, os presentes resultados também propdem que a

percepcao de esforco valido pode ser o mecanismo subjacente que pode nos ajudar a entender
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melhor por que essa estratégia funciona melhor para aqueles que pontuaram mais alto na
tendéncia maximizadora.

Uma das estratégias de RRT (com foco na alternativa) destaca a tendéncia dos
individuos de reavaliar suas decisfes, desvalorizando a alternativa perdida, como um
consumidor que ndo esta aproveitando suas férias chuvosas em Key West pode imaginar
férias chuvosas em Sarasota de qualquer maneira, a fim de lamentar menos sua escolha de ir
para Key West (CHEN; PHAM, 2019; ZEELENBERG; PIETERS, 2007). E importante
ressaltar que, aqui, no entanto, a estratégia DGL aborda a ideia de ficar satisfeito com sua
escolha, ao invés de se envolver em uma comparacdo de alternativas. Isso é particularmente
importante porque a desvalorizacdo que ocorre na estratégia focada na alternativa
provavelmente ndo ocorrerd ou ajudara os individuos a mitigar seu arrependimento se a
alternativa abandonada for claramente superior a escolhida (VAN DIJK; ZEELENBERG,
2005).

Além disso, os maximizadores tém uma tendéncia acentuada de se envolver em
comparagOes ascendentes (MA; ROESE, 2014) o que, por sua vez, tornaria mais facil
encontrar qualquer alternativa melhor ndo escolhida posteriormente. A maior transparéncia
proporcionada pelas midias digitais torna as pessoas bastante expostas a padrdes de
exceléncia ou referenciais de sucesso, trazendo a questdo de que nem todos podem ser ou
obter o melhor, o que pode gerar consequéncias psicoldgicas negativas para o individuo (MA;
ROESE, 2014). Embora maximizadores sejam aqueles que sempre se esforcam para obter o
melhor, maximizar os resultados nem sempre €é possivel. Diversos motivos como a
complexidade do mundo, as limitagcbes do processamento de informac6es humanas sem ajuda
ou a pressao do tempo podem levar os individuos a buscar apenas o que € bom o suficiente
(MISURACA,; FASOLO, 2018). Identificar a melhor op¢do pode ser uma tarefa sem fim,
assim como “o melhor” pode sempre mudar diante de novas informagdes (SPARKS;
EHRLINGER; EIBACH, 2012). Os maximizadores parecem menos comprometidos com suas
escolhas, 0 que os torna mais propensos a manter suas opgoes abertas e a reconhecer o apelo
das opgdes perdidas, deixando-os menos satisfeitos do que o0s que apenas satisfazem
(SPARKS; EHRLINGER; EIBACH, 2012).

No entanto, ao mostrar o efeito significativo da DGL no arrependimento dos
maximizadores, esta pesquisa sugere maneiras de aliviar seus sentimentos negativos quando
um objetivo inicial ndo for alcancado. Suponha que um casal durante semanas esteve
envolvido em pesquisas procurando o hotel perfeito para passar a lua de mel. Eles escolhem

um hotel razoavelmente caro, esperando ter a melhor vista da Torre Eiffel atraves da janela de
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seu quarto. Infelizmente, ao chegarem a Paris, encontram um clima completamente nublado e
ndo ha mais vista bonita para apreciar pela janela. Quanto eles se arrependeriam de escolher
este em vez de um hotel mais barato? O efeito DGL observado nos estudos apresentados na
presente pesquisa sugere que, como uma estratégia geralmente adotada pelo site
Booking.com, sugerir pontos de referéncia mais proximos, belezas naturais, restaurantes e
mercados circundantes em algumas descri¢es de opg¢des de hotéis pode ser Util para ajudar os
individuos a regular suas experiéncias negativas pds-decisdo e, ao identificar outras metas,
aproveitar melhor o resultado de sua decis&o.

E importante notar que pesquisadores relataram consistentemente uma relagio entre as
decisbes de troca de fornecedores e problemas durante a experiéncia dos consumidores
(BOUGIE; PIETERS; ZEELENBERG, 2003; COULTER; LIGAS, 2000; ZEELENBERG;
PIETERS, 2004). Nesse sentido, muitas estratégias de recuperacdo de servico tém sido
investigadas a fim de aumentar as taxas de retencdo de clientes (DEWITT; BRADY, 2003;
JOHNSTON; FERN, 1999; SANTOS; HERNANDEZ; LEAO, 2019). No entanto, muitas das
estratégias de recuperacdo baseiam-se no pressuposto de que o cliente reclamard com a
empresa antes de decidir pela mudanca (SANCHEZ-GARCIA; CURRAS-PEREZ, 2011).
Nem sempre esse € 0 caso, principalmente em situacbes como a do cenério utilizado nos
estudos apresentados nesta pesquisa. Os consumidores nem sempre atribuem a
responsabilidade pela experiéncia falhada ao provedor, as vezes, atribuem a responsabilidade
pela experiéncia ruim a si mesmos porque percebem gue em algum momento poderiam té-la
evitado, escolhendo uma opcéao diferente (GILOVICH; MEDVEC, 1994; ZEELENBERG,;
PIETERS, 2007). Os resultados do efeito DGL sugerem que é possivel acalmar os
consumidores mesmo ap6s resultados negativos inesperados que estdo além da competéncia
da empresa, e sem esperar que 0s consumidores reclamem.

Isso é particularmente importante porque os individuos geralmente sdo mais propensos
a compartilhar coisas que os fazem parecer bons em vez de ruins, como uma estratégia de
autoaperfeicoamento (HENNIG-THURAU et al., 2004). Como nos cenérios dos estudos 1 e
2, 0s individuos que tomaram uma decisdo errada ao escolher seu destino podem avaliar a
experiéncia geral de férias como negativa e decidir compartilhar sua insatisfacdo por meio do
boca a boca negativo. Compartilhar suas experiéncias negativas pode funcionar para dois
propositos diferentes. Primeiro, para a regulacdo da emocéo, permitindo que os individuos
reduzam sua dissonancia quando confrontados com resultados negativos (FESTINGER,;
RIECKEN; SCHACHTER, 1956). E, em segundo lugar, para a regulacdo da emocao através
da punicdo de uma empresa pela experiéncia negativa de consumo (GREGOIRE; FISHER,
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2008; HENNIG-THURAU et al., 2004). Na verdade, os consumidores que experimentam
raiva, decepgdo e arrependimento geralmente se envolvem em comunicagdo boca a boca
negativa para expressar seus sentimentos, se vingar, fortalecer os lacos sociais ou alertar
outros consumidores (WETZER; ZEELENBERG; PIETERS, 2007).

Compreender como os individuos reagem aos resultados negativos — especialmente
quando o provedor ndo é inteiramente responsavel pelo resultado negativo — é uma importante
tarefa de pesquisa, pois, ao fazé-lo, seria possivel fornecer conselhos de decisdo para os
consumidores, que eles poderiam seguir para minimizar os sentimentos negativos evocados
por escolhas subdtimas (DAVVETAS; DIAMANTOPOULOS, 2017). Além disso,
compreender os elementos que levam as emogdes negativas relacionadas a decisdo, como

arrependimento, também pode ser Util para entender a intencdo de recompra.

5.1 LIMITACOES E ESTUDOS FUTUROS

E importante ressaltar que resultados recentes sugeriram que os maximizadores
maximizam de forma diferente nos dominios de decisdo. Especificamente, os maximizadores
maximizam em servigos e experiéncias significativamente menos do que em bens de consumo
ou decisOes de vida (CARTER; GILOVICH, 2010; KOKKORIS, 2019). A presente pesquisa
testou a eficacia da DGL para regular o arrependimento dos individuos no dominio
experiencial e de bens de consumo e a capacidade dos individuos de regular seu
arrependimento parece ndo diferir de acordo com o contexto. Mais pesquisas sobre o efeito da
DGL em contextos de escolhas reversiveis também podem fornecer informacdes
interessantes. Além disso, encontrar melhores alternativas para desfrutar de decisdes
lamentaveis pode nem sempre ser possivel, visto que alguns caminhos de vida dificilmente
podem ser alterados se as pessoas avancarem na idade (WROSCH; HECKHAUSEN, 2002).
Desta forma, a relacdo entre a capacidade dos individuos de se envolver em DGL e a idade
também pode ser um relevante alternativa de investigacao.

Ainda assim, no que diz respeito a tendéncia maximizadora, ha uma extensa discussao
sobre o refinamento da escala de maximizacdo de Schwartz et al. (2002), uma vez que
pesquisas anteriores empregando a escala sugeriram que ela contém varios itens que tendem a
ndo ter um bom desempenho psicometricamente (NENKOV et al., 2008). De fato, Cheek e
Schwartz (2016) destacaram a necessecidade de pesquisas futuras sobre a medicdo da
tendéncia de maximizacdo, focando ndo apenas no componente de alto padrdo, mas

especialmente na estratégia de busca alternativa que, de acordo com Misuraca e Fasolo
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(2018), deve comecar primeiro por uma discussdo consistente sobre o que de fato é 'buscar o
melhor'. Portanto, estudos futuros poderéo investigar o modelo de diferentes componentes da

relacdo de maximizacdo com o efeito DGL.
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