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Resumo:

O ambiente organizacional cada vez mais evolui, com ele a quantidade de dados recolhidas pelos sistemas de
controle fica exponencialmente maior a cada dia que passa, forcando a capacidade de processamento dos servidores
e da rede de comunicacao. A administracdo de uma empresa precisa da melhor informacao o mais rapido possivel, o
gue nem sempre € oferecido pelos sistemas mais antigos, os chamados, sistemas legados. Para solucionar esta
situacdo a maioria das empresas investe em sistemas de informacdes gerenciais, que tém como base as informacoes
contabeis dos sistemas legado. Com isso os responsaveis pela geracdo dos relatorios gerenciais se vém com o desafio
de adotar um novo sistema para realizar velhas tarefas, este artigo tem como objetivo principal demonstrar o impacto
gue existe na implantacao de sistemas de informagdes gerenciais sobre o comportamento dos profissionais, aplicando
um questionario qualitativol sobre aspectos relevantes do sistema, enfocando principalmente sobre a aceitacdo do
sistema denominado SIAFI GERENCIAL, um sistema de informacdes gerenciais baseado nos dados recolhidos pelo
SAFI.
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RESUMO

O ambiente organizacional cada vez mais evolui, com ele a quantidade de dados
recolhidas pelos sistemas de controle fica exponencialmente maior a cada dia que
passa, forcando a capacidade de processamento dos servidores e da rede de
comunicacdo. A administracdo de uma empresa precisa da melhor informagéo o
mais rapido possivel, 0 que nem sempre € oferecido pelos sistemas mais antigos, 0s
chamados, sistemas legados. Para solucionar esta situagéo a maioria das empresas
investe em sistemas de informacdes gerenciais, que tém como base as informacdes
contabeis dos sistemas legado. Com isso 0s responsaveis pela geragdo dos
relatorios gerenciais se vém com o desafio de adotar um novo sistema para realizar
velhas tarefas, este artigo tem como objetivo principal demonstrar o impacto que
existe na implantacdo de sistemas de informacdes gerenciais sobre o
comportamento dos profissionais, aplicando um questionario qualitativo’ sobre
aspectos relevantes do sistema, enfocando principalmente sobre a aceitacdo do
sistema denominado SIAFI GERENCIAL, um sistema de informacbes gerenciais
baseado nos dados recolhidos pelo SIAFI.

ABSTRACT

The organizational environment evolve more and more these days, with this evolution
comes a great amount of data gathered by control systems which gets exponentially
higher as time goes by, forcing the processing capability of servers and
communication network to the edge. The company administration needs the best
information as quick as possible, what older systems are unable to do, the so called
legacy systems. To solve this situation a great number of companies invest in
managerial information systems, which have as database the accounting information
of the legacy systems, in this reality the responsible staff for generation of
management reports, have the challenge of acquiring new systems to perform old
tasks, this article has as a main goal to show the impact that exists in the
implementation of management information systems over the employee behavior, by
applying a qualitative questionnaire, about the relevant aspects of the system,
focusing specially in the acceptance of the “SIAFI GERENCIAL”, a management
information software that works with the data gathered by the SIAFI, a accounting
software.
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INTRODUCAO

A contabilidade tem como uma de suas principais fungcbes, a de
fornecer informacéo valiosa e tempestiva a administracdo. Para tanto transforma em
relatérios seus dados. A alta administracdo necessita que a informacao fornecida
seja de confianca e de valia, influenciando (apoiando ou alterando) de alguma forma
sua decisdo, este é um indicador pratico do resultado do efeito da contabilidade na
organizacao.

Uma grande usuéaria e propulsora da tecnologia aplicada as ciéncias do
comércio foi sem duavida a contabilidade financeira, que com seu grande volume de
dados, e sua necessidade imperiosa por informacdo, se beneficiou em grande
escala da capacidade de processamento oferecida pelos sistemas de informacéao,
oferecendo em troca lastro e demanda para 0s investimentos corporativos em
tecnologia da informacao.

Segundo o Aurélio, sistema é “disposicao das partes ou dos elementos
de um todo, coordenados entre si, e que funcionam como estrutura organizada. Um
sistema informatizado € um conjunto de instru¢des que em conjunto, processam
dados que sé&o inseridos, resultando em outros dados ou em informacdo. Um
sistema pode ser simplesmente um coletor de dados, (por exemplo um sistema
contabil), ou ele pode ser uma ferramenta de analise que utiliza as informacdes
coletadas (sistemas de analise contébil).

Os sistemas informatizados foram uma grande aquisicdo para a
operacionalizacdo das informagdes contdbeis. Dados que levavam meses para
serem consolidados puderam ser, com o advento dos sistemas, reunidos de forma
consubstanciada em questédo de horas, isso acarretou em uma utilizagdo maior dos
dados contabeis.

Mas a tendéncia da humanidade é sempre exigir mais daquilo que se
torna conhecido. A contabilidade ao ultrapassar a barreira de consolidacdo de
grandes volumes de dados, pds um novo desafio a ciéncia da informacéo, a
extracdo de informacédo gerencial dos dados recolhidos, isso na pratica significava
cruzar os varios bancos de dados da forma exigida pelos usuarios da informacéao,
dando origem a novos sistemas, os denominados sistemas de informacéo gerencial,
estes possibilitam uma melhor manipulacdo dos dados com a intengc&o de gerar uma
informac&o mais pessoal, mais aproximada das exigéncias do usuario.

Porém sistemas sdo operados por humanos, que atendem demandas
de outros individuos, e existe a possibilidade do sistema, por ser uma nova
ferramenta dentro do ambiente organizacional, alterar o préprio comportamento
humano, tal alteracdo pode ser no sentido de aumentar a produtividade, como pode
ser no sentido de aumentar a burocracia, ou no sentido de exigir conhecimentos tao
especializados que emperram o0s processos administrativos. Essa € uma questao
critica a medida que dos sistemas nascem informacfes estratégicas que serao
utiizadas pela alta administracdo, transformando-os em pecas criticas para a
organizacdo. Outra questdo que precisa ser definida é: se o investimento financeiro
e fisico-operacional na criacdo de sistemas de informacdo gerencial baseados na
contabilidade, se traduzem em resultados praticos, justificando assim sua existéncia.

Far-se-4 uma analise das teorias que existem sobre o comportamento
humano, principalmente aquelas aplicadas as ciéncias sociais, como Financgas. O
objetivo principal de se analisar as varias teorias do comportamento € tentar prever a
aceitacdo ou rejeicdo de um determinado sistema por seus usurios, e como eles
tomaram tal decisdo, se existe a possibilidade de preparar um sistema para
aumentar a probabilidade de sua aceitagéo.
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Este artigo tem como objetivo, realizar pesquisa empirica sobre a
utilizacéo real do SIAFI GERENCIAL, um sistema de informagdes gerenciais criado
para funcionar extraindo dados do sistema SIAFI, que é de contabilidade financeira,
através de formularios qualitativos, aplicados a usuarios que criam ou utilizam tal
informacdo em nivel estratégico. Desta maneira poder-se-a4 concluir sobre o
comportamento especifico dos individuos envolvidos com tal sistema, mas nao
impedindo que tais conclusdes sejam estendidas a setores privados.

A escolha do SIAFI GERENCIAL, deveu-se a sua caracteristica publica
e aberta, o que facilitaria uma pesquisa empirica com seus usuarios, ja que € de se
esperar que empresas privadas nao disponibilizem tdo facilmente, em razdo da
concorréncia, dados sobre os sistemas de informacao gerencial.

A primeira hipotese € de que o sistema (SIAFI GERENCIAL) alterou o
comportamento dos individuos no sentido de aumentar a produtividade dos usuarios.
Esta hipétese estd embasada em observacdes simples e numa analise sistémica do
programa, que possui uma série de facilidade e alternativas que deveriam facilitar o
trabalho do usuério, porém tal hipotese necessita confirmagdo (ou negacao)
cientifica, que somente pode ser feita através de pesquisa empirica qualitativa.

O SISTEMA

O SIAFI GERENCIAL foi desenvolvido para acessar o banco de dados
gerado pelo SIAFI e dele possibilitar a extragdo de dados. O SIAFI € o sistema de
administracdo financeira do governo federal do Brasil, desenvolvido e mantido em
producdo em alta plataforma (ADABAS™), recebe lancamentos de todos os lugares
do Brasil, possui um plano de contas Unico, o que possibilita a reunido dos dados
nacionais por contas. Cada unidade orcamentaria € identificada por um cédigo o que
possibilita a andlise detalhada das fontes dos recursos e as aplicacdes destes.

Por ser um sistema criado para atender todo o pais com seguranca e
velocidade o SIAFI operacional ndo foi criado com médulos de extragdo de dados
gerenciais, mas por se tratar de um sistema que trabalha com dados contabeis, logo
nasceu a necessidade dessa informacdo. Para suprir esta demanda o governo
federal, proprietario dos dados contabeis, investiu na criacdo de uma solucdo que
possibilitasse a extracdo e correlacado de dados, gerando informagéo de acordo com
o pedido do usuéario, este modulo se encontra dentro do proprio SIAFI e se chama
“extrator”. Entretanto, segundo Heloisa Teixeira Saito (2002, p. 5), as consultas
realizadas pelo modulo “extrator” concorriam em nivel de processo com o sistema
principal SIAFI, o que muitas vezes levava ao sobre carregamento da rede de
suporte e da capacidade de processamento.

Para solucionar o sobre carregamento (overflow) do sistema principal
(SIAFI) foi desenvolvido uma solucdo onde os dados da alta plataforma séo
transferido a noite (atualizacdo “ontem-line”) para um servidor de baixa plataforma
(oracle™), desta forma o sistema gerencial ndo concorre com a aplicacdo principal
por processamento, e por se tratar de uma aplicagdo com um numero restrito de
usuarios a capacidade de processamento da baixa plataforma é suficiente para
atender as demandas dos usuérios.

O COMPORTAMENTO DOS INDIVIDUOS

O Comportamento do individuo nas organizacbes € estudado por
varios ramos cientificos, nesta secdo espera-se abordar algumas das mais
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importantes teorias e seus aspectos praticos. Psicologia, sociologia e antropologia
todos estas ciéncias possuem teorias proprias para explicar o comportamento do ser
humano. As ciéncias aplicadas recentemente vém prestando maior atencao ao fator
comportamental em suas conclusdes, segundo Robert J. Shiller’ a Teoria dos
Mercados Eficientes € baseada em noc¢des mais primitivas que as pessoas se
comportam de maneira racional, cita ainda a existéncia de uma “literatura em
financas comportamental”’(por exemplo, De Bondt and Thaler, 1996 ou Fama, 1997)
e esta € apenas uma das ciéncias que esta mais efetivamente, incluindo o estudo
comportamental em suas pesquisas.

A utilizagdo de outras ciéncias como base para estudos contabeis nédo
€ novidade. A utilizacdo de estudos nas areas de economia (microeconomia),
financas (teoria dos mercados perfeitos), administragcdo (Taylorismo), sempre
estiveram como citacdo em pesquisas contabeis, entédo a utilizacdo de outros ramos
da ciéncia nao é estranho.

Um dos grandes problemas atuais nas organizacées € a congruéncia
de objetivos. Segundo Govindarajan® “A alta administracdo deseja que a
organizacao atinja seus objetivos. No entanto, os membros da organizacao tém seus
préprios objetivos pessoais”, isso se torna um grande problema principalmente ao
tratar de funcionarios responsaveis pela entrega de informacdes estratégicas e
gerenciais, espera-se que a facilitar a realizacao do trabalho, forma-se um ambiente
mais amigavel para o convivio do funcionario, protegendo assim o ativo informacao
da empresa.

Ao analisar o comportamento dos individuos, podemos ter como
principio basico a racionalidade, ao fazermos isso estamos utilizando uma teoria
denominada “The expected Utility” (a expectativa de utilidade), esta teoria, que
possui eminente posicdo de destaque entre os economistas, nasceu da obra Os
Axiomas (The Axioms, Savage, 1954) que determina que quando deparado com
multiplas escolhas um ser humano normal, ira decidir pela que lhe parece conter a
maior expectativa de utilidade, esta teoria vem servindo de base para a construcao
de diversos modelos econdmicos, onde a teoria é tratada como pressuposto, o que
levou a alguns erros de predicdo do comportamento humano. Segundo, Allais* (apud
Shiller) pessoas sistematicamente violavam tal teoria na escolha de loterias,
principalmente quando 0s sujeitos eram postos contra o “efeito certeza” (como
exemplificado por Kahneman and Tversky, 1979).

Outra teoria baseada na teoria da expectativa de utilidade é teoria do
Prospecto (Prospect Theory, Kahneman and Tversky, 1979), uma alternativa
matematica formulada com base na teoria da expectativa que, segundo Shiller
presumivelmente, deveria retratar os resultados de tal pesquisa empirica. Segundo
esta teoria, as pessoas tendem a ignorar probabilidades extremamente baixas,
considerando-as zero, e considerar probabilidade extremamente altas como certeza,
0 que comprovaria o efeito certeza. Concluindo que todos os humanos tém em
diferentes graus de profundidades, aversdao ao risco e uma comunhdo com a
certeza.

Entdo poderia diminuir-se a rejei¢ao inicial a implantacao do sistema de
controle gerencial se quando da implantacdo for enfatizado sua caracteristica de
diminuidor de riscos quando da tomada de decisdo, utilizando assim uma
caracteristica do comportamento humano em favor do sistema.

Alguns fatos como Aversdo a Perdas (Bowman, Minehart and Rabin
1993) e procura de emprego (Bryant, 1990), também foram utilizados para explicar
decisdes que os humanos tomaram, disso podemos concluir que o ser humano, se
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tomarmos como premissa que tem um comportamento racional, pode ter seu
comportamento previsto, facilitando a implantagdo de novos sistemas sejam
informatizados ou nao.

Outra caracteristica da psique humana, segundo Shiller, é a tendéncia
que os humanos tém de sentir a dor do arrependimento ao errar, essa tendéncia
pode inclusive alterar comportamento ou posic¢des filosofica sobre qualquer assunto,
esta tendéncia pode também ser utilizada ao afirmar-se que os sistemas de
informagdes gerenciais ajudam a diminuir a possibilidade de erros que as pessoas
normalmente sofrem ao realizar seu trabalho comum.

Existe uma teoria, que explicaria a dificuldade que as pessoas
apresentam ao se depararem com um novo sistema que revolucionaria sua forma de
trabalhar, essa é a teoria da Dissonancia Cognitiva (Festinger, 1957). A dissonancia
cognitiva € o conflito mental que as pessoas sofrem quando percebem que suas
crengas ou premissas sao erradas, apesar da dissonancia cognitiva poder ser
classificada como um tipo de arrependimento por erros, suas conseqiéncias sao
mais profundas. A teoria da Dissonancia Cognitiva afirma que as pessoas tomam
acdes no sentido de diminuir a possibilidade de dissonancia cognitiva, que nem
sempre seriam consideradas racionais; as pessoas podem ignorar nova informacgéo
ou desenvolver argumentos distorcidos para manter suas crencas. Um estudo
classico, realizado por Erlich, Guttman, Schopenback e Mills (1957) comprovou que
compradores de um tipo especifico de carro, evitavam a leitura de material de
divulgacdo de outros modelos de carros, apos terem tomado a decisdo de compra, e
sdo atraidos por material desenvolvido para o modelo escolhido, Shiller ainda
descreve outros estudos como McFadden (1974) e Goetzmann (1993) que utilizaram
a teoria da Dissonancia Cognitiva como embasamento tedrico para seus estudos
praticos, comprovando-a.

Outra interessante caracteristica do comportamento humano é a
tendéncia dos humanos de serem influenciados por sugestédo, quando requisitados a
realizar mensuracdes quantitativas, isso quer dizer basicamente, que a maioria dos
humanos ao responderem um questionamento sobre nimeros recebem facilmente
uma sugestao, por menor que seja. Shiller exemplifica este comportamento citando
que algumas pesquisa de renda, quando inserem informacgdes entre suas possiveis
respostas, como a renda normal de um individuo , recebem respostas tendenciosas,
Shiller ainda afirma que esta caracteristica pode ser relacionada com a racionalidade
ja que na auséncia de uma resposta absoluta, o objeto tende a raciocinar que aquela
informacgé&o (a que sugere) tem uma base de realidade. Tversky e Kahneman (p. 184,
1974) realizaram um interessante experimento, eram feitas a algumas pessoas
perguntas simples, como por exemplo, a percentagem de paises africanos nas
Nacdes Unidas, apés feita a pergunta uma roleta, com numeros de 1 a 100, era
girada, é claro que nédo existiria nenhuma relacdo entre o nimero encontrado na
roleta e a resposta dos objetos da pesquisa, porém foi detectado que as respostas
eram extremamente influenciadas pela roleta, por exemplo as respostas médias dos
grupos que viram o numero 10 na roleta era 25, e a resposta média dos grupos que
viram 65 era 45; afastando a racionalidade desta caracteristica humana. Isso €
extremamente importante para os usuarios de sistemas de controle gerencial, ja que
se trata de sistemas de geracdo de informagdo, que normalmente se traduz em
informac&o quantitativa (moeda ou porcentagem), qualquer erro pode levar a uma
sugestdo errada do tomador de decisdo, entdo € preciso investir em acuracia do
sistema, o que justificaria o fato dos sistemas informatizados de informacdes
gerenciais terem como banco de dados a contabilidade financeira.
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As pessoas tendem a dividir suas informacdes em compartimentos
baseados em caracteristicas superficiais da informagdo. Segundo Shefrin e
Statman® (1997), no trabalho “Behavioral Portfolio Theory” as pessoas tém uma
tendéncia a dividir seus investimentos em dois grandes blocos, o primeiro serviria
para a diminuicdo do risco, neste os investimentos teriam baixas taxas de retorno e
uma menor taxa de risco, a segunda parte do investimento seria a parte arriscada, é
nessa parte onde o0s investidores ficariam ricos; outro indicativo deste
comportamento seria o trabalho de Shefrin e Thaler® onde os autores afirmam que
as pessoas dividem seus salarios em Caixa Atual e Salario Recebido, Recebido de
Investimento e Recebimentos Futuros, em vez das pessoas reunirem todos esses
recursos e depois definirem seus gastos, as pessoas nao se sentiam bem em
misturar as rendas, preferindo gasta-las de maneiras diferentes, por exemplo, os
recebimentos de investimentos ndo poderiam ser gastos com despesas mensais.
Isso determina uma requisito do sistema, que as informacodes geradas possam vir de
maneira segmentada, dessa maneira anteciparia uma exigéncia do usuario
tornando-o0 mais amigavel.

Segundo Shiller, as pessoas tendem a mostrar uma super confianca
em seus proprios julgamentos, numa experiéncia em 1977, Lichtenstein, Fishhoff e
Phlips’ realizaram uma série de pergunta & pessoas, como “Quito é a capital do
Equador?”, e depois pediram para que as pessoas colocassem a probabilidade da
resposta dela estar correta, a maioria das pessoas superestimaram a probabilidade
de seus resultados estarem corretos, a esses estudos foram feitas algumas criticas,
porém os estudos foram refeitos com resultados iguais. A caracteristica da super
confiangca € muito importante, e precisa ser trabalhada com muito cuidado, ja que
pessoas com super confianca, quando confrontadas com eventos de dissonancia
cognitiva, tendem muitas vezes a apresentar o sintoma contrario, ou a criagdo de
argumentos ilégicos para justificar suas crencgas, € importante definir que o objetivo &
fazer com que os funcionarios trabalhem com o sistema, e ndo que o sistema
substitua-os; também é preciso que 0s responsaveis pela instalacdo dos sistemas
entenda que as muitas das rea¢fes que 0s usuarios tém séo frutos de suas psiques
e sao relativamente esperado, sendo que o0 sistema € que deve estar preparada
para essas reacfes. A caracteristica da super confianca ndo é absoluta e nem
sempre se reporta apenas ao relacionamento, Tversky e Kahneman (1974)
afirmaram que a super confiangca pode ser relacionada com a “Representativeness
Heuristic” que é a tendéncia que as pessoas tém de diminuir o desconhecimento de
algo categorizando dados (compartimentos mentais) em classes conhecidas de
eventos ordinarios, e definindo probabilidades proprias para os fatos,
desconsiderando fatos sobre as probabilidades reais; desta caracteristica, segundo
Shiller, nasce a tendéncia das pessoas de verem padrbes em dados aleatoérios. Esta
caracteristica (Representativeness Heuristic) € muito danosa a sistemas de
informacdes gerenciais, porque pode levar, erroneamente a conclusao de que existe
um padréo de resposta a uma decisdo especifica, o que nem sempre é verdade,
porém € preciso parcimonia ao trata-la, jA que esta caracteristica pode variar de
individuo para individuo, e pode variar dependendo do cenario mundial, ou de
fatores externos. Pior que a super confianca é com certeza seu oposto 0 pessimista,
muitos estudos sobre o efeito do pessimismo (underreaction), tém sido feito sobre o
mercado financeiro, como Cutler, Poterba e Summers (1989 e 1991); mas o
pessimismo também pode alterar os resultados de implantacdo de novos sistemas,
ja que as pessoas precisam acreditar no sistema para que ele funcione.
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Existe um efeito do comportamento humano denominado o efeito
disjuncédo (disjunction effect) este é a tendéncia que as pessoas tém de esperar até
que a informacao seja revelada para que tomem uma decisdo, mesmo que a decisdo
fosse ser tomada independente da informacéo, este efeito, segundo Shiller, é uma
contradicdo do principio da certeza do comportamento racional (Savage, 1954). Um
experimento que comprovou a existéncia do efeito disjungédo, foi realizado por
Tversky e Shafir em 1992, eles pediram que pessoas decidissem se iriam apostar
cem dodlares numa jogada de moeda contra a chance de ganhar duzentos, as
pessoas que decidiram que sim, pediram que decidissem se iriam fazer uma
segunda jogada, entdo ocorreu uma divisdo de opinido; as pessoas que sabiam ja
do resultado da primeira jogada, independente de ganho ou perda, decidiam por
uma segunda jogada, ja as pessoas que ndo sabiam do primeiro resultado, se
recusavam a decidir ou decidiam por ndo realizar uma segunda jogada, Tversky e
Shafir, concluiram que existia um padrdo de légica na decisdo se as pessoas
ganhavam a primeira jogada, eles decidiam pela segunda por causa da expectativa
de ganho, se perdiam a primeira jogada, decidiam pela segunda jogada pela
tentativa de recuperar o dinheiro perdido, mas sem conhecer o resultado, ndo tinham
porque realizar uma segunda jogada, para sistemas de informacdo, esse € um
comportamento que aumenta a importancia absoluta da informacdo gerencial
produzida, aumentando assim a importancia do sistema, tendo implicacdées sobre um
possivel calculo de retorno do investimento no sistema. Se existe uma necessidade
comportamental por informacdes, ndo € relevante o calculo do retorno sobre seu
investimento, por essa premissa, 0 sistema seria uma resposta a uma exigéncia dos
administradores, que advém do proprio comportamento humano, apesar disso, a
qualidade e precisédo da informacé&o ainda sao requisitos para um bom sistema.

Segundo Shiller, um tipo especifico de super confianca é aquele que
nos leva a ignorar a historia, decidindo que esta ndo € um guia para o futuro, mas
que este (o futuro) deve ser julgado no presente, com as informagdes que existem e
estdo disponiveis. Segundo o historiador Florovsky apud Shiller (p. 364, 1969).

Ao enxergarmos 0 retrospecto nos tendemos a perceber a logica dos
eventos, que aconteceram de forma sequencial, de acordo com um
padrdo reconhecivel, para atender uma suposta necessidade interna,
para que tenhamos a impressao de que ndo poderia ter ocorrido de
maneira diferente. (Florovsky, p.364, 1969)

Ainda segundo Shiller, de acordo com a “Representativeness Heuristic”
0 passado somente € considerado relevante para a tomada de decisdo, se de
alguma forma as pessoas conseguirem perceber uma correlagdo entre momentos
passados e o0 presente, mas afirma que esta ndo € uma forma sistematica de
analisar dados passados.

Existe um tipo especifico de comportamento, ao qual os psicélogos se
referem como o0 pensamento magico, que € a necessidade que os humanos tém de
acreditar que certos comportamentos se relacionam com certos resultados
independente de causa ou efeito. Num experimento conduzido por B. F. Skinner em
1948, alimentava-se uma série de pombos em intervalos de quinze minutos, a
despeito de seu comportamento, apesar do fato da alimentacdo continuar 0s
pombos comegaram a se comportar como se possuissem uma supersticdo de que
algo no comportamento deles causava a alimentacdo. Aparentemente cada pombo
comegou a exibir um comportamento diferente para receber a comida, e como cada
pombo demonstrava seu comportamento confiante da relacdo deste com a
alimentacdo, nédo foi possivel um recondicionamento. Muitas caracteristicas
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humanas como a supersticdo, principalmente em culturas aborigenes (danca da
chuva) comprovam a tendéncia também humana de acreditar em tais relacdes.
Existe ainda um tipo especifico de pensamento magico, que é chamado “quasi-
magical thinking” que acontece quando as pessoas Se comportam como se
acreditassem no pensamento magico, mas que realmente nao acreditavam que seu
comportamento pudesse de qualquer maneira afetar a realidade. Langer (1975)
realizou um experimento onde pedia que pessoas apostassem dinheiro real numa
jogada de moeda, se as pessoas apostassem antes de ver qualquer jogada de
moeda, elas apostavam uma maior quantidade de dinheiro do que aqueles que viam
uma jogada antes de dizer o total de dinheiro que iriam apostar, como se
acreditassem, segundo Shiller, que poderiam mudar o resultado da jogada com a
forca do pensamento.

Os seres humanos podem ser influenciados por muitos fatores sociais
e nao sociais. Quando inserido em uma organizacao, a pessoa sofre uma mudanca
de paradigma, devido a um novo conjunto de valores com 0s quais sao
confrontados. Govindarajan e Anthony® (p.142-145) citam em sua obra alguns
fatores que influenciam o comportamento de individuos e como esses fatores podem
impactar o sucesso de um sistema.

Mais importante do que os fatores que influenciam o comportamento do
individuo, é o fato de que as pessoas podem ter seu comportamento influenciado.
Isso quer dizer que as pessoas podem receber uma carga de influéncia para que
possam aceitar melhor a mudanca de paradigma que acontece quando de uma
implantacdo de um sistema de controle gerencial, informatizado ou nao.

METODOLOGIA DE PESQUISA

A pesquisa documental foi realizada com base no trabalho de Shiller
“Human Behavior and the Efficiency of the Financial System”. Porém nao foi restrito
a este, o trabalho de Shiller foi utiizado como um guia, ja que nao sSomos
especialista nas ciéncias comportamentais, entdo os conceitos utilizados no trabalho
de Shiller foram pesquisados em outras fontes, em sua maioria apontadas pelo
proprio autor, a intencdo da secdo em referéncia, foi apenas apresentar alguns
conceitos existentes na ciéncia comportamental e que de alguma forma interferem
no comportamento do individuo, para que as conclusées do estudo empirico nao
parecessem absolutas.

A pesquisa empirica foi realizada com a aplicacdo de formulérios com
quesitos qualitativos, onde o objeto da pesquisa era requisitado incluir sua opinido
em forma de confirmac&o ou ndo de certas afirmativas propostas. Esta metodologia
foi adaptada de artigo semelhante’ aplicado nos Estados unidos com turmas de
alunos de Contabilidade com o objetivo de aferir a aceitacdo dos estudantes de
programas de planejamento tributéario.

Os dados foram tabulados primeiro para se ter uma idéia da percepgao
geral dos objetos de estudo. Os quesitos tiveram suas opc¢Oes qualitativas
mensuradas através de numeros, foram tabuladas para se calcular a média,
tentando se ter uma visdo geral do universo da pesquisa. As perguntas foram
formuladas em forma de afirmativas, e as respostas foram quantificadas em
nameros, partindo do nimero 1 (um) que seria a discordancia total da afirmativa até
0 numero 5 (cinco) que seria a concordancia total da afirmativa, dessa maneira
teremos (apenas com a soma) numeros totais com 0s quais poderemos analisar o
nivel de concordancia com cada afirmativa.
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As afirmativas foram elaboradas com o intuito de se perceber qualquer
alteragcdo de comportamento com a inclusdo do sistema no ambiente de trabalho,
principalmente no foco pragmatico de resultado, sobre a eficiéncia do trabalho
realizado e a qualidade e a tempestividade da informag¢ao produzida, tendo como
base o fato que as pessoas se comportam no sentido de ndo aceitar o erro, qualquer
resultado de discordancia sobre a eficiéncia do sistema poderia ser interpretado no
sentido de que o sistema simplesmente aumentou a burocracia organizacional, o
gue negaria a hipétese levantada neste artigo.

O universo da pesquisa foi composto dos usuarios do sistema em
Brasilia-DF, em diversos ministérios do governo federal ou empresas publicas. Nao
houve restricdo quanto a qualquer atributo do objeto pesquisado, apenas que fosse
usuario do sistema, e de alguma forma produzisse ou utilizasse-o como fonte de
informacdes estratégica ou tatica.

RESULTADOS E CONCLUSAO

A primeira parte do questionario foi composta de dez questdes que
tinham como objetivo principal aferir o efeito do sistema a nivel de resultado, ou seja,
como o resultado do processamento do sistema (output) afetou as tarefas realizadas
pelo objeto pesquisado, com isso, analisando a luz da Teoria da Expectativa de
Utilidade e a caracteristica do comportamento humano de aversao ao erro, podemos
concluir como o sistema efetivamente se traduziu em resultados positivos e praticos.

Foram obtido treze respostas de um universo total pesquisado de trinta
e nove formularios enviados que se referem as pessoas que atendem aos requisitos,
tomar ou criar decisdes estratégicas com 0 sistema, os totais variam de treze a
sessenta e cinco. As respostas tabuladas geraram os seguintes niumeros:

- Quanto a melhora da qualidade no trabalho

- Média: 4,46; total: 58; reta: y = 0,0549x + 4,0769; R* = 0,105
- Quanto a melhora no controle do trabalho

- Média: 4; total: 52; reta: y = 0,0275x + 3,8077; R* = 0,0076
- Quanto ao aumento da velocidade de realizacao das tarefas

- Média: 4,08; total: 53; reta: y = 0,0055x + 4,0385; R = 0,0003
- Quanto a performance em tarefas critica

- Média: 4; total: 52; reta: y = 0,0385x + 3,7308; R? = 0,015
- Quanto ao aumento de produtividade

- Média:4,08; total: 53; reta: y = -0,011x + 4,1538; R? = 0,0012
- Quanto ao aumento de eficiéncia

- Média: 4,61; total: 60; reta: y = 0,0604x + 4,1923; R* = 0,131
- Quanto a impossibilidade de realizar as tarefas sem o sistema

- Média: 3; total: 39; reta: y = 3; R*=0
- Quanto ao aumento de eficacia

- Média: 4; total: 52; reta: y = -0,022x + 4,1538; R* = 0,0055
- Quanto a facilitar o trabalho

- Média: 4,23; total: 55; reta: y = 0,0165x + 4,1154; R* = 0,0048
- Quanto, de forma geral, a utilidade

- Média: 4,15; total: 54; reta: y = 0,0495x + 3,8077; R* = 0,0381

A média e o total servem para informar sobre o sentimento geral do
universo da pesquisa e a reta, que foi calculada através de regresséo linear, serve
para demonstrar 0 comportamento da pesquisa e o efeito que tem novas respostas
para 0s numeros mostrados. De uma forma geral as pessoas tém um sentimento
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positivo pelo sistema de informacdes gerenciais, e afirmaram que o impacto dele na
realizacdo das tarefas foi positivo e pratico, atendendo ao que o sistema se propde
que € gerar informac0Oes estratégicas de grande valia a decisao.

A segunda parte do questionario foi composta de nove questdes que
tiveram como objetivo principal aferir o efeito da operacdo do sistema. Espera-se
gue as pessoas aceitem melhor um sistema que seja facil de se operar, isso é
consequéncia da andlise da Teoria da Dissonancia Cognitiva em conjunto com a
caracteristica da Disjuncdo, a dor do arrependimento por erros e a influéncia por
sugestédo, se o sistema consegue que um pessoa melhore seu trabalho, a ponto de
protegé-la do erro e logo da dor do arrependimento, esta pessoa cria uma fé de que
o sistema é a melhor maneira de trabalhar, e a partir desse momento comeca a
trabalhar como agente influenciador, e qualquer afirmacdo contréria seria barrada
pela Dissonancia Cognitiva, entdo esperava-se que se as pessoas admitiram o
impacto positivo do sistema em seus trabalhos isso influenciara na sua aceitacédo do
sistema, logo tornando-o mais facil de ser operado.

Diferentemente da primeira parte, obteu-se apenas doze respostas aos
trinta e nove questionarios aplicados. As respostas tabuladas geraram as seguintes
respostas:

- Quanto ao desperdicio do tempo

- Média: 2,66; total: 32; reta: y = -0,0979x + 3,303; R = 0,0734
- Quanto a ser dificil o aprendizado da operacao

- Média: 2,42; total: 29; reta: y = -0,0245x + 2,5758; R? = 0,0045
- Quanto a interacao usuario-sistema

- Média: 2,92; total: 35; reta: y = -0,0944x + 3,5303; R? = 0,0987
- Quanto a rigidez do sistema

- Média: 2,75; total: 33; reta: y = -0,1084x + 3,4545; R* = 0,1034
- Quanto a facilidade de memoéria da operacéo do sistema

- Média: 3,25; total: 39; reta: y = -0,0944x + 3,8636; R* = 0,104
- Quanto ao esfor¢co mental exigido pelo sistema

- Média: 2,33; total: 28; reta: y = -0,0559x + 2,697; R = 0,0269
- Quanto ao sistema ser intuitivo e auto-explicativo

- Média: 3,16; total: 38; reta: y = -0,042x + 3,4394; R* = 0,0161
- Quanto a quantidade de esforco para se tornar um bom operador

- Média: 2,67; total: 32; reta: y = -0,1189x + 3,4394; R = 0,0758
- Quanto, de uma forma geral, a previsao de facilidade de operacao

- Média: 3,83; total: 46; reta: y = 0,035x + 3,6061; R = 0,0228

Apesar dos resultados sobre a dificuldade de operacédo estarem num
nivel bem abaixo, do que do questionario sobre o impacto nos resultados, 0s niveis
nao estdo proporcionais, esperava-se niveis mais baixos, porém as férmulas das
retas apontam, em sua maioria, para uma tendéncia de queda, entdo acreditamos
que com o0 aumento de questionarios, teriamos uma aproximacdo maior do
esperado. Os r's quadrados baixos, acreditamos, sao ocasionados pelo nimero
baixo de respostas colhidas.

Além das informacgdes apresentadas, também foi colhidos dados sobre,
sexo, graduacao, experiéncia e idade, porém nao foi encontrado nenhuma relacéo
entre as respostas e tais dados, logo, ndo foram apresentados, mas fica registrado
gue néo existiu diferenca de comportamento por esses fatores.

Procurou-se medir através de questionario qualitativo o impacto no
comportamento dos individuos da implantacdo de um sistema de informacdes
gerenciais baseado em dados eminentemente contabeis. Essa medigéo seria feita
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através da aceitacdo dos usuarios do sistema, com quesitos que teriam como
objetivo principal medir o efeito pratico, & nivel de producdo de informacgfes
estratégicas, do sistema. A hipotese era de que o Sistema SIAFI gerencial
aumentou a facilidade e a velocidade de producao das informacdes gerenciais num
nivel estratégico, a qual foi confirmada pelas respostas dos questionarios.

APENDICE 1 (QUESTIONARIO APLICADO)

Nome:

Sexo: Idade: Nivel Escolar: (ndo-graduado) (Superior) (pés-graduado)
Anos de experiéncia total na fungdo:  Anos de experiéncia no setor publico:
PARTE 1

1. Usar o SIAFI GERENCIAL melhorou a qualidade do trabalho que eu faco:
1 2345
2. Usar o SIAFI GERENCIAL aumentou o controle do meu trabalho:
1 2345
3. Usar o SIAFI GERENCIAL aumentou a velocidade com a qual realizo minhas
tarefas:
1 2345
4. O SIAFI GERENCIAL me ajudou em tarefas criticas (indispensaveis):
1 2345
5. O SIAFI GERENCIAL aumentou minha produtividade:
1 2345
6. O SIAFI GERENCIAL ajudou-me a aumentar minha eficiéncia (fazer bem feito):
1 2345
7. Sem o SIAFI GERENCIAL nao conseguiria realizar as tarefas que hoje realizo
com ele:
1 23 45
8. Usar o SIAFI GERENCIAL ajudou-me a aumentar minha eficacia (atingir
objetivos):
1 2345
9. O SIAFI GERENCIAL facilitou muito meu trabalho:
1 2345
10.0 SIAFI GERENCIAL é muito atil, de uma forma geral, no meu trabalho:
1 23465

PARTE 2

1. Trabalhar com o SIAFI GERENCIAL toma muito do meu tempo:
1 2345
2. Aprender a trabalhar com o SIAFI GERENCIAL foi muito dificil para mim:
1 2345
3. Ainteracdo (fazer exatamente o que eu quero) com o SIAFI GERENCIAL é muito
complicado:
12345
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4. O SIAFI GERENCIAL é muito rigido, e ndo permite que eu prepare a informacéo
gue eu preciso:
12345
5. E facil lembrar de como é feita a operagéo do SIAFI GERENCIAL:
1 2345
6. Interagir com o SIAFI GERENCIAL requer um esfor¢o mental muito grande:
1 2345
7. Ainteracdo com o SIAFI GERENCIAL é intuitiva e auto-explicativa:
1 2345
8. Acho que sera necessario muito esforco para se tornar um bom operador do
SIAFI GERENCIAL:
1 2345
9. De uma forma geral, acho que sera facil a utilizacdo do SIAFI GERENCIAL:
1 2345
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