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Desde os anos 1960 o comportamento do consumidor ¢ objeto de estudos em diversas
areas da ciéncia. A partir de 1974, com a criagdo do Journal of Consumer Research,
pesquisas com o objetivo de identificar as variaveis do comportamento do comprador
passaram a aglutinar diversas areas do conhecimento para explicar fendmenos sociais e
econdmicos. Dentre os principais arcaboucos teoricos, a teoria da hierarquia das
necessidades de Maslow (1954) ganhou particular destaque no que se refere a suprir as
necessidades do consumidor. A teoria de Maslow ¢ usada nos estudos do
comportamento do consumidor para a identificagdo das necessidades humanas,
entretanto, a hipdtese per se nao explica como um unico produto pode suprir mais de
uma unica necessidade em extremos da pirdmide hierarquica, havendo uma fraca base
que permita identificar a passagem de um estagio para outro. Sabendo-se que se trata de
uma teoria motivacional de contetdo geral, ela se dedica a analisar o comportamento
humano no todo e as necessidades individuais. Ao analisar a ideia de Maslow, percebe-
se facilmente que a hierarquia proposta sugere uma sequéncia temporal de
desenvolvimento do individuo e, por tentar explicar o contetido geral da motivagdo,
possui falhas na sua aplicagdo social e econdmica. Pesquisas recentes na area da
neurociéncia impulsionam antigos estudos da psicologia da motivagao, das relagdes do
individuo e suas interacdes complexas com o ambiente em que esta inserido. Essas
interagdes seriam as responsaveis por reacdes neurobiologicas que se resolveriam nas
acoes humanas. Nos meandros das teorias motivacionais de processo encontra-se a
teoria da expectativa, de Victor Vroom (1964), que se isenta da explicar o “por qué?” da
motivacdo, voltando-se para o “como?” e transforma os elementos intrinsecos e
extrinsecos do ser humano em varidveis, focando na atribuicao de valores, expectativas
e instrumentalidades que o individuo dispde para executar uma agdo. Vroom
desenvolveu sua teoria em uma pesquisa aplicada em industrias, procurando explicar a
motivacdo no trabalho. Porém, ao se isentar de explicar as raizes da motivacdo e
focando no processo da formacao do ciclo motivacional, o autor deu o primeiro passo
na abordagem do tema por meio da complexidade cientifica.

Portanto, este trabalho tem como objetivo analisar o comportamento do consumidor do
ponto de vista da teoria da expectativa, por meio de extensa revisdo tedrica € uma
pesquisa explicativa-exploratoria. Estudos preliminares mostram a necessidade de uma
abordagem biopsicossocial no estudo do comportamento e a teoria de Vroom, mesmo
que com outro proposito, estd a luz da complexidade cientifica na anélise dos processos
motivacionais.
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