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1 - INTRODUCAO

Focalizando este artigo* o comportamento do
docente-pesquisador enquanto usuério da
informac&o, ha que se tecer alguns comentarios
acercadaaplicagdodoconceito da motivacdo naarea
de estudos de usuarios, tendo em vista que a
psicologia da motivagdo trata de variaveis que ativam
e diigem o comportamento®.

Aparentemente sao poucos 0s estudos de usuérios
gue se situam especificamente na area de motivagao,
podendo-se citar aqui o de Dunn® que trata das
necessidades psicoldgicas e do uso de fontes e
canais de informac&o no comportamento de busca da
mesma, entre alunos de graduagdo, em uma
universidade americana.

No Brasil, até o0 momento, pelo que se pode verificar,
no que tange a docentes-pesquisadores ndo se tem
estudos de usuarios que utilizem especificamente o
referencial psicolégico da area de motivagdo, exceto
o trabalho de Giacometti®,

A ndo aplicagéo dos conhecimentos da psicologia da
motivagdo em estudos de usuarios, mais

Artigo extraido da dissertagdo Motivagdo e busca da
informacdo: comportamento de docentes-pesquisadores da
Universidade Federal de Mato Grosso do Sul aprovada pela
Pontificia Universidade Catélica de Campinas para obtencéo do
grau de mestre em Biblioteconomia, em outubro de 1989, sob
a orientacao da Prof.2 Geraldina Porto Witter.
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RESUMO

Sob o enfoque da psicologia da motivacao séo
abordados alguns aspectos do comportamento de
docentes-pesquisadores quanto a leitura e busca de
informac&o, na tentativa de aplicar-se conceitos da
referida area em estudos de usuarios, mais
precisamente, em estudos de necessidades relativas
a informacéo.

precisamente, em estudos de necessidades de
informacdo, pode advir de algumas das possiveis
causas apontadas por Witter®, do mesmo modo em
relacdo a pesquisa e a aplicacdo dos principios de
aprendizagem que viabilizam a modificagdo do
comportamento no ambiente da biblioteca. Uma
possibilidade levantada pela autora é a dos
psicélogos especializados na area ndo terem sido
sensibilizados para a necessidade de sua atuacao
nesse campo, ocupando-se de outras necessidades
mais urgentes nas areas escolar e clinica, cuja
demanda é grande. Outro fator seria o curriculo de
formacao do bibliotecario, o qual apresenta em sua
programacado e ementas limitada participagéo da
psicologia, ndo havendo, segundo Witter®, "qualquer
indicio de preocupagdo com a conscientizacao do
bibliotecario quanto as variaveis que determinam seu
préprio comportamento e dos usudrios e o de outras
pessoas que compartilham do cenério da biblioteca".

Sem divida, o embasamento na area de psicologia,
principalmente no tépico motivacao, viria a melhorar
a atuagdo do bibliotecéario. Problemas como falta de
motivacao entre os funciondrios da biblioteca ou por
parte dos usuarios em relacdo a leitura, a busca de
informacao, ou & biblioteca poderiam ser enfrentados
com mais seguranga.

Em se tratando de docentes-pesquisadores, Spelman
apud Witter®, referindo-se a falta de motivacéo para o
ensino, apresenta sugestdes de solugdes praticas a
serem implementadas pelos responsaveis pela
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motivacgdo de professores universitarios e que podem
ser adaptadas a busca e uso da informagéo: (a) o
motivador deve conhecer as teorias, constructos e
aplicacOes da area de motivagdo e da informagao;
(b) deve ser capaz de planejar alternativas para
alcancar um objetivo; (c) o motivador deve ter
capacidade administrativa; (d) deve haver uma equipe
que gere projetos criativos e 0s execute; (e) a equipe
deve conhecer a matéria (como fazer uso dos
recursos informacionais existentes); (f) a énfase deve
recair nos resultados e ndo no tempo requerido para
se obter inovagdo; (g) os proprios docentes-
pesquisadores devem ser envolvidos no programa;
(h) a capula administrativa deve apoiar o programa; (i)
o ambiente fisico deve ser desejavel e agradavel; (j) o
motivador deve avaliar o material disponivel (acervo,
servigos disponiveis etc.); e (k) deve-se oferecer
supervisdo para apoiar 0os docentes-pesquisadores
na busca de informagéo.

Segundo Witter® "sdo apenas diretrizes gerais, mas
gue podem servir a quantos se proponham atuar junto
a professores" em relagdo a motivagao.

Complementando as consideracdes efetuadas até
aqui, ressalta-se que "a observagéo atenta dos
comportamentos que sdo sempre motivados por
algum tipo de variavel interna ou externa do
individuo, permite a andlise e previsdo dos mesmos.
A partir da detectacdo desses comportamentos, e
daquilo que os motiva, controla, direciona e reforca, é
possivel a modificagdo dos mesmos" (Witter®).

2 - UM ENFOQUE EM MOTIVAGAO

Para desenvolver um estudo abrangendo variaveis
motivacionais € necessario, em um primeiro
momento, atentar para as diversas teorias existentes
na area que trazem em seu bojo diferentes
concepgBes do constructo motivacdo e selecionar
dessas possibilidades o enfoque de sustentacao
conceituai para o presente trabalho.

Desde que o ser humano passou a se perguntar o
porqué de seu comportamento, o que o induz a tal e
que fatores direcionam o mesmo, varias foram as
tentativas de se estabelecer um quadro
teorico-satisfatorio e aceito por todos os segmentos
da comunidade cientifica. Passando por conceitos
como instintos, hedonismo, impulsos (drives),
condicionamento, diferentes teorias, muitas vezes
conflitantes, foram gradualmente sendo
desenvolvidas, retomadas e, em alguns casos,
originaram novos enfoques ou até tentativas de
reformulacdo do campo sob uma perspectiva de
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unificagdo. Ultimamente vem se registrando um
rapido desenvolvimento dos esfor¢os de unificagdo
das teorias psicoldgicas. Como exemplo, pode ser
apontada a Teoria Motivacional do Behaviorismo
Social (Staats’), que inclui principios de
aprendizagem social e de analise experimental do
comportamento.

O importante aqui € destacar que ao indagar o
"porqué" do comportamento se esta buscando
informacdes sobre processos ndo diretamente
observaveis nas ac¢@es do individuo, mas passiveis
de serem inferidos indiretamente (Cofer & Appley®).
Do mesmo modo, Edwards® lembra que a motivagdo
ndo é um comportamento particular nem uma coisa
ou evento que possa ser diretamente observado. A
motivagao é um constructo inventado para descrever
certos aspectos do comportamento que seriam:

"a direcdo da meta ou objetivo" do comportamento e
a "energia relativa" investida no comportamento.
Assim, o comportamento € usualmente identificado
como motivado ou quando almeja um objetivo ou
meta; ou quando a sua intensidade ou nivel aparente
de energia é suficientemente forte ou diferente do
gue seria de esperar de estimulos que o suscitaram.
Neste caso, energia é vista como a fonte que parece
compelir o comportamento de uma determinada
maneira.

Morgan'®, abordando os aspectos incluidos na
motivacao, refere-se a trés aspectos distintos: algum
estado motivador dentro da pessoa que a impele para
algum objetivo, o comportamento que apresenta ao
lutar por esse objetivo e a realiza¢&o do objetivo. De
acordo com o autor, esses trés aspectos da
motivacdo normalmente ocorrem num ciclo: o estado
motivador leva ao comportamento, 0 comportamento
leva ao objetivo, e quando o objetivo é atingido, o
motivo se reduz, pelo menos temporariamente. A
primeira fase do ciclo é denominada geralmente
"motivo", sendo que muitos termos de motivagéo se
referem a essa parte do ciclo, tais como necessidade,
impulso, desejo, esforco etc.

Em Coffer & Appley’ tem-se a combinagéo de trés
aspectos relativos & motivacéo: (1) um determinante
externo — que precipitou o comportamento em
questdo—, aaplicacdode algumasforgasirresistiveis
que necessariamente levaram a essa acao;
(2)-vontade, desejo, sentimento, emoc¢do, impulso,
instinto, caréncia, anseio, demanda, finalidade,
interesse, aspiracdo, necessidade ou motivos
internos que dao origem a ag¢éao; ou (3) o incentivo,
meta ou valor objetivado que atrairam ou repeliram o
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organismo. Na primeira alternativa, a causa do
comportamento & provavelmente independente do
organismo, na segunda e terceira, um estado

hipotético é afirmado.

A essa altura, pode-se verificar que diferentes séo os
termos empregados para representar os "estados
internos” que levam a um comportamento.

Coffer & Appley® dizem que esses termos ndo podem
ser examinados exaustivamente pois sdo usados de
diversas formas, em diversos momentos
freqlientemente pelos mesmos estudiosos. Na
verdade, muitas vezes nao sdo sinbnimos, mas tém
seus significados préprios dependendo da teoria de
motivagdo focalizada.

D/ante dessa diversidade e complexidade da éarea
pode-se afirmar apenas que: o comportamento
ocorre; umaamplavariedade de respostas éfacilitada
por algumas operagdes relacionadas com a
motivacdo (como a privagdo de alimentos); as
respostas variam em vigor; o comportamento tem
uma direcdo; certos tipos de eventos subseqiientes a
resposta podem fortalecer ou entdo enfraquecer uma
sequiéncia de comportamentos.®

O fato é que todas as teorias de motivacao, de uma
forma ou de outra, tentam explicar o comportamento
em termos de quais sdo as causas e os fatores que
0 controlam.

Entre os enfoques mais atuais da motivacao
destaca-se o pertinente ao Behaviorismo Social
sobre o qual j& foi dito ser uma tentativa de unificacao
na area. O Behaviorismo Social inclui a afirmacéo de
mecanismos de estimulo e resposta pelos quais
habilidades mais complexas podem ser adquiridas
implicando principios de aprendizagem.
Acresce-se que principios de interacdo
comportamental sdo aplicados para especificar como
a aprendizagem humana envolve a aquisi¢do de
repertorios basicos de comportamento (sistemas de
personalidade) que interagem entre si e com

o ambiente (Staats’).

Essa proposta € denominada paradigma "A-R-D".
Essas letras representam o emocional (atitude),
reforcamento e caracteristicas diretivas que alguns
estimulos tém para o individuo. Os principios
envolvidos correspondem as trés fungdes do
estimulo S - R - S,. Explicando melhor: existem
estimulos que constituem respostas manifestas
internas (de glandulas, artérias do coragao, entre
outras, pensamento). Podem ser considerados como
estimulos emocionais e as respostas, como
emocionais. Além de suscitarem uma resposta
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emocional, os estimulos tém duas funcdes adicionais:
reforcamento e diretividade. Um estimulo emocional
servira como um estimulo refor¢gador quando ele for
aplicado acompanhando um comportamento
instrumental. Além disso, um estimulo emocional
servirh como um estimulo diretivo, tendendo a
manifestar uma classe de comportamentos de
aproximag&o, em casos positivos e, uma classe de
comportamentos de afastamento, em casos
negativos (Staats’). Acresce-se que todas essas
trés funcdes ou propriedades do estimulo variam
por sua vez, dependendo das condi¢Bes de privacdo
do organismo. Ao longo de sua vida um individuo vai
aprendendo esses comportamentos de aproximacao
e afastamento através de oportunidades a que €
exposto em um imenso nimero de experiéncias
condicionantes e levando a formacao de seu
proprio sistema A-R-D, que por sua vez influi na
aprendizagem emocional subseqiliente, nos
comportamentos que o individuo aprende e nos
estimulos que manifestam comportamentos de
aproximacdao (esforgo na busca) e afastamento. A
variedade de vivéncias é Unica e especifica de cada
pessoa, mas mantém similaridades e segue
principios basicos comuns a todos os seres.

Uma proposta mais restrita desse paradigma de
motivacdo é a Definicdo de Alvos que se insere no
behaviorismo cognitivo e é compativel com as
tendéncias mais recentes da area. A Definicao de
Alvos é também um importante componente da
Teoria de Aprendizagem Social de Bandura’!, a qual
mantém estreito vinculo com o Behaviorismo Social.

O principio basico da area de pesquisa— Definigédo
de Alvos- consiste em que os alvos séo reguladores
imediatos da acdo humana. Um alvo é o que o
individuo esta tentando alcancar, atingir; é o objeto
ou o objetivo de uma agdo (Locke et alii*?).

A motivagdo é vista entdo como a combinacdo de
esfor¢o e de desejo para alcancar um alvo, mais
atitudes favoraveis em relacdo ao mesmo e ao
proprio esfor¢o. Refere-se também a quanto a
pessoa trabalha ou se empenha para alcanga-lo em
funcd@o do seu desejo de atingi-lo e da satisfacao
vivenciada por isto. Ndo basta o esforco, é preciso
que ele esteja orientado para um objetivo. Também
s6 o desejo de alcancar o alvo ndo constitui por si
s6 motivagéo. E preciso que haja comportamento
presente compativel com a busca do mesmo.
"Quando se ligam o desejo de alcancar e atitudes
favoraveis a um alvo com um esfor¢co ou impulso
para fazé-lo, entdo temos um organismo motivado"
(Gardner'®).
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No que tange ao docente-pesquisador é preciso
conhecer esses alvos, 0 quanto de esfor¢o investe e
as atitudes presentes para assim poder atendé-lo
melhor, reforcando de forma positiva o
comportamento de busca e uso da informacéo.

3 - DEFINICAO DE ALVOS

Para Witter* existem varias razdes que justificam a
definicdo de alvos. A primeira razao estaria no fato de o
processo de definir alvos oferecer oportunidade de
rever operagdes, avaliar aspectos ou variaveis
relevantes e discutir os problemas envolvidos no
comportamento analisado. Uma segunda razao seria
o oferecimento de um padrdo de referéncia para se
avaliar se as operacdes de modificacdo de
comportamento estdo sendo eficientes. Outra
justificativa seria a possibilidade de dirigir o esfor¢o
em uma dada dire¢do, economizando tempo, energia
e até mesmo dinheiro por parte das pessoas
envolvidas no processo. A definicdo de alvos pode
também fornecer mecanismos e oportunidades para
relacionar o que se esta fazendo hoje em termos de
modificagdo do comportamento com planos a longo
prazo; isso implica definir alvos intermediarios

até se poder alcancar o alvo final, o qual se pretende
atingir a longo prazo. Uma ultima razéo apresentada
pela autora para se estabelecer alvos decorre do fato
de que, se ndo estiver claramente definido o alvo, ndo
€ possivel saber se uma dada mudanca representa
progresso(aproximacgédodoalvo),regressdo(pioraem
relacdo ao comportamento tomado como ponto de
partida) ou ainda a simples manutengdo do status
quo. Witter lembra também que o alvo néo sera
alcancado se estratégias, esquemas, reforgos e
arranjos adequados de contingéncias ndo forem
estabelecidos.

O fato é que muitas pesquisas tém sido
desenvolvidas enfocando esse tema tanto a nivel de
pesquisa béasica (tedrica) como aplicada (area de
administrac&o). Porém, é em Locke et alii*? e
Locke & Latham® que se pode recuperar

as principais premissas nas quais tem se apoiado a
maior parte dos estudos realizados na éarea,
principalmente aqueles voltados para os efeitos da
definicdo de alvos sobre o desempenho da tarefa.

Essas premissas sao:
a) Alvos especificos e claramente definidos

direcionam o comportamento mais efetiva e
fidedignamente do que alvos vagos ou gerais.
Expressfes como "fazer o melhor possivel”,
"desempenhar um trabalho razoavel na medida do
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b)

possivel" sdo afirmagdes ambiguas que nao
definem claramente o que a pessoa almeja. Além
do mais, a pessoa nao terd condi¢des de saber
quando o alvo foi atingido. Aqui também podem
ser introduzidos dois conceitos: intengdo
comportamental e expectativa comportamental.
Quando se trata de alvos nao claros esta se
referindo ao primeiro caso em que o individuo
mesmo que esteja pensando em alguma coisa
desejavel ndo tem propositos definidos. No
segundo caso, o individuo tem previsdo da
finalidade a ser alcangada e em que se
compromete de maneira definida a agir. O primeiro
conceito refere-se entdo ao grau no qual o
individuo tem formulado planos conscientes para
desempenhar ou ndo algum comportamento
especifico futuro. O segundo diz respeito a
estimativa da probabilidade com que o individuo
realmente desempenhara o referido
comportamento. Essa estimativa implica a
consideragdo da variedade de fatores que
poderiam influenciar o seu comportamento. Entre
eles sdo citados: valores, mudanc¢a na intencgéo,
héabitos ndo cognitivos, limitagbes de habilidades,
possiveis facilidades e/ou obstaculos

(Warsham & Davis™).

Alvos dificeis ou desafiadores produzem melhor
desempenho do que alvos moderados ou faceis.
Quanto mais elevado o alvo, mais elevado o
desempenho desde que o individuo tenha
habilidades adequadas. Os alvos ndo devem ser
tdo dificeis que a pessoa falhe ou ndo os leve
a sério por esta circunstancia. De qualquer modo,
alvos que sao facilmente atingidos induzirdo a um
desempenho mais freqlientemente de nivel
inferior do que superior. Portanto, estabelecer
alvos efetivos envolve a combinacdo de dois
aspectos: os alvos devem ser especificos e
desafiadores para se atingir o maximo de
desempenho. Tem sido frequentemente
encontrado que alvos especificos e desafiadores
levam a um melhor desempenho do que um alvo
"fazer o melhor possivel". Contrariamente ao que
se acredita, as pessoas ndo fazem o melhor
possivel quando seu alvo é justamente esse.
Isso ocorre porque o desejo dirigido de fazer o
melhor ndo é suficientemente especifico e
desafiador para produzir o maximo desempenho.
Complementando essas afirma¢des pode ser
citado aqui um estudo meta-analitico, sobre os
efeitos da definicdo de alvos sobre o desempenho
da tarefa, relatado por Mento et alli*’. Esse
trabalho demonstrou que os resultados de
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pesquisas realizadas indicaram que os efeitos
positivos de alvos especificos/desafiadores
parecem ser independentes dos tipos de estudo
(experimental ou correlacionai), tipos de sujeitos
(nivel educacional) embora dependam de
condi¢des de retroinformagdo e incentivos.

Alvos intermediarios podem ser usados como
meios de atingir alvos finais mais distantes.
Subalvos estabelecidos permitem ver o alvo
final como viavel ou ndo de ser atingido

ou de ser levado a sério. Subalvos podem facilitar
0 desempenho por operar como um dispositivo de
retroinformacdo. Podem servir também para
manter o esfor¢co por um periodo de tempo maior
e fortalecer o alvo final.

De qualquer modo, quatro mecanismos podem
explicar por que o estabelecimento de alvos
melhoram o desempenho. Primeiro, a definicdo
de alvos focaliza e direciona o comportamento.
Segundo, o estabelecimento de alvos regula

o esfor¢co dispendido; reconhecido o alvo, o
esforgo é empregado na proporgdo a suas
dificuldades; mais dificil o alvo, maior o esforco
dispendido e melhor o desempenho. Terceiro, 0
estabelecimento de alvos aumenta a persisténcia
porque o esforgo persiste até que o alvo ou
subalvo seja alcangado, sendo a persisténcia
vista aqui como o esfor¢o dirigido por um
determinado periodo de tempo. Finalmente, o
estabelecimento de alvos pode promover o
desenvolvimento de novas estratégias para
melhorar o desempenho; embora este
desenvolvimento seja motivado pelos alvos,
trata-se de mecanismo que € cognitivo em
esséncia, envolvendo desenvolvimento de
habilidades e solugédo criativa de problemas. Além
disso, em tarefas complexas é especialmente
importante o desenvolvimento de estratégias,
pois, caso contrario, o aumento da motivagéo
proporcionada pelos alvos nédo levara a um
desempenho efetivo.

A definicdo de alvos funciona se existir uma
retroinformacgéo adequada, mostrando o
desempenho ou o progresso em relagcdo ao alvo
do individuo. Antes da retroinformacéo poder ser
liberada, o desempenho deve ser medido. O
préprio ato de medir desempenho
freqlentemente leva ao estabelecimento de
alvos espontdneos quando ndo ha um programa
formal para estabelecimento de alvos, quer a nivel
institucional, quer pessoal. Existem basicamente
dois tipos de retroinformacao de desempenho: um

)

relativo ao progresso e outro relativo a precisao
das acdes da pessoa. O primeiro é decisivo para a
efetividade do estabelecimento de alvos. Quando
a retroinformacao é dada em relagdo a um padrao,
os individuos avaliam seus préprios desempenhos
e isso motiva mais acdo. Se a retroinformacéo
mostra o desempenho acima do nivel do alvo, o
individuo avalia seu comportamento
positivamente e é motivado a manter o nivel de
esforgco. Além disso, o aperfeicoamento no
desempenho exige que o alvo seja
progressivamente elevado, toda vez que o alvo
que estiver sendo alcancado com éxito ja néo
tenha carater desafiador. Quando a
retroinformacdo mostra o desempenho como
sendo inferior ao padrdo, a pessoa sente-se
insatisfeita e é motivada a melhorar o
desempenho futuro (assumindo que a pessoa esta
insatisfeita com a falha e acredita poder melhorar)
através de maior esforgo, de prética adicionais
ou do aperfeicoamento de técnicas. Deve ser
observado que a retroinformacgdo na auséncia de
quaisquer padroes, explicitos ou implicitos, ndo
melhora o desempenho. Ela somente auxilia
quando combinada com o estabelecimento de
alvos, principalmente quando a tarefa é dividida
em etapas e a retroinformacgé&o é fornecida apés
cada etapa, ou seja, atendendo ao principio da
contingéncia (Staats’).

Os alvos devem ser aceitos para serem efetivos.
Alvos que ndo sdo aceitos ou para 0s quais nao
ha comprometimento continuo néo afetardo o
desempenho. Problemas com o
comprometimento sdo especialmente provaveis
de ocorrer quando os alvos sao dificeis ou
desafiadores. Isso ndo surpreende, desde que os
alvos dificeis requerem mais esforco e envolvem
um risco maior de falha do que alvos faceis. A
aceitacdo ou comprometimento podem ser
considerados como uma forma de escolha (aceitar
ou rejeitar um alvo que foi determinado por outrem
ou foi estabelecido com a participagdo do
proprio individuo). Nesse sentido, os estudos
voltados para esses aspectos relacionam-se
aqueles mais tradicionais, que tratam do "nivel de
aspiracdo”, sendo que os fatores que afetam a
aceitacdo e escolha do alvo sédo basicamente os
mesmos: expectativas de sucesso e valores. No
primeiro caso, individuos com elevada expectativa
de sucesso tendem a aceitar ou escolher alvos
mais facilmente. Suas expectativas,
evidentemente, advém da percepcgédo de suas
habilidades em relacédo a tarefa e que depende de
suas experiéncias anteriores. No segundo caso,
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o valor percebido de atingir ou tentar um alvo é
elevado, o alvo é mais aceito do que quando o
valor percebido é inferior (Mento et alii,

apuei Locke et alii*?). Os resultados avaliados
envolvidos podem variar de recompensas
intrinsecas como o prazer de realizagao

a recompensas extrinsecas acompanhando o
desempenho tais como dinheiro,

reconhecimento e promogao.

g) Os incentivos monetarios além de aumentarem a
probabilidade da definicdo espontanea de alvos,
ou o nivel no qual os alvos sdo colocados, afetam
também o grau de comprometimento com o alvo,
dependendo da quantia de incentivo oferecida.
O dinheiro pode afetar o desempenho da tarefa
independentemente do nivel do alvo. O mais
plausivel mecanismo para esse efeito parece ser o
comprometimento com o alvo, dependendo da
quantia oferecida.

h) A participacdo e apoio na definicao de alvos pode
levar ndo somente a definir alvos elevados que
levariam a um maior esforgo e consequientemente
a um melhor desempenho, mas tamhém a
aceitacdo e comprometimento com o alvo,
reduzindo inclusive a resisténcia a mudancas.
Pode também levar ao aumento na compreensao
de como atingi-los. Entre as pesquisas que
sustentam essa afirmacgdo, cita-se o trabalho de
Latham et alii'®.

Locke et alii'® assinalaram também que as
diferencas individuais em relagao a definigdo de alvos
tém recebido reduzida atencdo por parte dos
pesquisadores, embora diversas variaveis tenham
sido analisadas em um ou mais estudos.

Essas variaveis sao:

a) Demograficas — embora as evidéncias ndo sejam
consistentes, os estudos apontam que fatores tais
como sexo, idade, nivel educacional ndo exercem
influéncias moderadoras sobre o estabelecimento
de alvos.

b

~

Personalidade — pelo fato da maior parte dos
estudos utilizarem alvos determinados, nao tem
emergido na literatura sobre definicdo de alvos
nenhum fator seguro que indique serem as
variaveis de personalidade moderadores atuantes.
Sao destacadas por Lockeet alii*? quatro tipos de
variaveis da personalidade: — Necessidade de
realizacdo — os estudos realizados indicam que
individuos com elevada necessidade de realizagéo
preferem estabelecer alvos moderados, enquanto
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gue agueles com menos necessidade de
realizacdo estabelecem alvos bem faceis ou muito
dificeis; — Necessidade de independéncia — essa
variavel da personalidade, de acordo com os
estudos realizados parece ser irrelevante na
definicdo de alvos, mesmo porque apenas um
estudo citado por Locke et ali'® em seu artigo de
revisdo apresentou resultados positivos de efeitos
moderadores dessa variavel — Forca da
necessidade de ordem superior—é definida
como O grau em que a pessoa deseja enriguecer o
trabalho (variedade, autonomia, identificacao
com a tarefa e retroinformac&o). Segundo Locke
et alii*? s6 se tem conhecimento de um estudo
que indique essa necessidade como variavel
moderadora na definicdo de alvos, ndo se podendo
ainda afirmar tal relagdo;,—Auto-estima—estudos
incluidos na revisdo de Locke et alii*? indicam em
sua maior parte efeitos moderadores no
estabelecimento de alvos. Individuos com elevada
auto-estima seriam mais provaveis de aceitar e
tentar alvos desafiadores do que aqueles com
baixa auto-estima.

Uma outra tendéncia na area é investigar os efeitos
da definicao de alvos sobre a satisfacdo em relagcéo
ao trabalho. Sob esse aspecto pode ser citado o
estudo de Arvey et alii'® envolvendo cientistas e
engenheiros. Os resultados dessa pesquisa
indicaram que alvo/transparéncia/planejamento

e a participacdo na definicdo de alvos sd&o fatores
linear e positivamente relacionados a satisfagéo.

O mesmo verificaram com relacdo atrés variaveis da
personalidade: necessidade de realizagdo, de
autonomia e de afiliagao.

4 — DOCENTES-PESQUISADORES E A BUSCA
DEINFORMACAO

Com base no quadro tedrico exposto até aqui é
possivel, desde ja, serem tecidas algumas
suposi¢Bes acerca das variaveis que influem no
direcionamento e efetividade do comportamento
de busca e uso da informacdo dos
docentes-pesquisadores. Em um primeiro momento
o docente-pesquisador é uma pessoa como qualquer
outra, que vive em sociedade e possui um repertério
basico de experiéncias. Influi e é influenciado

pelo ambiente em que vive, seja sob o ponto de vista
politico-econémico, socio-cultural ou fisico. Inserido
nesse ambiente maior de vida esta o de seu trabalho,
sua profissdo. Como professor universitario
desempenha diferentes papéis, tem diferentes
necessidades. E ao mesmo tempo gerador,
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disseminador e usuario da informacao através de
suas atividades de ensino, pesquisa e extensao.

O docente-pesquisador estabelece alvos de vida,
alvos de carreira, de profisséo, e esfor¢a-se em
atingi-los manifestando diversos comportamentos,
como mostra o estudo de Giacometti®. Nesse
contexto incluiu-se o comportamento de busca e uso
da informagé&o, o qual tem, por sua vez, como alvo
satisfazer as necessidades do referido profissional
originadas a partir do estabelecimento de seus alvos
de vida, de carreira, de profissdo. Se porventura esses
ultimos forem suficientemente claros e especificos,
fortalecidos por alvos intermediarios e permeados de
um planejamento sistemético de estratégias e,
retroinformagao, € provavel que a forca motivacional
em relacdo a leitura e a busca de informacao se
mantenha elevada, dependendo do que o
docente-pesquisador estabeleceu como alvos e,
lembrando que a definicdo de seus alvos pode estar
sendo influenciada por variaveis de sua
personalidade, suas expectativas e valores,
condi¢des de trabalho, incentivos monetarios como
salério, participagdo na definicdo dos alvos da
instituicAo em que atua etc.

Em sintese, pode-se dizer que o comportamento de
leitura, de busca de informa¢do do
docente-pesquisador sera direcionado mais
efetivamente para atender as suas necessidades
especificas (s.eus alvos especificos de leitura),
evitando esforgcos desnecessarios e até
proporcionando mecanismos e oportunidades para
se relacionar o que se estd lendo hoje, em termos
de uso futuro da informacéo.

Giacometti® verificou por exemplo um
direcionamento pouco recomendavel no
comportamento de leitura, de busca da informacéo
de docentes-pesquisadores, provavelmente em
funcdo da dificuldade na definicdo de seus alvos
tendo em vista o predominio da atividade profissional
(preparo de aulas, de apostilas, atividades
administrativas, etc.).

Acresce-se que o esfor¢o de busca da informacéo
deve estar presente no comportamento do
docente-pesquisador, principalmente quando se
trata do desenvolvimento de pesquisas. Witter®, por
exemplo, afirma que "na base de todo e qualquer tipo
de pesquisa sempre se encontra algum esforgo de
busca da informagéo".

Para Guerra?® o fato de um pesquisador-cientista
concluir um curso de pos-graduacao néo € suficiente
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para que seja considerado capacitado. S6 o sera, na
medida em que mantiver seus conhecimentos

atualizados, através de intercaAmbio com colegas da
mesma area e de acesso a documentacao cientifica.

E de se ressaltar, portanto, que o esforco na busca de
informacao reflete na qualidade da pesquisa e no
proprio desempenho do pesquisador (e por
decorréncia no ensino). Se porventura o pesquisador
dispor de servigos de informagéo adequados,
sistematizar e organizar seu préprio comportamento
poderd economizar o tempo dedicado a busca de
informacdo, aumentando sua produtividade, evitando
réplicas ou investimentos em solucdes ja
encontradas ou até mesmo superadas (Witter
Pruett et alii?®> afirmam, com base em vérias
pesquisas, que o cientista despende 20 a 25% de seu
tempo na busca de informacéao.

21).

Podera até mesmo despender algum tempo em
buscas intencionais, das quais resultam
freqlientemente o estimulo e algumas vezes, como
expressou-se LineZ, "um auténtico raio de luz" sobre
o trabalho que se esta desenvolvendo ou se pretende
desenvolver; ou ainda possibilitar a leitura daquele

texto recomendado pelo colega como enriquecedor.

Subjacente a disponibilidade de servigcos de
informacdo adequados esta a questdo da desejada
facilidade de uso, assim como a acessibilidade fisica.
Alguns estudos citados por Pruett et alii** indicaram
que, além de depender de fatores como a fungéo no
emprego, tamanho da organizagdo, qualificacao,
posicéo, local de trabalho e disciplina académica, a
escolha da fonte de informacao depende muito da
conveniéncia (facilidade de acesso).

A conveniéncia da fonte de informacdo tem maior
prioridade do que a desejada quantidade e qualidade
de informacgBes. Recorrer, por exemplo, a propria
biblioteca (pessoal) parece ser o principal método de
obtencéo de informagdo apontado pela literatura
(Pruett et alii®®). Essa tendéncia também foi
verificada no estudo de Giacometti®. Sobre esse
aspecto Witter?® faz uma ressalva quanto & eficiéncia
deste procedimento condicionada a quantidade,
qualidade e atualidade do acervo pessoal:

"... considerando que as revistas cientificas constituem
a principal fonte de veiculacéo cientifica e que seu alto
custo torna inviavel assinar individualmente muitos
titulos, certamente, com raras excecdes, este
procedimento é insuficiente. Entre as excec¢des, vale
lembrar que, em se tratando de um trabalho menor,
correlato e outros ja realizados pelo autor, podera
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efetivamente o pesquisador ja dispor em sua
biblioteca pessoal de toda a documentacao
relevante, implicito esta que deve ter feito uma busca
mais aprofundada e sofisticada e que incorporou ao
seu acervo pessoal. O problema de qualidade,
guantidade e atualidade se coloca quando estes
antecedentes nédo existem,dando validade a
excegdo". Essas afirmagdes séo facilmente aceitas
guando se verifica que a assinatura de um periédico
como o Inorganic Chemistry esta por volta de U$ 652
ou o American Journal of Hematology, U$ 437;

0 custo médio de um livro nacional da area de
Ciéncias Exatas esta em torno de Cr$ 35,00 e do livro
importado US$ 50. Sem falar, é claro, nas dificuldades
de importag¢do ou na lentiddo de servicos como o
COMUT (Guerra?Y).

A preferéncia por este ou aquele tipo de fonte de
informag&o pode também variar de acordo com as
necessidades e essas, por sua vez, variam
dependendo do estagio da pesquisa (Garvey
No primeiro caso, por exemplo, os livros podem ser
mais efetivos quando se trata de informacfes mais
gerais ou na escolha de uma técnica de analise de
dados, os periddicos, quando se trata de informacdes
mais especificas e correntes. No segundo caso, na
fase de planejamento de pesquisa, por exemplo, o
cientista necessitara de informa¢des que o auxiliem
na percepcao de seu problema e na formulagdo de
procedimentos apropriados a sua investigagao.
Também buscaré situar seu proéprio trabalho no
contexto, relacionando-o ao de outros realizados
recentemente.

24).

Pelo exposto até o presente momento, ja se pode
verificar que o estudo do comportamento de busca e
uso da informag&@o, como também das variaveis
motivacionais referentes ao mesmo, é deveras
complexo. Ainda mais quando se aplica o conceito
de reforco. Reforco refere-se a qualquer estimulo
(fisico, social) que aumenta a freqiiéncia de
ocorréncia da resposta a que se segue. Um estimulo
reforcador é considerado positivo se, quando
apresentado ap6s uma resposta, aumenta e/ou
mantém a tendéncia de repeticao dessa mesma
resposta; negativo, se for aversivo para o organismo
aumentando a tendéncia de repeticdo da resposta,
que o evita ou faz desaparecer (Williams®).

Detectar que estimulos- reforgam ou quais
reforcadores séo os mais efetivos no comportamento
de busca da informacado, néo é tarefa facil. O fato,
por exemplo, de um docente-pesquisador recorrer a
biblioteca e encontrar o documento-fonte desejado
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que buscava aumenta a probabilidade dele retornar
mesmo quando necessitar de outro material. E, se
ao ler esse documento-fonte, obtiver as informacdes
atendendo a suas necessidades, seu comportamento
de busca da informagéao sera reforgado
positivamente, como também ocorreu em relagéo ao
canal biblioteca. Poderia acontecer o inverso— o ndo
encontrar o documento-fonte— tornar-se-ia entéo
um reforgamento negativo tendendo a aumentar a
resposta de nédo recorrer a biblioteca. Dependendo
do esquema de reforgamento, isto é, plano para
liberar reforcos®® em que isto ocorra, os efeitos
poderao ser muito deletérios na busca de apoio da
biblioteca.

Necessério se faz lembrar a existéncia de um
complexo de variaveis que influem no
comportamento, atuando concomitantemente com
os esquemas de reforco. Assim, Blakely, Starin &
Poling?” apontam que a quantidade ou magnitude
do reforgo a ser obtido influi, por exemplo, no
tamanho da razao fixa (nUmero de respostas para
obter o refor¢o) preferida pelo homem.
Exemplificando: se o reforgo pelo titulo de doutor
for suficientemente grande, a pessoa podera
trabalhar em uma raz&o de média alta, produzir
muito para obté-lo.

E através de esquemas de reforgamento, e com o
exame cuidadoso das varidveis ambientais e
individuais, que se pode propiciar o desenvolvimento
dos comportamentos, a sua melhoria ou a extingédo
dos comportamentos considerados indesejaveis.

Os varios aspectos focalizados até este ponto
parecem ser suficientes para demonstrar a
necessidade de se realizarem estudos mais
especificos, principalmente em se tratando de
docentes-pesquisadores, e ratificar o ponto de vista
da autora deste artigo: n&o basta obter informagdes
sob a forma de respostas a questionarios, entrevistas
para saber 0 que esses usam e se estdo satisfeitos,
inferindo desse uso suas necessidades. Também é
insuficiente proceder a andlise da bibliografia
efetivamente referida no discurso publicado por
eles. Evidentemente é preciso ampliar o campo de
pesquisa, tornando-o interdisciplinar mediante um
esforco conjunto de bibliotecéarios, cientistas

da informacédo e psic6logos. Teorias, conceitos

e procedimentos advindos da area de psicologia
da motivacao certamente abrem novas perspectivas
no estudo do comportamento de busca e uso da
informacao.
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MOTIVATION AND SEARCH FOR INFORMATION
BY THE TEACHER-RESEARCHER

ABSTRACT

Some aspects of teacher-researcher behaviour
related to activities of reading and information search
are presented. Concepts of the psychology of
motivation are applied in an attempt to use these
concepts in user studies, more specifically in studies
of information needs.
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