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Prefacio

Ana Maria Bianchi e Flavia Avila

Este guia foi concebido para introduzir o leitor brasileiro a vasta tematica da Economia Comporta-
mental e Experimental. Foram aqui reunidos artigos e depoimentos de pesquisadores mundialmente
conhecidos por sua contribuicdo para a area, que adquiriu grande destaque na literatura econdmi-
ca nos ultimos anos do século XX. Um sinal claro dessa projecdo é a atribuicdo recente de prémios
Nobel de economia aos pesquisadores que militam em Economia Comportamental e Experimental.

A 3area, contudo, ainda estd engatinhando no Brasil, e divulga-la aos interessados é justamente a
motivacdo deste guia. O critério adotado para a selecdo dos textos aqui reunidos foi, além da exce-
léncia e do prestigio de seus autores, seu carater introdutério. O trabalho de edicdo que resultou na
definicdo das partes e na escolha dos capitulos que se seguem teve o cuidado de reunir textos aces-
siveis ao leitor interessado, que tenha como objetivo comecar a inteirar-se da tematica abordada.

Um segundo critério de selecdo de artigos foi o fato de tratarem dos varios temas pertinentes
a area, e de abrigarem uma pluralidade de perspectivas. As organizadoras buscaram fornecer ao
leitor brasileiro um vasto panorama da pesquisa que vém sendo produzida no campo da Economia
Comportamental e Experimental, com o cuidado de evitar o tom monolitico. A pluralidade de pontos
de vista é caracteristica fundamental da pesquisa na area, por ser nova e por representar o ponto
de encontro de pesquisadores de varias disciplinas cientificas, e ndo poderia ser desconsiderada na
organizacao de um guia.

Como serd melhor discutido a frente, a Economia Comportamental é um campo de pesquisas
relativamente recente, proveniente da incorporacao, pela economia, de desenvolvimentos tedricos e
descobertas empiricas no campo da psicologia. A esses se somaram, mais recentemente, as contri-
buicdes da neurociéncia e de outras ciéncias humanas e sociais. Parte-se de uma critica a abordagem
econbmica tradicional, apoiada na concep¢ao do “homo economicus”, que é descrito como um to-
mador de decisdo racional, ponderado, centrado no interesse pessoal e com capacidade ilimitada de
processar informacdes. Essa abordagem tradicional, que hoje tende a persistir apenas como padrao
normativo, considera que o mercado ou o préprio processo de convergéncia ao equilibrio sdo capa-
zes de solucionar erros de decisdo decorrentes de uma racionalidade limitada.

Em contraposi¢cao a essa visao tradicional, a Economia Comportamental enxerga uma realidade
formada por pessoas que decidem com base em hadbitos, experiéncias pessoais e regras praticas
simplificadas; aceitam solucdes apenas satisfatorias; tomam decisdes rapidamente; tém dificuldade
de conciliar interesses de curto e longo prazo; e sdo fortemente influenciadas por fatores emocionais
e pelas decisdes daqueles com os quais interagem. Na busca de um maior realismo no entendimento
das escolhas individuais e dos processos de mercado em que se manifestam, os economistas com-
portamentais tentam incorporar a seus modelos um conjunto heterogéneo de fatores de natureza
psicoldgica e de ordem emocional, conscientes ou inconscientes, que afetam o ser humano de carne
e 0sso em suas escolhas diarias.

TEm ordem cronoldgica, os p rémios Nobel foram atribuidos a Daniel Kahneman (2002), Vernon Smith (2002) e Robert Shiller

(2013). Antes disso, o prémio havia sido concedido a Herbert Simon (1978) e Amartya Sen (1998), notaveis precursores da area.

14 Guia de Economia Comportamental e Experimental



A ferramenta mais utilizada pelos economistas comportamentais em sua investigacdo empirica
é, sem duvida, o método experimental. E preciso mencionar que a possibilidade de aplicacdo desse
método nas ciéncias sociais foi severamente questionada por autores classicos como John Stuart
Mill e Milton Friedman. Na ultima metade do século XX, o método foi aos poucos conquistando o
reconhecimento dos economistas, que passaram a valorizar sua instrumentalidade no teste empirico
de padrdes de respostas a estimulos externos. Por exemplo, economistas experimentais passaram a
analisar, em condi¢cdes proximas as de um laboratério, como os humanos se comportam ao repartir
uma quantia de dinheiro com parceiros anénimos. Foram assim capazes de detectar uma série de
“anomalias” da conduta humana, ou seja, respostas incomuns, nao esperadas, que ndo encontravam
abrigo nas classificacdes convencionais. Mais recentemente, os experimentos sairam do laboratdrio
e passaram a ser implementados no proprio campo, com o objetivo de reproduzir mais fielmente as
condicdes vigentes no mundo real. Mostraram-se, com isso, ferramentas Uteis na implementacdo de
politicas publicas mais adequadas a realidade social.

Depois dessa breve introducdo a tematica geral e aos critérios adotados na selecdo de textos,
discorreremos de forma breve sobre o conteldo das partes que este guia abrange e dos capitulos
que o integram.

No capitulo introdutdrio, Dan Ariely traz a tona, para o leitor leigo, as concepcdes centrais da
area. Pesquisador hoje internacionalmente conhecido por suas contribuicdes a Economia Compor-
tamental, Ariely tem desempenhado um papel importante em sua divulgacdo para o grande publico.
Ele define a crenca na racionalidade e no mercado como pontos cegos, e propde a Economia Com-
portamental como “um exercicio de desenho e humildade”. Sejam quais forem nossas deficiéncias
como tomadores de decisdo, conclui, reconhecé-las é crucial para orientar decisdes, criar sociedades
melhores e consertar nossas instituicoes.

A Parte | do guia é dedicada a uma introducdo geral a area, seus principais conceitos e metodo-
logias. Alain Samson é o autor dessa parte, que foi publicada originalmente nos guias em inglés “The
Behavioral Economics Guide 2014” e “The Behavioral Economics Guide 2015”.

A Parte |l deste guia é voltada para a teoria e pratica da Economia Comportamental e Experi-
mental. Seus capitulos expdem diferentes perspectivas dos temas abordados pela pesquisa na area,
escritos por pesquisadores internacionais de renome.

O artigo de Chris Starmer da um panorama das pesquisas na area realizadas nas ultimas décadas,
com foco em escolha individual e risco. Assim, sugere um conjunto de licdes que podem ser retiradas
dos seus estudos e orientar o trabalho do economista nos dias atuais. Entre outros, destaca que a
Economia Comportamental pode nos levar a pensar de maneira diferente sobre as qualidades que
definem uma boa teoria. Embora haja espaco para teorias simples e elegantes, como a teoria da
utilidade esperada, a busca de teorias com melhor capacidade descritiva requer a considera¢cdo dos
multiplos fatores que explicam os fendmenos, inclusive sua dependéncia de contexto.

Um tema favorito da pesquisa contempordnea em Economia Comportamental é a escolha in-
tertemporal, objeto de dois capitulos da Parte Il, sendo o primeiro deles elaborado por Scott Rick e
George Loewenstein. Os autores definem a escolha intertemporal como o equilibrio entre dois con-
juntos de fatores afetivos: emoc¢des imediatas para acdes baseadas em custos e beneficios imediatos,
de um lado, e emogdes experimentadas como resultado da considera¢cdao sobre as consequéncias
potenciais futuras de tais acdes, de outro. Discutem a contribuicdo que a neuroeconomia traz para
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a analise desse segundo conjunto de emocdes, em decisdes que envolvem resultados intangiveis.

O segundo artigo sobre escolha intertemporal é de autoria de Shlomo Bernatzi e Richard
Thaler. Os autores abordam a questdo da poupanca para a aposentadoria, ou, mais propriamente,
da arquitetura de escolha dos planos de aposentadoria, em seus quatro ingredientes fundamen-
tais: disponibilidade, adesdo automatica, investimento automatico e escalonamento automatico
de contribuicdes.

O capitulo elaborado por Dean Karlan explora exemplos de mecanismos de comprometimen-
to, examinando a énfase que as pessoas ddo ao consumo presente, em detrimento do consumo
futuro. A luz da literatura sobre desconto hiperbdlico do futuro, Karlan discorre sobre alguns
experimentos que avaliam produtos bancarios que podem funcionar como estimulo a poupanc¢a
em cooperativas de crédito.

Sobre o tema de politicas publicas e regulacdo, a Parte |l engloba artigos de Cass Sunstein, Da-
niel Read e Nick Chater.

Sunstein expde uma lista de fatores que tem sido explorados em politicas publicas baseadas
na ideia de arquitetura de escolha e de mecanismos de nudging, trazendo a discussdo para uma
perspectiva ética dessas intervencdes. Argumenta que esses mecanismos podem assumir diversas
formas, e devem ser examinados de forma concreta, a partir das intervenc¢cdes sociais que sdo por
eles inspirados. Quando os fins sdo legitimos, e os nhudges sdo transparentes e sujeitos ao escrutinio
publico, dificilmente serdo expostos a uma objecdo ética convincente.

No capitulo de sua autoria, Chater defende que estaria em curso neste século uma revolucao
comportamental no campo da pesquisa, do desenvolvimento e do teste das politicas publicas. O
autor considera que os achados da ciéncia comportamental levam ao questionamento das for-
mas tradicionais de se lidar com problemas sociais. O governo precisa empoderar os cidadaos,
oferecendo-lhes uma estrutura com a qual possam fazer escolhas de vida adequadas e conve-
nientemente embasadas.

O capitulo de Read volta-se para uma dimensdo estratégica da Economia Comportamental,
dada por suas implicacdes para a psicologia do consumidor e a importancia de reguladores. Aborda
a desvantagem da Economia Comportamental comparativamente a teoria tradicional, decorrente de
sua pretensao de lidar com a realidade humana em sua complexidade e “bagunc¢a”. Discute em segui-
da como isso repercute na traducdo de seus ensinamentos em politicas sociais adequadas.

A contribuicdo da Economia Comportamental nas areas de negdcios e marketing é objeto do
capitulo de Ravi Dhar, Jon Cummings e Ned Welch. O artigo fala da “irracionalidade do consumidor”
e trata de pontos ainda pouco explorados pela empresas, que se beneficiariam de uma mudanca de
mindset para uma visdo mais psicoldégica do consumidor, suas prioridades e o impacto do contexto
em decisdes simples de consumo.

Eyal Winter traz um visdo diferente e critica de que a Economia Comportamental poderia se be-
neficiar de ampliar seu espectro de investigacdo para além de vieses cognitivos. O autor defende a
investigacdo mais cuidadosa das influéncias sobre o comportamento e fala do engano de se atribuir
decisdes erradas a fatores emocionais.
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Ja Johannes Haushofer e Ernest Fehr discutem a psicologia da pobreza. Os autores examinam
resultados empiricos que mostram que as consequéncias psicolégicas da situacdo de pobreza po-
dem desencadear comportamentos econémicos que tornam dificil sua superacdo, criando-se um
circulo vicioso. Esse entendimento é crucial para melhorar a eficacia das intervencdes sociais de
fomento ao desenvolvimento humano.

Integram a Parte |l do guia artigos de especialistas brasileiros envolvidos na pesquisa de Econo-
mia Comportamental e Experimental. Antes de apresenta-los individualmente, é importante registrar
que se trata de um trabalho pioneiro, empreendido por pesquisadores de formacdo variada, com
diferentes filiacdes institucionais, cujo empenho em estimular o avanco dessa area no Brasil merece
destaque. Esses precursores lidam com as dificuldades que qualquer trabalho de desbravamento de
territério acarreta. Gracas a seu esforco, que ocorre em condicdes de relativo isolamento, tem sido
possivel o desenvolvimento da pesquisa no Brasil e sua adequacao as condi¢cdes locais.

O primeiro capitulo da Parte Il foi elaborado por Roberta Muramatsu. A autora defende o impor-
tante papel que a Economia Comportamental desempenha no sentido de oferecer uma explicagcao
complementar para os desafios colocados pela pobreza e pelo desenvolvimento humano. A pesquisa
na area tem seu foco em heuristicas e vieses cognitivos e afetivos potencializados pela condicdo de
pobreza e pela privagcao de oportunidades e direitos. Sdo descritos dois exemplos de experimentos
randomizados controlados, instrumentos de pesquisa cuja importancia vem crescendo na area, que
ajudam a avaliar a eficacia de diferentes formas de intervencao.

Vera Rita de Mello Ferreira, vanguardista na area de psicologia econdmica no Brasil, faz um
retrospecto histérico da psicologia econémica contemporanea, para em seguida compard-la com a
Economia Comportamental. Do ponto de vista de método, a autora identifica a psicologia econémica
com a tradicao experimental na psicologia, bem como sua afinidade com a psicologia aplicada, que
tem propiciado a aplicacdo de seus ensinamentos em diferentes setores da vida socioeconémica.

Os desdobramentos da Economia Comportamental e Experimental no campo das finang¢as ndo
poderia ser deixado de lado na estruturacdo deste guia. A area de financas comportamentais é ob-
jeto do capitulo de autoria de Carol Franceschini. A autora faz uma breve introducdo e mapeamento
das anomalias estudadas pela pesquisa em financas comportamentais, e apresenta resultados de
pesquisas com essa orientacdo feitas no Brasil.

Ja Bernardo Nunes, Pablo Roger e Gustavo Cunha examinam o papel do autocontrole nas deci-
sdes financeiras cotidianas. Fazem um apanhado dos desenvolvimentos mais recentes da economia
e da psicologia sobre o autocontrole, tendo em vista a formulacdo de politicas de regulamentacao
financeira referentes a poupanca para aposentadoria, as dindmicas da tomada de crédito e as deci-
sdes de investimento no mercado de ac¢des.

O capitulo de Anderson Teixeira, Benjamin Tabak e Daniel Cajueiro analisa a evidéncia experi-
mental sobre a violacdo de determinados axiomas da teoria da utilidade esperada em ambientes
de risco e incerteza. Essa violagcdo seria provocada por dois fatores psicolégicos: aversdo miope
a perda e efeito dinheiro em casa. Este ultimo termo aplica-se a jogos sequenciais com inUmeras
rodadas, em que os agentes se mostram pouco sensiveis ao risco de perda por terem conseguido
ganhar na rodada anterior.

O capitulo de Fernando B. Meneguin e Flavia Avila tem como foco a dimensado aplicada da
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Economia Comportamental, do ponto de vista de sua contribuicdo potencial a elaboracdo de
politicas publicas. A evidéncia empirica disponivel mostra que a forma como os cidad&os fazem
suas escolhas é bastante afetada por varidveis ndo-monetarias, tais como maneira como lhes sdo
apresentadas as opcdes e o contexto de sua aplicacao.

As questdes éticas envolvidas na pesquisa em Economia Comportamental sdo tema do capitulo
de Ana Maria Bianchi. A partir de um breve retrospecto da histéria do pensamento econdmico, Bian-
chi discute as dimensdes positiva e normativa da ciéncia econdmica, bem como as implicacdes éticas
da arquitetura de escolha, da aplicacdo da Economia Comportamental a teoria do desenvolvimento,
e das evidéncias de comportamento moral entre animais.

O foco do capitulo de Carol Franceschini e Felipe A. de Araujo € de natureza metodoldgica. Os
autores discorrem sobre as caracteristicas da pesquisa experimental em seus diferentes formatos e
discutem questdes criticas de validade interna e externa. A partir desse panorama da pesquisa expe-
rimental, conduzida especialmente em laboratdrio, discutem como esses estudos tem sido usados na
area de preferéncias sociais, descrevendo os jogos econdmicos mais utilizados na area.

No campo da psicologia econdmica, Diogo C. S. Ferreira e Anthony Evans discutem o tema do
comportamento altruista, pré-social ou de cooperacdo. Analisam as explicacdes desse comporta-
mento elaboradas pela psicologia social, pela Economia Comportamental e pela biologia. Os autores
mostram evidéncias de pesquisa sobre a eficdcia da punicdo de terceiros na manutencdo e no desen-
volvimento da cooperacdo, e abordam a hipodtese do altruismo competitivo.

O texto de Ana Maria Roux V. C. Cesar, Paulo S. Boggio e Camila Campanha dd um panorama da
area de neuroeconomia e expde os resultados de um estudo experimental no campo da neuroeco-
nomia e da neurocontabilidade, realizado por meio de um jogo de metas. Em sua investigacdo sobre
0os aspectos neurofisioldgicos do processo de decisdo, baseada em eletroencefalogramas, os autores
concluem que o cérebro é capaz de captar a incongruéncia de informacdo, mas que isso ndo afeta o
comportamento de decisdo quando esse ja estd de alguma forma condicionado.

A Parte IV deste guia reldne entrevistas realizadas com personalidades que se sobressaem na
pesquisa em Economia Comportamental e Experimental contemporaneas. O tom é informal, como
convém a depoimentos pessoais sobre a experiéncia de pesquisa de cada entrevistado, que listam as
questdes que permanecem em aberto e analisam os novos rumos da pesquisa na area.

Constam nesta parte os depoimentos de Richard Thaler da University of Chicago, um dos pais da
area de Economia Comportamental e principais referéncias mundiais no tema. Thaler aborda alguns
pontos-chave explorados no seu livro best-seller Misbehaving, dando uma visdo abrangente da area
e dos bastidores do seu surgimento desde o final da década de 70. Mais ainda, discute algumas polé-
micas na area, trazendo uma visao critica e abrangente de seu desenvolvimento nos préximos anos.

Paul Dolan, da London School of Economics, expde sua visdo sobre as aplicacdes dos estudos da
Economia Comportamental (EC) para a drea de politicas publicas, assim como agendas de pesquisa
importantes que vém emergindo na area. Mais ainda, fala dos pontos chaves do seu livro best-seller
Happiness by Design, no qual aborda a tematica da felicidade e como melhor alcanc¢a-la.
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A entrevista de Ravi Dhar, da Yale School of Management, aborda as suas aplica¢cdes na area
de marketing e negdcios e fala do alcance que seus estudos tem ganhado no mundo todo. O
especialista considera que uma das principais contribuicbes da EC estd em seus estudos experi-
mentais e na cultura de testar e aprender, que fornecem um modo de pensar melhor e de forma
mais inteligente sobre os consumidores.

Duas entrevistas constantes da Parte |V testemunham a importancia assumida pelas pesqui-
sas de Economia Comportamental e Experimental nos trabalhos do Banco Mundial. A primeira
delas foi conduzida junto a Varun Gauri, diretor responsavel pelo World Development Report
2015, MInd, Society and Behavior, a segunda junto a Arianna Legovinni, que acompanhou o au-
mento do prestigio dos métodos experimentais na drea de desenvolvimento, e chefia o departa-
mento responsavel pelos estudos de avaliacdo de impacto do Banco Mundial.

Em seu depoimento, Varun Gauri da sua perspectiva da importancia da area e suas pesquisas
experimentais e empiricas para politicas de desenvolvimento. Fala ainda do espaco que a area
vem ganhando internamente no Banco Mundial e no campo de desenvolvimento econdmico, fato
que resultou na criacdo da Global Insights Initiative (GINI) em outubro de 2015. Arianna Legovini
traz uma abordagem mais metodoldgica, contando um pouco sobre o papel da DIME (Develo-
pment Impact Evaluation unit) no Banco Mundial, seus estudos e como o uso experimentos e
testes controlados randomizados podem ser ferramentas importantes para trazer subsidios para
programas na area de desenvolvimento.

Outra perspectiva sobre experimentos de campo € dada por John List, professor e diretor
do departamento de Economia da University of Chicago, que, além de apresentar um panorama
geral da area, traz sua visdo critica como um dos pioneiros no uso de experimentos de campo
como instrumento na teoria econdmica e como fonte de informacado sobre o comportamento dos
individuos em seu habitat.

Para fechar a secdo de depoimentos, uma conversa divertida e informal entre George Loewens-
tein, professor de economia da Carnegie Mellon University, e o publicitario Rory Sutherland, original-
mente escrita como prefacio do "The Behavioral Economics Guide 20714”, fala sobre o alcance da area,
tanto na academia quanto setor publico e privado nos ultimos anos.

Ja a Parte V traz um visdo aplicada de pesquisadores em empresas, consultorias e érgaos, que
tém utilizado ativamente os ensinamentos da Economia Comportamental e suas metodologias para
geracdo de novas estratégias e intervencdes. Os capitulos exploram temas que vado desde nudging,
politicas publicas e regulacdo, até a necessidade de fornecer novas perspectivas e insights para as
areas de marketing, negdcios e publicidade.

Apds essa breve caracterizacdo do conteudo das partes e capitulos que integram o guia,
queremos reforcar seu carater introdutdério e sua intencdo de oferecer ao leitor brasileiro um
roteiro para facilitar sua entrada nessa fascinante drea de pesquisa, seja como pesquisador, seja
como simples interessado.
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Introducao

ECONOMIA COMPORTAMENTAL.:

UM EXERCICIO DE DESENHO E HUMILDADE 2

Dan Ariely

E tentador olhar para as pessoas em geral e imaginar que formam um grande conjunto de indivi-
duos sensatos e racionais levando a vida de maneira sensata e calculada. Obviamente, essa nocao
é correta, em certa medida. Nossa mente e nosso corpo sdo capazes de agcdes impressionantes.
Podemos ver uma bola que foi atirada a distancia, calcular instantaneamente sua trajetdria e im-
pacto e entdo mover o corpo e as maos para apanha-la. Podemos aprender linguas com facilida-
de, especialmente na primeira infancia. Podemos aprender a jogar xadrez. Podemos reconhecer
milhares de rostos sem confundi-los (embora conforme vou envelhecendo eu me impressione
cada vez menos com minha memoaria). Podemos produzir musica, literatura, tecnologia, arte — e
uma lista imensa de coisas do género.

Como exclamou Shakespeare em Hamlet:

“Que obra admirdvel é o Homem! T&o nobre na razao, tdo infinito em faculdades! Na forma e
movimento, tdo preciso e admiravel! Na acdo, tal como um anjo! Na compreensao, tal como um deus!
A beleza do mundo! O modelo dos animais!”

O problema é que, embora essa visdo da natureza humana seja comum a grande parte dos
economistas, formuladores de politicas e populacdo em geral, ela ndo é acurada. Tudo bem, somos
capazes de fazer muitas coisas maravilhosas, mas também falhamos de vez em quando, e os custos
dessas falhas podem ser substanciais. Por exemplo, pense em guem manda mensagem de texto
engquanto esta dirigindo: ndo é preciso digitar e dirigir o tempo todo para que isso seja perigoso e
devastador. Mesmo que a pessoa faca isso s6 de vez em quando, digamos, 3% do tempo, ainda pode
se ferir ou se matar ou ferir e matar outros.

Digitar e dirigir € um problema substancial, mas também é uma metafora util para nos ajudar a
pensar sobre alguns dos modos como nos comportamos mal — agindo de maneira que ndo condiz
com 0s Nossos interesses de longo prazo. Comer demais, poupar de menos, cometer crimes passio-
nais, a lista vai longe. O grande problema é que nossa capacidade de agir tendo em vista nosso inte-
resse no longo prazo estd sendo cada vez mais tolhida. Por qué? Porque o modo como projetamos o
mundo a nossa volta ndo nos ajuda a lutar contra a tentacdo e a pensar no longo prazo. De fato, se um
extraterrestre observasse o modo como projetamos o mundo, a Unica conclusdo sensata a que ele
chegaria seria a de que os seres humanos resolveram projetd-lo de modo a criar cada vez mais tenta-
cbes e a se obrigarem a pensar com miopia. Pense bem: a versdo seguinte do donut (donut 2.0) sera
mais ou menos tentadora? A proxima versdo do smartphone nos fard consulta-lo mais ou menos ve-
zes durante o dia? E a préoxima versdo do Facebook nos fard abri-lo mais ou menos frequentemente?

Podemos imaginar a vida basicamente como um cabo-de-guerra. Andamos por ai com nossa

2 Traduzido de Ariely, D. (2015) Behavioral Economics: An Exercise in Design and Humility, originalmente publicado no “The

Behavioral Economics Guide 2015”.
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carteira, nossas prioridades e nossos pensamentos — e o mundo comercial a nossa volta quer nosso
dinheiro, tempo e atencdo. O mundo comercial quer nosso dinheiro, tempo e atencdo em algum mo-
mento no futuro distante? Estad tentando maximizar nosso bem-estar daqui a 30 ou 40 anos? Nao.
Os atores comerciais a nossa volta querem nosso dinheiro, tempo e atencdo agora. E sdo muito bem-
sucedidos em sua missdo. Em parte porque controlam o ambiente em que vivemos (supermercados,
shopping centers), em parte porgue permitimos que sua presenca em nossos computadores e tele-
fones (apps, anuncios), e também porque eles sabem mais do que nds sobre aquilo que nos tenta, e
porque noés ndo entendemos de verdade alguns dos aspectos mais basicos da nossa natureza.

Um estudo importante e deprimente feito por Ralph Keeney (um colega pesquisador da Duke
University) mostrou o abrangente impacto da tomada de decis&o ruim em nossa vida ou, para ser
mais preciso, em nossa morte. Usando dados sobre mortalidade do Center of Disease Control,
Ralph estimou que aproximadamente metade das mortes de adultos de 15 a 64 anos de idade
nos Estados Unidos sdo causadas ou ajudadas por decisdes pessoais ruins, em especial as rela-
cionadas ao tabagismo, a falta de atividade fisica, a criminalidade, ao uso de drogas e alcool e ao
comportamento sexual imprudente.

Ralph definiu cuidadosamente a natureza da decisdo pessoal e o que pode ser considerado mor-
te prematura. Por exemplo, se alguém morre depois de ser abalroado por um carro com um motorista
bébado, a morte ndo é considerada prematura porque o falecido ndo tomou a decisdo que o levou a
morte. Contudo, se o motorista bébado morre, a morte é considerada prematura porque sua decisdo
de dirigir alcoolizado e a morte resultante claramente sao relacionadas. Tendo em mente essa no¢ao,
podemos examinar diversos exemplos em que existem a disposi¢cdo varios caminhos para a decisdo
(o motorista bébado tem a alternativa de pegar um taxi, pedir a alguém que dirija para ele ou chamar
um amigo), e ele ndo escolhe esses outros caminhos para a decisdo apesar de terem menor probabi-
lidade de produzir o mesmo resultado negativo (ou seja, a fatalidade).

Para elaborar brevemente sobre apenas um exemplo de uma decisao pessoal que pode levar
a morte, tratemos do consumo excessivo de alcool. Essa decisdo pode levar ao aumento de peso
corporal, o que pode levar a obesidade, que pode causar ataque cardiaco, derrame, cancer e outros
problemas de saude fatais. Também pode resultar em lesdes acidentais que, em alguns casos, podem
ser fatais para quem bebeu. Ingerir dlcool pode, ainda, levar o individuo a fazer sexo sem protecao, o
gue pode leva-lo a contrair uma doenca fatal. Outro resultado, embora menos comum, € provocar um
comportamento suicida. E essas sdo apenas algumas das maneiras como a decisdo de ingerir alcool
pode ser fatal. Existem muitas outras consequéncias possiveis. Obviamente, o consumo excessivo de
alcool é apenas um exemplo de como decisdes ruins podem acarretar a morte prematura. Lamenta-
velmente, a medida que a sociedade avanca, crescem o numero e os tipos de decisdes ruins, assim
como suas possiveis consequéncias negativas.

Ora, se as pessoas fossem criaturas 100% racionais, a vida seria maravilhosa e simples. S6 preci-
sariamos dar a elas as informacdes necessarias para que tomassem boas decisdes, e elas imediata-
mente tomariam as decisdes certas. Comem demais? Bastaria informa-las sobre as calorias. Se né&o
poupam, bastaria dar-lhes uma calculadora de aposentadoria, e elas comecariam a poupar as taxas
apropriadas. Digitam enquanto dirigem? E sé explicar-lhes o quanto isso é perigoso. Jovens abando-
nam os estudos, médicos ndo lavam as maos antes de examinar pacientes. Simplesmente explique
aos jovens por que devem prosseguir nos estudos e diga aos médicos por que devem lavar as maos.
Infelizmente, a vida ndo é tdo simples, e a maioria dos problemas que temos hoje em dia ndo se deve
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a falta de informacao. E € por isso que nossas repetidas tentativas de melhorar o comportamento
fornecendo mais informacado fazem pouco (ou nada) para melhorar as coisas.

O problema basico é: possuimos nossos software e hardware internos que se desenvolveram
com o passar dos anos para lidar com o mundo. E, embora tenhamos algumas habilidades sensa-
cionais, em muitoss casos elas sdo incompativeis com o mundo moderno que projetamos. Esses
s30 0S casos em que podemos sair perigosamente do caminho e cometer erros graves. Esta ficando
cada vez mais caro viver com esses erros. Por qué? Pense nesses perigos como se eles fossem ter-
roristas. Mil anos atras, quanto dano um terrorista poderia causar antes de ser pego? E hoje? Com
tecnologias como explosivos, guerra quimica e bioldgica, até um grupo muito pequeno pode cau-
sar danos colossais. O mesmo se aplica a cair em tentacdo. Em um mundo onde ndo tivéssemos ce-
lulares e carros, os perigos de ndo prestar atencdo ndo seriam tdo grandes — na pior das hipodteses,
trombariamos com uma arvore quando estivéssemos andando. Mas se estamos em um carro a 120
km/h, qualquer errinho de atencdo pode custar muito caro. O mesmo se aplica ao que comemos.
Em um mundo onde os alimentos ndo possuissem teor caldrico tdo elevado, comer por 10 minutos
a mais depois de satisfeitas as nossas necessidades nutricionais ndo faria muito mal. Mas quando
um donut contém centenas de calorias e podemos devora-lo em menos de um minuto, comer por
um pouquinho a mais de tempo pode custar caro. Muito caro.

Existem muitos vieses e muitos modos de cometer erros, mas dois dos pontos cegos que
mais me surpreendem sdo a continua crenca na racionalidade das pessoas e dos mercados. Isso
me supreende particularmente porque até as pessoas que parecem acreditar que a racionalida-
de ¢ um bom modo de descrever individuos, sociedades e mercados sentem-se bem diferente
quando lhes fazemos perguntas especificas sobre as pessoas e instituicdes que elas conhecem
bem. Por um lado, elas podem citar todo tipo de crencas elevadas sobre a racionalidade das pes-
soas, empresas e sociedades, mas por outro expressam sentimentos muito diferentes sobre suas
caras-metades, sogras (e tenho certeza de que essas caras-metades e sogras também tém umas
histdérias bem malucas sobre nossos entrevistados) e organizacdes em que trabalham. Por alguma
razdo, guando examinamos de perto algum exemplo da vida, a ilusdo de comportamento sensato
esmaece quase instantaneamente. E quanto mais examinamos peguenos detalhes da nossa vida,
mais as nossas decisdes ruins parecem multiplicar-se.

Como exercicio, pense em sua vida e anote o numero de vezes em que vocé fez as seguintes
atividades nos ultimos 30 dias. Tenha em mente mais duas coisas: 1) Se vocé ndo anotar os nu-
meros, serd muito mais facil manter a ilusdo de sua prdpria racionalidade. Portanto, vocé é quem
sabe se prefere confrontar ou ndo o seu comportamento. 2) Se deixar linhas em branco, a sensa-
cado serd bem diferente do que se escrever “zero”, entdo, se quiser ser realmente honesto consigo
mesmo, ndo deixe linhas em branco.
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Disse sim para algo ao qual deveria ter AiTO NEO ..ttt e tesbeeseeeesaeereeas

Disse algo inapropriado € depoisS ME GITEPENTUI ..ccciceeiiieiceeeceee ettt s b e seete st et resbesaerssbensereeresee

Peguei um voo ndo 6timo soé para ganhar algumas mMilnagens @Xtras ...

[Acrescente abaixo quaisquer outros comportamentos indesejaveis]
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Fiz eu mesmo esse exercicio e, durante uns minutos, cogitei em publicar minhas respostas,
mas depois fiz a contagem e ndo quis admitir minhas falhas nem aumentar o nimero de vezes
em que menti — por isso, achei melhor manter na privacidade os meus deslizes. Talvez o grau de
comportamentos indesejaveis seja prevalecente apenas na minha vida, e talvez eu seja a pessoa
mais irracional do mundo. Dado que existe uma pequena possibilidade de que minha experiéncia
esteja a altura da experiéncia humana em geral, quem sabe seja melhor nds todos atualizarmos a
avaliacdo das nossas capacidades e pensarmos em como melhorar nossa lamentavel condicdo. E
espero que isso aconteca o quanto antes.

A primeira questdo que surge diretamente dessa andlise um tanto dolorosa do estado das deci-
sdes ruins e do mundo moderno é: devemos ficar deprimidos com todas essas ilustracdes e historias
pessoais de falhas importantes? A segunda questdo, decorrente da primeira, é: o que devemos fazer?

Quanto a ficarmos deprimidos, poderia parecer que a perspectiva racional representa uma visdo
muito mais otimista da vida e que a perspectiva da Economia Comportamental é deprimente. Afinal
de contas, parece maravilhoso seguir pela vida pensando que as pessoas a nossa volta sdo super-hu-
manos perfeitamente racionais que sempre tomam as decisdes certas. Além disso, essa perspectiva
embute um certo nivel de respeito pela maravilha que é um ser humano. Em contraste, parece bem
triste pensar nas pessoas com quem interagimos no trabalho e na vida social como seres miopes,
emotivos, vingativos, inseguros sobre o que desejam, faceis de se confundir etc. Mas vejamos uma
perspectiva diferente sobre isso — alicercada no estado do mundo, e ndo voltada para os individuos.

Pensemos no mundo. Somos entre 7 e 8 bilhdes de pessoas no planeta e, pelo que eu saiba, as
coisas estdo muito longe do ideal. Temos guerras, alta criminalidade, poluicdo, oceanos doentes,
muita pobreza, obesidade, tabagismo etc. Dessa perspectiva, o que é mais otimista? Pensar que o
estado do mundo é o resultado de 7 a 8 milhdes de pessoas racionais ou de 7 a 8 pessoas irracio-
nais? Se acharmos que é a primeira dessas alternativas, isso significa que esse € o melhor mundo
que podemos esperar. Porém, se pensarmos que o estado do mundo é resultado de 7 a 8 bilhdes
de pessoas irracionais, isso significa que podemos fazer muito melhor. Significa que, se compreen-
dermos o que deu errado, podemos melhorar as coisas. Essa é a versdo do otimismo — e acredito
profundamente nela. E verdade que temos muitos defeitos, e com certeza ao longo dos anos des-
cobriremos muitos outros aspectos em que somos imperfeitos. Mas isso, para mim, sé faz ressaltar
gue hd uma grande margem para melhorar. Isso é que é otimismo!

Quanto ao que fazer em seguida, a meu ver, os desafios estdo, basicamente, no modo de
projetar nosso mundo. Enquanto construirmos o mundo a nossa volta pressupondo gue as pes-
soas possuem capacidade cognitiva ilimitada e nenhuma emocao que interfira em nossas deci-
sbes, fracassaremos — frequentemente e em escalas cada vez maiores. Porém, se entendermos
verdadeiramente as limitacdes humanas e projetarmos o mundo com base nessa no¢do, teremos
produtos e mercados que serdo muito mais compativeis com nossa capacidade humana e que
nos permitirdo, por fim, florescer. Assim como nunca projetariamos um carro supondo que as
pessoas possuem um numero infinito de maos e pernas para dirigi-lo, também precisamos reco-
nhecer nossas limitacdes sociais, cognitivas, emocionais e de atencdo quando projetamos nosso
ambiente. E desafiador, mas também é um caminho com esperanca.
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Por fim, gostaria de deixar um lembrete sobre a sabedoria dos romanos. No auge do Império
Romano, os generais que obtinham vitdrias importantes desfilavam pela cidade exibindo seus
despojos de guerra. Em trajes cor de purpura e tunicas douradas cerimoniais, coroa de louro e
rosto pintado de vermelho, eles eram carregados pelas ruas sentados em um trono. Eram aclama-
dos, celebrados e admirados. Mas a cerimobnia tinha mais um elemento: durante todo aquele dia,
um escravo andava ao lado do general, sussurrando repetidamente no ouvido dele: “Memento
mori”, que significa mais ou menos “Lembrai-vos de que sois mortal”.

Se eu pudesse criar uma versdo moderna dessa frase romana, provavelmente escolheria: “Lem-
bre-se de que vocé é falivel” ou, talvez, “Lembre-se da irracionalidade”. Seja qual for a frase, reconhe-
cer nossas deficiéncias € um primeiro passo crucial no caminho para tomar decisdes melhores, criar
sociedades mehores e consertar nossas instituicoes.
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Parte |

Introducao a economia
comportamental e experimental’

A ECONOMIA COMPORTAMENTAL

Alain Samson

Podemos definir Economia Comportamental (EC) como o estudo das influéncias cognitivas, sociais
e emocionais observadas sobre o comportamento econdmico das pessoas. A EC emprega principal-
mente a experimentacdo para desenvolver teorias sobre a tomada de decisdo pelo ser humano.

Segundo a EC, nem sempre as pessoas sdo egoistas, calculam o custo-beneficio de suas acdes e
tem preferéncias estaveis. Mais ainda, muitas das nossas escolhas ndo resultam de uma deliberacdo
cuidadosa. Somos influenciados por informacdes lembradas, sentimentos gerados de modo automa-
tico e estimulos salientes no ambiente. Além disso, vivemos o momento, isto é, tendemos a resistir
as mudancas, a ndo sermos bons para predizer preferéncias futuras, somos sujeitos a distorcdes de
memoria e afetados por estados psicoldgicos. Finalmente, somos animais sociais, com preferéncias
sociais como aguelas expressas na confianca, altruismo, reciprocidade e justica, e temos o desejo de
ser coerentes conosco e de valorizar as normas sociais.

As implica¢cdes da EC sdo abrangentes e suas ideias vém sendo aplicadas em varias esferas no
setor privado e em politicas publicas, incluindo finangas, saude, energia, desenvolvimento, educacdo
e marketing de consumo. Richard Thaler e Cass Sunstein, autores do influente livro Nudge, comeca-
ram a participar da formulacdo de politicas governamentais nos Estados Unidos jad em 2008, durante
a campanha presidencial do presidente Barack Obama. Em 2010, o governo do Reino Unido montou
o “Behavioural Insights Team” (BIT), uma unidade especial dedicada a aplicar a ciéncia comporta-
mental a politica e aos servicos publicos. Em 2013 veio a noticia de que o governo americano estava
formando uma equipe de nudge nessas mesmas linhas.

A subdivisdo das comunicacdes do governo do Reino Unido, Central Office of Information (COI),
hoje extinta, também empregou insights da EC para melhorar suas atividades de comunicac¢do. Pro-
fissionais do COIl usaram essas ideias para complementar abordagens tradicionais encontradas na
Psicologia que tendiam a enfocar a atencéo, atitudes e autoeficdcia das pessoas na producdo de
mudanc¢as de comportamento (COI, 2009).

A popularidade da EC e das ciéncias comportamentais de modo geral ampliou a caixa de fer-
ramentas conceituais dos profissionais da area pratica, incentivou pesquisas que investigam o com-
portamento real e comecou a favorecer uma cultura de “testar e aprender” entre os governos e as
empresas. Quando se pede a EC que lide com gquestdes praticas, € indispensavel fazer experimentos
antes de intervencdes praticas.

No setor privado, a EC reavivou o interesse dos profissionais nas dreas da Psicologia, particular-
mente Marketing, pesquisa com consumidores, negdcios e consultoria sobre politicas. A Parte VI
deste Guia apresenta uma coletdnea de artigos escritos por profissionais dessas areas.

3 Traduzido e adaptado do “The Behavioral Economics Guide 2014 e 2015”. As referéncias da Parte 1 se encontram ao final do

livro, apds o glossario. (N.T.)
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Os economistas comportamentais, em esséncia, usam a Psicologia para estudar problemas econd-
micos e sua abordagem geralmente se alicerca no casamento da experimentacdo com o pensamento
econdmico tradicional, por exemplo, no conceito de utilidade. Entretanto, como a EC € uma disciplina
na interseccdo da Psicologia com a Economia, nem sempre suas fronteiras sdo claramente definidas.
Gracas a isso e também a crescente popularidade da EC, alguns académicos e profissionais que no
passado poderiam intitular-se psicélogos (por exemplo, especialistas em mudanca comportamental ou
psicologia do consumidor) passaram a apresentar-se como “economistas comportamentais” ou “cien-
tistas comportamentais”. Também, as vezes, sdo outros que os chamam assim. Em um artigo no Hu-
ffington Post, por exemplo, o psicélogo organizacional Adam Grant mencionou que frequentemente o
apresentam como economista comportamental. Em uma ocasido ele tentou corrigir isso, mas um exe-
cutivo replicou: “Seu trabalho parece mais chique se eu chamar vocé de economista comportamental”.
Certamente parece verdade, como observou Daniel Kahneman, que “agora se costuma rotular como
Economia Comportamental as aplicacdes da Psicologia Social ou Cognitiva” quando o assunto é a for-
mulacdo de politicas publicas. Infelizmente, como notou Richard Thaler, isso tem o efeito colateral de
ndo se dar o devido valor ao grande trabalho feito por ndo economistas em areas de politicas publicas.

A importancia da ciéncia comportamental hoje também se evidencia no mercado de trabalho,
onde organizacdes de diversos tipos, como instituicdes financeiras, agéncias de pesquisa de merca-
do e empresas da area da saude procuram “Chief Behavioral Officers” (“diretores comportamentais”)
ou, mais modestamente, “Behavior Change Advisors” (“consultores de mudanca comportamental”).
Alguém poderia argumentar que o interesse em EC é apenas uma tendéncia passageira em ramos
propensos a modas e com limiares de atencdo reduzidos. Mas essa ideia menospreza a importancia da
disciplina, pois a busca do conhecimento é um processo incremental, particularmente nas ciéncias so-
ciais e comportamentais. De modo geral, a EC é uma drea ainda incipiente e parece ter vindo para ficar.

A disseminacdo do conhecimento académico da “alta cUpula” ao publico geral tem sido ajudada
por livros de divulgacao cientifica escritos por renomados académicos das areas de Economia, Psi-
cologia e politicas publicas. A Economia Comportamental foi popularizada fora dos circulos acadé-
micos pelos livros Previsivelmente Irracional (Dan Ariely), Nudge (Richard Thaler e Cass Sunstein), e
Rapido e Devagar: Duas Formas de Pensar (Daniel Kahneman). Muitas publicacdes nessas linhas tém
passado cada vez mais rapido do lado descritivo do continuum para o lado pratico. Mais recentemen-
te, Uri Gneezy e John List publicaram o livro The Why Axis: Hidden Motives and the Undiscovered
Economics of Everyday Life, documentando experimentos de campo que mostram como incentivos
podem mudar resultados no mundo real, e Sendhil Mullainathan e Eldar Shafir publicaram Scarcity:
Why Having Too Little Means So Much, que reflete sobre como a escassez — e nossas respostas ina-
degquadas a ela — moldam nossa vida, nossa sociedade e nossa cultura. O especialista em “mindless
eating” [comer sem atencdo] Brian Wansink aborda problemas de alimentagdo em seu novo livro S/im
by Design: Mindless Eating Solutions for Everyday Life, enquanto o cientista comportamental Paul
Dolan, em Felicidade Construida: Como Encontrar Prazer e Propdsito no Dia a Dia inicia os leitores
na ciéncia da felicidade e nos modos de alcan¢a-la. Richard Thaler, em Misbehaving: The Making of
Behavioral Economics, também tem uma perspectiva mais pratica, que aplica a EC a fendbmenos do
nosso cotidiano e fornece aos leitores ideias sobre como tomar decisdes melhores. Finalmente, o
titulo do novo livro de Dan Ariely, Irrationally Yours: On Missing Socks, Pickup Lines, and Other Exis-
tential Puzzles, mostra como podemos lidar mais racionalmente com as mazelas do nosso cotidiano.
J&a Shlomo Benartzi em The Smarter Screen: Surprising Ways to Influence and Improve Online Beha-
vior revela um kit de ferramentas para entender comportamentos e criar interveng¢des na era digital.

27 Guia de Economia Comportamental e Experimental


http://www.thedailybeast.com/articles/2013/04/26/daniel-kahneman-s-gripe-with-behavioral-economics.html
http://www.thedailybeast.com/articles/2013/04/26/daniel-kahneman-s-gripe-with-behavioral-economics.html
http://www.behavioraleconomics.com/books/the-why-axis-hidden-motives-and-the-undiscovered-economics-of-everyday-life-uri-gneezy-john-list/
http://www.behavioraleconomics.com/books/the-why-axis-hidden-motives-and-the-undiscovered-economics-of-everyday-life-uri-gneezy-john-list/
http://www.behavioraleconomics.com/books/scarcity-the-new-science-of-having-less-and-how-it-defines-our-lives-sendhil-mullainathan-eldar-shafir/
http://www.behavioraleconomics.com/books/scarcity-the-new-science-of-having-less-and-how-it-defines-our-lives-sendhil-mullainathan-eldar-shafir/
http://www.amazon.com/Slim-Design-Mindless-Solutions-Everyday/dp/0062136526/
http://www.amazon.com/Slim-Design-Mindless-Solutions-Everyday/dp/0062136526/
http://www.behavioraleconomics.com/books/happiness-by-design-change-what-you-do-not-how-you-think-paul-dolan/
http://www.behavioraleconomics.com/books/misbehaving-the-making-of-behavioral-economics-richard-thaler/
http://www.behavioraleconomics.com/books/misbehaving-the-making-of-behavioral-economics-richard-thaler/
http://www.behavioraleconomics.com/books/irrationally-yours-on-missing-socks-pickup-lines-and-other-existential-puzzles-dan-ariely-2015/
http://www.behavioraleconomics.com/books/irrationally-yours-on-missing-socks-pickup-lines-and-other-existential-puzzles-dan-ariely-2015/
http://www.thedailybeast.com/articles/2013/04/26/daniel-kahneman-s-gripe-with-behavioral-economics.html
http://www.forbes.com/forbes/welcome/

. UMA INTRODUCAO A ECONOMIA COMPORTAMENTAL

Pense na ultima vez em que comprou um produto que pudesse ser personalizado. Um laptop, por
exemplo. Talvez vocé tenha decidido simplificar a sua tomada de decisdo optando por uma marca
bem conhecida ou por alguma que vocé ja tivesse possuido no passado. E entdo talvez tenha entrado
no site do fabricante para fazer o pedido. Mas o processo de tomada de decisdo ndo parou por ai,
pois depois disso vocé precisou personalizar o seu modelo escolhendo diversas caracteristicas do
produto (velocidade de processamento, capacidade do disco rigido etc.) e ainda ndo sabia muito
bem de que caracteristicas iria realmente precisar. Nessa etapa, a maioria dos fabricantes de tecno-
logia mostra um modelo basico com op¢des que podem ser mudadas conforme as preferéncias do
comprador. O modo como essas escolhas de produto sdo apresentadas ao cliente influenciar&o a
compra final e ilustra varios conceitos das teorias de Economia Comportamental (EC).

Primeiro, o modelo basico apresentado para personalizacdo representa uma escolha padrao
(default). Quanto mais incertos sobre sua decisdo estiverem os clientes, mais provavel serd que eles
fiqguem com o default, sobretudo se ele for explicitamente apresentado como a configuracao reco-
mendada. Segundo, o fabricante pode empregar a no¢do de “framing” e apresentar as op¢cdes de
modos diferentes, recorrrendo a um modo de personalizacdo baseado em “adicionar” ou “deletar”
(ou alguma coisa intermediaria). No modo adicionar, os clientes comecam com um modelo basico
e podem acrescentar mais op¢cdes ou melhores caracteristicas. No modo deletar ocorre o processo
oposto e os clientes tém de remover opcdes ou simplificar um modelo completo. Um estudo mos-
trou que os consumidores acabam escolhendo um ndimero maior de caracteristicas quando o mo-
delo para personalizar estd programado no modo deletar do que quando o modo é o de adicionar
(Biswas, 2009). Finalmente, a estratégia de framing na apresentacdo das opcdes serd associada a
diferentes ancoras de preco antes da personalizacdo, o que pode influenciar o valor percebido do
produto. Se o produto final configurado terminar com um prec¢o de $1500, provavelmente seu custo
serd percebido como mais atrativo se a configuracao inicial fosse de $2000 (o modelo completo),
do que se fosse $1000 (modelo basico). Os vendedores se dedicardo a um meticuloso processo de
experimentacdo para encontrar um ponto ideal — uma estratégia para oferecer opc¢des de perso-
nalizacdo gue maximizem as vendas, a partir de um preco padrdo que encoraje o maximo possivel
de consumidores a iniciarem o processo de compras.

Escolha Racional

Em um mundo ideal, defaults, frames e precos-ancora ndo influenciariam as escolhas dos consumi-
dores. Nossas decisdes seriam resultado de uma cuidadosa ponderacdo de custos e beneficios e se
baseariam em preferéncias existentes. Sempre tomariamos decisdes étimas. No livro The Economic
Approach to Human Behavior, do economista Gary S. Becker, publicado em 1976, o autor apresentou
uma célebre série de ideias conhecidas como os pilares da chamada teoria da “escolha racional”. A
teoria supde que os agentes humanos tém preferéncias estaveis e procuram maximizar o comporta-
mento. Becker, que aplicou a teoria da escolha racional a esferas tdo diferentes como crime e casa-
mento, acreditava que disciplinas académicas como a sociologia podiam aprender com a hipodtese do
“homem racional” proposta pelos economistas neoclassicos em fins do século 19. Entretanto, os anos
1970 também viram o surgimento da linha de pensamento oposta, como veremos na proxima secao.
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Teoria da Perspectiva (Teoria dos Prospectos)

Enquanto a racionalidade econdmica influenciava outros campos das ciéncias sociais de dentro para
fora, com a obra de Becker e da Escola de Chicago, psicélogos confrontavam o pensamento econdmi-
co prevalecente com dados da realidade. Entre eles, salientaram-se Amos Tversky e Daniel Kahneman,
com varios artigos que pareciam erodir as ideias sobre a natureza humana defendidas pela corrente
dominante dos economistas. Talvez esses dois autores sejam mais conhecidos por terem formulado a
teoria da perspectiva (Kahneman e Tversky, 1979), que mostra que nem sempre as decisdes sdo étimas.
Nossa disposicdo para correr riscos € influenciada pelo modo como as escolhas sdo apresentadas (fra-
med), isto é, depende do contexto. Consideremos o seguinte problema de decisdo classico:

O que vocé prefere:

A) Um ganho certo de $250, ou

B) Uma chance de 25% de ganhar $1000 e uma chance de 75% de ndo ganhar nada?

E que tal:

C) Uma perda certa de $750, ou

D) Uma chance de 75% de perder $1000 e uma chance de 25% de ndo perder nada?

O trabalho de Tversky e Kahneman mostra que as respostas diferem conforme as escolhas sdo
apresentadas (framed) como um ganho (1) ou uma perda (2). Diante do primeiro tipo de decisédo,
grande parte das pessoas optarad pela alternativa sem risco (A), enquanto no segundo problema as
pessoas mostram maior probabilidade de escolher D, a mais arriscada. Isso acontece porque temos
maior aversdo a perda do que apreco por um ganho equivalente. Abrir mdo de alguma coisa é mais
doloroso do que o prazer que sentimos por recebé-la.

Racionalidade Limitada

Muito antes do trabalho de Tversky e Kahneman, pensadores dos séculos 18 e 19 ja estavam
interessados nos esteios psicoldgicos da vida econdmica. No entanto, durante a revolucdo neo-
classica na virada do século 20, cada vez mais estudiosos tentaram emular as ciéncias naturais,
pois queriam distinguir-se do campo da Psicologia, entdo considerado “acientifico” (Camerer,
Loewenstein e Rabin, 2011). A importancia da Economia corroborada pela Psicologia refletiu-se
mais tarde no conceito de “racionalidade limitada”, um termo associado ao trabalho de Herbert
Simon nos anos 1950. Segundo essa concepc¢cdo, nem todas as decisdes sdo 6timas. Existem res-
tricdes ao processamento de informacdes pelos seres humanos, porque ha limites de conheci-
mento (ou de informacdes) e de capacidades computacionais.

O trabalho de Gerd Gigerenzer sobre heuristicas “rapidas e frugais” desenvolveu mais tarde as
ideias de Simon e propo6s que a racionalidade de uma decisdo depende de estruturas encontradas no
ambiente. As pessoas sdo “ecologicamente racionais” quando fazem o melhor uso possivel de suas
capacidades limitadas, aplicando algoritmos simples e inteligentes que podem levar a inferéncias
quase 6timas (Gigerenzer e Gigerenzer, 1996).
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Embora a ideia de limites humanos a racionalidade ndo fosse completamente nova em Econo-
mia, o programa de estudos sobre “heuristicas e vieses” de Tversky e Kahneman trouxe importantes
contribuicdes metodoldgicas, pois defendeu uma abordagem rigorosa a compreensdo das decisdes
econdmicas com base na medicdo de escolhas reais feitas sob diferentes condi¢cdes. Cerca de 30
anos depois, suas ideias introduziram-se na corrente dominante, o que resultou em crescente valori-
zacado pelas esferas académica, publica e comercial.

Informacédo Limitada: A Importancia do Feedback

O principio da limitagcdo de conhecimentos ou informacdes que baseia a racionalidade limitada é
um dos temas abordados no livro Nudge, de 2008. Nessa obra, Thaler e Sunstein ressaltam que ex-
periéncia, boas informacdes e feedback rapido sdo os principais fatores que permitem as pessoas
tomar boas decisdes. Pensemos, por exemplo, na mudanca climatica, citada como um problema par-
ticularmente dificil no que diz respeito a experiéncia e feedback. A mudanca climatica é um processo
invisivel, difuso e de longo prazo. O comportamento benéfico ao meio ambiente por um individio, por
exemplo, reduzir emissdes de carbono, ndo resulta em uma mudanca perceptivel. O mesmo se aplica
na esfera da saude. Nessa area frequentemente o feedback é insatisfatdrio e temos maior probabili-
dade de obter feedback de opcdes escolhidas do que de opcdes rejeitadas.

Por exemplo, o impacto de fumar € mais perceptivel no decorrer dos anos, enquanto o efeito desse
habito sobre as células e érgados internos geralmente ndo se evidencia para o individuo. Tradicional-
mente, o feedback genérico destinado a induzir uma mudanca comportamental limita-se a informa-
¢Bes como os custos econdmicos do comportamento prejudicial a saude e suas possiveis consequén-
cias ao organismo (Diclemente et al.,, 2001). Programas mais recentes voltados para a mudanca de
comportamento, como o que usa aplicativos de celular para ajudar o usuario a parar de fumar, hoje for-
necem feedback comportamental positivo e personalizado, que pode incluir o niumero de cigarros ndo
fumados e o dinheiro poupado, além de informacdes sobre melhora da salde e prevencdo de doenca.

Tomada de Decisao “Irracional”: o exemplo da Psicologia do Preco

Encontramos é6timos exemplos de escolhas limitadamente racionais, tomadas devido as restricdes
a0s Nossos processos de pensamento, especialmente aguelas que fazemos como consumidores, no
famoso livro de divulgacdo de Dan Ariely, Previsivelmente Irracional. Boa parte dos estudos que ele
examina envolve percepc¢cdo de precos e valores. Um estudo perguntou aos participantes se eles
comprariam um produto (por exemplo, um teclado sem fio) por uma quantidade de ddélares que fosse
igual aos dois ultimos digitos do numero de seu seguro social. Depois |lhes perguntaram qual era o
maximo que estariam dispostos a pagar. No caso do teclado sem fio, um ndmero trés vezes maior de
pessoas com o0s 20% maiores numeros de seguro social se disseram dispostas a pagar em compara-
cdo com as dos 20% menores numeros. O experimento demonstra a ancoragem, um processo pelo
qual um valor numérico fornece um ponto de referéncia ndo-consciente que influencia percepcdes
de valores subsequentes (Ariely, Loewenstein e Prelec, 2003).

Ariely também introduz o conceito do Efeito Preco Zero, pelo qual quando um produto é anun-
ciado como “gratis”, os consumidores o percebem como intrinsecamente mais valioso. Um choco-
late gratis é desproporcionalmente mais atrativo em relacdo a um chocolate de $0,14 do que um
chocolate de $0,01 em comparagdo com um de $0,15. Para um tomador de decisdes “racional”, uma
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diferenca de preco de 14 centavos sempre deveria fornecer a mesma magnitude de mudanca no
incentivo para escolher o produto (Shampanier, Mazar e Ariely, 2007). Finalmente, muitas vezes o
preco é interpretado como indicador da qualidade, e pode até sugestionar e produzir consequéncias
fisicas, como os placebos em estudos médicos. Um experimento, por exemplo, deu aos participantes
uma bebida supostamente benéfica para a acuidade mental. Quando pessoas receberam uma bebida
com desconto, seu desempenho na resolucdo de quebra-cabecas foi significativamente inferior ao
encontrado nas condi¢cdes de preco regular e de controle (Shiv, Carmon e Ariely, 2005).

Previsivelmente Irracional e Nudge alertaram o publico para uma nova estirpe de economistas
influenciados pelo estudo da tomada de decisdo comportamental cujos pioneiros foram os trabalhos
de Kahneman e Tversky (as vezes citados como “escolha sob incerteza”). A psicologia do homo eco-
nomicus — um individuo racional e egoista com preferéncias relativamente estaveis — foi contestada,
assim como a tradicional ideia de que a mudanca comportamental deve ser obtida fornecendo infor-
magdes, convencendo, incentivando ou penalizando as pessoas (Thaler e Sunstein, 2008). O campo
associado a essa linha de estudos e teoria € a Economia Comportamental (EC), que procura mostrar
que as decisdes humanas sdo fortemente influenciadas pelo contexto, no qual se inclui o modo como
as escolhas nos sdo apresentadas. O comportamento varia no tempo e no espaco e é sujeito a vieses
cognitivos, emocdes e influéncias sociais. As decisdes resultam de processos menos deliberativos,
lineares e controlados do que gostariamos de acreditar.

Teoria do Sistema Dual

Daniel Kahneman usa uma estrutura tedrica de sistema dual (consolidada na Psicologia Cognitiva e
Social nos anos 1990) para explicar por que nossas avaliacdes e decisdes frequentemente ndo estéo
em conformidade com noc¢des formais de racionalidade.

O Sistema 2 é mais
reflexivo, controlado,

O Sistema 1 consiste em processos de pensamento
que sdo intuitivos, automaticos, baseados na

experiéncia e relativamente inconscientes. deliberativo e analitico.

As avaliacdes influenciadas pelo Sistema 1tém por base impressdes derivadas de conteldo men-
tal facilmente acessivel. O Sistema 2, por outro lado, procura monitorar ou controlar — frequente-
mente sem éxito — as operacdes mentais e o comportamento observavel.

Disponibilidade Afeto

O Sistema 1¢é a “casa” das heuristicas (atalhos cognitivos) que aplicamos e é responsavel pelos vieses
(erros sistematicos) que podemos cometer quando tomamos decisdes (Kahneman, 2011). Os proces-
sos do Sistema 1 nos influenciam quando uma exposicdo prévia a um ndmero afeta avaliacdes subse-
guentes, como se evidencia nos efeitos de ancoragem ja discutidos (Tversky e Kahneman, 1974). Uma
das heuristicas mais universais é a da disponibilidade. A disponibilidade serve como um atalho men-
tal quando a possibilidade de um evento ocorrer é percebida como maior simplesmente porque um
exemplo nos vem a mente rapidamente (Tversky e Kahneman, 1974). Por exemplo, uma pessoa pode
considerar investimentos em previdéncia privada muito arriscados porque se lembra de um parente
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que perdeu a maior parte de suas economias para a aposentadoria na recessao recente. Informacdes
prontamente disponiveis na memadria também sdo usadas quando fazemos avaliacdes baseadas na
similaridade, como se evidencia na heuristica da representatividade.

Finalmente, outra heuristica “multiuso” é a do afeto, isto é, bons ou maus sentimentos que aflo-
ram automaticamente quando pensamos em um objeto. Aplicar a heuristica do afeto pode nos levar
ao pensamento excludente, que é particularmente evidente quando as pessoas pensam em um ob-
jeto em situacdes que impedem a reflexdo pelo Sistema 2, como quando ha pressdo de tempo. Por
exemplo, consumidores podem considerar poucos os beneficios dos preservativos e grande o custo
desses produtos, o que acarreta uma correlagdo risco-beneficio negativa significativa (Finucane,
Alhakami, Slovic e Johnson, 2000).

O papel do afeto em situacdes de risco ou incerteza também se evidencia no modelo do risco
como sentimentos (Loewenstein, Weber, Hsee e Welch, 2001). Interpretacdes “consequencialistas”
da tomada de decisdo tendem a focar em expectativas juntamente com a probabilidade e o valor
subjetivo de possiveis resultados. A perspectiva do risco como sentimentos explica o comporta-
mento em situacdes nas quais reacdes emocionais ao risco diferem de avaliacdes cognitivas. Nessas
situacdes, o comportamento tende a ser influenciado por sentimentos advindos de expectativas,
emog¢des experimentadas no momento da tomada de decisdo.

Saliéncia

Disponibilidade e afeto sdo processos internos do individuo que podem resultar em vieses. O equiva-
lente externo desses processos € a saliéncia, pela qual as informac¢des que se destacam, sdo novas ou
parecem relevantes tém maior probabilidade de afetar nossas acdes (Dolan et al., 2010). Por exemplo,
um dispositivo tecnoldgico pode ser apresentado como sendo 99% confidvel ou como tendo uma
taxa de falha de apenas 1%, enfatizando-se, assim, informac¢des positivas ou negativas. A saliéncia
também fundamenta julgamentos heuristicos que podem se basear em dicas externas. Alguns psico-
logos concluiram gue existem heuristicas redutoras de esforco que simplificam a tomada de decis&o
dos consumidores. A heuristica do nome da marca, por exemplo, sugere que dicas salientes na forma
dos nomes de marcas podem ser usadas para inferir a qualidade (Maheswaran, Mackie e Chaiken,
1992). Quanto aos graus de saliéncia visual, um estudo encontrou um efeito de congruéncia entre
preco e tamanho da fonte, no qual um preco de liquidacdo mostrado em caracteres pequenos em
relacdo ao preco regular resultou em maior probabilidade de compra do que quando o preco de liqui-
dacdo era apresentado em caracteres relativamente grandes (Coulter e Coulter, 2005). Finalmente,
a saliéncia de opcdes também pode ser manipulada rearranjando-se o ambiente fisico. Por exemplo,
demonstrou-se que uma mudanca simples como po6r garrafas de dgua mais perto do caixa em um
restaurante self-service aumenta a saliéncia e a conveniéncia dessa bebida mais saudavel e, com isso,
eleva significativamente a venda de agua (Thorndike, Sonnenberg, Riis, Barraclough e Levy, 2012).

Viés do Status Quo e Inércia

Embora muitas heuristicas e vieses sejam resultado de impressdes rapidas, o cardter automatico do
Sistema 1também se reflete na aversdo humana a mudanca. Nessa esfera, um aspecto se evidencia na
formacao de habitos, padrdbes comportamentais automaticos que resultam de repeticdo e aprendiza-
do associativo (Duhigg, 2012). A preferéncia pela permanéncia das coisas, por exemplo, a tendéncia
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a ndo mudar o comportamento a menos que o incentivo para fazé-lo seja forte, € chamada de “viés
do status quo” (Samuelson e Zeckhauser, 1988). A inércia € uma manifestacdo da propensdo humana
a permanecer no status quo (Madrian e Shea, 2011) e uma bem conhecida manifestacdo de inércia
estd nas baixas taxas de adesdo ao plano de previdéncia privada quando as pessoas tém de fazer o
esforco de se inscrever (“opc¢do de entrar”, ou “opt-in”). Nesse caso, um modo eficaz de elevar as ta-
xas de adesdo é mudar o default — o que acontece quando as pessoas ndo fazem uma escolha ativa.
Inércia, procrastinacao e falta de autocontrole sdo problemas que tornam eficaz a estratégia de fazer
mudancas em opc¢des padrdo, de optar por entrar para optar por sair (de “opt-in” para “opt-out”).
Desse modo, em vez de precisar agir para inscrever-se (opt-in), agora as pessoas precisam fazer um
esforco para cancelar sua inscricdo (opt-out) (Thaler e Sunstein, 2008). O nudging com defaults é
uma das ferramentas principais do “arquiteto da escolha” (Goldstein, Johnson e Heitmann, 2008).

Dimensoes Temporais

Outro ramo importante da EC introduz uma dimens&o temporal a avaliacdes e preferéncias humanas.
Essa drea reconhece que as pessoas tém viés para o presente e ndo sdo boas em predizer tendéncias,
percepcdes de valores e comportamentos futuros.

Desconto Intertemporal e Viés do Presente

Segundo as teorias do desconto intertemporal, os eventos do presente recebem pesos maiores do
qgue os do futuro (Frederick, Loewenstein e O’Donoghue, 2002); quando muitas pessoas preferem
receber $100 agora a receber $110 daqui a um més. O desconto € ndo linear e sua taxa ndo é constan-
te ao longo do tempo. A preferéncia das pessoas por receber $100 daqui a uma semana em vez de
receber $110 dagqui a um més e uma semana ndo serd igual a sua preferéncia por receber $100 daqui
a um ano em vez de receber $110 dagui a um ano e um més. Embora a diferenca seja de um més em
ambos os casos, o valor dos eventos que estdo mais distantes no futuro cai mais lentamente do que
o daqueles que estdo mais proximos do presente (Laibson, 1997).

Além da inércia, o desconto do futuro é outro aspecto importante para explicar as baixas taxas
de poupanca para fins de aposentadoria. Um estudo aventa que seria possivel obter uma mudanca
comportamental ajudando a pessoa a se conectar com o individuo que ela sera no futuro. Nesse es-
tudo, pessoas que viram um avatar de si mesmas em idade avancada mostraram maior probabilidade
em aceitarem recompensas financeiras futuras em vez de intermediarias (Hershfield et al., 2011).

Viés da Diversificacdo e Lacuna da Empatia [Empathy Gap]

A inconsisténcia temporal também ocorre quando uma pessoa, no presente, ndo prediz acurada-
mente quais serdo suas preferéncias no futuro, uma nocdo bem ilustrada pelo viés da diversificacdo
(Read e Loewenstein, 1995). Quando vou fazer compras que serdo consumidas ao longo de varios
dias, talvez eu escolha um pacote com varias caixinhas de cereais sortidos, mas daqui a duas se-
manas descubra que gostaria mais se tivesse escolhido apenas o meu sabor favorito. No caso dos
alimentos, o viés da diversificacdo provavelmente serd bem acentuado se vocé tomar a decisdo de
compra quando estiver saciado (por exemplo, logo apds uma refeicdo). Essa incapacidade de avaliar
plenamente o efeito de estados emocionais na tomada de decisdo é conhecida como lacuna da em-
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patia (quente-frio), um termo cunhado por George Loewenstein, um dos fundadores do campo da
Economia Comportamental. Os estados “quentes” incluem diversos fatores viscerais, como emog¢des
negativas associadas a altos niveis de excitacdo (por exemplo, raiva ou medo), estados de sensibili-
dade (por exemplo, dor) e estados de impulso (por exemplo, sede, vontade intensa relacionada a um
vicio, excitacdo sexual) (Loewenstein, 2000). A ilustracdo mais conhecida ocorre durante a tomada
de decisdo sexual, na qual um homem em um estado “frio”, ndo excitado, frequentemente prediz que
usara preservativo em suas proximas relagdes sexuais, mas acaba ndo usando quando estd em um
“estado quente” de excitacdo (Ariely e Loewenstein, 2006).

Previsdo e Memboria

Quando fazemos planos para o futuro, geralmente somos otimistas demais. Por exemplo, estamos
sujeitos a cometer a falacia do planejamento, subestimando quanto tempo levaremos para concluir
uma tarefa e desconsiderando experiéncias passadas (Kahneman, 2011). Analogamente, quando ten-
tamos predizer como nos sentiremos no futuro, podemos superestimar a intensidade das nossas
emocdes (Wilson e Gilbert, 2003). O nivel de felicidade que prevejo sentir em minhas préximas férias,
por exemplo, provavelmente é maior do que a felicidade que verdadeiramente sinto durante a expe-
riéncia real. Existem varias explicacdes para essa distor¢cdo, entre elas o modo como nos lembramos
de eventos passados. Minha recordacdo das férias passadas provavelmente ndo é representativa das
férias como um todo (Morewedge, Gilbert e Wilson, 2005) e eu talvez avalie minhas ultimas férias
com base nos momentos mais agradaveis e no fim delas, por exemplo, e ndo com base na média de
cada momento da experiéncia - a regra do pico-fim (Kahneman e Tversky, 1999). Finalmente, con-
forme os dias vao se passando durante as férias, eu simplesmente me habituarei e minha felicidade
se reduzird aos niveis de costume. Segundo o conceito de adaptacdo heddnica, mudancas em expe-
riéncias tendem a induzir a felicidade apenas temporariamente, pois nos acostumamos com as novas
circunstancias (Frederick e Loewenstein, 1999).

Dimensodes Sociais

Ao contrario do conceito de motivacdo e tomada de decisdo baseado na ideia do homo economicus,
a EC ndo pressupde que o ser humano faz escolhas em isolamento ou para servir aos seus proprios
interesses. Além das dimensdes cognitivas e afetivas, uma area importante da EC também considera
as forcas sociais, pois as decisdes sdo tomadas por individuos que sdo moldados pelos ambientes
sociais e integrados a esses ambientes.

Confianca e Desonestidade

A confianca, que é uma das explicacdes para as discrepancias entre o comportamento real e o com-
portamento predito por um modelo de agentes auto-interessados, torna possivel a vida social e
permeia as relacdes econdmicas. Ela foi associada a resultados econdmicos positivos, como o cresci-
mento macroecondmico (Zak e Knack, 2001), assim como a motivacdo intrinseca no nivel micro e ao
desempenho no trabalho (Falk e Kosfeld, 20086).

Embora a confianca possa nos deixar vulneraveis e, por isso, reflita preferéncias de risco, ela
também pode ser resultante de preferéncias sociais (Fehr, 2009). Por exemplo, ela ja foi associada ao
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conceito de “aversdo a traicdo” (Bohnet, Greig, Herrmann e Zeckhauser, 2008): as pessoas aceitam
riscos maiores quando estdo diantes de uma dada probabilidade de ma sorte do que com a mesma
probabilidade de serem traidas por outra pessoa.

Nas relagcdes humanas, o logro frequentemente é considerado uma violagcdo da confianca, en-
qguanto na Economia classica a desonestidade pode ser vista como um subproduto natural de agen-
tes auto-interessados. No entanto, a perspectiva da EC ndo considera os humanos mais honestos;
vé as coisas mais por uma perspectiva socio-psicolégica, mostrando que a desonestidade ndo diz
respeito apenas a trade-offs entre incentivos externos (como o ganho material) e custos (como puni-
coes). A desonestidade é um produto de situacdes tanto quanto de mecanismos internos e externos,
e muitas vezes envolve o auto-engano — a reinterpretacdo de atos desonestos (por exemplo, ndo de-
clarar toda a sua renda ao fisco) de modo a fazé-los parecer menos desonestos (Mazar e Ari, 2006).

Justica e Reciprocidade

Muitas pesquisas comportamentais sobre a tomada de decisdo individual em contextos sociais ba-
seiam-se em jogos experimentais. Juntamente com a teoria da decisdo comportamental, a teoria
dos jogos comportamentais é a segunda principal drea tedrica da Economia Comportamental. Tipi-
camente, esses jogos dotam os participantes com algum montante inicial (como fichas) que depois
trocam de méos com base em escolhas feitas por individuos segundo as regras do jogo. Isso ocorre
durante uma ou mais rodadas. O resultado se evidencia no modo como as recompensas sdo divididas
entre os jogadores. Frequentemente, mostra que as pessoas tém aversdo a desigualdade, isto é, os
jogadores preferem a justica a desigualdade em muitos contextos (Fehr e Schmidt, 1999).

A justica estd relacionada a motivacao pela reciprocidade: nossa tendéncia a retribuir a acdo de
outra pessoa com uma ac¢ao equivalente. No entanto, a reciprocidade pode ter aspectos positivos
e negativos. Como mostrou o trabalho de Ernst Fehr nessa area, as respostas das pessoas a acdes
positivas freqguentemente sdo mais gentis do que prediria um modelo baseado no auto-interesse; por
outro lado, também pode haver respostas punitivas a acdes negativas (Fehr e Gaechter, 2000). No
mundo real, as entidades beneficentes as vezes usam a reciprocidade a seu favor. Por exemplo, um
experimento de campo que investigou o comportamento de doacdo constatou que pessoas que re-
ceberam um presente junto a uma carta solicitando doac¢do apresentaram uma frequéncia de doacado
75% maior do que na condicao basica, “sem presente” (Falk, 2004).

Normas Sociais

O socidlogo Alvin Gouldner referiu-se a reciprocidade como uma “norma moral generalizada” (Gou-
Idner, 1960). Normas sociais sdo expectativas ou regras comportamentais implicitas ou explicitas
em uma sociedade ou grupo de pessoas (Dolan et al., 2010) e sdo um componente importante da
economia da identidade, que considera as acdes econdmicas resultados de incentivos monetarios e
de auto-conceitos das pessoas (Akerlof e Kranton, 2010). Nossas preferéncias ndo sdo simplesmente
uma questdo de gostos basicos; elas também séo influenciadas por normas, por exemplo, as que se
manifestam nos papéis de cada sexo.

As normas variam conforme as culturas e os contextos. Por exemplo, enquanto as normas de
mercado ditam que é preciso pagar por um bem ou servico, as normas sociais sdo muito diferentes
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— vocé se ofereceria para pagar a um membro da familia pela refeicdo que ele preparou para vocé?
(Ariely, 2008) As vezes, coexistem na mesma esfera normas sociais de troca, como a reciprocidade,
e normas de mercado. Enquanto as normas de mercado determinam que eu cobre de um cliente por
um trabalho de consultoria, também posso, em algumas ocasides, dar conselhos gratuitamente a
esse cliente, esperando que esse favor me seja retribuido no futuro.

As normas sociais sinalizam o comportamento ou as acdes apropriados adotados pela maioria
das pessoas (embora o que se considere “apropriado” também esteja sujeito a continuas mudancas).
Juntamente ao feedback informativo (por exemplo, a quantia poupada porque vocé ndo tomou bebi-
da alcodlica), o feedback normativo descritivo (por exemplo, como o seu nivel de consumo de alcool
se compara a média nacional) frequentemente é usado em programas destinados a mudar compor-
tamentos que afetam a saude (Diclemente et al., 2001), enquanto organizacdes sem fins lucrativos
as vezes usam informac¢des normativas para influenciar os niveis de doa¢do. Um estudo comparou
niveis de contribuicdo para uma coleta de fundos pelo rddio nos Estados Unidos. Quando foram for-
necidas aos potenciais doadores informac¢des sociais que sinalizavam normas (por exemplo, “outro
membro contribuiu com $300), houve até 12% de aumento nas quantias médias contribuidas (Shang
e Croson, 2009).

Consisténcia e Compromisso

A suscetibilidade humana ao feedback sobre normas sociais esta relacionada ao nossa preocupa-
¢do em manter uma ideia positiva de quem somos como pessoas. Quando o resultado de uma acao
ameaca essa imagem positiva, podemos mudar nosso comportamento, embora frequentemente mu-
demos apenas nossas atitudes ou crencas. Em geral, quando isso acontece, recorremos a “raciona-
lizacdo”, que € uma forma de reduzir a dissonancia cognitiva (Festinger, 1957). Em contraste com a
visdo de que os seres humanos tomam decisdes com base em uma escolha racional na qual preferén-
cias guiam as escolhas, a racionalizacdo implica o oposto: as vezes, as preferéncias podem justificar
as acodes apods o fato (March, 1978). A teoria da dissonancia cognitiva € uma ilustracdo da necessidade
humana de uma autoimagem continua e consistente (Cialdini, 2008). No esfor¢co de alinhar o com-
portamento futuro, o melhor modo de ser consistente é por meio de um compromisso, sobretudo se
ele for feito publicamente. Assim, comprometer-se de antemao com um objetivo é um dos recursos
comportamentais mais frequentemente aplicados para se obter uma mudanca positiva.

O programa “Poupe Mais Amanha”, destinado a ajudar empregados a guardar mais dinheiro, ilus-
tra diversos vieses e recursos para retifica-los, entre eles o compromisso (Thaler e Benartzi, 2004).
O programa da aos empregados a op¢cdo de comprometerem-se previamente com um aumento gra-
dual dos valores poupados no futuro toda vez que receberem um aumento salarial. Com isso, evita
a percepcao de perda que seria sentida com uma reducdo da renda disponivel, ja que os clientes se
comprometem a poupar futuras elevacdes de renda. A inércia das pessoas torna mais provavel que
elas se mantenham no programa, pois para sairem seria preciso que tomassem providéncias.
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Outras Discussdes Importantes

Contexto Interdisciplinar

O campo da EC situa-se em uma paisagem mais abrangente das ciéncias sociais e comportamentais,
na qual se inclui a Psicologia Cognitiva e Social e avancos na neurociéncia que abriram caminhos pro-
missores para uma melhor compreensdo do cérebro humano (Camerer, Loewenstein e Prelec, 2005).
Ja se afirmou que seria benéfico para a EC aumentar suas conexdes com outras ciéncias comporta-
mentais, como a Antropologia, que pode ser particularmente importante em esferas que incorporam
interacdes humanas, em especial a teoria dos jogos aplicada ao comportamento (Gintis, 2009). Em
uma linha afim, psicdlogos interessados nas origens evoluciondrias de fenébmenos estudados por
economistas comportamentais investigaram vieses comportamentais em macacos (Lakshminaraya-
nan, Chen e Santos, 2011).

Alguns psicdélogos evolucionarios contestaram suposicdes sobre a racionalidade que fun-
damentam a EC, sugerindo que julgamentos e decisdes aparentemente “irracionais” podem ter
tido alguma funcdo adaptativa em nosso ambiente ancestral. O uso de atalhos heuristicos, por
exemplo, € um meio eficiente para os humanos fazerem uso de conhecimentos e capacidades
de processamento limitados. Segundo Herbert Simon, as pessoas tendem a tomar decisdes que
sejam satisficientes (uma combinacdo de satisfatorio e suficiente), em vez de dtimas (Gigerenzer
e Goldstein, 1996) quando os resultados sao simplesmente bons o suficiente tendo em vista os
custos e restricdes envolvidos.

Também foram aplicadas perspectivas evolucionarias ao framing de decisdes, mostrando que
efeitos de framing em um cldssico problema de decisdes com risco sobre “vidas perdidas” e “vidas
salvas” podem mudar o nimero de vidas em jogo. Um efeito inverso de preferéncia “irracional” pelo
risco esta presente quando hd 600 ou 6.000 envolvidos, mas desaparece quando o nimero é reduzi-
do para 6 ou 60. Segundo a perspectiva evolucionaria, nossos padrdes de pensamento evoluiram em
ambientes de cacadores-coletores que viviam em peguenos grupos (Rode e Wang, 2000).

Generalizacado

S80 necessarios mais estudos transculturais para determinar o grau de universalidade associado as
teorias comportamentais (Etzioni, 2011). Estudos que comparam o estilo de pensamento analitico
(europeu ocidental) com o holistico (do leste asiatico) implicam que as tensdes entre a psicologia do
homo economicus e do homo sapiens deviam ser muito mais pronunciadas em regides culturais da
Europa Ocidental e especialmente dos Estados Unidos. Nas culturas do Leste Asiatico, o raciocinio
tende a ser mais influenciado por contextos. As pessoas tendem mais a usar a intuicdo se ela confli-
tar com uma racionalidade formal e a aceitar variacbes de comportamento em diferentes situacdes
(Nisbett, Peng, Choi e Norenzayan, 2001). Em culturas coletivistas que favorecem uma auto-imagem
interdependente, os individuos veem a si mesmos como mais ligados aos outros e, ao contrario do
egoista homo economicus, s&o mais propensos a levarem outras pessoas em consideracdo e a toma-
rem decisdes buscando uma interdependéncia harmoniosa (Markus e Kitayama, 1991).

Tanto nas dreas académicas como nas areas aplicadas da EC, assim como nas ciéncias com-
portamentais em geral, vem crescendo o interesse em levar o estudo da tomada de decisdo do
laboratoério universitario (sobretudo americano) para situacdes do mundo real. Questiona-se a utili-
dade dos experimentos limitados a amostras de estudantes e a experimentacdo on/ine com amostras
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diversificadas esta se tornando mais comum (Goodman, Cryder e Cheema, 2013). Alguns autores
identificaram questdes de validade externa (o potencial de generalizacdo) quando estudos psicold-
gicos inicialmente realizados em laboratério foram replicados em campo (Mitchell, 2012). Tanto para
as empresas (Davenport, 2009) como para o setor publico (Haynes, Service, Goldacre e Torgerson,
2012), uma abordagem do tipo “testar e aprender”, baseada em experimentacdo em campo, agora é
defendida como um modo valioso de testar hipdteses comportamentais.

Questoes éticas

Quando a EC é usada para influenciar decisbes, surgem inevitaveis questdes ligadas a ética*. A
abordagem paternalista liberal (ou “soft”) de aplicar nudges na esfera publica afirma que as in-
tervencdes sdo feitas pelo bem do individuo ou da sociedade como um todo (Thaler e Sunstein,
2008). Contudo, a pratica e a filosofia por tras dos nudges ndo sdo imunes a criticas, pois as inter-
ven¢des ocorrem sem o conhecimento do publico, tanto no nivel da implementacdo de politicas
como no dos processos psicoldgicos envolvidos (Dunt, 2014). Thaler e Sunstein argumentam que
mudar a arquitetura da escolha preserva a liberdade dos individuos para escolher e que, para co-
mecar, ndo existem mesmo escolhas que sejam apresentadas de modo neutro. Regras claras de
conduta e transparéncia beneficiardo os que aplicarem nudges nas esferas publica e privada. Uma
pesquisa de opinido recente indica que o publico global tende a preferir a abordagem dos nudges
a imposicdo (obrigar por lei) (Branson et al., 2012). Essa mesma pesquisa também constatou um
apoio a legislacdo contra empresas, por exemplo, na drea da promoc¢do de escolhas alimentares
sauddaveis ou em métodos de operacdo que ndo agridam o meio ambiente.

Os debates sobre usar a EC para influenciar consumidores levam em consideracdo as expec-
tativas que os consumidores tém das empresas e do governo, noc¢cdes de livre arbitrio, processos
psicolégicos na tomada de decisdo pelos consumidores e o contexto mais amplo da ética em
marketing e das abordagens de marketing tradicionais. Nudges aplicados diretamente aos consu-
midores prejudicam a capacidade de escolher livremente ou apenas os impelem em uma diregcao
especifica (por exemplo, comprar a marca A em vez da B) por meio de acdes que ja sdo voltadas
para um objetivo (por exemplo, comprar um refrigerante)? Adicionalmente, a capacidade das
pessoas para refletir sobre suas acdes e suas expectativas sobre o auto-interesse comercial no
mercado as tornam suficientemente vigilantes para que, se necessario, controlem e corrijam suas
escolhas? Finalmente, a EC € aplicada a um marketing radicalmente novo (a maioria dos profis-
sionais de marketing diria que ndo) ou simplesmente expande o conjunto de técnicas de que os
gestores ja dispdem, enquanto lhes permite entender melhor o comportamento humano e siste-
matizar a pratica do marketing e da pesquisa?

4 Ana Maria Bianchi retoma o tema da ética em seu capitulo ““A ETICA NA ECONOMIA COMPORTAMENTAL: UMA BREVE INCURSAO”
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Il. FERRAMENTAS E METODOLOGIAS EXPERIMENTAIS

Na primeira parte, tratamos das teorias da ciéncia comportamental; esta secdo apresentard uma
perspectiva mais aplicada. Mais especificamente, conduziremos os leitores por cinco aspectos que
ligam a teoria e a pratica da ciéncia comportamental: diferenciar experimentos quanto aos controles
do ambiente (laboratdrio, campo ou natural), entender a ciéncia comportamental por meio de es-
truturas gerais ou modelos (ferramentas comportamentais), pensar na arquitetura da escolha como
intervencdes comportamentais especificas (“nudging”), fazer experimentos para testar intervencdes
(“testar e aprender”) e, por fim, um guia passo a passo para montagem de experimentos (“minha
intervencao vai funcionar?”).

Diferenciando Experimentos

O método experimental é predominante nos trabalhos de Economia Comportamental. Experimentos
podem ser conduzidos em diversos ambientes, sendo os trés mais tradicionais: laboratdrios, campo e
natural. A escolha entre eles ndo é 6bvia. Cada pesquisador deve ponderar suas vantagens e desafios
antes de decidir. A seguir serdo descritos alguns pontos que podem ajudar nessa escolha. Vejamos
os efeitos de framing (enquadramento) como uma teoria tipica da EC e da Psicologia, e analisemos
exemplos de diferentes tipos de experimentos que sdo usados para estudar o fendbmeno.

1. Experimento em laboratério

Estudos experimentais tradicionalmente sdo feitos em laboratdrio. Nesses ambientes, os pesquisado-
res podem expor os participantes a estimulos ou pedir-lhes para cumprir tarefas que ndo poderiam
ser observadas facilmente por métodos ndo experimentais, como pesquisas de opinido. Manipulando
apenas um numero limitado de variaveis em um ambiente controlado, os experimentos em labora-
tério permitem que os pesquisadores estudem relacdes de causa e efeito e, assim, adquiram uma
noc¢do das regularidades comportamentais. Os pesquisadores podem isolar as varidveis de outros
fatores que possam gerar confusdo e que seriam dificeis de distinguir em uma pesquisa de campo.
Além disso, os participantes sdo alocados aleatoriamente para as condi¢cdes de tratamento, o que
resolve o problema do viés de sele¢do.

No entanto, a experimentacdo em laboratdério também tem seus problemas, principalmente
quanto a sua artificialidade. Uma preocupacédo é a possivel introducdo no laboratdério de influéncias
diversas no comportamento. Outro problema é a representatividade do conjunto de participantes,
qgue em geral provém de populacdes de estudantes. Além disso, argumentam os criticos, a prdpria
situacdo de estarem em um experimento de laboratdério, sendo observados pelos experimentadores,
jad pode alterar a reacdo dos participantes aos estimulos usados.

Um classico estudo de Psicologia do Consumidor voltado para o framing foi realizado em labo-
ratorio por Levin e Gaeth (1988). Uma amostra de estudantes foi designada aleatoriamente para dife-
rentes condicdes experimentais que envolviam provar e avaliar carne. Os pesquisadores controlaram
cuidadosamente a quantidade de alimento que os participantes provaram e as horas do dia em que
0 experimento ocorreu. Alguns participantes primeiro provaram a carne e depois viram o rétulo. Ou-
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tros viram o rétulo antes de provar a carne. Os pesquisadores dividiram esses grupos em duas condi-
cbes adicionais, as énfases (framing) do rétulo: a carne era descrita ou como sendo 75% sem gordura
(moldura positiva) ou como tendo 25% de gordura (moldura negativa). No fim do experimento, os
participantes avaliaram a carne em termos de qualidade, teor de gordura e sabor.

Os resultados mostraram que o framing foi eficaz — como seria de esperar, a carne foi avaliada
mais favoravelmente quando apresentada em um frame positivo. O ato de provar o produto reduziu
o efeito de framing, mas a ordem em que a carne foi provada e rotulada n&o fez diferenca.

Em contraste com testes de paladar cuidadosamente controlados, algumas tarefas experimen-
tais ndo precisam, rigorosamente, ser realizadas em um ambiente de laboratdrio; por isso, os ex-
perimentos em laboratério podem convertidos em experimentos online. Essa metodologia tende a
ser relativamente custo-efetiva, permite aos pesquisadores atingirem mais facilmente populacdes
variadas e reduz as influéncias introduzidas pelo experimentador (gracas a anonimidade do ambien-
te online). Como nao dispdem dos controles existentes em laboratdrio, os experimentos online sdo
considerados uma espécie de quase-experimento. O mesmo vale para os experimentos em campo e
naturais que examinaremos a seguir.

2. Experimento de campo

Essa metodologia pode investigar relacdes de causa e efeito semelhantes as estudadas em laboratoé-
rio, sé que o faz em um ambiente natural.

Um estudo na China, por Hossain e List (2012), procurou aumentar a produtividade dos empre-
gados de uma empresa de componentes eletrénicos para computadores. Mais especificamente, seus
experimentos de campo testaram o efeito de dois frames. Alguns dos empregados receberam uma
carta com um frame de ganho (a condi¢cdo de “recompensa”), na qual se informava que, além do sa-
lario, eles receberiam uma remuneracdo adicional de RMB $80 para cada semana em que a producado
semanal média de sua equipe atingisse no minimo K unidades por hora. Outra condicdo experimental
(“punicdo”) atuava com base na aversdo a perda. A carta aos trabalhadores desse grupo dizia que,
além de seu saldrio normal, eles receberiam um Unico adicional de RMB $320. No entanto, para cada
semana em que a producao semanal média de sua equipe fosse inferior a K unidades por hora, esse
adicional ao salério seria reduzido em RMB $80.

Os resultados mostraram que receber qualquer incentivo em forma de bdnus, por si mesmo,
aumentou a produtividade em até 9% para os trabalhadores dos grupos e em até 12% para os in-
dividuos. Por outro lado, o frame baseado em perda (puni¢cdo) ndo alterou o desempenho dos que
trabalhavam sozinhos e a produtividade dos que trabalhavam em grupo aumentou entre 16% e 25%
acima da dos grupos da condicdo de recompensa.

3. Experimento natural

Outro tipo de quase-experimento € o natural. Essa metodologia é o tipo experimental mais limita-
do quando se fala em controles e possibilidade de replicacdo. Os pesquisadores ndo manipulam o
tratamento (ou os tratamentos) do experimento, que ocorre naturalmente; por isso, os experimen-
tos naturais sdo estudos observacionais (frequentemente baseados em dados secundarios) que ndo
alocam os participantes em condicdes de tratamento e controle, reduzindo assim a capacidade dos
pesquisadores para fazerem inferéncias causais.
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Johnson et al. (1993) analisaram o framing em mercados de seguros. Quando adquire uma apo-
lice de seguro, o consumidor pode ter uma franquia anual, que é a quantia que ndo sera coberta pelo
seguro em caso de sinistro. Essa franquia é percebida como uma perda e o segurado sente tanto a
perda do prémio que pagou como o custo da franquia. Alternativamente, as seguradoras podem
oferecer um desconto que serd deduzido caso seja preciso pagar pelo sinistro: uma integracdo das
perdas que deverad ser mais atrativa para os consumidores.

Johnson e seus colegas identificaram casos de defaults e framing em um ambiente natural. Em
um experimento natural simples, eles compararam uma mudanca em leis de seguro de veiculos em
dois estados no comeco dos anos 1990. A lei permitia que os motoristas de New Jersey (NJ) e Pen-
silvania (PA) abrissem mao do direito de moverem processos legais em troca de pagarem prémios
de seguro mais baixos. Em NJ, os motoristas tinham precos de seguro mais baixos por default e um
custo adicional se quisessem incluir o direito de processar. Na PA, em contraste, por default os mo-
toristas tinham o direito de processar integral e podiam reduzir seus prémios abrindo mao desses
direitos. Cerca de 20% mudaram da opc¢ado default quando a mudanca representava um aumento no
prémio (NJ) e aproximadamente 25% trocaram quando houve uma reducdo no prémio (PA). Como
resultado, apenas 20% dos motoristas de NJ optaram pelo direito integral de processar, enquanto
75% das pessoas na PA mantiveram seu direito de processar. Johnson et al. supuseram que isso se
devia, ao menos em parte, a efeitos de framing.

Pontes e Fronteiras

Experimentos tradicionais em laboratério, em campo e naturais tém as suas vantagens e desvan-
tagens em comparacdo com outros tipos de experimentos (ver coluna “Holofote Experimental”).
Alguns desses trade-offs podem ter se tornado mais indistintos em ambientes experimentais da in-
ternet, onde os pesquisadores de campo conseguem ter um controle significativo sobre as varidveis
e dados coletados online, mas tém baixo controle sobre o ambiente offline. No entanto, quando re-
sultados de diferentes tipos de experimento sdo considerados conjuntamente, pesquisadores podem
obter um quadro mais completo do fendbmeno estudado. John List (2006) procurou mostrar que,
metodologicamente, experimentos de campo fornecem uma ponte entre experimentos em laboratd-
rio e dados que ocorrem naturalmente.

As vezes, experimentos de campo definem as fronteiras das descobertas em laboratério. Veja-
mos, por exemplo, as pesquisas em laboratdério sobre o efeito dotacdo, que descrevem que a posse
de um objeto pode levar a pessoa a sobrevaloriza-lo. A disposi¢cdo para aceitar (DPA) é maior que a
disposicdo para pagar (DPP). O experimento desse tipo mais conhecido foi feito com uma amostra
de estudantes e usou como objetos canecas com a marca da universidade. Experimentos de campo
feitos por List (2003) investigaram trocas de broches e cartdes esportivos por colecionadores na
vida real. Seu estudo investigou pessoas mais experientes e pessoas menos experientes em negociar,
analisando as trocas efetivamente feitas por esses grupos. Os resultados demonstraram gue uma
experiéncia maior no mercado reduziu significativamente o efeito dotacao.
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HOLOFOTE EXPERIMENTAL: Trés Tipos Tradicionais de Experimento

Experimento em laboratdério (controlado)

Vantagens: melhor replicabilidade, gracas a procedimentos padronizados. Alto controle de
varidveis e do ambiente. Alta validade interna (relacdo de causa e efeito). Mais adequado a
delineamentos experimentais complexos.

Desvantagens: ambiente artificial (baixa validade ecoldgica) e as vezes auséncia de validade
externa (potencial de generalizacdo fora do laboratdério). Consciéncia de estar sendo estuda-
do: a presenca de pesquisadores e as percepcdes sobre o propdsito do experimento (caracte-
risticas dos pedidos) podem influenciar os participantes.

Experimento de campo

Vantagens: causas e efeitos investigados em um ambiente natural (maior validade externa e
ecoldgica). Geralmente ndo ha nocdo de que se estd sendo estudado.

Desvantagens: menor controle sobre (terceiras) varidveis que ndo sdo parte da relacdo de
causa e efeito em estudo. Mais dificeis de replicar. Podem ser caros.
Experimentos naturais

Vantagens: ambiente natural (altissima validade ecoldgica). Sem consciéncia de estar sendo
estudado. Pouco dispendiosos, se feitos retrospectivamente, com dados j& disponiveis. Eticos.

Desvantagens: auséncia de controle sobre o delineamento, ou seja, ndo é possivel manipular
varidveis independentes, ndo had amostragem aleatdria e varidveis extrinsecas podem influen-
ciar os resultados. Limites a replicabilidade. Podem ser dispendiosos e/ou demorados, espe-
cialmente os longitudinais.

Estruturas Comportamentais e Modelos Integrativos

Quer trabalhem com politicas publicas ou no ramo de negdcios, os leitores de textos sobre ciéncia
comportamental que desejem aplicar ideias da Economia e da Psicologia precisam lidar com um ma-
terial imensamente vasto e complexo. Para ajuda-los, alguns profissionais da area pratica, por exem-
plo, consultores de negdcios, estdo elaborando estruturas comportamentais e modelos interativos,
procurando simplificar e aplicar as ideias da ciéncia comportamental (veja uma selecdo na se¢cdo so-
bre “Conceitos” deste Guia). Consultores amam ferramentas. A caixa de ferramentas de um consultor,
por exemplo, contém os mais variados recursos, como benchmarking e balanced scorecards. Como
quaisquer outras ferramentas, as estruturas e modelos comportamentais permitem aos profissionais
executarem func¢des relacionadas a diagnodstico, melhor pratica, transferéncia de conhecimento e
tomada de decisdo. Uma boa ferramenta comportamental € ao mesmo tempo uma lente conceitual
e um auxiliar de decisdes para que os profissionais entendam os problemas e formulem solucdes. So-
bretudo, ela é parcimoniosa, universal e suficientemente flexivel para ser aplicada repetidamente e,
assim, aumentar a eficiéncia. Em esséncia, com o passar do tempo a ferramenta passa a representar
uma abordagem que foi experimentada e posta a prova.
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Dependendo do propdsito, as ferramentas comportamentais (veja a coluna “Ferramentas Com-
portamentais”) podem situar-se em qualquer parte de um continuum que vai do descritivo ao mais
prescritivo ou mais orientado para a pratica. Enquanto muitos profissionais optam por uma aborda-
gem de dominio geral, aplicavel a todos os casos, outros podem achar mais util um modelo especi-
fico que seja aplicavel ao dominio do seu problema (por exemplo, finan¢cas pessoais ou saude). Mas
ndo é preciso reinventar a roda. Uma das estruturas mais bem aceitas e universais foi apresentada
ha poucos anos no documento oficial “M/INDSPACE”, publicado pelo Cabinet Office do Reino Unido
e faz um grande trabalho construindo uma ponte entre teoria e aplicacdo. Na Parte V deste Guia,
intitulada Economia Comportamental e Psicologia na Pratica, o Behavioral Science Lab esboca seu
préprio modelo conceitual de EC, enquanto Fehr et al. apresentam sua matriz de mudanc¢ca compor-
tamental. Exemplos de modelos comportamentais também estdo incluidos na taxonomia de nudges
proposta por Codagnone et al. (para uma aplicacdo, ver proxima secdo) e o modelo comportamental
da BrainJuicer apresentado por John Kearon e Tom Ewing, na Parte VI.

FERRAMENTAS COMPORTAMENTAIS: Uma Tipologia Basica

Principios comportamentais: uma lista de heuristicas e vieses (“aversdo a perda”, “viés de
framing” etc.), alguns com exemplos de como atuam na pratica, ou uma exposi¢cdo mais refi-
nada sobre principios comportamentais ou nudges (defaults, “compromisso prévio” etc.). Essa
abordagem é uma util estrutura de referéncia ou checklist.

Exemplos: MINDSPACE; Principles of Persuasion, de Cialdini

O modelo conceitual: identificar relacdes e categorias. Um modelo simples pode concentrar-
se em vieses cognitivos, emocionais e sociais ou no pensamento do Sistema 1 e do Sistema 2.
Um modelo mais avancado pode integrar diferentes conceitos comportamentais ou fornecer
uma descricdo de como fendmenos se inter-relacionam (por exemplo, aversao a perda e Efeito
Dotacdo). Esses tipos de modelo s&do muito bons para mapear a psicologia humana ou fazer
classificacoes.

Exemplos: Taxonomia do Nudging, de Codagnone et al.; “Your Brain On Behavioral Economics”

O modelo de mudan¢a de comportamento: uma abordagem do comportamento humano
mais dindmica ou orientada para mudancas. Modelos desse tipo podem mapear os estdgios
comportamentais. Ou podem mostrar a interacdo entre processos psicoldgicos (por exemplo,
motivacdo para atingir certos objetivos) e fatores do ambiente (por exemplo, frames ou dicas).
Ferramentas como essas sdo particularmente Uteis se forem voltadas para a compreenséo de
processos de mudanca de comportamento ou de como uma intervencdo pode induzir uma
mudanc¢a de comportamento.

Exemplos: Behavior Model de BJ Fogg; Stages of Change, de Prochaska

Muitos modelos comportamentais Uteis podem ser encontrados em obras de Psicologia publica-
das antes da onda comportamental. Varios deles enfocam a mudanca de comportamento motivada.
A teoria do comportamento planejado (Ajzen, 1985), por exemplo, examina a influéncia conjunta de
atitudes e crencas a respeito de um comportamento, juntamente com normas subjetivas relaciona-
das e controle comportamental percebido. Esses fatores afetam a intencdo do individuo em por em
pratica um comportamento e, em ultima analise, de realmente executa-lo, enquanto outros modelos
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concentram-se em motivacdes, oportunidades e habilidades (Olander e Thagersen, 1995) ou em
“estdgios de mudanc¢a”, incluindo manutencdo comportamental (Prochaska e DiClemente, 1992). Fi-
nalmente, a maioria dos modelos holisticos ressalta que o comportamento individual é influenciado
por fatores nos niveis macro (social), meso (organizacional) e micro (interpessoal e intrapessoal)
(McLeroyet et al., 1988).

Existem diferencas de propdsito e aplicacdo entre as teorias comportamentais, algumas das quais
tém sido usadas principalmente na esfera da saude (por exemplo, estadgios da mudanca), enquanto
outras sdo universais (como a teoria do comportamento planejado). Os modelos, dependendo de sua
interpretacdo, podem servir a propodsitos de intervencdo ou explicacdo. Enquanto modelos comporta-
mentais tradicionais tendem a incluir fatores pessoais, sociais e ambientais relativamente duradouros,
muitos modelos que procuram integrar ideias da EC e disciplinas relacionadas concentram-se mais em
influéncias do contexto sobre o comportamento, como os ambientes de escolha. Isso se evidencia na
teoria dos nudges e na da arquitetura da escolha, das quais trataremos na préxima secao.

Nudging e Arquitetura da Escolha

Ferramentas comportamentais podem ajudar os profissionais a selecionar, formular ou aplicar nud-
ges, que foram definidos assim por Thaler e Sunstein (2008, p. 6):

Um nudge [...] é qualguer aspecto da arquitetura de escolha que altera o comportamen-
to das pessoas de um modo previsivel sem proibir quaisquer op¢cdes nem alterar signi-
ficativamente seus incentivos econdmicos. Para que uma intervencéo seja considerada
um mero nudge, deve ser facil e barato evita-la. Nudges ndo sdo imposicdes. Dispor as
frutas ao nivel do olhar é considerado nudge. Proibir junk food, ndo.

Talvez o nudge mais frequentemente mencionado seja o estabelecimento de defaults (padrdes),
que sao linhas de acdo determinadas previamente e que vigoram se o tomador de decisdo nao espe-
cificar nada em contrario (Thaler e Sunstein, 2008). Trabalhar com defaults é particularmente eficaz
quando a tomada de decisdo envolve inércia ou incerteza. Por exemplo, requerer que as pessoas de-
clarem sua opc¢do por ndo doarem seus orgdos tem sido associado a taxas de doacdo mais elevadas
(Johnson e Goldstein, 2003).

A teoria e a pratica do nudging tornou-se uma drea demasiado vasta para ser discutida em deta-
Ihes neste texto. Portanto, vamos supor que o leitor ja tem familiaridade com algumas de suas ideias,
incluindo as que foram discutidas em se¢des anteriores deste Guia. Uma questado, porém, as vezes é
desconsiderada por profissionais que se veem diante de um conjunto de descobertas comportamen-
tais: os nudges sdo mais bem compreendidos em relacdo a problemas especificos e aos contextos
do comportamento alvo. Codagnone et al. apresentaram um modelo de classificacdo de nudges com
eixos gue denotam dimensdes “automatica versus reflexiva” e de “afeto quente versus frio”:
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Nudges elaborados para ajudar qguem tem problemas com jogo, por exemplo, podem trabalhar com
defaults. No comeco de uma sessdo, os jogadores podem ser forcados a optar por ndo terem um
limite automatico de um sé jogo caso desejem jogar varias vezes. Esse nudge é particularmente apro-
priado para a dimensdo da rotina automatica e fria do modelo e também é um exemplo de contra-
posicdo a viés [counter-biasing], no qual a arquitetura de escolha funciona contrapondo um viés (por
exemplo, a inércia) a outro. Um nudge também pode contribuir para interromper o fluxo automatico
e “impulsivo” da atividade e trazer a pessoa de volta ao processamento reflexivo. Nesse caso, o ob-
jetivo seria desfazer o viés na atividade de jogar no momento, que se situa no quadrante automatico
e de afeto quente no modelo de Codagnone et al. Um dispositivo para inibir o jogo poderia acionar
automaticamente um som de alarme assim que se atingisse um ndmero maximo de jogos (ver, por
exemplo, US Patent 7210998), seguido por uma mensagem lembrando ao jogador sobre o nimero
de jogos e a quantia que ele perdeu.

O quadrante “motivacional” do modelo representa a intersec¢cdo do afeto quente com o sistema
reflexivo. No exemplo do jogo, isso pode envolver mensagens de teor emocional sobre as consequén-
cias do vicio em jogo (por exemplo, seus efeitos sobre os entes queridos) que induzam a reflexdo e
influenciem a motivacdo para mudar. Finalmente, o quadrante reflexivo-frio do modelo representa a
esfera das estratégias de desfazer viés (de-biasing) que ndo sdo comumente associadas ao nhudging.
Segundo Codagnone et al.,, o modelo poderia ser ampliado adicionando-se uma dimensdo social
(versus individual). A patente mencionada anteriormente (US7210998), por exemplo, inclui a opcao
“ligue para um amigo”: assim que um numero maximo de jogadas pré-selecionado é atingido, a ma-
quina de jogo faz uma ligacdo para o nimero de telefone de uma pessoa, informada previamente,
que seja conhecida do jogador (e que pode entdo tentar dissuadi-lo de jogar).
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Na linha de ligar problemas de comportamento a solucdes especificas, um grupo de cientistas
comportamentais, liderados por Eric Johnson (2012), recentemente ofereceu ferramentas praticas
em uma publicagao de marketing. Elas incluem:

¢ A melhor intervencdo para a inércia na decisdo é estabelecer defaults.

e Sobrecarga de alternativas (escolha) pode ser contrabalancada reduzindo-se o niumero de
alternativas ou fornecendo ajuda para a deciséo.

* Sobrecarga de atributos (escolha) pode ser reduzida aplicando-se os principios da parcimé-
nia, linearidade, comparabilidade e avaliabilidade.

* Procrastinacdo (miope) pode ser combatida fornecendo um limite de tempo para a agdo ou
um enfoqgue sobre a satisficiéncia.

¢ Os problemas que surgem em processos de busca longos ou complexos podem ser reduzi-
dos com decisdes em estagios.

* Alocacdo ingénua pode ser mitigada da melhor forma pela divisdo de opc¢des.

e Atributos ndo lineares (por exemplo, pagamentos mensais em relacdo a periodos de amortiza-
cdo de cartdes de crédito) podem ser tornados mais compreensiveis reescalonando-os ou con-
vertendo-os (por exemplo, o pagamento mensal necessario para eliminar o saldo em N anos).

Além dos exemplos de nudges acima, Johnson et al. mostram que a implementacdo de nudges
pode requerer uma das medidas a seguir:

« Pode-se lidar com diferencas individuais, personalizando informacdes.

e Questdes relacionadas a valoracdes de resultados pelos tomadores de decisdo requerem um
enfoque na experiéncia.

A primeira dessas sugestdes se baseia no fato de que se pode aumentar a eficacia dos nudges se
houver mais atencdo a variacdes entre individuos. Teorias psicoldgicas sobre ajuste regulatorio (Hig-
gins, 2005), por exemplo, podem ser usadas para ilustrar o argumento de Johnson et al. Mais especi-
ficamente, o ajuste regulatdrio explica diferencas com respeito ao framing de escolhas. Pessoas que
enfocam a prevencao, que tendem a se concentrar em evitar resultados negativos quando buscam
seus objetivos, sdo mais suscetiveis a frames direcionados para evitar a perda, enquanto individuos
com um enfoque mais forte na promoc¢é&o, que tendem a buscar avidamente resultados positivos, sdo
mais facilmente influenciados por frames voltados para o ganho, por exemplo (Lee e Aaker, 2004).

A segunda sugestdo de Johnson et al (2012), uma referéncia a valora¢cdes de resultados pelos
tomadores de decisao, reflete o fato de que as pessoas frequentemente sdo incapazes de prever com
acurdacia preferéncias e sentimentos futuros sobre os resultados de suas escolhas (ver, por exemplo,
viés da projecdo e a lacuna da empatia quente-fria). Elas também tendem a subestimar sua adap-
tacdo a experiéncias. Leis de protecdo ao consumidor que estipulam prazos para desisténcia da
compra, por exemplo, levam em consideracdo que as vezes os individuos fazem escolhas em estados
guentes, sem pensar em seu bem-estar futuro. Assim, quando arquitetos da escolha implementam
nudges, podem querer “incentivar um tomador de decisdo a considerar ndo so as caracteristicas de
uma opc¢ado que seja saliente no momento da escolha, mas também as que serdo mais importantes
guando os resultados forem experimentados” (p. 498).
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Nudging mais pratico

Os nudges discutidos por Johnson e seus colaboradores sem duvida sdo adicdes Uteis aos bancos
de dados comportamentais que alguns profissionais vém compilando nos ultimos anos. Outra lista
interessante consta em um novo artigo de Cass Sunstein (2014), o coautor de Nudge. Sua publicacdo
menciona dez nudges, baseados em descobertas comportamentais, para programas de politicas
publicas que podem ajudar as pessoas a fazerem melhores escolhas:

1.  Regras default
Exemplo: inscricdo automatica em planos de poupanca

2. Simplificagcdo
Exemplo: descomplicar os formularios de inscricdo

3. Normas sociais
Exemplo: ressaltar o que faz a maioria das pessoas, como “nove entre dez pessoas pagam
seus impostos dentro do prazo”

4. Facilidade e conveniéncia
Exemplo: deixar comidas saudaveis em lugares mais visiveis ou acessiveis

5.  Revelacdo (se as informagcdbes forem relativamente simples)
Exemplo: revelar o custo total de um cartdo de crédito

6. Alertas
Exemplo: texto e imagens eloguentes em macos de cigarro

7. Compromisso prévio
Exemplo: compromisso com certas acdes futuras, como um programa para deixar de fumar

8. Lembretes
Exemplo: emails ou mensagens de texto que lembrem sobre vencimento de contas

9. Intencées de implementacdo
Exemplo: trazer a luz questdes sobre comportamento futuro (“Pretende vacinar seu fi-
Iho?”) ou chamar a atencao para a identidade da pessoa (“Vocé tem direito de voto, como
se pode deduzir pela sua profissao”)

10. Escolhas passadas (se os individuos ndo tém informagdées)
Exemplos: informar as pessoas a natureza e consequéncias de comportamentos passados,
como o consumo de energia ou suas contas de eletricidade

Os nudges de Sunstein podem ser aplicados facilmente a varias esferas, inclusive fora da area
das politicas publicas. Vejamos o problema de perder compromissos. Lembretes provavelmente sdo
0s nudges mais usados para aumentar a probabilidade de que as pessoas cumpram seus compromis-
sos. Mas existem outros. Facilitar o reagendamento do compromisso deve aumentar o compareci-
mento, enquanto evocar inten¢cdes de implementacdo (“se ndo puder comparecer, por favor avise”)
sabidamente aumenta o cumprimento (Cialdini, 2008). Organiza¢cdes que recorrem a confirmacdo
do compromisso podem até preferir trabalhar com defaults em diferentes estdgios do processo de
agendamento. Um estudo do National Health Service do Reino Unido (Martin er al, 2012) usou inter-
vencdes associadas ao compromisso e a normas sociais. A intervencdo pré-compromisso consistiu
em fazer os pacientes anotarem pessoalmente as informacdes do agendamento. Os pesquisadores
supuseram que isso aumentaria a saliéncia das informacdes e o compromisso gracas ao envolvimen-
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to pessoal. Normas sociais foram transmitidas por meio de sinais que mostravam o numero de pa-
cientes que compareceram as suas consultas agendadas nos meses anteriores. A combinacdo desses
nudges diminuiu em aproximadamente 30% o ndo-comparecimento as consultas.

Que nudges analogos vocé acha que funcionariam em sua organizacao? Talvez vocé queira com-
parar os efeitos de algumas op¢des de nudging com incentivos (“tradicionais”) como recompensas,
que também se revelaram eficazes para induzir ao comparecimento em compromissos (Giuffrida e
Torgerson, 1997). Um experimento de campo real pode ajuda-lo a decidir. Essa abordagem do tipo
“testar e aprender” é examinada na proxima secao.

INTERESSE ESPECIAL: a Psicologia da Divulgagao
[The Psychology of Disclosurel]

A divulgacéo [disclosure] € um tema muito debatido em relacdo a pratica de nudging no tocan-
te a fornecer informacdes relevantes para a decisdo, a arquitetura da escolha ou aos interesses
dos que fornecem as escolhas. A divulgacdo traz a possibilidade de que os aconselhados se
sintam manipulados, podendo acarretar uma reacao psicoldgica em contrario. Em um estudo
recente (“Warning: You Are About to be Nudged!”) sobre usar defaults em escolhas hipotéticas
para os cuidados no fim da vida, a divulgacdo ndo mudou significativamente as escolhas das
pessoas (Loewenstein et al., 2014a). Serdo necessarios estudos sobre uma série de nudges e
contextos de decisdo para se construir um conjunto de evidéncias sobre os efeitos da divulga-
cado sobre as decisdes.

A dindmica psicoldgica da divulgacdo é examinada no trabalho de George Loewenstein et
al. (2014b). Os textos mencionam varios fatores psicoldgicos que limitam a eficacia das politi-
cas de divulgacéo propostas pelos consultores, por exemplo: problemas de viés nas avaliacdes
de probabilidades, de conscientizacdo ou atencao por parte dos que recebem as informacgdes.
As vezes a atencdo é motivada; por exemplo, as pessoas podem desconsiderar informacdes
gue as facam sentir-se incomodadas ou que ndo corroborem decisdes que elas ja tomaram. A
eficdcia da divulgacdo também pode ser reduzida se ela aumentar a desconfianca dos orien-
tados. Por outro lado, eles também podem sentir-se pressionados a seguir as orientacdes. Isso
pode decorrer do chamado efeito pedinte (relutancia em parecer insensivel quando quem da
os conselhos revela seu interesse) ou da ansiedade de insinuacdo (medo de demonstrar des-
confianca). Do ponto de vista de quem orienta, a eficaca da divulgacado pode ser reduzida pela
licenca moral, que ocorre quando um orientador se sente menos responsavel por dar orienta-
cdes imparciais depois de ter alertado o orientado sobre possiveis vieses.

Diante de alguns desses problemas, como tornar mais eficaz uma divulgacdo de informa-
cdes? Tendo em vista os limites da atencdo, os autores salientam os beneficios de simplificar
as informacdes. Além disso, informacdes padronizadas e comparativas podem ajudar as pes-
soas a avaliar melhor os trade-offs importantes. Por exemplo, em vez de mencionar as taxas
de juros, o custo em ddlares de empréstimos consignados de diferentes duracdes pode ser
contrastado com os custos mais baixos em ddlares da divida de cartdo de crédito. Alternativa-
mente, podem ser usadas informacdes de comparacdo social (ver também a terceira sugestao
de Sunstein, 2014), por exemplo, informar as familias como seu uso de energia se compara com
o de seus vizinhos. Finalmente, tornar as informacdes o mais vividas possivel, por exemplo,
adicionando imagens ao texto em alertas de saude (ver a sexta sugestdo de Sunstein, 2014),
pode eliciar emocdes e aumentar a eficacia da divulgacao.
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Testar e Aprender

Em anos recentes, vem aumentando o interesse de alguns pesquisadores em retirar o estudo da to-
mada de decisdo de laboratérios em universidades e leva-los para contextos do mundo real. Alguns
estudiosos ressaltam que ndo sao representativas as amostras compostas de estudantes (geralmente
ocidentais) que tendem a ser analisadas nos laboratdrios universitarios. Em consequéncia, vem au-
mentando o uso da experimentacdo com diversos grupos de pessoas, embora muitos desses estudos
sejam feitos online (Goodman et al., 2013). A natureza das tarefas experimentais que sdo estudadas em
laboratdrio, assim como o ambiente em que elas sdo realizadas, pode fazer com gque elas nem sempre
reproduzam comportamentos da vida real. Hd também dificuldades com a validade externa (o poten-
cial de generalizacdo) quando estudos psicoldgicos de laboratdrio sdo replicados em campo (Mitchell,
2012). Porém, para a maioria dos profissionais, a questdo é simplesmente: o programa ou politica que
proponho funcionard quando for implementado? Ja faz tempo que se usam dados do mundo real em
areas como saude, educacdo e comportamento online e cada vez mais os experimentos de campo
tém sido recomendados como um modo valioso de testar hipdteses comportamentais em Economia
(Gneezy e List, 2013), negdcios (Davenport, 2009) e politicas publicas (Haynes et al., 2012).

O delineamento experimental mais basico consiste em uma condi¢cdo de teste em que ha pessoas
recebendo um tratamento ou intervencdo e uma condi¢cdo de controle. Essas condi¢cdes representam
as varidveis independentes (ou causais) em um experimento. As unidades de andlise do experimento
(por exemplo, pessoas) sao alocadas aleatoriamente nas diferentes condi¢cdes. Geralmente a condi-
cdo de controle representa praticas correntes ou o status quo e fornece aos pesquisadores dados de
referéncia sobre o comportamento gue teria ocorrido se ndo houvesse sido introduzida a mudanca.

Para as empresas e os formuladores de politicas, a abordagem do tipo “testar e aprender”, basea-
da nesses testes controlados randomizados (RCTs), reduz a incerteza quanto a eficacia de novos pro-
gramas ou politicas. Para isso, mede os impactos nos contextos em que o comportamento realmente
ocorrera. Fazer experimentos de campo (que podem incluir ambientes online, caso seja neles onde
o comportamento em questdo ocorre naturalmente) ndo sé permite aos pesquisadores observarem
comportamentos significativos, mas também geralmente é mais facil explicar a um publico mais amplo
a sua estrutura e os resultados que geram. No setor publico, que sofre com orcamentos cada vez mais
reduzidos, a abordagem do tipo testar e aprender pode aumentar a confianca de que o dinheiro publi-
co estd sendo gasto nas politicas certas e de que essas politicas podem valer o que custam (Haynes et
al., 2012). Analogamente, as empresas podem adquirir dados valiosos para decisdes importantes em
peguena escala antes de coloca-los em acdo no mercado como um todo. Além de serem capazes de
reduzir o risco de implementar uma politica ou um programa observando os resultados na vida real,
as vantagens de testar também incluem a capacidade de comparar varias hipdteses concorrentes e
descobrir se um resultado esperado acontecerd em diferentes contextos ou cenarios.

Por meio de experimentos de negdcios, as empresas podem melhorar sua compreensao das
relacdes entre uma mudanca de estratégia e as reacdes comportamentais de empregados, clientes,
concorrentes ou outras partes interessadas (Gneezy e List, 2013; Davenport, 2009). Portanto, a maior
vantagem de um experimento de campo aleatoriamente controlado é permitir o exame de relacdes
de causa e efeito. Outras metodologias quantitativas geralmente sdo mais fracas nesse aspecto. Con-
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sideremos o “big data”, por exemplo, a tendéncia recente de encontrar padrdes em vastos conjuntos
de informacdes acumuladas. Segundo Gneezy e L (2013), essa abordagem apresenta dois problemas
principais: primeiro, baseia-se demais na correlacdo em vez de na causacdo; segundo, costuma for-
necer uma quantidade avassaladora de informacdes, varidveis e possiveis relacdes. Portanto, quando
se trata de investigar relagcdes causais, menos é mais.

Minha Interven¢ao Vai Funcionar?

Independentemente de ser usada por economistas, administradores de empresas ou formuladores
de politicas publicas, a experimentacdo do tipo testar e aprender em geral se baseia em um processo
semelhante. A seguir veremos um passo-a-passo para profissionais e iniciantes em experimentos (de
campo), baseado na experiéncia pessoal do autor e em varias fontes publicadas (Anderson e Simes-
ter, 2011; Davenport, 2009; Harrison e List, 2004; Gneezy e List, 2013; Haynes et al., 2012).

1. Determinar a Hipdétese

Uma pesquisa sempre comeca com uma guestdo ou mais. Que resultado vocé quer mudar, e que
tratamento(s) ou intervencdo(des) vocé quer testar para atingir esse resultado? Seus tratamentos
podem ser os mais diversos, de incentivos econdmicos tradicionais a nudges comportamentais expe-
rimentados e testados ou, ainda, tipos de intervencdo totalmente novos. Alguns exemplos: comparar
o efeito de dois frames de desconto em compras em sua loja online, ou talvez vocé queira examinar o
efeito de diferentes dicas de higiene sobre a frequéncia da lavagem das maos em seu hospital.

Pergunte a vocé mesmo se é vidvel implementar essas intervencdes. Ao formular suas hipoteses,
vocé talvez deseje se planejar levando em conta qual sera a dificuldade de realizar o experimento
usando a equipe e os recursos existentes. Nessa etapa, vocé também deve pensar se serd ou ndo
facil - na pratica - observar resultados. E relativamente simples, por exemplo, para um vendedor va-
rejista online rastrear os cliques de um consumidor em comparacdo com medir os niveis de higiene
das maos de uma equipe hospitalar.

2. Formule seu teste

As hipdteses e conceitos de um estudo sdo transformados em varidveis por meio da operacionaliza-
cdo. Muitas vezes esse é o0 aspecto do delineamento de uma pesquisa que determina o sucesso ou o
fracasso do experimento. Os pesquisadores precisam indagar se suas condicdes experimentais sao
bem fundamentadas e se as variaveis realmente medem o que se esta supondo que medem.

Se o resultado que |Ihe interessa sao as vendas, por exemplo, ele pode ser medido em termos de
vendas didrias ou compras individuais. Para um resultado como a higiene das maos, vocé poderia ava-
liar medidas simples, por exemplo, a quantidade de sabonete usada, ou outras mais complexas, como
a lavagem das méos observada ou até mesmo a limpeza baseada em amostras recolhidas em gases.

Vocé também terd de se perguntar sobre as unidades de aleatoriedade da amostra. Serdo no

nivel dos individuos ou em niveis agregados de comportamento individual, por exemplo, equipes,
unidades, locais de lojas ou areas geograficas? Os niveis agregados talvez tenham de servir, se ndo
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for possivel trabalhar com individuos alocados aleatoriamente para as condi¢cdes experimentais. Com
ajuda de um estatistico, determine quantas unidades serdo necessdrias em sua amostra para obter
resultados confidveis e quanto tempo devera ter o periodo de teste. Se o resultado que lhe interessar
usar dados de canais existentes, como os valores das vendas, vocé pode examinar a variacdo no seu
histérico de dados para tomar uma decisdo mais bem fundamentada sobre o niumero de dados ne-
cessario. Um especialista em metodologia experimental também pode ajuda-lo a determinar se sera
melhor um delineamento mais complexo, por exemplo, do tipo pré-teste/pds-teste com um grupo de
controle, ou um delineamento fatorial, em vez de um simples formato teste-controle.

Enquanto pensa nessas questdes, vocé também terd de se perguntar se eventos que ndo repre-
sentam suas varidveis de interesse poderao influenciar os resultados do seu estudo. Caso ndo tenha
controle sobre esses eventos, talvez precise mudar o cronograma ou o ambiente da sua pesquisa, ou
mesmo repensar todo o experimento.

Se possivel, assegure-se de que mediu tudo o que é importante, e nisso podem incluir-se as
caracteristicas dos individuos que vocé estiver observando (a demografia ou mesmo as atitudes).
Como sera dispendioso refazer o experimento, as vezes é melhor coletar dados a mais do que a me-
nos — se 0 seu orcamento permitir.

O mais dificil na formulacdo de um experimento de campo é equilibrar o rigor experimental com
as restricoes praticas e financeiras. Infelizmente, ndo existe uma receita universal para compatibilizar
essas exigéncias em um ponto 6timo, o qual pode ser resultado de um processo de negociacao entre
as partes interessadas e se situar em alguma parte de um continuum que vai da pesquisa no mundo
ideal as limitacdes do mundo real.

Por exemplo, muitas vezes as consideracdes praticas para a experimentacdo em lojas varejistas
envolvem a questdo de se devem ser usados como unidades de analise os valores das vendas de
determinado periodo ou o comportamento individual. Os valores didrios ou semanais das vendas
geralmente sdo mais faceis de coligir, mas essa abordagem costuma exigir que o experimento seja
realizado ao longo de um periodo maior. De uma perspectiva comportamental (e ndo empresarial),
isso também inclui ruidos indesejaveis nos dados, caso o alvo sejam apenas determinados grupos de
consumidores ou se € incerta a exposicdo dos consumidores ao tratamento experimental.

3. Execute seu teste

A logistica de executar seu experimento e introduzir sua intervencdo pode ser repleta de dificulda-
des. O fundamental ao se executar um teste é assegurar que a intervencdo (ou as intervencdes) e
a medicdo dos resultados sejam feitas do modo como foram originalmente concebidas. Isso pode
incluir monitorar diretamente a intervencdo ou instruir a equipe para que relate eventos anormais.
Logo no inicio do processo, debata com as partes interessadas sobre o que pode dar errado no ex-
perimento, incluindo possiveis varidveis perturbadoras, pois isso ajudara vocé a lidar com problemas
mais tarde ou até assegurar que eles ndo venham a acontecer.
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Entre as questdes a serem consideradas estd o possivel efeito sobre os resultados comportamen-
tais de as pessoas saberem sobre o experimento. Os sujeitos de um experimento em um estudo sobre
a higiene das maos, por exemplo, podem passar a lavar as maos como resultado de saber que estao
sendo observados. Analogamente, em um experimento com uma loja varejista, os funcionarios que
souberem sobre sua participacdo no estudo podem, inadvertidamente, afetar as compras dos clientes.

Possiveis problemas relacionados a erro humano podem ser prevenidos com instru¢cdo ou
treinamento apropriado. Também ¢é aconselhdvel estar preparado para problemas técnicos. Se
vocé estiver realizando o teste em mais de um local, por exemplo, talvez seja bom preparar-se
para possiveis falhas tecnoldgicas relacionadas a intervencdo ou a medicdo com uma sobreamos-
tragem dos locais participantes de seu experimento.

4. Analise os resultados

Na etapa da andlise, os experimentadores precisam descobrir se existem diferencas nos resultados
entre os grupos de teste e de controle ou mudanca em resultados entre diferentes periodos expe-
rimentais, e se essas diferencas sdo estatisticamente significantes. Analisar os dados coligidos em
seu experimento pode ser relativamente facil se ele seguir um delineamento basico de grupo de
teste e grupo de controle (por exemplo, com teste “t” para amostras diferentes). Delineamentos ou
analises mais complexas podem requerer a ajuda de um estatistico.

Ao analisar os resultados, vocé talvez queira examinar diferentes subgrupos de sua amostra, por
exemplo, comparar a higiene das maos em enfermeiros e médicos, ou diferentes segmentos de con-
sumidores em um experimento que usa frame para desconto em produto. Alternativamente, talvez
vocé queira determinar como os diferentes tipos de locais envolvidos em seu experimento interagem
com a intervencao. Por exemplo, a resposta da equipe do Hospital Unidade A a uma intervencao
voltada para a higiene das maos foi diferente da resposta da equipe do Hospital Unidade B? A in-
troducdo do novo frame de desconto afetou o comportamento de compra de modos diferentes em
regides ricas e em regides menos ricas? Naturalmente, é importante prever varidveis que podem nao
interessar na etapa de formulacdo da pesquisa.

A analise estatistica de experimentos costuma incluir também as chamadas varidveis de
controle, que precisam ser previstas na etapa da formulacdo para que a coleta de dados seja
adequada. Esses sao fatores mensuraveis fora do controle do experimentador que podem in-
fluenciar o resultado de interesse. No experimento do hospital, isso poderia incluir a mudanca
na carga de trabalho do pessoal médico, por exemplo. No caso da loja varejista, outros fatores
de marketing que estejam acontecendo simultaneamente a intervencdo poderiam ser controla-
dos. Mas, antes de tudo, um delineamento bem feito tentaria evitar variacdes em outras ativida-
des de marketing capazes de contaminar o experimento.

Testes controlados randomizados (RCTs) como os que medem o efeito de uma intervencao
nas vendas de uma empresa as vezes oferecem uma série de variaveis diferentes que poderiam
ser incluidas na andlise. Na etapa da anadlise, os profissionais podem ser tentados a testar quais
variaveis, entre uma dezena delas, foram afetadas pela intervencdo. Isso pode ser problematico,
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pois a pesquisa experimental procura testar hipdteses (em geral determinadas a priori) e ndo ex-
plorar dados. A probabilidade de encontrar um resultado estatisticamente significante por acaso
(um falso positivo) aumenta com o nimero de varidveis de resultado que forem estudadas. Mesmo
que esse problema seja corrigido para a andlise, os pesquisadores também podem ter dificuldade
para explicar, em retrospectiva, a descoberta (possivelmente ndo premeditada) associada a uma
varidvel que nao fazia parte do teste da hipdtese original.

5. Aprenda com seus resultados

Depois de analisar os dados, vocé talvez conclua que sdo necessarios testes adicionais para esclarecer
seus resultados, ou talvez decida refazer o experimento com intervencdes totalmente diferentes. Testar
uma intervencao sempre inclui o “risco” de nao encontrar diferencas entre o grupo de teste e o grupo
de controle, mas isso, em si, ja pode ser uma descoberta importante. Para saber o que funciona, vocé
pode decidir incluir mais de um grupo de teste ou intervencdes menos conservadoras no futuro.

Se estiver confiante de que sua intervencdo funcionou, vocé esta pronto para implementa-la
na pratica, seja ela uma politica governamental, seja um programa de marketing. Se estiver in-
teressado em construir uma cultura de testar e aprender em sua organizacdo, pense em montar
um banco de dados sobre seus experimentos e aprendizados. Nesse processo, vocé desenvol-
verd ndo sé um conhecimento sélido produzido pelos resultados de seus testes, mas também
sua compreensao da pratica experimental. Como parte desse ultimo processo, uma boa ideia é
se perguntar constantemente como melhorar ndo sé a solidez, mas também a eficiéncia de seus
métodos. Vocé pode ter acesso a dados secundarios que |lhe permitam examinar intervencdes
retrospectivamente em um experimento natural.
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Ill. AVANCOS RECENTES

A Economia Comportamental (EC) continua a prosperar como um campo de estudo. As abrangen-
tes implicacdes da EC, assim como da ciéncia comportamental em geral, destacam-se em edicdes
especiais de publicagcdes académicas internacionais, o que indica um interesse crescente e pontos
de contato entre disciplinas. Em 2013, a revista Health Psychology publicou uma edicdo sobre a
interseccdo entre Psicologia da Saude e Economia Comportamental, enquanto a Review of Inco-
me and Wealth lancou em 2014 um numero especial sobre pobreza, desenvolvimento e Economia
Comportamental. Mais recentemente, em 2015, o Journal of Economic Behavior and Organization
fez uma chamada para artigos a serem publicados em uma edicdo especial sobre a Economia Com-
portamental da Educacdo. A ligacdo entre Economia Comportamental e politicas publicas culmi-
nou este ano com a publicacdo do extenso relatério Mind, Society, and Behavior pelo World Bank
Group, com uma campanha de recrutamento pela recém-criada Equipe de Ciéncias Sociais e Com-
portamentais da Casa Branca e com o lancamento de um novo periédico, Behavioral Science and
Policy, que preenche uma importante lacuna no cenario editorial. Em setembro de 2015 aconteceu
em Londres, Reino Unido, o maior encontro sobre Economia Comportamental com a participacao
de cientistas, profissionais e formuladores de politicas na BX 2015, uma conferéncia internacional
sobre descobertas comportamentais.
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EC e Economia do Desenvolvimento

A Economia Comportamental é voltada para o comportamento em nivel micro e se empenha em
operar na macroeconomia, que trata das tendéncias da Economia como um todo (The Economist,
2015, 9 de maio, resenha sobre Thaler, 2015). Um artigo interessante sobre implicacdes de politicas
internacionais, escrito por Lucy Martin (2014) e ja analisado em The Economist, formula uma conexao
entre comportamento no nivel micro e questdes relacionadas ao desenvolvimento no nivel macro.
O estudo de Martin indica um caminho por onde os paises pobres poderiam promover governos
melhores. Segundo a autora, muitos paises pobres sdo financiados por meio de impostos baixos e
altos niveis de ajuda do exterior, 0 que gera um problema de prestacdo de contas. Esse argumento
baseia-se no conceito de aversado a perda, isto &, a conclusdo de que a ojeriza dos seres humanos a
perder pesa mais do que seu gosto por um ganho equivalente. Evidéncias experimentais de Uganda
sugerem que elevar impostos deve aumentar a disposicdo dos cidad&os para punir governantes. Uma
das implica¢des, diz a autora, é que “adicionar contribuicdes da comunidade a programas de ajuda
externa poderia tornar os beneficidrios mais donos dos projetos e [...] aumentar a probabilidade de
que eles cobrem mais dos governantes locais pelo modo como os recursos sdo gastos” (pp. 30-31).

Outra ligacao entre a EC e a pobreza aparece em ideias ligadas a escassez cognitiva (Mullai-
nathan e Sharif, 2013). Estudos sugerem que a condi¢do de privacdo econdmica pode monopolizar
preciosos recursos mentais, e isso tem um efeito indireto danoso sobre os julgamentos e as escolhas
econdmicas que, de outro modo, poderiam ajudar os pobres a melhorar sua condicdo.

Um experimento de laboratério feito por Mani e colaboradores (2013) mostrou que, em contraste
com pessoas em boa situacdo econdmica, os pobres tém funcdes cognitivas prejudicadas em conse-
qguéncia de serem forcados a pensar sobre dificuldades financeiras. Plantadores de cana-de-acucar
foram estudados em um experimento que mediu suas fun¢cdes cognitivas (Matrizes de Raven e con-
trole cognitivo em uma tarefa de Stroop - ver graficos) nos periodos pré-colheita (alta pressao finan-
ceira) e pds-colheita (baixa pressao financeira). Foram encontradas pontuac¢des significativamente
melhores no segundo periodo.

Matrizes de Raven (Alto = Melhor) Controle Cognitivo: Tempo de Resposta Controle Cognitivo: Erros

6 - 50 (Baixo = Melhor) (Baixo = Melhor)
_ 7

Exatidao

Tempo de Resposta
Erros

Pré-colheita Pos-colheita

Pré-colheita Pos-colheita Pré-colheita Pos-colheita

Adaptado de Samson (2015, p. 16).

O primeiro periodo, inclusive, foi associado a uma perda de funcdo cognitiva equivalente a que de-
correria de privacdo de aproximadamente um dia de sono. Esses resultados permaneceram significan-
tes depois que outros fatores, como o estresse, foram controlados no modelo estatistico. Os autores
argumentam que a pobreza “absorve a atencdo, desencadeia pensamentos intrusivos e reduz recursos
cognitivos” (p. 980), e concluem que os formuladores de politicas ndo devem apenas concentrar-se na
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tributacdo monetaria, mas também reduzir a “tributacdo cognitiva” sobre os pobres. Isso pode incluir
politicas que facilitem a tomada de decisdo e a escolha 6tima do momento dessas decisdes.

Recursos mentais e confianga

A psicologia dos recursos mentais de modo mais geral também é uma parte importante das teo-
rias relacionadas a autorregulacao, e representa outro ponto de encontro importante entre a EC e
a psicologia. Essa area estuda o autocontrole ou forca de vontade, uma caracteristica que permite
ao ser humano atingir objetivos refreando impulsos que poderiam levar a resultados negativos. Roy
Baumeister, por exemplo, comparou a for¢ca de vontade a um musculo (Baumeister et al., 2007). Es-
tudos concluiram que tarefas que exigem autocontrole, incluindo a tomada de decisdo demorada ou
dificil, podem enfraquecer esse musculo e acarretar a deplecdo do ego, diminuindo a capacidade de
exercer o autocontrole (Vohs et al,, 2008). Essa teoria também afetou nocdes sobre justica criminal
(restaurativa) (p. ex., Braithwaite, 1999), dada a perceptivel ligacdo entre exclusdo social e deficién-
cias de autorregulacdo (Baumeister et al, 2005).

Um estudo interessante investigou recentemente a relacdo entre essa deplecdo e a confianca
na tomada de decisdo econdmica (Ainsworth et al.,, 2014). Experimentos usaram jogos de confianca
nos quais o participante tinha de dividir dinheiro com outra pessoa. Nesse tipo de jogo, alocar menos
dinheiro para o outro é uma abordagem comportamental de baixo risco que indica baixa confianca.
Quando os participantes estavam sofrendo de deplecdo do ego (por exemplo, porgue tinham sido
obrigados a escrever uma histdria sem usar as letras “A” e “N”), ofereceram menos dinheiro. No en-
tanto, grande parte da diferenca entre as pessoas com e sem deplecdo do ego desapareceu quando
elas pensaram gue encontrariam a outra pessoa mais tarde ou quando |lhes fizeram pensar em si mes-
mos como sendo semelhantes aguela pessoa. Essas constatacdes tém numerosas implicacdes sobre
a confianca. O autocontrole pode ser particularmente importante para que a confianca se desenvolva
em contextos andnimos, como a internet.

O visivel declinio na confianca em anos recentes, assim como a sobrecarga cognitiva que pode
ocorrer em decorréncia da mudanca tecnoldgica e da vida no século 21, inspirou estudos do efeito de
recursos cognitivos limitados sobre o comportamento de confianca (Samson e Kostyszyn, 2015). O
experimento usou jogos de confian¢ca em duas condi¢cdes: uma sem carga cognitiva e outra na qual
0os participantes tinham de memorizar uma senha longa ou eram expostos a um ruido perturbador.
Os resultados do experimento mostraram niveis de confianca significativamente mais elevados nas
condi¢cdes sem carga cognitiva. Além disso, o comportamento foi mais “impulsivo” quando havia li-
mitacdo aos recursos cognitivos. O comportamento de confianca no jogo foi predito mais acentuada-
mente com base na Ultima jogada do parceiro do que na estratégia do proéprio participante, indicada
pelo nivel médio de confianca em todas as rodadas anteriores do jogo.

EC e Educacao

Comparada a outras areas, a Educacao ndo tem recebido tanta atencdo dos economistas comporta-
mentais, e no entanto, apresenta um vasto conjunto de problemas comportamentais que recentemente
despertaram o interesse de académicos e formuladores de politicas (Koch et al., 2014; Lavecchia et al.,
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2014). Seja na escolha da escola, seja nas escolhas didrias relacionadas as tarefas de casa, a Educacao
apresenta numerosas decisdes importantes a serem tomadas pelos alunos, pais e estudantes do ensi-
no superior. Um problema fundamental sempre teve como eixo a motivacdo e o que os economistas
comportamentais chamam de “preferéncias viesadas para o presente”, isto &, o fato de que as pessoas
valorizam as recompensas imediatas mais do que as futuras. Como salientaram Lavecchia e colegas
(2014), esse viés muda ao longo da vida, mas é particularmente acentuado na juventude, sobretudo
na adolescéncia. Pesquisar sobre as universidades, preencher formuldrios de inscricdo e estudar para
exames tém custos imediatos salientes, enquanto os beneficios dessas acdes sdo incertos e ocorrem no
longo prazo ou incrementalmente. Por isso, politicas educacionais eficazes precisam lidar com o viés
do presente, em especial com as barreiras a ver a educacdo como um investimento.

Outros problemas comportamentais identificados por Lavecchia et al. incluem enfoque exces-
sivo na rotina, identidades negativas e erros cometidos por falta de informacdo ou abundancia de
op¢des. Ha indicios de que as pessoas tendem a superestimar os custos do ensino (duas vezes mais
para os individuos de baixa renda) e a subestimar o diferencial de renda entre quem tem diploma uni-
versitario e guem tem apenas o diploma do curso secundario, o que pode levar a escolhas subdtimas.
Além disso, estudantes de baixa renda mostram menor probabilidade de se candidatar a instituicdes
seletivas, e o numero e a complexidade de opc¢des disponiveis, juntamente com a inércia, agravam
ainda mais o problema. Lavecchia et al. citam alguns programas interessantes para lidar com essa
qguestdo. No Canada, por exemplo, estd em curso um experimento que fornece a estudantes do en-
sino médio a ajuda e o tempo necessario durante as aulas para que selecionem as instituicbes e se
candidatem, o que torna o processo mais facil e mais saliente.

Em outro exemplo, desta vez nos EUA, uma mudanca relativamente pequena nas escolhas
apresentadas pelo exame de admissdo a universidade (ACT) parece ter feito uma grande diferenca.
Até 1997, os estudantes que se candidatavam ao ensino superior enviavam suas notas de exames a
trés universidades gratuitamente e tinham de pagar $6 a cada relatdrio escolar adicional. Resulta-
do, 80% dos estudantes enviavam trés relatérios. Quando essa regra mudou para quatro relatérios
gratuitos, menos de 20% enviaram trés e 70% enviaram quatro relatdrios. Estudantes de familias de
baixa renda ndo sé enviaram mais requerimentos, como também mostraram maior probabilidade
de se candidatarem a instituicdes seletivas.

Neuroeconomia

Nos ultimos dez a quinze anos, vimos também um grande crescimento nos estudos sobre neuroe-
conomia (Glimcher et al, 2009). A disciplina da neuroeconomia estuda a tomada de decisdo e o
cérebro com base em uma combinacdo de abordagens neurocientificas, econédmicas e psicolégi-
cas. No ano passado, a Society for Neuroeconomics realizou sua décima conferéncia anual. Ndo
conseguimos escolher qual seria o melhor artigo dessa conferéncia, por isso, decidimos selecio-
nar e resumir algumas conclusdes dos pesquisadores;

* Pessoas sacrificariam mais dinheiro para impedir a dor em outros do que nelas proprias.
Aumentar a quantidade de serotonina no cérebro dos participantes aumentou a aversao
ao dano tanto a prdépria pessoa como a outros, enquanto aumentar a dopamina reduziu
somente a aversdo ao dano a outros.
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e A dor de pagar é uma experiéncia psicologicamente penosa. Isso foi pesquisado em expe-
rimentos que compararam pagar em dinheiro com a dor fisica, além de manipulacdes com
priming e placebo. Nessa Ultima, os participantes que pensavam ter tomado um comprimi-
do para aumentar a dor se dispuseram a pagar mais por um objeto do que os que recebe-
ram um analgésico (Mazar et al., 2014).

e Operadores do mercado de capitais que recebem uma dose de testosterona (em contraste
com placebo) empenham-se em negociacdes mais longas e competitivas, levam menos em
consideracdo os valores fundamentais dos ativos em suas sessdes de transacao e se con-
sideram mais talentosos (em vez de “sortudos”). No grupo com testosterona alta, bolhas
financeiras formaram-se rapidamente e por fim estouraram (Nadler et al., 2014).

+ E possivel prever escolhas de consumidores entre dois produtos por meio de um modelo
baseado no tempo em que as pessoas passam olhando (medido por tecnologia de rastrea-
mento do olhar) para um produto, em comparacdo com as informac¢des da marca. Esses
dados determinam a importancia relativa (peso) de preferéncias subjetivas e de informa-
cdes de marcas na escolha do consumidor. Em escolhas binarias, a atencao leva a prefe-
réncia mais do que a preferéncia afeta a atencdo (Krajbich et al., 2014).

Transcrito de Levallois et al. (2012). Translating upwards: Linking the neural and social sciences via neuroeconomics. Nature
Reviews Neuroscience, 13, 789-797.
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Experiéncia do consumidor e adaptacao hedonica

Os estudos da Psicologia e comportamento do consumidor sdo um dos campos mais abrangentes
de aplicacdo das ideias da EC. Uma area de convergéncia fundamental relaciona-se a experiéncia do
consumidor. Examinemos o grafico abaixo, gue mostra a popularidade relativa dos termos de busca
“satisfacdo do consumidor” e “experiéncia do consumidor” ao longo do tempo no mecanismo de
busca do Google. O crescimento médio ano a ano desses termos no Google Scholar para o mesmo
periodo foi respectivamente de 15% e 26%.

Evolugcdao Temporal do Interesse em ""Satisfacao do Consumidor”
e em "Experiéncia do Consumidor” (Google Trends)
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Embora essas diferencas possam ser devidas, em parte, a termos que entram e saem de moda,
a ascensdo do termo “experiéncia do consumidor” também deveria refletir um marketing com in-
teresse crescente na criacdo de experiéncias, assim como praticas voltadas para a criacdo conjun-
ta de valor, pesquisas de consumo no momento da compra e neuromarketing, para citar apenas
alguns aspectos. A satisfacdo € uma avaliacdo frequentemente medida em dmbito global ou do-
minio-especifico. Ela também pode evocar avaliacdes relacionadas a circunstancias objetivas e
pontos de referéncia, e é afetada por estados de humor correntes, enquanto o relato retrospectivo
é influenciado por vieses de recordacdo (Kahneman et al.,, 2004). Pesquisas sobre felicidade cons-
tataram que a renda é um correlato melhor da avaliacdo da vida (satisfacdo) do que o bem-estar
emocional (Kahneman e Deaton, 2010). Analogamente, como George Loewenstein menciona na
Parte IV (Diferentes perspectivas e aplicagcdes), um estudo concluiu que o valor econdmico de um
carro (de luxo em compara¢cdo ao econdmico) é associado as avaliacdes de como as pessoas se
sentiriam dirigindo ou com sua avaliacdo retrospectiva global de como é geralmente a sensacdo de
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dirigir. E menos correlacionado com o modo como elas dizem que se sentiram durante um episddio
recente em que estavam dirigindo (Xu e Schwarz, 2006).

Um conceito recorrente ligado ao bem-estar é a adaptacdo hedobnica, que se refere a consta-
tacdo de que os niveis de felicidade das pessoas retornam a um nivel basico estdvel depois de uma
mudanca na vida (Frederick e Loewenstein, 1999). A Conferéncia de 2014 da Association for Consu-
mer Research (ACR) dedicou um simpdsito especial a esse campo tedrico. Entre os diversos temas
figuraram os efeitos do valor sentimental e a incerteza sobre a adaptacdo hedodnica.

Um dos trabalhos, apresentado por Lee et al. (2014), investigou a adaptacao heddnica a pro-
dutos utilitarios e heddénicos. Como os produtos heddnicos sdo comprados por razdes afetivas mais
do que os utilitarios, os pesquisadores exploraram a hipodtese de que sua adaptacdo seguiria uma
trajetoria mais pronunciada. Os resultados do estudo mostraram que as crencas dos consumidores
leigos sobre a adaptacdo ndo correspondem a realidade. Embora eles ndo tenham predito taxas de
adaptacado diferentes para produtos utilitdrios (impressora) e hedbénicos (MP3 player), sua adap-
tacdo real foi mais acentuada no caso dos produtos hedbénicos — como indicou um declinio mais
acentuado das atitudes no decorrer do tempo. Experimentos subsequentes mostraram também
gue a maior adaptacdo a um produto heddnico (um item da moda caro) foi mediada pela empol-
gacdo dos consumidores com o produto, ao passo que a adaptacdo a um produto utilitario (um
item da moda barato) foi mediado tanto pela empolgacdo como pela funcionalidade. Além disso,
a maior adaptacdo foi associada a mais arrependimento pds-compra. Por exemplo, “Em que grau
vocé diria que essa compra valeu o que custou?”.

O estudo dos aspectos experienciais e heddnicos do consumo tem diversas aplicacdes. Um
dos principais insights buscados pelos pesquisadores de marketing pode estar ligado a descobrir
quando e como a experiéncia no momento (em comparacdo com a satisfacdo e variaveis relacio-
nadas) € mais importante para predizer importantes comportamentos do consumidor, como ex-
perimentar o produto, comprar novamente uma marca, fazer propaganda boca a boca ou trocar
provedores de servico.
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Parte I
Economia Comportamental
e experimental: teoria e pratica

ENTENDENDO PREFERENCIAS: O QUE PODEMOS APRENDER

COM A ECONOMIA COMPORTAMENTAL?

Chris Starmer °

O objetivo deste capitulo é fornecer uma visdo geral de alguns aspectos da literatura em Economia
Comportamental na tomada de decisdo individual, com algum foco em decisdes que envolvam risco.
Tenho dois objetivos principais em mente. O primeiro é discutir algumas descobertas mais amplas
gue surgiram nessa area de pesquisa ao longo de varias décadas. O segundo, e talvez o mais impor-
tante, é refletir sobre o que é a “pesquisa comportamental” e como ela contribui para a disciplina da
economia. Tais reflexdes conduzirdo a proposicdo de cinco “licdes” baseadas nessa discussao.

E bem provavel que uma das primeiras coisas que a pessoa que se envolve em pesquisas na area
comportamental vira a fazer é conduzir experimentos para analisar como pessoas reais tomam decisdes
de verdade. Ao iniciar pesquisas na area, ela rapidamente descobrird que as pessoas fazem coisas sur-
preendentes; isto &, ela rapidamente identificara o que veio a ser rotulado ou denominado de “anomalias”.

No contexto da escolha individual, por “anomalias” me refiro a preferéncias declaradas (ou com-
portamentos) que parecem ser afetados por coisas que ndo teriam importadncia se pensarmos em
termos da teoria econdbmica padrdo (ou teoria padrdo sobre preferéncias). Por “teoria padrdo de
preferéncia” tenho em mente, por exemplo, a teoria da utilidade esperada de preferéncia sob risco ou
a teoria da curva de indiferenca hicksiana. Anomalias sdo, portanto, comportamentos que simples-
mente ndo se encaixam na teoria padrao.

Trés exemplos de anomalias classicas relacionadas a escolha individual sdo: reversao de preferén-
cia, efeitos de framing (ou enquadramento) e efeito posse (ou dotacdo). Essa lista poderia se estender
ainda mais e a escolha por essas anomalias é de certa forma arbitraria. Para cada um desses casos, pri-
meiro apresentarei uma versao estilizada delas para, em seguida, oferecer um exemplo mais especifico.

Sendo assim, comecemos pelo fendbmeno de reversdo de preferéncia. Considere dois itens, se-
jam eles bens de consumo, politicas publicas, o que quiser, e imagine que tanto um individuo quanto
0 governo tem uma ordem particular de preferéncia entre os dois itens. Em termos gerais, a reversao
de preferéncia é a observacdo de que a ordenacao das preferéncias reveladas de um individuo acaba
por depender do procedimento usado para evoca-las. Este é um fato surpreendente, se considerar-
mos um contexto onde vocé assume que existam rankings de preferéncias estaveis entre itens como
bens de consumo, politicas publicas etc. A teoria padrao supde que as preferéncias sdo dadas e ndo
devem depender da forma como sdo evocadas, mensuradas ou observadas. Mas, na realidade, em
alguns momentos elas dependem, como exemplificarei dagui a pouco.

S Professor do Departamento de Economia da Universidade de Nottingham, Diretor do CeDEx (Center for Decision Research and

Experimental Economics) e da ESRC NIBS (Network of Integrated Behavioral Sciences)
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Meu segundo exemplo de anomalia é a categoria dos chamados efeitos de framing (enquadra-
mento). Tais efeitos sdo observados quando peguenas mudancas na apresentacdo de opcdes de
escolha conduzem a mudancgas expressivas naquilo que as pessoas escolhem. O que eles tém de inte-
ressante é que sdo mudanc¢as nos detalhes da apresentacdo que, novamente, ndo deveriam importar
do ponto de vista da teoria padrao.

Meu terceiro exemplo de anomalia € o chamado efeito posse. Uma forma de descrever o efeito
posse é a seguinte: observa-se que, em algumas circunstancias, as pessoas aparentam conferir um
valor relativamente mais alto a um produto a partir do momento em que o possuem, comparativa-
mente a quando elas ndo o possuem. Portanto, o fato de algo estar ou ndo em posse da pessoa afeta
o valor que da a esse objeto, o que, novamente, ndo aconteceria segundo a teoria padrdo (ou, alguns
ousariam dizer, ndo aconteceria segundo teorias ultrapassadas).

Gostaria agora de oferecer ilustracdes mais concretas desses trés fendbmenos, descritos acima
de forma genérica.

As reversdes de preferéncia tém sido observadas desde os experimentos feitos por psicélogos
como Paul Slovic e Sarah Lichtenstein [1] no inicio da década de 1970. Os economistas também
notaram esse fendmeno, e a primeira contribuicdo a literatura econdmica € a de Grether e Plott [2].
A literatura continuou a crescer e, para os interessados em trabalhos posteriores, um artigo de des-
taque é o de Tversky, Slovic e Kahneman [3], publicado no American Economic Review em 1990.
Como muitos experimentos de reversdo de preferéncia, eles pediram para as pessoas tomarem
decisdes em relacdo a algumas apostas bem simples. Uma dessas apostas, denominada aposta-$,
oferecia uma peguena chance (nesse exemplo, de 30%) de ganhar algum prémio (18 ddlares ou eu-
ros). Uma segunda aposta, denominada aposta-P, oferecia uma chance relativamente maior (60%
no lugar de 30%) de ganhar um prémio relativamente mais modesto (digamos, 8 ddlares ou eu-
ros). Entdo, como é comum nesses experimentos, os individuos foram colocados em uma situacao
onde deveriam fazer julgamentos e tomar decisées em relacdo as apostas. Uma delas seria fazer
uma escolha direta, em resposta a pergunta: “se vocé pudesse escolher jogar uma dessas apostas,
podendo ganhar ou ndo, qual delas escolheria?” Os individuos nesses experimentos também deve-
riam dar um valor para cada um desses objetos; frequentemente um valor monetario, normalmente
induzido pelo uso de algum procedimento para estimular as pessoas a revelarem suas verdadeiras
preferéncias (se é que eles tinham algo assim).

O resultado padrao nesses tipos de experimentos é uma forte tendéncia das pessoas escolherem
a opcdo com maior probabilidade de ganho, mas darem um valor maior a op¢do que oferece o maior
prémio. Ou seja, observam-se classificacdes [rankings] inconsistentes entre as duas opc¢des, dependen-
do do fato de se olhar para a escolha da pessoa ou para o valor que ela da para cada op¢ado. Agora, se
temos uma teoria que atribui aos individuos rankings de preferéncia estdveis a fatores como simples
riscos, entdo deve-se esperar gue o mesmo ordenamento seja revelado por qualguer um dos procedi-
mentos. No entanto, observa-se que ndo apenas ha diferencas, como também que as inconsisténcias
nos rankings apresentam um padrdo previsivel. Esse é um exemplo de reversdo de preferéncia.

Ja em relacdo ao efeito framing, posso dar o exemplo de um estudo que eu e outros autores condu-
zimos. Nele utilizamos membros de uma conferéncia como participantes de um experimento sem que
estes soubessem. Como tal, € um exemplo do que algumas pessoas chamam de experimento de campo
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natural, visto que os participantes estdo envolvidos no que, para eles, sdo atividades normais, e desco-
nhecem que estdo participando de um experimento. Em Nottingham, em 2006, sediamos a Economic
Science Association European Meeting. Como é comum em diversas conferéncias, oferecemos incentivos
para as pessoas se inscreverem logo e pagarem a respectiva taxa até um prazo determinado. Os parti-
cipantes sabiam gque a taxa aumentaria depois do prazo e, quando escrevemos as pessoas informando
que “seu artigo foi aceito; agora, por gentileza, pague a sua taxa de inscricdo”, separamos aleatoriamente
as pessoas em dois grupos e enviamos duas mensagens levemente diferentes. A Unica diferenca: um
grupo foi avisado de que haveria um desconto caso a inscricdo fosse paga antes do prazo e, o outro, de
qgue haveria uma multa para pagamentos depois do prazo. Mas as taxas, na verdade, eram idénticas. O
que constatamos foi que participantes juniors (pesquisadores relativamente jovens, possivelmente dou-
torandos ou professores assistentes) tinham a tendéncia a se inscrever com antecedéncia no contexto
da multa. Os participantes mais experientes ndo reagiram dessa forma. Ficamos muito contentes com
esse resultado porque sempre que apresentamos evidéncias de coisas como os efeitos de framing a
grupos de economistas e eles dizem gque “as pessoas ndo estdo entendendo de forma adequada; talvez
seja algum tipo de decisdo estranha para eles; talvez eles ndo tenham entendido essa escolha da forma
correta”. Bem, esse experimento envolveu cerca de 200 economistas, e além disso, tratava-se principal-
mente de economistas experimentais que, imagina-se, estariam particularmente afinados com a moldura
de problemas decisdérios. Mas o resultado foi que pelo menos um subgrupo deles abriu espaco para uma
anomalia bastante conhecida: enquadrar uma situacdo em termos de penalidades e perdas parece ter
um efeito diferente de enquadra-la em termos de ganhos e descontos.

Meu terceiro exemplo concreto se relaciona com o efeito posse. Um dos famosos experimentos
iniciais a esse respeito foi o que Jack Knetsch publicou [5] no American Economic Review no fim
dos anos 1980. Para cada um de trés grupos de sujeitos ele propds o que, do ponto de vista da teo-
ria padrao, era a mesma questao: “vocé gostaria de sair desse experimento com uma caneca com
o logotipo da universidade ou com uma barra de chocolate?” Mas ele propds a pergunta de trés
maneiras distintas. Para um grupo, presenteou a caneca e perguntou se gostariam de troca-la pelo
chocolate. Para outro, ofereceu o chocolate e perguntou se gostariam de troca-lo pela caneca e,
para o terceiro grupo, ndo ofereceu nada, apenas perguntou o que preferiam. Agora, supondo que
haja uma distribuicdo subjacente das preferéncias por canecas e chocolate na populacédo, e supon-
do ainda que as pessoas tenham sido alocadas aleatoriamente entre esses tres grupos, entdo em
cada um deles seria possivel observar de forma ndo viesada a proporgcdo de pessoas que preferem
canecas a chocolates ou vice-versa na populacdo. Mas o que se observou foi uma forte tendéncia
de pessoas que preferem exatamente aquilo que obtiveram. Entdo, por exemplo, no grupo das ca-
necas, quase 90% das pessoas revelaram a preferéncia pela caneca. Mas, no grupo do chocolate,
apenas 10% pareceu preferir a caneca, e se tivessem de optar entre um e outro, o resultado foi in-
termedidrio: cerca da metade optou pela caneca e, a outra metade, pelo chocolate. Essa anomalia
ndo raro é interpretada como evidéncia de que as pessoas tém uma espécie de tendéncia geral a
dar mais valor ao que possuem do que ao que nao possuem.

Os trés exemplos apresentados ilustram que, quando se comeca a conduzir experimentos, & pro-
vavel que se encontrem anomalias ou resultados que parecem surpreendentes em relacdo a teoria
padrdo; e - como é necessario para figurar como uma verdadeira anomalia - esses resultados tam-
bém sdo replicaveis e bastante resistentes a pequenas mudancas no desenvolvimento experimental.
Todo tipo de pessoa, inclusive os economistas, estd sujeita a elas.
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Teoria da escolha e risco

As anomalias tém um papel importante na pesquisa em Economia Comportamental porque geralmente
representam apenas o comeco de um programa de pesquisa mais abrangente. Isso porque a ocorréncia
de anomalias impele os pesquisadores a propor teorias, hipdteses ou conjecturas sobre o motivo de es-
sas coisas acontecerem. De fato, com frequéncia teorias bastante sofisticadas sdo criadas explicitamente
para explicar anomalias particulares ou, em alguns casos, conjuntos de anomalias que parecem ter algum
tipo de padrao em comum. Apresentarei, a seguir, um exemplo de como esse processo se desenvolveu.

Meu exemplo vem da teoria de risco - campo em que tenho atuado ha algum tempo. A histdéria co-
meca com a teoria econdmica padrdo da preferéncia sob risco. E a Teoria da Utilidade Esperada (TUE),
gue tem sido, em Economia, a teoria padrdo de tomada de decisdo sob risco desde a década de 1950.

Essa teoria pressupde que as pessoas tenham preferéncias a respeito de alternativas que envol-
vem risco ou, como costumam ser chamadas, “prospectos”. Um prospecto é uma distribuicdo proba-
bilistica em torno de um conjunto de consequéncias, tais como g = (P, X;; Py Xyiererens P, X,). Perceba
gue X sdo consequéncias (isto é, resultados que podem ocorrer se vocé escolher o prospecto q). E
P sdo as probabilidades de esses diversos resultados acontecerem. A teoria da utilidade esperada
supde que as pessoas se comportam como se [as if] estivessem maximizando alguma func¢ao de va-
lor definida em torno de prospectos. A TUE supde que as pessoas atribuem utilidades subjetivas as
possiveis consequéncias de riscos u(x) e, dentro do construcdo de cada prospecto, as expectativas
ponderadas pela probabilidade dessas utilidades ¥ pU(x)) formam a avaliacdo da utilidade esperada
de cada prospecto. A TUE supde que as pessoas, entdo, fazem escolhas como se maximizassem o
valor dessa funcdo, como se essa ja existisse em segundo plano.

Quase ao mesmo tempo em que a Teoria da Utilidade Esperada foi axiomatizada por Von Neu-
mann e Morgernstern [6], as anomalias comportamentais comeg¢aram a surgir, desafiando sua posi-
cdo de teoria descritiva. Maurice Allais, um economista francés dos anos 1950, apresentou algumas
das primeiras evidéncias de anomalias que desafiaram a TUE [7]; eis uma ilustracdo do chamado
“paradoxo de Allais”, que consiste em oferecer as pessoas algumas escolhas bem simples. Considere
como uma escolha entre os dois riscos, denominados de Risco A e Risco B na Figura 1.

O paradoxo de Allais

0.33 0.01
A £2400 | £2400
B 2500 o)
C £2400 | £2400
D £2500 o)

A TUE implica: ou(A,C) ou(B,D)

Figura 1

64 Guia de Economia Comportamental e Experimental



Esses sdo dois prospectos que produzem resultados (isto é, quantias em dinheiro que podem ser inter-
pretadas como libras, euros, reais etc.). Considere que as colunas representam trés diferentes estados do
mundo, com as probabilidades na parte de cima. Entdo, se vocé escolher A, em cada estado do mundo
vocé obtém um prémio atraente de $2.400. Se escolher B hd uma chance de 33% de obter um prémio um
pouco mais atrativo, uma boa probabilidade de obter o mesmo prémio de A e uma pequena probabilida-
de de ndo obter nenhum prémio. Agora, se vocé aplicar a TUE e, com efeito, diversas outras teorias que
tenham propriedades de “independéncia” similares, ela Ihe dird que, se vocé escolher entre A e B, pode
efetivamente ignorar o terceiro estado do mundo. Eis o porqué: supondo que vocé ndo ganhasse nada
no terceiro estado do mundo, independentemente da alternativa escolhida, ganharia o mesmo prémio.

Agora pense na escolha entre C e D. Isso € muito similar a A em oposicdo a B, exceto pelo fato
de gque no ultimo estado (probabilidade de 0,66), em lugar de ter o 6timo prémio de $2.400, para
ambas as opcdes haveria um prémio zero. Aplicando o mesmo raciocinio anterior, podemos concluir
que, para um maximizador da utilidade esperada, aquela coluna seria irrelevante para a decisdo. Esse
raciocinio ndo |lhe diz qual opc¢ao escolher para cada par de escolhas, mas implica uma restricao de
quais padrdes de escolha deveriam ocorrer: a aplicacdo da TUE mostra que, se um maximizador da
utilidade esperada prefere A a B, entdo deve preferir C a D. Ou, se prefere B a A, entdo deve preferir
D a C (mas também pode ser indiferente entre as op¢cdes de cada escolha).

O que Allais constatou de fato foi que, em problemas com essa estrutura geral, muitas pessoas
escolheram A na primeira escolha e D na segunda. Allais esperava que isso ocorresse e, desde suas
primeiras descobertas, notou que muitas pessoas comuns violam a TUE dessa maneira.

Esse paradoxo de Allais é apenas um exemplo da variedade de anomalias que surgiram para desa-
fiar a TUE, além de muitas outras anomalias similares que pareciam ser previsiveis e replicaveis. Além
disso, as pessoas perceberam que poderiam encontrar intuicdes sobre por qué elas ocorrem. No caso
do paradoxo de Allais que acabei de citar, imagine que escolhi a primeira opcdo (A em oposicdo a B).
Ao fazer essa escolha, acho que prefiro a certeza (opcdo A) porque a escolha da opc¢ao arriscada (B),
poderia me trazer um resultado um pouco melhor, mas me sentiria péssimo se acabasse sem nada. En-
tdo vou escolher a certeza (opc¢ao A). Agora considere a outra opcao (C em oposicdo a D). Nesse caso,
ha uma boa chance de perder, ndo importa o que aconteca. Observe que as probabilidades vencedo-
ras nas duas opc¢des sdo bem similares, entdo posso muito bem arriscar tudo e escolher a op¢do com
o maior ganho. Posso assim fornecer uma intuicdo psicoldgica razoavelmente clara que faca sentido
para mim e faca parecer sensato o fato de escolher A e em seguida D (e assim violar a TUE).

Portanto, ndo apenas existem evidéncias de um componente sistematico inexplicavel do com-
portamento, como também ha certa intuicdo psicoldégica sobre por qué ele ocorre. Isso levou os
pesquisadores a pensarem que, se pudessem capturar a intuicdo correta em uma teoria revisitada,
essa teoria poderia mapear o comportamento observado. Entdo muitos pesquisadores comeg¢aram a
produzir alternativas a teoria da UE. Em geral, essas teorias previram comportamentos similares aos
de Allais e alguns subtipos de outras anomalias conhecidas relacionadas a TUE.

Entre alguns exemplos de teorias estdo a Teoria da Utilidade Esperada generalizada[8], a Teoria
da Decepcédo e do Arrependimento [9, 10], além da Teoria dos Prospectos (ou Teoria da Perspectiva)
[11] (provavelmente a alternativa mais conhecida até o momento) e muitas outras®. De fato, alguns
anos atrds, fui a uma conferéncia onde John Hey deu uma palestra sobre o assunto, em que identifi-
cou mais de 30 alternativas a Teoria da Utilidade Esperada, todas desenvolvidas para tentar explicar
fatos como as anomalias de Allais. Isso se deu em meados dos anos 1990, entdo essa lista deve ter
aumentado consideravelmente.

% Nesse artigo, para facilitar o entendimento, mantivemos a expressdo “teoria dos prospectos”. No restante do guia, porém,

adotaremos a expressdo “teoria da perspectiva”, designacdo mais comumente usada. (N.T.)
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Até agora indiquei duas coisas centrais que acontecem gquando comeg¢amos a fazer experimen-
tos em Economia Comportamental: uma é a constatacdo do surgimento de comportamentos sur-
preendentes; a outra, que isso, por sua vez, induz o desenvolvimento de novas teorias criadas para
explicar alguns desses comportamentos surpreendentes.

Quando diversas teorias emergem dessa forma, uma caracteristica natural desse processo é
gue as novas teorias concorrentes produzem previsdes similares em casos para 0s quais ja possui-
mos dados. Isso porque os pesquisadores vém tentando apresentar teorias para fazer enquadrar as
anomalias que passaram a ser consideradas como - seja |4 por que - importantes desvios da teoria,
aquilo que se acredita que deve ser de fato explicado. Como consequéncia, ndo surpreende que,
guando novas teorias aparecem, as evidéncias disponiveis, em geral, ndo sdo confidveis, porgque sdo
justamente as evidéncias a partir das quais as teorias foram construidas

Uma terceira coisa que ndo raro acontece na pesquisa em Economia Comportamental é que as
pessoas comeg¢am a criar e realizar novos experimentos, justamente para propor teorias alternativas
e discriminar entre elas. Isso opera por meio da tentativa de gerar previsdes singulares a partir das
teorias. Portanto, embora novas teorias tendam a ser construidas a partir da mesma base de evi-
déncias, elas as explicam de diferentes formas e com recursos tedricos distintos, podendo constituir
tipos diferentes de perspectivas psicoldgicas ou diferentes definicdes de estratégias. Isso quer dizer
qgue, como as teorias ndo sdo idénticas na forma, possuem implicacdes singulares fora do tipo dea-
nomaliaspor que foram criadas para explicar. Ou seja, as diferentes teorias, de um modo ou de outro,
levardo a novas previsdes. Essas propriedades distintivas oferecem, entdo, oportunidades para os
pesquisadores produzirem novas previsdes a partir dessas teorias, e para elaborarem novos experi-
mentos a fim de explorar o poder preditivo de teorias alternativas em novas situacdes.

O gue acontece, a seguir, na Economia Comportamental é que muitas dessas teorias acabam no
lixo, porque se constata que nenhuma delas funciona muito bem fora da classe de fendbmenos que
foram criadas para explicar. Explorei essa questdo em um artigo publicado no Journal of Economic
Literature em 2000 [12]. Mas, na verdade, isso € uma boa noticia, visto que nem todas as teorias
alternativas acabam no lixo. Se algumas sdo descartadas e outras sobrevivem é porque, em alguma
medida pelo menos, fomos capazes de separar as teorias em termos de sua capacidade de previsdo
fora da classe de fendbmenos que foram criadas para prever. No campo da pesquisa sobre riscos,
penso que podemos apontar diversas teorias com algum grau de sucesso preditivo.

A Teoria dos Prospectos a meu ver, € uma das teorias que se destaca em termos de sucesso prediti-
vo. Em comparacdo as concorrentes, ela se mostrou capaz de explicar uma gama relativamente vasta de
evidéncias. Em parte por conta disso, a teoria dos prospectos tem sido amplamente adotada como fer-
ramenta de formulacdo em pesquisa aplicada. Devo dizer que ha outras teorias que também alcancaram
sucesso hotavel por produzirem previsdes surpreendentes que se mostraram verdadeiras. Por exemplo,
a Teoria do Arrependimento (regret theory) se destaca entre as alternativas a UE por ter conduzido a
previsdes notaveis que se mostraram bem embasadas do ponto de vista empirico. De fato, a teoria do ar-
rependimento evidenciou padrdes no comportamento que ninguém esperava antes de seu surgimento,
e estes vieram a ser empiricamente corroborados pelos dados. H& muitos outras coisas sobre os quais eu
poderia falar, e seleciono aqui apenas uma vertente da bibliografia ao escolher a Teoria dos Prospectos.

Devo assinalar que existem diversas versdes diferentes dessa teoria, devido a sua evolucédo
desde que foi inicialmente proposta por Kahneman e Tversky em fins dos anos 1970 [11]. Tversky
e Kahneman [13] desenvolveram uma nova versao da teoria nos anos 1990 e, com outros dois
autores, Ulrich Schmidt e Bob Sugden, eu estive envolvido na proposta de outra versao, que cha-
mamos de terceira geracdo da Teoria dos Prospectos de [14] - chamamos a versao de 1979 de
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primeira geracao e, a de 1992, de segunda.

Em parte, os desenvolvimentos na Teoria dos Prospectos tém sido baseado em evidéncias: isto &,
conforme aumentavam as evidéncias experimentais, as pessoas passaram a pensar melhor sobre como
adaptar a teoria para abarca-las. A versao original da Teoria dos Prospectos foi, em grande parte, uma
tentativa de moldar a teoria para incluir as evidéncias. A segunda geracdo da Teoria dos Prospectos
parece ter tido uma motivacdo mais pragmatica. A teoria original era, sob certos aspectos, diferente
de uma teoria econdmica tipica e mais préxima do tipo de teoria proposta pelos psicédlogos. Era bem
complexa, com varias dimensodes, por exemplo, diferentes “etapas” do processo decisdério. Portanto,
embora obviamente tenha obtido bastante sucesso em capturar a imaginacdo dos economistas, ndo
parecia exatamente o tipo de teoria que eles utilizariam cotidianamente, cedendo lugar para outros
modelos, tais como seu modelo padrdo de incerteza. A segunda geracdo da Teoria dos Prospectos se
voltou na direcdo de um modelo econdmico mais tradicional. Penso que, por conta disso, a teoria se
tornou ainda mais amplamente utilizada pelos economistas. O argumento que defendo aqui € que ha
mais de uma forca impulsionando o desenvolvimento da teoria nesse campo. Uma parte é movida pelo
desejo de incluir as evidéncias, e outras consideracdes mais pragmaticas tém a ver com o desenvolvi-
mento dos tipos de teorias que os economistas sentem que podem utilizar em suas aplicacdes.

Mas, em todas essas diferentes versdes da Teoria dos Prospectos, existem alguns elementos em
comum e dois elementos-chave. O primeiro é que todas as versdes apresentam pesos decisdrios ndo
lineares, e direi o eles que representam mais adiante. O segundo elemento-chave, comum a diferen-
tes variantes, é um tipo particular de funcdo de utilidade que possui incorporadas as propriedades
de reference dependence (dependéncia de referéncia) e aversdo a perda.

Eis mais ou menos o que quero dizer quando me refiro a pesos decisdérios. Na TUE, utilidades
subjetivas atreladas a resultados sdo ponderadas por probabilidades puras. Em contrapartida, em
todas as versdes da Teoria dos Prospectos, as probabilidades brutas sdo substituidas por certo peso
decisdério que, de certa forma, depende das probabilidades brutas. O peso decisério pode ser uma
simples transformacao das probabilidades. Segue-se um exemplo disso, em que a probabilidade bru-
ta esta representada no eixo horizontal, e as medidas do peso decisorio (w,), no eixo vertical.

Pesos decisorios na Teoria da Prospectos

(Teoria da Perspectiva)

V(a) = Z, w,.u(x,)

W, sa0 “pesos decisorios”
que dependem de pi

(Caso especial da UE: w, = p)

peso

Ponderacado “S” invertido
Enguadra-se nas anomalias
de Allais e em outros dados
experimentais ou de campo.

probabilidade P

Figura 2
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Podemos pensar a TUE como o caso especial do modelo de decisdo ponderada em gue 0s pesos coinci-
dem com alinha de 45 graus. Mas, com base em estudos empiricos que ajustam os modelos da Teoria dos
Prospectos a dados relativos a escolhas, parece que, em geral, o melhor modelo de adequacao é aguele
que - em relacdo a TUE - confere maior peso as probabilidades baixas e menor as probabilidades altas. E
0 caso descrito na Figura 2, em que a funcdo de ponderacdo tem o formato de “S” invertido. Embora al-
guns estudos recentes tenham questionado ser esse um padrdo geral, hd muitos dados que o confirmam.

E facil observar como uma Teoria dos Prospectos com esse formato em relacdo a propriedade de
ponderacdo poderia fornecer uma dimensao do tipico padrédo de violagcdo da TUE no exemplo do pa-
radoxo de Allais. Lembremos que isso ocorre quando uma pessoa escolhe a op¢cdo A (primeira escolha
A em oposicdo a B) e D (segunda escolha C em oposicdo a D) entre as op¢des apresentadas na figura 1.

Imagine um maximizador da utilidade esperada que se mostra indiferente entre A e B. Agora
ajuste a funcdo de ponderacdo da probabilidade de forma a se distanciar da linearidade e confira
um peso maior as probabilidades baixas e, menor, as probabilidades altas. Nesse contexto, isso
dard um determinado peso a pequena chance de perder caso se escolhesse B. Portanto, relativa-
mente ao maximizador indiferente da utilidade esperada, o resultado seria uma tendéncia a A na
primeira escolha. Mas, observe, essa é a Unica probabilidade realmente pequena no conjunto de
quatro opcdes apresentadas na figura 1. A opcdo A é uma certeza, ao passo que as opcdes Ce D
sdo apostas muito similares sem nenhum extremo (probabilidades muito grandes ou muito peque-
nas). Assim, essa histdria de “S” invertido oferece uma possivel explicacdo de por qué vemos esse
comportamento de tipo Allais nessa espécie de problema decisodrio.

Fas da ponderacdo decisoéria - de certa forma me considero um - apontariam para uma gama
de evidéncias, incluindo dados de laboratério e de campo como suporte para ponderacdes de-
cisdrias ndo lineares. Eis um exemplo relacionado a percepc¢cao de risco que acredito ser muito
conhecido. Imagine que vocé peca para pessoas darem uma estimativa subjetiva da chance de
morrerem de doencas variadas, de disturbios comuns a moléstias improvaveis. Vocé descobrira
que, em média, hd uma tendéncia de as pessoas superestimarem as chances de morrerem de
algo relativamente raro e subestimarem as chances de morrerem de algo comum, como cancer
ou doencas cardiacas. Isso estaria em consonancia com a ponderacdo em forma de “S” invertido,
refletindo um viés na percepc¢édo de risco.

Também é possivel encontrar constatacdes similares em aspectos do comportamento de mer-
cado. Entdo, por exemplo, evidéncias mostram que, nas apostas do tipo parimutuel em corridas de
cavalo nos EUA, havia uma tendéncia de o mercado se comportar de forma a sobre-apostar nos
azardes e sub-apostar nos favoritos. Ha varias outras evidéncias que estariam, de forma similar, em
consonancia com essa ideia de ponderacdo com formato de “S” invertido. Sendo assim, eu poderia
considerar esse um exemplo de algo util e de amplo alcance que aprendemos, primeiro, descobrindo
as anomalias, depois produzindo novas teorias para tentar explica-las e, entdo, peneirando essas
teorias e indo para fora do laboratdrio para tentar aplicar essas observa¢cdes no mundo.

Acho gque vocé poderia contar uma histéria parecida sobre a funcdo da utilidade a partir da
Teoria dos Prospectos. Eis um diagrama, creio, copiado do artigo de 1979 da Teoria dos Prospec-
tos, em que foi proposta uma funcdo de utilidade que tem - em relacdo a como os economistas
normalmente consideravam isso antes - algumas caracteristicas distintivas (também era possivel
encontrar tais ideias na literatura anterior, mas penso que Kahneman e Tversky cristalizaram o con-
junto de ideias nesse artigo).
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Funcao valor da Teoria dos Prospectos

Utilidade
Valor de x na
escala do ganho
Perdas (x < 0) Ganhos (x > 0)
P | /=)
Valor de x na 4 x|l +x

escala da perda
1. Avalia resultados como mudancas relativas

a um “ponto de referéncia”

2. Perdas e ganhos sao avaliados separadamente

3. Averséo a Perda

Figura 3

Um dos pontos centrais dessa abordagem é a consideracdo dos agentes como avaliadores dos re-
sultados dos riscos, ndo em termos dos efeitos em seu portfélio ou riqueza finais, mas, ao contrario,
formulados como ganhos e perdas em relacdo a um ponto de referéncia (normalmente o ponto em
que se encontram no momento). E a ideia de dependéncia da referéncia.

Fundamentalmente, na Teoria dos Prospectos, as perdas e os ganhos sdo avaliados de maneiras
um pouco diferentes. Por exemplo, imagine assumir um risco que produza um ganho X. Na Teoria dos
Prospectos, o valor disso (em termos utilitarios) seria determinado pela fun¢cdo “ganho” (quadrante
superior direito na figura). Mas, se eu considerasse um risco que poderia acarretar em uma perda X,
entdo interpretaria o valor (em termos de utilidades) dessa mudanca a partir de uma escala diferente,
gue captura atitudes em relacdo as perdas (quadrante inferior esquerdo). Perceba que a funcdo que
avalia as perdas € mais inclinada do que a funcdo ganho. Como consequéncia, confiro um valor maior
a X quando se trata de uma perda do que quando mudanc¢ca de mesma magnitude ocorre em X no
dominio do ganho. Resumindo essa ultima ideia em uma rapida frase de efeito: “As perdas pesam
mais gque os ganhos” nessa funcdo de utilidade.

Na Teoria dos Prospectos original, essa ideia de aversdo a perda era aplicada somente aos
riscos.Tomei emprestado o diagrama desse artigo pioneiro, mas os tedricos vém, desde entdo, ex-
plorando o que acontece quando efeitos similares (perdas que pesam mais que ganhos) ocorrem,
digamos, na teoria do consumidor. Nesse caso, ndo pensamos sobre riscos, mas sobre mudancas
na cesta de produtos. Ao se movimentar pelo espaco das mercadorias, pode-se obter ganhos em
algumas dimensdes e perdas em outras. Entdo, a mesma ideia pode ser - e tem sido - aplicada fora
do dominio absoluto dos riscos.
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Ao permitir a possibilidade de aversao a perda, e particularmente, ao permitir que a ideia se
estenda por diferentes dominios, como a compreensdo dos riscos ou do comportamento do consu-
midor, temos ai algumas implicacdes dbvias. Por exemplo, é bem facil ver como ela pode explicar o
tipo classico de efeito posse que discuti anteriormente (a escolha entre a caneca e o chocolate). Ao
oferecer a caneca, e entdo dar a possibilidade de troca-la pelo chocolate, aquela se torna uma perda
e, o chocolate, um ganho. Em uma teoria de aversdo a perda, a preferéncia ird se inclinar para aquilo
gue ja se possui (nesse caso, a caneca).

Isso também tem algumas implicacdes mais surpreendentes. Uma se relaciona com o fendmeno
da reversao de preferéncia que mencionei anteriormente, a tendéncia de as pessoas considerarem
riscos simples ao produzirem avaliagcdes sistematicamente distintas, quando fazem escolhas, em con-
traste com o que fazem quando constroem avaliacdes. Uma implicacdo menos ébvia da aversdo a
perda é a de que ela pode oferecer um registro da reversdo de preferéncia por meio da Terceira Ge-
racdo da Teoria dos Prospectos, mencionada anteriormente.

A aversdo a perda também pode oferecer um registro importante de certos fendbmenos de cam-
po. Um exemplo vem de um artigo publicado no Quarterly Journal of Economics em meados dos
anos 1990, de autoria de Benartzi e Thaler [15]. Eles argumentaram que a aversdo a perda pode ser
um componente importante na explicacdo do famoso enigma do prémio das acdes. Como se sabe,
esse é um problema que ha muito tempo interessa os economistas. A questdo basica é por que as
pessoas investem tanto em ativos relativamente seguros em comparacdo com ativos de risco, se
esses oferecem um retorno bem maior no longo prazo? Por muito tempo, os economistas tém se
esforcado para produzir respostas empiricamente convincentes a esse problema porque, embora se
possa explicar certo nivel de prémio com um determinado grau de aversdo ao risco a partir de um
modelo padrédo, tem sido dificil dar conta da escala real de prémios observada nos dados de campo.

Benartzi e Thaler sugerem que a aversdo a perda pode ser parte da explicacdo quando acompa-
nhada da miopia. Suponha que as pessoas sejam de fato mais sensiveis as perdas do que aos ganhos
e, dessa forma, terdo aversdo ao aspecto negativo do mercado de acdes. Elas serdo particularmente
sensiveis a isso. E claro, se elas considerarem os efeitos em sua riqueza em um ponto mais distante do
futuro, e assumirem que se pode esperar que os ativos de maior risco superem em desempenho os
ativos mais seguros, entdo, efetivamente devem esperar uma distribuicdo de ganho mais favoravel .
Mas imagine gue as pessoas sejam, em algum grau, miopes (ou imediatistas). Quer dizer, elas ndo tém
uma visdo de longo prazo, mas avaliam seus portfélios periodicamente. Em qualquer dado periodo
de tempo, pode haver ganhos e também perdas e, em vista da aversdo a perda, as ultimas terdo um
peso particularmente maior. Entdo, em sua andlise, os autores colocam a seguinte questdo: suponha
qgue as pessoas sejam relativamente mais sensiveis as perdas, padrdo que é sugerido pelos dados
pré-existentes sobre aversdo a perda. Entdo quao miopes elas teriam de ser para se enquadrar os
dados existentes utilizando uma explicacdo que contenha tanto aversdo a perda quanto miopia? Isto
é, qudo imediatistas as pessoas teriam de ser para que a aversao a perda, na escala apresentada em
outros estudos, se ajustasse aos dados? A resposta oferecida por Benartzi e Thaler é gue as pessoas
teriam de avaliar seus portfélios aproximadamente uma vez por ano.

Embora essa pareca uma explicacdo plausivel, ndo sugiro que seja a correta. Tudo o que quero
dizer é que vocé possa talvez usar os conceitos ou ideias na bibliografia da Economia Comportamen-
tal para fornecer explicacdes possiveis sobre fendbmenos interessantes no campo; fendmenos que sdo
de interesse para uma ampla gama de economistas que ainda ndo tém um interesse especifico em
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Economia Comportamental. Ndo pretendo sugerir que a Teoria dos Prospectos seja uma teoria perfei-
ta - bem longe disso. Existem muitos padrdes estabelecidos no comportamento de escolha de risco
que ela ndo é capaz de explicar, entre os quais, por exemplo, evidéncias de intransitividade, além da
aparente imprecisao e instabilidade no comportamento de escolha. Discutirei brevemente uma dessas
dimensdes na forma de trabalho relacionado a instabilidade e a mudanca na preferéncia (esse € um
topico contemporaneo em minha prépria pesquisa e esta relacionado a alguns fatos que ja mencionei).

E bastante claro em diversas fontes de evidéncias que as decisdes mudam com a experiéncia. E,
com frequéncia, mudam de maneiras que ndo somos capazes de explicar utilizando as ferramentas
existentes na ciéncia econémica. Uma dimensé&o disso se relaciona com os tipos de anomalias que
mencionei anteriormente neste artigo. Existem evidéncias que surgiram ha uma ou duas décadas,
segundo as quais algumas das anomalias que inspiraram novas teorias (por exemplo, as alternativas
a TUE) tém uma tendéncia a declinarem e, no extremo, até desaparecerem em alguns ambientes em
que as pessoas fazem escolhas recorrentes, obtém certos feedbacks sobre suas decisdes e possuem
certos tipos de incentivos. Alguns dos estudos que revelam isso sugerem uma habilidade dos merca-
dos de, em certo sentido, suprimirem as anomalias.

Um exemplo de preferéncia desse género, e uma das minhas evidéncias mais antigas, ¢ um artigo
de Cox e Grether [16], publicado em meados de 1990, sugerindo certa tendéncia de declinio, e até
de desaparecimento, do fendbmeno de reversdo de preferéncia quando as avaliacdes sdo obtidas em
leildes recorrentes de segundo preco. Nesse estudo, as pessoas receberam bilhetes de loteria, foram
solicitadas a darem precos de reserva e foram conduzidas a leildes em que a pessoa com a menor
reserva vendia seu bilhete a pessoa com a reserva seguinte na classificacdo. Esse ¢ um leildo de se-
gundo preco bem tipico, em que a pessoa que vende obtém o preco de mercado e todos os outros
mantém seus bilhetes e os negociam.

Nesses experimentos, os sujeitos faziam escolhas entre apostas tipicas P e $ e também obtinham
avaliacdes em dinheiro, para essas apostas, repetidamente em uma sequéncia de leildes Vickrey. Ao
se comparar as escolhas com as avaliacdes iniciais das apostas em seus leildes, observou-se a incon-
sisténcia padrdo de reversdo de preferéncia. Isto é, as pessoas tendiam a escolher apostas de alta
probabilidade, mas dar avaliagdes maiores para apostas de alto ganho. Entretanto, em uma sequén-
cia de leildes, as avaliacdes tendiam a mudar de forma a causar o desaparecimento sistematico do
componente de reversao de preferéncia.

Em outro exemplo, John List [17] conduziu alguns interessantes estudos de campo em mercados
de ocorréncia natural. Ele participou como negociante em mercados de troca de memorabilia espor-
tiva nos EUA, e conduziu experimentos para observar os efeitos dotacdo. Ele oferecia um brinde para
as pessoas que visitavam seu estande e perguntava se elas gostariam de troca-lo por outro objeto.
Um traco importante do estudo é que List também reuniu alguns dados sobre quanta experiéncia
0os participantes do estudo possuiam naguele mercado. Ele replicou o efeito dotacdo padrdo, mas,
embora esse estivesse presente naquele mercado de modo geral, descobriu que era bem menos
pronunciado, talvez até mesmo insignificante para negociantes experientes nesse mercado. Parece
que existia algum tipo de relagcdo entre a experiéncia dos negociantes e a extensdo em que essas
anomalias se manifestavam. Mas é um erro pensar que ndo havia nenhuma anomalia presente. Ela
estava presente em alguns negociantes, mas ndo em outros.

Ha, atualmente, um debate interessante sobre como interpretar algumas dessas evidéncias de
escolhas sdo afetadas pela experiéncia e, em particular, do desaparecimento das anomalias nos mer-
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cados. E parece possivel que diferentes tipos de forcas estejam atuando. Algumas delas parecem
melhor explicadas como algum tipo de correcdo de erro ou aprendizado. Isto é, as pessoas tém pre-
feréncias estdveis como base, mas nem sempre as expressam com muita clareza ou precisdo. Quando
sdo solicitadas a tomar decisdes pouco familiares em ambientes desconhecidos, elas cometem erros.
Mas a medida que obtém feedback sobre o ambiente, o compreendem melhor, assim como passam a
compreender melhor seu objeto de escolha, e até mesmo talvez se tornem mais capazes de registrar
suas preferéncias de fundo. Se fosse o caso - para a felicidade dos economistas do mainstream - de
essas preferéncias subjacentes serem mais parecidas com as teorias-padrdo do que com as novas
teorias, como a teoria dos prospectos, entdo talvez pudéssemos voltar a fazer negdcios a maneira
antiga (com base na TUE). Talvez essa nova linha de pesquisa, que desenvolveu essas novas teorias,
tenha sido uma espécie de desvio desnecessario, se o que nos interessa de fato sdo decisdes ponde-
radas de participantes experientes do mercado.

Por outro lado, agora é bastante claro que nem todas essas evidéncias serdo explicadas desse
modo. E ha pelo menos alguma evidéncia que sugere gue precisamos compreender essa mudanca
de comportamento como algo “moldado” pelo ambiente em que as pessoas se encontram. Isso sig-
nifica que ndo se pode de fato explicar todo comportamento interessante em termos de preferéncias
que existem fora da instituicao. Em certo sentido, a instituicdo modela e forma o comportamento.

Por exemplo, algumas das pesquisas das quais participei sugerem gue pode haver uma tendén-
cia, em algumas situacdes de mercado, de as pessoas alterarem suas avaliacdes dos produtos dis-
poniveis baseando-se em observacdes de precos passados de mercado [18,19]. Fundamentalmente,
existem evidéncias de ocorréncias desse tipo em ambientes controlados de tal forma que, na teoria
padrdo, o preco de mercado torna-se irrelevante para as decisdes (isto é, em ambientes de valor pri-
vado). Isso passa a sugerir o potencial para alguma endogeneidade de preferéncias para a estrutura
do mercado. Acredito que tenhamos tendido a fazer coisas como a economia do bem-estar social,
pensando as preferéncias de mercado como dados, em um pano de fundo a partir do qual julgamos
o resultado do mercado, indagando se esse resultado estd satisfazendo as preferéncias. Entretanto,
na hipodtese de os resultados do mercado passarem a determinar ou alterar as preferéncias por meio
de algum tipo de feedback, algumas questdes interessantes passam a se colocar.Alguns pesquisado-
res estdo comecando a pensar sobre os problemas tedricos associados a essa possibilidade [20,21].

Consideracgodes finais

Para concluir, gostaria de propor cinco chamadas “licdes” da Economia Comportamental baseadas
na discussdo apresentada e, entdo, fazer uma breve mencdo a algumas ligacdes entre Economia
Comportamental e politicas publicas.

As cinco licoes

Licdo numero um: uma das coisas que aprendemos atuando no campo da Economia Comportamental
diz respeito as limitacdes das teorias formuladas até o momento. Independentemente da teoria utiliza-
da, vocé provavelmente descobrird que ela possui limitacdes que eventualmente podem vir a se tornar
surpreendentes. Vocé constatara regularidades ndo previstas em suas teorias e que parecem soélidas
guando examinadas. Muito tempo atras, conclui que o comportamento é bem mais complexo do que
qualguer uma das nossas teorias simples. Isso pode ndo ser importante em certos casos, mas pode sé-
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lo em outros. Sendo assim, a licdo numero um é que aprendemos sobre as limitacdes da teoria.

Licdo numero dois: “anomalias sdo boas”? Alguns economistas reagem as anomalias geradas pela
Economia Comportamental como se fossem um incémodo, trazendo desordem para a teoria eco-
ndmica. Os economistas que assim pensam podem transformar em prioridade a desmistificacdo de
resultados experimentais e a busca frenética por criticas que lhes permitam dizer que um experimento
obtuso produziu um resultado igualmente canhestro. H3d muito boas razdes para ser critico e examinar
a solidez das anomalias. Ndo estou sugerindo que devemos aceitar as anomalias ao pé da letra sem
nenhum exame. O gue sugiro é encara-las seriamente e examinar suas causas, pois elas desempenham
uma funcdo cientifica muito util ao destacarem as limitagcdes do nosso conhecimento atual. Elas nos
alertam para fatos sobre os quais nada sabiamos e que podem se mostrar importantes e uteis.

E comum nos depararmos com alguma anomalia e ndo sabermos se ela serd importante, sdlida,
significativa ou interessante. Mas algumas delas se mostram exatamente isso. Portanto, quando as
anomalias emergem, deveriamos sorrir! Com essa afirmacéo, revelo antiquados instintos “popperia-
nos” em relacao a filosofia da ciéncia. Isto é, devemos considerar a boa ciéncia como consistindo no
processo de constante questionamento das nossas teorias; e progredimos descobrindo onde nos
equivocamos, ndo defendendo piamente aquilo que endossamos de maneira tradicional. Portanto,
as anomalias sdo boas porque, em muitos casos, estimulam o desenvolvimento de novas teorias, al-
gumas das quais logram éxito, ao menos em algum dominio especifico.

Licdo numero trés: a Economia Comportamental pode nos levar a pensar de maneira diferente,
ou talvez mais ampla, sobre o que compde uma boa teoria. A TUE seria um bom exemplo do que con-
sidero “a maneira antiga”. Suspeito que o instinto de muitos economistas tenha sido, e provavelmente
continue sendo, procurar teorias bem simples, esperando encontrar uma que oferecerd um panora-
ma geral sobre o comportamento. E € comum que esses modelos simples tenham sido construidos
sobre o que parecem critérios atraentes do ponto de vista normativo. Nés os construimos com base
em axiomas que parecem constituir principios defensaveis de escolha racional.

N&o quero dizer que essa forma de teorizacdo deva ser deixada de lado, pois penso que de
fato existe um lugar para teorias bem simples, elegantes e maledveis para determinados propdsitos,
mesmo gue sejam explicacdes imperfeitas de fendmenos importantes. Mas sugiro que devemos ser
tolerantes quanto a maneiras diferentes de teorizar que possam, por exemplo, admitir a existéncia de
varios determinantes de fendmenos surpreendentes. Acho que o que estd ocorrendo € que, para cer-
tas anomalias, os economistas estdo se esforcando para produzir teorias bem simples que expliquem
todos os aspectos presentes nas evidéncias, e pode ser que teorias concorrentes estejam captando
influéncias distintas das que estdo atuando de fato. Entdo, se estamos realmente interessados em
boas teorias descritivas, talvez tenhamos de aceitar que precisamos de fatores multiplos para expli-
car alguns fendmenos.

Uma caracteristica da Economia Comportamental é que alguns aspectos da teorizacdo sdo com
frequéncia informados por ideias da psicologia. Ndo abordei isso explicitamente, mas, por exemplo,
uma importante distincdo nas teorias psicoldgicas da decisdo € a diferenca entre decisbes com um
forte direcionamento emocional e outras guiadas de maneira mais cognitiva. Pode ser que essa dis-
tincdo seja importante em relacdo a certos tipos de decisdo que sdo interessantes para os economis-
tas: o desconto temporal pode ser um exemplo.

Também ha motivos para pensar que a importancia de diversos fatores que influenciam o com-
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portamento em geral pode ser dependente do contexto. Dito isso, o que precisamos considerar, na
condicdo de tedricos aplicados, € o conjunto de fatores particularmente fortes no problema que
tentamos modelar. Ou, dito de outra forma, talvez precisemos pensar como selecionamos teorias em
um mundo em que as explicacdes sdo dependentes de contexto.

Entdo, por exemplo, alguns estudos sugerem que, para um conjunto razoavelmente amplo de de-
cisOes, a ponderacao de decisdes assemelha-se bastante a prescrita pela Teoria da Utilidade Espera-
da, no sentido de ndo se distanciar muito de pesos decisdrios lineares. Contudo, hd importantes clas-
ses de decisbes em gue isso ndo se aplica, e em relacdo as quais certa falta de linearidade ajudaria,
particularmente em eventos de baixa ou extremamente baixa probabilidade (isto &, eventos de baixa
probabilidade com consequéncias extremas). Pode ser que a ponderacdo decisdria seja necessaria
para a consideracdo dessas consequéncias. Pode ser que um tipo de teoria seja perfeitamente apro-
priado para varios propositos, mas precisamos ficar alertas a extensao desse terreno, introduzindo
nas suas fronteiras alguns outros fatores explicativos.

Licdo numero quatro: uma das coisas que a Economia Comportamental faz € gerar muitas novas
questdes. Vocé comeca com uma questdo que lhe interessa e, ndo importa até onde avance com ela,
pode ter certeza de que muitas outras surgirdo nessa busca. Essa me parece mais uma caracteristica
positiva da Economia Comportamental. Para ilustrar, no contexto da pesquisa que tenho discutido,
imagine ter chegado a conclusdo de que a aversdo a perda é um fator explicativo interessante que
pode ser relevante para fatos pelos quais vocé estd interessado na condicdo de economista. Isso na-
turalmente leva a novas guestdes como, por exemplo, se ela é empiricamente importante, ou como
formula-la com precisdo. Ha interessantes debates a esse respeito. Ha todo tipo de questdes sobre
suas implicacdes em cenarios aplicados, e questdes mais conceituais como, por exemplo, se ter aver-
s80 a perda é racional ou irracional.

Licdo numero cinco: enquanto grande parte desse artigo se concentrou em gquestdes relativas
a ciéncia basica, compreender mais sobre como as pessoas se comportam de fato pode ter impli-
cacdes importantes no nivel da politica. Para concluir este artigo, mencionarei brevemente algumas
guestdes como sugestdes para uma bibliografia mais abrangente.

Medindo preferéncias: em diversas areas das politicas publicas, medir as preferéncias pode ser
algo desejavel. Como exemplo, posso citar os bens extra-mercado aos quais desejamos atribuir um
valor, como bens publicos ambientais (a qualidade do ar ou da dgua, por exemplo), o valor da vida
etc. Os economistas desenvolveram abordagens bastante sofisticadas para esse tipo de andlise, em-
bora normalmente suponham que os individuos tém preferéncias padrdo. Por exemplo, o procedi-
mento de jogo padrdo para atribuir utilidade (isto é, valores) a estados de salde. Certos fatos que
aprendemos sobre as preferéncias reais sugerem que as ferramentas padrao de medida podem ser
sistematicamente enviesadas. O lado positivo € que o conhecimento aprimorado das preferéncias e
escolhas pode nos ajudar no desenvolvimento de ferramentas mais precisas para a obtencao de da-
dos sobre preferéncias a serem utilizadas como subsidio em decisdes sobre politicas publicas.

Compreendendo o comportamento do consumidor: alguns dos fendmenos descobertos por meio
da pesquisa comportamental (em economia, psicologia e outras areas) podem oferecer perspectivas
bastante Uteis sobre por qué observamos diversas formas de comportamento no campo, entre as
quais varios aspectos do comportamento do consumidor. Eis um exemplo. E fato conhecido que os
individuos tém a tendéncia de seguirem o status quo. Essa tendéncia ndo existiria se os individuos
se comportassem como rezam os modelos de escolha racional dos livros, mas a tendéncia de seguir
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o status quo parece ser uma propensdo generalizada de diversos individuos em contextos diversos.
Quando entendermos esse fato, talvez possamos compreender episddios que parecem enigmaticos
pela lente da teoria padrdo. Por exemplo, o viés do status quo pode ser um ingrediente importante
para compreender o motivo de os consumidores raramente trocarem de banco ou de fornecedor de
energia elétrica, mesmo quando a troca parece gerar beneficios evidentes.

Nudging : compreender melhor as causas do comportamento também pode, por vezes, ajudar
na formulacdo de ferramentas simples e eficazes para influenciar decisdes. Um bom exemplo - ligado
a minha discussdo do viés do status quo e do efeito dotacdo - tem a ver com as opc¢des default. Por
vezes, a manipulacdo da opgdo default pode ter um impacto significativo na escolha das pessoas.
Em certos contextos, isso pode fornecer aos formuladores de politicas publicas oportunidades para
estimular mudancas de comportamento “desejaveis”. Um exemplo bem conhecido, utilizado inicial-
mente nos EUA, diz respeito a alteracdo das opgbes default dos planos de aposentadoria para fun-
ciondrios de diversas empresas. Antes da intervencdo, os funcionarios podiam optar pelo aumento
da taxa de poupanca a medida que o saldrio aumentasse, mas a opgdo default ndo previa nenhum
aumento dessa taxa, a menos que o funciondrio optasse ativamente por ele. Baseando-se em seu
conhecimento do viés do status quo, Benartzi e Thaler sugeriram mudar a op¢cdo default para que a
poupan¢a aumentasse automaticamente com os saldrios, a menos que o funcionario optasse por ndo
participar do programa. Isso foi testado por um periodo de alguns anos, e os resultados mostraram
um aumento surpreendente nos indices de poupan¢ca como consequéncia dessa simples mudanca.
Para mais informacdes sobre esse exemplo especifico, uma boa fonte é Benartzi e Thaler [22]. O
argumento mais geral ilustrado por esse caso, no entanto, é o de que a Economia Comportamental
possui grande potencial para contribuir para o bem-estar das pessoas, e é uma disciplina que deve
ser estudada e posta em pratica.
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INTANGIBILIDADE NA ESCOLHA INTERTEMPORAL’

Scott Rick® e George Loewenstein?®

“"As qualidades mais uteis a n6s mesmos sdo, em primeiro lugar, a razdo e o entendi-
mento superiores, por meio dos quais somos capazes de discernir as consequéncias re-
motas de todas as nossas acées e de antever a vantagem ou o0 prejuizo mais provaveis
que resultam delas; e, em segundo lugar, o autocontrole, com o qual somos capazes de
nos abster dos prazeres ou suportar as dores do momento para obter um prazer maior
ou para evitar dor maior no futuro. Na jungcdo dessas duas qualidades esta a virtude da
prudéncia, de todas as virtudes a mais util ao individuo.”

Smith (1759 [1981]), pp. 271-272, Theory of moral sentiments

1. Introducgao: a perspectiva do trade-off explicito

Desde que Ramsey (1928) e Samuelson (1937) lancaram as bases do que veio a ser conhecido como
o modelo da utilidade descontada (UD), os economistas tém considerado a escolha intertemporal
em termos bem especificos. Com efeito, o modelo se tornou uma lente pela qual sdo vistas todos os
trade-offs intertemporais. Como ocorre com quase todas as lentes, porém, as da UD podem distor-
cer além de esclarecer. Neste artigo, argumentamos que a UD estabeleceu uma imagem arquetipica
de escolha intertemporal que em pouco se assemelha a boa parte das escolhas intertemporais mais
importantes com que as pessoas se ocupam.

O resultado é que economistas e pesquisadores das decisdes tém se mantido, com efeito cegos
a uma vasta gama de fatores importantes presentes na escolha intertemporal.

A UD supde que as pessoas fazem trade-offs explicitos entre os custos e os beneficios que
ocorrem em momentos distintos. Considera-se que os adeptos de dietas, por exemplo, fazem um
“trade-off entre o prazer imediato do paladar e as consequéncias futuras a saude” (Smith 2004, p.
386). Quando os consumidores tomam decisdes relativas a gastos, a “disposicdo para gastar (...) re-
flete o quanto os individuos estariam dispostos a abrir mao de determinadas coisas para obter esse
resultado. E um trade-off explicito que define a disposicdo para gastar” (Bockstael et al. 2000, p.
1387). O vicio é conceitualizado de maneira similar como o resultado de “um trade-off explicito entre
as recompensas do consumo momentaneo e os custos esperados de utilidades futuras inferiores,
incluindo o efeito negativo de descontos superiores” (Orphanides & Zervos 1998, p. 89).

Essa perspectiva de “trade-off explicito” teve um efeito profundo nas investigacdes empiricas
relativas a escolha intertemporal. Em praticamente todos os estudos do género, os sujeitos sdo con-
frontados com uma escolha explicita entre uma recompensa pequena e imediatamente disponivel
(por exemplo, um pagamento imediato de $10) e uma recompensa alternativa, maior e disponivel em
momento posterior (por exemplo, $15 dali a uma semana). O paradigma do adiamento de gratifica-
cdo de Walter Mischel (Mischel et al. 1989) é estruturalmente idéntico, apesar de se concentrar exclu-
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sivamente nas escolhas intertemporais de criancas (por exemplo, um marshmallow imediatamente
ou dois dentro de 15 minutos).

Embora essa perspectiva da trade-off explicito tenha incentivado pesquisas produtivas e gerado
importantes descobertas, ela ndo oferece uma representacdo muito realista de uma vasta gama dos
trade-offs intertemporais mais importantes enfrentados no cotidiano. Se considerarmos os exemplos
mais importantes e comumente discutidos de escolhas intertemporais, um padrdo extraordinario
emerge: em quase todos os casos, os resultados preliminares tendem a ser concretos (por exemplo,
comer uma guloseima, comprar um produto, consumir uma droga gque causa dependéncia), mas os
resultados posteriores tendem a ser menos tangiveis ou definidos (por exemplo, ficar obeso, econo-
mizar menos dinheiro, tornar-se dependente quimico). Ou seja, as consequéncias de se tomar ou ndo
decisdes imediatas ndo sdo apenas adiadas, mas também intangiveis. Por tangivel (e por extensédo,
intangivel), nos referimos as definicdes classicas do dicionario: por exemplo, “perceptivel por meio
dos sentidos”; “passivel de ser tratado como fato”; “dotado de substancia fisica e valor monetario
intrinseco”; e “capaz de ser percebido; especialmente capaz de ser manipulado, tocado ou sentido”
(Wordnet v. 3.0). Em alguns casos, as consequéncias adiadas sdo intangiveis porque o impacto do
comportamento presente é imperceptivel - por exemplo, consumir uma refeicdo substanciosa causa
um impacto imperceptivel no ganho de peso futuro. Em outros casos, as consequéncias adiadas sdo
intangiveis porque sao dificeis ou impossiveis de se imaginar ou porque, mesmo sabendo que havera
alguma consequéncia, ndo se sabe ao certo qual sera. Esse € o caso de gastar em oposi¢cdo a poupar.
A consequéncia de gastar no presente é, em geral, tangivel, mas raramente se sabe com exatiddo no
que serd empregado o dinheiro que nao foi gasto. Em outros casos, ainda, a natureza probabilistica
das consequéncias adiadas ou as incertezas sobre quando poderdo ocorrer decerto contribuem para
sua intangibilidade. Ao consumir substancias que causam dependéncia, por exemplo, ndo é claro
se ou quando certos custos adiados irdo ocorrer (por exemplo, ser preso ou tornar-se dependente).

A tangibilidade e o adiamento do tempo costumam ser confundidos porque tendem a existir em
paralelo; resultados adiados geralmente sdo menos tangiveis do que resultados imediatos. No entan-
to, esse ndo é necessariamente o caso. Por exemplo, ao se aceitar o convite de um amigo para assistir
a ultima sessdo de um filme, é mais facil imaginar o cansac¢o no trabalho no dia seguinte do que o
prazer proporcionado pelo filme. Portanto, seria possivel argumentar que, nesse caso, o resultado
mais imediato é menos tangivel. Apesar de, como ilustra o exemplo, a tangibilidade e o adiamento do
tempo serem distinguiveis, boa parte das escolhas intertemporais no mundo real confundem tangi-
bilidade com adiamento. Com excecao das escolhas estilizadas que os sujeitos recebem em estudos
de escolha intertemporal em laboratdrio, os custos do consumo imediato tendem a ser ndo apenas
adiados, mas indefinidos e, portanto, também intangiveis.

Que as recompensas futuras ndo sdo apenas adiadas, mas também menos tangiveis € uma
perspectiva que ja teve, com efeito, proeminéncia na economia da escolha intertemporal, sendo
inclusive postulada como “a razdo pela qual as pessoas descontam o futuro”. Dessa forma, John
Rae, que foi o primeiro economista a se debrucar sobre o problema da escolha intertemporal,
aparentemente se referiu a tangibilidade de recompensas imediatamente disponiveis e, implicita-
mente, a intangibilidade de recompensas adiadas, quando observou que “a presenca efetiva do
objeto de desejo imediato na mente, estimulando a atencé&o, parece despertar todas as faculdades,
como se fosse capaz de fixar sua visdo nele, e a conduz a uma concep¢do muito vivida do desfrute
que oferece como posse instantanea” (Rae 1834, p. 120). Até mesmo Bohm-Bawerk (1889 [19701],
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pp. 268-269), que teve importante papel na divulgacao da perspectiva do trade-off explicito, ofe-
receu um relato de desconto de tempo que parece estar intimamente relacionado com a noc¢éao
de tangibilidade. Conforme observou, “pintamos um retrato mais ou menos incompleto de nossas
necessidades futuras, especialmente das mais remotamente longinquas.” Entretanto, o avanco da
perspectiva do trade-off explicito tende a ocultar a consideracdo de fatores como a tangibilidade,
voltando a aten¢do, ao contrario, para os tipos de fatores mais provaveis de atuar em decisdes que
envolvam concessdes explicitas - por exemplo, a percep¢cdo de adiamentos do tempo e as sensa-
cdes experimentadas durante o periodo de adiamento.

(a) O processo dual na base do desconto temporal

Uma das consequéncias indiretas da popularidade da perspectiva do trade-off explicito tem sido
uma mistura indistinta do que argumentaremos ser uma descontinuidade qualitativa da escolha in-
tertemporal entre humanos e outros animais. Como ocorre com 0s seres humanos, animais nao hu-
manos podem ser levados a paradigmas experimentais em que devem escolher entre recompensas
peguenas e imediatas e recompensas maiores e posteriores (embora os animais tenham de aprender
sobre as recompensas depois de varias tentativas, ao passo que os humanos podem ser simplesmen-
te informados sobre as contingéncias).

Uma visdo comum - aparentemente desproporcional para os que ingressam no estudo da esco-
lha intertemporal entre animais - é a de que as diferencas entre animais e humanos sdo apenas uma
questdo de grau: isto é, os animais e os humanos compartilham mecanismos, grosso modo, similares
de desconto de tempo. O principal embasamento para essa perspectiva é que, ao passo que tanto
humanos quanto animais descontam o futuro em niveis radicalmente distintos, ambos demonstram
um padrdo comum de desconto de tempo geralmente chamado de “desconto temporal hiperbdlico”.
Conforme observaram Monterosso & Ainslie (1999, p. 343), por exemplo, “tanto pessoas como ani-
mais com aparato cognitivo menos sofisticado ndo diferem quanto ao formato hiperbdlico de suas
curvas de desconto”. Embora alguns se mostrem céticos quanto aos processos subjacentes, muitos
defensores da perspectiva da continuidade explicita ou implicitamente sdo da opinido de que o des-
conto temporal hiperbdlico estd efetivamente inscrito em nosso aparato evolutivo (por exemplo,
Herrnstein 1997; Rachlin 2000). O desconto temporal hiperbdlico prevé - e frequentemente tem sido
utilizado para explicar, um padrao de comportamento conhecido como “inversdes de preferéncia”
intertemporais - por exemplo, escolher duas laranjas dentro de oito dias a uma dentro de uma sema-
na, mas também escolher uma laranja hoje a duas amanha (Ainslie 1975).

Entretanto, a no¢cdo de que humanos e outros animais “ndo diferem quanto ao formato hiperbdli-
co de suas curvas de desconto” pode dar margem a certo equivoco. Embora a forma geral funcional
de desconto de humanos e de ndo humanos se assemelhe, a escala de ambas é radicalmente diversa.
Mesmo apds longos periodos de treinamento, nossos parentes evolutivos mais proximos possuem
funcdes de desconto cujo valor cai préximo de zero depois de um adiamento de cerca de 1 minuto.
Por exemplo, Stevens et al. (2005) observaram que saguis-cabeca-de-algoddo (Sanguinus oedipus)
sdo incapazes de esperar mais do que 8 segundos para obter o triplo de uma recompensa em comida
imediatamente disponivel. Embora tais descobertas ndo descartem a possibilidade de que humanos
e animais descontam o futuro de maneira similar, nés acreditamos que a descontinuidade quantitati-
va revela uma descontinuidade qualitativa.

Existem, com efeito, evidéncias consideraveis de que o desconto temporal de humanos e outros
animais depende de mecanismos qualitativamente distintos. O desconto temporal humano, especi-
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ficamente, reflete o funcionamento de dois sistemas fundamentalmente distintos: um que valoriza
fortemente o presente em detrimento do futuro (que compartilhamos com outros animais) e outro
que desconta resultados de forma mais consistente ao longo do tempo (que é exclusivamente hu-
mano) (por exemplo, Shefrin & Thaler 1988; Loewenstein 1996). Embora (alguns) animais exibam
comportamentos de longo prazo (por exemplo, o armazenamento de nozes para o inverno), estes
sdo, em geral, pré-programados e distintos do tipo de autocontrole espontdneo observado nos hu-
manos (por exemplo, a decisao de fazer dieta). A capacidade quase exclusivamente humana de levar
em conta as consequéncias adiadas do nosso comportamento parece ser diretamente imputavel ao
cortex pré-frontal, a parte do cérebro mais recente a se desenvolver no processo evolutivo que deu
origem aos humanos (Manuck et al. 2003), e é também a ultima parte do cérebro a evoluir com a
idade. Pacientes com dano na regido pré-frontal tendem a se comportar de forma miope, colocando
pouco peso nas consequéncias futuras de seu comportamento (Damasio et al. 1994).

Naquela que foi, talvez, a mais explicita investigacdo de um processo dual de escolha intertem-
poral, McClure et al. (2004) examinaram a atividade cerebral dos participantes enquanto estes fa-
ziam uma série de escolhas intertemporais entre recompensas pequenas e imediatas ($R disponivel
com adiamento d) e recompensas maiores e com maior adiamento ($Rf disponivel com adiamento
d)>onde $R<$Rf e d<d’. As recompensas eram vales-compras da Amazon.com com valores entre $5
e $40, e o adiamento variava do dia do experimento a seis semanas mais tarde. O propdsito desse es-
tudo era investigar a existéncia de regides do cérebro com ativacdo elevada (em relacdo a um padrao
de referéncia em estado de repouso) somente quando o imediatismo é uma opcao (isto é, ativacao
quando d=0, mas nenhuma ativacao quando d>0), e se havia regides com ativacdo elevada ao tomar
qualquer decisdo intertemporal, independentemente de haver adiamento. McClure et al. (2004) ob-
servaram gue o desconto temporal é associado a mobilizacdo de dois sistemas neurais. As estruturas
corticais limbica e paralimbica, conhecidas por serem ricas em inervacdo dopaminérgica, sao prefe-
rencialmente convocadas para escolhas gque envolvam recompensas imediatamente disponiveis. De
maneira contrastante, as regides fronto-parietais, que abrigam as fun¢cdes cognitivas superiores, sdo
recrutadas para todas as escolhas intertemporais. Ademais, os autores descobriram que, quando as
escolhas envolviam uma oportunidade de recompensa imediata, englobando dessa forma ambos os
sistemas, uma maior atividade nas regides fronto-parietais em detrimento das regides limbicas é as-
sociada a escolhas de recompensas com maior adiamento. Um estudo subsequente com imagens por
ressonancia magnética funcional (fMRI), que substituiu os vales-compras por recompensas primarias
(suco e dgua) que podiam ser fornecidas instantaneamente no aparelho, replicaram esse padrdo (Mc-
Clure et al. 2007). Ainda outro estudo de um grupo diferente de autores (Hariri et al. 2006) revelou
um padrdo similar em um estudo comparativo entre sujeitos, e ndo internamente aos mesmos.

Ao que tudo indica, os seres humanos sdo capazes de adiar a gratificacdo porque tém uma ar-
quitetura cognitiva Unica que lhes permite levar em consideracdo consequéncias futuras adiadas e
geralmente intangiveis do nosso comportamento presente. No segundo item argumentamos que a
experiéncia consciente das emoc¢des é o mecanismo gue nos permite “imediatizar” - isto é, trazer ao
presente, de uma forma gque atrita com outros motivos imediatos - esses resultados adiados.
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Figura 1. Ativacdo nas areas fronto-parietais (areas 9) e limbicas (areas B) quando as escolhas
envolviam uma oportunidade de recompensa imediata (McClure et al. 2004). Areas d incluem regides
do coértex visual, as dreas pré-motora e motora suplementar, cértex intraparietal direito e esquerdo,
cortex pré-frontal dorsolateral direito, cértex pré-frontal ventrolateral direito e cortex lateral o6rbi-
to-frontal direito. Areas B incluem o estriado ventral, o cértex drbito-frontal medial, 0 MPFC (cértex
pré-frontal medial), o cértex cingulado posterior e o hipocampo posterior esquerdo. Para avaliar a
atividade geral entre as dreas 9 e B e estabelecer as comparacdes apropriadas, McClure et al. (2004)
primeiro normalizaram a mudanca no sinal percentual (utilizando a corre¢cdo por meio de unidade
padrdo [z-score]) dentro de cada drea e cada participante, para que a contribuicdo de cada area do
cérebro fosse determinada com relacdo ao seu proéprio intervalo de variacdo de sinal. Entdo se esta-
beleceu a média dos escores de mudanc¢as de sinal normalizadas entre dreas e participantes sepa-
radamente para as areas d e B. O grafico dos escores de variacdo média é feito para cada sistema e
cada resultado de escolha. A atividade relativa nas regides 9 e B do cérebro esta correlacionada com
as decisdes dos participantes envolvendo dinheiro disponivel imediatamente. Houve uma expressiva
correspondéncia entre area e escolha (p< 0,005), com areas 9 demonstrando maior atividade quan-
do a op¢cdo escolhida era o adiamento da recompensa. Adaptado da fig. 4 de McClure et al. (2004).

(b) Emo¢des como a moeda comum

Uma das perspectivas fundamentais em mais de meio século de pesquisa sobre recompensa e pu-
nicdo é a de que os animais reduzem as alternativas multidimensionais a uma Unica moeda comum
que facilita a comparacédo e a substituicdo (McFarland & Sibly 1975; Shizgal 1997; Montague & Berns
2002). Enquanto as discussdes sobre moeda comum na neurociéncia geralmente “ndo fazem refe-
réncia a experiéncia hedonistica” (Shizgal 1997, p. 198), propomos, nos moldes de Rolls (1999), que as
emocdes funcionam como a moeda comum com a qual os humanos fazem trade-offs intertemporais.
Rolls (1999) afirmou que as emog¢des sdo experimentadas conscientemente, como estados de senti-
mento (o famoso problema dos “qualia”), justamente porque os humanos fazem seu tipo especifico
de trade-offs. Fazer o trade-off entre a dor imediata de uma vacina contra a gripe, por exemplo, e a
reducdo potencial da infelicidade gerada por contrair gripe requer alguma forma de codificacdo do
efeito negativo dos dois diferentes resultados. Os meios para atingir essa codificacdo, argumenta
Rolls (1999, p. 251), sdo as emocdes experimentadas conscientemente. Nas palavras dele:
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“A visdo que sugiro a respeito desses qualia é a seguinte: o processamento das informacdes que
chegam e saem dos nossos sistemas sensoriais (a visdo da cor vermelha, por exemplo) pode ser re-
levante para planejar acdes utilizando a linguagem e o processamento consciente ai implicito. Dado
que esses estimulos devem estar representados no sistema que planeja, podemos questionar se seria
mais provavel estarmos conscientes deles ou ndo. Sugiro que seria um sistema com uma finalidade
bastante especifica que permitiria que tais estimulos sensoriais e estados emocionais e motivacionais
fizessem parte do planejamento (com base linguistica) e, ainda assim, permanecessem inconscientes.
Parece-me mais parcimonioso sustentar que estariamos conscientes desses ‘qualia’ sensoriais, emo-
cionais e motivacionais porque eles estariam sendo utilizados (ou disponiveis para utilizacao) nesse
tipo de processamento de pensamento superior (com base linguistica).”

A escolha intertemporal, nessa perspectiva, envolve um equilibrio de duas influéncias afetivas
qualitativamente distintas, mas imediatas: (i) motivacdes imediatas para acdes especificas basea-
das em custos e beneficios imediatos; e (ii) emoc¢des imediatas experimentadas como resultado da
consideracdo sobre as consequéncias futuras potenciais do nosso comportamento. Fazer dieta, por
exemplo, pode envolver uma disputa entre o impulso imediato de comer e a culpa imediata experi-
mentada resultante desse impulso. Poupar pode envolver uma concessao entre, de um lado, o prazer
imediato por gastar ou o sofrimento por ndo gastar e, de outro, a experiéncia imediata da culpa e
do medo por gastar e o orgulho por ndo fazé-lo. Implementar o comportamento de longo prazo ndo
equivale a escolher uma macad a uma banana por preferéncia a primeira. Isso contrapde sistemas
neurais inerentemente distintos entre si.

(c) Forga de vontade

Como observou Adam Smith na epigrafe, embora “discernir as consequéncias remotas de todas as
nossas acdes” e “antever a vantagem ou o prejuizo mais provaveis de resultar delas” sejam uma con-
dicdo necessaria para o adiamento da gratificacdo, ndo sdo suficientes. Além de reconhecer e dar
atencdo as consequéncias futuras das nossas acdes presentes, também precisamos ser capazes de
controlar nosso comportamento de forma a implementar a linha de comportamento desejada e, em
geral, presciente. Vale dizer, o comportamento presciente requer o elemento adicional que Smith
chamou de “autocontrole”, por vezes também chamado de “forca de vontade”.

A literatura a respeito da forca de vontade (vide Baumeister & Vohs 2003 para uma analise)
demonstrou de maneira consistente que agir contrariamente ao impeto imediato da motivacdo emo-
cional (a raiva, por exemplo) ou dos estados de impulso (a fome) implica mais do que uma avaliacdo
puramente cognitiva de agir de determinado modo estd em consonancia com o interesse proéprio;
requer, também, o emprego de um recurso limitado comumente designado como for¢ca de vonta-
de. Essa pesquisa demonstra que, tal qual a energia que é despendida pelos musculos, a forca de
vontade tem um estoque limitado (pelo menos no curto prazo). O paradigma experimental geral
empregado por Baumeister e seus colegas confronta os participantes com duas tarefas sucessivas e
nao relacionadas, mas que requerem forca de vontade. O comportamento na segunda tarefa é com-
parado a um grupo de controle que ndo realizou a primeira tarefa. A constatacdo geral é a de que
empregar a forca de vontade em uma situacdo tende a limitar a capacidade das pessoas em utiliza-la
em uma situacao subsequente. Por exemplo, em um estudo de autoria de Vohs & Faber (2007), os
participantes inicialmente assistiram a um video, sem som, de uma mulher falando. Palavras eram
periodicamente apresentadas na parte inferior da tela. Foi solicitado que alguns participantes de-
sempenhassem a dificil tarefa de se concentrarem exclusivamente na mulher, ignorando as palavras.
Para outros, ndo foi oferecida nenhuma orientacdo sobre como assistir ao video. Solicitou-se que
todos os participantes declarassem sua disposicdo em pagar por diversos produtos. Os participantes
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na condicdo de atencdo restrita estavam dispostos a pagar significativamente mais pelos produtos
do que os participantes na condicdo sem restricdo.

Embora os mecanismos exatos subjacentes ao autocontrole ainda nao sejam totalmente com-
preendidos, estudos recentes mostram que o emprego da for¢ca de vontade esgota grandes quanti-
dades de glicose, que possibilita o funcionamento cerebral (em especial os processos “executivos”)
fornecendo combustivel para os neurdénios (vide Gailliot & Baumeister 2007 para uma analise) [1].
Pode ser que o autocontrole envolva a manutencao da atencdo em consequéncias adiadas (ou a ima-
ginacdo de consequéncias adiadas) de forma a manter ativas as emocdes antecipatorias.

(d) Resumo

Diferente do laboratdrio, o mundo real raramente oferece informacdes claras a respeito dos custos
de longo prazo das nossas acdes imediatas. Proporcionalmente, os Unicos trade-offs que podemos
fazer sdo, na melhor das hipdteses, rudimentares. Poucos de ndés tém uma ideia aproximada se, em
um dado momento, estamos poupando ou comendo demais ou de menos. Poucas pessoas sabem se
pode fazer sentido, talvez em um momento posterior da vida, experimentar os prazeres da heroina,
mesmo as custas de se tornarem dependentes. Os beneficios do adiamento da gratificacdo sdo sim-
plesmente intangiveis e abrir mdo de recompensas tangiveis e imediatas em favor de recompensas
adiadas e intangiveis tem grandes chances de conduzir a erros.

Esses erros ndo precisam ser exclusivamente no sentido de muito pouco autocontrole. Embora a
literatura sobre autocontrole tenda a se concentrar nos individuos acometidos de autocontrole insu-
ficiente, problemas de excessiva autorregulacdo e excesso de atencdo no futuro ndo sdo incomuns.
De maneira reveladora, para muitos problemas imputaveis ao autocontrole insuficiente, é possivel
identificar um problema paralelo causado pelo autocontrole excessivo (por exemplo, obesidade em
0posicdo a anorexia, o esbanjador em oposicdo ao avarento, a impulsividade em oposi¢cdo a rigidez).
Dada a dificuldade do trade-off racional entre os custos e beneficios adiados intangiveis e os tangi-
veis, ndo surpreende que erros tendam a ocorrer em ambas as direcdes.

Além dos erros gue surgem por recorrermos a proximos emocionais rudimentares para recom-
pensas adiadas, também vale observar que, na medida em que o autocontrole invoca emocdes nega-
tivas imediatas, ele pode ser extremamente dispendioso (Loewenstein & O’Donoghue 2006).

Evitar tentacdes (que deliberadamente queremos evitar) geralmente requer a experiéncia desagra-
davel das emoc¢des negativas como a culpa ou a ansiedade. Além disso, quando o autocontrole falha,
costuma ser depois de tentarmos aplicar, em véo, a forca de vontade. Nessas situacdes, basicamente
pagamos em dobro por nosso mau comportamento: além de suportar as consequéncias materiais ne-
gativas da satisfacdo (por exemplo, ganhar peso ou contrair dividas), também deixamos de apreciar a
satisfacdo em si, em sua totalidade, ja que nos sentimos culpados por ndo conseguir resistir a ela.

O restante deste artigo discute as evidéncias e as ramificacdes da constatacdo de que a escolha
intertemporal, na verdade, raramente envolve trade-offs explicitos . A se¢cdo 2 discute uma das poucas
aplicagcdes para a qual temos as melhores evidéncias de como os tomadores de decisdes lidam com a
falta de tangibilidade: o problema de gastar e poupar. A secdo 3 discute uma aplicacdo adicional, fazer
dieta, embora as evidéncias sejam, na maior parte, preliminares. A secdo 4 mostra como consideracdes
similares podem desempenhar um papel em outros dominios que ndo a escolha intertemporal e se con-
centra especificamente no fendmeno da beneficéncia. A se¢do 5 apresenta a conclusao.
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2. Gastar e poupar

Suponha que, aos 50 anos, vocé acesse uma das onipresentes “calculadoras de aposentadoria” dis-
poniveis nos sites de instituicdes financeiras, a qual lhe informa gque, para se aposentar com o con-
forto material com que estd acostumado, vocé precisara reservar um pé-de-meia de $500.000. No
momento, infelizmente, vocé atingiu apenas $20.000 da meta proposta. Algumas horas mais tarde
vocé se encontra com calor e com sono, e bem diante de uma Starbucks. Vocé vai pedir um café ge-
lado com leite que custa $4,25? De que maneira vai decidir?

De acordo com a perspectiva econdmica padrao, o preco do café com leite captura seu custo de
oportunidade (seja |a a recompensa que o dinheiro ndo gasto teria financiado). As pessoas suposta-
mente encaram a situacdo como uma escolha implicita entre o prazer imediato de consumir o café
com leite e o prazer que seria desfrutado como resultado de maior gasto no futuro se lhe tivessem
renunciado (Becker et al. 1974).

A pesqguisa comportamental, entretanto, sugere que muitas pessoas ndo interpretam os precos
de forma espontidnea em termos de custos de oportunidade. Por exemplo, Frederick et al. (2007)
perguntaram a participantes se eles (hipoteticamente) estariam dispostos a comprar um video dese-
javel por $14,99. Os pesquisadores simplesmente formularam de maneira diferente a decisdo de nédo
adquiri-lo, que foi enquadrada como “ndo comprar o video divertido” ou “guardar os $14,99 para ou-
tras compras”. Embora as duas frases representem acdes equivalentes, a primeira sublinha o prazer a
gue se renuncia ao se adquirir o video. Frederick et al. (2007) observaram que chamar atencao para
0os custos de oportunidade reduziu de maneira significativa a proporcdo de participantes dispostos
a adquirir o video, sugerindo que muitos participantes ndo estavam considerando espontaneamente
0os custos de oportunidade. De maneira andloga, Jones et al. (1998) pediram que os participantes
imaginassem terem recebido recentemente $15 e decidirem utilizar ou ndo o dinheiro para comprar
um novo CD. Metade dos participantes foi estimulada a listar 5 a 10 usos alternativos para o mon-
tante, enquanto que a outra metade ndo foi solicitada a considerar os custos de oportunidade. Em
consonéancia com Frederick et al. (2007), os participantes estimulados a considerar os custos de
oportunidade mostraram-se significativamente menos propensos a comprar o CD [2].

Se 0s precos ndo desestimulam o gasto por meio de uma consideracdo deliberada dos custos
de oportunidade, entdo qual é o papel dos precos nas decisdes sobre gastos? Prelec & Loewenstein
(1998) propuseram gque as pessoas se baseiam em emoc¢des negativas - especificamente a “dor de
pagar” - como proxy para consideracdes deliberadas dos custos de oportunidade. A dor de pagar
nos protege do consumo exacerbado, em primeiro lugar, porque transforma custos intangiveis (no-
cBes vagas sobre a que se renunciara em algum ponto indeterminado no futuro) em custos tangiveis
(na forma de dor visceral e imediata).

Presume-se que a dor de pagar pode explicar uma vasta gama de fendmenos, desde a preferéncia
por planos de pagamento com taxa fixa e custo marginal zero, que da a sensacdo de se estar consumin-
do gratuitamente (vide Train 1991 para uma discussdo a respeito do “viés da taxa fixa” e a tendéncia a
gue os consumidores paguem mais por esses planos), passando pela preferéncia de pagar por servicos
COMO O acesso a parques e reservas naturais por meio de impostos no lugar de ingressos individuais,
até a tendéncia de gastar mais ao utilizar cartdes de crédito em detrimento de dinheiro em espécie
(Prelec & Simester 2001; Soman 2003). Até bem recentemente, entretanto, nenhuma pesquisa empiri-
ca examinara de forma objetiva o papel da dor de pagar no comportamento real dos gastos.
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Em um projeto com Brian Knutson, Elliott Wimmer e Drazen Prelec (Knutson et al. 2007), rea-
lizamos o primeiro estudo para analisar a base neural dos gastos e da economia - um experimento
no qual os participantes escolhiam comprar ou ndo uma série de produtos com desconto enquanto
tinham o cérebro analisado por meio de ressonancia magnética funcional (fMRI). O foco central do
estudo era se as pessoas de fato se baseiam em uma dor de pagar antecipatodria para desestimular
o0 ato de gastar. Em cada teste da nossa tarefa SHOP (save holdings or purchase, guardar suas pos-
ses ou comprar), mostrou-se inicialmente aos participantes um produto que podia ser comprado
e, em seguida, segundos depois, seu preco e, por fim, a oportunidade de indicar se eles gostariam
ou nado de comprar o produto pelo preco oferecido. Os participantes receberam inicialmente $20
para gastar, juntamente com a informac¢do de que uma de suas decisdes seria, no final, selecionada
aleatoriamente como sendo a decisdo real. Assim que a tomografia foi concluida, os participantes
receberam um questionario que lhes pedia para indicar o quanto gostavam de cada produto e
quanto estariam dispostos a pagar por eles.

De forma consistente com pesquisas anteriores, que sugeriam que a ativacdo do nlcleo acumbente
(NAcc) aumenta a medida que os ganhos antecipados e a felicidade autodeclarada crescem (Knutson
et al. 2001), observamos que o grau em que os participantes declaravam gostar de um produto se cor-
relacionava positivamente com a ativacdo do NAcc quando o produto era inicialmente apresentado. A
diferenca entre a disposicdo de pagar e o preco (isto &, o excedente do consumidor) se correlaciona
positivamente com a ativacdo no cértex pré-frontal medial (MPFC), outro alvo dopaminérgico na via
mesolimbica. A ativacdo em ambas as regides se correlacionou positivamente com as reais decisdes de
compra. A ativacdo do NAcc comecava a prever as decisdes de compra tdo logo os participantes viam
o produto, e a ativacdo do MPFC previa mais acentuadamente as decisdes de compra durante a fase do
preco (figura 2a,b). Mais significativa em termos da dor de pagar, entretanto, foi nossa constatacdo de
que a ativacdo da insula durante a fase em que os sujeitos viam o preco pela primeira vez se correlaciona-
va negativamente com as decisdes de compra (figura 2c). A ativacdo da insula foi previamente observada
em relacdo a estimulosde aversdo, como odores repulsivos (Wicker et al. 2003), injustica, (Sanfey et al.
2003) e exclusao social (Eisenberger et al. 2003). Esses resultados ddo suporte a ideia de que, quando
0s custos adiados da satisfacdo imediata ndo sdo explicitamente representados (como em, por exemplo,
McClure et al. 2004), mas, ao contrario, capturados implicitamente pelos precos, os participantes pare-
cem se basear em uma dor de pagar antecipatodria para desestimular o gasto em vez de estritamente em
uma consideracdo deliberada daquilo a que se renuncia ao comprar imediatamente[3].
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Figura 2. Progress&o temporal dentro de volumes de interesse em Knutson et al (2007). (@) Pro-
gressdo temporal da ativacdo bilateral do NAcc para testes nos quais os produtos eram posterior-
mente comprados (circulos cheios) em oposicdo a ndo comprados (circulos vazios). (b) Progressao
temporal de ativacdo bilateral do MPFC. (c) Progressdo temporal da ativacdo da insula direita. As
barras brancas indicam a fase em que a divergéncia era prevista; trés asteriscos indicam a fase do
produto; trés cifrbes indicam a fase do preco; trés pontos de interrogacdo indicam a fase da escolha;
todos atrasados/deslocados para a direita em 4 s; n=26; *p<0,05; barras de erro=+ s.e.m. Adaptado
da fig. 2 de Knutson et al. (2007).

Em outra pesquisa feita com Cynthia Cryder (Rick et al. 2008), vimos examinando consequén-
cias comportamentais cronicas da dor de pagar. Como dito anteriormente, como as pessoas ndo fa-
zem trade-offs explicitos, é dificil de “acertar” e facil de errar em ambas as direcdes. Em alguns casos,
as pessoas ndo experimentam dor, ansiedade ou culpa suficientes para seu proprio bem. Isso leva a
um padrdo de gasto excessivo e poupanca insuficiente entre pessoas comumente (por estranho que
pareca) chamadas de “esbanjadoras” [4]. Em outros casos, os “avarentos” experimentam muita dor,
0 que os leva a gastar muito pouco, e a incapacidade de desfrutar daquilo que compram.

Para medir as diferencas individuais nessa dimensao, nés desenvolvemos a escala “esbanjador-
avarento”, que divide os entrevistados em uma das trés categorias com base na escala das respostas:
“avarentos” gastam menos do que acham que deveriam; “consumidores sem conflitos” gastam o
guanto acham que deveriam gastar; e “esbanjadores” gastam mais do que acham que deveriam. Es-
ses atributos tém forte correlacdo com a dor de pagar autodeclarada. Em geral, avarentos declaram
sentir a dor de pagar intensamente, consumidores sem conflitos sentem dor moderada antes de gas-
tar e esbanjadores costumam sentir pouca dor. Surpreendentemente, dada toda a atencdo da midia
ao problema do gasto excessivo, observamos que a “avareza” é mais comum do que o “esbanjamen-
to”. Em nossa amostra de mais de 13.000 entrevistados, os avarentos superaram numericamente os
esbanjadores na razdo de 3:2 (24% contra 15%).

Os escores na escala esbanjador-avarento prevéem diversos comportamentos relacionados com
gasto. Por exemplo, esbanjadores que utilizam crédito sdo trés vezes mais propensos a se endivida-
rem do que avarentos que também utilizam crédito (60% contra 20%). Esbanjadores sdo duas vezes
mais propensos que os avarentos a terem menos de $10.000 na poupanca (52% contra 24%), e os
avarentos sdo duas vezes mais propensos do que os esbanjadores a terem mais de $250.000 na pou-
panca (28% contra 12%). Essas diferencas persistem depois de consideradas as diferencas de renda.

No entanto, as diferencas individuais na dor de pagar ndo sdo determinantes absolutas do com-
portamento de gasto. Observamos que avarentos e esbanjadores se comportam de maneira similar
quando fatores circunstanciais amenizam a dor de pagar. Em um estudo, por exemplo, nés (Rick et al.
2008) perguntamos a avarentos e esbanjadores se (hipoteticamente) estariam dispostos a pagar $5
para que DVDs lhes fossem entregues no prazo de um dia em vez de quatro semanas. Nés simples-
mente colocamos diferentes molduras no valor do frete, que era descrito como uma “taxa de $5” ou
uma “pequena taxa de $5”. Embora ambas as frases representem quantias equivalentes de dinheiro,
uma “pequena” taxa presumivelmente soa menos dolorosa de pagar. Como avarentos sdo mais pro-
pensos a experimentar a dor de pagar, previu-se que seriam mais sensiveis a manipulacdo. De fato,
os avarentos foram significativamente mais propensos a pagar a pequena taxa de $5 do que a taxa
de $5, enquanto os esbanjadores foram totalmente insensiveis a manipulacao.
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Em outro estudo, usamos diferentes molduras para definir uma massagem de $100 como utili-
taria (recomendada por um médico para aliviar a dor nas costas) ou hedonista (desejada porque a
massagem € considerada aprazivel). Esbanjadores e avarentos foram igualmente propensos a quali-
ficar a massagem hedonista como mais dolorosa de pagar do que a massagem utilitdria, mas os ava-
rentos foram mais sensiveis a distincdo. Avarentos eram 46% mais propensos a comprar a massagem
utilitdria do que a massagem hedonista. Esbanjadores estavam 29% mais propensos a comprar a
massagem utilitdria. O resultado de ambos os estudos sugere que fatores circunstanciais que ameni-
zam a dor de pagar diminuem as diferencas de gasto entre avarentos e esbanjadores, motivando os
primeiros a se comportarem mais como os ultimos.

Ao passo que as pesquisas acima se concentraram em interven¢des gque aumentam o gasto dos
avarentos, futuras pesquisas devem examinar se ha intervencdes que simultaneamente aumentam o
gasto dos avarentos e diminuem o dos esbanjadores. Rick (2007) observou que os avarentos gastam
mais quando estdo tristes (relativo ao seu gasto em estado neutro) e que os esbanjadores gastam
menos quando estdo tristes, mas os efeitos foram pequenos.

Pesquisas futuras sobre a dor de pagar devem também tentar estabelecer a relacdo causal para
a ativacdo da insula nas decisdes de compra. Knutson et al. (2007) concluiram que a ativacdo da
insula desestimula o consumo, mas a natureza correlacional da pesquisa com ressonancia magnética
funcional (fMRI) tornou impossivel descartar a possibilidade de gque ndo comprar bens aumente a
ativacdo da insula (embora essa hipdtese alternativa pareca menos plausivel do que a explicacdo pro-
posta). Uma forma de obter evidéncias convergentes seria examinar se os medicamentos contra dor
e ansiedade (por exemplo, lorazepam; Paulus et al. 2005) costumam aumentar o gasto e provocam
um efeito particularmente forte nos avarentos.

Por fim, observemos o papel complementar que a pesquisa neuroldégica e a comportamental
tiveram na geracdo de perspectivas de como as pessoas controlam seu gasto. O proprio modelo de
Prelec & Loewenstein (1998), motivado pela pesquisa comportamental, mais tarde inspirou a pesqui-
sa neuroecondmica de Knutson et al. (2007) que, por sua vez, motivou o trabalho comportamental
de Rick et al. (2008). Conforme observado anteriormente, pesquisas subsequentes poderiam apro-
fundar as perspectivas sobre a dor de pagar, analisando se drogas que reduzem a dor e a ansiedade
afetam diferentes consumidores de maneira distinta.

3. Pratica da dieta

Em seu brilhante capitulo “A pratica da dieta como exercicio em Economia Comportamental”, Her-
man & Polivy (2003, p. 473) observaram que fazer dieta € um exemplo de escolha intertemporal
mais suscetivel de ser utilizado para ilustrar as discussdes tedricas sobre escolha intertemporal, mas
concluiram, em Ultima analise, que “a pratica da dieta ndo € capaz de desempenhar o papel exemplar
que foi solicitada a desempenhar”. A principal razdo, traduzida em nossos proprios termos, é que os
beneficios de comer sdo imediatos e tangiveis, ao passo que os beneficios da dieta sdo adiados e
intangiveis. Como afirmam Herman & Polivy (2003, p. 474):

“a diferenca na estrutura de recompensa que os adeptos de dietas enfrentam é crucial para en-
tender (...) por que a pratica da dieta pode ser mais dificil do que situa¢cdes normais de adiamento de
gratificacdo. Os sujeitos de Mischel, em primeiro lugar, receberdo com certeza a recompensa adiada;
eles sabem que, se esperarem, receberdo o biscoito a mais. A adepta da dieta, porém, ndo possui
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essa garantia. Ela pode resistir a tentacdo de um prato de biscoitos, mas ndo tem a certeza de que
ficard magra como resultado.”

Uma razdo é que a perda de peso tem apenas uma ténue relacdo com o consumo; a influéncia de
fatores tais como metabolismo e peso no inicio de uma dieta pode sobrepujar a influéncia da inges-
tdo de comida. Outro fator que interfere na relacdo entre a restricdo presente e a magreza futura é o
comportamento do “futuro eu” de uma pessoa. A restricdo de hoje ndo é capaz de gerar a magreza
futura se ndo se pode esperar que nosso “futuro eu” se contenha.

Os adeptos de dietas no mundo real, além de ndo possuirem garantias de que sua restricdo trara
grandes recompensas posteriores (na forma de uma cintura mais fina), também n&o tém ideia de
guando essas recompensas irdo se tornar realidade. Comparando a adoc¢cdo de dietas no mundo real
e o paradigma da concessao explicita, observaram Herman & Polivy (2003, p. 474): “os sujeitos de
Mischel sabem quanto tempo devem esperar. Para um adepto da dieta, o processo costuma ser lento.
E bem possivel que a pessoa faca dieta para sempre e ainda n&o atinja o peso ideal.” A fraca relacdo
entre qualquer episoddio particular de restricdao e a magreza futura, assim como a definicdo ambigua
de “futuro”, sugere que as recompensas adiadas que os adeptos de dietas enfrentam s&o bem menos
tangiveis do que as recompensas explicitamente definidas, tipicamente oferecidas no laboratdrio.

Dada a intangibilidade das recompensas adiadas, os praticantes de dieta supostamente preci-
sam de alguma forma de imediatizar os custos da satisfacdo atual (renuncia a magreza). Herman &
Polivy (2003, p. 475) propuseram que os adeptos de dieta pesem a dor da restricao presente em
contraste com o prazer antecipado, mas especularam que obter satisfacdo imediata ndo é necessa-
riamente uma consequéncia de a “dor presente exceder o prazer futuro. E mais uma questdo de a dor
presente exceder a presente (prazerosa) antecipacdo do prazer futuro. Ambos esses eventos hedo-
nistas ocorrem no presente, praticamente ao mesmo tempo, e podem ser diretamente comparados
com a mesma métrica.” Uma hipdtese alternativa, em consondncia com as pesquisas sobre a dor de
pagar, é que os adeptos de dietas utilizam emoc¢des negativas para imediatizar as consequéncias da
satisfacdo. Basicamente, Herman e Polivy propuseram gque a dor antecipatdria motiva a satisfacao
imediata, embora a influéncia dessa dor possa ser neutralizada pela antecipacdo prazerosa da saude
futura. Por contraste, nossa perspectiva sugere gue o prazer antecipatério motiva a satisfacdo ime-
diata, embora a influéncia desse prazer possa ser neutralizada pela culpa dolorosa.

Até onde sabemos, poucas pesquisas foram realizadas para descobrir como os adeptos de die-
tas imediatizam as consequéncias adiadas da satisfacdo. Uma excecdo é um estudo exploratoério de
Ellison et al. (1998) no qual seis mulheres com anorexia e seis mulheres saudaveis visualizaram varias
imagens de bebidas de conteldo caldrico variado enquanto faziam tomografia por ressonancia mag-
nética funcional (fMRI). Algumas imagens “receberam o rétulo de bebidas de alta caloria (por exem-
plo, milkshake de chocolate)”, enquanto outras “receberam o rétulo de bebidas de baixa caloria (por
exemplo, dgua mineral)” (Ellison et al. 1998, p. 1192). Ellison et al. (1998) relataram que as participan-
tes com anorexia experimentaram maior ativacdo da insula e da amigdala durante todo o experimen-
to, mas, de forma crucial, os autores ndo analisam se a manipulacdo experimental (nivel calérico) age
sobre essa diferenca. Fica patente que sdo necessarias pesquisas neurocientificas mais acuradas. A
tarefa SHOP de Knutson et al. (2007), por exemplo, poderia ser facilmente modificada para abordar
questdes de dieta, por meio da substituicdo de bebidas com chocolate e outros alimentos associados
a gratificacdo que poderiam ser entregues aos participantes enquanto faziam a tomografia, e subs-
tituir o preco com informacdes nutricionais (por exemplo, a quantidade de calorias). Embora muitos
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estudos com ressonancia magnética funcional (fMRI) tenham analisado como as pessoas reagem
a imagens de comida, ou enquanto antecipam o recebimento de recompensas em bebidas, é vital
examinar como as pessoas decidem se irdo ou ndo consumir quando recebem informacdes sobre as
consegquéncias a saude do consumo.

Embora o papel potencial da culpa antecipatdria nas dietas ainda tenha de ser estabelecido,
pesquisas revelaram que as dietas produzem culpa sem nenhuma perda de peso decorrente. Polivy &
Herman (1992), por exemplo, atribuiram uma “antidieta” a um grupo de mulheres que queriam perder
peso, permitindo-lhes comer o que quisessem. Embora a antidieta ndo tenha afetado o peso, deixou
as participantes menos insatisfeitas consigo mesmas e menos deprimidas.

Outra pesquisa sugere que oferecer peguenos incentivos, mas que sejam tangiveis, para a perda
de peso pode melhorar o autocontrole por meio da introducdo de novas motivacdes viscerais que
competem com o impulso visceral de se satisfazer. Mann (1972), por exemplo, observou que partici-
pantes que confiaram objetos de valor a um terapeuta e assinaram um contrato em que a devolucdo
dos objetos dependia do progresso em relacdo a um objetivo de perda de peso pré-determinado,
tiveram uma extraordindria reducdo de peso: uma média de 14,5 kg. Um recente estudo de Volpp et
al. (em preparacdo) inscreveu veteranos de guerra norte-americanos que queriam perder peso em
um programa de reducao de peso, em gue o objetivo era perder 7 kg em 16 semanas. Em uma condi-
cdo, os participantes tornam-se elegiveis para ser sorteados (valor esperado = $3) para cada dia em
gue atingem a meta de perda de peso mensal. Em outra condicdo, os participantes podem depositar
até $3 do seu proéprio dinheiro para cada dia, que os pesquisadores, entdo, dobram. Os participantes
recebem o dobro do montante, mais um bénus de $3 para cada dia em que atingem a meta de perda
de peso mensal. Em uma terceira condicdo (controle), os participantes ndo recebem nenhum incen-
tivo financeiro (tangivel) para a perda de peso. Até o momento, os participantes em ambas as con-
dicdes em gque ha incentivo financeiro tém aproximadamente duas vezes mais propensdo de perder
qguantidades significativas de peso e de atingir a meta mensal de perder 450 g por semana do que os
participantes do grupo de controle [5].

4. Além da escolha intertemportal: doa¢des a instituicées de caridade

Embora a perspectiva econdmica padrdo suponha que todas as escolhas intertemporais envolvem
trade-offs explicitos, ela ndo supde que todas os trade-offs explicitos ocorram no dominio inter-
temporal. Decisdes envolvendo se (ou quanto) doar para instituicdes de caridade sdo, de maneira
analoga, supostamente baseadas em trade-offs explicitos entre nosso préprio bem-estar e o dos
outros (apesar de algumas doacdes ndo envolverem necessariamente essa concessao se eles simul-
taneamente aumentam o bem-estar de quem as recebe e concedem ao doador um agradavel “brilho
qguente”). Embora o paradigma do trade-off explicito tenha gerado insights em relacdo as doag¢des
para caridade e estimulado tanto as pesquisas comportamentais quanto as ligadas a neurociéncia
(por exemplo, Andreoni & Miller 2002; Harbaugh et al. 2007), poucas decisdes caridosas no mundo
real parecem ser baseadas em trade-offs explicitos. Na maior parte dos casos, os beneficios de se
conservar o seu proprio dinheiro, ou os custos pessoais de doar, s&do mais bem definidos do que os
beneficios que as doag¢des proporcionam aos outros (ou os custos para outros de ndo doar).

Porque essas concessdes sdo mal definidas e, portanto, dificeis de calcular com precisdo, a
doacédo de caridade é altamente erratica e apenas vagamente associada as necessidades ou bene-
ficios conseguidos por aqueles que as recebem. Por exemplo, as pessoas parecem ser mais solida-
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rias quando as vitimas sdo tangiveis e identificaveis do que quando sdo abstratas. Considere, por
exemplo, a seguinte situacao:

O seda vintage. Nao sendo propriamente rico, seu Unico luxo na vida € uma Mercedes seda vin-
tage que, com muito tempo, atencdo e dinheiro, vocé deixou novo em folha. O que |lhe satisfaz, em
particular, é o estofamento de couro refinado do automadvel. Um dia, vocé para em um cruzamento
de duas estradas no interior, ambas com baixo fluxo de carros. Ao escutar uma voz que grita por so-
corro, vocé sai e vé um homem ferido e coberto com muito sangue. Garantindo-lhe que o ferimento é
em uma das pernas, o homem também informa que completou dois anos de estudo em medicina. E,
apesar de ter sido expulso por colar nos exames finais do segundo ano, o que explica seu estado in-
digente desde entdo, amarrou corretamente sua camisa no machucado para estancar o sangue. Nao
ha, portanto, risco de vida iminente, mas hd grandes chances de perder a perna; ogue, no entanto,
pode ser evitado se vocé o conduzir a um hospital rural a 80 km de distancia. “Como se machucou?”,
vocé pergunta. Um entusiasmado observador de aves, ele admite ter invadido um lote perto dali e,
ndo prestando atencdo ao sair, cortou-se em um arame farpado enferrujado. Agora, se resolver aju-
dar esse invasor, vocé deve deita-lo em seu belo banco de couro. Mas entao seu caro estofado ficara
todo manchado de sangue e a recuperacdo do carro custard mais de cinco mil délares. Entdo, vocé
vai embora. Ajudado no dia seguinte por outro motorista ele sobrevive, mas amputa a perna afetada.

Conforme Unger (1996) explica em seu proeminente escrito filoséfico “Living high and letting
die”, a pessoa comum acha as acdes do dono do seda repreensiveis. Mas antes de considerar o por-
qué, consideremos uma segunda situacdo:

O Envelope. Em sua caixa de correio ha uma carta da UNICEF. Depois de ler a missiva, vocé jul-
ga acertadamente que, a menos que envie, o quanto antes, um cheque de $100, em vez de viverem
varios anos, mais de 30 criancas morrerdo prematuramente. Mas vocé joga o material na lata de lixo,
inclusive o conveniente envelope de resposta fornecido. Ndo envia nada e, em vez de viverem muitos
anos, mais de 30 criangcas morrem prematuramente do que morreriam normalmente se vocé tivesse
enviado os $100 solicitados.

Como aponta Unger, esse problema do envelope apresenta uma transgressdo moral mais séria
do que o problema do seda por diversos motivos: mais pessoas sdo afetadas, € necessario menos
para ajuda-las, e a sobrevivéncia, ndo somente a saude delas, estd em jogo. Mesmo assim, as pes-
soas costumam encarar a falta de resposta ao problema do Mercedes como moralmente errado, mas
veem a falta de resposta ao problema do envelope como moralmente aceitavel. Unger delineia uma
lista de razdes potenciais para os dois problemas serem encarados de maneira distinta e conclui que
as diferencas entre as situacdes ndo oferecem nenhuma justificativa moral para a decisdo de ajudar
no problema da Mercedes seda, mas ndo no do envelope. Fundamentalmente, porém, as diferencas
entre os dois problemas sdo importantes do ponto de vista psicoldgico. As duas situacdes sdo distin-
tas, mais precisamente, em termos de tangibilidade psicoldgica.

No problema do sed4§, a vitima é visivel e tangivel. Dar as costas significa deixar uma pessoa que
vocé viu sofrendo pessoalmente, algo muito dificil de fazer (e passivel de censura). No problema do
envelope, porém, as vitimas estdo bem longe, sdo desconhecidas e abstratas. E dificil imaginar as viti-
mas, que dird solidarizar-se com seu sofrimento. E, sem a capacidade de imaginar suas necessidades,
é quase impossivel imaginar como $100 possam trazer qualquer beneficio. Portanto, vocé joga fora
0 envelope com a consciéncia tranquila e, como descreve Unger, com a aprovacao dos seus pares.
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Muitos estudos empiricos também sugerem que a tangibilidade promove a generosidade. Small
& Loewenstein (2003), por exemplo, observaram gue as pessoas sS40 mais generosas para com viti-
mas identificaveis do que com vitimas abstratas. Para demonstrar esse “efeito da vitima identifica-
vel”, Small & Loewenstein (2003) realizaram um estudo em que diversos participantes receberam,
cada um, $10 e um numero de identificacdo exclusivo e confidencial. Escolheu-se metade deles (as
“vitimas”) para aleatoriamente perder o dinheiro, e cada participante afortunado que ficou com seus
$10 podia dar qualquer parte dos seus recursos a uma vitima que se lhes atribuiu aleatoriamente.
Tudo o que variou foi se cada participante afortunado soube o nimero de identificacdo da vitima
imediatamente antes ou imediatamente depois da decisdo de doar o montante. Isto &, da perspec-
tiva do participante afortunado, o alvo de sua generosidade era ou determinada ou indeterminada,
respectivamente, no momento da escolha. A manipulacdo foi pensada para tornar discernivel a pos-
sibilidade de discernir e a informacédo sobre a vitima, que normalmente se confundem no mundo real.
Embora a manipulacdo tenha sido sutil, os participantes afortunados doaram expressivamente mais
para vitimas determinadas do que para vitimas indeterminadas.

Outra constatacdo em desacordo com o paradigma do trade-off explicito foi a de que as pessoas
tendem a ser mais sensiveis a propor¢cdo de vidas salvas do que ao numero absoluto de vidas salvas
(Baron 1997; Featherstonhaugh et al. 1997; Jenni & Loewenstein 1997; Friedrich et al. 1999; Small et
al. 2007). Por exemplo, a possibilidade de salvar 10 entre 100 pessoas em perigo iminente tem maior
apelo e motivacdo do que a possibilidade de salvar 10 entre 1.000.000 de pessoas em perigo. No
ultimo caso, todo esforco para ajudar pode ser percebido como um mero “grdo de areia no deserto”.
O efeito da vitima identificavel pode ser um caso especial de uma preferéncia por proporcdo de sal-
vacdo. Vitimas identificaveis limitam nossa capacidade ou nossa motivacdo em ajudar outras vitimas,
tornando-se, assim, seu proprio grupo de referéncia e recebendo maxima solidariedade.

Essas constatacdes sugerem que a extensdo em que se espera que a doacdo de uma pessoa
produza beneficios tangiveis € bem mais crucial do que sugere o paradigma do trade-off explicito.
Quando as vitimas sdo identificaveis, € mais facil imagina-las se beneficiando diretamente de qual-
quer doacdo em particular. Quando hd muitas vitimas, os doadores em potencial podem temer que
cada vitima ird somente receber uma parte infima de sua doacédo, constituindo um mero grado de areia
em cada um dos varios desertos. De modo anadlogo, a possibilidade de salvar apenas uma pequena
proporcdo de um grande ndmero de vitimas deixa de motivar doadores em potencial que precisam
acreditar que seus esforcos produzirdo beneficios tangiveis.

Outra pesquisa sugere que campanhas que enfatizam que estdo perto de atingir seu objetivo de
arrecadacdo de fundos diminuem as chances de que os doadores sintam que seus esforcos repre-
sentam um mero grao de areia no deserto. List & Lucking-Reiley (2002), por exemplo, constataram
que as doacdes sdo maiores quando doadores em potencial sabem que subsidios iniciais forneceram
dois tercos do montante necessario do que quando subsidios iniciais forneceram apenas 10% do
total. Uma interpretacdo desse resultado é a de que os beneficios de uma doacdo sdo percebidos
como mais tangiveis quando se estd proximo de um objetivo especifico - tanto quanto um jogador de
beisebol cuja rebatida coloca o time a frente do adversario recebe mérito desproporcional.

Embora a tangibilidade ndo seja um problema da perspectiva do trade-off explicito, o grau em
que as doacdes produzem beneficios tangiveis claramente influencia o ato de doar. Os mecanismos
precisos pelos quais a tangibilidade influencia o ato de doar ainda séo incertos, e as pesquisas neu-
roecondmicas podem se mostrar esclarecedoras. Por exemplo, os estudos neuroecondmicos que va-
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riam a extensao em que as vitimas sdo determinadas no momento da escolha podem analisar se esta-
dos emocionais negativos (sob a forma da dor de doar) tolhem a doacdo a vitimas indeterminadas ou
se estados emocionais negativos (sob a forma da culpa) promovem a doacdo a vitimas determinadas.
Por outro lado, o grau em que as vitimas sdo determinadas no momento da escolha pode influenciar
a ativacdo de regides relacionadas ao prazer: doadores em potencial que podem facilmente imaginar
sua doacdo produzindo beneficios tangiveis podem experimentar mais prazer do que doadores em
potencial incapazes de imaginar tal situacdo com a mesma facilidade.

5. Conclusodes

Em debates sobre a utilidade dos modelos matematicos, diante do ataque de que os modelos s&o
simplistas, € comum ouvir, como defesa, que eles devem ser simplistas; sua vantagem esta em simpli-
ficar e, portanto, iluminar, aspectos da realidade. No entanto, as mesmas propriedades que permitem
gue os modelos lancem luz sobre a realidade também oferecem os meios para que eles a distorcam.
A perspectiva do trade-off explicito, acreditamos, produziu ambos os efeitos. Por um lado, ela ajudou
a identificar uma vasta classe de decisdes e escolhas intertemporais que compartilham um elemento
comum: trade-offs de custos e beneficios ocorrendo em diferentes pontos no tempo. A combinacdo
de diversos tipos de decisdes sob a égide comum da escolha intertemporal, porém, também pode
ter obscurecido importantes aspectos da realidade, sugerindo mais pontos em comum entre deci-
sdes do que de fato podem existir. Por exemplo, tanto a decisdo de quanto poupar quanto a de agir
ou ndo na presenca de um motorista ensandecido sao escolhas intertemporais (ndo obstante ambas
incluam sua dose de risco). Mas 0os mecanismos subjacentes a essas duas “escolhas” tendem a ser
bem diferentes, e classificar uma e outra como escolhas intertemporais pode nos levar a supor mais
pontos em comum do que de fato existem.

Neste artigo, argumentamos que uma maneira pela qual a perspectiva atual distorceu a reali-
dade é nos tornando cegos ao fato de que a maior parte das escolhas intertemporais envolve nado
apenas o adiamento do tempo, mas também a tangibilidade. As pessoas deixam de ingerir seus me-
dicamentos por que os custos de ingeri-los sdo imediatos e os beneficios, de mais longo prazo, ou
por que os custos sdo tangiveis ao passo gue os beneficios sdo amorfos (particularmente quanto aos
chamados “assassinos silenciosos”)? Aqueles que desejam perder peso ndo conseguem seguir dietas
adequadamente por que os beneficios da abstencdo sdo adiados, ou por que sdo mal definidos (por
conta do metabolismo, do comportamento incerto do “eu futuro” e de outros fatores apenas vaga-
mente associados ao consumo presente)? Dependéncia involuntaria de uma perspectiva de trade-off
explicito, pensamos, tendeu a cegar os pesquisadores em cada um desses casos € em muitos outros,
em relacdo ao segundo conjunto de consideracdes.

A tangibilidade é relevante para além da escolha intertemporal, como sugerido por nossa breve
discussao de seu papel na doacdo de caridade. Também é relevante para decisdes que transcendem
o individuo. Assim, por exemplo, McKibben (1999) em um artigo de jornal intitulado “Indifference to
a planet in pain” [A indiferenca a um planeta em sofrimento], observou que a falta de uma reacao
coordenada ao aquecimento global é, em parte, resultado da intangibilidade do problema. Como ele
coloca: “ainda ndo sentimos de forma visceral o mal que causamos (...) O quanto ird piorar depende
da intensidade e rapidez com que somos capazes de sentir.” Compreender o papel da tangibilidade
na tomada de decisdes ndo é somente vital para a salde e o bem-estar dos individuos, mas também
do planeta como um todo.
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Notas

[1] Baixos indices de glicose (ou baixa tolerancia a glicose) tém sido relacionados a comportamento
criminoso (por exemplo, Rojas & Sanchi 1941; Virkkunen 1984), impulsividade extrema (por exemplo,
Virkkunen et al. 1987) e consumo abusivo de bebidas alcodlicas (por exemplo, Wright 1977; Linnoila &
Virkkunen 1992). Analogamente, o consumo de glicose pode restaurar a forca de vontade (por exem-
plo, Kissin & Gross 1968; West & Willis 1998). Gailliot et al. (2007), por exemplo, realizaram um estudo
no qual os participantes inicialmente assistiram ao mesmo video utilizado por Vohs & Faber (2007),
novamente variando se os participantes controlavam ou ndo sua atencdo. Alguns participantes re-
ceberam entdo uma bebida rica em glicose; outros receberam uma bebida placebo sem glicose. Por
fim, todos os participantes receberam uma tarefa dificil para concluir, com os erros servindo como
medida de autocontrole. Consistentemente com pesquisas anteriores sobre a forca de vontade, os
participantes que receberam a bebida placebo cometeram mais erros se concluiram, inicialmente, a
tarefa dificil de controle de atencdo. Fundamentalmente, no entanto, a glicose eliminou essa diferen-
ca. Essas constatacdes apresentam um desafio aos modelos econdmicos de tomada de decisdo, que
(implicitamente) supdem estarmos sempre na condicdo de glicose alta.

[2] A incapacidade de fazer trade-offs explicitos de forma espontdnea ndo é de modo algum li-
mitada a decisdes sobre gasto (por exemplo, Northcraft & Neale 1986; Okada & Hoch 2004). Legrenzi
et al. (1993), por exemplo, perguntaram a participantes se desejavam ou ndo assistir a um determi-
nado filme em uma cidade estrangeira. Permitiu-se que os participantes fizessem aos pesquisadores
quaisquer perguntas que os ajudassem a tomar uma decisdo. Suas perguntas se concentraram quase
exclusivamente no filme em si, e muito poucas se referiram a outras opc¢des disponiveis (por exemplo,
sair para jantar ou ir a um evento esportivo). Camerer et al. (1997), de maneira analoga, observaram
gue muitos motoristas de taxi de Nova York estabelecem metas de receita diaria e, portanto, param
de trabalhar mais cedo nos dias mais lucrativos (nos dias de chuva, por exemplo), quando o custo de
oportunidade do lazer é mais alto.

[3] Deve-se reconhecer, entretanto, que, como em todos os estudos com ressonancia magnéti-
ca funcional (fMRI), este estd sujeito aos problemas de deduzir causalidade a partir de correlacdes,
deduzindo também o envolvimento de uma reacdo cognitiva ou emocional particular a partir da
ativacdo de uma regido cerebral particular (Poldrack 2006), deduzindo a real ativacdo cerebral da
resposta BOLD (blood oxygen level dependent - dependente do nivel de oxigénio no sangue), e fa-
zendo sentido dessas indicacdes indiretas de ativacao.

[4] A denominacdo desses consumidores de “esbanjadores” pode ser identificada (no minimo)
desde Strotz (1955-1956, p. 165): “imagina-se que um individuo escolhe um plano de consumo para
um periodo de tempo futuro para potencializar a utilidade do plano conforme é avaliado no momento
presente (...) Se ele ¢é livre para reconsiderar seu plano em um momento posterior, ele ird respeita-lo
ou Ndo, mesmo que suas expectativas originais em relacdo aos desejos e meios de consumo futuros
se confirmem? Nossa resposta atual é que o plano ideal do momento presente, em geral, ndo serd
respeitado, ou que o comportamento futuro do individuo serd incompativel com seu plano ideal. Se
essa incompatibilidade nao for reconhecida, nosso sujeito normalmente sera um ‘esbanjador’.”
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[5] Programas de incentivo similares diminuiram a propensao a recaida de dependentes quimi-
cos. Stephen Higgins e colaboradores desenvolveram uma “terapia de reforco baseado em vales”,
que basicamente “suborna” o dependente a abster-se por meio de recompensas frequentes a desis-
téncia na forma de vales que podem ser trocados por produtos (vide Higgins et al. 2004 para uma
analise). A terapia obteve sucesso em reduzir a recaida entre usuarios de diversas substancias que
causam dependéncia, entre as quais a cocaina (Higgins et al. 1991), opidceos (Silverman et al. 1996;
Bickel et al. 1997), alcool (Petry et al. 2000), maconha (Budney etal. 1991) e tabaco (Roll etal. 1996;
Roll & Higgins 2000). De maneira similar as dietas, a dependéncia € um dominio no qual a neurocién-
cia podera elucidar oportunamente o papel das emocdes experimentadas no momento da escolha.
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ECONOMIA COMPORTAMENTAL E A CRISE DA POUPANCA

PARA APOSENTADORIA'"

Shlomo Benartzi "2 e Richard H. Thaler 3

A Economia Comportamental pode ser ajustada para causar um impacto significativo
e positivo em determinados comportamentos, como os relacionados aos planos de
aposentadoria.

Muitos paises estdo enfrentando uma crise dos planos de aposentadoria. Nos Estados Unidos, por
exemplo, estima-se que a porcentagem de trabalhadores que correm o risco de ndo terem recursos
financeiros suficientes para manterem seu estilo de vida depois da aposentadoria aumentou de 31%
em 1983, para 53% em 2010 (1). Aproximadamente metade dos funcionarios americanos (78 milhdes)
nao tem acesso a planos de aposentadoria no trabalho (2). Felizmente, existem solucdes para esses
problemas. Basta mudarmos a arquitetura das escolhas dos planos de aposentadoria utilizando as
descobertas da pesquisa em Economia Comportamental (3) e disponibilizar esses fundos para todos
os trabalhadores. Descreveremos um experimento de campo de grande escala qgue mostra o impacto
potencial dessas mudancas, baseadas em pesquisas empiricas, na maneira que poupamaos.

Uma razado para a crise da poupanca ¢ a mudanca em andamento, no setor privado, dos planos
de aposentadoria de beneficios definidos (BD, em que os beneficios de aposentadoria sdo basea-
dos em férmulas e conhecidos de antemé&o) para planos de contribuicdes definidas (CD, em que os
beneficios dependem dos retornos de investimentos). Essa tendéncia tem se propagado também
pelo setor publico, o que tende a ocorrer com grande rapidez dado o medonho subfinanciamento
de muitos planos de aposentadoria federais e locais (4). Os Estados Unidos ndo sdo o unico pais a
enfrentar esses problemas. A Inglaterra estd lancando o National Employment Savings Trust [Fundo
de Poupanca para o Emprego Nacional]l, um plano de poupanc¢a de ambito nacional vinculado a folha
de pagamento e similar ao programa KiwiSaver, da Nova Zelandia.

Disponibilizar para todos um plano de poupanca vinculado a folha de pagamento é fundamental,
pois é a forma mais eficaz para a classe média poupar. Ndo basta, entretanto, oferecer um plano nos
locais de trabalho. Mesmo aqueles com acesso a um plano oferecido pelo empregador, quase 1/4
deixa de aderir ao programa e, entre os que aderem, boa parte economiza muito pouco (5).

° Traduzido de Benartzi S. & Thaler R. (2013) Behavioral Economics and the Retirement Savings Crisis, originalmente publica-
do na Science 8 March 2013: 339 (6124), 1152-1153.

Esta traducdo ndo foi realizada pela equipe da AAAS, nem é por ela endossada. Em questdes cruciais, por favor, consulte a
versao oficial em inglés publicada originalmente pela AAAS. Traduzido e reimpresso com permissdo.

1 Professor e co-presidente do Behavioral Decision-Making Group, Anderson School of Management, University of California,
Los Angeles, CA 90095, USA

.2 Economista Comportamental Chefe, Allianz Global Investors Center for Behavioral Finance, New York, NY 10019, USA
.3 Ralph e Dorothy Keller Professor Emérito de Economia e Ciéncias Comportamentais na Booth School of Business da Univer-
sidade de Chicago, Chicago, IL 60637, USA

*Autor para correspondéncia. E-mail: benartzi@savemoretomorrow.org
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Porcentagem de empregadores, nos EUA, que oferecem planos 401(k) de adesao
automatica de funcionarios e reajustam as taxas de poupang¢a. Também representados
programas de reajuste automatico da poupanca. Consulte (10).

Adaptado de Thaler e Benartzi (2013, p. 1152)

Existem quatro ingredientes principais em qualquer plano abrangente para promover uma pou-
panca adequada para a aposentadoria: disponibilidade, adesdo automatica, investimento automatico
e reajuste automatico.

Disponibilidade. Todo trabalhador americano deve ter facil acesso a planos de contribuicdo de-
finida baseados com deducdo na folha de pagamento. O governo de Barack Obama propds um pro-
grama universal chamado auto-/RA (Conta de Aposentadoria Individual), que exigird dos emprega-
dores que ndo oferecem um plano de aposentadoria a inscricdo automatica de seus funcionarios em
uma conta IRA.E claro que os trabalhadores podem optar por ndo participar. O estado da Califérnia
aprovou um plano similar, chamado de California Secure Choice Retirement Savings Trust.

Adesdo automdtica. Nos planos tradicionais de contribuicdo definida, os participantes devem
escolher ativamente pela adesdo, que envolve, inclusive, a escolha de uma taxa de poupanca e um
portfolio de investimento. Muitos funciondrios tém a intenc&o de aderir, mas nunca o fazem de fato.
Existem, agora, evidéncias conclusivas de que a adesdo automatica, em que os funcionarios sdo auto-
maticamente inscritos, exceto quando decidem por ndo participar, tem um enorme éxito no combate
a procrastinacdo que retarda as adesdes. Os indices de ndo participacdo sdo, em média, 10% (5, 6).

Investimento automadatico. Se os funciondrios sdo inscritos automaticamente, deve haver uma
opcdo padrao de investimento. Felizmente, desde que o Ministério do Trabalho americano definiu os
critérios para veiculos de investimento padrao qualificados, tanto empregadores quanto gestores de
ativos vém trabalhando para criar uma variedade de veiculos de investimento que oferecem aos fun-
cionarios uma combinacdo diversificada de alocacado de ativos, que é automaticamente redistribuida
qguando o prec¢o das a¢des varia. Portanto, comprando acdes em 2009 quando o mercado desacele-
rou, e ajustando o portfdlio a medida que o funcionario envelhece.
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Reajuste automdtico. Cerca de 3/4 dos planos de adesdo automatica utilizam uma taxa inicial de
poupanca de apenas 3% da renda (7). Pesquisas apontam que muitas pessoas aceitaram a oferta da taxa
padrdo, mas, se tivessem sido obrigadas a fazer uma escolha por conta proépria, alguns teriam escolhido
uma taxa mais alta (6). A adesao automatica faz um bom trabalho em proporcionar o pontapé inicial, mas
os funciondrios podem ficar presos a uma poupang¢a com uma taxa insuficiente durante anos.

Argumentamos que a solucdo para o problema de poupar muito pouco é o reajuste automatico,
um termo genérico para um plano que nés concebemos chamado Save More Tomorrow (SMT) [Eco-
nomize Mais no Futuro], baseado na pesquisa em Economia Comportamental (8). O programa SMT
original possui trés componentes. Primeiro, os funcionarios sdo convidados a se comprometerem no
presente com o aumento do sua taxa de poupanca no futuro, talvez em janeiro préoximo ou daqui
a alguns meses. O autocontrole € mais facil de aceitar guando é adiado do que de forma imediata.
Segundo, os aumentos planejados na taxa de poupanca sao atrelados a aumentos salariais. O intuito
disso é atenuar o efeito de aversdo a perda - a tendéncia de dar mais peso as perdas do que aos
ganhos (9). Como o aumento da taxa de poupanca é apenas uma parte do aumento salarial, os fun-
cionarios ndo sentem uma diminuicdo no seu pagamento. Terceiro, assim que os funcionarios aderem
ao plano, eles permanecem nele até alcancarem um limite pré-estabelecido ou optarem por deixar o
programa. Nesse caso, se utiliza a inércia para manter as pessoas no sistema.

Na primeira empresa que implementou o SMT, os funciondrios participantes (78% no total) quase
quadruplicaram sua taxa de poupanca em pouco menos de quatro anos - de 3,5% para 13,6% (8).
Essa comprovacdo do sucesso do programa estimulou os empregadores e administradores a adota-
rem o Save More Tomorrow (ou a versdo genérica, o reajuste automatico, que ndo atrela o aumento
na poupanca ao aumento salarial). Dessa forma, a adesdo aumentou consideravelmente, auxiliada
pela aprovacao da Lei de Protecdo a Aposentadoria (Pension Protection Act), de 2006, que estimu-
lou as empresas a adotarem uma combinacdo de adesdo e reajuste automaticos. O grafico mostra
como a adesdo e o reajuste automaticos se propagaram pelas empresas americanas. Em 2011, 56%
dos empregadores que ofereciam planos 401(k) automaticamente ja inscreviam os funcionarios e 51%
ofereciam o reajuste automatico (10).

As ideias estdo se propagando, mas a poupanca para a aposentadoria aumentou de fato? Para
responder a essa pergunta, estimamos os efeitos de reajuste automatico, pois a adesdo automatica
pode produzir efeitos ambiguos na taxa de poupanc¢a média. Entramos em contato com as 25 maio-
res empresas que administram planos de aposentadoria e que atendem aproximadamente 90% de
participantes de planos de contribuicdo definida, segundo a relacdo de provedoras de planos de
previdéncia de 2012 (11, 12) [material complementar (MC)]. Pedimos os seguintes dados referentes
ao final de 2011 para cada provedora: o nimero de participantes de planos atendidos que atualmente
fazem contribuicdes aos seus planos (N); o numero de contribuintes que aderem a um programa SMT
ou outro programa de reajuste automatico (S).

Recebemos os dados de 13 das 25 provedoras, abarcando 55% dos contribuintes de acordo com
a relacdo de empresas (13) (MC). Dos 20.628.702 contribuintes, 2.268.726 estdo registrados em um
programa de reajuste automatico, o que resulta em uma taxa de utilizacdo (S/N) de 11%. Se essa taxa
de utilizacao for aplicada a todo o universo de participantes, estimamos que ja existam cerca de 4,1
milhdes de contribuintes com aumento automatico das taxas de poupanca.

Calculamos o efeito do reajuste automatico na taxa de poupanca dos planos de aposentadoria
com base na suposicdo conservadora de que as porcentagens do desconto salarial em folha para o
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plano de aposentadoria [deferral rates] aumentam automaticamente em apenas um ponto percen-
tual ao ano em apenas trés anos. Esses sdo os requisitos minimos estabelecidos pela Lei de Protecdo
a Aposentadoria de 2006. Alguns planos vao além desse minimo, seja na taxa em que os descontos
em folha para o plano de aposentadoria sdo aumentados, seja no niumero de anos no decorrer dos
quais esses aumentos se sustentam. Portanto, nossa estimativa do aumento na poupanca tem um
viés para menos. Nossa estimativa também contém um viés para menos porqgue ndo incluimos o efei-
to de contribuicdes complementares do empregador, normalmente de 50% até um teto determinado.
No nivel de utilizacdo atual do reajuste automatico, 11% dos participantes elevam suas porcentagens
de desconto em folha para o plano de aposentadoria em até 3% ao longo de trés anos, o que resulta
em um aumento médio de 0,33% para o universo de contribuintes (11% de penetracdo vezes 3% de
aumento na taxa de desconto em folha).

Para colocar esse resultado de 0,33% em perspectiva, a taxa média de desconto em folha para
o plano de aposentadoria é de 6,2%, conforme divulgado pela Plan Sponsor Council of America, en-
tidade de apoio aos planos de aposentadoria patrocinados por empresas (14). Para nds, esses dados
revelam que a intervencdo estd causando um efeito visivel, mesmo com o baixo indice de adoc¢ao
atual por parte dos funcionarios. Estimamos que o reajuste automatico fez aumentar a poupanca
anual em $7,4 bilhdes, supondo uma compensacdo anual média de $60.000 e um aumento de 3%
nas taxas de desconto em folha para o plano de aposentadoria (15).

O proximo passo € aumentar a utilizacdo do programa. Ha trés maneiras simples de alcancar
esse objetivo. Primeiro, a adesao dos trabalhadores ao plano deveria ser facilitada. Entre os funcio-
narios a quem se ofereceu a versdo original da SMT, 78% aderiram, em parte por conta da facilidade
(os funciondrios se reuniram com um consultor financeiro, que tomou todas as medidas necessarias
para a participacao no programa). Os indices de adesdo da maioria dos planos sdo bem menores, em
parte porque os funcionarios ndo sabem que essa opcdo existe ou consideram o processo de adesdo
muito complicado. Tornar a op¢do mais visivel e simplificar o processo de adesdo certamente trara
retornos. Alternativamente, o reajuste automatico pode ser transformado no padrdo, tanto para fun-
ciondrios novos como para os correntes, que estdo presos a uma baixa taxa de poupanca. E claro que,
nesse caso, optar por ndo participar deve ser simples.

Em segundo lugar, esse recurso pode ser incluido em planos de contribuicdo definida ja em vi-
gor oferecidos para os servidores publicos. Por exemplo, a Lei Economize Mais no Futuro (Save More
Tomorrow Act), de 2012, propde incluir esse recurso para os servidores publicos federais ao seu atual
plano de aposentadoria (Thrift Savings Plan).

Em terceiro lugar, o reajuste automatico deveria ser incluido nos novos planos direcionados aos
funciondrios sem nenhum plano de poupan¢a, como o auto-IRA e o programa California Secure
Choice Retirement Savings Trust. Inscrever automaticamente os funcionarios nesse tipo de progra-
ma a uma baixa taxa inicial de poupanca sem incorporar o reajuste automatico é simplesmente uma
politica insensata.

Uma questdo a respeito desses esforcos tem sido, até recentemente, impossivel de responder:
induzir grandes contribuicdes nos planos de aposentadoria de fato aumenta a poupanca total ou
simplesmente desloca a poupanc¢a de um lugar (digamos, de uma conta bancaria) para outro? Entre-
tanto, novos trabalhos que utilizam dados dinamargueses que incluem a riqueza domiciliar sugere
que, quando os funcionarios sao colocados automaticamente de um plano de aposentadoria, 85%
da poupanca sdo compostas por novos fundos em oposicdo a fundos oriundos de transferéncia (16).
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As licdes desse exemplo podem ser aplicadas em outros dominios. Por exemplo, grande parte
do aumento no gasto com assisténcia médica, nos Estados Unidos, ndo é apenas um problema do
sistema de saude, mas do fracasso das formas que estimulamos as pessoas a ficarem mais saudaveis.

Lidar com a obesidade e suas consequéncias a saude é, acima de tudo, um problema compor-
tamental (17). Se pudermos conduzir as pessoas a uma terem uma dieta mais saudavel e praticarem
mais exercicios, gastaremos menos com tratamentos médicos. Analogamente, ao dar énfase aos
incentivos para estimular os pacientes a economizarem, podemos deixar de prestar atencdo aos de-
terminantes mais importantes da saude. Para certos pacientes, a forma mais importante de melhoria
da saude é garantir que eles tomem os medicamentos prescritos, mas muitos ndo o fazem (18). A
cobranca de altos co-pagamentos nessas situacdes é contraproducente. A arquitetura das escolhas
pode ter impactos profundos no comportamento, mais poderosos do que poderia ser atingido me-
ramente com incentivos financeiros.
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COMPROMETIDO COM O POUPAR: USANDO ECONOMIA

COMPORTAMENTAL PARA MOTIVAR AS PESSOAS?™

Dean Karlan'

1. Introducdo

Para a maioria das pessoas existem trés verdades: (1) elas fazem planos e estabelecem metas;
(2) de modo geral, ndo conseguem concretizar os planos e atingir as metas; e (3) mais tarde se
arrependem das escolhas feitas que as impediram de atingir essas metas. Isso é verdadeiro para
diversos aspectos da vida das pessoas.

Os habitos relativos a poupar, particularmente, tém deixado tanto economistas como ndo eco-
nomistas perplexos. A maioria das pessoas sabe intuitivamente o que os economistas formulam em
teoria - que se deve economizar mais durante os anos em que se trabalha. No entanto, os indices de
poupanca permanecem baixos nos Estados Unidos, ao mesmo tempo que altos indices de endivida-
mento vitimaram muitos norte-americanos na mais recente crise financeira.

Descobertas recentes por parte da Economia Comportamental deram origem a uma nova linha
de produtos financeiros que oferecem uma solucdo para as angustias econémicas de muitos. Esses
produtos contém diversas formas de obrigacdes, umas mais fortes que outras, que ajudam as pes-
soas a tomar decisdes hoje gue aumentam suas poupancas no futuro.

Recursos de poupanca programada com vistas a aposentadoria tém um histérico de sucesso
tanto em paises em desenvolvimento quanto nos EUA. Este € o momento mais propicio para a im-
plantagdo de instrumentos de poupang¢a programada, especialmente no momento em que a retragdo
econdmica vem acentuando a vontade de algumas pessoas de aumentar suas economias.

Figura 1: indices da divida e poupanca dos consumidores, 1T-1959 - 3T-2008
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Adaptado do original® * Fonte: Peter Tufano, Harvard Business School (traducao livre)

Adaptado de Karlan (2009, p. 1)

" Traduzido de Karlan (2009) “Committed to Savings: Using Behavioral Economics to Motivate Members”, originalmente publi-
cado pelo Filene Research Institute. Traduzido e reimpresso com permissao.

2 professor do Departamento de Economia da Yale University
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2. Motivacao

A motivacdo para os instrumentos de poupanca programada € bastante intuitiva. Diferentemen-
te de recursos de poupang¢a mais tradicionais, a poupang¢a programada reconhece que as pessoas
costumam tomar decisdes hoje diferentes das que planejam tomar no futuro em geral, seja porque
o fazem “por impulso” ou porque “pensam (erroneamente) que seja |1d o que estiverem fazendo no
futuro, ndo serd tdo importante quanto o que estdo fazendo agora” (fazendo nossas as palavras dos
pesquisadores Richard Thaler e Shlomo Benartzi [2004]). Por exemplo, muitas pessoas expressam
o desejo de aumentar o indice de poupanca pessoal em 3% no futuro em geral, mas se mostram
consistentemente relutantes em aumentar o indice de poupanca hoje, provavelmente porque suas
oportunidades de consumo atuais - como comprar um carro novo, refazer a pintura da casa ou até
mesmo ir a um show do seu musico favorito - parecem ser mais importantes do que as oportunidades
de consumo que terdo no futuro.

De uma perspectiva tedrica, os economistas tém explicado essa énfase no consumo atual em
detrimento do consumo futuro de maneiras bastante diversas. Os modelos econdmicos relevantes
- com nomes como “preferéncias hiperbodlicas”, “modelos do eu duplo” e “modelos de tentacdo” -
compartilham, todos, um tema em comum: uma tens&o entre duas partes de nés, em que ha o desejo
de que uma parte controle a outra. Ha explicacdes mais simples. Por exemplo, os individuos podem
ndo considerar integralmente todas as necessidades que podem surgir no futuro, e eles podem su-
bestimar a poupanca necessdria para essas necessidades. Tal menosprezo ndo é tdo surpreendente;
com a psicologia aprendemos os que individuos subestimam sistematicamente a categoria “outro”
ao formar julgamentos a respeito de determinadas situacdes. O otimismo exacerbado também pode
causar esse tipo de situacao se as pessoas, mesmo estando cientes dos riscos que correm, simples-
mente subestimarem as chances de que acontecam.

Debates tedricos a parte, alguns empiristas ndo deixam duvidas. Ao repetirem esse padrao de
procrastinacdo do “hoje” atual ao “hoje” seguinte, as pessoas passam anos sem aumentar seu indice
de poupanca pessoal, mesmo que, durante todo o tempo, eles digam que gostariam de ter poupado
mais. Esse reconhecimento tem uma implicacdo importante para o comportamento direcionado a
poupanca: as pessoas explicitamente preferem um indice de poupanca pessoal maior do que o que
possuem no momento. E essa implicacdo é de fato consistente com o comportamento em relacdo a
poupang¢a observado no mundo real.

Para individuos com um nivel de sofisticacdo suficiente para reconhecerem essa tendéncia, mas
gue ndo sao inteiramente capazes de evitar a procrastinacdo ou dar fim as decisdes impulsivas, é
possivel oferecer um instrumento de obrigacdes para a melhoria do bem-estar social que faca um
individuo se comprometer com decisdes-chave hoje que influenciardo o futuro.

3. Evidéncia no campo

O programa Save More Tomorrow (SMarT) [Economize mais amanha], iniciado e acompanhado pelos
pesquisadores Richard Thaler e Shlomo Benartzi, ofereceu para os funcionarios de trés empresas
dos EUA a opcdo de aderirem a um programa gue aumentaria automaticamente suas contribuicdes
pessoais a um plano de poupanca, ndo hoje, mas em um momento futuro em que recebessem - ou
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que provavelmente fossem receber - um aumento salarial. Observe-se que a obrigacdo era revoga-
vel e o funciondrio poderia desistir do programa a qualquer momento. A “obrigacdo”, portanto, de
aderir ao programa SMarT so pode ser considerada como tal na medida que em exigia certo tempo
e empenho para desistir do programa depois de se inscrever nele. Entretanto, essa obrigacdo nao
monetdria se mostrou poderosa o suficiente para produzir um efeito notavel no comportamento de
poupanca dos individuos. Em uma empresa, apenas 3 de 162 participantes optaram por se deligar do
programa SMarT antes do segundo aumento salarial e, até o quarto aumento, mais de 85% dos par-
ticipantes ainda estavam inscritos no programa. Em uma segunda empresa, os indices de poupanca
de individuos que aderiram ao programa SMarT aumentaram em aproximadamente 2%, enguanto
outros funcionarios “ndo tiveram mudanca significativa no indice de poupanca”. E, na terceira em-
presa, os individuos que aderiram ao programa SMarT tiveram aumento de cerca de 1,5% no indice
de poupanca, enquanto os mesmos indices em outros setores da empresa em que o SMarT nédo foi
oferecido permaneceram quase constantes. Esses resultados fazem mais do que oferecer suporte
a hipotese de que haveria uma demanda por instrumentos de poupanc¢a programada, mas também
que tal instrumento pode oferecer resultados expressivos para os individuos participantes.

Instituicdes financeiras tém o potencial de desempenhar importante papel no mercado de ins-
trumentos de poupanca programada. Um exemplo dos paises em desenvolvimento é revelador: o
programa SEED (Save, Earn, Enjoy Deposits - (Poupe, Ganhe, Aproveite os depodsitos, em traducdo
livre) de um banco rural nas Filipinas ofereceu a cerca de 700 individuos a op¢do de abrir uma conta
de poupanc¢a programada. A meta das contas SEED era ajudar os clientes que queriam poupar mais,
mas gue ndo se consideravam capazes de atingir essa meta. A conta SEED oferecia duas op¢des de
retirada: (1) uma com vencimento por tempo, em que o saldo ficaria disponivel para retirada apenas
em uma data futura determinada; ou (2) outra com base no montante, em que o saldo ficaria dispo-
nivel apenas quando o titular atingisse um total determinado.

Dos clientes a quem o programa foi oferecido, 202 (28%) abriram uma conta SEED, mesmo sem
usufruir de nenhum aumento na taxa de juros para compensar a perda de liquidez.

Isso sugere que havia forte demanda pelos instrumentos de obrigacdo da conta SEED. E, o mais
importante, as contas SEED foram eficazes: aqueles a quem foi oferecida uma conta SEED tiveram
um aumento de cerca de 80% na poupan¢a em comparacdo com um grupo de controle, e o subgru-
po de individuos que chegaram a abrir a conta pouparam 300% mais do que teriam poupado sem
uma conta, conforme calculado por meio de um modelo experimental. Tomados em conjunto, esses
resultados sugerem ndo apenas uma disposicdo para aderir a uma conta de poupanca programada,
mas também a eficacia dessas contas em aumentar os indices de poupanca pessoal.

4. Pratica e oportunidades

Na pratica, um instrumento de obrigacdo pode ter muitos significados. Algumas obrigacdes séo
fortes, ao passo que outras sdo simples “empurrdezinhos” que tornam alguns resultados mais susce-
tiveis de ocorrerem. Mas, em geral, esses instrumentos envolvem obrigacdes que mudam os custos
de consumo relativos em contraste com as economias no futuro. Esses custos podem ser monetarios
ou podem assumir a forma do tempo ou esforco necessarios para reverter a obrigacdo (por exem-
plo, o custo de preencher um formuldrio para alterar um plano de poupanc¢a automatico). Em geral,
podemos dividir esses custos em instrumentos de depdsito, tais como transferéncias automaticas
em contas poupanca, descontos automaticos no saldrio ou aumentos automaticos em indices de
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poupanc¢a; e em instrumentos de retirada, tais como restricdes na utilizacdo do saldo da conta pou-
panca, restricdo no prazo de retiradas, altas taxas de retirada ou um sistema de /ockbox [caixa postal
bancaria para recebimento de pagamentos].

Existe um potencial expressivo para instrumentos de poupanc¢a programada no mercado de as-
sociacOes de crédito dos EUA. A demanda por instrumentos de poupanca programada ja € evidente
- consideremos, por exemplo, os muitos individuos que aumentam a contribuicdo retida na fonte a
cada pagamento salarial para potencializar a restituicdo do imposto de renda, o que na realidade é,
simultaneamente, uma obrigacdo de depdsito (retencdo compulsdria) e de retirada (“vencimento”
baseado no tempo do pagamento de imposto adicional).

Em uma associacdo de crédito, cinco instrumentos possiveis de poupanc¢a programada parecem
particularmente apropriados:

. Uma conta poupan¢a com uma meta, pois com ela os individuos poderiam escolher entre
0s seguintes recursos: (a) definir uma quantidade-meta que desejam atingir; (b) definir um
objetivo para a conta (por exemplo, o preco total de um curso de computacdo noturno); (c)
definir um plano de depdsito (preferencialmente com alguma forma de automacédo); e (d)
definir a penalizacdo por insucesso, variando de zero custo financeiro (mas custo de tempo
para preencher a papelada necessaria, nos moldes do programa SMarT descrito anterior-
mente) a pequenos custos financeiros, como atualizacdo da taxa de juros ou até custos
financeiros maiores, como o pagamento de tarifas.

. Uma conta poupanc¢a para os Dias Dificeis - na qual poderia haver a transferéncia automati-
ca de dinheiro do cheque-salario em uma conta poupanca para os tempos de vacas magras,
que sé poderia ser sacado no caso de o/a titular perder o emprego.

. Plano Empreste Menos Amanha - pagamentos mensais minimos para dividas cresceriam no
futuro para ajudar os individuos a quitarem as dividas mais rapidamente e mudarem para
uma atitude de mais economia.

. Plano de Poupanca Pés-Divida - pagamentos minimos mensais para dividas seriam direcio-
nados automaticamente para a poupanca depois de quitada a divida (o0 que poderia levar a
uma estratégia de obrigacdo Empreste Menos Amanha).

. Conta programada Vida Saudavel - em um tema a parte, mas relacionado, poderia ha-
ver contas programadas para ajudar os individuos a mudarem outros comportamentos.
Essas (bem como algumas das contas programadas anteriores) poderiam ser feitas em
colaboracdo com o site stickK.com. Por exemplo, um individuo poderia abrir uma conta
poupanca programada que |lhe ajudasse a parar de fumar, perder peso ou se exercitar
mais. A conta receberia uma alta taxa de juro caso o titular conseguisse adotar a pratica
saudavel de sua escolha - e taxa zero ou até mesmo negativa caso ndo conseguisse. Es-
sas ideias poderiam ser realizadas em parceria com academias ou clinicas médicas, para
monitorar as praticas saudaveis dos usuarios.
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5. Conclusao

A pesquisa em Economia Comportamental tem apontado nossas falhas e como podemos me-
lhorar. A chave é compreender como tomamos decisdes e criar produtos e servicos condizentes
com nossa natureza, em vez de esperar que esta mude. O livro de Richard Thaler e Cass Sunstein,
Nudge (2008), oferece exemplos sobre como a forma em que as escolhas sdo apresentadas sao,
em geral, tdo importantes quanto a propria escolha. A ideia central é que ndo existe uma apre-
sentacdo neutra da escolha, entdo deve-se oferecer mecanismos que conduzam as pessoas até as
escolhas que elas afirmam desejar. Contratos de obrigacdes sdo um exemplo dessa abordagem.
Eles ndo obrigam ninguém a tomar decisdes que ndo desejam, mas, ao contrario, conduzem as
pessoas a decisdes que elas proprias dizem guerer tomar.
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NUDGING: UM GUIA BEM BREVE™

Cass R. Sunstein’>'®

Este breve ensaio contém uma introducdo geral a ideia de nudging e uma lista dos dez “nudges” mais
importantes. Traz, ainda, uma breve discussdo sobre a questdo de se criar ou ndo algum tipo de “uni-
dade de insights comportamentais” capaz de conduzir suas prdprias pesquisas ou, alternativamente,
depender de instituicdes existentes.

I. Abordagens que preservam a liberdade

Algumas politicas publicas assumem a forma de imposicdes e proibicdes. Por exemplo, a lei criminal
proibe o roubo e a agressao fisica. Outras politicas tém a forma de incentivos econémicos (inclusive
desincentivos), por exemplo, subsidios para combustiveis renovaveis, taxas para participar de certas
atividades ou tributos sobre gasolina e tabaco. Outras, ainda, assumem a forma de nudges — abor-
dagens que preservam a liberdade e se destinam a influenciar as pessoas em determinadas direcdes,
mas também permitem que elas decidam. Nos ultimos anos, instituicdes publicas e privadas vém
demonstrando interesse crescente no uso de nudges, pois eles geralmente tém baixo custo e bom
potencial para favorecer objetivos econdmicos e outros (como a saude publica).

No dia a dia, o GPS é um exemplo de nudge, assim como um aplicativo que diz as pessoas quan-
tas calorias consumiram no dia anterior, uma mensagem de texto informando ao consumidor que
uma conta estd vencendo ou que ele tem uma consulta marcada no médico amanha, um despertador,
a filiacdo automatica a um plano de previdéncia, os ajustes-padrdo nos computadores e celulares, um
sistema de débito automatico para pagamento de faturas do cartdo de crédito e hipotecas. Todos
sdo exemplos de nudge. O governo emprega nudges quando usa alertas eloquentes nas embalagens
de cigarros, réotulos que informam sobre a eficiéncia no uso de energia ou consumo de combustivel,
“informacdes nutricionais” sobre alimentos, guias online sobre cardapios saudaveis (ver choosemy-
plate.gov), regras padronizadas para programas de assisténcia publica (p. ex., “certificacdo direta” de
criancas carentes para refeicdes gratuitas na escola), sites governamentais, como data.gov ou data.
gov.uk, que contém numerosos bancos de dados disponiveis ao puUblico, e até o design dos sites go-
vernamentais, que apresentam determinados links em primeiro lugar e com fontes grandes.

A. Nudges mantém a liberdade de escolha

E importante entender que o objetivo de muitos nudges é tornar a vida mais simples, mais segura
e mais facil. Pense nas placas de transito, nas lombadas nas ruas, nas informacdes sobre saude ou
financas, campanhas educacionais, reducdo da burocracia e alertas ao publico. Quando autoridades
reduzem ou eliminam exigéncias burocraticas e quando promovem a simplicidade e a transparéncia,
estdo reduzindo &nus para as pessoas. Alguns produtos (como celular e tablet) sdo de uso intuitivo
e direto. Analogamente, muitos nudges destinam-se a assegurar que as pessoas ndo encontrem difi-
culdades quando interagem com o0 governo ou se empenham para atingir objetivos.

3 Traduzido de Sunstein C. (2014) “Nudging: a very short guide”, originalmente publicado no Journal of Consumer Policy.
December 2014, Volume 37, Issue 4, pp 583-588. Traduzido e reimpresso com permissao.

4 Professor da catedra Robert Walmsley da Universidade Harvard.

s Agradecimentos especiais a Lucia Reisch, Maya Shankar e Richard Thaler pelos valiosos comentdrios e sugestdes, e a Thaler
pelos muitos anos de colaboracdo nessas questdes; nenhum deles deve ser responsabilizado por quaisquer erros ou deslizes
neste texto.
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E verdade que alguns nudges sdo descritos apropriadamente como uma forma de “paternalismo
leve” porque guiam as pessoas em certa direcdo. Porém, mesmo quando isso acontece, os nudges
sdo formulados especificamente para preservar a plena liberdade de escolha. Um GPS guia as pes-
soas em certa direcdo, mas elas tém liberdade para escolher sua prépria rota. E € importante ressal-
tar que sempre existe algum tipo de ambiente social (ou «arquitetura de escolha») influenciando as
escolhas. Novos nudges geralmente substituem nudges preexistentes; ndo introduzem um nudging
onde antes ndo havia nenhum.

B. Transparéncia e Eficacia

Qualguer nudging oficial deve ser transparente e franco, em vez de oculto e disfarcado. Alids, a trans-
paréncia deve ser inerente a pratica basica. Suponha que um governo (ou um empregador privado)
adote um programa que inscreva automaticamente as pessoas em um programa de previdéncia, ou
suponha que uma grande instituicdo (digamos, uma cadeia de lojas, ou de lanchonetes que funcionam
em prédios do governo) decida aumentar a acessibilidade e a visibilidade dos alimentos saudaveis que
oferece. Em nenhum dos casos a acdo relevante deve ser oculta, sob nenhuma forma. As decisdes do
governo, especialmente, devem ser sujeitas ao exame e critica por parte da populacdo. Uma vantagem
importante dos nudges, em contraste com as imposicdes e proibicdes, é evitarem a coercdo. Ainda
assim, eles nunca devem assumir a forma de manipulacdo ou trapaca. O publico tem de ser capaz de
analisar e investigar os nudges tanto quanto quaisquer outros tipos de acdes do governo.

No mundo todo os paises estdo altamente interessados em nudges. Vejamos dois dentre muitos
exemplos. No Reino Unido foi criado o Behavioral Insights Team, também chamado de Nudge Unit.
Nos Estados Unidos existe o White House Social and Behavioral Sciences Team [Grupo de Ciéncias
Sociais e Comportamentais da Casa Branca]. O interesse crescente em nudges deve-se ao fato de
que eles geralmente impdem um custo baixo ou nulo, as vezes produzem resultados imediatos (in-
cluindo economia significativa de recursos econdmicos), mantém a liberdade e podem ser altamente
eficazes. Em alguns casos, nudges podem ter um impacto maior do que ferramentas mais caras e
coercitivas. Por exemplo, constatou-se que regras default, simplificacdo e usos de normas sociais as
vezes tém impactos maiores do que incentivos econdmicos significativos.

No contexto do planejamento da aposentadoria, a inscricdo automatica em planos de previdén-
cia revela-se extraordinariamente eficaz para promover e aumentar a poupan¢a. No contexto do
comportamento do consumidor, as exigéncias de revelacdo de informacdes e regras default prote-
gem consumidores de graves danos econdmicos, poupando milhdes de ddlares. A simplificacdo de
formularios para auxilio financeiro tem o mesmo efeito benéfico que milhares de ddlares em auxilio
adicional (por estudante) quando se trata de aumentar o numero de alunos na universidade. Infor-
mar as pessoas sobre o uso de eletricidade e como compard-lo ao de seus vizinhos pode produzir o
mesmo resultado positivo na conservacdo que um aumento significativo na conta de luz. A revelacao
de informacdes, se for planejada apropriadamente, pode poupar dinheiro e vidas. A sinceridade do
governo ao revelar dados e desempenhos pode combater a ineficiéncia e até a corrupc¢ao.

C. A necessidade de evidéncias e testes

Para todas as politicas, inclusive a de nudges, é de extrema importancia basear-se em evidéncias e
nao em intuicdes, narrativas sobre casos isolados, desejos irrealistas ou dogmas. Os nudges mais
eficazes tendem a ser fundamentados nas obras mais valiosas da ciéncia comportamental (incluin-
do Economia Comportamental). Portanto, refletem uma compreensdo realista de como as pessoas
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responderdo a iniciativas governamentais. Contudo, algumas politicas, inclusive alguns nudges, pa-
recem promissoras no plano abstrato mas acabam falhando na pratica. Testes empiricos, incluindo
testes randomizados controlados, sdo indispensdveis. Certamente podem surgir surpresas desagra-
daveis, inclusive consequéncias adversas impremeditadas, e os formuladores de politicas com sen-
sibilidade devem procurar prever tais ocorréncias (e repara-las caso venham a acontecer). As vezes,
testes empiricos revelam que a reforma planejada daria bom resultado, mas que alguma variacado, ou
alguma alternativa, funcionaria ainda melhor.

A experimentacdo, com controles meticulosos, € um objetivo fundamental do empreendimento
do nudge. Felizmente, muitos experimentos baseados em nudges podem ser feitos com rapidez, a
um custo baixo e de um modo gue permita a mensuracdo e o aperfeicoamento continuos. A razdo
disso é que as vezes esses experimentos envolvem mudanc¢as pequenas em programas existentes,
que podem ser incorporadas as iniciativas correntes com pouco esforco ou despesa. Se, por exem-
plo, no momento as autoridades enviam uma carta para incentivar os contribuintes a pagar impostos
atrasados, podem enviar variacdes da carta e testar se sdo mais eficazes.

Il. Dez Nudges Importantes

A quantidade de intervencdes que tomam forma de nudges é variadissima e cresce constantemente em
numero e diversidade. A seguir veremos um lista de dez “nudges” importantes — muito possivelmente
0s mais importantes na formulacdo de politicas — juntamente com alguns comentarios explicativos

(1) regras default (p. ex. inscricdo automatica em programas, incluindo educacao, saude, poupanca)

Comentéario: E bem possivel que as regras default sejam os nudges mais eficazes. Quando as pessoas
sdo inscritas automaticamente em planos de aposentadoria, sua poupanca pode crescer significa-
tivamente. A inscricdo automatica em planos de saude, ou em programas destinados a melhorar a
salde, pode ter efeitos significativos. Varios tipos de regras default (por exemplo, imprimir nos dois
lados da folha) podem favorecer a protecdo ambiental. Note que, a menos que uma escolha ativa
(que também é um nudge) esteja envolvida, algum tipo de regra default é essencialmente inevitavel.
Portanto é um erro opor-se as regras default em si. E verdade que pode ser sensato pedir as pessoas
que facam uma escolha ativa em vez de se basearem em uma regra default. Porém, em muitos con-
textos as regras default sdo indispensaveis, pois € demasiado oneroso e demorado requerer que as
pessoas escolham.

(2) simplificagdo (em parte para promover ajustes em programas existentes)

Comentario: Em paises ricos e pobres, a complexidade é um problema grave, em parte porque gera
confusdo (e possiveis violacdes da lei), em parte porque pode elevar despesas (potencialmente re-
duzindo o crescimento econdmico), e em parte porque desincentiva a participacdo em programas
importantes. Muitos programas fracassam ou tém éxito menor do que poderiam ter porque sdo ex-
cessivamente complexos. Como regra geral, todo programa deve ser facilmente compreensivel e
até intuitivo. Em muitos paises, a simplificacdo de formularios e regulacdes deveria ser prioridade
maxima. E facil subestimar os efeitos da simplificacdo. E os beneficios de programas importantes
(envolvendo educacao, saude, pobreza e emprego) sdo acentuadamente reduzidos devido a com-
plexidade excessiva.

(3) usos de normas sociais (ressaltar o que faz a maioria das pessoas, p. ex. “a maioria pretende vo-
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tar” ou “a maioria paga seus impostos em dia” ou “nove em cada dez hdspedes deste hotel reutilizam
suas toalhas”)

Comentdrio: Um dos nudges mais eficazes consiste em informar as pessoas que a maioria das outras
apresenta determinado comportamento. Essa informacao freguentemente é tanto mais eficaz quan-
to mais ela for especifica e ligada a uma determinada localidade (“a esmagadora maioria das pessoas
da sua comunidade paga seus impostos em dia”). O uso de normas sociais pode reduzir o comporta-
mento criminoso e também comportamentos que sejam prejudiciais, criminosos ou ndo (como abuso
de alcool, tabagismo e discriminacdo). E verdade que as vezes a maioria das pessoas, ou um bom
numero delas, apresenta comportamento indesejavel. Nesses casos, pode ser Util salientar ndo o que
a maioria faz, mas o que a maioria pensa que as pessoas deveriam fazer (p. ex. “90% das pessoas na
Irlanda acham que todos precisam pagar seus impostos em dia”).

(4) aumentos da facilidade e conveniéncia (p. ex. dar visibilidade as opc¢des de baixo custo ou co-
midas saudaveis)

Comentario: Frequentemente as pessoas fazem a escolha facil; por isso, um bom lema é: “facilite as
coisas”. Se o objetivo é incentivar determinado comportamento, reduzir varias barreiras (inclusive
o tempo que é preciso para se entender o que fazer) costuma ajudar. Muitas vezes a resisténcia a
mudanca é produto ndo de discordancia ou ceticismo, mas de uma dificuldade percebida ou de uma
ambiguidade. Uma observacdo suplementar: quando a opcéao facil é também divertida, é maior a
probabilidade de que as pessoas a escolham.

(5) divulgac¢ao [disclosure] (p. ex. os custos ambientais associados ao uso de energia, ou o custo
total de certos cartdes de crédito — ou de grandes volumes de dados, como nos casos do data.gov
e Open Government Partnership, ver opengovernmentpartnership.org)

O juiz da Suprema Corte de Justica americana Louis Brandeis disse que “a luz do sol € o melhor desin-
fetante” e que a divulgacao pode tornar tanto os mercados como os governos muito mais “limpos”.
Para os consumidores, as politicas de revelacdo podem ser altamente eficazes, pelo menos quando
as informacdes sdo compreensiveis e acessiveis. A simplicidade é de suprema importancia. Informa-
¢cdes mais detalhadas e completas podem ser disponibilizadas online para os interessados. Em alguns
contextos, a revelacdo pode atuar como barreira contra desatencao, negligéncia, incompeténcia,
transgressdes e corrup¢ado privada ou publica. A Open Government Partnership, que hoje integra 64
paises, reflete um esforco mundial para usar a transparéncia como ferramenta para promover refor-
mas substanciais.

(6) alertas, dramaticos ou ndo (como nas embalagens de cigarro)

Comentario: Quando riscos graves estdo envolvidos, o melhor nudge pode ser um alerta publico ou
privado. Letras graudas, em negrito ou em cores vivas podem ser eficazes para chamar a atencéo das
pessoas. Uma observagéo essencial: a atencdo é recurso escasso, e os alertas atentam para esse fato.
Uma virtude dos alertas é que eles podem contrabalancar a tendéncia humana natural ao otimismo
irrealista e, simultaneamente, aumentar a probabilidade de que as pessoas prestem atencdo ao longo
prazo. No entanto, existe o risco de as pessoas responderem ao alerta descontando-o (“Vou me sair
bem”), e nesse caso faz sentido experimentar o uso de mensagens mais positivas (por exemplo, dar
algum tipo de recompensa pelo comportamento preferido, mesmo que ela ndo seja monetaria, como
nos “aplicativos” que oferecem simples pontuacdes e felicitacdes). Estudos mostram, também, que
as pessoas tém probabilidade muito menor de descontar um alerta quando ele vem acompanhado
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por uma descricdo das medidas concretas para reduzir o risco relevante (“vocé pode fazer X e Y para
reduzir seu risco”).

(7) estratégias de compromisso prévio (pelas quais as pessoas se comprometem com determinada
linha de acdo)

Comentdario: Muitas vezes as pessoas tém certos objetivos (por exemplo, deixar de beber ou fumar,
ocupar-se de uma atividade produtiva, poupar dinheiro), mas seu comportamento nao condiz com
seus planos. Quando as pessoas se comprometem previamente em realizar determinada acdo —
como um programa para deixar de fumar — aumenta a probabilidade de que elas ajam de acordo
com seus objetivos. Notavelmente, comprometer-se com uma ac¢do especifica em um momento futu-
ro preciso motiva melhor a acédo e reduz a procrastinacéo.

(8) lembretes (p. ex., por email ou mensagem de texto para contas vencidas e compromissos ou
obrigacdes iminentes)

Comentario: Geralmente as pessoas tém muitas coisas para pensar, e qguando ndo seguem determi-
nada conduta (por exemplo, pagar contas, tomar remédio ou comparecer a uma consulta médica), a
razdo pode ser alguma combinacdo de inércia, procrastinacdo, compromissos simultdneos e simples
esquecimento. Um lembrete pode ter um impacto significativo. A escolha do momento do lembrete
é importantissima; assegurar-se de que a pessoa pode agir imediatamente ao receber a informacéo é
crucial (especialmente considerando a ocasional tendéncia ao esquecimento). Uma abordagem afim
é a da “escolha estimulada”, pela qual ndo se requer que a pessoa escolha, mas se pergunta se ela
gostaria de escolher (por exemplo, energia limpa ou um novo fornecedor de energia, uma configura-
cado de privacidade em seu computador, ou ser doador de 6rgaos).

(9) evocar intencoes de implementag¢ao (“vocé pretende votar?”)

Comentério: E mais provavel que as pessoas se dediquem a certa atividade se alguém trouxer
a mente delas as intencdes de implementa-las. Com respeito ao comportamento relacionado a
salde, uma simples pergunta sobre uma conduta futura (“Vocé pretende vacinar seu filho?”)
pode ter consequéncias significativas. Ressaltar a identidade da pessoa também pode ser eficaz
(“Vocé é eleitor, como suas praticas passadas sugerem”).

(10) informar as pessoas sobre a natureza e consequéncias de suas escolhas passadas (“smart dis-
closure” nos Estados Unidos e o “midata project” no Reino Unido)

Comentario: Instituicdes privadas e publicas costumam ter muitas informagdes sobre escolhas pas-
sadas das pessoas — por exemplo, seus gastos com saude ou com contas de energia elétrica. O
problema é que frequentemente os individuos ndo dispdem dessas informacdes. Se as pessoas as
obtiverem, seu comportamento pode mudar, muitas vezes levando a um melhor funcionamento do
mercado e a uma grande economia de dinheiro.

l1l. Institucionalizar nudges: duas abordagens

Qual é o melhor método para implementar nudges? Sem duvida é possivel recorrer totalmente a ins-
tituicbes existentes. Poderiamos imaginar um sistema no qual as autoridades e instituicdes correntes,
incluindo os lideres dos mais altos escaldes, usam sua nocdo sobre nudges. Por exemplo, os respon-
sdveis poderiam usar as pesquisas relevantes para promover competitividade, protecdo ambiental,
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seguranca publica, protecdo ao consumidor e crescimento econdmico — ou para reduzir a corrupcao
publica e privada e combater a pobreza, doencas infecciosas e obesidade. Com um enfoque sobre
problemas concretos em vez de teorias abstratas, poderiamos esperar que autoridades em posicdes
bem estabelecidas usassem essas pesquisas, a0 menos as vezes.

Se as autoridades relevantes tiverem tanto o conhecimento como a genuina capacidade de im-
por suas ordens, poderdo ser capazes de produzir reformas significativas, simplesmente porque ndo
se assemelham a um mero instituto de pesquisas ou um think tank (até mesmo uma uUnica pessoa,
se tiver a autoridade e a missdo adequadas, poderia ter um grande impacto). Em um modelo, as au-
toridades competentes ndo se dedicariam a novas pesquisas (focadas em nudges), ou pelo menos
ndo a muitas delas. Tomariam por base aquilo que ja se sabe (e talvez formariam parcerias formais
ou informais com elementos do setor privado que ja trabalhassem nessas questdes). Em um sentido
importante, essa abordagem é a mais simples, pois ndo requer novos cargos nem verbas adicionais
significativas, mas apenas atencdo as questdes relevantes e enfoque nas nomeacdes certas. Nos
Estados Unidos, esse tipo de abordagem tem se revelado muito bem-sucedido, com a adocdo de
numerosos nudges.

Uma abordagem bem diferente seria criar uma nova instituicdo — como um grupo de insights
comportamentais ou uma “unidade de nudge” (encontrados no Reino Unido, nos Estados Unidos
e, cada vez mais, em muitos paises). Essa instituicdo poderia ser organizada de varios modos e ter
muitas formas e tamanhos. Em um modelo minimalista, ela possuiria um pequeno grupo de pessoas
bem informadas (digamos, cinco) que pusessem em pratica descobertas relevantes e talvez se dedi-
cassem a pesquisas proprias. Em um modelo mais ambicioso, a equipe poderia ser maior (digamos,
30 ou mais) e se dedicar a uma grande variedade de pesquisas relevantes. Um grupo de insights
comportamentais poderia ser criado como uma parte formal do governo (0 modelo preferido, para
assegurar um real impacto) ou ter um papel puramente consultivo.

Seja qual for sua forma exata, a vantagem dessa abordagem é que ela envolveria uma equipe
dedicada e especializada, muito bem informada e especificamente devotada ao trabalho relevante,
além de possuidora da expertise na fomulacdo dos experimentos. Se a equipe tiver condicdes de tra-
balhar com outros para realizar suas prdprias pesquisas, incluindo testes randomizados controlados,
poderd ser capaz de chegar a conclusdes importantes (como de fato acontece no Reino Unido e nos
Estados Unidos e em iniciativas semelhantes em outras partes). Existe o risco de que uma equipe
como essa seja equivalente a um professor temporario: uma espécie de forasteiro, sem capacidade
ou poder para iniciar uma verdadeira reforma. A autoridade é muito importante. O Reino Unido é que
tem mais experiéncia com esse tipo de abordagem, e seu éxito se deve, em parte, ao fato de desfrutar
de grande apoio dos niveis mais altos.

Nessa esfera, a receita ndo € idéntica para todos, porém é notavel que um ndmero crescente de
paises ja chegaram a conclusdo de que vale a pena ter um time dedicado ao assunto. Evidentemente,
as duas abordagens podem ser complementares.
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A REVOLUGAO DA CIENCIA COMPORTAMENTAL

NAS POLITICAS PUBLICAS E EM SUA IMPLEMENTACAO"

Nick Chater’®

l. Introducdo

Grande parte das politicas governamentais nesse inicio de século XXI continuam sendo essencial-
mente baseadas na tradicdo e na intuicdo. O que seria necessdrio para causar uma revolu¢do nas
politicas puUblicas, de forma similar ao que ocorreu na agricultura e na medicina? Trés componentes
sd0 necessarios: uma ciéncia comportamental basica e aplicada e métodos rigorosos de avaliagcdo.
Cada um desses componentes ja estd em vigor, ao menos em determinados contextos.

1. Ciéncia comportamental basica
Os Ultimos 50 anos ou mais tém presenciado a criacdo de um sofisticado corpus de ciéncia
comportamental, incluindo a psicologia, a Economia Comportamental e aspectos da neuro-
ciéncia.

2. Tecnologia e ciéncia comportamental aplicada
Em certas areas - da ergonomia das interfaces graficas e do design de tablets e smartpho-
nes ao design das placas de transito e cabines de aeronaves - existe uma longa e influente
tradicdo de pesquisa na aplicacdo de insights no &mbito do comportamento, e designs
engenhosos, na construcdo de tecnologias que “seguem a onda” do pensamento e com-
portamento humanos.

3. Métodos rigorosos de avaliacdo
Uma vasta gama de métodos experimentais - desde testes em laboratdério e pela Internet
a ensaios de campo em grande escala - sdo bem compreendidos e amplamente utilizados.
Além disso, com a mudanc¢a para uma sociedade digital e o consequente surgimento do
“big data”, hd uma rigueza de informacdes disponiveis sobre padrdes de comportamento
humano “na natureza” maior do que nunca.

Seremos capazes de imaginar um dia em que serd tdo inconcebivel implementar uma politica
econdmica e social de &mbito nacional sem pesquisa e desenvolvimento prévios, testes em campo
extensivos e uso de programas rigorosos de mensuracado guanto seria para lancar um novo pesticida
ou medicamento? Este artigo sugere que o século XXI| pode realmente testemunhar uma revolucao
comportamental nos campos de pesquisa, desenvolvimento e teste de politicas publicas semelhan-
tes as da agricultura e da medicina.

Comeco perguntando, em termos gerais, por que a ciéncia comportamental é importante para a
elaboracédo de politicas publicas. Depois focaremos em trés maneiras ilustrativas pelas quais o gover-
no pode ser remodelado de maneira significativa para ser radicalmente mais sensivel as demandas,
empoderador e ergondmico na interacdo com os cidadaos. Breves conclusdes serdo, entdo, feitas.

s Traducédo autorizada pelo autor.

7 Professor de Ciéncias Comportamentais na University of Warwick.
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Il. Por que o comportamento é importante?

Do ponto de vista do governo, a andlise do comportamento humano é necessaria? As politicas publicas
e os esforcos de implementacdo do governo geralmente assumem que n&o. Ao contrario, assume-se de
maneira implicita que as pessoas sdo totalmente racionais e bem informadas. Da mesma forma, espera-
se de maneira implicita que alteracdes nas legislacdes ou incentivos (mudancas no sistema de impostos
e beneficios, por exemplo) levem os cidadaos a adaptar racionalmente seu comportamento.

De maneira similar, ao fornecer informacdes adicionais aos consumidores, por exemplo, presu-
me-se implicitamente que elas serdo assimiladas e exercerdo influéncia da forma devida. Esse mo-
delo do “ator racional” tenta contornar o problema de compreender os processos psicoldgicos que
moldam o comportamento.

O ator racional pode ser uma idealizacdo Uutil em certos contextos de diretrizes. Mas as ciéncias
comportamentais tém oferecido cada vez mais evidéncias de que o comportamento humano se dis-
tancia, de forma sistematica e significativa, dessas idealizacdes, e tem passado a oferecer perspectivas
e ferramentas que podem ajudar no aprimoramento da criacdo e implementacado de politicas publicas.

A ciéncia comportamental pode ser crucial na compreensao e na abordagem de diversos objeti-
VoS essenciais em relacdo as politicas publicas. Por exemplo, consideremos os trés desafios de longo
prazo para a saude econdmica e social do Reino Unido do ponto de vista da ciéncia comportamental:

1.  Reducdo da nossa pegada de carbono coletiva. A reducao das emissdes de carbono e,
de maneira mais geral, a mudanca em direcdo a um padrdo de atividade e consumo mais
sustentavel, provavelmente é um dos maiores desafios do século XXI. Mas as emissdes de
carbono sdo uma consequéncia de um enorme numero de comportamentos organizacio-
nais e individuais. Como é possivel influenciar sistematicamente esses comportamentos no
sentido de uma menor pegada de carbono?

2. Adog¢do de um estilo de vida mais saudavel. O principal desafio de saude publica que o
Reino Unido enfrenta é ajudar as pessoas a levar uma vida mais saudavel em vez de lidar
melhor com a doenca. Entretanto, como e até que ponto é possivel ajudar as pessoas a mu-
darem a alimentacdo, fazerem exercicios regularmente, ingerirem alcool com moderacao
e pararem de fumar? Quando tais tentativas entram em conflito com a autonomia de acéo
dos cidadaos? E por qué agentes racionais ndo modificam automaticamente seu comporta-
mento em relacdo a salde para seu proprio beneficio?

3. Poupanca para o futuro. Considerando toda a populacdo do Reino Unido, as taxas de pou-
panca diminuiram, ao passo que a expectativa de vida continua a aumentar. A consequente
“lacuna da poupanca” (Oliver Wyman & Co, 2001) tem consequéncias sociais alarmantes,
além de indicar obrigacdes expressivas com futuros gastos publicos. Por que as pessoas no
Reino Unido (mas nao, por exemplo, na Alemanha ou na China) tém decidido “viver além
das posses” e o que pode ser feito para resolver esse problema que se intensifica?

Outras questdes de politicas publicas que podem se beneficiar de perspectivas comportamen-
tais se relacionam a areas tais como: prevencado de crimes, decisdes que as pessoas fazem sobre edu-
cacdo / treinamento de competéncias / carreira, escolhas sobre producdo e consumo de alimentos,
sobre gerenciamento de residuos e reciclagem, voluntariar-se ou contribuir para com a comunidade,
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decisdes a respeito da educacédo dos filhos e a busca de bem-estar, entre outras.

Para cada uma dessas gquestdes, incentivos (por exemplo, impostos sobre combustiveis com
alta emissdo de carbono e subsidios para tecnologias “limpas”; impostos sobre cigarro e bebidas al-
codlicas; deducdo de impostos para poupanca de longo prazo), legislacdes e regulamentacdes (por
exemplo, mudanc¢a nas normas de emissdes de veiculos; regulamentacdes para construcdes mais
“ambientalmente corretas”; atualizacdo nas leis previdenciarias) e informacdes (por exemplo, certifi-
cacdo de eficiéncia energética para produtos de linha branca, automadveis e residéncias; campanhas
de saude publica; educacado financeira aprimorada) sdo ferramentas adequadas e com grande poten-
cial de impacto nas politicas publicas.

O modelo do ator racional indica, de maneira implicita, que essas medidas sdo suficientes. Mas,
de um ponto de vista comportamental, questdes cruciais devem ser consideradas:

1. As pessoas sdo capazes de compreender e saber lidar com os incentivos? Muitas pessoas
ndo aproveitam os beneficios a que tém direito; muitas outras deixam de capitalizar sobre,
por exemplo, as stakeholder pensions ou o Green Deal [respectivamente, um tipo de fundo
previdenciario e um incentivo a economia de energial.

2. Quando as legislagdes e regulamenta¢cdes moldam o comportamento? Por exemplo,
melhorias nas regulamentacdes no setor de servicos financeiros podem, objetivamente,
reduzir o risco de vendas baseadas em ma-fé, desempenho inferior do produto ou crise
financeira. Mesmo que isso aconteca, a percepcdo dos consumidores, e em particular a
confianca, podem ficar para trds em relacdo as mudancas regulatdrias, contribuindo para
manter os baixos niveis de poupanca e investimento.

3. Apenas o oferecimento de informacdes pode ser ineficiente, Essas podem ser mal com-
preendidas, vistas como ndo confidveis ou distantes das escolhas que o cidadao enfrenta.

Além disso, a eficacia dessas alavancas de politicas publicas pode ser profundamente afetada
pelo grau com gque sdo adotadas pelos cidadaos, que as veem como facilitadores para atingir os ob-
jetivos com os quais se identificam; ou, inversamente, percebidas como um obstaculo indesejado, o
que leva a um possivel efeito “bumerangue” (por exemplo, Dillard & Shen, 2005). Mas se o compor-
tamento é importante, que perspectivas sobre o comportamento podemos adotar que nos ajudem a
criar politicas publicas melhores? Para ilustrar essa abordagem, vou me concentrar em trés desafios:
como tornar o governo mais sensivel as demandas, empoderador e ergonémico (figura 1). Considere-
mos estes trés desafios, por sua vez.

Sensivel as
demandas

3

odlwouoh.

Empoderador

Cidadao

118 Guia de Economia Comportamental e Experimental



Figura 1: Trés maneiras pelas quais a ciéncia comportamental pode remodelar o governo: tornan-
do-se mais sensivel as demandas, integrando feedbacks completos e sistematicos sobre as experién-
cias e preferéncias dos cidadaos; ajudando a empoderar os cidaddos permitindo-os compreender
importantes decisées de vida; e tornando os “pontos de contato” entre o Estado e o cidaddo com o
mdaximo de ergonomia possivel.

Topico 1- Governo sensivel as demandas: investigando o que os cidaddos realmente querem

Um dos principais objetivos do governo é responder com flexibilidade aos interesses dos cidad&os.
Processos democraticos determinam a direcdo mais ampla das politicas publicas; mas moldar essas
politicas e sua implementacado a luz da experiéncia continua dos cidaddos permanece um grande de-
safio. O que as pessoas mais desejam dos servicos locais? Quais sdo suas experiéncias mais positivas
ou negativas na interacdo com o setor publico? Como as politicas do governo afetam o bem-estar
dos cidaddos? Ou a sua percepc¢ado da coesdo social?

Tornar o governo drasticamente mais sensivel as demandas envolve trés etapas: (i) criacdo e
coleta de indicadores sobre experiéncias e preferéncias continuas dos cidaddos em uma escala sem
precedentes; (ii) integracdo dessas informacdes; (iii) uso dessas informac¢des integradas para emba-
sar as opcdes de politicas publicas e sua implementacao. E claro que a coleta de dados sobre as ex-
periéncias dos cidaddos € importante em qualquer estudo experimental de novas politicas publicas;
mas a presente sugestdo é mais radical, a saber, coleta, analise e aplicacdo do feedback dos cidadaos
deve ser prioridade em todo o setor publico.

A coleta e a integracdo das informacdes sobre as experiéncias e preferéncias dos cidadaos tra-
zem desafios fundamentais para a ciéncia comportamental. Como quantidades psicoldgicas, por
exemplo, niveis de dor, a percepcao de ter recebido um tratamento justo ou digno ou a satisfacdo
geral em relacdo a vida podem ser mensuradas de forma confidvel? Um grande guebra-cabeca se
forma a partir do fato de que o cérebro ndo tem acesso a quantidades absolutas, mas, ao contrario,
por sua vez, se concentra em comparacdes locais (figura 2); e as escolhas das pessoas podem se
inverter em diferentes métodos de mensuracdo (figura 3).
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Figura 2: Julgamentos sdo baseados em comparacées locais. (@) Uma barra cinza totalmente uni-

forme parece clara se sobreposta a um fundo preto e escura contra um fundo claro. Se o fundo for blo-
queado, a ilusdo desaparece. (b) Enquanto os niveis “de fundo” de riqueza mudam ao longo do tempo,
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os niveis de felicidade autodeclarada permanecem constantes. Seria uma ilusdo, como em (a), que deve
ser corrigida ao interpretarmos os julgamentos autodeclarados das pessoas? Ou o bem-estar € intrinse-
camente relativo? Essa questdo € de importadncia fundamental na justificativa para o crescimento eco-
ndémico e para o sentido de Felicidade Nacional Bruta e medidas similares (por exemplo, Layard, 2006).
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Figura 3: As preferéncias das pessoas sdo inconsistentes em uma variedade desconcertante de
maneiras. (@) As pessoas experimentam e escolhem entre opcbes com a mesma recompensa meé-
dia, mas variabilidade diferente. No primeiro estagio, elas recebem duas opcdes mais “restritas” (de
menor risco e cujas recompensas s§o bastante estaveis) e uma opgcdo “ampla” (de maior risco). Em
geral, a tendéncia é eliminar a opcdo Restrita como a menos preferida. Mas, no segundo estdagio, elas
paradoxalmente escolhem a opgcdo Restrita como a mais preferida. Esse padrdo de simultaneamente
rejeitar e escolher o mesmo produto pode emergir dos mecanismos bdsicos de atengcdo (Tsetsos, Cha-
ter & Usher, 2012); e é amplamente observado (por exemplo, Shafir, 1993). (b) A dor sentida, minuto a
minuto, durante exames de colonoscopia. O grafico da parte inferior parece indicar uma sensacdo de
dor expressivamente maior. Mas o segundo paciente recorda do ultimo exame como menos negativo
(e esta mais disposto a refazé-lo) porque a mem©aria € fortemente influenciada pelo nivel de dor mais
recente (e razoavelmente mais ameno) (Redelmeier, Katz & Kahneman, 2003). Qual destes é funda-
mental: a experiéncia ou a memoria? Por exemplo, a assisténcia médica deveria procurar aprimorar o
bem-estar minuto a minuto ou a visao retrospectiva (ou até prospectiva) do atendimento? Um grande
desafio da ciéncia comportamental é reconciliar tais inconsisténcias.

O contraste com o setor privado é esclarecedor. Lojas de varejo obtém feedback agregado de
clientes em uma enorme escala a partir dos numeros obtidos pelas vendas - os consumidores ex-
pressam continuamente suas preferéncias sobre quais mercadorias comprar, quais ofertas consideram
vantajosas e quais lojas e locais preferem. Além disso, os varejistas ampliaram seus dados agregados
com cartdes de fidelidade a fim de compreender os padrdes de compra dos individuos. Uma maneira
de tornar o governo mais sensivel as demandas dos cidadaos é deslocar mais servigos publicos para o
mercado e se apoiar nas escolhas que as pessoas fazem para expressar suas verdadeiras preferéncias.
Mas muitos servicos ndo podem ser facilmente marketizados; e as escolhas das pessoas nem sempre
podem ser vistas como guias “definitivos” de suas preferéncias - exatamente porgue, como vimos,
as escolhas sdo sistematicamente inconsistentes em diferentes contextos. Por exemplo, as pessoas
parecem ser seguidamente miopes: ddo mais importancia a ganhos de curto prazo em detrimento de
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interesses de longo prazo. Nao fosse esse 0 caso, 0s governos ndo precisariam controlar substancias
gue causam dependéncia, regulamentar a salde e a seguranc¢a ou estimular planos previdenciarios.

Os cidadaos vao concordar em ter seus dados coletados? O atual Midata Project (parte da Con-
sumer Empowerment Strategy, ou Estratégia de Empoderamento do Consumidor do governo inglés)
tem como objetivo ajudar as pessoas a assumirem o controle de seus proprios dados. Muitos podem
estar dispostos a compartilhar essas informacdes contanto que os devidos controles sejam aplicados,
na medida em que isso oferece a oportunidade de serem ouvidos. De todo modo, parece inevitavel que
a coleta e integracao de feedback dos cidaddos se tornem cada vez mais importantes. Organizacdes
comerciais estdo coletando avaliacdes de restaurantes e hotéis; as pessoas estdo criando, espontanea-
mente, plataformas para coletar avaliacdes de professores, musicas ou livros, ou para relatar problemas
especificos, como buracos no asfalto e semaforos com defeito (por exemplo, www.fixmystreet.com);
e a transformacdo digital da sociedade oferece a oportunidade de obter fontes repletas de feedbacks
incidentais a partir de vestigios do comportamento humano, padrdes de busca na internet, transacdes
financeiras, compras etc. (que se convencionou chamar de “big data”); e, por fim, a onipresenca de dis-
positivos em rede facilitard muito a coleta ativa de dados baseados em comportamentos e experiéncias.

Possivel fonte de informacdo Impacto da politica / implementacdo
- Feedback continuo de pacientes (por exemplo, - Avaliacao da qualidade do
por meio de dispositivos moveis) atendimento;

niveis de dor; eficadcia do tratamento
- Registro de falhas e prioritizacdo em tempo real

(problemas em ruas, tempos de espera, servico - Incremento na melhoria dos
de baixa qualidade, seguranca, criminalidade ou servicos; avaliacdo em tempo real de
violéncia) prestadores alternativos de servicos
- Conforto subjetivo / Temperatura da residéncia - Eficiéncia / precariedade
energética (fuel poverty)
- Bem-estar:
- Melhor avaliagcdo das politicas
Localizacdo por GPS rastreando o movimento publicas

das pessoas

Comportamentos online. Twitter, midias sociais etc.

Estudos?

Audiéncias publicas?

Maior transparéncia nos processos decisorios?

Mas a mera coleta de dados brutos ndo basta - um governo sensivel as demandas precisa com-
preender e integrar os diversos apelos dos cidaddos - e se responsabilizar pelo bem-estar daqueles
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desprovidos de voz ativa. A extracao, interpretacdo e aplicacdo de tais informacdes serdo um gran-
de desafio para a tecnologia da informacdo, a ciéncia comportamental e o processo de formulacdo
e adaptacdo de politicas publicas. Ao adotar, enriguecer e ajudar a moldar essa transformacao, o
governo tem a oportunidade de ser mais sensivel as demandas dos cidadaos do que nunca, com o
potencial de ampliar a esfera de acdo da democracia de maneira expressiva.

Tépico 2 - Governo empoderador: ajudando os cidaddos a se orientarem em suas escolhas de vida

Um dos papéis fundamentais do governo é empoderar os cidadaos: oferecer uma estrutura pela qual
0os cidadéaos possam fazer escolhas de vida bem embasadas e adequadas. Por exemplo, o governo
busca garantir que os produtos sejam seguros e as informacdes ao consumidor sejam confidveis. No
entanto, alguns desafios-chave que governo e cidadaos enfrentam (seja em rela¢cdo a saude, ao meio
ambiente ou a seguranca financeira a longo prazo) sdo extremamente complexos, e ndo se pode es-
perar que os cidaddos os encarem sem nenhuma assisténcia.

A tarefa da ciéncia comportamental aplicada é andloga a questdo do design na criacdo de con-
troles para um automovel, um sistema de sinais e regulamentac¢des para o transito e mapas fisicos ou
eletrénicos para que motoristas consigam se orientar com seguranca.

Oferecer quantidades cada vez maiores de informacdo e conselhos ao cidaddo nao serd, por si
sd, suficiente. No setor automobilistico, um navegador GPS é util porque oferece sistemas simples
e bem projetados que indicam a localizacdo atual, permitem que o usuario selecione um destino,
recomenda rotas possiveis e é capaz de traduzir essas recomendacdes em sequéncias especificas
de acdo. Um navegador GPS, é claro, ndo determina onde o motorista deve ir; ele ndo interfere na
liberdade de escolha do motorista. Ao contrario, fornece uma ferramenta poderosa para ajudar as
pessoas a atingirem sua meta de maneira eficiente. Mas espera-se que os cidaddos tomem decisdes
“bem orientadas” e muito mais complexas em outros aspectos da vida - ndo apenas na auséncia de
um GPS -, mas sem mapa, bussola, placas de sinalizacdo e nem o equivalente a volante e freio. Espe-
ra-se gue as pessoas facam decisdes cruciais em relacdo a saude, finan¢as e sua pegada de carbono
basicamente sem nenhuma assisténcia quanto a orientacao.

Analisemos o planejamento financeiro. Os cidadaos sdo incentivados a poupar, contratar segu-
ros e planos de previdéncia. Mas tais decisdes sdo consideradas de maneira isolada; o consumidor em
potencial ndo faz ideia das caracteristicas de risco de seu “portfdlio” geral, incluindo, por exemplo, o
valor esperado e o risco do seu “ativo trabalhista”, os possiveis custos de dependentes, a probabili-
dade e impacto financeiro de um divorcio ou doenca grave e as complexas interacdes com o sistema
de impostos e beneficios. A formulacdo de estratégias financeiras para individuos ou familias ¢ um
desafio técnico de peso para a ciéncia econdmica, especialmente em vista das incertezas fundamen-
tais de diversas varidveis essenciais. Mas no ano 2100 ainda serd aceitavel repassar o problema para
o individuo? Uma opcdo pode ser o desenvolvimento, pelos setores publico e privado, de sistemas de
orienta¢do para ajudar as pessoas a se conduzir no cenario financeiro.
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Caixa 1. Desafios de orientacdo no cotidiano

Todos os dias, as pessoas enfrentam iniUmeras decisdes (que comida comprar, andar de carro
ou de 6nibus, fazer ou ndo o isolamento térmico da residéncia) que determinam implicita-
mente sua pegada de carbono. Mas quais decisdes geram a maior emissdo de carbono? De
forma semelhante, até que ponto e de que maneira os atuais padrdes de alimentacéo, inges-
tdo de bebidas alcodlicas e fumo afetam a saude fisica e o bem-estar mental no curto e no
longo prazo? Qual é a importancia relativa da saude nessas varias escolhas? Paralelamente,
as decisdes em relacdo a educacéo, carreira e escolhas de investimento também determi-
nam o quanto as pessoas economizam para o futuro e, consequentemente, qual sera o nivel
de conforto depois de se aposentarem. Quais escolhas financeiras sdo realmente cruciais? E
como os prazeres onerosos da atualidade afetam a seguranca da aposentadoria, digamos,
daqui a 30 anos?

Os cidadaos ndo estdo em posicdo de fazer escolhas criteriosas e adequadas sem, pelo me-
nos, uma noc¢ao aproximada de sua “localizacdao” atual (seja em termos de estado de saude,
pegada de carbono ou seguranca financeira); para que outros “locais” eles podem se dirigir;
qual o melhor caminho para chegar até |a (concentrando a reduc¢do de carbono, digamos, em
termostatos e avides, ndo em carregadores de celulares, Mackay, 2008); e oferecendo instru-
cbes detalhadas e feedback para os tomadores de decisdo conforme necessario. Os desafios
da ciéncia comportamental aplicada e da tecnologia na criacdo de um “navegador GPS” para
0s aspectos essenciais da vida cotidiana sdo significativos, mas certamente alcang¢aveis -
dgrande parte dos dados e modelos relevantes a ciéncia comportamental existe efetivamente.

Esse auxilio a orientacdo nao precisa ser sofisticado. Pode ser bastante importante que um ci-
dadao saiba fatos basicos como, por exemplo, que a condicdo de sua poupanca a longo prazo ou de
sua exposicdo a riscos € significativamente maior ou menor do que se desejaria; ou que, em relacdo
a outras pessoas, esta sub-segurado. Da mesma forma, ter uma ideia mesmo vaga do padrao de vida
qgue se pode esperar durante a aposentadoria, talvez expressa por comparacdes com padrdes de
vida atuais, pode ser tranquilizador ou causar um incentivo para se poupar mais. Nenhum conselho
tatico, mesmo provisdrio, sobre as “melhores promoc¢cdes” em categorias particulares de produtos
pode substituir uma estratégia. Sem ajudar na criacdo de ferramentas de orientacdo, pelas quais os
cidadaos possam desenvolver e implementar tais estratégias, os governos ndo podem esperar que
as pessoas se planejem de forma eficiente em relacdo as expectativas futuras de financas no longo
prazo, acumulando-se, assim, problemas sociais em grande escala para o futuro.

O projeto Midata do governo britanico, mencionado anteriormente, pode ser o inicio de uma
revolucdo nos dados pessoais, em que o envolvimento na regulamentacdo é crucial para garantir
aos cidaddos o acesso aos seus proprios dados em uma forma que os auxilie na sua melhoria de
vida e na de outras pessoas. Empoderar as pessoas de modo que elas tomem essas decisdes de
forma adequada é uma extensdo natural da democracia. Isso sé serd possivel se dados a respeito
de sua vida, comparativamente a vida de outros, forem expressos de uma maneira ergonomi-
camente eficaz (veja abaixo). Por exemplo, no contexto da reducdo das emissdes de carbono, a
medicdo inteligente e outras tecnologias afins ddo a oportunidade de realizar comparacdes ao
longo de periodos de tempo que podem variar de dias a anos tais como:
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¢ Minha residéncia utiliza mais ou menos energia em compara¢cdo com outras residéncias similares?
*«  Minha residéncia esta se tornando mais ou menos eficiente do ponto de vista energético?

* Quais aspectos do meu comportamento doméstico gastam mais energia / criam a maior
pegada de carbono?

As pessoas sdo muito sensiveis a informacdes comparativas. Estatisticas absolutas sobre o consu-
mo de bebidas alcodlicas podem ser abstratas demais para serem Uteis; mas saber que o prdprio con-
sumo esta entre os 5% maiores do Reino Unido é importante e salutar (Wood, Brown & Maltby, 2012).
Também se descobriu que esse tipo de feedback é eficiente em testes de campo em larga escala: cor-
respondéncias da HMRC (o equivalente a Receita Federal no Reino Unido) divulgando a porcentagem
de pessoas que ja declarou o imposto aumenta sensivelmente a taxa em que os contribuintes em atraso
quitam a divida (Behavioural Insights Team, 2012). Mas as comparacdes também podem produzir con-
sequéncias indesejadas (figura 4). O planejamento e a experimentacao criteriosos sdo fundamentais na
criacdo de uma comunicag¢do “ergondmica” que seja construtiva, e ndo contraproducente.
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$1,200 I:l Controle
- Minimo 2%
) $1,000
o
c
o - Minimo 5%
g
o $800
I
[
[
o
§ $600
©
>
[
© $400
ol
o
‘@
=
$200
$0
0-1 2-1 5-6
(baixo) (moderado) (alto)
Conservacgdo de Energia
10% -
5% @ Benchmark apenas
Usudrios com baixo uso energia [l
0% -
Benchmark e Feedback
-5% Usuarios com alto uso energia Ml
-10% -

124 Guia de Economia Comportamental e Experimental



Figura 4: O feedback pode ter consequéncias indesejadas. (@) A inclusdo de pagamentos mini-
mos (barras cheias) reduz o pagamento médio dos cartdes de crédito (Navarro-Martinez et al., 2011);
(b) Pessoas que sdo informadas de que seu gasto de energia é alto em relacdo a um padrdo de refe-
réncia tendem a reduzir o consumo. Mas pessoas que recebem a informacdo de que consomem pou-
ca energia podem aumentar o consumo (circulado). Esse efeito € minimizado quando o “feedback
com smiley (carinha risonha)” é utilizado para indicar que o baixo consumo de energia é o resultado
“desejado” (Schultz et al., 2007).

A criacdo de sistemas de orientacdo para que as pessoas possam fazer escolhas importantes
sobre seu nivel de emissao de carbono, quanto desejam comer, beber e se exercitar ou como subs-
tituir os gastos atuais pela seguranca financeira no longo prazo € um desafio. No entanto, solu¢cdes
aproximadas sdo bem melhores do que nenhuma solucdo - e a inovacdo open source intensiva e a
experimentacdo rigorosa vao permitir que as solucdes se aprimorem em ritmo constante. Afinal,
onde quer que o desafio seja grande demais para o governo, o0 meio académico ou as consultorias,
certamente ndo se pode esperar que os cidadaos, individualmente, intuam o caminho para melhores
decisdes sem nenhuma assisténcia. As implicacdes de mapas, sinais de transito, volantes, navegado-
res GPS e tecnologias em rede (no transporte de mercadorias, controle do trafego aéreo, agricultura)
foram extensas no que diz respeito aos transportes. Podemos esperar um impacto ainda maior de
uma “revolucado na orienta¢do” em outros aspectos da vida dos cidaddos no século XXI.

Tépico 3 - Governo ergonémico: seguindo a onda do comportamento humano

Vimos que ha grandes oportunidades para que 0s governos sejam mais sensiveis as demandas dos
cidadaos, e os ajudem a se orientar nos desafios da vida que tém importancia central para as politicas
publicas. Mas escutar e falar com os cidadaos envolve uma gama de “pontos de contato” - que, se
ndo forem atentamente planejados para “seguirem a onda” do comportamento humano, as intera-
cbes entre governo e cidaddos ndo serdo eficazes. Portanto, para ajudar o governo a ser mais sensivel
as demandas, a populacdo deve ser capaz de externar suas experiéncias e seu bem-estar de maneira
simples, frequente e descomplicada. E, em relacdo a orientacdo, qualgquer mapa, conjunto de instru-
cbes ou navegador GPS gque seja incompreensivel, complexo ou dificil de usar serd deixado de lado.
E o mesmo se aplica a toda iniciativa governamental com vistas a ajudar os cidadaos a se orientarem
na vida se nao for planejada ergonomicamente.

Em particular, um dos objetivos centrais do governo deve ser facilitar ao maximo a tomada de
decisdes por parte dos cidadaos voltada aos seus proprios interesses, assim como as placas de tran-
sito e os mapas sédo projetados para possibilitar a orientacdo simples, segura e precisa. A revolucdo
digital na vida cotidiana sé foi possivel por conta de décadas de pesquisas sobre comportamento e
design que levaram a criacdo das interfaces graficas que tornam computadores, tablets e telefones
altamente complexos acessiveis para a maioria de nds, sem termos de recorrer a um manual. Um
esforco de pesquisa comparavel, mas muito maior, serd necessario para a criacdo de um governo
genuinamente “ergonémico”.

Compreender bem a ergonomia é importante em todos os niveis: desde criar um sistema de tri-
butos e beneficios com que a populacdo possa interagir de imediato, entender corretamente seus di-
reitos e incentivos, até elaborar formularios, interfaces web e interacdes humanas que sejam simples,
compreensiveis e eficazes. Para tanto, os processos iterativos de planejamento e experimentacao
devem ser centrais para a acao do governo, desde a formulacdo das politicas publicas aos detalhes
de sua implementacao.
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No momento atual, boa parte da analise de politicas publicas ainda supde implicitamente que
os cidadaos escolhem as opg¢des que veem como as mais vantajosas. Mas o comportamento huma-
no, em grande parte, ndo é o resultado de escolhas. Isso é verdadeiro em um nivel fundamental: o
processo mental envolvido nas escolhas parece ser lento e sequencial - as decisdes parecem ser for-
cadas a passar por um “gargalo” mental. Boa parte dos aspectos do comportamento fluente como
falar, dirigir ou jogar ténis dependem da atuacdo de “programas” mentais razoavelmente autébnomos,
assimilados por meio de longa experiéncia. Podemos escolher falar devagar, parar o carro no acosta-
mento ou rebater a bola com efeito; mas, se colocarmos essas acdes em pratica, os outros aspectos
do nosso comportamento estardo fora do nosso controle consciente: tomamos uma decisdo de cada
vez, e o fazemos lentamente (Pashler, 1999).

Essa observacdo tem implicacdes imediatas para a implementacado de politicas publicas. Muitos
dos nossos comportamentos em relacdo ao uso de energia ou a saude, por exemplo, ndo sdo de
modo algum resultado de uma escolha. Em geral, as pessoas ndo esco/lhem deixar o aquecedor liga-
do na poténcia maxima ou os aparelhos eletrénicos em standby; e nem escolhem ingerir alimentos
pouco saudaveis ou ndo fazer exercicios fisicos. Ao contrario, esses e muitos outros comportamentos
sdo o resultado secundario de fazermos o que sempre fazemos (colocar os produtos usuais no carri-
nho do supermercado) e de fazermos o que for mais facil (comer o que tiver na geladeira).

E provavel que incentivos e informacdes causem um impacto menor em tais comportamentos
ndo escolhidos. Mas mudar o ambiente pode ser decisivo. Muitas pessoas podem escolher ndo doar
0s 6rgaos; ao contrario, costumam preencher o minimo possivel qualquer formuldrio sem ler todo o
conteddo. Uma intervencdo natural por meio de politicas publicas seria, entdo, por exemplo, mani-
pular uma decisdo ativa sim/ndo ou, de maneira mais controversa, alterar a opcdo “padrdo” (como
vem sendo debatido ativamente no Reino Unido). E o que parecem ser escolhas ndo raro se revelam
uma ilusdo - as pessoas podem parecer jogar com o risco ou o retorno ao considerarem investir em
um plano de previdéncia privada; mas seu comportamento pode ser melhor explicado assumindo-se
um processo de selecdo razoavelmente aleatdrio dentre as opc¢des disponiveis (Bernartzi & Thaler,
2001); ou um processo puramente ndo intervencionista, adotando todas as opcdes padrdo (Thaler &
Bernartzi, 2004). De maneira analoga, o mero estimulo para trocar de empresa de servi¢cos publicos
ou de banco serad ineficaz quando tais comportamentos ndo forem escolhidos desde o inicio; a inter-
vencao apropriada por meio de politicas publicas pode exigir que tais escolhas sejam feitas.

Um exemplo bastante ilustrativo da importancia da ergonomia nas politicas publicas vem da
economia do desenvolvimento (Duflo, Kremer & Robinson, 2011). O desafio para as politicas publicas
era entender por que agricultores quenianos ndo investiam em fertilizantes que sabiam que iriam au-
mentar expressivamente as safras. A analise padrdo de politicas puUblicas se concentrou nesse com-
portamento como se fosse uma escolha, questionando, por exemplo, se os agricultores realmente
acreditavam que os fertilizantes seriam eficazes. Constatou-se que a intervenc¢ao crucial das politicas
publicas era oferecer descontos por tempo limitado nos fertilizantes logo depois da colheita. Desco-
briu-se que os agricultores ndo estavam escolhendo nao utilizar fertilizantes; eles faziam outras esco-
Ihas ativas para empregar o dinheiro com outras necessidades mais urgentes ao longo do ano, com
o resultado secundario de deixa-los sem recursos financeiros suficientes para comprar fertilizantes
antes do plantio seguinte. A instituicdo de uma escolha ativa guando havia dinheiro disponivel (pds-
colheita) levou a uma maior adocédo de fertilizantes.
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Um principio fundamental do design comportamental (Norman, 1988) é buscar reafirmar,
o maximo possivel, que a opc¢do natural, “ndo escolhida” é a “correta”; e, portanto, minimizar a
pressao no gargalo mental. Todo plano nos “empurra” em uma ou outra direcao (Thaler & Suns-
tein, 2008); no planejamento de politicas publicas e processos, um objetivo central é oferecer
um “empurrdozinho” de forma atenciosa e util. Essa linha de pensamento tem sido fundamental
ao amplo esforco de pesquisa no setor da tecnologia da informacdo, que tem criado interfaces
do usuario permitindo que as pessoas (e até mesmo criancas pequenas) dominem o uso de com-
putadores, tablets e smartphones. Na presenca de um esfor¢co de pesquisa similar, e talvez ainda
mais abrangente, a ergonomia governamental poderd ser radicalmente aprimorada? Por que o
governo - e 0s servi¢cos que ele oferece - ndo podem ser mais parecidos com um smartphone do
que com um dos primeiros computadores mainframe?

I1l. Conclusoes

Com razdo o governo vé a pesquisa e o desenvolvimento (P&D) como vitais para o éxito do setor
industrial inglés, na fabricacdo de produtos de alta tecnologia, passando pelos produtos farmacéuti-
cos, até o desenvolvimento da economia digital. Por volta do ano 2100, ou bem antes, talvez possa-
mos esperar uma énfase similar a P&D no dmbito do proprio governo. Mas esse tipo de P&D devera
se concentrar ndo nas ciéncias fisicas ou bioldgicas e em suas aplicacdes, mas na ciéncia e tecno-
logia do comportamento humano. E assim, que os governos, recorram a pesquisadores tedricos e
aplicados da ciéncia comportamental tanto quanto a advogados, contadores e economistas. E as
perspectivas e métodos de coleta e anadlise de dados empiricos da ciéncia comportamental possam
compor o curriculo basico de formuladores de politicas publicas (Thaler, 2012). As recompensas de
uma transformacao desse porte podem produzir uma revolucdo nas politicas publicas, no século XXI,
tdo radicais quanto as que ocorreram na agricultura, na medicina e na tecnologia no século XX.
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A CIENCIA COMPORTAMENTAL E A TOMADA DE DECISAO

PELO CONSUMIDOR: ALGUMAS QUESTOES PARA OS REGULADORES

Daniel Read 87920

A andlise econdmica do comportamento do individuo enfoca os meios racionais ou 6timos pelos
quais ele pode atingir seus objetivos, dados os recursos escassos disponiveis. Supde-se que um
agente econémico, as vezes chamado de Homo economicus (ou “Econ”), agira segundo as predi-
cdes desse modelo. Consideremos, por exemplo, um problema que provavelmente interessa aos
reguladores: fazer compras e usar um consultor financeiro[1]. Um consumidor procura um consul-
tor. O consultor primeiramente |he pergunta como ele gostaria de pagar por sua assessoria e faz
algumas indagacdes sobre a situacdo financeira do consumidor, sua atitude com respeito ao risco
e seus objetivos. O consumidor pode responder a cada pergunta e (se for do seu interesse) fazé-lo
com sinceridade. O consultor, entdo, oferece-lhe uma série de opgdes, que o consumidor avalia de
acordo com suas preferéncias estaveis e coerentes por resultados financeiros. Escolhe por fim uma
das opc¢des propostas ou, se tiver alguma raz&o para acreditar que pode haver op¢cdes melhores
em outro lugar — talvez porque os vieses do consultor possam estar ocultando opc¢des alternativas
importantes — ele vai procurar mais informacodes, até que o beneficio marginal da busca adicional
de informacdes se iguale ao seu custo marginal.

As solucdes para o problema de como regular o mercado poderiam assumir a forma de fornecer
informacdes que o mercado ndo oferece automaticamente (talvez porque seja caro fornecé-las), ou
de reduzir os custos marginais da busca de informacdo. Porém, salvo esse detalhe, deixando que o
consumidor se decida, com base na suposicdo de que ele sabe o que é melhor.

A ciéncia comportamental estuda o mesmo assunto da economia tradicional, mas aborda o assun-
to de forma diferente. Primeiro, ndo parte de suposicdes de racionalidade, pois seu objetivo é entender
como os consumidores realmente se comportam. Segundo, cria modelos do consumidor usando uma
caixa de ferramentas maior e mais eclética, que inclui nocdes (especialmente) da psicologia cognitiva
e social e também da economia?. Em especial, atém-se a um modelo do individuo como Homo psy-
chologicus em vez de Homo economicus. O Homo psychologicus desconsidera importantes fatores de
decisdo, da peso indevido a alguns fatores relativamente a outros, planeja fazer a coisa certa mas acaba
ndo seguindo seus planos, é mais seguro do que deveria com respeito as suas decisdes ou crencas,
confia nos outros mais do que deveria, € ainda mais digno de confianca do que deveria ser, e é despro-
porcionalmente influenciado por pequenas mudancas no contexto da escolha. Em suma, ele é o que
Herbert Simon (p. ex. 1991) chamou de limitadamente racional — ele quer ser racional, mas n&o possui
a capacidade, as habilidades e os conhecimentos para isso. As predicdes do modelo econémico, bem
como as solucdes de problemas originados por esse modelo, constituem, portanto, uma base incom-
pleta para decidir como ajudar os consumidores a tomar as decisdes certas.

Existem varias diferentes respostas de um consumidor real ao problema de buscar um consultor

' Professor de Economia Comportamental na Warwick Business School

9 Este breve ensaio foi inspirado em um projeto sobre “compra de aconselhamento para decisdes financeiras” (shopping for
advice) subvencionado pela Financial Services Authority (atual Financial Conduct Authority)

20 Cabe ressaltar que estamos falando aqui da teoria econdmica tradicional e da Economia Comportamental. Os economistas

ndo acreditam que as pessoas sempre sdo racionais em seu comportamento, porém julgam que a racionalidade é a melhor

hipdtese com a qual comecar.
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gue nao sao aquelas ditadas pela perspectiva econdbmica tradicional. Primeiro, é evidente que os con-
sultores podem nao responder a incentivos econdmicos de um modo gque seja vantajoso para o consu-
midor (de fato, isso vale para todos os que trabalham dando conselhos, incluindo médicos e professo-
res). No entanto, ndo é tdo evidente que o consumidor provavelmente ndo ird reconhecer isso, e que ele
muito provavelmente ird ignorar qualquer conflito de interesse e tratar o consultor em conflito como se
sua informacado ndo fosse contaminada (Loewenstein, Cain e Sah, 2011). Além disso, também é provavel
qgue os consumidores tratardo as mesmas informacdes sobre precos ou opcdes de maneiras diferentes,
dependendo do modo como as informacdes forem apresentadas. Inserir uma op¢do no meio de um
menu poderia torna-la mais atrativa, e o mesmo efeito teria embuti-la em um menu com opc¢des inferio-
res (Simonson, 1989). Analogamente, combinar comissdes ao preco final de um instrumento financeiro
(por exemplo, um empréstimo) provavelmente levaria o consumidor a dar-lhes um peso diferente do
que se elas fossem mostradas separadamente (Lacko e Pappalardo, 2010).

As conclusdes resumidas no paragrafo anterior, e também muitas outras, sdo produto das pes-
quisas em Economia Comportamental. Essas pesquisas sdo empiricas, geralmente provenientes de
experimentos em laboratério ou em campo. Conseqguentemente, fornecem um guia menos defini-
do para a elaboracdo de politicas do que os axiomas da economia. Isso n&do significa que seja um
guia pior, pois, como observou muitas vezes Thaler (p. ex. 2015), as predicdées da economia sdo
elegantes mas com frequéncia erradas, ao passo que as da Economia Comportamental sdo menos
arrumadinhas porém tém maior probabilidade de ser acuradas. As vezes, a confusdo estd no nivel
da explicacdo tedrica para os fendbmenos. Por exemplo, existem debates empiricos sobre questdes
COMO O grau em gue as pessoas sao avessas a perda, fazem descontos hiperbdlicos ou avaliam mal
as probabilidades (p. ex. Gigerenzer, Czerlinski e Martignon, 2003; Koehler, 1996; Liberman, Idson e
Higgins, 2005). Para os formuladores de politicas e os reguladores, as vezes esses debates ndo tém
importancia imediata. Para ilustrar, procurei mostrar que os dados ndo corroboram com a ideia de
gue as pessoas se caracterizam por uma funcdo de desconto hiperbdlica (p. ex. Read, Frederick e
Airoldi, 2013), um modelo matematico de referéncia intertemporal. No entanto, isso ndo muda o fato
de que, em muitas circunstancias importantes — como quando as pessoas precisam decidir se arcam
com um pegueno custo de conveniéncia agora para obter um beneficio grande mais tarde —elas se
comportardo como se fizessem um desconto hiperbdlico. Muitos outros debates sdo semelhantes.
Embora freguentemente sejam relevantes para a formulacdo de politicas, os debates tedricos sobre
um mecanismo podem ser menos importantes do que encontrar modos de ajudar as pessoas a fazer
melhor. De fato, esse € o principio norteador de muitas tentativas em larga escala de usar a ciéncia
comportamental para se obter uma mudanca social (p. ex., Behavioural Insights Team, 2015).

Outroelemento de confusdo provém deumdos principaisinsights daciénciacomportamental: as
preferéncias ndo sdao definidas com base em opcdes objetivas, esimemrepresentacbdes ou construtos
dessas opc¢des, dado um modo especifico de apresentar essas preferéncias (ver discussdo em Read,
2009).Emlinguagemtécnica: as pessoas violamrotineiramente os principios dainvaridncia descritiva
edainvaridnciadeprocedimento(p.ex.Tversky,SloviceKahneman,1990;LichtensteineSlovic,2006)22.
Os efeitos de framing classicos, como nas perguntas sobre a doenca asidtica, sdo violagcdes fami-
liares da invaridncia descritiva. Inversdes de preferéncia sdo exemplos igualmente familiares de
invariancia de procedimento. Quando as pessoas escolhem entre opc¢des, sua ordem de preferéncia

21 Essa € uma violacdo fundamental de principios econdmicos, pois os axiomas da teoria da utilidade e da escolha racional
baseiam-se na suposicdo da invaridncia. Como exemplo, o axioma da completude (dadas duas opg¢des, X e Y, a pessoa ou é
indiferente entre elas ou prefere uma a outra) torna-se tautoldgico se for permitido que as préprias op¢cdes mudem cada vez

que forem reapresentadas.
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freguentemente difere de quando elas estipulam valores para as op¢des. O caso mais conhecido é
o das op¢des que variam em risco e retorno: quando escolhem, as pessoas tendem a ser conserva-
doras e preferir as jogadas de baixo risco e baixo retorno as de alto risco e alto retorno. Mas quando
estipulam preco para os jogos, a situacdo se inverte (Lichtenstein e Slovic, 1971). Essas inversodes
de preferéncia foram demonstradas em muitos estudos, e um trabalho recente mostrou, inclusive,
que a ordenacao (ranking) das opcbdes difere sistematicamente da escolha (Bateman, Day, Loomes
e Sugden, 2006). Analogamente, mencionar as taxas de juros do retorno de um investimento induz
as pessoas a ser mais pacientes do que mencionar a quantia total que receberdo (exceto se esse
total for muito elevado - Read, Frederick e Scholten, 2013). Essas violacdes da invaridncia tém im-
portancia crucial na elaboracdo das intervencdes comportamentais: o modo como as informacdes
sdo fornecidas pode ter maior impacto sobre as pessoas do que quais informacdes lhes sdo dadas.

O terceiro elemento de confusao surge porque os comportamentos de decisdo no “mundo real”
sdo determinados por multiplos fatores e, embora com frequéncia os processos funcionem na mes-
ma direcdo, € igualmente provavel que funcionem um contra o outro, o que nos deixa incertos quanto
a o0 que exatamente ird acontecer e, portanto, de um ponto de vista pratico, quanto a que problema
gueremos resolver. Um exemplo disso estd no titulo de um artigo cldssico de Kahneman e Lovallo
(1993): “Timid choices and bold forecasts” [“escolhas timidas e predicdes arrojadas”]. Kahneman e
Lovallo enfocam dois vieses: as pessoas tendem a ser avessas ao risco quando tomam decisdes, mas
a ser otimistas quando fazem previsdes. Esses vieses atuam em direcdes opostas, portanto a pre-
senca de otimismo excessivo ndo deve nos levar a tentar automaticamente tornar as pessoas mais
realistas; tampouco a aversdo excessiva ao risco deve nos levar a tentar torna-las mais receptivas ao
risco — qualquer uma dessas intervencdes poderia fazer o péndulo oscilar demais na direcdo oposta.
Embora mecanismos individuais possam oferecer pistas para de politicas, é preciso avaliar os efeitos
dessas politicas in situ antes de podermos decidir se elas resultardo em beneficios proporcionais aos
seus custos. Por exemplo, falar as pessoas sobre os problemas do aquecimento global e a dificuldade
gue os paises encontram para combaté-lo poderia leva-las a desejar reduzir seu consumo de energia
devido a preocupacdo com o meio ambiente, ou a aumentar o consumo, ja que todo mundo esta
fazendo isso e além do mais suas a¢cdes sdo apenas uma gota no oceano.

Hoje é comum propor que o comportamento aparentemente ndo racional documentado por
cientistas comportamentais torna altamente recomendavel a intervencdo com politicas. De fato, mui-
tos governos agora procuram ativamente aplicar “nudges” para incentivar seus cidadaos a fazer
escolhas que tenham melhores consequéncias para eles proprios e para a sociedade. Entretanto, é
dificil para os reguladores fornecer um ambiente no qual os consumidores ndo figuem em desvan-
tagem e ao mesmo tempo o funcionamento eficiente do mercado nado seja restringido. Voltando ao
nosso exemplo do “mercado de conselhos”, poderiamos querer regular as instituicdes financeiras
para aumentar a probabilidade de que os consumidores buscassem conselhos financeiros e de que
eles tomassem as melhores decisdes com base nessa consultoria.

Cientistas comportamentais convergiram para uma classe de solu¢cdes (ndo necessariamente
regulatoérias) que involvem uma forma branda de paternalismo. Os rétulos escolhidos dizem tudo:
paternalismo assimétrico (Camerer et I., 2003), paternalismo benigno, (Benjamin e Laibson, 2003)
e paternalismo /ibertario (Thaler e Sunstein, 2003). Todas essas abordagens sao relativamente nao
coercivas e procuram equilibrar a liberdade de escolha com a necessidade de proteger cidad&os
potencialmente vulneraveis. Essa no¢cdo pode ser ilustrada pelos seguintes trechos fundamentais:
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“Uma regulacdo é assimetricamente paternalista quando cria grandes beneficios para os que

cometem erros enquanto impdbe pouco ou nenhum dano aos que sdo totalmente racionais.’
(Camerer et al,, 2003, p. 1212)

“O paternalismo benigno incentiva o comportamento “desejavel” sem eliminar a capacidade
dos consumidores para, em ultima andlise, escolher por si mesmos. [...] Tais politicas funcio-
nam introduzindo-se pequenas barreiras comportamentais em escolhas contraproducentes.”
(Benjamin e Laibson, 2003, p. 11)

“O paternalismo libertario é um tipo relativamente fraco e ndo intrusivo de paternalismo, pois
as escolhas ndo apresentam barreiras nem desvios. Em sua forma mais cautelosa, o pater-
nalismo libertario impdée custos triviais aos que procuram afastar-se da opg¢do preferida pelo
planejador. Mas a abordagem recomendada, ainda assim, € considerada paternalista porque
0s planejadores privados e publicos ndo estdo tentando rastrear escolhas previstas das pes-
soas, e sim procurando, conscientemente, levar as pessoas em direcées que promovam o
bem-estar delas”. (Sunstein e Thaler, 2003, p. 1161)

Todas essas variedades de paternalismo podem ser relacionadas ao utilitarismo, a filosofia social
associada a Jeremy Bentham e John Stuart Mill. Primeiramente, supdem que alguns comportamentos
sdo objetivamente piores do que outros para a pessoa que 0s executa ou para a sociedade na qual
ela se insere; supdem, também, que a sociedade pode e deve agir com vistas a mitigar esses efeitos.

Para ilustrar, consideremos a analise de Camerer et al. (2003). Os pesquisadores dividem os
consumidores em dois grupos, um gque pode ser prejudicado por uma tendéncia irracional (por
exemplo, a de ser confiante ou impulsivo em excesso), e outro que ndo possui essa tendéncia ou
nao serd prejudicado por ela. Uma politica assimetricamente paternalista bem-sucedida reduzira
o dano ao grupo irracional, porém pode deixar o outro grupo em desvantagem, talvez impondo-
lhe custos adicionais. Por exemplo, mudar instituicbes financeiras para torna-las mais transparen-
tes talvez pudesse elevar os custos totais, mesmo se ocorresse uma reducdo de custos para um
conjunto de consumidores (talvez bem numeroso) que tende a cometer graves erros financeiros.
Uma politica é assimetricamente paternalista se os beneficios para o grupo “irracional” podem
superar os custos para outros?®. Na situacdo ideal, haverad apenas beneficios e nenhum custo.
Politicas assimetricamente paternalistas costumam ser chamadas de nudges, devido a colossal
influéncia do livro de Sunstein e Thaler e defesas subsequentes.

Os defaults talvez sejam os nudges mais discutidos. Quando as pessoas sdo postas em uma
situacdo na qual existe uma opcao default, se ndo tiverem fortes preferéncias pelas opcdes e se for
adicionada uma pequena barreira no caminho da escolha dessas alternativas, é provavel que fiquem
com a op¢ao default. No McDonalds, por exemplo, o default do McLanche Feliz sdo fritas em vez de
uma porc¢ao de frutas — o resultado é que sdo vendidas poucas por¢cdes de frutas relativamente ao
que (suponho) aconteceria se o default fossem as frutas. Tornar as frutas o default no McDonalds
seria assimetricamente paternalista, pois isso aumentaria o consumo de frutas entre os que sdo in-
fluenciados pelo default, ao custo de forcar os que querem fritas a pedi-las explicitamente.

22 Um exemplo é a politica de proibir cigarros a menores de idade. Isso beneficia jovens de 15 anos que fumam sem saber as
conseguéncias, mas impde um custo a outros, como os adolescentes de 15 anos que conhecem as consequéncias e lhes dao

o devido peso, ou jovens de 17 anos que precisam apresentar documento de identidade para comprar cigarros, e também aos
fabricantes de cigarros. A politica é assimetricamente paternalista se os beneficios aos menores ingénuos superarem os custos

totais para os demais.
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Os defaults funcionam porque podem basear-se em uma série de vieses cognitivos, e sdo, por-
tanto, sobredeterminados, isto é, causados por muitos fatores, incluindo (no minimo) aversado a per-
da, aversao ao arrependimento, “narrow bracketing”, a tendéncia a tratar atos de comissao como
mais importantes do que atos de omissao (Spranca, Minsk e Baron, 1991), e o fato de que muitos
defaults sdo interpretados como um sinal de qual € a coisa certa a se fazer ou do que o aplicador do
default quer que vocé faca.

Talvez os maiores efeitos dos defaults sejam vistos na esfera financeira. Choi et al. (2013) relatam
gue em empresas nas quais a filiacdo a um plano de pensdo ndo € automatica, aproximadamente 35%
dos empregados ingressam em um plano nos primeiros seis meses. Mas quando a filiacdo é automa-
tica, a porcentagem beira os 90%. Além disso, como observam Benartzi e Thaler (2007), uma vez
inscritas em um plano de pensao, as pessoas geralmente ndo mudam esse plano. Por exemplo, se de-
cidiram aplicar todo o seu dinheiro em titulos seguros, elas provavelmente ndo mudardo a alocacao
mais tarde, nem mesmo se descobrirem que a outra alocacdo seria melhor.

Cabe notar que, embora a tendéncia de manter-se no default seja um viés e, em muitos casos,
possa levar a comportamentos possivelmente desaprovados (como no exemplo do McDonalds), ela
é amplamente proposta como uma ferramenta util para guiar o comportamento do consumidor em
uma direcdo pro-social. Se a escolha racional, ou pelo menos a escolha que é racional para a maioria
das pessoas, puder ser tornada default, serd menos provavel gue os que apresentam o viés do status
quo cometam um erro.

Esse € um principio geral da ciéncia comportamental aplicada a mudan¢ca comportamental. Em-
bora o objetivo seja aumentar o bem-estar do individuo ou o resultado para a sociedade, muitas in-
tervencoes envolvem o recurso sistematico a vieses para apoiar os objetivos do aplicador do nudge.
Por exemplo, um método de persuasdo eficaz é usar o que Cialdini et al. (1999) chamam de prova
social ou normas descritivas: se as pessoas acreditarem gue outros estdo se comportando de um
dado modo, irdo querer comportar-se da mesma maneira. Portanto, é possivel influenciar as pessoas
dizendo a elas que a maioria esta buscando consultoria financeira, pagando seus impostos em dia ou
usando menos energia.

Contudo, a decisdo de fornecer essas informacdes € inerentemente assimétrica, pois se elas ndo
servirem aos objetivos de quem aplica o nudge, ndo serdo fornecidas. Por exemplo, se a maioria ndo
estiver buscando conselhos financeiros independentes, serd decidido que essa informacdo ndo deve
ser fornecida. Ou se for constatado que a maioria ndo pagaria seus impostos caso pudesse fazer isso
impunemente, essa informacdo ndo serd dada as pessoas. Portanto, mesmo uma decisdo indcua,
como fornecer ou ndo uma informacao, pode ter um componente ético. Mais especificamente, a su-
posicdo que fundamenta o uso das ciéncias comportamentais para guiar o comportamento é a de
gue os consumidores geralmente ndo sabem com certeza o que desejam e, portanto, os formulado-
res de politicas intervém de modo a criar preferéncias e facilitar sua expressdo. As discussdes sobre
as politicas sempre devem envolver questdes normativas sobre o que é melhor para o consumidor, e
também a delicada questédo de até onde devemos ir para ajuda-lo a obter isso.
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CONSUMO IRRACIONAL: COMO OS CONSUMIDORES

REALMENTE TOMAM DECISOES?*

Jon Cummings?°, Ravi Dhar?® e Ned Welch?”

O emergente campo da Economia Comportamental estd abrindo novas oportunidades
para as empresas construirem um relacionamento mais sélido com os clientes.

Ha& uma simplicidade atraente na ideia de que os consumidores escolhem aquilo que preferem mais,
gue sdo tomadores de decisdo légicos com tempo de sobra e visdo abrangente em relacdo aos fato-
res que determinam suas escolhas.

Mas a decisdo do consumidor ndo acontece como em um jogo de Pac-Man: a digestdo siste-
matica de pastilhas de informacdo na direcdo da escolha ideal. Diversos fatores - muitos dos quais
nada tém a ver com o problema central em questdo - podem exercer uma poderosa influéncia sobre
as escolhas e o consumo. E, embora boa parte dos lideres de marketing reconhecam essa realidade
complexa, em geral trabalham a partir de uma visdo linear e simplificada - ou “Pac-Maniana” - da
jornada decisoéria do consumidor.

A bem documentada ascensdo da Economia Comportamental (EC) aprofundou e expandiu de
maneira radical nossa compreensdo do processo decisoério dos consumidores. Muitos profissionais
de marketing, por exemplo, estdo habituados com o conceito de “empurrdozinho” (nudge) - pe-
guenas mudanc¢as na maneira como as opc¢des sdo apresentadas e que influenciam as escolhas dos
consumidores. Da mesma forma que as empresas investem bilhdes de ddlares em insights avancados
sobre tecnologias e recursos, acreditamos que as empresas podem construir um relacionamento
mais forte com os clientes por meio de uma aplicacdo de forma reflexiva da EC.

O fundamento das crengas

A mente de um comprador ndo € uma chapa em branco. Informacdes e experiéncias sao refratadas
pelas lentes das suas crencas, e as informacdes que se chocarem com ela muito provavelmente serdo
rejeitadas. Até a experiéncia é maleavel - sabemos que para muitas pessoas uma mesma taca de vi-
nho pode ter um sabor melhor quando vem de uma garrafa de US$ 100 ou uma de US$ 10.

Uma compreensdo mais aprofundada sobre como as creng¢as do consumidor e como elas ope-
ram pode ajudar os lideres de marketing a vencer alguns desafios comuns no marketing. Considere-
mos o mercado de comidas e bebidas. A crenca dos consumidores de que alimentos saudaveis sdo
intragdveis constitui uma forte barreira contra o consumo destes.

Se essas crencas estdo fortes na sua mente durante o consumo, elas também podem diminuir a
satisfacdo percebida de determinado alimento e diminuir as chances de que este seja comprado nova-
mente. O problema ndo é que o produto seja ruim; € que as crencas do consumidor sdo tao fortes que
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suprimem a experiéncia pessoal. Em situacdes como essa, o timing de divulgacao é fundamental. Nesse
caso dos alimentos saudaveis, uma opc¢do seria fazer as pessoas passarem primeiro pela nova experién-
cia, e s6 depois descrever os beneficios a saude. Outra opcédo seria alterar a forma como as informacdes
sdo apresentadas. Informacdes sobre o sabor na parte da frente da embalagem de uma guloseima sao
relevantes para todos os compradores. Mas em alguns casos, pode fazer sentido colocar as informacdes
sobre salude em um painel lateral, onde estariam acessiveis a compradores bastante interessados e deli-
berativos, mas menos destacado para consumidores que fazem compras de forma mais intuitiva.

Essas perspectivas também podem criar novas oportunidades para influenciar os consumido-
res. Por exemplo, as crencas do consumidor sobre a associacdo entre embalagem e produto podem
ser bastante influentes. Otimos chocolates vém em embalagens chiques; pacotes grandes e caixas
simples sdo fortes sinais em respeito a qualidade. A embalagem € apenas uma op¢do. Comunicar
informacdes sobre a origem, processos de fabricacdo e ingredientes especificos de um produto tam-
bém podem alterar a percepcdo do consumidor, ndo somente em relacdo a qualidade, mas ao gosto.
Para os varejistas, um piso de concreto (em oposicdo a um de ladrilhos) leva os consumidores a per-
ceberem seus produtos como ofertas melhores. Para o marketing de marcas, mensagens que fazem
as pessoas se sentirem culpadas em relagcdo a um produto podem realcar as percepcdes sobre ele,
porgue os consumidores associam a culpa ao prazer.

Por esses motivos o marketing com base na EC deveria iniciar pela investigacdo sobre como as
crencas se originam e guiam o comportamento do consumidor. Um passo simples que as empresas
podem tomar para descobrir essas crencas € ampliar o uso de pesquisas observacionais relativa-
mente simples para preencher as lacunas entre o que os clientes dizem que pensam sobre um pro-
duto e como se comportam de fato. Essas lacunas em geral revelam crencas ndo declaradas que as
empresas precisam considerar. E, dado que os consumidores geralmente ndo estdo cientes de como
diferentes estimulos os afetam, € bem pouco provavel que as entrevistas tradicionais com clientes e
0s grupos de discussdo revelem essas oportunidades.

Considerando as metas

Os profissionais do marketing deveriam repensar a nocdo de que as necessidades consumidores
permanecem relativamente fixas e estaveis ao longo do tempo. Enquanto os consumidores tém, sim,
necessidades particulares, sua relativa forca e influéncia podem variar drasticamente dependendo
da meta na qual o consumidor estd ativamente focado naquele momento, por exemplo, ser um bom
pai ou uma boa mae, entrar em forma ou causar uma boa impressdo. As metas em mente naquele
momento, afetam diretamente as informacdes em que os consumidores prestam atencdo, e muito
das propagandas sao desperdi¢cadas pois ndo estdo focadas nas metas corretas.

Considere como uma empresa de midia utilizou o alinhamento de metas para aumentar as ven-
das de assinatura de conteudo digital. Os visitantes do site da companhia ganhavam acesso gratuito
até determinada quantidade de conteudo, passando desse limite, um paypal restrigiria o acesso.
Acabava que muitos consumidores atingiam o paywall pela manh&, mas a oferta de assinatura nesse
momento Nndo era a ideal, pois a maioria das pessoas estava concentrada em metas mais imediatas,
como levar os filhos para a escola ou se organizar para comecar o dia. Ao adiar as ofertas de assi-
natura mais para o final do dia, quando os clientes ndo estavam distraidos com outros assuntos, a
empresa conseguiu aumentar expressivamente suas taxas de conversao.
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O marketing baseado em metas também pode direcionar as escolhas de formas que sé agora esta-
mos comecando a entender. Ativar metas relacionadas a exercicios ird aumentar a compra de isotdnicos,
mesmo que a pessoa hado tivesse nenhum plano imediato de ir se exercitar. E importante ressaltar que a
ativacao de metas nao € a mesma coisa que apelar para elas, e ajuda vocé a descobrir mais oportunidades.
Apelar para metas centra a atencdo no produto e na mensagem. Ativar metas abre as portas para muitos
outros fatores circunstanciais que podem mudar a mentalidade de um cliente (por exemplo, reproduzir,
em loop, musicas relacionadas a esportes ou colocar um fitness tracker barato no corredor das bebidas).

Pressoes dos consumidores

Novas pesquisas tem sido esclarecedoras em relacdo a quando (e com que forca) diferentes vieses
tendem a aparecer Por exemplo, as pessoas fazem escolhas diferentes logo apds fazerem uma série
de outras escolhas (mesmo que ndo relacionadas) - resultado da tdo falada fadiga deciséria. Consu-
midores também tomam decisdes bem diferentes sob pressdo do tempo.

Os profissionais do marketing ndo podem gerenciar a fadiga do cliente ou a pressao do tempo,
mas entender seus efeitos pode oferecer novas oportunidades para gerar ganhos. O fabricante de
um produto top de linha estava considerando redesenhar substancialmente seu produto consideran-
do novos produtos introduzidos por competidores a precos mais baixos. Uma primeira leva de pes-
quisa apenas observou os clientes enquanto “compravam” o produto em um ambiente controlado.
Os resultados ndo foram nada promissores: cada um dos clientes escolheu o produto concorrente,
repleto de recursos e com preco inferior. No entanto, isso era enigmatico - nas lojas de verdade, a
empresa ainda detinha uma expressiva fatia de mercado. Qual era o motivo dessa discrepancia?

A resposta era simples: a limitacdo do tempo. Nas lojas de verdade, os compradores dessa cate-
goria de produtos escolhem rapidamente, geralmente comecando com o produto top de linha e con-
sideram outros apenas se o primeiro se mostrar insatisfatdrio. Essa constatacdo mudou radicalmente
a estratégia de categoria da empresa. Embelezar seus produtos top de linha como uma forma de
atrair mais a atencdo do consumidor surgiu como uma op¢do arriscada, dado o potencial de reducado
da sua “reconhecibilidade” e outras associacdes. Em vez disso, a empresa optou por uma dupla abor-
dagem: proteger sua fatia de produtos top de linha fazendo pequenas mudanc¢as de design interno
para corrigir uma conhecida falha que os usuarios encontraram no uso, e reformular outros produtos
de menor custo em seu portfdlio para concorrer com as marcas mais baratas.

Capturando o valor

Aproveitar todo o escopo de intervencdes relacionadas a EC requer diversos compromissos. So-
mente testando produtos reais, com consumidores reais em uma situacado real é que as empresas
podem ter a esperanca de compreender como seus clientes realmente se comportam. Enquanto
muitas empresas veem esses tipos de experimentos como proibitivamente custosos e complexos,
é frequentemente possivel definir o escopo inicial em torno de problemas manejaveis que revelam
descobertas importantes, estabelecer credibilidade no processo e preparar o terreno para planos
mais ambiciosos. Somente quando as empresas adotarem esse nivel de comprometimento com a
Economia Comportamental elas poderdo colher seus beneficios.

Copyright © 2015 McKinsey & Company. Todos os direitos reservados.
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POR QUE A ECONOMIA COMPORTAMENTAL DEVE INVESTIGAR

MAIS AS EMOGOES E MENOS OS VIESES COGNITIVOS

Eyal Winter 32

Muitos consideram a tomada de decisdo um processo com dois mecanismos distintos e conflitantes,
gue se confrontam em uma luta crucial na qual o mecanismo emocional e impulsivo dentro de nds
tenta escolher a coisa “errada”, enquanto o mecanismo racional e intelectual que também existe em
noés promete nos levar lentamente, com dificuldade, a por fim tomar a decisdo certa. Essa é uma des-
cricdo simplista e equivocada.

Nossos mecanismos emocionais e cognitivos trabalham juntos e se sustentam mutuamente. As
vezes & impossivel separa-los. Em muitos casos, uma decisdo baseada na emoc¢do ou intuicdo pode
ser muito mais eficiente — e até melhor — do que uma decisdo tomada depois de uma analise minu-
ciosa e rigorosa de todos os possiveis resultados e implicacdes. Um estudo feito na Universidade da
Califérnia (Santa Barbara) varias décadas atras indica que, em situacdes nas quais estamos mode-
radamente zangados, nossa capacidade de distinguir entre afirmacdes relevantes e irrelevantes em
questdes controversas se intensifica. Outro estudo que fiz em coautoria revela que nossa inclinacdo
a nos enraivecer aumenta em situa¢cdes nas quais podemos nos beneficiar com a raiva. Em outras
palavras, ha légica na emocéo e, frequentemente, emocéao na légica.

Emoc¢des sociais como raiva, empatia, inveja e vergonha moldam interacdes estratégicas, pois
nao so influenciam o comportamento dos individuos que as sentem, mas também o comportamento
das pessoas que interagem com eles. Essa € a razdo pela qual até mesmo emocdes negativas podem
resultar em um comportamento econdmico desejavel. Uma atitude vingativa pode induzir a coope-
racdo mais do que uma atitude auto-interessada e perfeitamente racional. Mesmo quando reacdes
emocionais sdo prejudiciais ao nosso comportamento econdmico, e elas frequentemente o s&o, qua-
se sempre surgem por alguma razdo. Ndo raro, a razdo é evoluciondria e pode nos oferecer diretrizes
para solucdes eficazes.

Os novos insights que vém sendo obtidos sobre o papel das emoc¢des sdo fruto de uma discreta
revolucdo que vem acontecendo nessas duas ultimas décadas, em trés importantes disciplinas de
pesquisa: ciéncias do cérebro, Economia Comportamental e teoria dos jogos. Juntas, essas trés areas
expandiram nossa compreensdo de todos os aspectos relacionados ao comportamento humano.
Se no passado as emocdes eram estudadas principalmente pela psicologia, sociologia e filosofia,
enquanto a racionalidade era territdério da economia e teoria dos jogos, agora tanto o estudo da ra-
cionalidade como o estudo das emoc¢des sdo tema de pesquisas de estudiosos de todas essas areas.

A teoria dos jogos e a Economia Comportamental vém expandindo rapidamente os temas no
campo da economia. Nas duas ultimas décadas, 13 prémios Nobel de Economia foram entregues a
estudiosos dessas duas areas. A influéncia deles é sentida muito além dos muros da academia. O
economista comportamental Cass R. Sustein, por exemplo, foi administrador do Office of Information
and Regulatory Affairs da Casa Branca durante o governo do presidente Barack Obama. Seu colega
Richard H. Thaler ajudou a formar o Behavioral Insight Team instalado pelo primeiro-ministro brita-
nico David Cameron em seu Cabinet Office para servir como um corpo consultivo interno usando

25 Eyal Winter é titular da catedra Silverzweig de Economia da Universidade Hebraica e autor de “Feeling Smart: Why our Emo-
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ferramentas comportamentais. No entanto, a Economia Comportamental enfoca principalmente as
limitacdes da nossa mente cognitiva e, em grande medida, deixa de fora a nossa mente emocional.
Procura desfazer vieses sem determinar a procedéncia deles, ou até mesmo pressupondo sua impro-
cedéncia como hipdtese inicial. Muitos dos vieses que a maioria de nds acredita serem movidos por
limitacdes da habilidade cognitiva sdo, na verdade, movidos por emoc¢des. Vejamos dois exemplos.
Muitos supdem que o comportamento de manada é resultado de pregui¢ca cognitiva. Em vez de
descobrir qual é a coisa certa a fazer, escolhnemos a opcdo mais simples: seguir a multiddo. E uma
explicacdo errada para esse viés. Muitas vezes seguimos a multiddo porque tememos nos arrepender.
Tomar a decisdo errada ddéi menos quando todo mundo também errou. Afinal de contas, como diz o
provérbio inglés, “a tristeza ama companhia”.

O segundo exemplo vem da relutdncia em vender ativos com prejuizo. A maioria dos econo-
mistas atribui esse fendmeno a falsas crencas sobre reversdo a média. Mas o arrependimento tam-
bém parece ser o principal motor nesse caso. O custo mental de admitir que se tomou uma decisdo
financeira errada pode ser enorme. Contudo, essa decisdo so serd rotulada como errada quando o
ativo for vendido. Enquanto ele for mantido, a decisdo de té-lo comprado pode se revelar uma 6tima
decisdo. O comportamento econdmico doente requer diagndstico antes de prescrevermos remédios.
Atirar no escuro com nudges ndo pode ser uma estratégia eficaz para melhorar o comportamento
econdmico. Para que as extraordinarias realizacdes ja vistas em Economia Comportamental possam
continuar a progredir, precisamos urgentemente de pesquisas tedricas e empiricas que deem priori-
dade a questdo de por qué as pessoas se comportam de determinados modos.
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SOBRE A PSICOLOGIA DA POBREZA?*

Johannes Haushofer2°"23%4* @ Ernst Fehr?3

Mais de 1,5 bilhdo de pessoas no mundo vivem com menos de 1 ddlar por dia (paridade do poder de
compra em dolares de dezembro de 2013) (7). Essa escassez de meios financeiros tem consequén-
cias de longo alcance: na Africa, as pessoas morrem em média 21 anos mais cedo do que na Europa,
um terco da populacdo é analfabeta (7)) e uma em cada trés criancas tem déficit de crescimento (2).
Pobreza econdmica significa viver em péssimas condi¢cdes de higiene, morrer cedo e criar filhos com
essas mesmas perspectivas.

Mas serd que a pobreza influi nos estados afetivos das pessoas e em seus padrdes de escolha
econb6mica, isto €, no modo como elas se sentem e agem? Examinaremos aqui conclusdes recentes
indicando que a pobreza gera afeto negativo e estresse (definido como a reacdo do organismo a
exigéncias do ambiente que excedem sua capacidade reguladora) e que esse efeito pode mudar as
preferéncias reveladas em seus comportamentos. Em especial, a pobreza pode reduzir a disposicédo
para correr riscos e abrir mdo de uma renda corrente em favor de rendas futuras maiores. Isso pode
se manifestar em pouca disposicdo para adotar novas tecnologias e em baixos investimentos em re-
sultados de longo prazo, como educacao e salde, caracteristicas essas que podem diminuir rendas
futuras. Portanto, a pobreza pode favorecer comportamentos que dificultam escapar dela.

Duas ressalvas se fazem necessarias logo de inicio. Primeiro, a pobreza se caracteriza ndo ape-
nas por renda insuficiente, mas também pela disfuncionalidade de instituicdes, exposi¢cdo a violéncia
e crime, dificuldade de acesso a servicos de salde e grande niumero de outros obstdculos e inconve-
niéncias. Essa diversidade complica um relato Unico e simples da relacdo entre pobreza e psicologia.
No entanto, um primeiro passo util poderia ser tomar por base a pobreza material como elemento
central e poderoso para predizer as caracteristicas acessoérias da pobreza mencionadas acima. Se-
gundo, quando indagamos se a pobreza pode se auto reforcar por meio de canais psicoldgicos, ndo
estamos sugerindo que os pobres sdo culpados por sua pobreza. E o ambiente de privacdes no qual a
pessoa nasceu que desencadeia processos capazes de reforcar a penudria. Por esse dngulo, qualquer
um de nds poderia ser pobre ndo fosse por certas coincidéncias do ambiente.

1. O Efeito da Pobreza sobre a Tomada de Decisao
sob Risco e o Desconto Intertemporal

Repetidamente se constata que pessoas pobres, sobretudo em paises em desenvolvimento, sdo mais
avessas ao risco e tém maior probabilidade de descontar retornos futuros do que individuos ricos. Por

2% Traduzido de Haushofer J. & Fehr E. (2014). On the Psychology of Poverty originalmente publicado na Science 344 (2014),
862-867. Esta traducdo nao foi realizada pela equipe da AAAS, nem é por ela endossada. Em questdes cruciais, por favor, con-
sulte a versdo oficial em inglés publicada originalmente pela AAAS. Traduzido e reimpresso com permissao.
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exemplo, as taxas de desconto das familias pobres nos Estados Unidos sdo substancialmente maiores
do que as de familias ricas (3),; analogamente, estudos de familias agricolas etiopes (4) e uma amostra
do sul da india (5) mostram que a renda mais baixa prediz taxas de desconto substancialmente mais
elevadas (medidas com base em comportamentos). Familias mais ricas ou com rendas anuais mais
altas também apresentam niveis mais baixos de aversdo ao risco em amostras representativas (6, 7).

Além dessas correlacdes entre as medidas de riqueza/renda e preferéncias, evidéncias sugerem
gue a pobreza tem um efeito causal sobre a tomada de decisdo sob risco e o desconto intertemporal.
No estudo(?7), lida-se com o potencial problema da causalidade reversa — ou seja, a baixa aversdo
ao risco pode, em média, levar a renda ou rigueza maiores — usando ganhos inesperados como
uma varidvel instrumental (IV). As estimativas de IV mostram que a renda/riqueza tem um efeito
negativo substancial sobre a aversdo ao risco. Para que essa abordagem funcione, a suposicdo ne-
cessaria é que osi ganhos inesperados sejam positivamente correlacionados com a renda/riqueza da
familia — e eles sdo — e que afetem apenas a aversdo ao risco por meio do canal renda/riqueza — o
que é plausivel. Em outro estudo (8), as taxas de desconto de vietnamitas entrevistados, medidas
experimentalmente, apresentaram uma relacdo negativa com a renda; ou seja, familias mais pobres
tinham mais probabilidade de escolher recompensas monetdrias menores e mais proximas no tempo
em detrimento das maiores e mais tardias. Aqui o potencial problema da causalidade reversa — isto
é, a possibilidade de rendas altas causarem baixas taxas de desconto — foi resolvido usando-se a
precipitacdo pluviométrica como varidvel instrumental para a renda. A precipitacdo pluviométrica é
significativamente correlacionada com a renda. Com base na suposicdo de que ela afeta o desconto
de retornos futuros apenas por meio da renda, podemos dizer que ela se torna um instrumento vali-
do. As estimativas de IV confirmam a relacdo negativa entre a taxa de desconto e a renda, sugerindo
que a pobreza pode ter influéncia causal sobre o desconto intertemporal. Além disso, os resultados
mostram marginalmente maior aversdo ao risco nos participantes mais pobres.

Choqgues de renda negativos sdo uma caracteristica muito disseminada na vida dos pobres, e
essas pessoas sao particularmente vulnerdveis a esses choques porgue seu acesso aos mercados de
crédito é limitado (9, 70). Portanto, é interessante estudar o efeito de choques de renda negativos
sobre a escolha econdmica. Em (77), participantes foram alocados randomicamente a choques de
renda em um experimento de laboratério depois de terem ganho alguma renda em uma tarefa que
requereu esforco. Os autores compararam o desconto de retornos futuros de sujeitos que sofreram
um chogue negativo com o de um grupo de controle que ndo sofreu choque de renda. E importante
notar que uma escolha adequada de dotacao inicial assegurou que os dois grupos tivessem a mesma
renda absoluta quando realizaram a tarefa de desconto. Além disso, a potencial causalidade reversa
entre niveis de renda e desconto intertemporal pode ser perfeitamente controlada no contexto do
laboratério por meio da manipulacdo exdgena de niveis de renda. Sob o controle para a renda ab-
soluta, os sujeitos que receberam um choque de renda negativo apresentaram comportamento com
maior viés do presente do que aqueles ndo afetados pelo choque. N&o foi encontrado nenhum efeito
oposto para choques de renda positivos. Portanto, choques de renda negativos — uma caracteristica
muito presente da pobreza — parecem aumentar o desconto intertemporal.

Em um estudo semelhante, os sujeitos foram alocados randomicamente para um orcamento me-
nor (“condicao pobre”) ou maior (“condicao rica”) (72), e depois lhes foi pedido que tomassem uma
série de decisdes de “compra”. Naturalmente, os que tinham o orcamento menor se depararam com
trade-offs mais dificeis, pois podiam adquirir menos dos bens desejaveis. Como a tomada de decisdo
com trade-offs dificeis tende a consumir recursos cognitivos escassos, trabalhou-se com a hipdtese
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de que os sujeitos com orcamento menor seriam prejudicados em tarefas subsequentes que reque-
rem forca de vontade e controle executivo (73). De fato, o estudo constatou que a tomada de decisdo
prévia na condicdo pobre — mas ndo na rica — prejudicou o controle comportamental, medido pelo
tempo em que os sujeitos conseguiram apertar um dinamdmetro com a méo e pelo seu desempenho
em um teste de Stroop. Portanto, a pobreza parece afetar a tomada de decisdo tornando as pessoas
suscetiveis aos efeitos da deplecdo da forca de vontade e autocontrole. Dada a hipdtese de que a for-
ca de vontade e o autocontrole sdo componentes importantes da capacidade de adiar a gratificacao,
é possivel que esses efeitos também afetem o comportamento de desconto intertemporal.

A B

Satisfacdo com a vida entre paises Satisfacdo com a vida em cada pais, menos média do pais
(indice probit ordenado) (indice probit ordenado)

Log do PIB real per capita Log (renda familiar) menos média do pais
(milhares de ddlares)

C D

Felicidade Cortisol
(z-score) (log nmol/l)
$1500 $400 Nenhuma $1500 $400 Nenhuma
transferéncias incondicionais transferéncias incondicionais
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Figura 1. Relagcdo entre pobreza, afeto e estresse. Os painéis superiores mostram a relacdo en-
tre renda e satisfacdo com a vida, adaptados de (27), usando dados do Gallup World Poll. (A) entre
paises e (B) intra paises. Representamos nos graficos as respostas padronizadas de 102.583 entrevis-
tados de 131 paises a questao: “Imagine uma escada com degraus numerados de zero na base até dez
no topo. Suponha que o topo da escada representa a melhor vida possivel para vocé, e a base a pior
vida possivel para vocé. Em qual degrau da escada vocé sente que se encontra neste momento?” Em
(A), representamos as respostas médias por pais segundo o Produto Interno Bruto (PIB) per capita
(paridade do poder de compra em dolares internacionais constantes de 2000). A linha tracejada
é ajustada a partir de uma regressdo de minimos quadrados ordinarios (OLS); a linha pontilhada é
ajustada a partir de uma estimativa pelo método /owess. Em (B), cada circulo representa uma faixa de
renda em um pais, com didmetro proporcional a populacdo nessa categoria de renda naguele pais, e
o eixo horizontal representa o log da renda familiar depois de subtraido da média do pais. (C) Z-score
das respostas sobre felicidade de N=1440 familias pobres do Quénia a pergunta sobre felicidade da
World Values Survey (“Quanto vocé estd feliz com sua vida como um todo no momento?”) em uma
escala de 1a10. Dados provém de (32). As familias receberam transferéncias incondicionais de $1500
(vermelho) ou $400 (azul) ou nenhuma (cinza), e as respostas sobre a felicidade foram medidas cer-
ca de 1ano depois do inicio do programa. (D) Niveis do horménio do estresse, cortisol, nas mesmas
familias do Quénia. As barras de erro em (C) e (D) representam os erros padrao dos coeficientes de
regressdo da varidvel dummy de $1500 e $1400 em uma regressdo OLS, tendo como varidveis de-
pendentes, respectivamente, a felicidade e os niveis de cortisol. Diferenc¢as significativas (P < 0,05)
entre condi¢cdes estdo marcadas com asterisco.

2. Por que a pobreza afeta a tomada de decisdo sob risco e o desconto intertemporal?

As condicdes econdmicas e sociais da vida das pessoas pobres podem afetar as taxas de desconto
e o comportamento de tomada de decisdo sob risco, muito embora as preferéncias intrinsecas de
tempo e risco dos pobres possam ser idénticas as dos mais ricos. Por exemplo, muitos pobres ndo
tém acesso a mercados de crédito formais (9, 710) e sédo forcados a tomar empréstimos por meio de
canais informais de agiotas, amigos ou comerciantes. Frequentemente, encontram taxas de juros
muito altas para esse crédito, e os prestamistas restringem a quantia que lhes emprestam (9, 74), o
que leva a crer que eles muito provavelmente tém liquidez limitada. Assim, se um individuo pobre pu-
der escolher entre um pagamento corrente e um pagamento postergado em um experimento, talvez
opte pelo pagamento corrente ndo em razdo de uma preferéncia intrinseca por pagamentos no pre-
sente, mas em razao das imperfeicdes do mercado de crédito encontradas em mercados informais.

Para corroborar essa suposicdo, um estudo recente (77) mede preferéncias temporais de fa-
milias nos Estados Unidos pouco antes e pouco depois do dia do pagamento do saldrio. As fami-
lias pesquisadas antes do dia do pagamento tém 22% a menos de dinheiro em espécie e gastam
20% a menos do que as familias depois do dia do pagamento: um indicio de que as familias tém
restricdes de liquidez monetaria antes de receberem o salario. O estudo mostra, ainda, que as fa-
milias pesquisadas antes do dia do pagamento apresentam maior viés do presente, e esse efeito é
especifico para tarefas monetdrias e ndo se estende a tarefas ndo monetarias que exijam esforco
real. Como as restricdes de liquidez ndo podem ter nenhum papel relacionado ao esforco, esse
resultado sugere que as restricdes de liquidez antes do dia do pagamento sdo a fonte do viés do
presente encontrado em resultados monetarios.
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A antevisdo de futuras restricdes de liquidez também pode induzir o individuo a preferir um
pagamento seguro a um pagamento que envolva risco (p. ex. em um experimento (75); nova-
mente, isso pode ocorrer ndo porgue a pessoa seja intrinsicamente avessa ao risco, mas porque
0 pagamento seguro ajuda a amenizar as restricdes de liquidez. Além disso, individuos pobres
frequentemente tém de lidar com riscos “inerentes” [“background” risks] que ndo tém cobertura
de seguro e ndo sao diversificaveis, por exemplo, uma quebra de safra. Por isso, podem ter um
comportamento de menor aceitacdo de risco quando se trata de riscos evitaveis (p. ex.,, em um
experimento), ainda que suas preferéncias de risco possam ndo diferir das de pessoas menos
expostas a riscos inerentes (76). De fato, constatou-se que riscos inerentes mais altos sdo asso-
ciados a niveis mais elevados de aversdo ao risco (7).

Portanto, a teoria econdmica e evidéncias empiricas indicam que as familias pobres podem apre-
sentar menor disposi¢cao para assumir riscos e abrir mao de uma renda corrente em troca de rendas
futuras maiores, embora suas preferéncias intrinsecas de tempo e risco ndo sejam necessariamente
diferentes das encontradas em familias mais ricas. No entanto, apresentaremos evidéncias sugerindo
que essa ndo é toda a histdria. Primeiro, mostraremos que a pobreza estd associada a afeto negativo
e a estresse e, segundo discutiremos evidéncias que indicam que o afeto negativo e o estresse alte-
ram a tomada de decisdo sob risco e o desconto intertemporal das pessoas. Na segunda parte, em
especial, enfocaremos experimentos nos quais os sujeitos sdo alocados randomicamente para con-
dicdes de tratamento e nos quais os canais econdmicos usuais para mudanc¢as nos comportamentos
de tempo e tomada de decisdo sob risco — por exemplo, restricdes de liuidez ou riscos econdmicos
basicos —nao podem ter nenhum papel. Portanto, é impossivel atribuir a esses canais as diferencas
de comportamento entre os tratamentos.

3. O efeito da pobreza sobre o Afeto e Estresse

a. Correlagoes entre Pobreza, Afeto e Estresse

Por varias décadas, a ideia prevalecente sobre a relacdo entre renda e bem-estar psicoldgico foi a
gue se tornou conhecida como Paradoxo de Easterlin (78), segundo a qual a renda, a felicidade au-
todeclarada e a satisfacdo com a vida correlacionam-se no ambito de um mesmo pais porém nao
entre paises, e ndo tém correlacdo acima dos niveis de renda necessarios para suprir as necessidades
basicas. Além disso, julgava-se que as rendas mais altas ndo se correlacionavam com maior felicidade
e satisfacdo ao longo do tempo. Entretanto, conjuntos de dados maiores e mais recentes indicam que
rendas mais altas estdo associadas a mais felicidade e satisfacdo com a vida tanto no dmbito de um
mesmo pais como entre paises, que ndo existe ponto de saturacdo (embora haja retornos decrescen-
tes de felicidade conforme a renda) e que, a medida que os paises enriquecem, também se tornam
mais felizes (719-27). A figura 1 mostra uma correlacdo entre satisfacdo autodeclarada com a vida e
renda entre paises (Fig. 1A) e intra paises (Fig. 1B).

A pobreza relaciona-se ndo apenas com a felicidade e satisfacdo com a vida, mas também com
a saude mental de um modo mais abrangente. Segundo o Relatério Mundial da Saude de 2003, os
quintis mais pobres da populacdo de paises ricos apresentam prevaléncia de depressao e transtornos
de ansiedade 1,5 a 2 vezes maior que a os quintis mais ricos (22). Recentemente, um levantamento
abrangente de 115 estudos (23) sobre a relacdo entre saude mental e pobreza, em paises de renda
baixa e média, encontrou uma associacdo negativa entre indicadores de pobreza e bons indices de
saude mental em 79% dos estudos. Finalmente, a renda e o status socioecondmico também sdo cor-
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relacionados com niveis de cortisol, o hormdnio do estresse. Varios estudos mostram niveis elevados
de cortisol em pessoas com renda e educacdo mais baixas (24, 25) e posicdo econdmica durante
a vida mais baixa, medida pelo status ocupacional (26, 27). Resultados semelhantes foram obtidos
para bebés e criancas (27-31).

Juntos, esses resultados mostram que a pobreza se correlaciona com infelicidade, depressao,
ansiedade e niveis de cortisol. Mas essas relacdes sdo causais?

b. Efeito Causal da Pobreza sobre Afeto e Estresse

O efeito de reducdes da pobreza sobre o afeto e o estresse costuma ser estudado no contexto
de experimentos de campo randomizados ou de experimentos naturais, como ganhos na loteria.
Um desses estudos (32) examinou os efeitos de um programa de transferéncia incondicional de
dinheiro no Quénia sobre o bem-estar psicolégico. Familias foram escolhidas aleatoriamente para
receberem transferéncias incondicionais de $0, $400 ou $1500. O bem-estar psicoldgico foi medi-
do com base em perguntas sobre felicidade e satisfacdo com a vida encontradas no World Values
Survey, e o estresse e a depressao foram medidos com base na escala de depressao do Center for
Epidemiological Studies, na escala de estresse percebido de Cohen e nos niveis do horménio do es-
tresse, cortisol, na saliva. O estudo constata melhoras substanciais em todas essas varidveis quan-
do as familias recebem transferéncias positivas (Fig. 1C). Mas o hormoénio do estresse, cortisol, sé se
reduziu nas que receberam grandes transferéncias (Fig. 1D). Analogamente, varios outros estudos
(33-37) informam resultados de testes randomizados controlados que mostram que transferéncias
em dinheiro reduzem as pontuacdes de aflicdo e depressdo (38).

Analogamente, usando experimentos naturais como a introducdo de rendas garantidas, ga-
nhos em loterias, acesso a um plano de previdéncia e pagamentos a americanos-natos pela aber-
tura de um cassino, varios estudos constatam que os aumentos de renda resultantes levam a uma
reducdo da hospitalizacdo por problemas de saude mental (39), menor consumo de ansioliticos
(40) e aumentos na salude mental autodeclarada (47-44). Amenizacdes menos diretas da pobre-
za também apresentaram efeitos; varios testes randomizados controlados relatam aumentos no
bem-estar psicolégico quando os participantes recebem seguro-saude (45), melhores condicdes
de habitacdo (46) e acesso a dgua (47).

Inversamente, o efeito de aumentos da pobreza sobre o bem-estar costuma ser estudado com
base em choques inesperados, como periodos de clima adverso para agricultores. Um desses estu-
dos examinou se choques de renda negativos aleatoérios para agricultores do Quénia, gerados por
periodos de seca, acarretaram aumentos nos niveis de cortisol (48). O estudo constatou que os agri-
cultores tém niveis mais elevados de cortisol e de estresse autodeclarado durante temporadas de
seca, guando aumenta a probabilidade de quebra de safra. Essa relacdo ndo é encontrada para ndo
agricultores, e € mais pronunciada entre agricultores cuja renda depende unicamente da agricultura
do que entre os que possuem outras fontes de renda. Além disso, a relacdo é substancial mesmo
qguando se faz o controle para atividade fisica, o que sugere gue mudancas na oferta de trabalho ndo
sdo o fator fundamental; a plausibilidade desse coOmputo alternativo reduz-se ainda mais pelo fato de
que o aumento nos niveis de cortisol € concomitante a um aumento no estresse autodeclarado. Outro
estudo (49) mediu niveis de cortisol em uma amostra de 354 operdrios suecos antes e depois de um
subconjunto desses operarios ter perdido o emprego. Os niveis de cortisol foram significativamente
mais elevados nos trabalhadores demitidos. E importante notar que as demissdes foram causadas
pelo fechamento de uma fabrica, o que refuta a possibilidade de que a perda do emprego pudesse
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ser conseguéncia, e ndo causa, dos altos niveis de cortisol nos operarios individualmente considera-
dos. No entanto, o fato de que apenas uma fabrica foi estudada e de que a reducdo do numero de
funcionarios no decorrer do estudo ndo foi negligencidvel enfraguece as conclusdes. Outro estudo
(50) usa industrias em declinio como fonte exdgena de variacdo para perda de emprego e constata
um efeito da perda de emprego sobre a salde mental das familias usando essa abordagem.

Essas conclusdes sugerem, portanto, ligacdes causais entre pobreza, bem-estar psicoldgico
e niveis de estresse. Ao todo, identificamos 25 estudos que relatam o efeito de um aumento ou
diminuicdo da pobreza sobre o bem-estar psicoldgico, induzido em testes randomizados contro-
lados ou em experimentos naturais [ver material suplementar (57)]. Desses estudos, 18 mostram
um efeito positivo da reducdo da pobreza sobre o bem-estar psicoldégico ou o estresse, cinco
estudos mostram efeitos sobre algumas variaveis psicoldgicas relacionadas ao bem-estar ou es-
tresse (p. ex., certos transtornos mentais), mas ndo sobre outras, e dois ndao encontraram nenhum
resultado. As conclusdes mistas ou inconsistentes nesses estudos talvez reflitam deficiéncias ou
ruido de algumas das medidas usadas, a heterogeneidade das intervencdes testadas ou hetero-
geneidade no efeito de mudancas na pobreza sobre construtos psicoldgicos especificos. Estudos
futuros precisam avaliar essas explicacdes distintas.

Portanto, a grande maioria desses resultados sugere que aumentos na pobreza frequen-
temente acarretam afeto negativo e estresse, e que reducdes da pobreza tém o efeito oposto.
Perguntamos agora se o afeto negativo e o estresse influenciam a tomada de decisdo sob risco e
o desconto intertemporal e poderiam, assim, estar entre os canais pelos quais a pobreza afeta o
comportamento econdmico.

4. O Efeito do Afeto Negativo e do Estresse sobre a Tomada de Decisdao sob
Risco e o Desconto Intertemporal

A existéncia de graves restricdes de crédito e de riscos inerentes sem cobertura de seguro implica
gue os pobres sdo particularmente vulnerdveis a choques de renda e salde; ou seja, eles tém menos
condicdes de exercer controle sobre as circunstancias de sua vida. Como vimos acima, isso acarreta
estresse e estados afetivos negativos, como infelicidade e ansiedade, e traz a questdo: se esses esta-
dos exercem um efeito independente sobre a tomada de decisdo.

a. Efeitos sobre a Tomada de Decisdao sob Risco

Em um artigo recente (52), os participantes de um experimento foram alocados aleatoriamente
para a ameaca de receber choques elétricos fortes ou fracos imprevisiveis e aplicados rando-
micamente em suas maos durante uma tarefa de tomada de decisdo sob risco . A aplicacdo de
choques imprevisiveis € um método confidvel para induzir um estado de medo e estresse (563). Os
sujeitos sob a condicdo de alta ameaca apresentaram aversao ao risco significativamente maior
do que os da condicdo de baixa ameaca (Fig. 2A). Em outro estudo (54), o medo dos sujeitos
foi induzido de forma exdgena fazendo-os assistir a um video de terror que mostrava um jovem
sendo barbaramente torturado. Essa inducdo de medo também acarretou aversdo ao risco signi-
ficativamente maior em comparacdo a sujeitos que assistiram a um video de controle. A inducao
de medo levou igualmente a escolhas mais avessas ao risco em varios outros estudos (55, 56);
além disso mostrou-se que é possivel reduzir a escolha avessa ao risco por meio de reavaliacdes
cognitivas que anulam o efeito do medo induzido pelo video (57).
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A B

Investimento de Risco Coeficiente de avers&o ao risco relativa
Com medo sem medo Cortisol Cortisol Placebo Placebo
crénico agudo Dia 7 Dia 1

C D

Fator de Desconto Escolhas Impacientes

Triste Neutro Hidrocortisona Placebo

Adaptado de Hashofer & Fehr (2014, p. 865)

Figura 2. Efeito de afeto negativo e estresse sobre preferéncias de risco e tempo. (A) Quan-
tia investida no ativo de risco (de um total de CHF 24) quando os sujeitos (N = 41) estavam sob
ameaca de receber um choque elétrico doloroso (condicdo de medo, barra vermelha) e quando
recebiam apenas um choque leve ndo doloroso (condicdo sem medo, barra cinza). Dados extraidos
de (52). Os sujeitos sob ameaca de choque doloroso mostraram menor probabilidade de fazer in-
vestimentos de risco (P < 0,05). A barra de erro indica o erro padrdo do coeficiente de regressao
para a dummy do medo em uma regressdo OLS com o investimento de risco como variavel depen-
dente. (B) Coeficiente de aversao relativa ao risco (média + EPM) de N = 36 sujeitos que foram ex-
postos a repetida elevacao farmacoldgica de niveis de cortisol por administracdo de hidrocortisona
por 1semana (vermelho), administracdo aguda (1 dia, vermelho) ou placebo (dia 7, azul; dia 1, cinza).
Dados extraidos de (59). A administracdo crénica acarretou aumento do coeficiente de aversao ao
risco relativa (CRRA) em comparac¢ao a placebo tanto no dia1 (P < 0,05) como no dia 7 (P < 0,05).
(C) Fatores de desconto (média =+ EPM) de N =189 sujeitos que foram expostos a um prime triste
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ou neutro. Dados extraidos de (64). Sujeitos na condicao triste apresentaram fatores de desconto
mais baixos (p < 0,05), implicando maior desconto do futuro (porque um fator de desconto baixo
indica baixa valoracdo de retornos futuros em comparacdo a retornos no presente). (D) Parcela de
escolhas impacientes ((média + EPM) de N = 53 sujeitos que receberam hidrocortisona ou placebo.
Dados extraidos de (66). Os sujeitos na condicdo com hidrocortisona foram mais impacientes (P <
0,05) em uma tarefa de desconto. Isto é, mostraram maior desconto de retornos futuros. Diferen-
cas significativas (P < 0,05) entre condicdes estdo marcadas com asterisco.

Portanto, é possivel ndo sé aumentar a aversdo ao risco induzindo medo, mas também re-
duzi-la diminuindo o medo.

Embora a maioria dos estudos apresente um efeito positivo inequivoco do medo e da ansie-
dade sobre a aversdo ao risco (57), encontramos um estudo que nao verificou esse efeito (68). No
entanto, esse estudo ndo documenta a especificidade da inducdo ao medo e confronta os sujeitos
com 100 problemas de escolha distintos, depois da inducdo do medo. Se as emoc¢des induzidas
nao forem continuamente sustentadas por meio de um procedimento de inducdo apropriado —
por exemplo, com a ameaca de choques geradores de aversdo — seu efeito emocional provavel-
mente serd efémero. Portanto, talvez a indu¢cdo de medo tenha deixado de ser eficaz para uma
boa parte dos 100 problemas de escolha.

Também é possivel induzir uma aversdo crescente ao risco com a administracdo de hidrocortiso-
na, que eleva os niveis de cortisol no cérebro e, assim, reproduz alguns dos efeitos neurobioldgicos
do estresse. Em um experimento controlado com placebo (59), metade dos voluntarios recebeu hi-
drocortisona durante oito dias, o que permitiu o estudo dos efeitos agudos (no dia 1) e crdénicos (nos
dias subsequentes) dessa substancia. E interessante notar que os efeitos agudos da hidrocortisona
nao causaram mudancas na tomada de decisdo sob risco, ao passo que a administracdo crbénica acar-
retou acentuados aumentos na aversao ao risco: os sujeitos na condicdo de placebo e na de cortisona
aguda escolheram a alternativa de risco em uma tarefa de tomada de decisdo sob risco em aproxi-
madamente 50% dos casos, mas os sujeitos na condi¢cdo crénica de hidrocortisona escolheram essa
alternativa em pouco mais de 20% dos casos (Fig. 2B). Outros estudos (60-63) usaram inducdes de
estresse comportamental bem conhecidas — o teste de Estresse Social de Trier com o vasoconstritor
gelado (TSST, na abreviatura em inglés) — para mostrar que o estresse tipicamente induz mais aver-
sd0 ao risco, embora isso se aplique apenas a esfera dos ganhos e ndo a esfera das perdas em (67)
e apenas para as mulheres em (63). Entretanto, a inducdo de estresse ndo funcionou para homens
nesse Ultimo estudo porgque seus niveis de cortisol nas condicdes de estresse e de controle eram
idénticos. Portanto, no conjunto, tanto as evidéncias de experimentos sobre o medo como as de in-
ducao de estresse indicam que medo e estresse acarretam niveis mais elevados de aversdo ao risco.

b. Efeitos sobre o Desconto Intertemporal

Varios estudos recentes mostram que o afeto negativo e o estresse levam a aumentos no des-
conto intertemporal (57, 64-66). Um estudo (64) induziu tristeza mostrando aos participantes
trechos de filmes que comprovadamente, e independentemente, induziam ao estado emocional
desejado. Em seguida, os sujeitos tiveram de fazer escolhas entre quantias de dinheiro menores
disponiveis de imediato ou quantias maiores no futuro. Essa tarefa mede o desconto intertempo-
ral, ou seja, o grau em que recompensas postergadas sdo desvalorizadas. Os sujeitos que tinham
assistido ao trecho de filme indutor de tristeza mostraram menor probabilidade de escolher pa-
gamentos maiores no futuro do que os sujeitos na condi¢do de controle. Isto é, descontaram mais
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acentuadamente os pagamentos futuros, o que indica que a tristeza reduz a paciéncia (Fig. 2C).
Inversamente, outro estudo recente (65) induziu afeto positivo por meio de trechos de filme e
constatou que isso aumentou a paciéncia em uma tarefa semelhante.

Como no campo da tomada de decisdo sob risco, também se constatou que a elevacao far-
macoldgica de cortisol, o hormdnio do estresse, por meio de administracdo de hidrocortisona,
aumenta o desconto intertemporal. Um estudo recente administrou 10 mg de hidrocortisona ou
placebo via oral a sujeitos saudaveis (66). Em seguida, os sujeitos se dedicaram a uma tarefa de
desconto intertemporal semelhante a descrita acima. Os que haviam recebido hidrocortisona apre-
sentaram aumento no desconto intertemporal em comparagdo com os que receberam placebo 15
minutos apds a administracdo da substancia. Ou seja, valorizaram mais o presente em relacdo ao
futuro (Fig. 2D). Assim, tanto o afeto negativo como a elevacdo dos niveis de cortisol aumentam o
desconto intertemporal, ao passo que o afeto positivo tem o efeito oposto (64-67). Estudos futu-
ros terdo de elucidar se o estresse crénico em condicdes de pobreza tem efeitos comportamentais
semelhantes aos do estresse agudo induzido em condi¢cdes de laboratdrio.

Como, exatamente, o afeto negativo e o estresse poderiam acarretar o aumento no descon-
to? Uma possibilidade estd no fato de que o estresse, como se mostrou recentemente, induz a
uma mudanc¢a do comportamento dirigido para o comportamento habitual (68). Se o comporta-
mento habitual for consumir imediatamente, esse mecanismo prediz que o estresse aumentarad o
desconto intertemporal favorecendo respostas habituais. Uma possibilidade relacionada é a de
que o estresse e o afeto negativo facam a atencdo pender para as deixas salientes. Se o consu-
mo imediato for mais saliente do que o consumo postergado, esse mecanismo também predira
que o estresse e o afeto negativo elevardo o desconto intertemporal. Corroborando essa noc¢ao,
Shah et al. (69) mostraram que a tomada de decisdo em condi¢cdes de escassez — seja de tem-
po, de dinheiro ou de outro tipo — mostra sinais da irracionalidade frequentemente observada
em tomadores de decisdo em contextos de pobreza, e que esse efeito ocorre porque a atencéo
é captada por deixas salientes. Mais recentemente, Mani et al. (70) constataram que individuos
pobres (em contraste com os ricos) tiveram desempenho pior em tarefas que mediam inteligéncia
e controle cognitivo depois de lhes pedirem que pensassem a respeito de sua situacao financeira.
Analogamente, agricultores tiveram desempenho pior nessas tarefas antes da colheita, quando
estavam relativamente pobres, do que depois. Nos dois casos, a escassez material parece alterar
a alocacdo de atencdo das pessoas de modos prejudiciais ao seu desempenho. E possivel que
mecanismos de atencao semelhantes expliguem o efeito da pobreza sobre a tomada de decisdo
sob risco e o desconto intertemporal, induzindo um enfoque sobre retornos imediatos e seguros.
No entanto, ainda ndo existem dados disponiveis sobre essa questéo.

5. Questdes emergentes

Descrevemos um processo de retro-alimentacao, ou feedback loop, pelo qual a pobreza se auto-re-
forca porque tem influéncia sobre consequéncias psicoldgicas, as quais, por sua vez, podem levar a
comportamentos econdmicos potencialmente desvantajosos. Esse feedback loop pode prolongar o
caminho de saida da pobreza para os individuos ou até impedir totalmente que escapem dela quan-
do as relacdes acima descritas sdo suficientemente fortes.

Varias questdes e consideragcdes emergem da nossa discussao. Primeiro, em nossa opiniao,
o elo mais fraco na relacdo entre pobreza, consequéncias psicoldgicas e escolha econbmica é o
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efeito do estresse e do afeto negativo sobre a escolha econébmica. Apesar de resultados iniciais
fascinantes, continuamos a ndo compreender exatamente quais aspectos psicoldgicos do estres-
se e quais tipos de afeto negativo influenciam os comportamentos econdmicos. Além disso, as
evidéncias sobre esse elo restringem-se, por enquanto, a estudos de laboratdrio, e a literatura
ndo faz grande distincdo entre os efeitos do estresse agudo e crénico sobre a escolha econbmica.
Como a pobreza geralmente é uma condicdo crbnica, seria aconselhavel que estudos futuros exa-
minassem os efeitos de mudancas no estresse crénico sobre escolhas econdmicas em condi¢cdes
de laboratdrio e também em campo. Em segundo lugar, ainda ha poucas evidéncias de efeitos
causais de diferentes intervencdes para amenizar a pobreza sobre a satisfacdo com a vida e o
bem-estar. Ndo sabemos se algumas intervenc¢des funcionam melhor do que outras (por dodlar
gasto). Por exemplo: transferéncias em dinheiro vivo sdo mais eficazes do que o fornecimento
de seguro-salde ou de seguro contra quebra de safra? Em terceiro lugar, a dimensdo temporal
permanece quase totalmente inexplorada. Ndo sabemos se a amenizacdo da pobreza leva a um
aumento permanente ou apenas temporario no bem-estar psicoldégico. Para tentar solucionar
essa guestdo serdo necessarios repetidos levantamentos apds intervencdes.

Outra questdo em aberto é se as relagdes descritas acima poderiam representar uma armadilha
de pobreza. Para que isso seja verdade, seria necessario que a relacdo entre pobreza e consequén-
cias psicoldgicas, ou entre consequéncias psicoldgicas e escolha econdmica, fosse acentuadamente
nao linear (77). Nado existem evidéncias para a primeira dessas relacdes. Os estudos existentes sobre a
relacdo entre renda e consequéncias psicoldgicas ndo encontraram sinais eloquentes de que ela seja
nao linear. Em contraste, a famosa lei de Yerkes-Dodson diz que o estresse e o desempenho podem
apresentar uma relacdo ndo linear semelhante a um U invertido (72): segundo essa lei, aumentos mo-
derados de excitacdo [arousal] levam a melhoras no desempenho, ao passo que niveis extremos de
excitacdo acarretam pioras no desempenho (73, 74). No entanto, ndo ha indicios de que isso possa
valer para o comportamento econémico. Essa € uma area fecunda para pesquisas futuras.

Finalmente, que tipos de programa de bem-estar social ou intervencdes poderiam desfazer
as relacdes acima descritas? Se o feedback loop suposto for verdadeiro, trés possibilidades pare-
cem promissoras para romper o ciclo e aumentar o bem-estar. A primeira é lidar com a pobreza
diretamente; a segunda, lidar com suas consequéncias psicoldgicas; a terceira, lidar com os com-
portamentos econdmicos que resultam delas. Essas possibilidades ndo sdo mutuamente exclusi-
vas, obviamente, porém devem ser estudadas isoladamente e também em combinacdes para que
se possa compreender seu efeito.

Com relacdo a primeira possibilidade — lidar diretamente com a pobreza — varios estudos testa-
ram o efeito de programas de reducédo direta da pobreza sobre consequéncias psicoldgicas e com-
portamento econdmico. A maioria desses estudos examina programas de transferéncia de dinheiro
em espécie, que produziram resultados animadores abrangentes sobre o bem-estar geral em anos
recentes (32, 37, 41, 75-79). Com relacdo a terceira possibilidade — lidar diretamente com os com-
portamentos econdmicos — varios programas fornecem pequenos nudges para comportamentos
econdmicos com grandes consequéncias positivas para o bem-estar. Entre esses nudges estdo um
compromisso com contas de poupanca (80, 81), lembretes para poupar (82) ou o fornecimento de
uma caixa metdlica com fechadura e uma fenda para depdsito semelhante a um cofrinho (83). Todos
esses procedimentos levaram a aumentos considerdveis na poupanca.

Em nossa opinido, a segunda possibilidade, lidar com as consequéncias psicoldgicas da pobre-
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za, é bastante promissora para estudos futuros. Embora um teste randomizado controlado ja tenha
mostrado que a psicoterapia interpessoal de grupo ajudou as pessoas a concluir tarefas econémicas
cotidianas em Uganda (84), as pesquisas sobre os efeitos econdmicos dessas intervencdes ainda
sdo incipientes. O mais importante é que esse estudo concentrou-se em individuos deprimidos, en-
qguanto as evidéncias examinadas neste artigo mostram que os efeitos debilitantes do estresse e do
afeto negativo sobre o comportamento econdmico podem ocorrer até em individuos que ndo sofrem
de todos os sintomas de depressdo clinica. Essa no¢cdo sugere que intervencdes semelhantes as da
psicoterapia podem ter beneficios econdmicos mesmo em populacdes sem sintomas clinicos (85).

Em termos mais abrangentes, supomos que uma melhor compreensdo das relacdes entre a po-
breza, suas consequéncias psicoldgicas e seus possiveis efeitos desvantajosos sobre a escolha eco-
ndmica, ensejara programas de reducdo da pobreza capazes de atingir dois objetivos. Primeiro, eles
levardo em conta tanto os custos psicoldgicos da pobreza como, inversamente, os beneficios psicolo-
gicos da reducdo da pobreza. Segundo, levardo em conta varidveis psicoldgicas como novos alvos de
intervencdes destinadas a reduzir a pobreza. Esperamos que isso venha a permitir uma compreensao
mais refinada da pobreza e, assim, contribua para a solucdo desse persistente problema global.
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LICOES DA ECONOMIA COMPORTAMENTAL

DO DESENVOLVIMENTO E POBREZA

Roberta Muramatsu

Introducdo

O desenvolvimento e a pobreza sdo fendmenos complexos, que desde sempre tém inspirado a
ciéncia econdmica e sua trajetdria de evolucdo. Varias abordagens tedricas e metodoldgicas con-
vergiram para a visdo contemporanea acerca da multidimensionalidade da pobreza e do desen-
volvimento como liberdade e expansdo das capacita¢cdes dos individuos (Sen 2000; Nussbaum
2000; Alkire & Deneulin 2009).

Nosso ponto de partida é a visdo de que grande parte da literatura econdmica pressupde que
os individuos e grupos sociais sdo plenamente racionais, guiados essencialmente pelos seus proprios
interesses e capazes de contornar qualquer fragueza de vontade que lhes impeca de planejar e esco-
Iher o que é melhor para eles (Mullanaithan 2007).

O objetivo geral deste artigo é apresentar e avaliar contribuicdes que o programa de pes-
quisa em Economia Comportamental pode oferecer para uma explicacdo complementar dos de-
safios da pobreza e desenvolvimento humano em termos de obstaculos internos - heuristicas e
vieses cognitivos e afetivos potencializados pela condicdo de pobreza material e privacdo de
oportunidades ou direitos (Bertrand et al. 2004, Banerjee 2005, Mullanaithan 2007). Isso porque
as abordagens econdmicas tradicionais apoiam-se na premissa de que as dificuldades de inclu-
sdo e expansdo de capacitacdes daqueles que vivem em privacdo referem-se fundamentalmente
a restricbes externas aos proéprios individuos, como estruturas sociais, processos historicos e
peculiaridades do marco regulatodrio.

Mais precisamente, investigamos o potencial e as implicacdes da abordagem comportamen-
tal da pobreza e porque ela compara a tomada de decisdo entre os pobres com a dificil tarefa
decisdria de “fazer caber tudo em uma mala pequena” (Mullanaithan & Shafir 2013). Para tan-
to, o texto estd organizado da seguinte forma. A primeira secdo apresenta os fundamentos da
perspectiva comportamental da pobreza e desenvolvimento, que se propde a complementar a
literatura de desenvolvimento humano (Anand & Lea 2011). A secdo 2 investiga as perspectivas
explanatoérias da Economia Comportamental aplicada as esferas da educacdo e micropoupanc¢a
(Karlan &Appel 2012). A terceira secdo avalia as relacdes entre a Economia Comportamental do
desenvolvimento e as politicas ou intervencdes levemente paternalistas chamadas nudges (Suns-
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tein 2012).3° Finalmente, a secdo 4 discute as principais licdes que se pode tirar do artigo.

1. Pobreza e Desenvolvimento sob as lentes da Economia Comportamental

A literatura econébmica tem avancado para iluminar a constelacdo de fatores que caracteriza a pobre-
za e o desenvolvimento. Inspirados pela visdao de desenvolvimento de Amartya Sen, a dimensdo de
privacdo material ou de escassez de renda caracteriza apenas uma das facetas da pobreza. Existem
varios tipos de privacdo ou escassez que, por seu turno, se referem a dimensdes institucionais, socio-
I6gicas, motivacionais e cognitivas da pobreza (Anand e Lea 2011).

Em seu Desenvolvimento como Liberdade, Sen explica a pobreza em termos de privacdo de
capacitacdes. Tal fendbmeno expressa a falta de oportunidades ou auséncia de liberdades para os
agentes fazerem as escolhas necessarias para o exercicio do potencial de ser e fazer tudo aquilo que
valorizam. Alguns exemplos referem-se a escolha de ser bem alimentado, ter vida longa; frequentar
boas escolas; ter servicos de salde de qualidade; ter acesso a produtos financeiros que possibilitam
inclusao financeira e efetivo planejamento familiar; ter chance de participac¢ao ativa na vida econémi-
ca e politica, entre outros (Sen 2000).

1.1 Economia Comportamental complementa o estudo sobre desenvolvimento

A Economia Comportamental propde uma postura metodoldgica eclética, mais empirica e expe-
rimental para dissecar mecanismos e processos subjacentes aos comportamentos dos individuos.
Para tal perspectiva, os julgamentos e decisdes dos ricos e pobres enfrentam barreiras internas,
tais como: (@) influéncia do contexto, efeitos de moldura e regras automaticas (default rules) com
poder de inércia decisdria e (b) problemas de autocontrole e tendéncia a procrastinacdo (Duflo
2012, Datta and Mullanaithan, 2014).

1.2 Barreiras que ampliam a complexidade do julgamento e decisdo dos pobres

Mullanaithan e Shafir (2013) sugerem que a abordagem comportamental da pobreza nos ajuda a
compreender o complexo comportamento decisério que a prdpria condicdo de escassez carrega.
A pobreza molda a percepcdo de inseguranca e a aversdo a perda dos destituidos. Adicionalmente,
distorce a qualidade do processamento de informa¢do de modo tal que sua atencéo e preferéncias
priorizam resultados menores de curto prazo. Consequentemente, perde-se a habilidade de se pla-
nejar e de se comprometer com a obtencdo de maiores resultados futuros.

1.2.1 Individuos sdo sensiveis a contextos de perdas e ganhos e as regras automaticas de escolha

O julgamento e a tomada de decisdo dos individuos sdo influenciados pelos contextos e percepcao
das perdas e ganhos relativos (Kahneman e Tversky 1979). Varios experimentos sugerem que os
agentes sdo duas vezes mais sensiveis as perdas do que aos ganhos (Kahneman 2003). Tais regula-
ridades empiricas inspiram recomendacdes de politicas que sejam percebidas como ganhos poster-
gados ao invés de perdas imediatas (World Bank 2015).

3% Traduzimos o termo nudge como um empurrdozinho ou cutucada para ajudar os individuos a selecionarem as op¢des oétimas

que poderiam ser feitas se eles fossem plenamente racionais (Thaler e Sunstein 2003).
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A existéncia de regras de bolso ou rotinas automaticas frequentemente visam comportamen-
tos decisdrios e indicam situacdes nas quais as pessoas preferem “ndo escolher” e “apertar o piloto
automatico” para economizarem esforco cognitivo para as tarefas mais importantes. Entretanto, as
regras automaticas ou de modo padrdo podem gerar consequéncias decisdrias negativas, tais como
se alimentar mal, poupar pouco e ndo fazer uso das alternativas disponiveis de saude preventiva,
microfinanc¢as e educacao.

Uma area interessante de pesquisa sobre a relevancia das regras automaticas € a poupanca para
a aposentadoria. H& contextos especificos nos quais as pessoas postergam suas decisdes de contri-
buir com um plano privado de aposentadoria existente que oferece ganhos maiores futuros para elas.
Brigitte Madrian e Dennis Shea (2001) conjecturaram que a baixa adesdo ao plano de contribuicdo
definida 401(k) resultava do peso das regras automaticas. Para investigar a relevancia do viés cogni-
tivo, os autores observaram que quando o modo de comportamento decisdério padrdo era ndo aderir
ao esqguema de poupanca 401(k), o nimero de participantes era de apenas 38% dos trabalhadores.
Entretanto, quando o ambiente decisério foi alterado para a regra de poupanca automatica com op-
cado de saida, as contribuicdes cresceram aproximadamente 86%.

1.2.3 O problema do autocontrole e a tendéncia a procrastinagao

A tendéncia humana a preferir ganhos imediatos (menores) aos futuros (maiores) é facilmente
confirmada pelo mundo empirico, independentemente dos contextos ou formas de escassez com
0Ss quais ricos e pobres frequentemente lidam (Frederick et al 2002; Banerjee e Mullainathan
2010). Todavia, as consequéncias das preferéncias temporais inconsistentes sdo mais severas
para os pobres (Banerjee e Mullainathan 2009, Karlan et al. 2014). Banerjee e Duflo (2007) des-
tacam que os pobres estdo mais sujeitos a cair em tentacdo e preferir consumo imediato. Isso
se deve ao fato do contexto da privacdo moldar atencdo e forca de vontade de modo a dar mais
valor as preferéncias e opc¢des presentes.?

2. Aplicacdes da visao comportamental da pobreza e desenvolvimento: dois exemplos

A pesquisa comportamental aplicada ao desenvolvimento e pobreza é relativamente recente. Ela
ganha forca com o crescente reconhecimento da necessidade de novos referenciais tedricos e pro-
cedimentos metodoldgicos para melhor identificar, diagnosticar e resolver complexas questdes de-
cisérias colocadas tanto para os formuladores de politica quanto para os alvos dos programas de
desenvolvimento. Tais tarefas exigem estudos que integrem dados observacionais e os experimen-
tais. Os experimentos de campo mais populares na literatura de desenvolvimento sdo os chamados
experimentos randomizados controlados (randomized controlled trials). Eles oferecem maneiras di-
retas de obtencdo de informacdo sobre escolhas individuais. Também sdo usados para examinar
simultaneamente a eficacia relativa de varias intervencdes ou programas, pois alocam os individuos
aleatoriamente no grupo de tratamento (expostos a pelo menos uma politica) e no grupo de con-
trole (ndo submetido a nenhuma intervencao). Desta forma, os resultados tornam-se passiveis de
comparacao (Duflo, Glennerster e Kremer, 2008). Os experimentos de campo randomizados podem
eventualmente ajudar pesquisadores a descobrir fatores causais relevantes para a producdo de um

s A Economia Comportamental utiliza uma fun¢cdo de desconto hiperbdlico para explicar e prever padrdes de
comportamento dinamicamente inconsistentes. Isso porque tal forma funcional ajuda a representar viés para

consumo imediato (miopia) e tendéncia a procrastinacdo.
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resultado ou comportamento sob investigacédo.

2.1 Evidéncias experimentais sobre a escolha educacional dos pobres

A escolha de matricular ou deixar os filhos na escola envolve uma dificil tarefa decisdria que néo se
reduz a uma analise racional de custos e beneficios materiais distribuidos no tempo. Inspirado por en-
trevistas com pais indianos, Mullanaithan observou que os pais gostariam de deixar seus filhos dentro
da escola, mas ndo conseguem se comprometer com o plano (Mullanaithan 2007, p. 87).

Desenhos experimentais identificam obstaculos cognitivos - aversdo a perda, regras automaticas
e desconto hiperbdlico - restringem a qualidade da escolha educacional. Em resposta a isso, arqui-
teturas de escolha que restringem sdo desenhadas experimentalmente para neutralizar as fontes de
viés previamente detectadas.

Vermeersch e Kremer (2004) rodaram um experimento de campo no Quénia Ocidental para
quantificar e avaliar os efeitos da merenda escolar sobre a permanéncia das criancas na escola. Os
resultados sugerem que as refeicdes indicam para os pais as consequéncias positivas de deixa-las no
colégio no curto prazo, permitindo que suas intencdes de ter filhos alfabetizados e acdes possam se
alinhar no tempo.

Osorio et al (2011) avaliaram as lacunas do programa colombiano de transferéncia de renda con-
dicionada a educacao (isto é, familias de baixa renda recebiam pagamentos bimestrais para deixar
seus filhos na escola). Para tanto, os experimentadores desenharam um experimento que comparava
o0 programa de Bolsa Escola tradicional (familias de renda baixa recebiam pagamentos bimestrais para
deixar seus filhos na escola) com um programa alternativo de transferéncia que adiava alguns dos pa-
gamentos para o momento de rematricula das criancas. A conjectura dos experimentadores era a de
gue os pais possuiam preferéncias temporais conflitantes e seguiam regras de conduta automaticas
promotoras de viés. Os resultados do experimento mostram que o programa alternativo de transferén-
cia de renda ofereceu estratégia de compromisso crivel para os pais efetuarem seus planos.

Galiani e McEwan (2011) desenharam experimento de campo para investigar o impacto das
transferéncias condicionais em Honduras. A amostra de participantes era composta de criancas das
70 cidades mais pobres do pais. As criancas de 6 a 12 anos de idade, que ndo tinham chegado até a
quarta série, receberam as transferéncias baseadas na educacdo. Os resultados do desenho foram
interessantes - a transferéncia condicional comprometeu as familias a manter as criancas estudando
e a mediana da matricula aumentou 12% e o trabalho infantil caiu 30%. Para as familias mais pobres,
a matricula de 16% aumentou para 32%, enquanto o trabalho infantil caiu 55%.

2.2 Experimentos de campo para examinar o comportamento financeiro dos pobres

As instituicbes microfinanceiras tém gerado novas oportunidades para individuos de baixa ren-
da desde a década de 1970 com a empreitada de Yunus em Bangladesh (Armendariz e Morduch
2010). Mais recentemente, a literatura de Economia Comportamental tem sugerido que o mi-
crocrédito e acesso a servigcos bancarios ndo sdo suficientes para a inclusdo financeira daqueles
submetidos a variados tipos de privacdo (Banerjee e Duflo 2012). Ademais, economistas com-
portamentais destacam que a micropoupanca € um complemento importante do microcrédito
(Karlan e Appel 2012; Duflo e Mitchel, 2014).
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Abhijit Banerjee e Esther Duflo (2011) argumentam que os pobres também sentem a necessidade
de poupar. Os destituidos sabem que a condicdo de pobreza é marcada por inseguranca, altos riscos
e desastres. Para eles, a poupanca € uma maneira de enfrentar os desafios futuros. Um exemplo de
demanda por estratégias de poupanca de compromisso entre os pobres da Africa e Asia chama-se
Associacdes de Crédito e de Poupanca Rotativa (ROSCAS, Rotating Savings and Credit Associations).

As ROSCAS sé&o dispositivos informais de poupanca coletiva nos quais grupos de pessoas en-
contram-se em determinados intervalos curtos de tempo para que cada um faca sua pequena con-
tribuicdo para atingir uma meta previamente estabelecida. Apesar de varias ROSCAS ndo pagarem
juros, elas servem de estratégias eficazes para que as pessoas de baixa renda, cientes das suas prefe-
réncias temporais conflitantes, possam poupar com o apoio moral e social do grupo (Gugerty 2001).

Robinson e Dupas (2010) rodaram varios experimentos de campo para ajudar os pobres quenia-
nos a pouparem para gastos futuros com saude. Eles contataram 113 ROSCAS e desenharam quatro
tratamentos experimentais para investigar os mecanismos comportamentais que moldam as deci-
sdes de poupanca dos pobres. Eles sugeriram a todos os participantes que poupassem para a saude
e pediu a eles que formulassem objetivos de saude. Os participantes do grupo de tratamento foram
alocados aleatoriamente em quatro subgrupos. O primeiro recebeu um cofre no qual poderiam colo-
car seus depodsitos de poupanca para produtos de saude preventiva. Eles também receberam a chave
do cofre e um livro para registro dos valores poupados. O segundo grupo recebeu o mesmo cofre
trancado e um livro de registro das operacdes. Os saques exigiriam a visita de um representante ofi-
cial da ROSCA que ficaria com a chave do cofre e apenas abriria o cofre quando a meta de poupanca
coletiva fosse atingida. O terceiro grupo tinha de usar a estrutura da ROSCA para desenvolver um
“pote para saude” para poupar para determinados produtos de salde que o grupo pudesse aceitar.
O quarto grupo tinha de criar uma conta de poupanca de salde na qual cada membro teria de fazer
depdsitos frequentes na conta individual administrada pelo tesoureiro da ROSCA. Os individuos sé
poderiam retirar seus depodsitos para pagar despesas de saude. Os resultados sdo interessantes: os
quatro grupos de tratamento exibiram altas taxas de adesdo ao esquema de poupanc¢a para saude.
Logo, pode-se dizer que existe demanda por tais estratégias de poupanca para objetivos especificos.
O problema é que frequentemente os pobres no mundo real ndo tém acesso a produtos capazes de
aproximar suas intencdes e acdes de poupanca formal.

Nava Ashraf, Dean Karlan e Wesley Yin aplicaram um experimento para testar um produto de
poupanca de compromisso no Banco Verde nas Filipinas (Ashraf et a/ 2006). O objetivo era testar a
conjectura de que individuos estariam dispostos a comprar um produto de poupanca sem liquidez
alguma para restringir seu acesso aos depdsitos feitos e manter compromisso crivel com consumo
futuro. O produto foi chamado de Depdsitos Poupe, Ganhe e Aproveite (SEED, Save Earn Enjoy De-
posits) e dava ao cliente a oportunidade de se comprometer com a poupanca sem chance de retirada
até que um objetivo previamente estabelecido fosse atingido - uma determinada data de saque ou
quantia de dinheiro. Os resultados mostram que as mulheres e os clientes com taxas de desconto
alinhadas com a funcao hiperbdlica demandam esquemas de poupanca forcada. Depois de um ano,
os participantes que compraram o SEED passaram a poupar 80% mais que os participantes do grupo
de controle e eles aumentam seu saldo no banco em 337 pontos percentuais em média.
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3. Implica¢cdes da Economia Comportamental para os programas de desenvolvimento

A literatura comportamental tem nos ajudado a repensar as politicas e programas de combate a
pobreza e promoc¢do do desenvolvimento. Pode-se argumentar que a ineficacia de varios projetos
decorre das hipodteses feitas sobre como as pessoas se comportam. O crescimento e amadurecimen-
to dos experimentos de campo inspiram pesquisadores a usar insights ou contribuicdes da Economia
Comportamental para identificar problemas, formular e testar desenhos alternativos.

3.1 A relagcao entre a abordagem comportamental do desenvolvimento e o debate sobre
paternalismo nudge

Ha evidéncias de que matriculas automaticas de criancas, lembretes sobre a importancia de tomar
medicamentos para controlar o colesterol e hiperglicemia, acesso a servi¢cos de poupanc¢a de com-
promisso para os pobres contribuem significativamente para aproximar a melhoria de qualidade de
vida das pessoas (Datta e Mullanaithan 2014).

Inspirados pelas consequéncias negativas para o bem-estar individual e coletivo associadas as
falhas de julgamento e tomada de decisdo, os economistas comportamentais defendem peqguenas
intervencdes chamadas nudges. O papel das intervencdes nudges é alterar a arquitetura de escolha
de modo tal que os vieses cognitivos sejam neutralizados. Cass Sunstein (2014) ressalta que as inter-
vencdes nudges assemelham-se a um GPS (sistema de navegacdo), pois colocam o comportamento
das pessoas em determinadas direcdes estabelecidas pelos préprios individuos, que tém, por sua
vez, total liberdade para mudar de rota. Nao ha coercdo alguma ou reducdo do conjunto de alterna-
tivas (Thaler e Sunstein 2003, 2009; Sunstein 2012, 2013).

3.2 Fontes de objec¢do as intervengdoes paternalistas que extrapolam o nudging

A despeito das intervengdes serem inevitdveis em varios contextos para a promoc¢ao do desenvolvi-
mento humano, vale destacar algumas fontes de objecdo as medidas paternalistas que transcendem
a promessa de nudges como novos canais de informacdo e sistemas para a “navegabilidade” das
empreitadas decisdrias dos individuos.

A primeira fonte de critica considera que alguns tipos de intervencdes paternalistas podem ameacar
os valores éticos da liberdade de escolha e autonomia (Sugden 2005, Klick e Mitchel 2006). Por exem-
plo, um programa de combate a obesidade deve tomar cuidado para evitar arquiteturas de escolha que
utilizem a influéncia da pressdo social e mecanismos emocionais ligados a culpa e a vergonha, pois isso
representaria uma afronta a autonomia dos agentes independentemente de estabelecer no programa a
opcao de saida do plano de reducao de peso. Uma segunda critica refere-se ao fato das intervencdes
paternalistas reduzirem o potencial de aprendizado dos individuos. Todavia, hd evidéncia de que varios
programas de microcrédito, micropoupanca e microsseguros tém ajudado os pobres a aprender como
fazer melhores decisdes financeiras pessoais e empresariais (Armendariz e Morduch 2010). Uma terceira
critica relaciona-se ao fato dos arquitetos da escolha - sejam eles da esfera publica ou da privada - serem
também limitadamente racionais (Rizzo e Whitman 2008). A quarta objecdo seria a tentacdo de manipu-
lar as escolhas dos individuos através das politicas paternalistas. Isso porque arquiteturas de escolha sdo
capazes de alterar as regras de conduta automatica, percepcdo dos ganhos e perdas relativas sem que
as pessoas sejam informadas ou que se tenha algum tipo de escrutinio publico (White 2013).
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4. Observacoes Finais

Os experimentos de campo tém ajudado os economistas a investigar facetas dos fendbmenos da po-
breza e desenvolvimento humano, pois contribuem para o desvendar dos mecanismos ou processos
causais relevantes para a producdo do comportamento decisério daqueles que vivem em privacao
no mundo econdmico real. Em virtude disso, novas oportunidades sdo abertas para a criacdo de
itens de uma nova caixa de ferramentas analiticas e empiricas promotoras de melhor identificacao,
diagndstico dos gargalos comportamentais existentes e subsequentemente propostas de politicas
mais eficazes. O programa de pesquisa comportamental aplicada promete revolucionar a analise
das micro e macroestruturas do desenvolvimento, dando novos rumos para gue a ciéncia econdmica
recupere sua natureza psicoldgica e moral.

A pesquisa comportamental também destaca seu compromisso com o pluralismo metodoldgico
e reconhece a existéncia de determinantes das trajetdrias de desenvolvimento que ndo sédo facilmen-
te controlados pelos experimentos, tais como processos histéricos e estruturas sociais. Ademais, a
abordagem traz a tona o debate sobre a arquitetura de escolha e paternalismo leve ou nudge para a
agenda das pesquisas académicas e politicas. Poucos discordariam da visdo de que alguns tipos de
nudges sao inevitaveis e socialmente desejaveis. Entretanto, devemos examinar com cuidado fontes
de objecdo a medidas paternalistas que limitam a autonomia de escolha, o potencial de aprendizado
e o exercicio dos direitos dos individuos. Isso porgue, em nossa concepc¢do, o desenvolvimento como
liberdade ou expansdo de capacitacdes inspira mudanc¢as micro-institucionais e comportamentais
gue garantem as pessoas o direito de serem atores dos seus proprios destinos. Tais transformacdes
prometem fazer toda a diferenca.
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PSICOLOGIA ECONOMICA - MENTE, COMPORTAMENTO E ESCOLHAS

Vera Rita de Mello Ferreira

1. Origens da Psicologia Econémica - Como tudo comec¢ou

H4& muitos séculos, pensadores, tais como os fildsofos gregos, observam e discutem as relacdes
humanas que envolvem escolhas, trocas, propriedade, empréstimos, pagamentos, investimentos,
planejamento e outros, diante dos chamados recursos finitos, ou escassos (Lea et al., 1987; War-
neryd, 2005a).

Dinheiro é o primeiro exemplo que costuma vir a mente quando pensamos em recursos finitos,
embora esteja longe de ser o Unico - tempo, atencdo, capacidade de concentracao, esforco, autocon-
trole, recursos naturais, e nossa prdopria vida, sdo alguns outros.

Alocar o dinheiro e outros recursos finitos, isto &, distribui-los entre diferentes destinos, é o
objeto de estudo da economia. Examinar em detalhes como a mente realiza essas atividades € o as-
sunto da psicologia econébmica, e de suas disciplinas irmas, que se desenvolveram mais recentemen-
te, como a Economia Comportamental, as financas comportamentais, a neuroeconomia, ou ainda
as ciéncias da decisdo ou ciéncias comportamentais aplicadas [1]. Como todas essas, a psicologia
econdmica &, portanto, uma area interdisciplinar, situada na interface psicologia-economia, embora
tenha se iniciado muitas décadas antes (Warneryd, 2005b; Ferreira, 2008).

Sua origem pode remontar ao final do século XIX, quando a expressdo psicologia econémica
foi registrada pela primeira vez, em um artigo com esse titulo, publicado em um periédico (revista
cientifica) de filosofia, em 1881. Seu autor foi Gabriel Tarde, jurista francés, também considerado um
dos pioneiros da psicologia social, que argumentava que os fendmenos econdmicos requeriam uma
analise mais aprofundada dos elementos psicoldgicos neles envolvidos. Em 1902, ele publicou o livro
que pode ser visto como o marco oficial do nascimento da drea: La Psychologie Economique (cf. Rey-
naud, 1967; Lea et. al., 1987; Lewis et. al., 1995; Descouviéres, 1998; van Raaij, 1999; Webley & Walker,
1999; Barracho, 200T1; Kirchler & Ho6lzl, 2003; Warneryd, 2005b; Ferreira, 2007a, 2008).

Tarde morreu pouco depois, e a psicologia econdmica ndo avan¢cou muito na Europa na primeira
metade do século XX. No entanto, outro contemporaneo, Thorstein Veblen, também considerado
um dos pais da Economia Institucional, defendia, nos EUA, um alargamento dos horizontes para os
estudos econdmicos, de modo a abranger psicologia, biologia, ciéncia politica, histoéria e outras dis-
ciplinas. Sua luta pela expansdo da economia perdurou por varios anos, mas ndo recebeu a merecida
atencdo, com economistas da época se contrapondo as suas propostas sob o argumento de que as
teorias econdbmicas eram suficientes para agueles estudos, ai se incluindo aquelas sobre a “nature-
za humana”, isto é, as concepc¢des gque tinham sobre o funcionamento psicolégico dos chamados
agentes econémicos, o que ndo deixou lugar para que perspectivas interdisciplinares florescessem
naguele momento (van Raaij, 1999, Ferreira, 2007a, 2008).

A 22Guerra Mundial, contudo, veio mudar esse panorama, por meio dos grandes levantamentos
feitos por George Katona, que tinha formacdo em psicologia e emigrara da Hungria e Alemanha,
para os EUA. Ao contrario das previsbes de economistas, feitas com base em modelos tedricos, de
que a economia norte-americana enfrentaria uma dificil recessao no pds-guerra, Katona se propds
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a verificar o que a populacdo do pais efetivamente planejava fazer com seu dinheiro depois que a
guerra terminasse, a fim de obter dados mais precisos sobre as tendéncias futuras. Assim, elaborou
um extenso gquestiondrio sobre crencas, atitudes, expectativas e outros elementos subjetivos, e
aplicou-o em grandes amostras representativas da populacdo. Os resultados desse estudo apon-
taram na direcdo oposta aguela defendida pelos economistas - no lugar de recessdo, haveria um
grande boom econdmico, com as pessoas muito inclinadas a comprar bens e consumir, e ndo a
entesourar seu dinheiro (Ferreira, 2007a, 2008).

2. Estabelecimento - Psicologia Economica Contemporanea

Com a realidade dando razdo a Katona - os EUA viveram um periodo de intenso crescimento econd-
mico na década de 1950 -, a psicologia econdmica, ja em seus moldes contemporaneos, com base
em estudos empiricos, ganhou grande impulso e visibilidade (Webley & Walker, 1999; Ferreira, 2007a,
2008). Em 1952, Katona criou o indice do Sentimento do Consumidor, depois replicado em todo o mun-
do e, em 1975, publicou agquele que é considerado o grande divisor de dguas para o desenvolvimento
da area: o livro Psychological Economics [2], que redne grande parte de suas pesquisas (Katona, 1975).

No ano seguinte, 1976, pesquisadores europeus se encontraram para um coléquio informal
em Tilburg, na Holanda, quando trocaram informacdes sobre os respectivos trabalhos, e fincaram
as bases para a fundacao da futura /nternational Association for Research in Economic Psycholo-
gy (larep), em 1982, com o periddico da area, The Journal of Economic Psychology, a precedendo
em um ano. Desde o primeiro coléquio, outros se seguiram, anualmente, em diferentes paises
europeus, em geral, e muitos deles realizados em parceria com a Society for the Advancement
of Behavioral Economics (Sabe). Em 2015, ocorreu o 402 Coldéquio, Psychology and Economics
Together for a Better Life, em Sibiu, Roménia.

Outro marco no estabelecimento da area foi a publicacdo do grande livro-texto da disciplina,
The Individual in the Economy (Lea et al., 1987) e, varias décadas depois, ha previsao de sair um novo
livro-texto em 2016, organizado por Rob Ranyard, com titulo provisério Economic Psychology: The
Science of Economic Mental Life and Behaviour.

No século XXI, a psicologia econdmica e as demais disciplinas da interface psicologia-eco-
nomia dedicam-se, entdo, ao estudo do comportamento econdmico e da tomada de deciséo, re-
pousando sobre a premissa de que ha reciprocidade na influéncia entre, de um lado, fenbmenos
econdmicos e, de outro, sentimentos, pensamentos e comportamentos de individuos, grupos
e populacdes (Lea et al.,, 1987). O foco preferencial de todas elas sdo as chamadas anomalias,
comportamentos que ndao podem ser explicados pelas teorias tradicionais da economia, dentro
da tradicdo neoclassica da racionalidade, que entende o homem como capaz de escolher com
propriedade, e aprender com sua experiéncia (Lewis et al., 1995).

Questionando essa visao, a psicologia econdmica propde gque as escolhas humanas ndo sdo sem-
pre consistentes, dependendo, em grande escala, do contexto onde - e como - ocorrem, de tendén-
cias cognitivas e emocionais encontradas na maioria das pessoas, e de outros fatores, que resultardo
em importantes limitacdes da racionalidade. No entanto, de modo geral, psicélogos econdmicos ndo
defendem uma irracionalidade nessas decisdes, jd que haveria motivacdo e razdo por trads de cada
uma delas, ainda quando deletérias e prejudiciais ao tomador de decisdo (Katona, 1975, 218; Lea et
al., 1987, 513; cf. também extenso debate em MacFadyen & MacFadyen, 1990, 25-66).
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De todo modo, tais limitacdes implicardo diversas distorcdes de percepcdo, memoaria e avaliacao
dos dados, comumente encontradas no processo decisério, que acabam resultando nas anomalias e
inconsisténcias nos comportamentos e escolhas da maioria das pessoas. Esses equivocos sdo deno-
minados erros sistemdticos, devido ao padrao que costumam seguir, tornando-se, até mesmo, previ-
siveis, em muitas situacdes (Tversky & Kahneman, 1974; Kahneman & Tversky, 1979; Kahneman, 2011).
A descricdo de alguns deles podera ser encontrada em outras partes deste Guia.

3. Psicologia Econdmica e Economia Comportamental - Afinal, tem diferenca?

Durante varios anos, a Economia Comportamental foi considerada uma linha de pesquisa dentro da
psicologia econdmica, assim como as financas comportamentais. Todas elas estudam como a mente
processa informacdes, a partir de fatores cognitivos e emocionais, e entdo faz escolhas, diante de
recursos que sdo finitos. De preferéncia, fazem isso recorrendo a métodos empiricos, como expe-
rimentos e outros tipos de observacdo rigorosa e andlise sistematica. Ou seja, considerando esses
elementos, ndo haveria diferenca entre elas (exceto, talvez, que a psicologia pode recorrer, também,
a animais para realizar esses estudos). Katona (1975), Van Raaij (1990), MacFadyen & MacFadyen
(1990) e outros empregam os termos indistintamente.

Contudo, dado que a psicologia estuda comportamento em geral, e pode se apoiar em diferen-
tes teorias para fazer isso, estudar comportamentos econdmicos mais detidamente, como no caso da
psicologia econdmica, ndo chegou a gerar maior comoc¢ao, surpresa ou choque dentro da disciplina.
Ja na economia, introduzir o fator comportamental provocou quase uma revolucao, pois estudos
dessa natureza desafiavam os proprios canones da disciplina, em especial, daquela que vinha sendo
considerada como sua principal, se ndo Unica, teoria, a do homo ceconomicus, com suas decisdes
sempre visando otimizar beneficios e capacidade de aprender com a experiéncia.

Assim, o gue para a economia tradicional foi ruptura paradigmatica, sé muito lentamente ab-
sorvida pelo establishment (por exemplo, € quase um fato histérico, impensavel até poucos anos
atras, Richard Thaler, considerado o pai da Economia Comportamental, ser o presidente da American
Economic Association, em 2015, e devera ser sucedido por Robert Shiller, outro economista com-
portamental, e Nobel de Economia), para a psicologia nunca foi mais do que uma de suas inlUmeras
vertentes. Talvez esta seja a diferenca entre ambas: Economia Comportamental é revolucdo para a
economia, e necessariamente interdisciplinar, pois precisa dos estudos psicolégicos para existir; a
psicologia econbmica € um ramo ‘natural’ da psicologia, e poderia até investigar comportamento
econdmico sem a ajuda de outras areas, embora, sem duvida, se beneficie profundamente do didlo-
go interdisciplinar. Adicionalmente, deve-se acrescentar que foi mérito dos economistas comporta-
mentais dar a largada na expansdo do campo para aplicacdes em formulacdo de politicas, conforme
passa a ocorrer nos ultimos anos.

4. Como funciona - Objeto de estudo, Fundamentacao e Métodos

Além do estudo sobre os vieses cognitivos e emocionais, ou incorporando-os no exame de diferentes
setores, a psicologia econbmica compreende inumeras linhas de pesquisa, tais como: psicologia do
dinheiro; psicologia da poupanca; crédito e endividamento; escolha intertemporal; sustentabilidade,
meio ambiente e consumo; socializacdo econdmica; decisdes financeiras nos domicilios; crise econb-
mica e reacdes psicoldgicas; comportamento frente a impostos; inflacdo; risco e incerteza; pobreza
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e escassez; julgamento e tomada de decisdo; heuristicas e vieses; felicidade e bem-estar; comporta-
mento do consumidor; desemprego; experimentos econdmicos; normas sociais; trabalho (Kirchler &
Holzl, 2003). A mais recente delas é a arquitetura de escolhal[3].

O objeto de estudo da psicologia econdmica - comportamento econdémico e tomada de de-
cisdo - é compartilhado com outra area da psicologia, a psicologia do consumidor. Esta, contudo,
estabelecida, em seu formato moderno, anteriormente a psicologia econdmica contemporanea,
recorta os comportamentos e as escolhas associados a produtos, servi¢cos e negdcios, analisando
motivacado, processos mentais e emocdes que levam consumidores a escolher, ou ndo, determina-
dos itens. Estes estudos informam propaganda, marketing e publicidade em geral, e os achados
de ponta ndo sdo publicados, mas vendidos a agéncias e empresas. Este fator os diferencia da-
queles realizados no campo da psicologia econdmica, que costumam ser publicados em revistas
cientificas e apresentados em congressos. Ainda que alguns psicdlogos econdmicos se aproxi-
mem da psicologia do consumidor, no que diz respeito a objetivos e métodos, uma outra parcela
deles, possivelmente em maior nimero, prefere que os dados obtidos nas pesquisas da drea ndo
sejam utilizados para tirar proveito das limitacdes humanas, posicdo que eu adoto e defendo com
entusiasmo, em que pese ndo ser possivel controlar a disseminacdo desses conhecimentos (We-
bley & Walker, 1999; Lea, 2000; Ferreira, 2007a, 2008).

Sendo uma linha dentro da psicologia geral - e um ramo direto da psicologia social e/ou da
psicologia organizacional (neste ultimo caso, em especial, nos paises entdo socialistas, que ndo
tinham, propriamente, psicologia social) -, a psicologia econdmica enquadra-se neste campo,
tanto no que diz respeito a sua fundamentac¢do tedrica, quanto metodoldgica (Van Raaij, 1990).
Assim, diferentemente da economia, que dispde de uma grande teoria - teoria da racionalidade,
ou da utilidade esperada -, a psicologia econdmica ndo difere do restante da psicologia quanto a
convivéncia de diferentes abordagens, linhas tedricas, visdo de mundo, métodos e objetivos (Lea
et al. 1987; MacFadyen & MacFayden, 1990).

Como ciéncia moderna, a partir da década de 1970, ela baseou-se, inicialmente, na escola
comportamental ou behaviorista, que estuda o comportamento na perspectiva proposta por B.F.
Skinner, da aprendizagem social, estimulos e respostas, condicionamentos e possibilidade de pre-
visdo e controle do comportamento. Com mais forca a partir da década de 1980, contudo, passou a
inclinar-se para a vertente cognitivista, que tem dominado a psicologia social tal como vem sendo
feita nos paises de tradicdo anglo-saxdnica. E, em especial a partir dos anos 2000, os avancos da
neurociéncia também trouxeram inputs importantes para as pesquisas da drea, chegando a deno-
minar uma vertente especifica, a neuroeconomia.

Este ultimo periodo destaca, também, a importancia do componente emocional na tomada de
decisdo (Kahneman, 2002, 2011; Ferreira, 1999, 2007a, 2007c, 2008, 2011). Se, antes, a psicologia
social cognitiva se limitava a examinar os fatores apenas relativos a aquisicdo e ao processamento
das informacgdes pela mente, em um modelo préoximo ao computacional, agora a atencao volta-se,
também, para os aspectos ndo-cognitivos e emocionais. Kahneman, por exemplo, considera a cha-
mada heuristica afetiva (Slovic et al., 2002) “provavelmente, o desenvolvimento mais importante no
estudo de heuristicas de julgamento nas ultimas décadas” (Kahneman, 2002, 22, em traducéo livre),
jad que para ele, esta “avaliacdo afetiva automatica - a base emocional de uma atitude - é o principal
determinante de muitos julgamentos e comportamentos” (idem).

Sem duvida, incluir o fator emocional em pesquisas empiricas e, acima de tudo, com carater ex-
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perimental e quantitativo, revela-se um imenso desafio, a ponto de muitos pesquisadores preferirem
deixa-lo de lado. Por outro lado, seu papel no processo decisoério, conforme a prépria neurociéncia
informa, por meio das modernas técnicas de mapeamento cerebral, imagens precisas e possibilidade
de acompanhamento das operacdes mentais em tempo real, chega a ser determinante para sua evo-
lucdo, como ja destacou Kahneman e, mais de um século antes, o préprio Freud, ao criar a psicanali-
se. Resta, portanto, aos envolvidos na area, desenvolver meios de melhor alcancar essa dimensao, de
modo a registra-la, tdo precisamente quanto possivel, em seus estudos.

Nesse sentido, a psicologia econdmica ja traz um legado importante em sua bagagem metodo-
|6gica: também dentro da tradicao anglo-saxdnica, ela sempre se pautou por uma vocacao empirica,
em gue cada hipdtese demanda respectiva verificacdo, ao contrdrio da economia tradicional, que
partia de seus axiomas para elaborar modelos, em geral matematicos, de carater tedrico (Lea et al.,,
1987; Van Raaij, 1990). Experimentos de laboratoério (incluindo aqueles que podem utilizar técnicas
de neurociéncias) ou de campo, levantamentos, questionarios, observacdes sistematicas, andlise de
dados em amplas bases, e estudos longitudinais constituem a maior parte dos instrumentos utiliza-
dos por psicélogos econdmicos em seus estudos.

Dessa forma, a psicologia econdmica alinha-se com a tradicdo experimental dentro da psicolo-
gia, ao mesmo tempo em que dialoga, também, com a vertente da psicologia aplicada (Barracho,
2001), ja que seus achados de pesquisa podem ser levados a aplicacdes em diferentes setores da vida
socioecondmica dos cidaddos, como pode ser visto a seguir.

5. Aplica¢codes - Politicas e outros exemplos

Em 1981, o editorial do primeiro numero do Journal of Economic Psychology (Van Raaij, 1981), apon-
tava que a disciplina deveria contribuir para a solucdo de problemas sociais por meio de pesquisa
interdisciplinar. Por décadas, essas sugestdes ndo foram sempre seguidas e, apenas mais recente-
mente, os estudos da drea véem ganhando aplicacdes em diferentes setores, que incluem também a
formulac&o de politicas publicas.

Talvez surpreendentemente, o Brasil foi pioneiro ao inserir conteldo de psicologia econdmica,
por sugestdo da CVM-Comissdo de Valores Mobilidrios, nos livros preparados para alunos do ensino
médio e fundamental, como parte da Estratégia Nacional de Educacdo Financeira-Enef (Brasil Core-
mec, 2010). A Enef € um programa federal que pretende oferecer material de educacao financeira
gratuito a diferentes setores da populacado. Ele foi concebido pelos reguladores do mercado financei-
ro e ministérios e, atualmente, é coordenado em parceria entre érgdos publicos e privados[4].

Com efeito, educacédo financeira vem incorporando, cada vez mais, insights psicolégicos em seus
programas, estratégias e em sua prépria agenda. Apds sucessivas verificacdes de que informacdes
técnicas ndo seriam suficientes para levar as pessoas a tomar decisdes econdmicas e financeiras
mais cuidadosas, a articulacdo entre as duas areas - educacdo financeira e psicologia econébmica ou
demais ciéncias comportamentais - tornou-se praticamente obrigatoéria, embora haja um longo ca-
minho a percorrer rumo a uma adequada capacitacdo financeira das popula¢cdes (OECD-Russia Trust
Fund, 2013; Ferreira, 2012, 2013, 2015; Ferreira & Lima, 2009). Diante da enormidade dos desafios
subjetivos (limita¢cdes humanas, com preferéncia pelo curto prazo e pela simplicidade, menosprezan-
do riscos e consequéncias) e externos (contextos desfavoraveis, facilidade de acesso ao crédito, in-
centivo ao consumo etc), para atingir esse objetivo, tais dificuldades ndo chegam a surpreender. Uma
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combinacado de educacéo financeira com aportes fundamentados em pesquisas de comportamento
econdmico e tomada de decisado, junto a desenhos de contexto favoraveis a melhores decisdes (em
linha com os principios da arquitetura de escolha), a partir de contribuicbes geradas pelo proprio
publico-alvo que vai receber o programa, poderia ser investigada em maior detalhe e, possivelmente,
trazer resultados mais promissores (Ferreira, 2015).

No Brasil, além da Enef, a psicologia econdmica também tem presen¢ca em organismos da maior
relevancia para a vida publica, como é o caso de dois reguladores do mercado financeiro: CVM e Ban-
co Central. O Banco Central do Brasil (BCB) incorporou a psicologia econbmica em sua agenda de
inclusdo e educacéo financeira a partir de 2010, no // Férum de Inclusdo Financeira. Com a criacdo da
area de Relacionamento Institucional e Cidadania da instituicdo, em 2012, as atividades de educacao
e inclusédo financeira foram consolidadas no Programa Cidadania Financeira, que incorpora principios
da psicologia em suas acdes e produtos. Dentre esses produtos, cabe destacar a série de videos Eu
e Meu Dinheiro (BCB, 2015), que utiliza a perspectiva de insights psicolégicos; o Guia de Exceléncia
de Educacdo na Oferta de Servicos Financeiros, que tem a psicologia econdmica como um de seus
principios norteadores; e a exposicao “Vocé Ja Parou Para Pensar?”, que reune psicologia econdmica
e educacdo financeira. Lancada durante a Semana Nacional de Educacdo Financeira em 2015, essa
exposicdo é o principal produto do projeto piloto Nucleo Museoldgico Interativo de Psicologia Eco-
némica e Educacdo Financeira (Numip), conduzido pelo Museu de Valores do BCB, e € uma iniciativa
inédita em museus monetarios de bancos centrais no mundo.

Ja a CVM vem promovendo, desde 2013, conferéncias anuais de educacéao financeira e com-
portamento do investidor, também gratuitas e abertas ao publico, nas quais psicologia econbdmica,
economia e financas comportamentais, heuroeconomia/neurofinancas, e respectivas aplicacdes em
politicas, tem tido presenca destacada, com pesquisadores nacionais e internacionais apresentando
seus Ultimos estudos no campo. E, em 2014, sob inspiracdo do Behavioral Insights Team (BIT), do
Reino Unido, a CVM criou o Nucleo de Estudos Comportamentais (NEC), “com o objetivo de oferecer
reflexdes, sugestdes, criticas, recomendacdes e subsidios técnicos, baseados em evidéncias e conhe-
cimentos de Economia Comportamental, neurociéncias, pedagogia e psicologia econdmica, social e
cognitiva, entre outros, que contribuam para o aprimoramento da eficiéncia e efetividade das politi-
cas de educacao, incluindo informacédo e orientacao, ao investidor” (CVM, 2014).

Na Fundacdo Procon-SP, a psicologia econdmica também foi uma das dreas em que técnicos e
mediadores envolvidos no Projeto-Piloto do Projeto de Apoio ao Superendividado (PAS) receberam
capacitacao para realizar seu trabalho em audiéncias de conciliacdo entre consumidores superendi-
vidados e seus credores.

No setor privado, consultorias de psicologia econdmica contemplam funcionamento mental,
comportamentos econdmicos, tomada de decisdo e arquitetura de escolha em contextos que,
além da educacéo financeira em geral ou, mais especificamente, endividamento, uso de crédito,
poupanca e outros servicos financeiros, podem enderecar temas tdo variados quanto obesidade
e fotoprotecdo, entre outros. Onde ha seres humanos se comportando e fazendo escolhas, ha
espaco para este olhar que busca compreender e analisar a dindmica psicoldgica, propondo fer-
ramentas para seu aprimoramento.
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6. Para Qué Psicologia Economica - E Para Qué Psicologia Econdmica no Brasil

No Brasil, houve uma linha de pesquisa em psicologia econdmica na Universidade Federal do Par3,
em Belém, coordenada pela Profa. Alice Moreira, até 2004. No momento, ndo ha mais esta insercdo
académica, nem curso de especializacdo (ha apenas um curso de extensdo, de carater introdutdrio,
atualmente ministrado na Faculdade Fipecafi, em S&o Paulo). E uma lacuna importante, que dificulta
a formacdo de pesquisadores e especialistas na area, levando os interessados a buscar pds-gradua-
cdo em departamentos que possam abrigar tangencialmente esta abordagem.

Por outro lado, ja existe uma literatura expressiva sobre o tema, com teses, dissertacdes, monogra-
fias e trabalhos de conclusdo de curso, além de artigos em periddicos, alguns capitulos de livros, um
livro técnico (Ferreira, 2008), e dois outros, de divulgacédo cientifica (Ferreira, 2007b[5]; Ferreira, 2011).

Da mesma forma que ocorreu com as demais disciplinas da intersec¢cdo psicologia-economia,
também a psicologia econdmica no Brasil ganhou impulso apds a outorga do Prémio Nobel de Eco-
nomia[6] ao psicdlogo social Daniel Kahneman, em 2002 (Kahneman, 2002) e, de maneira ainda mais
nitida, ganhou maior visibilidade na eclosdo da crise econdmica e financeira de 2008, que trouxe o
debate em torno dos fatores psicoldgicos e, especialmente, emocionais, presentes tanto no processo
de formacdo de bolhas nos mercados financeiros, como no crash que se seguiu a esta.

Ao mesmo tempo, ampliou-se a discussdo sobre a prépria constituicdo do campo, a medida
gue a Economia Comportamental avancava por seu lado. Alguns autores da psicologia econdmica ja
buscavam inseri-la em seu contexto histoérico, fosse propondo pensa-la em sua dimensao epistemo-
I6gica, de constru¢cdo de conhecimento (Albou, 1962, 1984), ou nas suas relacdes com a sociedade
(Van Raaij, 1981; Descouviéres, 1998).

A area ainda luta por espaco e pleno estabelecimento no nosso pais, embora os avancos nos ulti-
mos anos sejam inegaveis. Em 2014, por exemplo, foi realizado o / Encontro de Psicologia Econémica
e Economia Comportamental, na USP[7]. No entanto, ainda se poderia perguntar para qué uma psi-
cologia econbmica - e Economia Comportamental e demais ciéncias comportamentais - no Brasil?

Em 2004, no congresso anual larep-Sabe de psicologia econdmica e Economia Comportamen-
tal, eu conversava com um colega europeu sobre as dificuldades para implantar a drea no Brasil,
quando ele me fez uma pergunta que considerei um pouco desconcertante: e por que haveriamos de
querer psicologia econdmica aqui?

Para mim, que cheguei a esta fascinante intersec¢ao, no inicio de 1994, movida pela préatica cli-
nica psicanalitica em tempos de inflacdo altissima (pré Plano Real), ao lado da preocupacdo cidada
com a situacdo do pais, a resposta vinha sem hesitacdo: precisdvamos de psicologia econdmica para
ajudar a pensar as dificeis questdes e desafios que sempre tivéramos que enfrentar, pelo angulo psi-
cossocial e econdmico. Em outras palavras, trazer para a nossa realidade dados de pesquisas que pu-
dessem contribuir para o avanco do debate - e, eventualmente, aplicacdo em politicas publicas -, em
torno de problemas como inflacdo, desemprego, pobreza, desigualdade, desorganizacdo econdmica
e financeira, tanto no d&mbito publico, como no privado, corrupc¢do, contas publicas, e todos aqueles
gue comecavam a assomar no horizonte e que, hoje, fazem parte do nosso preocupante cotidiano,
como uso de crédito, endividamento, baixos indices de poupang¢a, prepara¢do insuficiente para apo-
sentadoria (@ao lado de aumento da longevidade e inversdo da pirdmide demografica, com impacto
sobre a sustentabilidade do sistema previdenciario), educac¢ado financeira, preparacdo para inclusdo
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financeira (bancariza¢cdo), manejo ambiental adequado, e muitos outros.

Com tamanho leque de problemas, e avancos timidos em sua discussao, contribuicdes cienti-
ficas originadas em estudos psicoecondmicos seriam muito bem-vindas. Assim, a psicologia eco-
ndmica que gostaria de ver em nosso pais é aquela que se coloca a servico da populagdo, com o
objetivo, sempre, de incluir, reduzindo assimetrias de informacédo - e o poder delas advindo -, e pro-
movendo o desenvolvimento sustentavel. Trazer conhecimento sobre o funcionamento psiquico, ao
lado daquele sobre as engrenagens da economia e das financas, pode se tornar um instrumento
importante para a emancipacdo dos cidadaos, que se tornam mais conscientes e responsaveis por
sua autonomia no momento de fazer escolhas. Muito daquilo que nossa area estuda ja é, desde ha
muito, conhecido pelo marketing, publicidade e psicologia do consumidor, com vistas a explorar
as inevitdveis fragilidades de nossa mente. A novidade gue a psicologia econdmica e a Economia
Comportamental podem trazer € maior acesso, por parte de todos que por ele se interessem, a esse
conhecimento, ai incluidas as incontornaveis estratégias empregadas pela arquitetura de escolha,
gue estd sempre presente, deliberada ou aleatoriamente.

Nosso objeto de estudo - comportamento econdmico e tomada de decisdo - é delicado, e ndo
ha como controlar os usos desse conhecimento. Caberia a essa psicologia econbmica regida pela
ética e pela busca de desenvolvimento coletivo e sustentavel a vocacdo de trazer para o debate as
implicacdes desses estudos, da maneira mais transparente, acessivel e participativa possivel.
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[2] O autor ndo esclarece os motivos que o levam a escolher a expressao Economia Psicoldgica - que
da nome ao livro - a Psicologia Econémica, e usava os termos indistintamente, ao lado, também, de
Economia Comportamental.

[3] Arquitetura de escolha, também conhecida como paternalismo libertario, light ou assimétrico, é a
proposta, inicialmente lancada por proeminentes economistas comportamentais, como Richard Tha-
ler, George Loewenstein, Colin Camerer, Shlomo Benartzi e outros, além do advogado Cass Sunstein,
de promover-se redesenhos dos contextos, de modo a facilitar que as pessoas tomem as decisdes
gue desejariam tomar, embora, frequentemente, sejam vitimas de suas proprias limitacdes - e de
contextos inadequados -, o que as impede de realizar aquilo a que se propdem. No lugar de cam-
panhas educacionais e de conscientizacdo, ou de incentivos tradicionais, eles sugerem que as pro-
prias limitacdes psicoldgicas sejam revertidas em estratégias eficazes para promover escolhas mais
adequadas e alinhadas ao que o tomador de decisdo de fato deseja. Nudges, como sdo chamadas as
peguenas mudancas, ou “empurrdes”, que podem levar a pessoa a melhores decisdes (de seu proprio
ponto de vista), sdo o instrumento empregado para desencadear acdes que permitam atingir o obje-
tivo almejado, devendo ser de simples execucdo, baixo custo e com capacidade de alcancar grande
escala. O carro-chefe desta proposta sdo pequenas alteracdes no layout de formularios referentes
a adesdo a planos de pensdo nos EUA, alocacdo dos recursos captados e reajuste automatico das
contribui¢cdes, conforme sobe o saldrio do funcionario. Em conjunto, estas simples medidas tém se
mostrado um inegavel sucesso, com aumentos expressivos em todos os seus componentes: adesao,
alocacdo adequada e maiores beneficios quando da aposentadoria. A partir deste sucesso, outros se-
tores vém se beneficiando de nudges também (cf. Sunstein & Thaler, 2003; Thaler & Benartzi, 2004;
Choi et al,, 2005; Thaler & Sunstein, 2008; Loewenstein & Haisley, 2008; Beshears et al,, 2008).

[4] http://www.vidaedinheiro.gov.br/; http://www.aefbrasil.org.br/
[5] Também publicado em 22. edicdo, pela Editora Evora, em 2011.

[6] Antes de Kahneman, em 1978, outro pesquisador, Herbert Simon, com forma¢ao em psicologia
e economia, ja havia recebido o mesmo Nobel, por sua teoria da racionalidade limitada, que abre o
debate sobre as limitagcdes cognitivas que impediriam a vigéncia da racionalidade plena no ser hu-
mano. Mais recentemente, em 2013, o economista comportamental Robert Shiller, especialista em
mercados financeiros, também foi agraciado com este prémio.

[7]1 Em 2002, havia ocorrido o Pré-Encontro de Psicologia e Economia - Fronteiras, Convergéncias,
Dilemas.
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INTRODUGAO A FINANCAS COMPORTAMENTAIS

Carol Franceschini

Financas Comportamentais € um campo de conhecimento voltado ao estudo das escolhas dos investido-
res financeiros, a partir de observacdes empiricas e de pressupostos psicologicamente realistas. Trata-se
de uma area “irma” da Economia Comportamental, no sentido de que ambas compartilham muitos pres-
supostos, mas com enfoques diferentes. Ambas aplicam os avancos da Psicologia moderna e experimen-
tal a seus objetos de estudo. A Economia Comportamental estd interessada em uma gama mais abran-
gente de comportamentos, qualgquer comportamento que seja determinante na organizacdo de nossos
sistemas sociais - trabalhar, consumir, trocar etc. Jd Financas Comportamentais enfoca um conjunto mais
exclusivo de temas: as decisdes dos investidores financeiros e os fluxos de dinheiro resultantes.

Financas Comportamentais apresenta robusta expansdo no mundo. Economistas e financistas
comportamentais sdo presencas constantes nas administracdes dos governos dos Estados Unidos
ou Reino Unido, em consultorias ao Banco Mundial e em outras instituicées de grande peso na poli-
tica mundial. Um exemplo é o time formado pelo parlamento Britanico, Financial Conduct Authority
- FCA - para promover melhores praticas competitivas nos mercados financeiros e corporativos a
partir de principios comportamentais (Erta, Hunt, Iscenko, & Brambley, 2013).

A Fundacdo Nobel vem reconhecendo a relevancia desse tipo de investigacdo ao agraciar pes-
quisadores comportamentais e experimentais em diversas ocasides. Alguns aparecem citados neste
capitulo, como Daniel Kahneman (Nobel 2002), Vernon Smith (Nobel 2002) e Robert Shiller (Nobel
2013). Outros ndo foram citados, mas sdo autores igualmente relevantes como Alvin Roth (Nobel
2012), George Akerloff (Nobel 2001) e um de seus precursores, Herbert Simon (Nobel 1978).

1. O que sdo os Mercados Financeiros?

As empresas e os individuos de nossas sociedades estardo sempre em condi¢cdes variadas em ter-
mos de seus recursos e necessidades. Alguns agentes, em alguns periodos, terdo renda em excesso
e poderdo usar essa renda para preservar ou elevar seu poder de compra em periodos futuros. Ou-
tros precisam de recursos imediatamente para implementar algum plano de investimento (ex: uma
empresa que pretenda expandir sua producdo) ou estdo endividados e precisam pagar hoje um valor
que soé terdo no futuro. Os mercados financeiros fazem o ajuste dessas diferencas temporais nas
necessidades dos agentes econdmicos (Ross, Westfield, & Jaffe, 2009). As decisdes de oferecer ou
tomar emprestado dinheiro consistem em escolhas de investimento financeiro. Elas diferem das de-
cisdes de investir (sem o termo financeiro ao final) que empresarios e governos tomam para expandir
a producdo de bens e servicos. Obviamente, comportamentos de investir na producdo de bens e
servicos estdo interligados aos de investir dinheiro, uma vez que as decisdes de empresarios muitas
vezes dependem das decisdes de investidores financeiros de disponibilizarem crédito e vice-versa.

A drea geral de Financas pretende descrever, explicar e prever os determinantes de tais movi-
mentacdes. Ha duas abordagens gerais, que serdo aqui chamadas de Financas Tradicionais e Financas
Comportamentais. Cada uma adota diferentes pressupostos e niveis de observacdo. Um nivel de ob-
servacao mais sistémico analisa os fluxos monetdrios no mercado de uma forma ampla, sem atentar
aos seus participantes individualmente. Esse é o caso de um dos modelos mais em voga em Financas
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Tradicionais, a Hipdtese dos Mercados Eficientes (HME). A vertente de Financas Comportamentais ten-
de a enfocar niveis mais reduzidos de observacdo - os agentes financeiros e seus processos decisorios
- mas o fazem mantendo em vista as repercussdes mais amplas e sistémicas desses comportamentos.

1.1 Financas Tradicionais: A Hipdtese dos Mercados Eficientes

Os modelos econébmicos utilizados em Financas Tradicionais foram trazidos da abordagem econdmica
neoclassica e baseiam-se sobre uma série de premissas (axiomas) de que os comportamentos huma-
nos apresentariam racionalidade ilimitada. A nocdo de racionalidade é um dos alicerces fundamentais
em praticamente todas as teorias em Financas Tradicionais, tais como Markowitz (1952) e a teoria do
portfolio; Modigliani e Miller (1958) e suas proposi¢cdes de irrelevancia da estrutura de capital e da poli-
tica de dividendos; Sharpe (1964) e o capital asset pricing model/ (CAPM); e Black e Scholes (1973) e o
modelo de aprecamento de opcdes (Rogers, Favato, & Securato; Luchesi & Securato, 2010).

Tais pressupostos sdo também a base da chamada Hipodtese dos Mercados Eficientes (HME), de
grande influéncia nos dias atuais. Ela foi originalmente proposta por Eugene Fama (1970), agraciado
com o prémio Nobel de Economia em 201332. A HME propde gue os precos dos ativos financeiros®® sdo
determinados pelas informacdbes disponiveis sobre as empresas que os emitiram e os mercados em
geral. Trata-se de um equilibrio dindmico. Assume-se que os precos dos ativos financeiros refletiriam,
a qualguer momento, todas as informacdes disponiveis aos agentes financeiros. Cada vez que surgir
uma nova informacédo relevante, os precos irdo se ajustar imediatamente, para cima ou para baixo, de
acordo com o contelido dessa informacao. A partir disso, a HME propde que os precos dos ativos fi-
nanceiros seriam a estimativa mais eficiente do valor dos bens e servicos ao qual os ativos financeiros
estdo atrelados. A partir dessa proposicdo