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Os desafios e o poder de entender como fazemos escolhas no dia a dia
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Um pouco da minha experéncia....

CeDEx (Centre for Decision Research and Experimental Economics)
University of Nottingham

Chris Starmer Robin Cubitt Simon Gaechter Abigail Barr Elke Renner




Como estd essa area de pesquisa
no Brasile

O gue vimos agui no Encontroe



Consolidada internacionalmente,
“desconhecida” no Brasil

Evolucgéo do tema Economia Comportamental em papers
reconhecidos das mais diversas areas nos EUA
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Consolidada internacionalmente,
“desconhecida” no Brasil

Artigo de Marco de 2010 da McKinsey Quarterly:

The case for behavioral strategy

March 2010 | by Dan Lovallo and Olivier Sibony

“Once heretical, behavioral economics is now mainstream.

Money managers employ its insights about the limits of rationality....

http://www.mckinsey.com/insights/strategy/the_case_for_behavioral_strategy



Consolidada internacionalmente,
“desconhecida” no Brasil

Artigo de Fev de 2010 da McKinsey Quarterly:

A Marketer’s guide to behavioral economics
February 2010 | by Ned Welch

“‘Marketers have been applying behavioral economics—often unknowingly—
for years. A more systematic approach can unlock significant

value”

http://www.mckinsey.com/insights/marketing_sales/a_marketers_guide_to_behavioral_economics



Consolidada internacionalmente,
“desconhecida” no Brasil

— Praticamente desconhecida;
— Poucos trabalhos nacionais ou traduzidos para portugués;
— Certa confusdo em relacao a outras areas;

— Poucos professores formados na area para dar aula;

— Muitas duvidas, mas muitas oportunidades!

Economia?

$55
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Alguns pesquisadores-chave

da drea no momento

Que fornecem uma maneira alternativa de interpretar
questoes criticas de diversas areas:

financas

microeconomia CyQQ'@ marketing




QUEM E QUEM NA NOVA ECONOMIA - Reportagem na Revista Epoca, 06/10/2009

>>> Daniel Kanheman

- Psicologo israelense, doutor pela University of California
- Professor da University of Princeton |
- Recebeu o Prémio Nobel de Economia de 2002 \

>>> Colin Camerer ADVANCESIN

beliavioral
- Professor de neuroeconomia e financas comportamentais  feonomics

do Instituto de Tecnologia da Califérnia
- InUmeros artigos e uma referéncia importante da drea. W

>>> Richard Thaler

- Pioneiro das financas comportamentais, conhecido por
alguns como pai da area de behavioral economics
- Leciona na Universidade de Chicago.




ALGUNS OUTROS NAO ABORDADOS NA REPORTAGEM DA EPOCA

>>> Dan Ariely

Professor na Universidade de Duke

Tem como caracteristica ser mais comercial e didatico.
Co-fundador Center for Advanced Hindsight & BEworks
Curso Coursera: A Beginners Guide to Irrational Behavior.

>>> (George | owenstein

- Ph.D. em Economia pela Universidade de Yale.

- Professor na Universidade Carnegie Mellon (e Pittsburg)

- InUmeros artigos e um dos grandes destaques atuais no
campo da economia comportamental.

>>> Robert Shiller

Extiberdice
- Professor na Universidade de Yale
- Nomeado um dos 100 economistas mais influentes do munc
- Prémio Nobel de Economia de 2013, juntamente

com Eugene Fama e Lars Peter Hansen.




ALGUNS OUTROS NAO ABORDADOS NA REPORTAGEM DA EPOCA

>>> John List

- Professor da University of Chicago,
- Referéncia na drea de experimentos de campo (site
interessante: hitp://karlan.yale.edu/fieldexperiments)

>>> Dean Karlan G0OD INTENTIONS .

— T
Improving

- Professor de Economia na Universidade de Yale,

- Pesquisador do Abdul Latif Jameel Poverty Action Lab
(J-PAL) no MIT e € o presidente e fundador do
Innovations for Poverty Action (IPA)

>>> Sendhil Mullainathan

- Professor de Economia na Universidade de Harvard Porque 6 que

- Autor de Scarcity: Why Having Too Little Means So (6r {0 pouco _
Much (com Eldar Shafir). Ele é co-fundador da ideas4?2 Significa tanto*
e do J-PAL MIT.




"Nao é para o proximo Steve Jobs ou Bill Gates que devemos olhar para
a proxima grande revolugao nas empresas, mas sim para pensadores
como Daniel Kahneman, Dan Ariely, Robert Trivers, Gerd Gigerenzer,
Timothy D Wilson e John Tooby.”

TEDSalon London 2010 - 12:37 - Filmed Apr 2010
Subtitles available in 29 languages

[E] View interactive transcript

Rory Sutherland

Executive Creative Director and Vice-Chairman of OgilvyOne in London and the Vice-Chairman of Ogilvy & Mather UK.
http://www.wired.co.uk/magazine/archive/2013/06/feature-rory-sutherland/rory-sutherland-knows-how-to-save-marketing



A Economia Comportamental

* € uma disciplina relativamente nova
« Interdisciplinar: influéncias de psicologia, neurociéncia, e outros ciéncias
« Ceticismo (mesmo hostilidade) no inicio:
Tanto por economistas de diversas areas
como pelas areas de negocio.

* Nos ultimos anos, o campo tornou-se
amplamente aceito, apresenta crescimento

rapido e esta em rapida evolucao.




e
A Economia Comportamental

» Trés Prémios Nobel de Economia
— Herbert Simon, 1978,
— Daniel Kahneman, 2002,
— Robert Shiller, 2013

« E importantes figuras em areas relacionadas (Rory Sutherland,
Steven Levitt, Malcolm Gladwell, Robert Cialdani, Nassin Taleb,
Paul Dolan, Martin Lindstrom, Barry Schwartz, entre outros)
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A Economia Comportamental

Surge como um elo entre a economia e a psicologia.

Tem como objetivo entender e modelar as decises
dos individuos de forma mais proxima da realidade.

Individuo: nao é racional (homo economicus) ou
meramente egoista.

Busca compreender as influéncias comportamentais
conscientes e inconscientes e aplica-las.




Criticas?
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E 0 que esses pesquisadores
observame

Em linhas gerais, como
sistematicamente nos comportamose




Escolhemos o mais facil, mesmo Tendemos a escolher um beneficio
quando sabemos que ndo é o imediato frente a um beneficio futuro
melhor. superior (DH, autocontrole, tentacdo)
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Comparamos sempre,
as vezes o incomparavel

." 3
-

—7 S



Os Outros... um peso desproporcional nas nossas decisdes.....

"Se todos preferem este,
provavelmente € porque este € bom "

Onde vocé
comeriae

Case interessante: Opower usa a comparacdo com os vizinhos :'s
nas contas de luz para incentivar a economia de energia. O P OW E R




E os Consumidores?

Ofertas, Framing, Impulsividade, Gratis, Forma de Pagamento, Contexto, entre outros...

THE RATIONAL CONSUMER ..

O Consumidor Racional vai as compras: http://youtu.be/8Yvl pCik4s @

S

o




O que a economid
comportamental fraz de
NOVO?¢







 Os homo sapiens cometem erros sistematicos e
previsiveis devido ao uso de heuristicas, “rules of
thumb”, falacias, e por causa da maneira como
eles sao influenciados por suas interacoes sociais.

A economia comportamental usa experimentos

controlados para testar diversos cenarios e
tratamentos e assim medir como pequenas

nuances afetam o comportamento do ser
humano.




O Ser humano comprovadamente...

Decide com base em ICIRJEEEREES Aceita solucoes

habitos, experiéncia e fluidas (variam com o apenas
regras praticas

tempo e diferentes SN EIER
simplificadas + circunstancias)

Sao pouco
Busca sistematicamente = Tem dificuldade em competentes para

rapidez no processo equilibrar interesses decidir no presente o
decisorio de curto e longo prazo gue irao desfrutar no

futuro
5 + Usam emocgoes
Sao fortemente

] : assageiras para
T EREERES P & P

Ly previsao de utilidade a
por fatores emocionais.
longo prazo.

Entre outros.




Comprando um anel de noivado...

« Em um relatério recente da TNS, ela usa como exemplo para heuristicas a
compra de um anel de noivado.

e Como é escolhido o anel?

— E comum um valor baseado em um “multiplicador" do salario do homem

(principalmente nos EUA e Europa, onde costuma ser 2 vezes o salario do homem);
— Uma preferéncia por diamantes;
— Como os anéis sao exibidos, quantas op¢cdes?;
— O local da joalheira (Caro? Barato?);
— Pregos comparativos entre eles;
— A experiéncia da compra;

— Entre outros...

(TNS, Behavioural economics: The complete picture? ).




Comprando um anel de noivado...

« Qutro efeito que podemos analisar aqui seria 0 chamado Decoy effect
(Efeito Isca) - similar ao exemplo classico da The Economist®:

A entrada do anel

de 3200,00 muda as $3,000 l $2.500

preferéncias:

Note que ele tem

trés diamantes.

53,000 $3,200 $2,500

* http://www.economiacomportamental.org/efeito-isca-ou-efeito-de-dominancia-assimetrica-decoy-asymmetric-dominance/

(TNS, Behavioural economics: The complete picture? ).




Comprando um anel de noivado...

 Nesse outro cenario é inserido um anel com valor inferior

A entrada do anel

de 2750,00 muda as

preferéncias.
$3,000

Note que ele tem

um diamantes.

$3,000 $2,750

(TNS, Behavioural economics: The complete picture? ).




E o framing? Qual a
importancia para o
marketing e publicidade?
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Framing de uma Oferta em Telecom

35%
30%
e 20% | N ~ I . I
z ~n Ll L)
g Vocé tem direito! ao percal Economize!
=
= 10%
0%
-5% -
Attention! You are lucky! You are lucky! You are lucky! The gift for you! Congratulations! gift for You! Attention!
You are entitled You are entitled We presentyou Don't miss XS Don't miss XS Save with Save with Save with
to aXS bonus! to aX$ bonus! aX$ bonus! In bonus! In order bonus! In order XS bonus! In XS bonus! In XS bonus! In
In orderto get Inordertoget ordertogetit, togetit just togetit just ordertogetit, ordertogetit, ordertogetit,
it, just make at i, just make at just make at make aTUofY make aTUof Y just make at just make aTU  just make at
least YTU least YTU least YTU as minimum as minimum least YTU of Y asminimum least YTU
Outros

« Descontos % versus R$
» Ofertas limitadas / Reminders personalizados
» Estratégias de Fidelizacdo que usam conceitos como aversao a perda e efeito posse
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Reportagem com Daniel Kahneman

“Os truques da mente rapida e a hora de pensar devagar”

Vocé prefere?

Uma carne com 10% de gordura, ou com 90% livre de gordura

"um individuo completmaente racional...Mas as pessoas sdo influenciadas pelo modo como vocé descreve o
conteldo de gordura, € elas preferem muito mais uma carne que seja 90% livre de
gordura do que uma que tenha 10% de gordura. As pessoas séo suscetiveis a estes erros e

reconhecer esta suscetibilidade pode nos ajudar a tomar decisdes melhores.”

Daniel Kaheman em entrevista para a O GLOBO em 02/08/2012

o
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http://oglobo.globo.com/sociedade/ciencia/os-truques-da-mente-rapida-a-hora-de-pensar-devagar-5661103#ixzz3HGlouDqu v




OUTRAS FORMAS...
Reportagem da The Economist: You've been framed

The
Economist JRWERE politics Business & finance Economics Science & technology Culture

Economics focus

You've been framed

Consumers are suckers for “special” deals that are costlier than they first appear

: /1’////
CHOOSE FROM A SELECTION OF

MAIN MEAL

SIDE DISH

DESSERT

SO ,\HOJ E BOYILE " E WINE
RELAMPAGO ALL FOR £10

Huck S. and Wallace B.. 2010. “The Impact of Price Frames on Consumer Decision Making”. Office of Fair Trading, May 2010



E como uma experimentalista....

... uma ideiq surge...




O Impacto da taxa de entrega gratis

Nna venda de livros online

Uma andadlise pela perspectiva da economia

comportamental
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Motivacao

Muitos estudos mostram que a divisido do preco em duas ou mais
partes (drip-pricing) € uma estratégia valiosa.

Intrigada: alta dispersao de precos, na era da internet, para bens
homogéneos, tanto no preco do livro e taxa de entrega, observada

no Reino Unido entre marco e maio de 2013.

Click to LOOK INSIDE!

GEORGE RR.
HIUAIRIL R

A Song of Ice and Fire (1) - A Game of Thrones [Paperback]
George R_ R, Martin ) (Auth
Yook v 80 revitws)
ARP: £8.99
price: £2,38
You Save: £6.61 (74%)

Only 15 left in stock.
Dispatched from and sold by Safe And The Cheapest.

56 new from £2.38 31 used from £0.83 2 collectible from £6.20

Amazon Price New from Used from

Multiplas perdas sao
geralmente mais dolorosas do
que uma unica perda
de valor monetario de igual?
(Thaler 1985)

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspective.




Objetivos centrais

« Avaliar o efeito da entrega gratis

« Elasticidade de preco tanto do livro Online Bookstore

q uane da axa Are you living in the US or UK?
Join us in this study’

 Forgas comportamentais que podem
estar cumprindo um papel importante:
— nas compras on-line

— quando se utiliza diferentes enquadramento de
precos.

Impacto da heterogeneidade do
consumidor.

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspective.




O Experimento e
0S nove cenarios testados

« Experimento online pela plataforma surveymonkey

« (Cada individuo foi selecionado aleatoriamente pela plataforma de pesquisa
para cada tratamento.

(s tratamentos testados foram:
Price of the Book (in pounds)

£4.50 £6.00 £7.50
Free F1 F2 F3
Delivery £1.50 T (5~ (37
'£3.00 | HT H2 H3 -

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspeM



Estrutura do Experimento

« Secao 1: Ddlar ou Libra (sensibilidade a precos) / questdes demograficas
« Sec3o 2: Situagdo hipotética / Arvore de Decisdo

 Secao 3 : Controle da heterogeneidade do consumidor.

Parte 1: Comportamento usual de compras on-line e / ou compra de livros
Parte 2: Tipo de comportamento de gastos

 Secao 4: Lembra do preco do livro que comprou, ou nao?

 Secao 5 : Controles

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspeM




Estrutura do Experimento — Secao 2

Figure 1 - Experiment Decision Tree

Choose one out of 8 books
Step 0
(175)
1
1 1
Step 1 Buy NOT Buy
book d«gs‘}cl:i;‘i:gf)enna?ll lgg':i( price) (103) (45)
—' g 4
1 1
Step 2 Buy NOT Buy
th diplays:
o fetayies sy (67 (36

Would buy if it was

Step 3 cheaper? (85)
4
1

Would buy if it was

Step 4 an e-book? (10)
Why did Why you did @
Step 5 you buy? NOT buy? @@
*the number of subjects that faced each step is reported in parenthesis
AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspeM




O impacto da taxa de entrega gratis

« Ter ou ndo a taxa de entrega, independente do valor total, foi o fator mais

importante
Purchase rate per treatment
Different colors represent different Total values
Total value plus delivery value displayed in parenthesis()
90% 80%
80% 67% 70%
70% 56%
60% °
50%
20% 33% 35%  33%
o 25%
0% 17%
20% I
10%
YES
0% NO [ YES : NO
F1 F2 L1 F3 L2 H1 L3 H2 H3
4.50 6.00 6.00 7.50 7.50 7.50 9.00 9.00 10.50
(Free) (Free) (1.50) (Free) (1.50) (3.00) (1.50) (3.00) (3.00)

Bertini and
Wathieu(2010):

N&o divulgamos um
atributo positivo
importante (entrega
grdtis) desde o inicio:
assim segundo os autores
podemos considerar os
resultados como um
“lower bound” do que
acontece na realidade.

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspective.




Impacto outras variaveis

* Precgo do livro nao foi significativo na
probabilidade de um consumidor comprar
ou nao um livro.

« Taxa de entrega teve um impacto
significativo de -29,5%.

« Ter o nao taxa de entrega apresentou um
impacto de -38,9%.

« Tanto o Tipo de Consumidor e a variavel
Fisico vs e-book (comprar mais livro fisico
do que e-books) tiveram um impacto
positivo significativo, respectivamente
15.6% e 12,2%.

Modelo Probit — Quanto uma varidvel afetou a Probabilidade de comprar ou ndo comprar o livro

(1) (2A) (2B) A3)
Step 1 Step2 A Step2 B Step 3
Buy or Not buy? b/se b/se b/se b/se
Book Price -0.033 0.057 0.067 -0.074
-0.0343 -0.0546 -0.0521 -0.0557
| Delivery Category  -0295%** 0088 0147 |
| (Free / Low / High) -0.0804  -0.1375 -0.1056 |
Dummy for Delivery (d) -(.398**
-0.1903
Dummy for Female (d) -0.115 -0.06 -0.038 0.124
-0.077 -0.1355 -0.1359 -0.1355
Monthly Budget -0.003  -0.214%**  -(.184** 0.004
-0.0511 -0.0825 -0.0782 -0.0941
Dummy for Student (d) - -0.329***  .(.307*** 0.143
-0.0843 -0.1165 -0.1054 -0.1656
| Type of Consumer 0026 0.056** 01520 01790k
i (1- tight ward, 5-spend drift) -0.0345  -0.0638 -0.0652 -0.0612 i
Physical versus E-book -0.055 0.122** 0.129** 0.035
(1- only physical, 5-only e- -0.037 -0.0597 -0.0608 -0.0654
| Wasthebookin | 0111 -0187 015 0262¢¢
i their to-read list? (d) -0.0839  -0.1172 -0.1227 -0.1289 |
N 115 87 87 61

Marginal effects - * p <0.10, ** p <0.05, *** p <0.01
Standard errors (p-value) in parentheses - (d) for discrete change of dummy variable from 0 to 1




Nossas hipoteses eram...

1)  Consistente com um estudo famoso na area de Hossain e Morgan (2006) x
realizado usando o Ebay, a entrega gratuita nao levaria a maiores receita:

2) O consumidor sera mais sensivel ao preco do livro (primeira tela),
do que a taxa de entrega;

3) No final do experimento, o preco que o consumidor vai se lembrar:
apenas o preco do livro em si (sim, 78% lembraram s6 do preco do livro);

3) O tipo de consumidor (ou mais pao-duro ou gastador), o nivel de experiéncia
de compra de livros e a familiaridade com os e-books vai afetar a sensibilidade
ao preco de cada suijeito.

A rejeicao da hipotese 1 € consistente com a ideia que o preco particionado deveria diminuir

a demanda dado que multiplas perdas sao geralmente mais dolorosas do que uma unica
perdade valor monetario de igual (Thaler 1985)

AVILA, F (2013). Is FREE delivery the most profifable sfrategy for online booksfores? A view of drip-pricing from the behavioural economics perspective.




Hossain e -
Morgan
(2006),

Morgan et al
(2010), Huck
Wallace (2010)

Bertini e -
Wathieu (2010)

Avila (2013)

Contabilidade
Mental

Consumidores veem
como contas mentais

separadas (produto e
entrega).

Se nao existir essa conta
“transporte” mais? Esta
taxa pode ser
subestimada.

Com o aumento da

Aversao a Perda

Quando a taxa de envio
fica maior, torna-se mais
perceptivel

Assim taxas pequenas
nao seriam um
problema.

Mais ainda, ndo quer
perder o bem no
carrinho ou oferta->

A taxa chama atengao
para os tributos
secundarios, que nesse
Caso nao sao positivos,
assim enfatiza uma
perda adicional.

No nosso experimento a

Taxa de entrega
aumenta a
receita?

Efeito Posse/
Dotacao

Vé o preco base
baixo inicial e faz a
sua decisdo de
compra

Ja imaginam tendo o
bem

Mudam o seu ponto
de referéncia

Dificil deixar o bem
gue ja esta na cesta.

Evidéncia ndo é clara,

dado que alto numero

de pessoas desistiram

do item quando viram
a taxa de entrega.

primeira tela soé tinha o
livro e ndo fazia mengao a
gg entrega, assim quando
ela apareceu, tornou mais

perceptivel / saliente.

concorréncia/ promogdes
de entrega gratuita: os
consumidores ndao deixam
mais esse valor na conta
"entrega”

v
v
X
X
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here Is no pleasure gauge. All we have
IS comparison between similar things.
Marketing/Behavioural Economics can
help consumers make the ‘right’
comparison, and build a choice
architecture which makes

the right choice easy”

Nick Chater, IPA, Professor of Behavioural
Science, Warwick Business School
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