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Estimular um novo olhar em dire¢cdo a mudancas
de comportamento por parte de pessoas comuns,
consumidores, empresas e setor publico tem sido
um grande desafio. Um olhar que, de fato, cause
mudangas tanto a curto quanto a longo prazo. Mas
como é possivel fazer com que as pessoas, cada
uma delas dentro do seu proprio ecossistema, sejam
conscientizadas sobre a importancia de pequenas
mudancas financeiras cotidianas? E mais: como
dar a entender que estas tém grande significancia
quando agrupadas em um contingente maior, em
prol de uma melhor saude financeira e qualidade de
vida de familias no mundo todo?

E exatamente nesse ponto que a Economia Com-
portamental se encaixa, buscando minimizar ou
evidenciar os chamados “vieses comportamentais’
aos quais todos 0s seres humanos estdo sujeitos,
enquanto tomadores de decisdes. Sendo ajuncédo de
diversas disciplinas = Economia, Psicologia, Neuro-
ciéncia, Sociologia, entre outras —, a EC é uma area
interdisciplinar que tem como objetivo estudar como
os fatores emocionais, sociais, psicoldgicos, cog-
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nitivos e econdmicos afetam a tomada de decisao
dos individuos.

As pesquisas deste novo campo identificam também
problemas de predi¢cdo nos modelos da economia
tradicional, o que tem contribuido para um cresci-
mento da Economia Comportamental.

Entender como pensamos e como somos afetados
pelo contexto se torna a chave para promover uma

Normas Sociais

Efeito Posse

Desconto Intertemporal

voltar

real mudanca comportamental. Através das des-
cobertas da Economia Comportamental é possivel
criar mecanismos para diminuir ou mesmo eliminar
alguns vieses comportamentais que muitas vezes
nos desviam de um comportamento tido como
‘racional’, e nos levam a executar agdes que nos
prejudicam e interferem na nossa saude financeira.
Abaixo, uma lista simplificada de influéncias que
sofremos diariamente nas nossas decisoes:

Nossas escolhas sdo influenciadas por normas sociais e pelo comportamento dos outros.

A forma que uma escolha é apresentada afeta nossa decisao.
Tendemos a nos manter no que é conhecido e na opgao padrao.

Somos influenciados facilmente por informacdes irrelevantes e/ou inconscientes.

Valorizamos mais algo que possuimos comparado ao que ndo possuimos.

Nossas decisdes sao tomadas com base em um ponto de referéncia, consciente ou inconsciente.

0 horizonte de tempo e quando seremos impactados pela agado afeta nossas decisdes.

Faldcia do Planejamento | Costumamos subestimar prazos e custos quando planejamos uma ag&o.

Contexto

Aversao a Perda

O contexto em que vivemos é fundamental e pode ser usado para influenciar uma decisao.

Sentimos muito mais as perdas do que os ganhos, mesmo que estes tenham a mesma dimensao.
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Diariamente enfrentamos decisdes que moldam a
nossa saude financeira, sdo decisbes complexas
que implicam trade-offs peculiares. Ndo podemos
garantir que a perda de bem-estar que uma familia
tem hoje, reduzindo seu consumo didrio para poupar,
sera compensada por um aumento de bem-estar
futuro. A teoria econdmica tradicional fornece fer-
ramentais quantitativos para responder esse tipo de
questdes: taxas de desconto, estimativas de gastos
futuros e fluxos de fundos descontados séo alguns

fazemos racionalmente avaliagfes de custos e
beneficios das alternativas conforme nosso orca-
mento. Essa visdo considera que o ser humano busca
maximizar seus beneficios, podendo ordenar suas
escolhas e, consequentemente, sua disposicao de
gastar ou poupar. A teoria prevé ainda que suas
preferéncias podem ser ordenadas mesmo quan-
do custos e beneficios acontecem em momentos
diferentes.
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que temos a disposicao e elementos de contexto
aparentemente irrelevantes. Em termos praticos,
ferimos frequentemente os axiomas do teorema da
utilidade tdo Uteis para ciéncia econdmica na hora de
modelar as escolhas das pessoas. Na tabela abaixo,
listamos algumas caracteristicas dos chamados
homo economicus e homo sapiens, que seriam todos
nds seres humanos, faliveis e impactados por vieses
em nossas escolhas.

HOMO SAPIENS

dos dispositivos que um economista utiliza quando
tenta resolvé-las.

Mas a evidéncia de que esses modelos tém limites
quanto a aplicabilidade dos seus progndsticos é cada
vez mais saliente. Mesmo supondo que as pessoas
tivessem suficientes competéncias de calculo, outros
fatores entram em jogo no momento da decisdo. E
em um momento de crise? Com a intangibilidade
e incerteza crescente no dia a dia dos brasileiros,
vieses criticos tendem a ser amplificados, e causar
ainda mais estragos.

Para que se possa entender por que as pessoas tém
tais desvios de comportamento, é necessario que
primeiro se conceba como 0s economistas cons-
tituem a figura do consumidor dentro da propria
teoria econémica.

HOMO ECONOMICUS

De acordo com a teoria econdmica tradicional,
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Isso € possivel porque 0 ‘homo economicus” tem r(\)%, HOMO ECONOMICUS r%v)j

preferéncias estaveis no tempo. Mais rigorosamente,
0 "homo economicus” atende aos principios de ra-
cionalidade formalizados, por exemplo, no teorema
da utilidade do matematico John Von Neumann e
do economista Oskar Morgenstern. Segundo eles,
as decisOes das pessoas resultam de maximizar
uma funcéo de utilidade que deve cumprir alguns
axiomas basicos.

Um deles é o fato de que nossas decisdes sédo inde-
pendentes de alternativas irrelevantes. Ou seja, se
optar por poupar recursos para a aposentadoria, por
exemplo, essa alternativa sera preferida independen-
temente do contexto em que a deciséo for tomada.

Mesmo que essa perspectiva tenha trazido diversos
ganhos para os estudos econdmicos, na vida real
nossas escolhas sdo influenciadas pelas nossas
dificuldades de calculo, limitagdes de informagoes

CARACTERISTICAS:

+ Sdo egoistas e lutam pelo
proprio bem-estar

* Maximizam sua utilidade
(sempre escolhem aquilo
que é melhor, dada as possi-
bilidades)

* Processam de maneira 6tima
todas as informacgdes pos-
siveis

* Nao se confundem com a
forma que as escolhas sao
apresentadas

* Nao tem problemas de auto-
controle

CARACTERISTICAS:

+ Podem ter atitudes altruistas

« As vezes fazem escolhas que
nao sao as mais benéficas
em termos de resultado es-
perado

+ Tém suas escolhas afetadas
por diversas informagoes, in-
cluindo as irrelevantes

+ Sdo influenciados pela for-
ma na qual as questdes sao
dispostas

+ Vieses cognitivos e compor-
tamentais afetam o pode de
acao das pessoas

E comum pensarmos que temos controle sobre
nossas atitudes e escolhas, porém muitas vezes
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estamos apenas executando um processo que ja
foi predeterminado pelo nosso cérebro, e sequer ha
uma chance de pensarmos o contrario.

HOMO SAPIENS OU HOMO BEHAVIORALIS

Para exemplificar uma limitagdo basica, mas com
efeitos significativos, as Figuras 1 e 2, abaixo, ilus-
tram como os individuos normalmente absorvem
informacg0es erroneas em situacdes simples. A Figura
1 representa a conhecida ilusédo de Miller-Lyer, na
qual duas linhas horizontais aparentam ter tamanhos
distintos, mas, na verdade, ttm o0 mesmo tamanho
— 0 que ativa a ilusdo de Optica no cérebro sdo as
setas nas extremidades. Na Figura 2, observa-se

Figura 1
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enviezadamente, gragas ao fundo tridimensional,
personagens com tamanhos diferentes (emhora eles
tenham, na verdade, as mesmas medidas).

Embora se possa aprender a reconhecer um lapso
de racionalidade, e deste modo nédo se equivocar, as
vezes o controle da agdo simplesmente extrapola 0s
nossos limites racionais.

SISTEMA DUAL

Para explicar alguns dos padrdes que estdo por tras
da falibilidade das escolhas no dia a dia, podemos
recorrer aos principios da teoria do sistema dual,
difundida de forma mais ampla pelo professor Da-

Figura 2
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niel Kahneman em seu livro Rapido e Devagar, Duas
Formas de Pensar (Editora Objetiva, 2012). Essa abor-
dagem considera que temos dois modos distintos
de pensar definidos como sistema 1 e sistema 2.

O sistema 1 € rapido, simples, automatico e invol-
untario, enquanto o Sistema 2 € lento, meticuloso,
complexo e requer concentracao.

Todos nds usamos os dois sistemas para reduzir o
esforgo e otimizar o desempenho. O que ira determi-
nar qual dos dois sistemas sera acionado € o nivel de
atengdo e memoria que sera utilizado na realizagéo
de uma determinada tarefa.

A “PREGUICA” DO SISTEMA 2 E
A “FALIBILIDADE" DO SISTEMA 1

O modelo apresentado por Kahneman integra as
predicOes da teoria tradicional num modelo psico-
logicamente mais completo que reconhece que as
vezes atuamos como 0 homo economicus, mas
por vezes também nos afastamos desse modelo.
Serfamos mais proximos do homo economicus
provavelmente se o sistema 2 funcionasse sozinho
e ininterruptamente, mas o que vimos € que ele s6
atua diretamente quando uma tarefa requer alta dose
de atengdo e memoria.

O que acontece na pratica é gue muitas vezes o
N0SSo processo decisorio segue a lei do menor es-
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= Rapido e intuitivo ﬂ—/
= Sem esforgo }
=  Emocional ?

= Associativo

= Dificil de controlar ou
modificar

= (Consciente

= EXxige raciocinio
= Lento

= Usado para tarefas
exigentes e
complexas

forgo. O sistema 1 propde decisdes ao sistema 2, e
assim, poupando poder de calculo, ele responde “0k,
€ isso mesmo. Vamos em frente!” e voluntariamente
fazemos a escolha.

O problema é que, para ser agil, o sistema 1 se atém
a pergunta mais facil e usa a resposta mais rapida,
mesmo que Nao seja necessariamente a melhor ou
mais correta. Para isso, sdo criados atalhos, pas-
samos a usar regras simplificadoras, chamadas
comumente de heuristicas.

Como néo conseguimos desligar o sistema 1 sim-
plesmente quando bem queremos, as heuristicas
acabam nos levando a cometer falhas sistémicas,
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0s chamados vieses. Heuristicas e vieses nos le-
vam a negligenciar a ambiguidade, inventar causas,
acreditar e confirmar padrdes ja experimentados.

NECESSIDADE DE AUTOCONTROLE

Se cometemos erros sistémicos e automaticos, e
se ndo conseguimos (pelo menos nao deliberada-
mente) desligar o motor que os cria, como podemos
reverter a situagdo? O primeiro passo para mudar o
comportamento € reconhecer que falhamos.

A mitologia grega tem um grande exemplo de como
isso acontece. O heroi Ulisses, depois de ter vencido
a guerra de Troia, passa por inimeras provacoes,
uma delas é a sua passagem pela Ilha das Sereias.

voltar

Sabendo que seria tentado pelo belo canto das nin-
fas, Ulisses tampou 0s ouvidos de seus homens e
ordenou-lhes que 0 amarrassem ao mastro impedin-
do que ele cedesse e acabasse jogando-se ao mar.
Seduzido pelas sereias ele implorou que o soltassem,
mas sua tripulagéo nédo podia ouvir.

0 que salva Ulisses da morte ndo € sua capacidade
de resistir a tentagdo, mas a consciéncia de que
falharia. Assim como Ulisses, ha individuos que pos-
suem maior consciéncia das tentacdes e falhas de
autocontrole, que sdo chamados de sofisticados.
Esses individuos, assim como o heroi grego, tém
maior engajamento com mecanismos de compro-
metimento, minimizando a possibilidade de errarem
ou cairem em tentagdes no momento que ocorrem.

Ha também individuos que tém pouca ou nenhuma
projecdo das tentacdes futuras, para 0s quais agoes
de comprometimento ou conscientizagdo ndo seriam
aplicaveis.

AS ESCOLHAS DE DINHEIRO

De todas as nossas decisdes, as que tomamos em
relagéo ao dinheiro sdo provavelmente as que mais
demandam autocontrole e comprometimento. Apos
muitas investigacoes e experimentos baseados em
analises comportamentais, uma coisa fica clara:
pensamos no dinheiro de forma no minimo curiosa.
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O fato da decisdo envolver nimeros sugere que de-
vemos tratar a matéria como uma decisao para ser
resolvida com o poder de calculo mental. Fazer a
conta pode até ser simples. Mas ndo estamos fa-
zendo somente uma conta, estamos tomando uma
decisdo que envolve diversos fatores. Etomamos as
decisdes financeiras com as mesmas ferramentas
com as quais decidimos tantas outras coisas na nos-
savida. Ndo temos um sistema decisorio especifico
para aquelas que implicam dinheiro. A escolha por
detras da conta vai ter consequéncias sobre a nossa
vida, e ndo conseguimos avalia-las somente usando
0 Sistema 2, precisamos ativar 0 nosso Sistema 1.

Além do esforgo mental, processos automatizados
que moram no nosso Sistema 1, como a nossa an-
siedade, excesso de otimismo, ilusdo de controle, ou
medo de arrepender-se, ficam prontos para tomar o
controle, piorando nossa decisao.

Se para nos é claro que apds nossa aposentadoria
vamos precisar do que poupamos quando estavamos
em atividade, por que as pessoas sistematicamente
poupam Menos que 0 necessario para a garantia do
bem-estar quando esse dia chegar? E somente erro
de calculo?

Mesmo que o calculo seja complexo, um maior nivel

de instrugdo parece nao ser suficiente para melhorar
a qualidade da resposta num nivel individual. Muitas
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“DE TODAS AS NOSS5AS
DECISOES, AS QUE TOMAMOS
EM RELACAO AO DINHEIRO

SAO PROVAVELMENTE AS
QUE MAIS DEMANDAM
AUTOCONTROLE E
COMPROMETIMENTO."
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heuristicas gravadas no nosso Sistema 1 s&o ativadas
e perturbam o caminho racional, que nosso Sistema
2 tenta seguir. Com maior nivel de educagéo finan-
ceira, conseguimos nos manter no Sistema 2 por
mais tempo durante a decisdo. Também € verdade
que mais exercicio do autocontrole evita que o es-
gotamento envolvido na decisdo deixe que o Sistema
1 controle. Mas um bom desenho da arquitetura da
escolha acerca de uma decisdo financeira consegue
colocar outros elementos como auxilio. Entender
0 processo decisorio nos permite alocar sinais no
contexto para melhorar o equilibrio e fazer com que
a decisdo aumente o0 bem-estar da pessoa.

RESTRIGOES DAS INICIATIVAS DE
EDUCACAO FINANCEIRA

Uma descrigéo utilizada no Brasil para educagao
financeira é o0 da OCDE que diz:

‘0 processo mediante o qual os individuos e as so-
ciedades melhoram a sua compreensdo em relacéao
aos conceitos e produtos financeiros, de maneira que,
com informagao, formagao e orientagao, possam
desenvolver os valores e as competéncias necessari-
as para se tornarem mais conscientes das oportuni-
dades e riscos neles envolvidos e, entdo, poderem
fazer escolhas bem informadas, saber onde procurar
ajuda e adotar outras acdes que melhorem o seu
bem-estar. Assim, podem contribuir de modo mais
consistente para a formacéao de individuos e socie-
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dades responsaveis, comprometidos com o futuro”.

0 ponto de reflexao € que, apesar de o cenario estar
mudando, muitas das politicas atuais ainda acabam
sendo mais efetivas para individuos sofisticados, que
ja possuem, por exemplo, um certo grau de conscién-
cia da necessidade de autocontrole. Ha, entretanto,
um grande espaco para o desenvolvimento de agoes
voltadas aos individuos ingénuos e baseadas na
Economia Comportamental.

ECONOMIA COMPORTAMENTAL
E METODO EXPERIMENTAL

Sobre a influéncia de determinados aspectos na
tomada de decisdo, que sdo capazes de tornar uma
escolha inconsistente sob o0 ponto de vista tradicio-
nal, se debruca a economia comportamental. Essa
visdo, que avalia o comportamento dos individuos,
permitiu compreender a relevancia do contexto, do
enquadramento e de tantos outros fatores, amplian-
do a visdo sobre 0s agentes econdémicos e criando
novas ferramentas simples e eficazes na solugao
de problemas.

A economia comportamental utiliza predominante-
mente a observagao empirica, em laboratdrio, campo
Ou neurociéncia. Essa pratica faz com que os individu-
0S sejam observados enquanto fazem as escolhas,
de forma que os resultados observados sejam 0s
mais proximos ao que se obtém na realidade.
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Os testes sdo feitos usualmente separando os in-
dividuos em tratamentos diferentes e expondo-0s
a determinados estimulos. Qutro grupo, chamado
controle, ¢ mantido sem nenhuma intervencgao, es-
tabelecendo qual seria 0 comportamento “padréo’
para determinada circunstancia.

NUDGES

“Um nudge [...] é qualquer aspecto da arquitetura
de escolha que altera 0 comportamento das pes-
soas de um modo previsivel sem proibir quaisquer
opcdes nem alterar significativamente seus incen-
tivos econdmicos. Para que uma intervengao seja
considerada um mero nudge, deve ser facil e barato
evita-la. Nudges ndo sdo imposicdes. Dispor as frutas
ao nivel do olhar € considerado nudge. Proibir junk
food, ndo” (Thaler e Sunstein, 2008, p. 6).

Nudge também pode ser definido como “abordagens
preservadoras de liberdade que guiam as pessoas
para determinadas direcOes, mas que as deixam
seguir seu proprio caminho’ (Sunstein, 2015b, p.1).
A intensdo primordial desse tipo de intervencéo é
ajudar pessoas e grupos a decidirem por si mesmos
0 que é melhor para todos.

0s nudges podem atuar tanto no campo das politi-
cas publicas, como no campo da empresa privada.
O Prof. Dan Ariely, da Universidade de Duke, langou
uma iniciativa chamada de “Common Cents Lab".
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Nela, e em parceria com varias instituicoes publicas
e privadas, oferece estudos rigorosos para ajudar as
pessoas a fazerem escolhas certas na sua relagao
com o dinheiro. Em diferentes estudos, ele e a sua
equipe tém identificado cinco fontes de erros habitu-
ais das pessoas: (i) erros na gestao semanal de caixa,
(ii) dificuldade para reduzir as despesas segundo o
planejado, (iii) dificuldades para avaliar e contratar
divida, (iv) erros quando tentamos aumentar a pou-
panca de curto prazo, e (v) erros quanto tentamos
aumentar a poupanca de longo prazo.

A metodologia que Ariely usou para desenvolver
nudges comportamentais tem trés simples passos
que ele chama de os 3 “B": (1) identificar o compor-
tamento chave (key Behavior), (2) apagar ou reduzir
as Barreiras psicologicas e obstaculos reais que
ndo deixam as pessoas fazerem o que elas querem
fazer, e (3) ampliar os Beneficios envolvidos na de-
cisao financeira, sem envolver grandes mudancas
na equacao monetaria.

|deias poderosas estdo surgindo do seu trabalho:
melhora das ferramentas de budget familiar usando
aplicativos que permitam identificar e nos lembrar
dos gastos dos quais nos arrependemos, informar
sobre como pessoas similares a nds estdo consu-
mindo, associar a poupancga a objetivos com nome
(proximas férias, nova geladeira), usar os defaults
para associar 0 pagamento de um empréstimo com
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a criacdo de uma conta poupanca (quando a pessoa
pede um empréstimo por um carro, oferecer um
incremento da cota para uma conta poupanca que
cubra imprevistos e a manutengao do carro).

Como Ulisses, individuos mais sofisticados terdo
mais facilidade de se educar e se autocontrolar. Mas
a arquitetura de escolha consegue inserir pequenos
sinais no contexto de uma deciséo e atuam como
‘empurréezinhos” na direcdo desejada. Eles ajudam
tanto os sofisticados como o0s ingénuos a tomar
melhores decisdes quando se fala de dinheiro.
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