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Economia Comportamental: Trabalhando o gap intengao-agcao em profissionais

autonomos e empreendedores jovens dentro de um espago colaborativo.

Gabriela Hoffmann

RESUMO

O presente trabalho visa entender o comportamento de profissionais autbnomos e
empreendedores jovens que trabalham em um espaco colaborativo, de maneira a
influencia-lo em direcdo a tomada de melhores decisdes, e consequentemente, na
adequacao de um comportamento mais eficiente e produtivo. Para tanto, faz-se uso
de teorias e principios da Economia Comportamental no intuito de eliminar o gap
intengdo-acado constatado na amostra estudada. A aplicagdo do projeto “DO IT
TODAY.”, adaptado pela autora com base em uma plataforma eletrénica
desenvolvida por estudantes de Yale, possibilitou um melhor entendimento das
motivagdes que influenciam o comportamento do publico referido e a identificacédo
do nudge de maior relevancia no alcance dos objetivos individuais propostos.

Palavras-chave: Economia Comportamental 1. Gap intengcdo-acao 2. Nudge 3.
Espaco Colaborativo 4. Empreendedorismo 5.

1 INTRODUGAO

Individuos sédo, antes de mais nada, humanos. E como humanos, fazem
duas coisas: sao otimistas no planejamento e, paradoxalmente, inconsistentes na
execucao. Esse gap de intengdo-acao observado no comportamento das pessoas
faz parte da natureza humana.

Parar de fumar, economizar para aposentadoria, fazer exercicios
regularmente, ter uma alimentag&do saudavel, ter mais tempo para familia sdo alguns
exemplos de objetivos aos quais individuos se propdem e, muitas vezes, tém
dificuldade de agir de forma consistente.

A questéo intrigante é: o que explica um comportamento paradoxal desses,
ja que sao considerados seres tdo racionais? E do aludido questionamento surgem

ramificacbes do pensamento, tais como: por que tomamos certas decisées? Por que



somos influenciados por outras pessoas e pelo contexto? E como podemos
influenciar o comportamento dos outros?

Essas respostas podem ser de extrema utilidade para empresas, governos
ou qualquer outro tipo de organizagdo. Entender o comportamento humano e as
motivagdes por tras, afim de prevé-lo e redireciona-lo para melhores decisbes é o
trabalho da Economia Comportamental.

O presente estudo se esforca em identificar qual o mecanismo
comportamental de maior efeito na tentativa de eliminar o gap intencdo-agao
observado em profissionais autbnomos que trabalham em um espago colaborativo.

Nesse sentido, faz-se primeiramente necessario pontuar principios e
conceitos basicos da economia comportamental. Em um segundo momento, a
constatacdo de evidéncias empiricas e, por fim, entender o comportamento da
amostra em relagdo aos mecanismos aplicados.

Afim de cumprir com o segundo e terceiro objetivos especificos
supracitados, desenvolveu-se o “Do it Today. project’, realizado no espaco
colaborativo Aldeia Coworking. Aplicando quatro mecanismos de Economia
comportamental, o projeto buscou encorajar os participantes a alcangarem objetivos
que vinham procrastinando (procrastinagao: do latim pro, significa para; e cras
significa amanha). No fim do projeto, no intuito de responder o objetivo geral do
estudo, perguntou-se, por meio de entrevista, qual a técnica de maior relevancia na

conducgao dos resultados obtidos.

2 REVISAO DE LITERATURA

Estudos recentes na area de Economia Comportamental revelam que
conquanto as intengbes das pessoas se manifestem, em sua maioria, otimistas —
seja em relagdo a pratica de exercicios fisicos (FALKO F. SNIEHOTTA, URTE
SCHOLZ, & RALF SCHWARZER, 2007, p. 143-160), ao consumo ético e
sustentavel (VERMEIR, I. & VERBEKE, W., 2006, p. 169-194), a questdes
ambientais (BLAKE J., 2007, p. 257-278) ou produtividade (STEEL, P. D. G., 2002) -
os padrdes de comportamento n&do sao exclusivamente consistentes com os
intentos.

A verdade é que esse gap entre intengdo e comportamento € encontrado

nas mais variadas decisdes, dentre os mais variados dominios (KUO, F. Y. e



YOUNG, M. L., 2008, p. 1224-1237). As entidades tém predominantemente lidado
com essa questdo por meio de estratégias de mercado tradicionais e muitas vezes
deixado de lado a compreensdao do comportamento humano. Embora seu
entendimento seja de extrema importancia para pesquisadores, governos e
empresas, ainda néo se destina a devida atengao para o tema (CARRINGTON, M.J.;
NEVILLE, B.A. & WHITWELL, 2010).

O emergir da economia comportamental, que segundo Flavia Avila e Ana
Maria Bianchi (2015) nada mais é do que a “incorporagédo, pela economia, de
desenvolvimentos tedricos e descobertas empiricas no campo da psicologia”, se faz
com o proposito de compreender e trabalhar o gap intengdo-acdo, projetando
ambientes que guiem o comportamento humano para a tomada de melhores

decisoes.

2.1 Economia Comportamental — A ciéncia da escolha

Segundo Alain Samson (2015), economia comportamental € o estudo das
influéncias cognitivas, sociais e emocionais observadas sobre o comportamento
econdmico das pessoas. A mesma emprega principalmente a experimentagéo para
desenvolver teorias sobre a tomada de deciséo pelo ser humano.

As implicagdes da economia comportamental sdo abrangentes e suas ideias
vém sendo aplicadas em varias esferas no setor privado e em politicas publicas,
incluindo finangas, saude, energia, desenvolvimento, educagcdo e marketing de
consumo.

Rory Sutherland (2014), renomado profissional da area de marketing, aponta
alguns principios basicos da economia comportamental que devem ser adotados por
empresas e governos e que tem o condao de promover o bem-estar social e o
progresso econdémico:

1. Pequenas mudangas podem ter grandes efeitos.

2. A psicologia é muito importante.

3. As pessoas nem sempre conseguem explicar porque fazem o que fazem
ou O que desejam.

4. A preferéncia é relativa, social e contextual, ndo absoluta.

5. A confianga ndo € uma certeza; o que importa € o comprometimento.



6. As pessoas se satisfazem (aceitam uma opgao disponivel como
satisfatoria).

Além dos principios supracitados, faz-se necessaria a compreensédo de
conceitos que permeiam as teorias da economia comportamental.

2.1.1 Racionalidade versus Irracionalidade

What a piece of work is a man! How noble in reason! How infinite in faculty!
In form and moving how express and admirable! In action how like an angel!
In apprehension how like a god! The beauty of the world! The paragon of
animals! (SHAKESPEARE, Act Il, scene 2, Hamlet, 1602).

A visado predominante da natureza humana, compartilhada por economistas,
politicos e sociedade em geral esta refletida nessa frase. De fato, o homem é capaz
de coisas maravilhosas, como calcular a trajetéria de um objeto e prever seu
impacto, aprender linguas, dirigir, reconhecer rostos, cheiros, produzir musica,
tecnologia, arte — e a lista de coisas vai longe. A questao é: sera ele tao perfeito e
racional assim?

Dan Ariely, no capitulo introdutério de Predictably Irrational (2009), comenta
sobre a pretensado, por parte de certas ciéncias, e mais particularmente da teoria
econdmica tradicional, da habilidade humana de ser perfeitamente racional. O autor,
assim como outros economistas comportamentais (Cass Sunstein, Richard Thaler,
Daniel Kahneman e Amos Tversky), acredita que o homem estd distante desse
ideal. Ariely fala da irracionalidade humana e se refere a tal defendendo a simples,
porém realista, ideia de que a capacidade do homem de tomar decisdes € limitada.

Essa concepcgao esta ligada aos estudos predecessores de Herbert |. Simon
(1982), que cunhou o termo “racionalidade limitada” (“bounded rationality”). De
acordo com a aludida visdo, o ser humano ndo consegue lidar com a imensa
quantidade de informagdes a ser processada, seu entendimento é relativo ao
contexto e, devido a limitada capacidade cognitiva, n&do toma decisdes 6timas.

2.1.2 Teoria econémica do auto controle
Em 1969, o pesquisador Donald MclIntosh ja sugeriria que a ideia de auto

controle é paradoxal, a ndo ser que se reconhecga que a psique contém mais de um

sistema e que estes teriam algum grau de independéncia um do outro. Outros



economistas como Adam Smith e ndo economistas como Freud (1958) e Berlin
(1969) compartilhavam concepgdes similares, admitindo a importancia de conflitos
simultaneos no entendimento de problemas de auto controle.

Reforgcando essa crenga, Thaler e Shefrin (1981) propde o primeiro
tratamento sistematico e formal do homem econémico de dois egos.

‘O conceito de auto controle é incorporado na teoria de escolha
intertemporal modelando o individuo como uma organizagéo. O individuo, em dado
momento, é tido como um planejador perspicaz e um executor miope.” (THALER R.
& SHEFRIN H., 1981, tradugao livre).

Na aludida teoria o planejador de longo prazo procura maximizar a utilidade
em funcdo do tempo, enquanto uma sequéncia de executores existem por breves

periodos de tempo e cada um preocupa-se somente com a experiéncia imediata.

2.1.3 Vieses e Heuristicas do Comportamento

Kahneman (1991) define anomalia, mais comumente chamada de viés, como
determinado comportamento empiricamente observado que seja dificil de se
‘racionalizar”, ou seja, ndo consegue ser explicado e ndo é levado em conta nas
premissas da economia tradicional.

Muitos desses vieses comportamentais foram sendo identificados ao longo
dos ultimos 40 anos de estudo no campo de Economia Comportamental e seus
relatos, segundo Bulcdo M. (2013), se fazem essenciais na explicagdo de como o0s
seres humanos desviam sistematicamente seus comportamentos, para que possam
ser previstos e redirecionados.

Assim como os vieses, as heuristicas influenciam o comportamento humano
de maneira a gerar resultados previsiveis. Em seu trabalho “Judgement under

uncertainty: Heuristics and Biases” (1974), Kahneman e Tversky afirmam que:

Os individuos se baseiam em uma série de principios heuristicos que
reduzem os complexos problemas de avaliagcdo de probabilidades e
estimacdo de valores a simples questdes de julgamento (KAHNEMAN e
TVERSKY, 1974, p.).

Em sintese, sdo “regras de bolso” utilizadas com o intuito de reduzir os

esforcos mentais despendidos no processo de tomada de decisao.



No livro “Thinking, Fast and Slow” (2011), Kahneman discorre sobre os dois

sistemas mentais que sao responsaveis pela maneira como pensamos. O sistema

um (1), ou sistema automatico, associado com as partes mais antigas do cérebro, é

rapido, habil, instintivo, inconsciente, incontrolavel e de baixo esforgo. Ja o sistema

dois (2), o sistema reflexivo, € deliberativo e consciente, requer esforgo, controle, é

dedutivo, devagar e seguidor de regras. Estudos psicoldgicos recentes afirmam que

as heuristicas e vieses surgem da interagcdo entre o sistema um e o sistema dois
(SUNSTEIN C. & THALER R., 2008).
Os especialistas em Economia Comportamental Kim Ly, Nina Mazar, Min

Zhao e Dilip Soman (2013), da Universidade de Toronto, juntaram algumas dessas

anomalias em uma tabela resumida, segue:

TABELA 1 — Influéncias comportamentais e Heuristicas

INFLUENCIAS COMPORTAMENTAIS

Status Quo

A preferéncia do individuo em manter-se no estado atual mesmo que uma
mudanga nas circunstancias possa Ihe proporcionar melhores opg¢des.

Efeito da Dotacéao

A inclinacao de valorizar e pagar mais por um item que ja esta em possessao,
do que por um item que ainda precisa ser obtido.

Aversao a Perda

A tendéncia dos individuos a serem mais afetados pelas perdas do que pelos
ganhos.

Viés da
Confirmacgao

A predisposi¢cdo em aceitar a informagéo que confirma a opindo ou concluséo
do préprio individuo ao invés de aceitar uma informagao contraditéria.

Contabilidade
Mental

O dinheiro ndo é percebido como fungivel, ao contrario, € mentalmente
alocado em diferentes “contas”, como roupas ou lazer.

Forca de Vontade

Individuos possuem apenas uma certa quantia de for¢ca de vontade em um
periodo de tempo e a esta precisa ser “reabastecida” periodicamente.

Desconto Hiperbdlico

Dar mais valor a beneficios que sédo recebidos agora do que aos que serédo
recebidos no futuro. Consequentemente, custos que sdo pagos no futuro nao
sdo sentidos tdo profundamente quanto os que sdo pagos agora.

Sobrecarga de
Escolha

A presenga de muitas opgdes em uma determinada escolha torna o processo
de avaliacao e decisdao mais dificil.

Sobrecarga de
Informacgao

A presenca de informacao excessiva no ambiente impede o individuo de
avaliar e tomar a melhor decisao.

Heuristica da
Disponibilidade

A informacgao que vem prontamente a mente é usada para tomar deciséo ao
invés de usar um conjunto de fatos que avalie todas as opgdes.

Representatividade

Uso de atributos similares ou estereotipos para julgar a probabilidade de um




INFLUENCIAS COMPORTAMENTAIS

evento ocorrer, em contrapartida a utilizar uma abordagem mais sensata que
utilizaria estatistica para determinar a probabilidade.

Ancoragem e Ajuste | Fazer estimativas aplicando ajustes a um valor de referéncia (a “ancora”).

Prova Social Quando o individuo olha para o comportamento dos outros para tomar sua
prépria decisao e a sua tendéncia em conformar no mesmo comportamento
que seus pares estdo engajados.

Fonte: A Practitioner’s guide to Nudging, 2013. Tradugao: Autora.

O estudo realizado pelo The Behavioural Insights Team (2010), “Mindspace:
Influencing behaviour through public policy”, cita outros vieses comportamentais,
entre eles o “priming” e o viés de comprometimento. O primeiro pode ser traduzido
como atos influenciados por deixas do subconsciente, onde dicas simples e
aparentemente irrelevantes podem guiar as pessoas para certos comportamentos
desejados. O segundo, influéncia do comprometimento, diz que as pessoas buscam
ser consistentes com as promessas publicas e atos de reciprocidade.

A compreensdo das influéncias comportamentais € essencial para o
desenvolvimento otimizado do ambiente em que ocorre a tomada de decisdo. Esse
mecanismo de solugdo de problema é empregado pela economia comportamental

atraves de Nudges.

2.2.3 Nudge — Arquitetura de Escolha

Cass R. Sunstein e Richard H. Thaler, em seu aclamado trabalho Nudge:
Improving Decisions about Health, Wealth and Happiness (2008), diferenciam dois
tipos de personas. Uma € o homo economicus, ou Econs, que pensam e escolhem
perfeitamente bem, possuem habilidade computacional ilimitada e fazem previsdes
livre de vieses. A segunda € o homo sapiens, ou Humans, que cometem erros
sistematicos, sdo impulsivos, emotivos, preguigosos, se preocupam mais com o
presente e fazem escolhas baseadas no contexto.

Se todos fossem Econs, conseguiriam pensar como Albert Einstein ou teriam
a forca de vontade de Mahatma Gandhi, mas a grande maioria das pessoas néo é
assim. Pessoas reais tem problemas com peso, desejam parar de beber ou fumar,
planejam economizar mais, ter habitos mais sustentaveis, mas, apesar das

intengcdes, ndo conseguem agir consistentemente. Partindo do reconhecimento que



existem infinitamente mais Humans que Econs, os autores propdéem a aplicacdo de
Nudges. Em outras palavras, um leve empurrdo na diregcdo desejada. Sunstein e
Thaler (2008) definem Nudge como:

Qualquer aspecto da arquitetura de escolha que altera o comportamento
das pessoas de um modo previsivel sem proibir quaisquer opgdes nem
alterar significativamente seus incentivos econdmicos. Para que uma
intervencao seja considerada um mero nudge, deve ser facil e barato evita-
la. (SUSTEIN e THALER apud AVILA e BIANCHI, 2015, p.44)

Ao invés de restringir a liberdade de escolha ou mudar incentivos
econdmicos, os nudges influenciam o comportamento mudando a forma como as
opgdes sao apresentadas no ambiente, ou seja, através da arquitetura de escolha
(Kim Ly, Nina Mazar, Min Zhao and Dilip Soman, 2013).

Respeitar o principio l6gico de “compatibilidade estimulo-resposta” € regra
valiosa na criagcao de intervengcdes comportamentais. Em outras palavras, espera-se
que o sinal recebido seja consistente com a a¢ao desejada. Para isso, os autores de
Nudge (2008) apontam algumas diretrizes, que mais soam como mandamentos:

e Padrbes (“defaults”). as pessoas geralmente optam pela opg¢do que requer
menos esforco ou o caminho de menor resisténcia.

e Espere erros: humanos cometem erros, principalmente depois que a tarefa
mais importante foi finalizada (exemplo: esquecer o cartdo na maquina apés
sacar dinheiro).

o Feedback: feedback de erros sao tdo importantes quanto de acertos.

e Entenda o mapeamento: entender a relagdo entre escolha e bem-estar
tornando compreensivel as informagdes sobre as diversas opgdes (exemplo:
quanto custa anualmente o uso do cartdo de crédito para um individuo? Os
planos de prego ndo sao transparentes, t4o0 pouco compreensiveis,
dificultando a comparagao das opgdes — isso esta errado).

e Estruture escolhas complexas: a medida em que as escolhas se tornam
numerosas e/ou variam em dimensdes, as pessoas tendem a adotar
estratégias simplificadoras (exemplos de empresas que sucederam - em parte
- porque implantaram algoritmos de estruturacdo de escolhas: Amazon e
Netflix).

¢ Incentivos: oferecer o incentivo certo a pessoa certa e salientar o fato.
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A compreensdo das premissas basicas da Economia Comportamental, do
entendimento das influéncias comportamentais e a atengao as orientagdes formam a
base para o desenvolvimento de ferramentas de nudging. Apenas alguns exemplos
serdo citados e comentados a seguir, e para fins do presente estudo, os
mecanismos utilizados na pesquisa estao entre eles. Segue:

- Escolha ativa e Escolha ativa melhorada: destacar o fato de que as decisdes
precisam ser tomadas aumenta a atengcdo para o processo de tomada de deciséo
(principalmente em decisdes passivas como tomar vacina ou renovar o plano da
academia). Apresentar as opgbes de modo que enaltegam o custo da escolha
negativa aumenta ainda mais a probabilidade de obter-se os resultados esperados.
Exemplo: Ao invés de esperar que as pessoas parem para tomar uma vacina, elas
podem ser questionadas se pretendem tomar a dose (escolha ativa) e expostos a
duas opgbes de resposta: a) sim, irei tomar a vacina e proteger a mim e minha
familia. Ou: b) nado, estou disposto a expor a mim e minha familia ao risco da doenga
(escolha ativa melhorada) (KELLER, P. A.; HARLAM, B.; LOEWENSTEIN, G.; &
VOLPP, K. G., 2011).

- Ancorando a decisdo: a partir da heuristica de ancoragem e ajuste, é
possivel influenciar julgamentos numéricos através de numeros proeminentes
apresentados no contexto. Exemplo: compradores que encontram no shopping itens
mais caros antes, tendem a comprar itens mais baratos depois (TVERSKY, A. &
KAHNEMAN, D.,1974).

- Dominancia assimétrica: quando duas opgdes variam em dois atributos (A é
melhor que B no atributo um, mas ndo tdo bom no atributo 2), adiciona-se uma
terceira opgao, B*, que é pior que B em dois atributos e a escolha mais provavel
torna-se a B. Exemplo: O fone de ouvido A tem qualidade de som 100 e conforto 50,
o B tem qualidade de som 50 e conforto 100. A adigdo de um fone B*, com 40 e 90
em qualidade e conforto, respectivamente, aumenta a chance de escolha de B
(HUBER, J.; PAYNE, J. W. & PUTO, C.,1982).

- Inscrigdo automatica: inscrever as pessoas automaticamente em programas
de beneficios ou fundos de previdéncia — dando a opc¢ao de retirada — aumenta a
probabilidade de continuidade. Exemplo: Empresa A solicita que os empregados
preencham um formulario indicando que querem participar do programa de
beneficios. Empresa B automaticamente inscreve seus funcionarios em um plano de

beneficio idéntico, mas da a opg¢éo de sair do plano, solicitando que os funcionarios
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enviem o formulario de cancelamento para o departamento de recursos humanos,
sem nenhum tipo de barreira. No longo prazo, a empresa B possuira maior taxa de
participagdo no programa de beneficios, e, consequentemente, seus funcionarios
estardo melhor amparados (MADRIAN, B. C. & SHEA, D. F., 2001).

- Fatores de canal: pequenos fatores podem facilitar ou inibir a realizagcao da
tarefa que o individuo, se habil a decidir racionalmente, desejaria. Geralmente é
mais efetivo remover pequenos obstaculos do que tentar impulsionar as pessoas em
determinada direcdo, mas nem sempre. Exemplo: Estudantes de determinado curso
de Yale participaram de uma palestra sobre os riscos do tétano e a importancia de ir
ao centro médico e tomar a vacina. Apenas 3% realmente tomou a vacina apés a
conversa. Outros estudantes de diferentes cursos receberam a mesma palestra, mas
também receberam uma cépia com o mapa do campus com a localizagcdo do centro
meédico circulada e foram solicitados a planejar quando iriam tomar e qual rota
seguiriam. Desse segundo grupo, 28% dos alunos chegou a tomar a vacina, nove
vezes mais que o primeiro grupo. O nudge “channel factors”, como € chamado em
inglés, trabalha com o viés “priming”, oferecendo dicas aparentemente irrelevantes,
como tornar objetos visiveis e salientes, para influenciar o comportamento. Outro
exemplo simples € a importédncia do cheiro, a mera exposicdo ao aroma de um
produto de limpeza em um ambiente faz as pessoas o manterem limpo (THALER, R.
H., & SUNSTEIN, C., 2008).

- Efeito do Comprometimento: quando existem trés opgdes em jogo que
variam em duas dimensodes, a op¢ao do meio (que € mediana nas duas dimensdes)
tende a ser escolhida com maior frequéncia. Esse efeito € mais utilizado em
situagbes em que a qualidade é dificil de ser medida. Exemplo adaptado: Um posto
de combustivel vende uma opgéo de gasolina a R$ 3,00, outra a R$ 3,25. As vendas
da segunda opg¢ao (a do meio) aumentaram apds a introdugao da terceira opgéo, a
R$ 3,50 (SIMONSON, I.; 1989).

- Pontos de Decis&o: a decisdo de iniciar o consumo é deliberada, mas entéao
continuada passivamente até atingir uma restrigdo. Inserir uma oportunidade para
pausar e pensar no consumo de modo ativo, aumenta a vigilancia e a probabilidade
de parar. Pontos de decisao podem ser lembretes, pequenos custos de transagao ou
divisdes fisicas. Exemplo: se um individuo tem um balde de pipoca grande e o outro
possui a mesma quantidade, dividida em quatro baldes menores, a probabilidade do
segundo comer menos € maior (SOMAN, D.; XU, J. & CHEEMA, A., 2010).



12

- Padrdes: trabalha o viés status quo, o efeito inércia. Refere-se ao resultado
que aconteceria se o individuo nao fizesse escolha alguma. E comum as pessoas
optarem por ndo escolher, entdo, tornar padrdo a opgédo desejada aumenta a
probabilidade de ser escolhida. No Canada, para ser um doador de 6rgao o cidadao
precisa se registrar. Na Franga, a presuncgao que todo cidadao € um possivel doador
€ tomada, mas os que nao desejam doar os 6rgdos podem se descadastrar. A
doacdo de orgaos é significativamente maior na Franga (JOHNSON, E. J. &
GOLDSTEIN, D., 2003).

- Enquadramento “Ganho versus Perda” o nudge “framing” age sobre a
concepgao de aversao a perda. Apresentar o mesmo resultado como perda possui
maior efeito psicolégico nas pessoas. Exemplo: Quando a cobranga de 3% do cartao
de crédito é dada em desconto para pagamento em dinheiro, a diferenga entre as
duas opgdes torna-se mais aceitavel do que quando os 3% sao cobrados sobre o
preco do produto (KAHNEMAN, D. & TVERSKY, A., 1979, p.).

- Normas Sociais: A tendéncia em conformar e “seguir o rebanho” pode ser
utilizada para guiar as pessoas na tomada de melhores decisdes. Os nudges de
normas sociais sdo classificados em duas categorias: a. Comparagao social -
Comunicar o que grande parte do grupo/circulo social esta fazendo, e é, portanto,
socialmente aceitavel. b. Peer Pressure — Comprometer—se a um objetivo especifico
na presenga de outros aumenta a probabilidade de alcance do objetivo, pois as
pessoas evitam constantemente a desaprovacido. Exemplo: Familias no Reino Unido
receberam cartas encorajando o pagamento dos impostos em dia. A intervengao que
teve o efeito mais significante foi a que constatava “9 a cada 10 cidadaos paga o
imposto dentro do prazo” (KAST, F.; MEIER, S. & POMERANZ, D., 2012).

- Moral Fiber Reminder. Quando o individuo é simplesmente lembrado dos
padroes éticos que operam na sociedade/grupo em que esta inserido, ele tende a
honra-los. Incluir lembretes que remetem a fibra moral de cada pessoa em situagdes
que ddo margem para desonestidade é o que sugere este nudge. Exemplo: Um
estudo realizado com universitarios de Yale, MIT e Princeton mostrou que a
assinatura de Codigos de Honra antes de uma determinada tarefa fez a trapaca cair
para zero (mesmo nas instituicdbes que nao possuiam um sistema rigoroso de cédigo
de honra — MIT e Yale). Vale observar que os resultado observados conduziram a
mudancas de curto-prazo no comportamento ético dos grupos (ARIELY, D., 2012)
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A fim de desenhar o melhor ambiente de escolha, é preciso saber que as
questdes de autocontrole aparecem geralmente quando as escolhas e suas
consequéncias sao separadas no tempo. Por exemplo, fumar, beber ou comer
comida industrializada configura a situagé&o beneficio agora - custo futuro, exercitar-
se e ter uma dieta regrada configura custo agora — beneficio futuro e ambos
envolvem questbes de autocontrole. O nivel de dificuldade e a frequéncia também
devem ser observados. Quanto mais complexa a decisdao, mais ajuda é necessaria,
gquanto maiores 0s riscos, menos vezes a agao € praticada e, portanto, dificil de
desenvolver uma expertise (THALER, R. H.; SUNSTEIN, C., 2008, p. 72-80).

3 METODOLOGIA

O presente estudo tem carater qualitativo exploratério e adota o
procedimento metodoldgico de pesquisa experimental, de maneira a investigar a
eficacia de mecanismos que restringem agdes impulsivas acionadas por questdes
de auto controle e auxiliam os individuos a agirem consistentemente com suas
intencdes.

Delimitou-se o foco da pesquisa em um grupo de dez participantes, entre 23
e 32 anos, formado por empreendedores e profissionais autbnomos que trabalham
no espago colaborativo Aldeia. As técnicas de coleta de dados foram observagao
simples seguida de entrevista.

Baseado em um nudge desenvolvido por académicos de Yale (disponivel no
site www.stickk.com), cujo objetivo € oferecer um método no qual o planejador
deliberativo de cada pessoa pode restringir seu executor impulsivo, criou-se e
adaptou-se o DO IT TODAY. project.

O experimento contemplou quatro encontros, realizados nas tercas feiras
dias 13, 20 e 27 de junho e também dia 04 de julho de 2017, em uma sala de
reunido no Aldeia Coworking. O gap intengao-agao foi trabalhado de forma que cada
participante elegeu um objetivo importante para si que vinha procrastinando e,
aplicando insights da Economia Comportamental, foram encorajados a alcanga-los.

Os mecanismos utilizados durante o projeto foram Moral Fiber Reminder,
através da assinatura do Codigo de Honra, Loss Aversion, por meio de aposta em
reais, e Social Norms — peer pressure (1) e comparagao social (2) — na escolha do
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monitor (1) e reunides semanais em grupo (2) (Apéndice A — Material Do It Today.

project).

4 APRESENTAGAO DOS RESULTADOS

Mediante observagédo realizada durante todo o projeto e entrevistas foi
possivel coletar e analisar dados relevantes que conduzem a resposta do problema
aqui proposto.

Para comprovar a existéncia do gap intengdo-acdo no grupo de amostra,
perguntou-se o0 tempo que os participantes vinham procrastinando algo que
gostariam de realizar e consideravam importante, porém deixavam sempre “para
amanha”. As respostas flutuaram entre um e quarenta e oito meses, sendo que
metade dos participantes vinha procrastinando o objetivo em questdo por seis
meses (GRAFICO 1).

GRAFICO 1 — ZONA DE PROCRASTINACAO

Zona de Procrastinacao

Pessoas

o B N w B

Meses

FONTE: a autora (2017).

No inicio do experimento, os participantes definiram o objetivo que seria
trabalhado. E interessante ressaltar que os objetivos individuais propostos se
encaixam em categorias variadas, o que reforga a presenca do gap intengdo-agéo
nos mais diversos ambitos em que uma decisdo deve ser tomada (TABELA 2).
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TABELA 2 — OBJETIVOS PROPOSTOS

CATEGORIAS No. OBJETIVOS
Alimentar-se melhor: menos carne vermelha, agucar e
Dieta e
café.
Alimentacao
i 2 Alimentar-se de forma mais saudavel: menos aglcar,
Saudavel
gordura (fast-food).
Saude e Estilo de Medicina preventiva - visitas frequentes a médicos.
Vida 2 Ter uma rotina mais saudavel (exercicio e alimentagéo).
Publicar o site (e-commerce) e comegar a vender.
Carreira

2 Melhorar o networking (12 contatos em 3 semanas).

Ter mais tempo para os projetos pessoais - fazer a

identidade visual do negécio da irma.
Projeto Pessoal

2 Ser o mais coerente possivel consigo mesmo e se sentir
evoluindo.
Educacgao e Definir qual mestrado fazer e dar inicio a candidatura do
Conhecimento 1 curso.

. . Encontrar inspiragdo e disciplina para escrever musica.
Hobbie/Carreira

1 (Escrever ao menos a letra de uma musica)

FONTE: a autora (2017).

Em um segundo momento, os participantes foram encorajados a apostarem
em si mesmos semanalmente, de maneira que se n&do cumprissem 0 cronograma
semanal deveriam levar a quantia da aposta no encontro seguinte (o valor seria
destinado para caridade ou para os participantes que ao fim do projeto cumpriram
100% com seu objetivo, conforme determinado por cada individuo).

O terceiro passo contemplava a escolha de um monitor, uma pessoa do
grupo que acompanharia mais de perto as agées do monitorado, que faria também
papel de motivador e conselheiro.

Apesar de ser opcional, assim como todo nudge deve ser, todos os
participantes optaram por fazer apostas, bem como todos optaram por ter um
monitor. As escolhas podem ter sido influenciadas por um comportamento de
rebanho, visto que foram feitas durante um encontro.

Por ultimo, os objetivos foram compartilhados com o grupo e a cada
encontro comentadas as conquistas e dificuldades de cada um e realizado o
planejamento individual do cronograma da préxima semana. A taxa de presenca

geral foi de 90%, ou seja, em quatro encontros de um grupo formado por dez



16

pessoas houveram apenas quatro faltas no total de quarenta possibilidades
(GRAFICO 2).

GRAFICO 2 — TAXA DE PRESENGA

TAXA DE PRESENCA

Faltas
10%

>

FONTE: a autora (2017).

Os resultados alcangados no fim do projeto foram satisfatérios, sendo que a
grande maioria dos participantes alcangou com sucesso (totalmente e quase
totalmente) o objetivo proposto. A escala de resultados foi dividida em cinco niveis, a
saber: Nem um pouco (0%), Um pouco (30%), Parcialmente (60%), Quase
totalmente (90%) e Totalmente (100%) (GRAFICO 3).

GRAFICO 3 - RESULTADOS

Resultados

Um pouco 10%

Plot Area
Totalmen M Totalmente

B Quase totalmente

Quase Um pouco

totalmente
50%

FONTE: a autora (2017).
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Questionou-se entado, para contribuicdo de insights e fins deste estudo, qual
0 mecanismo aplicado de maior efeito no intento de eliminar o gap intencédo-acao e o
motivo. Dentre as opgdes de resposta estavam o codigo de honra, a aposta, o
monitor e o grupo. Descobriu-se entdo que o mecanismo de maior influencia, no
resultado de 70% dos participantes, foi o grupo, seguido do monitor e cédigo de

honra (GRAFICO 4).
GRAFICO 4 — MECANISMO PRIMARIO

Mecanismo Primario

= Grupo Monitor Cddigo de honra
FONTE: a autora (2017).

Os “porqués” das escolhas traduzem de certa forma a racionalizagdo do
comportamento de cada individuo. As pessoas que falaram que o grupo teve maior
efeito em seu comportamento buscavam aprovacéo, necessidade de conformar e
comprometimento. Enquanto os participantes que nomearam o monitor como
mecanismo principal justificaram com necessidade por reconhecimento e sentimento
de divida e a que intitulou o cddigo de honra como fundamental afirmou que
envolveu auto exigéncia. O Quadro 1 apresenta com mais detalhes as informagdes

supracitadas.

QUADRO 1 - Por que determinado mecanismo fez mais efeito?
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“Envolveu meu
- Auto exigéncia comprometimento comigo
mesma.”

“Se sentiaem
divida coma
monitora."

HONOR CODE
“O grupo foi importante para

m manter a meta avangando.”

stzr!tlmento de “Pressao social e
divida m reconhecimento do
- Necessidade de préprio papel.”

reconhecimento
- Busca por aprovagdo

- Conformidade
- Comprometimento
“Porque existe um

“Algo relacionado ao comprometimento com
reconhecimento do as outras pessoas.”
. e:for(;o pelo “Por me sentir mal de ver todo

outro. mundo fazendo e eu

procrastinando.”

“Os efeitos do coletivo, da “Porgue ninguém quer se sentir
reuniao semanal foram excluido ou diminuido por ndo ter
essenciais.” atingido o objetivo.”

“Sentia que devia ao grupo o seu esforgo para
realizar a tarefa.”

FONTE: a autora (2017).

Alguns participantes foram além e citaram um segundo mecanismo de
relevante contribuicdo para os resultados, sendo que o mais nomeado foi a aposta.

Exige certa humildade admitir a chamada “racionalidade limitada” e aceitar o
encorajamento proposto pela Economia Comportamental. Evidéncias contidas neste
trabalho, assim como em inumeros trabalhos recentes e mais profundos na area,
apontam que o duelo entre o planejador otimista e o executor miope acontece a todo
momento, na tomada de decisdes rotineiras até nas mais esporadicas escolhas.
Entender a natureza humana € o primeiro passo para que se projetem ambientes

propositivos, que moldam comportamentos e geram resultados de longo prazo.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

Dado o exposto, entende-se que as evidéncias empiricas do gap intengao e
acao podem ser trabalhadas com insights da Economia Comportamental, de
maneira a diminuir ou até eliminar o gap. No espaco colaborativo Aldeia Coworking,
pessoas com perfil de 23 a 32 anos, dentre eles autbnomos e empreendedores de

micro ou pequenas empresas, apontaram o grupo como mecanismo de controle
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primario de maior efeito - fazendo com que setenta por cento dos participantes
atingisse resultados bastante satisfatorios -, seguido por monitor e codigo de honra.

Observa-se que a taxa de presencga nos encontros reforca a importancia do
grupo, que nada mais é que um nudge de normas sociais. As reunides serviram para
comunicar o que grande parte do grupo estava fazendo e, consequentemente, o que
era socialmente aceitavel. Nesse sentido, o comportamento do grupo é comparado
ao comportamento de um rebanho: se um participante percebe que o outros estdo
cumprindo com suas atividades, ele também o fara.

Por fim, admite-se que de maneira previamente impensada, foi aplicado um
quinto nudge de fatores de canal na forma de cronograma semanal. Tal mecanismo
deveria ter sido contemplado nas entrevistas para uma analise mais assertiva do
objeto proposto. Para estudos mais profundos sobre o tema, sugere-se a aplicagéo
de um experimento puramente comportamental, onde existam grupos de tratamento
e de controle e seja possivel verificar a relagado causal entre determinada variavel e

o resultado alcangado.
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APENDICE A — MATERIAL DO IT TODAY. PROJECT

Do IT ToDAY.

PROJECT

Questoes de autocontrole nos cercam a todo
momento.

Muitas vezes nos propomos a certos objetivos, mas
temos dificuldade em ser consistentes com as nossas

intencoes.

E normal, somos humanos. Nossa natureza nos
mostra que nao fomos ”projetados” para pensar no
longo prazo e acabamos, muitas vezes, desviando o
foco.

Nesse experimento vamos trabalhar o gap intencao-
acao aplicando insights da Economia
Comportamental. Sera um projeto de quatro
encontros, em que cada participante focara em um
objetivo super especial que tem deixado sempre “para
amanha”.

LET'S

Otima experiéncia a todos!

Do IT ToDAY,



HONOR CODE

Os participantes aceitam seguir o seguinte
cédigo de conduta durante a experiéncia:

1 - Dar o melhor de si;

2 - Ser fiel ao proprio objetivo;

3 - Ndo abandonar o grupo;

4 - Ser integro na hora de reportar as
conquistas;

5 - Ser um participante avido e um monitor
atento e motivador;

6 — Se divertir e aprender com o grupo.

Assinatura

Do IT ToDAY

DADOS PESSOAIS

NOME:

IDADE:

E-MAIL:

EXPECTATIVA:

Do IT ToDAY
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DEFINA SEU
OBJETIVO

N

N

w
Bo O«

FACA SUA APOSTA

ENCONTRE UM
MONITOR

COMPARTILHE COM
O GRUPO

-

1 Q DEFINA SEU OBJETIVO

®» eu me Comprometo a Possiveis Categorias:

O Carreira

O Dietae
alimentagdo
saudavel

0 Educagdoe

mp [Para ISSO eu preciso... Conhecimento
O Exercicio & Fitness

O Familiae
Relacionamentos

Q Iniciativas Verdes
O Saude e Estilo de
Vida
O Reformas no lar
~ O Dinheiroe
» duragao: semanas Financas
. O Religido e
m INICIO: Espiritualidade
O Esportes, Hobbies,
W dia de reporte: Lazer
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Check box

SEMANA 1

-y ——oin o

SEGUNDA |

Check box

SEMANA 2

-y —oin o

SEGUNDA |
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Check box

SEGUNDA |

2 é FACA SUA APOSTA ..cow

Coloque $$ no jogo - participantes que fazem isso
sao 3x mais bem-sucedidos! ©

w Para onde vai meu dinheiro caso eu nao alcance meus
objetivos semanais:

C] Caridade C] DOERS D Nao vou apostar

®» Instituicao escolhida:[ ]

w» Valor em jogo: [ ] X [ ] semanas = :]

Vocé sera cobrado a cada reporte se:

1) Reportar que nao foi bem sucedido nos objetivos semanais; ou

2) Seu monitor reportar que vocé nao cumpriu os objetivos semanais; ou
3) Vocé falhou em reportar até um dia depois do dia de reporte
combinado.

26
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© ENCONTRE UM
MM MONITOR crcow

Pessoas que escolhem um monitor realizam seus
objetivos duas vezes mais que as outras! ©

®  Quem sera seu monitor?

D Meu colega fantéstico[ ]

D Eu, eu mesmo e Irene (irene = sua honra).

4 & COMPARTILHE COM O
WY GRUPO SEU OBJETIVO

» ESSE E O MOMENTO DE COMPARTILHAR
SEU OBJETIVO SUPER ESPECIAL COM O
GRUPO!

4




MINHAS VITORIAS:

®» Alcancei meu objetivo proposto:
C] Nem um pouquinho.
C] Pelo menos um pouquinho.
C] Parcialmente.

C] Quaaase totalmente.

C] Lacrei! ©

Do IT ToDAY

4 \& COMPARTILHE COM O
WY GRUPO SUAS VITORIAS

» ESSEE O MOMENTO DE COMPARTILHAR
SUAS VITORIAS MARAVILHOSAS COM O
GRUPO!

4
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