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RESUMO

A pesquisa tem como tema a Economia Comportamental e a utilizagcéo de
Nugdes para financas pessoais, ou seja, a exposicao a dicas e a organizacdo de
contextos com o objetivo de influenciar as decisbes com 0 objetivo de melhora-las.
Com base em dados das pesquisas da Confederacdo Nacional do Comércio de
Bens, Servigos e Turismo (CNC), € possivel constatar um crescimento no numero de
familias endividadas no Brasil. O intuito principal da pesquisa € analisar possiveis
nugdes em favor da saude financeira da populacdo. Para tanto, este estudo inicia-se
apresentando o conceito de racionalidade limitada descrito por Hebert A. Simon e as
principais caracteristicas da Economia Comportamental destacando os estudos
realizados por Daniel Kahneman e Amos Tversky, sobre heuristicas e vieses.
Também é apresentado o conceito de nudge de acordo com as teorias de Richard
H. Thaeler e Cass R. Sunstein. Como tentativa de tornar pratica a utilizacdo dessas
teorias, elencamos, analisamos e categorizamos alguns nugdes baseados em suas
aplicagdes considerando que estas praticas possam amenizar a situacdo das
familias brasileiras com relacdo ao endividamento encontrado atualmente.

Palavras-chave: Nudge; Economia comportamental, Endividamento, Financas
pessoais, Comportamento do consumidor;



ABSTRACT

The theme of the research is Behavioral Economics and the use of Nugdes
for personal finance. Based on research data from the National Confederation of
Trade in Goods, Services and Tourism (CNC), it is possible to contact a growth in the
number of indebted families in Brazil. The main purpose of the research is to analyze
possible problems in favor of the financial health of the population. To this end, this
study begins by presenting the concept of limited rationality described by Hebert A.
Simon and the main characteristics of Behavioral Economics, highlighting the studies
carried out by Daniel Kahneman and Amos Tversky, on heuristics and biases. Also
presented is the concept of nudge according to the theories of Richard H. Thaeler
and Cass R. Sunstein. In an attempt to make the use of these theories practical, we
list, analyze and categorize some people based on their applications, considering
that these practices can alleviate the situation of Brazilian families in relation to the
debt currently found.

Keywords: Nugde; Behavioral economics; Indebtedness; Personal finances;
Consumer behavior.
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1 INTRODUGAO

Durante muito tempo acreditou-se que a educacao seria a melhor arma para
combater a dificuldade de gerenciamento financeiro pessoal enfrentada por uma
grande parte da populacdo. Essa ma administragcdo financeira gera problemas
econdmicos para 0s paises, reduzindo 0 consumo € consequentemente a
arrecadacao.

O avanco dos estudos sobre a economia comportamental tem nos mostrado
que somente a educagao financeira ndo € suficiente para combater esse problema.
Baseado principalmente no conceito das heuristicas e vieses € possivel demonstrar
que boa parte dos atalhos usados na decisdo para o consumo nem sempre
sa0 racionais, ou seja, agimos de forma contraditéria ao que € considerado
ideal pelos préprios consumidores e pela teoria econémica.

Com o conhecimento adquirido sobre o assunto é possivel utilizar
essas tendéncias cognitivas a favor de um consumo em que a populacido né&o
enfrente dificuldades para honrar seus compromissos financeiros. Os autores
Richard Thaler e Cass Sunstein na obra Nudge, demonstram que usando
a andlise da economia comportamental e pequenas “cutucadas” conhecidas
como nudge é possivel melhorar as decisdes do dia a dia. Com esses conceitos €
possivel melhorar as escolhas relacionadas a administracdo financeira, fornecendo
assim um resultado eficaz na melhoria da saude financeira da populagéo.

Diante de observagdes que apenas informacbes nao sdo o bastante para
melhorar as decisbes de finangas pessoais, a Economia Comportamental e
0s nudges tém se mostrado muito promissores como possiveis agentes para ajudar
a tomada de deciséo satisfatoria dos consumidores. O seguinte trabalho tem por
objetivo analisar possiveis nudges em favor da saude financeira da populacdo. Mais
especificamente, iremos i) apresentar como a Economia comportamental trata dos
desafios das financas pessoais; ii) elencar nudges ja utilizados para melhorar as
financas pessoais; iii) analisar os nudges apresentados e propor uma categorizacao
que pode auxiliar tanto na aplicacdo dos nudges como na compreensao de como e
porgue 0s nudges podem ser utilizados.

Para alcancar esse objetivo o trabalho foi dividido em trés partes além desta
introdugéo. Primeiramente introduzimos a area de Economia Comportamental com
algumas de suas principais caracteristicas que sé&o utilizadas no desenvolcimento

desta pesquisa. Na sequéncia, sdo apresentadas as heuristicas e vieses, abordando
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os diversos conceitos apresentados por Daniel Kahneman e Amos Tversky que
demonstram a falta de racionalidade maximizadora nas escolhas humanas e
também a separagdo do cérebro em dois sistemas. Na terceira parte,
discutiremos nudges e suas principais aplicagcbes. Em seguida, apresentamos
algumas sugestdes de como os nudges podem ser utilizados como auxiliadores nas

financas pessoais. Por fim, elucidamos as conclusdes obtidas com esse trabalho.
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 ENTENDENDO A ECONOMIA COMPORTAMENTAL

Quando estudamos o0s campos da economia, comumente nos deparamos
com alguns conceitos que ja estdo enraizados nas teorias do maisntream
econémico. Um exemplo muito facil de citar € o do homo economicus, que pode ser
definido como um individuo que identifica suas preferéncias e consegue processar
todas as informagdes disponiveis. Além disso, todas as suas escolhas sdo sempre
consistentes e referendadas pelo uso da raz&o. O homo economicus sempre analisa
todos os custos de oportunidade envolvidos, ou seja, tem a percepc¢ao de tudo que
esta abrindo m&o em prol da sua escolha, numa tomada de decisdo e também
consegue analisar os beneficios envolvidos.

Essa teoria denominada ortodoxa apresenta que, para a tomada de deciséo
de um agente econdmico ele detém as seguintes caracteristicas:

a) Possuitodas as informagdes relevantes a sua tomada de deciséo;

b) E altamente sensivel a diferenciacéo de opcdes:

c) E totalmente racional para a tomada da decisdo, baseado nas

informacdes disponiveis e sua restricdo orcamentaria.

Essa escolha racional seria baseada em um calculo matematico realizado pelo
agente, em que o resultado é alcangar o seu interesse unico: 0 de maximizar seu
resultado econémico (MANKIW, 2009).

Nao € dificil encontrar questionamentos sobre essas decisdes tomadas pelos
individuos econdémicos. Varios fatores que podem influenciar as decisbes sao

esquecidos pela economia mainstream.

Segundo a economia comportamental, nem sempre as pessoas sao
egoistas, calculam o0 custo-beneficio de suas acdes
e tém preferéncias estaveis, ou seja, as nossas escolhas nao
resultam de uma deliberacdo cuidadosa. Somos influenciados por
informacdes lembradas e sentimentos gerados de modo automatico.
Finalmente, somos animais sociais, com preferéncias sociais como
aquelas expressas na confianca, altruismo, reciprocidade e justica, e
temos o desejo de ser coerentes conosco e valorizar as normas
sociais. (SAMSON, 2015, p.26)



13

O estudo desse processo decisério € o campo de conhecimento da Economia
Comportamental. Ela pode ser definida como o estudo das influéncias cognitivas e
da psicologia sobre as decisbes econdmicas. Ela desenvolve suas teorias de
tomada de decisdo com base em experimentos, onde a observacdo € um dos seus
principais métodos de analise, assim colocando pessoas em situagbes que
demandem tomada de deciséo € possivel analisar e teorizar sobre essas escolhas.
(SAMSON, 2015, p.26)

Read (2015) descreve a diferenca entre a economia mainstream e a economia
comportamental (EC) comegando pelo que tém em comum: o assunto que estudam.

O que diferencia a EC da economia tradicional é:

Primeiro, [a EC] n&o parte de suposicbes de racionalidade, pois seu
objetivo é entender como consumidores realmente se comportam.
Segundo, cria modelos do consumidor usando uma caixa
de ferramentas mais eclética, que inclui nocbes (especialmente) da

psicologia cognitiva e social da economia. (READ, 2015, p.129)

A viséo ortodoxa da economia, determina que as decisbes sao sempre
racionais e objetivas. As preferéncias do ser humano sdo pré-determinadas e o seu
processo de escolha ndo € influenciado por nenhum fator externo a isso, por
exemplo, a forma como um produto ou problema é apresentado ou até mesmo a
maneira como é exposto em sua vitrine.

A economia Comportamental apresenta seu contraponto sugerindo que as
pessoas decidem com base em habitos, experiéncia pessoal e influéncias externas,
como 0 marketing e propagandas, por exemplo, em que um consumidor pode
determinar onde gastar seu dinheiro n&o somente pelas informagdes relevantes ao
produto, mas também pela maneira como essas informacdes sdo expostas. Além
disso, as pessoas aceitam solugcbes apenas satisfatorias e ndo maximizadoras
buscam agilidade nas suas decisbes e tém dificuldade em equilibrar interesses de
curto e longo prazo. Por exemplo, as pessoas podem ser tentadas a gastar seu
dinheiro com uma viagem, mesmo desejando e planejando poupar para o futuro.
Outro ponto relevante € que s&o fortemente influenciadas por fatores emocionais e
também pelo comportamento de outras pessoas. Por exemplo, num grupo social que

consome determinado produto, o individuo pode ser levado a consumir algo que
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n&o seja de seu interesse direto, simplesmente para se sentir pertencente a esse
grupo.

Simon foi um dos pioneiros em pesquisas referentes ao processo de deciséo,
incorporando-o a economia. Foi agraciado com o Prémio Nobel em economia de
1978 como resultado dessas pesquisas, dando abertura para que novos estudos na
area fossem desenvolvidos. Nao existem duvidas, na economia pelo menos, que o
conceito da racionalidade limitada estd diretamente relacionado ao nome
de Hebert A. Simon (BARROS, 2007, p. 1).

Um dos pontos principais de suas pesquisas, era como abordava a tomada de

decis&o pela teoria tradicional, considerava essa teoria simplista:

A teoria classica da racionalidade onisciente é incrivelmente simples
e bela. Acima de tudo, ela nos permite prever (correta ou
incorretamente) o comportamento humano, sem a necessidade de
nos levantarmos de nossas poltronas para observarmos como é tal
procedimento. Todo seu poder de previsdo advém da caracterizacao
do meio-ambiente em que se verifica tal comportamento. A
ambiéncia, combinada com as hip6teses de racionalidade perfeita,

determina plenamente o comportamento. (SIMON, 1980 p.30)

Em sua abordagem, Simon cita que o0 modelo tradicional se baseia no
pressuposto de que o individuo tem conhecimento completo de todas as alternativas
disponiveis para escolha. Além deste conhecimento, demanda certeza na avaliacéo
presente e futura das consequéncias dessas escolhas. E preciso que haja habilidade
para comparar as consequéncias, ndo importando quao diversas possam ser
(SIMON, 1980, p. 38).

Simon afirma que o mecanismo de escolha é falho. Os individuos evitam
objetivos conflitantes e sobrecarga de informacao, sua capacidade computacional
limitada o leva a buscar programas simplificados para ajuda-lo na tomada de
decisdo, preferindo agir mediante modelos mentais a trabalhar com modelos
econdmicos, por isso, ele ndo podera decidir de forma otimizada e as condi¢des
emocionais podem o afetar. Essas caracteristicas mostram que a racionalidade no
individuo €, na verdade, limitada. “A racionalidade é limitada quando |he falta

onisciéncia. E as faltas de onisciéncia sdo fruto, principalmente, de falhas no
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conhecimento das alternativas, incerteza a respeito de eventos exdgenos relevantes
e inabilidade no célculo de suas consequéncias.” (SIMON, 1980, p.42)

As ideias apresentadas ndo tém como intencdo, fazer uma substituicdo da
teoria mainstream. Segundo Simon (1980, p. 54), as aspiragbes sado de somente se
aproximar de verdades, ndo tem a menor ilusdo de poder encontrar uma formula
simples capaz de captar toda a verdade e nada mais.

Simon assinala que a maioria das pessoas sdo parcialmente racionais, € que
suas decisdes sao baseadas na reducdo dos seus problemas a um modelo que seja
de mais facil compreensdo. O principal motivo para isso, € a incapacidade de
absorcdo de todas as informacdes disponiveis em combinacdo com 0 pouco tempo
para analisa-las. Esse processo resulta na escolha de uma alternativa entre as
propostas, sendo essa considerada satisfatéria, porém, n&o necessariamente,
maximizadora.

Para analisar essas colocacbes, 0 método experimental é a ferramenta mais
utilizada pelos economistas comportamentais em sua investigacdo empirica sobre
esses desvios em relagéo a decisao racional. Essa metodologia consiste em analisar
seres humanos colocados em determinadas situacfes, para que suas escolhas e
rejeicbes possam ser descritas e quantificadas, e, de certa forma, estabelecer os
padrdes esperados quando nos deparamos com situacdes similares no nosso dia a
dia. Todos esses experimentos seguem critérios rigidos, para que n&o haja desvios
nos resultados obtidos. Todos esses cuidados sdo tomados para que seja possivel
ter certeza de que os resultados obtidos sdo relacionados diretamente com a
variavel analisada no experimento, excluindo a possibilidade de que fatores externos
possam influenciar nas decisdes. (AVILA; BIANCHI, 2015)

A andlise comparativa que é feita entre Economia Comportamental e a
Economia tradicional ndo deve deixar subentendido que a existéncia de uma anula a
possibilidade de existir da outra. Quando definimos os parémetros de deciséo
do homo economicus, com toda sua racionalidade, espera-se que as decisdes sejam
sempre tomadas baseadas em tais parametros, o que na realidade nem sempre
acontece na vida real. O que os economistas comportamentais argumentam, € que
tais desvios nas tomadas de decisGes, em relacdo ao esperado, sao muito
difundidos para serem ignorados e demasiadamente sistematicos para serem
descartados como erros aleatérios. (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 )
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O tema da economia comportamental vem aos poucos ganhando relevancia no
estudo da economia. Exemplo disso s&o os prémios Nobel dedicados a Daniel
Kahneman em 2002, que foi homenageado por introduzir os insights da pesquisa
psicoldgica na ciéncia econdmica, especialmente no que diz respeito as avaliacdes e
tomada de decis&o sob incerteza.

Outro, ainda mais recente, ganhador do Nobel de economia de 2017 foi
Richard Thaler, que apresentou varias contribuicbes a economia
comportamental. Thaler adicionou conceitos da psicologia em analises de tomada de
decisdo econdmica tais como a contabilidade mental, que considera um conjunto de
operacbes cognitivas wusadas por individuos para organizar suas atividades
financeiras. Ao fazer esta conex&o entre a economia e a psicologia explorou os
conceitos de racionalidade limitada e mostrou como essa caracteristica humana
afeta diretamente as decisées dos individuos. Esse reconhecimento concedido
através do Nobel, demonstra que os estudos das decisbes econdmicas sdo mais

importantes do que imaginavamos em outras épocas.

2.2 HEURISTICAS E VIESES

A quantidade de informacé&o disponivel para analisarmos durante uma tomada
de decisdo, quase sempre, € infinitamente maior do que a capacidade humana de
processa-las. Além dessa incapacidade de processamento, as pessoas sdo muito
ocupadas e vivem com pressa, tém mais de um problema para resolver
simultaneamente e ndo podem se dar ao luxo de gastar tempo pensando e
analisando tudo. Para escolhas simples (ou preguicosas) utilizamos atalhos mentais,
que sdo baseados em escolhas passadas, nas experiéncias de vida e no
conhecimento prévio que temos da situagdo. Esses atalhos no pensamento ocorrem
porque na maioria das vezes economizam tempo e sio uteis.

Esses atalhos mentais s&o conhecidos como heuristicas, que € definido nos
dicionarios da Lingua Portuguesa como um conjunto de regras e métodos que
conduzem a descoberta, a invencdo e a resolugdo de problemas, ou seja, entende-
se heuristica como um método de ensino para que o educando chegue a verdade
pelos proprios meios. (MICHAELIS, 2020) Embora possam ser bastante uteis, as

heuristicas também podem nos levar a erros sistematicos. Esses erros sistematicos
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sd0 conhecidos como vieses, € se repetem de forma previsivel em
circunstancias particulares (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 p.524).

Em certos momentos, as Heuristicas sdo extremamente necessarias para o
nosso cotidiano e nossa sobrevivéncia. Reagbes a determinadas situacdes
sao totalmente automaticas e garantem que n&o nos coloquemos em risco. Ao ver
sua casa pegando fogo, vocé sai correndo, pois entendemos que nossa
vida esta ameacada. Se seu pé escorrega no degrau da escada, apoiamos a mao no
corrimao para nao cair. Nao precisamos pensar muito, apenas reagimos e
continuamos vivendo.

A ideia das Heuristicas e Vieses foi desenvolvida originalmente
por Amos Tversky e Daniel Kahneman em 1974. Nesse trabalho, eles identificaram
trés heuristicas (ancoragem, disponibilidade e representatividade) e apresentaram

0s vieses relacionados a cada uma.

Este artigo mostra que as pessoas se apoiam em um ndamero
limitado de principios heuristicos que reduzem as tarefas complexas
de avaliar probabilidades e predizer valores a operacdes
mais simples de juizo. De modo geral, essas heuristicas sao
bastante Uteis, mas levam a erros graves e
sistematicos. (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 p.524)

Apesar do foco do estudo ser desenvolvido sobre os vieses, essa confirmacéao
dos erros ndo menospreza a inteligéncia humana. Um exemplo é o estudo sobre
doencgas na literatura médica, n&o significa rejeitar a boa saude (KAHNEMAN, 2012,
p. 10).

Uma das heuristicas apresentadas por Kahneman e Tversky tem um nome de
peso: representatividade. Podemos até mesmo dizer que ela é a “mais
preconceituosa” das heuristicas. Ela esta ligada diretamente a esteredtipos que
criamos sobre pessoas ou sobre qualquer outro assunto.

Vamos considerar a seguinte informacé&o: Carlos adora praticar esportes, em
seu tempo livre pratica ténis e natagcdo e esta sempre com o preparo fisico em dia.
Quando era adolescente ganhou medalhas em campeonatos de ténis. Qual das
situagcdes a seguir seria a mais provavel:

A) Carlos é formado em educacéo fisica e trabalha como personal training.

B) Carlos é chef de um restaurante de comida tipica francesa.
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Em geral, a grande maioria das pessoas responderia que Carlos é formado em
educacdo fisica e trabalha como personal training. Isso ocorre por causa da

heuristica da representatividade.

Ao responder a tais questdes, as pessoas normalmente se apoiam
na heuristica da representatividade, em que as probabilidades sdo
avaliadas segundo o grau em que A é representativo de B, ou seja,
segundo o grau em que A se assemelha com B. Por exemplo,
quando A é altamente representativo de B, a probabilidade de que A
se origine de B ¢ julgada alta. Por outro lado, se A ndo é similar a B,
a probabilidade de que A se origine em B é julgada
baixa. (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 p.524)

Esta heuristica € utilizada porque em geral funciona. Quando imaginamos que
um afro-americano de mais de dois metros de altura tem mais probabilidade de ser
um jogador de basquete profissional do que um judeu branco de um metro € meio, é
porque ha muitos jogadores negros e altos e poucos baixos e judeus. Ou seja, as
vezes os esteredtipos acertam (THALER; SUNSTEIN 2019, p.37).

Um dos vieses que podem ser cometidos € conhecido como insensibilidade a
probabilidade a priori de resultados. Trata-se da negligéncia de informacdes
relevantes, com relagéo a probabilidade da correlagdo entre os eventos, ignorando-
as e avaliando a probabilidade por representatividade. Dessa forma as
probabilidades a priori s&o negligenciadas (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 p.525).

Segundo Kahneman (2012), essa hipbtese foi testada em um experimento
onde as probabilidades foram manipuladas, podendo assim avaliar se foram
negligenciadas ou nao.

Os participantes receberam breves descricbes de diversas pessoas, que 0s
instrutores do experimento alegavam terem sido retiradas de uma amostra aleatéria
de um grupo de cem profissionais, advogados e engenheiros. Foi solicitado que eles
analisassem se essa descricao teria mais chance de pertencer a um engenheiro ou
a um advogado. Para uma parte dos participantes era informado que a descricdo
havia sido extraida de um grupo de setenta engenheiros e trinta advogados. Para
outra parte a informagéo era ao contrario, um grupo de trinta engenheiros e setenta

advogados.
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O que se espera de resposta, € que no primeiro grupo, as chances de
pertencimento da descricdo a um engenheiro fossem maiores do que no segundo
grupo, pois no primeiro ha uma quantidade maior de engenheiros. Essa resposta sé
foi obtida quando a descricdo da pessoa foi omitida, nesse caso os participantes
utilizaram as probabilidades a priori de maneira correta. Julgaram as chances de um
individuo ser engenheiro como 0,7 e 0,3 nos respectivos grupos.

Quando as descricdes foram incluidas no experimento, os participantes
passaram a ignorar as probabilidades a priori. Mesmo com a descricdo né&o
contendo nenhuma informacéo relevante ao fator profissional, os participantes
passaram a julgar a possibilidade de ser um engenheiro como 0,5, independente de

qual grupo estavam participando.

Quando nenhuma evidéncia especifica ¢é fornecida, as
probabilidades a priori sdo utilizadas do modo apropriado; quando
evidéncia sem valor é fornecida as probabilidades a priori séo
ignoradas. (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012 p.526)

Kahneman e Tversky (1983 apud Thaler, 2019) apresentam outro experimento,
onde os voluntarios ouviam a seguinte descricdo: Linda é uma mulher solteira de 31
anos, extrovertida e muito inteligente. E formada em filosofia. Quando estudante, era
muito engajada com questbes relacionadas a discriminagdo e a justica social, e
participava de manifestacbes contra o uso de energia nuclear. Depois, 0s
pesquisadores pediam para que os voluntarios fizessem uma classificagdo de
probabilidade para oito possiveis futuros de Linda.

As duas principais respostas foram: “caixa de banco” e “caixa de banco e
ativista do movimento feminista”. A maioria acreditava que era mais provavel Linda

ser caixa de banco e ativista feminista, do que somente caixa de banco.

Trata-se de um erro l6gico evidente. Claro que ndo é logicamente
possivel dois eventos juntos serem mais provaveis do que apensa
um sozinho. E mais provavel que Linda seja apenas caixa do que
uma caixa feminista, porque todas as caixas de banco feministas
também se enquadram no grupo de apenas caixas de banco. O erro
nasce na heuristica da representatividade: a descricdo de Linda

parece bater muito mais com a de uma “caixa de banco e ativista do
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movimento feminista® do que com a de apenas uma “caixa de
banco”. (THALER; SUNSTEIN 2019 p.38)

Outra heuristica apresentada € a da ancoragem. Nela os individuos utilizam
uma informacéo recebida anteriormente como base para sua tomada de deciséo.
Isso € feito de forma automatica, € n&o necessariamente a informacao prévia que &
utilizada como base, tem alguma relacédo com a decis&o a ser tomada. Pode-se dizer
que acabamos utilizando a heuristica da ancoragem por estarmos sempre buscando
respostas no nosso ambiente.

Para exemplificar essa teoria, Kahneman e Tversky pediram aos participantes
de um estudo para que girassem uma roleta para sortear um numero qualquer entre
zero e cem. Apds esse sorteio 0s autores propunham algumas perguntas aos
participantes, sobre certas quantidades, por exemplo, quantos paises africanos eram
membros da ONU. Como resultado, os autores perceberam que aquele
numero sorteado anteriormente teve forte influéncia nas respostas. Quem tirou
numeros menores na roleta, proximos a 10, estimou que cerca de 25 paises faziam
parte da ONU, j& os participantes que tiraram numeros maiores anteriormente,
proximos a 65, subiam a estimativa de paises para 45 (TVERSKY; KAHNEMAN,
2012 p.533).

As ancoras n&o necessariamente se refletem somente em numeros. A
percepcao sobre determinados assuntos pode ser influenciada de acordo com o que
foi visto antes. Thaler da o exemplo da “heuristica do namoro”, que foi explicado com
um experimento entre estudantes universitarios. Um questionario composto de duas
perguntas era apresentado aos estudantes, e eles deveriam responder as duas
perguntas: (a) Quéo feliz vocé &7 (b) Com que frequéncia vocé vai a encontros?
Quando as perguntas s&o feitas nessa ordem a correlagdo € muito baixa (0,11).
Porém se a ordem das perguntas ¢é alterada, a correlacéo salta para 0,62 (THALER;
SUNSTEIN 2019, p.34).

A ancoragem pode ser utilizada de varias formas, inclusive para tornar a
percepcdo de preco de um produto mais atrativo ou ndo. Quando Steve Jobs
apresentou o iPad, ninguém conhecia nenhum produto similar para ter uma
comparagao de precos. Durante sua apresentacdo ele informou que, segundo
especialistas, o seu produto deveria ter o custo de US$ 999,00. Continuou com sua

apresentacado, e por fim, apresentou o valor de venda de US$ 499,00. Metade do
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valor que o produto vale. Todos da apresentagcao consideram o valor realmente justo
e muito atrativo, afinal, estavam ancorados no valor inicial.

A heuristica da disponibilidade, de certa forma, tem uma relacdo com a
ancoragem. Elevamos consideravelmente a nossa percep¢do da probabilidade de
um evento acontecer, de acordo com a disponibilidade de informacdes que temos
para pensar sobre essa questdo. Quando nds ja presenciamos algum evento, como
um terremoto, por exemplo, passamos a considerar o risco de terremotos
acontecerem no nosso dia a dia maior, do que se fosse apenas um assunto

abordado em uma revista.

Héa situacBes em que as pessoas estimam a frequéncia de uma
classe ou probabilidade de um evento pela facilidade com que os
casos ou ocorréncias podem ser trazidos a mente. Por exemplo,
alguém pode estimar o risco de ataque cardiaco numa populagéo de
meia-idade recordando as ocorréncias do mal entre seus préprios
conhecidos. Similarmente, a pessoa pode avaliar a probabilidade de
que um determinado negoécio fracasse imaginando varias
dificuldades com que ele ira se deparar. Essa heuristica de
julgamento é chamada de disponibilidade. (TVERSKY; KAHNEMAN,
2012 p.531).

A premissa da heuristica da disponibilidade ¢é simples: quanto mais
rapidamente vocé consegue se lembrar de um exemplo para o acontecimento, maior
a probabilidade que ele ocorra. Por isso superestimamos a probabilidade de mortes
ocorrerem por tragédias, enquanto outras que sao muito mais frequentes, uma crise
de asma por exemplo, tém sua percepcgao de probabilidade negligenciada (THALER,;
SUNSTEIN 2019, p.36).

2.3 DOIS SISTEMAS

Apds a pesquisa original sobre heuristicas e vieses, foi possivel identificar uma
interac&o entre os dois sistemas de pensamentos que o cérebro humano possui: 0

Sistema 1 e o Sistema 2.
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Kahneman descreve que os nomes sistema 1 e sistema 2 s&o difundidos nos
estudos da psicologia, porém eles podem ser apresentados como dois personagens,
o sistema 1 opera automaticamente e rapidamente, com pouco ou nenhum esforco e
nenhuma percep¢do de controle voluntario. Enquanto, “o sistema 2 aloca atencéo
nas atividades mentais laboriosas que o requisitam, incluindo calculos complexos.
As operagbes do Sistema 2 s&o muitas vezes associadas com experiéncias
subjetivas anteriores de atividade, escolha e concentracao” (KAHNEMAN, 2012, p.
29).

Considerando esse sistema de dualidade para tomadade decisdes,
conseguimos entender melhor o motivo das nossas avaliacbes e decisGes
frequentemente ndo estarem de acordo com o que consideramos as no¢fes formais
de racionalidade.

O sistema 1 pode ser considerado como nossa reacao intuitiva as situagdes e o
sistema 2 como nosso pensamento consciente. Nossas intuicdes sao extremamente
necessarias para nossa sobrevivéncia e por isso sao tdo valiosas. O problema
comega a existir quando passamos a confiar demais na nossa intuicao, e por isso
acabamos ficando mais suscetiveis a erros de deciséo.

O sistema 1 pode ter suas funcionalidades aprimoradas atraves da pratica e
repeticdo. Novas habilidades podem ser assimiladas ao sistema para que essas
acbes se tornem rapidas e intuitivas. Isso acontece com pessoas que se tornam
verdadeiramente bilingues, adquirem experiéncia com anos de direcédo,
que dominaram a habilidade de tocar algum instrumento musical.

O sistema 2 € acessado com a focalizagdo da atenc&o sobre a tarefa a ser
executada, necessitando consideravel esforco e capacidade de manutencdo da
concentracdo. Esse sistema é acionado quando nos deparamos com uma questao
que n&o estamos acostumados a resolver, como calcular o resultado de 13 vezes
15. O sistema 2, quando acionado, € responsavel por revisar a resposta intuitiva do
sistema 1, criar novas regras e abordagens para o problema de maneira mais
acurada.

E possivel identificar algumas caracteristicas para ambos os sistemas, o
sistema 1 € automatico e intuitivo baseado na experiénciae relativamente
inconsciente. Ja o sistema 2 é analitico, controlado e reflexivo. Ele busca monitorar,

muitas vezes sem sucesso, as decisdes tomadas (SAMSON, 2015, p.31).
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O teste a seguir, elaborado por Thaler e Sunstein, pode ilustrar o

funcionamento intuitivo do Sistema 1 e o eventual choque com o sistema 2:

Um taco e uma bola custam $1,10 no total. O taco custa $1 a mais

que a bola. Quanto custa a bola? (THALER; SUNSTEIN 2019 p.31)

Se utilizarmos nosso calculo intuitivo daremos a resposta mais comum para
este teste: a bola custa 10 centavos. Porém, se a bola custasse 10 centavos, o taco
custaria $1,10 e os dois conjuntamente $1,20. A resposta correta para o problema é
gue a bola custa 5 centavos, o taco $1,05 e os dois juntos $1,10.

Sabendo que somos falhos nessas analises, como podemos nos cobrar de
tomar tantas decisbes diariamente? Thaler e Sunstein (2019), propdem que esses
vieses podem ser revertidos e até mesmo explorados com o intuito de melhorar o

bem-estar das pessoas através do que € chamado de Nudge.

2.4 NUDGE

Como pudemos observar, cometemos erros sistémicos e automaticos nas
nossas tomadas de decisdo. Tendo conhecimento dessas falhas, seria
possivel influencia-las e fazer com que nossas decisdes ficassem o mais proximo
possivel do esperado para um ser estritamente racional? Talvez ndo seja possivel
igualar as decisdes tomadas pelo homo economicus, mas podemos direcionar essas
decisbes para uma escolha considerada melhor. Esse direcionamento é dado
através do que podemos chamar de “empurrdes”.

Esses “empurrdes” sdo conhecidos como Nudge que Thaler e Sunstein (2019)

conceituaram da seguinte forma:

Esse nudge, na nossa concep¢do, ¢é um estimulo, um
empurrdozinho, um cutucdo; é qualquer aspecto da arquitetura de
escolhas capaz de mudar o comportamento das pessoas de forma
previsivel sem vetar qualquer opcdo e sem nenhuma mudanca
significativa em seus incentivos econdmicos. Para ser considerado
um nudge, a intervencdo deve ser barata e facil de -evitar.

Um nudge ndo é uma ordem. Colocar frutas em posicido bem visivel
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€ um exemplo de nudge. Simplesmente proibir a junk food, néo.

(THALER; SUNSTEIN 2019 p. 14)

Os nudges sO6 sdo possiveis de serem executados gragas ao conhecimento
prévio de decisbes mais automaticas e outras mais conscientes e deliberadas,
relacionadas aos dois sistemas que operam as nossas tomadas de decisdes.
Baseado nisso, sabemos que algumas escolhas s&o feitas de modo automatico
sem uma analise aprimorada da situagdo. Os nudges funcionam como um gatilho
para que essa decisdo automatizada seja direcionada para o resultado mais
satisfatério, mesmo sem a percep¢éo do tomador de deciséo.

O uso de nudges tem como objetivo mudar o comportamento dos individuos
em uma desejada direcdo socialmente benéfica. O custo de implementagéo
de nudges € baixo, pois em sua maioria necessita somente de alguns ajustes na
forma de apresentar o problema. Sua amplitude em politicas publicas € alta, afinal o
governo tem condi¢cbes de solicitar suas aplicacbes em prol da sociedade e 0 seu
uso deve resultar em mudanc¢a comportamental de forma
substancial. (THUNSTROM; GILBERT; RITTEN, 2018).

As pessoas apresentam maiores necessidades de um nudge em situagbes
que requerem decisbes dificeis, pois ndo tem conhecimento suficiente para julgar a
melhor opc¢éo, ou também em situagdes pouco frequentes, que ndo se encaixam no
seu cotidiano de escolhas habituais, ou em casos de processo de longo prazo em
que os resultados dessas escolhas serdo colhidos no futuro, sendo assim n&o
impactam no presente. As decisbes dos agentes sdo profundamente influenciadas
pelo contexto em que s&o tomadas, por isso 0 nudge traria beneficios ao ajudar o
agente a escolher algo que € mais compativel com as suas vontades declaradas,
como por exemplo: alimentar-se bem, poupar no futuro, e cuidar do meio ambiente.
(THALER; SUNSTEIN, 2019)

A aplicacdo desses nudges esta vinculada diretamente a arquitetura de
escolhas, como Thaler e Sunstein ja deixaram claro na propria definicdo que deram
para os nudges. O arquiteto de escolhas € quem influencia diretamente as decisdes
de outras pessoas, mesmo que n&o esteja consciente disso.

Um exemplo classico de como o nudge funciona é o da cafeteria. Nele
podemos perceber como as pessoas tém suas escolhas afetadas dependendo de

pequenas alteracdes no contexto. E possivel encontrar esse exemplo de varias
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formas na literatura, o que sera exposto aqui foi apresentado no livro Nudge — Como
tomar melhores decisdes sobre saude dinheiro e felicidade de Thaler e Sunstein.
Imagine uma cafeteria de escola na qual a administradora tenha conhecimento
de que mudando a posicao em que alimentos sdo expostos nos balcbes, pode-se
influenciar uma mudanca nas opg¢des de consumo em até 25%. A influéncia pode
ser para o que consideramos “melhor’ ou “pior’. No caso da cafeteria, a
administradora deseja que o melhor seja 0 consumo de alimentos saudaveis ao

invés de alimentos ndo saudaveis.

Segundo os autores, as opgdes de disposi¢cado dos alimentos nos mostradores

sao as seguintes:

1. Dispor os alimentos a trazer o melhor resultado para os alunos;
2. Dispor os alimentos de forma aleatoria;
= Arranjar os alimentos para que as criangas facam escolhas que eles

fariam por si mesmos;

4. Maximizar a saida de itens que os fornecedores estivessem dispostos

a pagar uma maior propina;

5. Maximizar os lucros.

Para os autores, pensando no melhor para os frequentadores da cafeteria, a
opcdo 1 é a que direciona as escolhas dos consumidores para o objetivo de
aumentar o consumo de alimentos saudaveis, apesar de ficar passivel a
argumentacao de que essa € uma atitude de intrus&o paternalista.

A opcao 2, de organizar os alimentos de forma aleatoria, pode ser vista como a
opg¢do neutra. Porém, os autores desqualificam essa escolha como neutra, pois
dessa forma podemos criar disparidades entre as escolas em que a pratica for
implementada. Se a cafeteria pode oferecer uma opcdo mais
saudavel, porque alguns alunos devem ser sujeitos a dietas menos saudaveis
simplesmente pela aleatoriedade?

O problema da opcéo 3 € que ndo ha como saber de antemé&o e imitar as
opc¢des dos alunos, ja que a propria disposicdo dos alimentos influencia no processo
decisério. E dificil prever as escolhas resultantes uma vez que estdo sendo
influenciados no momento da deciséo.

A opcgéo 4 é condenada pelos autores por parecer corrupta, fazendo uso das

descobertas da economia comportamental como um novo instrumento
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de exploragdo de poder. Se o objetivo da administradora da cafeteria for de
maximizacao de lucros, as opcdes 4 e 5 podem ser consideradas, porem 0 objetivo
inicial era de tornar a alimentacdo das criangas mais saudaveis.

Esse exemplo tem como objetivo demonstrar que o arquiteto de escolhas, ou
seja, o0 responsavel por organizar 0 ambiente em que uma pessoa toma decisdes,
sempre deve organiza-lo de acordo com algum critério e restricdo. Assim sendo, 0s
autores aconselham que nesse caso, da cafeteria, a adogcdo da op¢édo numero 1
seria mais desejavel, pensando em otimizar 0 bem-estar dos consumidores. Essa
escolha se encaixa perfeitamente nas condi¢gdes de um nudge, pois tem um custo de
aplicagdo extremamente baixo e o0 beneficio resultante dessa escolha é alto para a

sociedade.

2.5 FINANCAS PESSOAIS

Dados das pesquisas da Confederagdo Nacional do Comércio de Bens,
Servigos e Turismo (CNC) mostra que o percentual das familias endividadas no
Brasil vem aumentando e batendo recordes histdricos. O percentual de familias com
dividas em atraso alcangou a casa dos 67% no més de junho de 2020, resultado de
um aumento de 0,6 pontos percentuais comparando com os dados de maio e de 3,1
pontos em relagdo ao mesmo més no ano de 2019 (CNC, 2020).

O SPC Brasil relatou que, segundo o seu banco de dados, em abril de 2020 o
aumento dos devedores no Brasil foi de 2,91% em relagdo ao mesmo periodo do
ano anterior, € que 0 numero total de inadimplentes chegou a 62,83 milhbées de
brasileiros (SPC BRASIL, 2020).

Esse crescimento pode ter sido influenciado pelo atual
panorama econémico vivenciado no mundo. A pandemia ocasionada pela
proliferagcédo do virus Covid-19, pode ter impactado diretamente nessa evolugdo do
numero de devedores. Porém, o foco deste trabalho € o percentual absoluto
de consumidores endividados.

Baseado na pesquisa da CNC, podemos observar que o percentual de familias
endividadas em junho 2019, periodo em que a atual pandemia n&o existia, era
de 64,1%. Ainda mais agravante, os casos de familias categorizadas como muito

endividadas chegou aos 13%. No mesmo periodo em 2020, o percentual total de
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endividados foi para 66,8% e os muito endividados subiram para 16,1%, conforme

tabela a seguir.

TABELA 1 — NIVEL DE ENDIVIDAMENTO

Nivel de endividamento (% em relagao ao total de familias)

Junho de 2019  Maio de 2020  Junho de 2020
13,0% 16,0% 16,1%
23,5% 24,0% 24,5%
27,6% 26,4% 26,5%
35,08% 33,2% 32,6%

FONTE: CNC (2020).

Em Curitiba, o percentual de familias muito endividadas é maior que a média
nacional. Segundo uma pesquisa da Fecomércio do Parang, esse percentual chega
a 33,4% em agosto de 2020, e os valores antes da pandemia chegavam a 29,4%
das familias. (FECOMERCIO PR, 2020)

Uma parte significativa desses numeros pode ser explicada pela falta de
conhecimento em finangas pessoais no Brasil. O Governo Federal tem tomado
iniciativas para o combate a essa desinformagdo com o intuito de promover a
educacgdo financeira no Brasil. Um exemplo dessas iniciativas € a criagdo da
Estratégia Nacional de Educacdo Financeira (ENEF), que busca promover
essa educacdo financeira necessaria para que 0s consumidores possam tomar
decis6es mais consistentes.

Deve-se ressaltar que a educacdo financeira ndo é constituida unica e
simplesmente pelo ensino a economizar, cortar gastos € poupar dinheiro. Além dos
ensinamentos de aplicacdo de recursos, a educacao financeira deve se preocupar
com a mudancga de habitos e suas predisposi¢cdes de como gerenciam seus recursos
financeiros, proporcionando assim seguranca material necessaria para que as
pessoas possam ter tranquilidade no futuro.

A maioria das pessoas pode até saber o que a cartilha dos economistas prega,

que se deve economizar durante 0s anos economicamente ativos
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para usufruir em periodos de recesséo e/ou aposentadoria. Porém mesmo cientes
desta necessidade grande parte da populagdo se depara com essas trés etapas:
Primeiro estabelecem metas e planos. Depois ndo conseguem seguir o planejado e
nem atingir as metas e, por fim, se arrependem das escolhas feitas. (KARLAN, 2015,
p.105)

Apesar de ser extremamente necessaria, a educacgao financeira por si s6, pode
nao ser capaz de fazer uma mudanga no cenario de endividamento da populacio.
Podemos relatar exemplos em que mesmo com alto nivel de informagdo e
conhecimento sobre o tema, a falta de organizacdo e controle sobre as financas
pessoais € perceptivel.

Esse assunto foi destacado em um trabalho realizado por Potrich; Vieira
e Paraboni, (2013). Nesse trabalho foi destacado um estudoem que foram
investigados 534 estudantes de diferentes semestres e cursos de universidades
publicas e privadas da cidade de Santa Maria - Rio Grande do Sul, a fim de
mensurar e avaliar o comportamento financeiro mantido pelos estudantes
universitarios na gestdo financeira, utilizacdo do crédito pessoal, consumo
planejado, investimento e poupanca.

Os autores concluiram que mesmo o0s alunos universitarios de cursos como
Administracéo, Ciéncias Contabeis e Ciéncias Econémicas, que tem em sua grade
curricular disciplinas ligadas diretamente a financas, ndo conseguem um nivel de
compreensao sobre assuntos cotidianos que podem ser vistos em noticiarios, ou até
mesmo, que podem ser vivenciados em situagdes de comprae venda. Esse
resultado levanta grande preocupacao, uma vez que conhecimentos sobre inflagdo,
taxas de juros e valor do dinheiro no tempo sdo essenciais para transacodes

financeiras cotidianas.

Os universitarios ndo apresentam niveis desejados de educacao
financeira, dado o comportamento mediano em determinados
aspectos da gestdo financeira, tais como a poupanca e,
principalmente, o0s niveis insatisfatérios de conhecimento e
compreensdo de questbes financeiras. (POTRICH; VIEIRA;
PARABONI, 2013)

Uma pesquisa da S&P Global Financial Literacy Survey, apontou esse déficit

de aprendizagem com relacdo a educacéao financeira no mundo. Foi apurado que
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dois em cada trés adultos no mundo s&o analfabetos financeiros. No Brasil a média
ficou proxima da mundial, em que apenas 35% dos entrevistados acertaram minimo
exigido na pesquisa. (KLAPPER; LUSARDI; OUDHEUSDEN, 2015)

A relagéo entre o nivel de educagao financeira de um individuo, e a capacidade
de gestdo dos seus recursos financeiros aparentemente n&o € alta. A explicagao
para essa discrepancia pode ser dada pelas Heuristicas e Vieses ja apresentados.

Kahneman (2012) explica que psicélogos pesquisadores, mesmo sabendo dos
riscos de fracasso na confirmacéo de suas hipoteses, em uma pesquisa com uma
amostra pequena, ainda assim assumiam o risco de ficar amercé do acaso da
amostragem. O autor comenta que pesquisadores chegam a escolher uma amostra
tao pequena que se expdem a um risco de 50% de fracasso na confirmagao das
verdadeiras hipoteses. Nenhum pesquisador deveria aceitar isso. A explicagdo era
de que os pesquisadores estavam refletindo enganos intuitivos sobre o tamanho da
amostra.

Para verificar se o conhecimento isentava (ou diminuia a chance) de
erros, Tversky e Kahneman aplicaram um teste a pesquisadores, incluindo autores
de livros sobre estatistica. O resultado foi que mesmo 0s especialistas cometeram
erros, baseados no que intitularam A Lei dos Pequenos Numeros. Essa lei explica
que as pessoas, baseadas na intuicdo, ignoram o tamanho da amostra em suas
pesquisas, assumindo assim um risco ao fracasso muito maior que o considerado
aceitavel. (TVERSKY; KAHNEMAN, 2012).

Considerando que especialistas em estatistica sdo passiveis de vieses devido
a elementos que deveriam ser tdo banais, como o tamanho de amostra, podemos
imaginar que 0 acesso ao conhecimento sobre educacgao financeira ndo seja capaz
de isentar as pessoas de vieses na sua gestao de recursos.

Em um ambiente de tantas incertezas, um empurrdo para as boas escolhas
poderia ser bem-vindo. E quase inegavel que a maioria das pessoas prefira ter uma
vida financeira controlada, com capacidade para arcar com seus custos do presente
e poupar para uma velhice tranquila. Porém, considerando a liberdade de escolhas,
ainda assim n&o poderiamos impor isso a nenhuma pessoa.

Os Nudges se encaixam perfeitamente como uma forma de amenizar essas
necessidades, mantendo a liberdade de escolha, mas utilizando nossos vieses para

um direcionamento das nossas escolhas para o caminho mais desejavel.
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2.6 EMPURROES PARA UMA VIDA FINANCEIRA IDEAL

Ja esta claro que o homo economicus nao faz parte do dia a dia da grande
maioria da populagdo. As pessoas que tém as caracteristicas
do homo economicus gastam e economizam de forma sensata. Guardam dinheiro
para a aposentadoria e também para épocas de escassez, além de ter uma
habilidade incrivel de investir como se tivessem MBA em economia. (THALER;
SUNSTEIN, 2009).

Outro pesquisador que vem estudando as escolhas humanas referentes a
forma com que lidamos com o dinheiro € Dan Ariely. Professor de Psicologia e
Economia na Universidade de Duke, em um de seus livros ele cita que em 2014
quase um terco dos adultos americanos ndo havia comegado a poupar para a
aposentadoria, e quase um quarto daqueles mais proximos do fim de suas carreiras
(entre 50-64 anos) n&do havia poupado nada para a aposentadoria. (ARIELY;
KREISLER, 2019).

Essa dificuldade em pensar na aposentadoria ndo é exclusividade dos
americanos, os brasileiros também enfrentam dificuldade nesse quesito. Um estudo
feito sobre o sistema previdenciario mundial aponta que cerca de 90% na
populagcéo brasileira com mais de 25 anos n&o poupam dinheiro para sua
aposentadoria. (SANTANA; SUTTO, 2020)

E até difici imaginar uma populacdo que consegue poupar para
aposentadoria, € que sua grande maioria esta endividada e n&o consegue ter
controle de seus gastos mensais. Por esse motivo, podemos facilitar as escolhas
que afetam a vida financeira das pessoas com nudges. Jamais devemos afetar sua
liberdade de escolha, e justamente por isso, 0s nudges se encaixam perfeitamente
nessa abordagem.

Mudancas simples na forma em que o conteudo das escolhas é apresentado,
pode acarretar mudancas significativas e positivas para o que consideramos ser o

ideal.

2.7 MUDANCAS NA PERCEPCAOQ

Foi constatado através de um estudo, que as pessoas tendem a dar mais

atencao para o futuro quando somos mais descritivos em uma data para o inicio de
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uma aposentadoria. Tornamo-nos mais propensos a poupar para uma aposentadoria
que comecgara no dia “18 de outubro de 2040” do que uma que tera inicio “daqui a 20
anos”. Essa € uma mudanga simples, que pode ser feita para nos incentivar a
guardar mais dinheiro. (ARIELY; KREISLER, 2019).

Uma constatacdo facil de como as pessoas reagem de formas diferentes,
conforme o0 mesmo problema é descrito, pode ser observada ao analisar as

seguintes frases:

Tomar um café custa R$ 7,00 por dia.
Tomar um café todo dia, custa R$ 2.555,00 por ano.

Descrever o periodo de tempo em que uma quantia de dinheiro é gasta, gera
um impacto maior sobre a forma que atribuimos valor e agimos com sabedoria
em relacdo as nossas decisdes.

Partindo desse principio, poderiamos apresentar os gastos pessoais das
pessoas ndo somente como valores unicos em um extrato bancario ou na fatura do
cartdo de crédito. Apresentar o valor total gasto em determinado produto, ou em
determinada secdo de produtos, pode ajudar a melhorar a percepcdo do
consumidor em relacdo a quantoja foi gasto com isso durante um periodo de
tempo.

Suponhamos que o consumidor va comprar uma pizza, no valor de R$50,00.
Pela praticidade, faca 0 pagamento no cartdo de crédito. Além de receber um aviso
no mesmo momento em seu celular, 0 que ja aumenta a sua percep¢ao dos gastos,
esse valor pode ser adicionado ao seu histérico de gastos com pizzas, ou ao
montante de gastos com lanches. Assim, na sua fatura, poderia vir descrito o seu
histérico de gastos com esse tipo de produto no ultimo ano. Considerando que o
consumidor coma uma pizza a cada 15 dias, seu histérico anual estaria em torno de
R$ 1.200,00, que causaria um impacto muito maior na sua percepgdo de gastos.
Isso poderia provocar uma nova analise quanto a se esse gasto € realmente viavel

para sua saude financeira.
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2.8 ESCONDER DE NOS MESMOS

Outra mudanca simples que pode ser feita, é 0 ato de esconder dinheiro de
noés mesmos. A maioria das pessoas vive com uma renda fixa, normalmente oriunda
de um salario. Em contrapartida tem também seus gastos fixos, com moradia,
transporte, alimentacdo entre outros. Apds 0 pagamento das contas fixas, 0 que
sobra de dinheiro € considerado dinheiro “discricionario”. O ideal era que
gastassemos um tanto desse dinheiro com nossas vontades do presente, € a outra
parte guardassemos para emergéncias do futuro ou para uma poupanc¢a (ARIELY;
KREISLER, 2019).

A nossa sensacdo do quanto podemos gastar desse dinheiro discricionario, €
baseada principalmente na nossa percepc¢do de quanto temos de dinheiro.
Atualmente, a forma mais facil de mensurar quanto podemos gastar, € analisando
nossa conta corrente, ou seja, nosso saldo bancario. Se o valor disponivel, ou 0 que
percebemos que esta disponivel, € menor, somos mais restritivos com relacéo aos
nossos gastos. Ja se nossa percepg¢do € de um saldo positivo, vamos em frente e
consumimos mais.

Fazer transferéncias diretamente do pagamento do salario para uma conta
poupanga, pode ser uma maneira satisfatoria de economizar dinheiro, induzindo-nos
a poupar. Basicamente, é esconder dinheiro de nés mesmos. E obvio que nds
sabemos onde o dinheiro esta, mas podemos tirar proveito da nossa preguica
cognitiva a nosso favor (ARIELY; KREISLER, 2019).

Essas transferéncias programadas tém como motivagdo o reconhecimento de
que as pessoas tomam decisbes no presente diferente do que planejam tomar no
futuro. Tais decisGes sdo tomadas por impulso ou simplesmente porque imaginam
que o que estardo fazendo no futuro ndo é tdo importante quanto o que estdo
fazendo agora (KARLAN, 2015, p.106).

Amanda Utevsky, pesquisadora do Common Cents Lab, cita em um artigo que
um empregador ao fornecer aos funcionarios a capacidade de transferir
automaticamente uma parte de sua renda para contas poupanca no momento do
pagamento, garante que os funcionarios possam reservar uma quantia financeira

para possiveis choques financeiros futuros (UTEVSKY, 2020).
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2.9 REALIDADE AO ASSUMIR PRESTACOES

Como observado pelo relatério do CNC (2020), muitas familias estéo
enquadradas em situacdes de endividamento. Varios motivos podem ser analisados
para que tenham chego a essa situacdo como perda de emprego, queda de salario,
necessidades esporadicas, etc.

Porém, como ja visto também, nosso sistema de analise de informacdes ndo €
infalivel e, por isso, muitas vezes 0s consumidores tomam empréstimos ou
financiamentos que n&o terdo condicbes de pagar. Mesmo fazendo simulagdes e
pesquisando as melhores taxas e condi¢des disponiveis no mercado, estamos
sujeitos a falhas de percepcdo, sem contar as possiveis negligéncias.

Um exemplo facil de analisar € a compra de um carro novo. Ao escolher o carro
e pesquisar possiveis financiamentos, 0 que mais comumente acontece é o
consumidor estipular uma parcela maxima que se encaixe com seus rendimentos, e
a partir dai encontrar a melhor oportunidade para “bater o martelo” dessa
negociacao.

Rosa e Mathera (2019) explicam que embora focar nesse numero mensal
possa parecer uma boa ideia, muitas vezes acaba mascarando taxas de juros,
prazos e o custo total desse empréstimo. Os autores credenciam que a busca por
esse “enquadramento” nas parcelas mensais, fez com que 0 prazo médio dos
financiamentos veiculares passasse de 62 meses em 2010 para 68 meses em
2017.

Tentando criar uma solugdo para melhorar a percepcdo desses
consumidores, Rosa e Mathera (2019) buscaram uma forma de fornecer
informacgbes mais precisas sobre orcamentos e precos acessiveis. Assim fizeram

uma calculadora que simula a aquisi¢ao financiada de automoveis.

A maioria das calculadoras de empréstimo de automéveis ndo conta
a histéria toda, focando apenas no custo do carro ou empréstimo e
confiando no mutuario para definir a acessibilidade ou o
orcamento. Em vez disso, construimos uma calculadora que se
concentra em determinar quanto alguém deve pedir emprestado,
ndo apenas o que pode pedir emprestado. (ROSA; MATHERA,
2019)
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Quando considerado os valores mais realistas para a aquisicdo do automovel,
contemplando despesas como combustivel, seguro manutencéo e reparos, também
a renda da pessoa, metas de economia entre outros, a calculadora ajuda a
identificar o custo de oportunidade de ter um carro.

O uso dessa calculadora foi testado com 1500 consumidores. Dentre os
resultados mensuraveis obtidos com a calculadora o principal foi a reducdo da
percep¢ao da capacidade de compra dos consumidores. O prego do carro que os
consumidores acharam que poderiam adquirir caiu de $15.000,00 para $12.500,00.
Em segundo lugar, a calculadora ajudou a lembrar a avaliar melhor os custos do
carro. Quando estimaram qual seria o custo mensal com o carro, incluindo
combustivel, reparos e seguro, o valor médio estimado foi de $50,00, apds o uso da
calculadora, esse valor médio subiu para $89,00, um aumento de 78%.

Essa simples mudanga na percep¢do de quem vai adquirir um carro, pode
resultar em grandes mudancas a longo prazo. Preparar o consumidor para
contabilizar o custo mensal de um veiculo, além dos valores das parcelas, traz uma
nog¢a&o mais precisa da acessibilidade de ter um veiculo. Os autores ainda citam que
poderiamos chegar ao ponto de os consumidores passarem a solicitar mais
informacbes sobre os automoveis para as concessionarias, como por exemplo o
consumo de combustivel esperado os custos com manutencéo e seguro, facilitando
ainda mais uma analise correta na hora da compra.

Quando conseguimos entender melhor como pensamos Nnos nUmeros, € como
tomamos nossas decisdes baseados neles, podemos descobrir como utiliza-los a
nosso favor, mudando nossas acGes e comportamentos tornando a nossa vida

financeira mais saudavel.
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3 IDENTIFICANDO TIPOS DE NUDGES

Nos capitulos anteriores, foi apresentado um referencial tedrico sobre a
economia comportamental, suas principais caracteristicas e seus desdobramentos
att o que conhecemos comonudge. Apds, exemplificamos como
esses nudges podem ser utilizados em prol da saude financeira das pessoas.

E muito facil perceber que os nudges sdo atrativos, pois tém custo
praticamente zero e tém como premissa basica tornar as escolhas mais faceis e
assertivas. Pensando em tornar o desenvolvimento de novos nudges mais facil, este
trabalho propde dividir os nudges com aplicacdo a finangcas pessoais, em
subcategorias para que as suas aplicacbes figuem mais claras e faciltem o

surgimento de novas ideias nessa area.

3.1 NUDGES SOBRE OS MEIOS DE PAGAMENTO

Os nudges sobre os meios de pagamento tém sua aplicagdo diretamente
ligada a escolha da forma de pagar uma compra. Thaler e Sustein (2009) nos
apresentaram o que é conhecido como escolha padréo, que também podemos dizer
que se trata da lei do menor esfor¢co. Nos estamos aptos a aceitar o que nos € dado
como padrao, quando temos que tomar uma deciséo para fazer escolhas.

Considerando esse conhecimento, € possivel imaginar alguma padronizacé&o
para que 0s pagamentos avista, ou com menor numero de parcelas, fossem
utilizados com mais frequéncia. Ao ser questionado sobre a forma de pagamento,
apresentar inicialmente op¢des do numero de parcelas reduzidas. Pela facilidade de
raciocinio temos como padrdo em nossos pensamentos fazer divisbes por dez, nem
ao menos cogitando fazer as compras em parcelas com valores um pouco maiores,
mas com numero de parcelas reduzidos.

Como ja apresentado no trabalho, o exemplo da cafeteria descrito por Thaler
e Sustein (2019), detalha que a maneira com que a pessoa responsavel por
apresentar as possibilidades ao tomador da decisdo apresenta as possibilidades,
influéncia no resultado final de sua escolha. Considerando isso, apresentar numeros
de parcelas menores ou tornar o pagamento a vista mais atrativo podem ser

exemplos de nudges de facil aplicabilidade.
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3.2 NUDGES SOBRE O PLANEJAMENTO

A grande maioria da populagdo precisa de financiamentos ou empréstimos
para conseguir fazer uma grande aquisicdo, como por exemplo, uma casa ou um
carro. Grandes aquisi¢des deveriam vir conectadas a grandes planejamentos, que
muitas vezes demandam um bom tempo de pesquisa e também um conhecimento
especifico.

A aplicacdo dos nudges a essas aquisicbes pode ajudar os consumidores a
ndo entrarem em financiamentos que ndo conseguirdo ser quitados no futuro. Um
bom exemplo para essa segmentacdo € a calculadora desenvolvida por Rosa e
Mathera (2019), que citamos na se¢do anterior. Porém, novas ideias podem surgir
através desta categoria. Desenvolver uma calculadora similar para aquisicbes de
imoveis, onde todos os impostos, possiveis corre¢cdes de parcelas, custos de
manutencado, condominio, agua, luz, telefone entre outros, poderia ficar mais claras

na hora de tomar uma decisdo.

3.3 NUDGES SOBRE A VISUALIZACAO DO DINHEIRO

A forma como enxergamos as coisas, pode influenciar nossas decisdes, por
ISSO @ maneira como nossas contas s&o visualizadas podem influenciar em como
gastaremos nosso dinheiro. Pensando nisso a categoria de visualizacdo dos gastos
nos direciona a mudar a apresentacdo visual do nosso dinheiro.

Um exemplo para isso € a criagdo de uma poupancga para a aposentadoria,
onde podemos estipular qual seria nossa renda ideal no futuro. Por exemplo: uma
pessoa que tem a pretensdo de se aposentar aos 65 anos, determina seus
rendimentos ideias para aposentadoria, e baseado nisso € possivel calcular quanto
deve ser acumulado durante seu periodo economicamente ativo. Com essa meta
quantificada, a cada nova aplicacdo nessa poupanca, sermos apresentados o
quanto estamos proximos (ou distantes) de alcangar essa meta. Essa simples
mudancga, pode se tornar um forte estimulo a alavancar os investimentos para o
futuro.

Outro exemplo, ja foi citado neste trabalho e esta relacionado a esconder de

noés mesmos o dinheiro. Indicar a possibilidade de manter duas contas diferentes,
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uma para a utilizacdo do dia a dia, e outra exclusiva para a poupan¢a. Ao néo
visualizarmos o dinheiro em nossa conta corrente, seremos induzidos a ndo o
gastar, pois ali, ele n&o existe. Para isso as transferéncias automaticas entre essas

contas, que seriam previamente agendadas, podem ser uma 6tima op¢ao de nudge.

3.4 NUDGES DE REFERENCIAS COMPARATIVAS

Como ja exemplificado no capitulo anterior, a forma como analisamos nossas
pequenas compras pode influenciar se queremos realmente fazer esta compra ou
ndo. O comparativo de gastar R$50,00 a cada quinze dias em uma pizza ou gastar
R$1200,00 por ano em pizzas, realmente apresenta fortes implicagdes.

Como a utilizagcdo de meios de pagamentos digitais como cartdes de débito,
crédito e transferéncias instantaneas cada vez mais em uso, podemos utilizar os
dados coletados durante os pagamentos a nosso favor. Toda vez que for comprar
uma pizza, vocé poderia ver 0 seu histérico de comprar em pizzarias dos ultimos 15
dias, 3 meses ou até do ano através do seu aplicativo do banco ou do cartdo de
crédito. Isso lembraria vocé de quanto esta sendo investido realmente
nessas aquisi¢oes.

Considerando as premissas dos Nudges, o consumidor ndo sera tolhido da
sua liberdade de escolha entre consumir ou n&o determinado produto. Somente
tomara sua decis&do pautado em uma gama maior de informacgdes referentes ao seu

histérico de consumo.
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4 CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho buscou analisar possiveis nugdes em favor da saude financeira
da populacdo e categoriza-los. Para isso foi preciso apresentar a economia
comportamental e seu contraponto a economia mainstream ressaltando o conceito
da racionalidade limitada de Simon (1980).

A economia tradicional considera que o consumidor toma suas decisbes
sempre maximizando os resultados ignorando os impulsos e aspectos psicoloégicos
dos agentes. Estudos da economia comportamental por sua vez vem apresentando
inconsisténcias na teoria tradicional baseando-se principalmente no trabalho de
Kahneman e Tversky sobre a heuristicas e vieses.

As heuristicas s&o atalhos mentais que embora possam ser bastante uteis
também podem nos levar a erros sistematicos, estes por sua vez sdo denominados
vieses. A ocorréncia desses vieses resulta em escolhas que ndo sé&o
maximizadoras. Baseado no conhecimento prévio desses vieses é possivel
arquitetar a escolha do agente, de uma maneira ndo impeditiva, para que o resultado
da escolha seja melhorado.

Thaler e Sunstein (2019) denominam essa interferéncia como nudge. O uso
destes tem como objetivo mudar o comportamento dos individuos em uma desejada
direcdo socialmente benéfica. As pessoas apresentam maiores necessidades de
um nudge em situagcbes que requerem decisbes dificeis, situacdes fora do seu
cotidiano ou quando resultados dessas escolhas ser&o colhidos no futuro.

Uma situacio importante do cotidiano em que as decisdes tomadas geralmente
nao sao as ideais € com relagdo a vida financeira. A mudanga na forma em que o
conteudo das escolhas é apresentado podem ser nudges com o intuito de melhorar
a tomada de decisdo. O problema da saude financeira foi apresentado baseado em
uma pesquisa do CNC (2020), relatando que o percentual de familias com dividas
em atraso alcangou a casa dos 67% no més de junho de 2020, evidenciando 0o
problema.

A criacao de nudges relacionados a tomada de decisdes financeiras apresenta-
se como uma possivel solucdo para amenizar os problemas financeiros enfrentados
pela populacdo. Alguns exemplos ja existentes foram citados, dentre eles a

calculadora desenvolvida por Rosa e Mathera (2019) que tem por objetivo
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apresentar os valores reais envolvidos na compra de um automoével novo. Ao utilizar
a calculadora o consumidor recebe informagdes que normalmente nao s&o
consideradas no momento da efetivacdo do financiamento, por exemplo, despesas
como combustivel, seguro manutencéo, reparos e também a renda da pessoa.

Visando facilitar a criacdo de novos nudges relacionados a saude financeira, foi
feita uma categorizacdo baseada no contexto de sua implementacéo, para que as
suas aplicacdes figuem mais claras e facilitem o surgimento de novas ideias nessa
area. Essas categorias ficaram denominadas como: Nudges sobre os meios de
pagamento; Nudges sobre o planejamento; Nudges sobre a visualizacao do dinheiro
e Nudges de referencias comparativas.

Foi possivel concluir que o desenvolvimento de nudges para a saude financeira
tem um grande potencial como auxiliador na resolucéo desses problemas, em prol
desse desenvolvimento deixo aqui uma sugestdo para possiveis trabalhos futuros
que baseado nessa categorizacdo desenvolvam e testem possiveis nugdes para

aplicacao na vida real.
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