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Resumo

O presente artigo visa apresentar de maneira objetiva e didatica as estratégias nudge, inseridas no contexto da
economia comportamental e conceitos subjacentes a elas, tais como arquitetura de escolhas e paternalismo libertario,
capazes de influenciar o processo decisério humano. Busca-se abordar as principais tipologias de nudges, contribuir
com alguns insights comportamentais, construir um guia pratico para sua elaboracdo e analisar um caso real de
aplicacdo dessas estratégias no programa de previdéncia privada norte-americano conhecido como Save more
tomorrow. Utilizou-se para coleta de dados a pesquisa bibliografica, sendo adotado o método descritivo e analitico,
situado na categoria observacional-descritiva. Os resultados do programa analisado demonstram que 0 UuSO
combinado de nudges foi capaz de gerar incrementos substanciais nas taxas de poupanca para aposentadoria dos
trabalhadores que optaram por aderi-lo, tendo quase quadruplicado apés trés anos e meio de implementacéo.
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Abstract:

This article aims to present in an objective and didactic way the nudge strategies, inserted in the context of behavioral
economics and some underlying concepts, such as choice architecture and libertarian paternalism, capable of
influencing the human decision-making process. It seeks to address the main typologies of nudges, contribute with
some behavioral insights, build a practical guide for their development and analyze a real case of application of these
strategies in the North American private pension program known as Save more tomorrow. A bibliographic research
was used for data collection, adopting the descriptive and analytical method, located in the observational-descriptive
category. The results of the analyzed program demonstrate that the combined use of nudges was able to generate
substantial increases in the retirement savings rates of workers who chose to join it, having almost quadrupled after
three and a half years of implementation.
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Introducéo

A Economia Comportamental vem se consolidando cada vez mais enquanto area do conhecimento,
ganhando espaco e respeito dentro da teoria econdmica. Trata-se de uma abordagem multidisciplinar, capaz
de agregar elementos da economia, psicologia, neurociéncia, sociologia, marketing, analise
estatistica/feconométrica dentre outras, com vistas a entender como 0s agentes econémicos se comportam
diante da tomada de decisbes sobre questdes envolvendo aspectos como consumo, poupanca,
investimentos, alimentagdo e respostas a publicidade. Pode ser entendida como o estudo de influéncias
cognitivas, sociais e emocionais sobre o comportamento econdmico das pessoas, utilizando como sua
principal ferramenta a formulag&o de experimentos para desenvolver teorias a respeito da tomada de deciséo
pelo ser humano (AVILA, F.; BIANCHI, A. (Orgs.)(2015)).

Os estudos comportamentais partem de uma critica a abordagem econémica tradicional fundamentada sob
0s pilares da teoria Neoclassica, em especial a concepgao do “homo economicus”, um tomador de deciséo
racional, ponderado, centrado no interesse pessoal e dotado de capacidade ilimitada no processamento de
informacOes. Alternativamente, a economia comportamental (EC) busca em esséncia entender o processo
decisorio, investigando os fatores sociais, econdmicos e emocionais responsaveis por afeta-lo.

A abordagem comportamental sugere uma realidade onde pessoas tomam decisfes a todo 0 momento de
forma menos racional e consciente do que era imaginado até entdo. Habitos, experiéncias pessoais, vieses
cognitivos e regras praticas simplificadas embasam a tomada de decisdo em um processo em que sdo aceitas
solugdes apenas satisfatorias e a otimizacdo da utilidade perde seu protagonismo. Neste sentido, efeitos
produzidos pelo contexto, fatores emocionais e o proprio comportamento dos pares sdo aspectos relevantes
ao processo decisorio.

Os economistas comportamentais buscam entender e construir modelos a respeito das decisdes individuais
e dos mercados a partir da incorporacdo dessa visao alternativa do comportamento humano, vislumbrando
agregar uma dose maior de realismo a analise econémica, de forma que seja possivel contribuir para a
construcdo de uma teoria mais palpavel e factivel com a realidade cotidiana. Ainda assim, essa aceitacao
ndo implica na rejeicdo indiscriminada da teoria Neoclassica e seu arcabouco tedrico fundamentado sob a
Otica do equilibrio e maximizacéo da utilidade. Busca-se ir além, complementando a teoria mainstream em
campos onde seu alcance se mostra limitado ou insuficiente para a explicacdo da realidade observada.

No livro Nudge: O empurréo para a escolha certa, Thaler e Sunstein (2009) defendem a ideia de que o ser
humano esta longe de ser o agente bem-informado, racional e tomador das melhores decisdes, como
sugerem a maioria dos manuais classicos de economia. Longe disso, podem frequentemente fazer péssimas
escolhas e se arrepender futuramente. Os autores mostram que, ao conhecer como as pessoas pensam, é
possivel projetar ambientes de escolha que facilitem a selecdo das melhores opcGes para elas, para suas
familias e para a sociedade de modo geral.

O presente artigo buscara apresentar as principais categorias de estratégias nudge no contexto da economia
comportamental, bem como um guia pratico para sua elaboracdo. Sera realizado também o estudo de um
caso real de aplicacdo dessas estratégias em um programa de previdéncia privada norte-americano
conhecido como Save more tomorrow! e os resultados por ele obtidos.

No que se refere ao delineamento/planejamento deste trabalho, o procedimento utilizado para coleta de
dados foi a pesquisa bibliografica, que “é desenvolvida a partir de material ja elaborado, constituido
principalmente de livros e artigos cientificos” (Gil, 2008). O método a ser utilizado é o descritivo e analitico,
situado na categoria observacional-descritiva, e que determina ao historidgrafo duas tarefas: “1. Uma

! “Poupe mais amanha”, em tradugao livre.
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cuidadosa documentagdo dos acontecimentos; ¢ 2. A interpreta¢do dos fatos historicos” (PONGRATZ IN
BROZEK E MASSIMI (ORGS.) (1998)).

Além desta introducéo, o artigo esta dividido em cinco se¢des, onde as duas primeiras tratardo de conceitos-
chave ao entendimento das estratégias nudge: arquitetura de escolhas e paternalismo libertario. A secdo trés
apresentara os nudges propriamente ditos e uma classificacdo amplamente aceita com suas dez principais
categorias. Na quarta secdo & exporto um guia pratico que visa auxiliar e direcionar o processo de
elaboracgdo das estratégias nudge de forma simples e objetiva. Ja a se¢do cinco analisa a implementacéo do
Save more tomorrow e seus resultados. Por fim sdo feitas as consideracdes finais.

1. Arquitetura de escolhas

Precedente a ideia das estratégias nudge, se encontram 0s conceitos de arquitetura de escolhas e
paternalismo libertario. A presente secdo sera responsavel por introduzir o primeiro deles, utilizando como
mecanismo de auxilio didatico um exemplo inspirado na obra de Thaler e Sunstein (2009). Tais explicacdes
preliminares se fazem necessarias uma vez que delas deriva o conceito principal aqui tratado, os nudges.

Seja uma nutricionista cujo cargo ocupado € o de diretora da area de nutricdo de um grande sistema escolar
urbano, responsavel por administrar dezenas de lanchonetes, que alimentam milhares de estudantes. A
profissional e sua equipe objetivam reduzir o grande consumo verificado de junk food? por parte dos
estudantes, porém de forma a preservar sua liberdade de escolha. Apos uma série de discussdes, decidem
adotar como estratégia a mudanca da forma como a comida € apresentada e organizada nas lanchonetes,
sem alterar menu algum ou impor qualquer tipo de tarifa extra ao consumo de junk food ou subsidios no
caso de comidas mais saudaveis.

Na nova disposicdo adotada as comidas consideradas saudaveis foram colocadas em primeiro lugar, ao
nivel dos olhos e ao alcance das maos. Por sua vez, alimentos considerados menos saudaveis (frituras e
guloseimas) - mais propensos a exercer ‘tentacdo’ sobre estudantes distraidos - foram agora colocados em
segundo plano, nas prateleiras mais altas e fora do alcance do olhar.

Conforme a nutricionista e sua equipe ja suspeitavam, os resultados da experiéncia foram reveladores.
Apenas o rearranjo da organizagdo dos alimentos nas lanchonetes foi responsavel por provocar um aumento
ou reducdo no consumo em até 25%. A conclusdo mais relevante do experimento fora que criancas,
adolescentes e até mesmo adultos podem ser muito influenciados por pequenas mudangas no contexto.

No exemplo hipotético relatado, a nutricionista exerceu a funcdo de arquiteto de escolhas. Ou seja, a pessoa
responsavel por organizar o contexto no qual outras pessoas tomam suas decisdes. Ainda que se trate de
um exemplo ficticio com fins didaticos, sabe-se que muitas pessoas reais acabam sendo arquitetas de
escolhas, a maioria sem sequer perceber. Um medico que prescreve um tratamento alternativo disponivel a
seu paciente € um arquiteto de escolhas. O responsavel por planejar o formulario que os funcionarios
preenchem ao aderir ao plano de salde da empresa é um arquiteto de escolhas. Assim como um vendedor
que influencia seus clientes mostrando-lhes um produto especifico também é um arquiteto de escolhas
(THALER; SUNSTEIN, 2009).

Apesar de existirem muitos paralelos entre arquitetura de escolhas e outras formas mais tradicionais de
arquitetura, um paralelo de suma relevancia ¢ a ideia de que ndo existe design “neutro”. Um arquiteto (no
sentido original da profissdo) responsavel pelo projeto de um prédio comercial certamente deve atender a
uma série de especificacdes técnicas, estéticas e até juridicas. Contudo, decisdes aparentemente arbitrarias
como a localizagdo dos refeitdrios influenciardo sutilmente a maneira como as pessoas utilizam o edificio

2 Expressdo pejorativa oriunda do inglés. Faz referéncia a alimentos com alto teor calérico, mas com niveis reduzidos de
nutrientes. Em uma tradugdo literal, “comida lixo”.
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e interagem. Cada coffee break cria uma oportunidade de encontrar colegas. Detalhes pequenos e
aparentemente insignificantes podem causar grande impacto no comportamento das pessoas e, em muitos
casos, 0 poder desses detalhes advéem do fato de concentrarem a aten¢do dos usuérios em uma dire¢do
especifica.

A eficiente arquitetura de escolhas deve refletir uma boa compreensdo do comportamento humano. A
medida que as opc¢des se tornam mais numerosas, as pessoas costumam apresentar maior propensao a adotar
estratégias simplificadoras em suas decisdes. Dessa forma, os arquitetos de escolhas passam a ter um maior
e mais complexo nimero de elementos a analisar e, consequentemente, sua possibilidade de influenciar
passa a ser também maior. Ou seja, a medida que as opg¢des apresentadas se tornam mais numerosas, a boa
arquitetura de escolhas devera fornecer melhores subsidios de escolha, uma vez que essa estrutura afetara
mais diretamente os resultados.

2. Paternalismo libertario

O termo paternalismo libertario pode ndo soar muito bem a priori & maioria dos leitores, principalmente
por serem estas duas palavras carregadas de estereotipos da cultura popular e da politica, aléem de parecerem
conceitos contraditorios. Contudo, a adequada compreensao serd capaz de esclarecer a ideia subjacente e
transmitir o real significado do termo.

O aspecto paternalista diz respeito a legitimidade presente na intengdo dos arquitetos de escolha em
tentarem influenciar o comportamento das pessoas a fim de tornar suas vidas mais longas, saudaveis e
melhores. Defende-se aqui esfor¢os conscientes por parte tanto do governo como de instituicfes privadas
no sentido de orientar melhores escolhas para uma vida melhor. Uma politica pode ser considerada
paternalista quando essas escolhas sdo também consideradas melhores, segundo o proprio julgamento de
guem as toma. Ja o aspecto libertario consiste no fato de que as pessoas devem ser livres para fazer o que
quiserem, tendo a opcdo de sair de arranjos indesejaveis se assim preferirem, sem custos ou quaisquer outras
punicdes serem impostas. Ou seja, sao literalmente livres para escolher. E esse aspecto de liberdade deve
ser sempre mantido ou incrementado.

Os paternalistas libertarios defendem que as pessoas possam facilmente seguir seus caminhos; ndo querem
sobrecarregar aqueles que desejam exercer sua liberdade, ainda que isso implique em fazer,
deliberadamente, as piores escolhas. Ou seja, o paternalismo libertario € uma forma branda e ndo-intrusiva
de paternalismo, uma vez que ndo ha nenhum tipo de bloqueio ou imposicdo a tomada de decisdes. Ao
contrario, busca-se guiar as pessoas em direcGes capazes de melhorar os diversos aspectos de suas vidas,
como saude, finangas e bem-estar (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Neste sentido, entende-se que para uma melhor governancga deve haver menos coercao e restricdo por parte
do governo e maior liberdade de escolha. Uma vez que incentivos e orientacGes bem arquitetadas possam
substituir exigéncias e proibicdes, 0 governo sera simultaneamente menor e mais modesto. A esse respeito,
Thaler e Sunstein (2009) afirmam: “ndo somos a favor de uma maquina governamental maior apenas para
ter uma governanga melhor”.

3. Nudges e principais classificacdes

A ideia de que ndo existe ‘design neutro’, ou seja, ‘tudo importa’, pode parecer intrigante a primeira vista.
Bons arquitetos de escolhas percebem que se faz impossivel a construcdo de um edificio perfeito, contudo,
algumas sutilezas presentes em suas escolhas de design tém o poder de provocar efeitos benéficos ou néo
aos UsuUarios e a maneira como interagem. Assim como um arquiteto (no sentido tradicional da profissdo) é
incumbido de seguir determinadas especificacdes técnicas, um arquiteto de escolhas — como a nutricionista,
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no exemplo da secdo 1 — € responsavel por escolher um arranjo especifico para as opgdes apresentadas aos
usuarios e, ao fazer isso, detém o poder de influenciar a maneira como as pessoas comem, interagem etc.,
ou seja, a forma como elas tomam suas decisfes a todo momento.

Neste sentido, nudge é qualquer aspecto da arquitetura de escolhas que altere 0 comportamento das pessoas
de uma maneira previsivel, sem proibir nenhuma opcéo ou alterar significativamente seus incentivos
econdmicos. Para contar como um simples nudge, a intervencdo deve ser facil e barata de se evitar. Nudges
ndo sdo imposicdes. Colocar frutas ao nivel dos olhos - para atrair a atengdo e, portanto, aumentar a
probabilidade de ser escolhido - conta como um nudge. Proibir junk food, ndo (THALER; SUNSTEIN,
2009).

Nudges apenas influenciam o comportamento das pessoas ao mudar a forma como as escolhas séo
apresentadas no ambiente. Ainda que uma mudanca significativa no resultado econémico ou nos incentivos
ndo seja um nudge propriamente dito, ele pode servir para destacar um incentivo econémico.
Morfologicamente, o termo € originario do inglés e ndo possui traducdo exata na lingua portuguesa. Seria
algo como uma ‘“cutucada”, empurrar levemente ou tocar suavemente nas costelas, como um gesto
especifico onde uma pessoa tenta alertar ou lembrar a outra de algo.

O objetivo da maioria dessas “cutucadas” e tornar as diversas decisdes cotidianas mais simples, mais
seguras e mais faceis de serem tomadas. Certamente, se fazem uma forma de “paternalismo suave” a medida
que direcionam as decisfes. Contudo, vale lembrar que nudges sdo projetados especificamente para
preservar a total liberdade de escolha. A ideia € semelhante a utilizacdo de um GPS, que orienta as pessoas
a tomarem uma determinada rota, ainda que se possa simplesmente escolher ndo seguir a orientacdo do
mecanismo, buscando outras rotas sem que restricdes ou puni¢cdes sejam aplicadas.

A utilizacdo de qualquer estratégia nudge, seja no setor pablico ou privado, deve ser transparente e aberta,
jamais oculta e/ou disfarcada. A transparéncia deve estar sempre incorporada a pratica basica. No que diz
respeito as acoes do governo em especial, devem estar sujeitas ao exame amplo do publico. Uma das
principais vantagens dos nudges em relacdo a taxas e/ou proibicfes é que eles evitam a coer¢do. Ainda
assim, jamais devem tomar a forma de um “truque” de manipulagdo. O publico deve ser capaz de visualizar
e analisa-los de maneira clara e minuciosa, ndo menos que qualquer outra acdo governamental.

Ha uma enorme variedade de intervencGes que tomam a forma de nudges, seja referente a sua quantidade
ou a diversidade delas. Suas aplicacfes sdao ndo menos variadas e extensas. A seguir serdo apresentadas
algumas das principais categorias de estratégias nudge, de acordo com a classificacdo de Sunstein (2014).

3.1.Regras default

Também conhecidas como “Op¢do padrdo”, representam o caminho de menor resisténcia, aquele que exige
o menor esforco. E a chamada opc¢ao predefinida, uma opcao que ira prevalecer caso o tomador de decis&o
opte pela inércia. A ideia é associada ao chamado viés do status quo (Kahneman; Knetsch; Thaler, 1991),
onde ha preferéncia de um individuo por manter seu estado atual, mesmo que uma mudanca de sua situagédo
possa proporcionar um aumento de bem-estar. Este viés estimula o individuo a permanecer no nivel de
referéncia atual, uma vez que prevalece a aversdo a perda potencial atribuida a uma “nova” decisdo. Como
resultado, muitas vezes escolhe-se opc¢des predefinidas, mesmo quando muitas outras estdo disponiveis.

As opcdes predefinidas se fazem presentes em muitos aspectos do cotidiano e exercem uma grande
influéncia sobre as decisdes. Sdo, em muitos casos, inevitaveis, uma vez que em qualquer sistema de
arquitetura de escolhas deve haver uma regra associada a situagdo em que o agente se abstiver da acéo.

Um exemplo cléassico e muito recorrente pode ser verificado quando é feito download de um software para
computador. Geralmente duas op¢des sdo apresentadas para a instalacdo do programa e o usuario deve
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escolher entre a instalagdo “normal” ou a “personalizada”. Normalmente uma dessas opg¢des ja esta
previamente selecionada (aparecendo, por exemplo, um pontilhado dentro do box para sua selecdo),
indicando ser aquela a opgéo predefinida.

3.2. Simplificacéo

Escolhas podem ser aprimoradas com informacdes melhores e mais simples quando colocadas a disposicdo
das pessoas. A complexidade com que algumas opcdes sdo apresentadas pode gerar sérios problemas de
compreensdo e consequéncias indesejadas. Por vezes, essa complexidade pode ocasionar problemas como
a transgressao de leis (devido a incapacidade de compreensdo) e a elevacdo de despesas, além de
desencorajar a participacdo em importantes programas do governo.

Um exemplo da utilizacdo desse tipo de estratégia nudge diz respeito a escolha da escola na rede publica
de ensino para os filhos. Muitos pais tém por costume se deixarem levar pelo viés do status quo no processo
de escolha, fazendo opcdo pela escola mais proxima de casa e consequentemente ignorando o fato de que
outras escolas pouco mais distantes apresentam desempenho dos alunos consideravelmente superior e isso
pode influenciar o desempenho dos proprios filhos. Contudo, se faz uma tarefa um tanto ardua pesquisar
informacOes a respeito dos principais dados escolares da rede publica de um determinado municipio e
analisar aspectos relevantes como infraestrutura, qualificacdo dos professores e indices que retratem o
desempenho dos estudantes.

Neste sentido, uma boa arquitetura de escolhas poderia contar com a elaboracdo de fichas informativas que
classificassem as escolas municipais de acordo com a ordem decrescente de desempenho nos aspectos de
maior relevancia, a fim de simplificar a apresentacéo das informac6es aos pais e consequentemente facilitar
0 processo decisério. Ou seja, a simplificacdo estaria na sutileza de promover ajustes na disposicao de
informac0es ja existentes e assim facilitar consideravelmente o processo decisorio. Naturalmente, nenhum
pai seria obrigado a matricular seu filho onde ndo quisesse e, em caso de inflacdo da demanda nas escolas
mais bem ranqueadas, poderiam ser adotados critérios de selecdo dos alunos, como seu desempenho em
anos anteriores, comportamento em sala de aula ou mesmo a ordem de solicitacdo das matriculas.

3.3. Uso de normas sociais

Um dos nudges mais eficazes consiste em informar as pessoas que a maioria das outras apresentam
determinado comportamento, uma vez que aquelas tendem a seguir o comportamento da maioria. A
utilizacdo de normas sociais pode ser dividida em duas grandes categorias: informacdes e pressdo dos
pares. A primeira diz respeito ao fato de que se muitas pessoas fazem algo ou pensam de determinada
maneira, essas acoes e pensamentos funcionam como uma mensagem, informando que talvez seja melhor
também pensar e agir assim. A segunda categoria se refere a pressdo decorrente do ato de se importar com
0 gue outras pessoas pensam a seu respeito, e assim a tendéncia acaba sendo de seguir a multiddo, para
evitar sua desaprovacdo ou cair em suas gracas. A ideia central aqui é que humanos sdo facilmente
influenciados por outros humanos, principalmente por gostarem de se adequar, de sentirem-se pertencentes
a um grupo (Thaler; Sunstein, 2009). A seguir é apresentado um exemplo real da utilizacdo de normas
sociais em uma iniciativa que visava estimular um comportamento socialmente desejavel.

No estado americano do Texas a questdo do lixo jogados em rodovias era um problema muito frequente e
além do fracasso de campanhas publicitarias conscientizadoras, era enorme o contingente de recursos gastos
tentando convencer os cidaddos texanos de que ndo poluir as rodovias era seu dever civico. Verificou-se
entdo que a maior parte dos poluidores eram homens, com idade entre 18 e 24 anos. Em mais uma tentativa
de solucionar o problema, as autoridades competentes decidiram por fazer uso de um slogan, que pudesse
ser capaz de evocar o orgulho do povo texano e, a0 mesmo tempo, atingir a parcela da populacéo até entéo
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indiferente as campanhas. O estado contratou os populares jogadores do clube de futebol americano local,
Dallas Cowboys, para atuarem em propagandas de televiséo onde apareciam catando lixo, amassando latas
de cerveja com as maos e diziam a frase “Don’t mess with Texas”, um trocadilho ambiguo que significa
“Nao arrume confusdo com o Texas” e “Nao suje o Texas”. O sucesso do slogan foi além do imaginado, a
ponto de serem comercializados produtos como camisetas e canecas com a frase “Don 't mess with Texas”.
Mais que isso, nos primeiros anos da campanha o lixo nas rodovias estaduais foi reduzido em 72%
(MCCLURE; SPENCE, 2006).

3.4. Facilidade e conveniéncia

Sabe-se que opcdes expostas de maneira mais facil e acessivel tendem a ser as mais escolhidas. Quando
arquitetos de escolhas visam incentivar determinado comportamento, uma estratégia interessante a ser
adotada e que na maioria das vezes se mostra eficiente, diz respeito a eliminar barreiras. Estas podem se
apresentar das mais diversas formas, como através da limitacdo de tempo habil para se tomar uma decisao
ou mesmo do custo elevado de um determinado produto nas prateleiras do supermercado. A reducdo ou
mesmo a supressdo dessas barreiras pode facilitar consideravelmente o processo decisorio.

Por vezes, a resisténcia a mudancas de habitos — de consumo, alimentares, ou quaisquer outros — se da néo
por motivos de discordancia ou ceticismo para com a nova ideia, mas por uma dificuldade percebida em
sua execucdo. Neste sentido, facilitar as escolhas é uma importante aplicacdo para os nudges.

A ilustracdo dessa ideia foi utilizada no exemplo da nutricionista, na se¢do 1. Colocar comidas saudaveis a
altura dos olhos e ao alcance das maos é uma forma muito simples e eficiente de facilitar seu consumo
pelos estudantes, sem que nenhuma outra opcao seja proibida ou penalizada. Reduzir os pre¢os dos produtos
de um lote com data de validade proxima nas prateleiras de um supermercado e coloca-los em destaque
também é uma forma de produzir facilidade e conveniéncia em sua escolha pelo consumidor.

3.5. Divulgacgéo

Esta tipologia esta ligada diretamente a ideia de transparéncia e boas praticas, uma vez que a divulgacéo de
informacGes pode contribuir fundamentalmente para tornar tanto os mercados como 0S governos mais
transparentes. Politicas de divulgacdo tendem a ser altamente eficazes, desde que as informacdes prestadas
estejam dispostas de maneira compreensivel e acessivel ao pablico.

Um exemplo bem-sucedido da utilizacdo desse tipo de politica de divulgacdo pode ser verificado no estado
do Espirito Santo. A Lei Complementar 131/2009 (Brasil, 2009), também conhecida como Lei da
Transparéncia, determina que sejam disponibilizadas em tempo real informagdes pormenorizadas sobre a
execucdo orcamentaria e financeira da Unido, dos estados, do Distrito Federal e dos municipios de todo o
Brasil. A execucdo desta lei se materializa, principalmente, através dos Portais da Transparéncia, presentes
nos sites de prefeituras, camaras municipais e demais 6rgaos publicos. Tendo isso em vista, 0 Ministério
Pablico do Estado do Espirito Santo (MPES) criou uma importante pesquisa de transparéncia estadual onde
um dos principais objetivos fora avaliar os portais da transparéncia das prefeituras dos 78 municipios
capixabas e suas respectivas cdmaras municipais a cada semestre, verificando aspectos relativos a
divulgacdo de informacdes, tais como arrecadacdo de receitas e destinacdo de despesas. Foi criado um
ranking de transparéncia de municipios, onde os mais bem avaliados ocupavam o topo da lista.

Notou-se que com a publicidade dessas informacBes, mesmo 0s municipios com as piores avaliacdes nos
anos iniciais da pesquisa buscavam tomar medidas a fim de melhorar sua avaliacdo, de forma que as metas
de transparéncia estabelecidas pelo MPES para o ano de 2020 ja haviam sido atingidas pelo conjunto dos
municipios capixabas no segundo semestre do ano de 2017 (MPES, 2018), demonstrando como a
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divulgacédo de informagdes por uma pesquisa pode ser capaz de influenciar gestores publicos na prestacdo
de melhores informacdes aos cidadaos.

3.6. Alertas (draméticos ou néo)

Em situagdes envolvendo riscos graves um nudge muito eficiente pode se dar pelo uso de alertas. Atrair a
atencdo das pessoas para determinado assunto pode ser uma missdo muito dificil em ambientes repletos de
distragBes em potencial a todo momento e tantas tarefas diarias a serem desempenhadas pela maioria das
pessoas. Tendo isso em vista, 0 uso de letras grandes, em negrito ou cores fortes pode ser uma eficaz
estratégia para atrair a atencdo das pessoas para assuntos importantes e que muitas vezes podem passar
despercebidos no dia a dia. Principalmente em situaces em que ha algum tipo de risco envolvido, é comum
que eles sejam apresentados de forma chamativa.

Um exemplo classico desse tipo de nudge pode ser observado em embalagens de cigarro que, por lei, devem
alertar para os riscos do tabagismo. Dizeres em letras chamativas como “O Ministério da Saude adverte: o
uso deste produto causa morte por doencgas do coragdo” ou “O Ministério da Saude adverte: fumar causa
impoténcia sexual”, acompanhadas de imagens fortes relacionadas as possiveis consequéncias do consumo
de tabaco sdo encontradas nos magos comercializados no Brasil, representando o uso desse tipo de
estratégia nudge no combate e conscientizagdo ao tabagismo.

3.7. Compromisso prévio

Por vezes, seres humanos apresentam certos comportamentos dinamicamente inconsistentes, ou seja, as
pessoas preferem X a Y, porém, mais tarde e sob certas condicdes, escolhem Y ao invés de X. A
inconsisténcia dindmica pode ser observada em diversas situacfes, como por exemplo quando um individuo
toma consciéncia da importancia da préatica de atividades fisicas e decide se matricular em uma academia
de ginastica na segunda-feira seguinte. Contudo, quando o fatidico dia chega, opta por permanecer
repousando em casa apds um dia cansativo de trabalho.

O uso de estratégias de compromisso prévio, pelas quais as pessoas se comprometem com determinada
linha de acdo, pode ser um importante nudge aliado ao cumprimento de seus planos. Notadamente,
comprometer-se previamente com um determinado comportamento visando um objetivo futuro motiva
melhor a acdo e reduz a procrastinacdo. Um insight para exemplificar o uso do compromisso prévio é
descrito a seguir.

Seja uma pessoa sedentaria que, por questdes de salde, necessite diminuir seu percentual de gordura
corporal. Ela pode assumir, com um amigo de confianca, um compromisso financeiro visando alcancar tal
objetivo, de forma que deixara sob custédia do amigo um valor preestabelecido e terd que adotar
determinados comportamentos para cumprir sua meta, como praticar atividades fisicas regularmente. Se,
dentro do prazo, a pessoa em questdo conseguir reduzir seu percentual de gordura corporal, tera sua quantia
devolvida integralmente. Caso contrario, o valor sob custddia serd doado a instituicGes de caridade, tudo
tendo sido previamente acordado entre 0s amigos.

3.8. Lembretes

Uma infinidade de pensamentos passa pelo cérebro humano todos os dias e nem sempre é tarefa das mais
faceis se lembrar e organizar mentalmente todos os deveres, desejos € demais compromissos a serem
desempenhados, além de sua ordem de realiza¢do. Quando ndo se é capaz de seguir determinada conduta
planejada, a razdo pode ser uma combinacdo de inércia, procrastinagdo, compromissos simultaneos e/ou

simples esquecimento. Neste sentido, uma arquitetura de escolhas bem planejada pode contribuir com um
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nudge simples, mas igualmente eficaz: os lembretes. Um lembrete pode ter impacto significativo e a escolha
do momento de execucdo é de suma importancia para o alcance do objetivo (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Este tipo de nudge se faz muito corriqueiro no dia a dia e muitas vezes é utilizado sem que o arquiteto de
escolhas tenha ciéncia de sua utilizagdo. E o caso de secretarias em consultorios e clinicas médicas que
ligam para os pacientes com consultas agendadas para o dia seguinte a fim de lembré-los e confirmar seu
comparecimento. Por vezes, um compromisso desse tipo é marcado com grandes periodos de antecedéncia
e 0 paciente pode acabar ndo se lembrando na data preestabelecida. Nestes casos a ligagcdo de confirmacéo
se faz uma forma de lembrete muito simples, porém com grande eficacia no que se refere a evitar que
pacientes percam suas consultas e profissionais percam seu tempo e dinheiro com horérios ociosos em suas
agendas.

3.9. Evocacao de intengdes

Influéncias sutis podem aumentar a facilidade com que algumas informacdes vém a mente. Por vezes, um
leve indicio de uma ideia ou conceito desencadeia uma série de associa¢fes que podem estimular uma agéo.
Essas evocacOes ocorrem em situagdes sociais e seus efeitos podem ser surpreendentemente intensos
(THALER; SUNSTEIN, 2009).

Quando se pergunta as pessoas 0 que elas pretendem fazer, elas se tornam mais inclinadas a agir de acordo
com suas respostas e esse estimulo pode ser ainda mais acentuado quando se pergunta ‘quando’ e ‘de que
modo’ elas pretendem fazer aquilo. Ou seja, o “efeito de mera medi¢do” é um estimulo ¢ pode se tornar
muito eficaz quando bem utilizado. A ideia central desta estratégia nudge € que as probabilidades de que
alguém se dedique a certa atividade sdo potencializadas quando trazidas a sua mente intencdes de
implementa-Ila.

Um exemplo desta estratégia vem dos Estados Unidos, pais onde o voto tem carater facultativo. Um estudo
(Greenwald et al., 1987) concluiu que o fato de perguntar as pessoas na véspera das eleicdes se elas
possuiam a intengé@o de votar poderia aumentar em até 25% a probabilidade de realmente comparecerem as
urnas. Neste mesmo sentido, um outro estudo (Levav; Fitzsimons, 2006) relacionado a satde concluiu que
mudancas significativas foram produzidas com a medicao das intencdes das pessoas. Ao serem perguntadas
sobre suas intencdes em utilizar fio dental na proxima semana elas tenderdo a utiliza-lo mais, assim como
quando perguntadas sobre suas intengdes em comer alimentos gordurosos na proxima semana, elas tenderéao
a consumir menos alimentos deste tipo no periodo.

3.10. Natureza e consequéncia de escolhas passadas

InstituicGes publicas e privadas costumam ter acesso a grandes bancos de dados contendo informacdes a
respeito de escolhas passadas das pessoas, como seus histdricos de despesas com energia elétrica. Contudo,
muitas vezes 0S usuarios ndo possuem acesso a essas mesmas informacdes e, desta forma, mudancas de
comportamento podem ser dificultadas pela falta de um feedback adequado.

Especialmente quando se trata de processos de longo prazo, raramente sdo oferecidos bons feedbacks, de
forma que se torna ainda mais dificil aprender com os erros passados. Uma pessoa pode ter uma dieta
altamente cal6rica durante anos sem receber aviso algum e, de repente, sofrer um infarto do miocardio.
Nestes contextos em que o feedback ndo funciona, informar as pessoas sobre a natureza e consequéncias
de suas escolhas passadas pode se traduzir em uma estratégia nudge muito eficaz.

Um exemplo da aplicacdo dessa estratégia pode ser observado nas faturas de contas de energia elétrica,
4gua, ou mesmo de algumas empresas operadoras de cartdo de crédito. E comum vir apresentado em uma
aba secundaria da fatura mensal um pequeno histérico referente aos valores pagos em meses anteriores, de
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forma que os usuarios podem acompanhar mais de perto a evolugdo de seus gastos. No que se refere a
contas de energia e 4gua especialmente, a aplicacdo deste nudge ganha ainda uma conotacdo de alerta
ambiental, que pode se refletir em um apelo implicito ao consumo consciente por parte das familias em
casos em que a trajetoria de consumo se mostra crescente e/ou descontrolada.

Vistos os dez principais tipos de nudges, é apresentada a Tabela 1, que sintetiza as tipologias e exemplos
anteriormente apresentados.

Tabela 1- Tipologia de nudges

Nudge Exemplo
Regras default “Opc¢ao padrao” para instalagdo de softwares de computador
Simplificacdo Ajustes na disposic¢ao de informacoes ja existentes
Normas sociais Ressaltar o que faz a maioria das pessoas, como ndo jogar lixo nas rodovias
Facilidade e conveniéncia Colocar comidas saudaveis em lugares mais visiveis ou acessiveis
Divulgacéo Apresentar os municipios "mais transparentes” com suas contas publicas
Alertas (dramaticos ou nao) Textos e imagens eloguentes em macos de cigarro

Compromisso com certas acGes futuras, como fazer atividades fisicas para reduzir
percentuais de gordura corporal
Ligar para pacientes com consultas agendadas para o dia seguinte e marcadas ha muito
tempo a fim de lembréa-los do compromisso
Evocacdo de intencGes Trazer a luz questdes sobre comportamento futuro (“Pretende votar amanha?”)
Natureza e consequéncia de
escolhas passadas

Compromisso prévio

Lembretes

Mostrar o histdrico de consumo e valores pagos nas contas de agua e luz

Fonte: Elaboracdo propria a partir de Sunstein (2014).

4. Nudges: um guia pratico para 0 processo

A presente secdo é dedicada ao delineamento de uma sistematizacdo para o processo, um meio didatico de
auxilio na construcéo de nudges. Contudo, faz-se importante ressaltar que, ndo necessariamente, 0 processo
aqui apresentado representa a forma Unica e definitiva de elaboracdo. Muitas estratégias nudge de eficacia
comprovada sdo fruto da criatividade e perspicécia de seus elaboradores, a partir de insights ocasionais. O
processo de elaboracdo apresentado a seguir esta dividido em quatro etapas principais e, para fins de auxilio
didatico, sera por vezes utilizado um exemplo no qual se busca formar poupanca para a aposentadoria.

A primeira premissa a ser adotada para a construcao de uma estratégia nudge eficaz diz respeito a realizacao
de um exame minucioso e sistematico do processo de tomada de decisao do usuario final. Ou seja, “auditar”
0 processo de tomada de decisdo. Este procedimento requer uma analise do contexto decisorio e das
circunstancias tipicas em que ele acontece (LY; MAZAR; ZHAO; SOMAN, 2013).

Posteriormente, deverdo ser identificadas as principais influéncias comportamentais e heuristicas capazes
de afetar o resultado da decisdo. No que se refere a estas, vale um adendo: no artigo de 1974 denominado
Judgment under Uncertainty: Heuristics and biases, Kahneman e Tversky (1974) afirmam que as pessoas
confiam em um nimero limitado de principios heuristicos (que sdo chamados “regras de bolso” ou atalhos
mentais), 0s quais reduzem as tarefas complexas de avaliar probabilidades e prever valores para simplificar
as operacdes de julgamento. De modo geral, essas heuristicas sdo bastante Uteis, porém, as vezes, podem
levar a erros graves e sistematicos. Apesar de sua utilidade pratica, cada tipo especifico de heuristica
apresenta vieses caracteristicos que surgem em circunstancias especiais. Neste sentido, os autores defendem
que uma melhor compreensdo das heuristicas — isto é, do mecanismo subjacente aos julgamentos das
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pessoas — poderia melhorar os julgamentos e a tomada de decisdes sob condic¢des de incerteza. Nesta etapa
sera escolhido o tipo de nudge a ser aplicado.

O terceiro passo diz respeito a identificacdo de potenciais alavancas para o nudge, tendo-se como referéncia
0 tipo de estratégia escolhida no passo anterior. Ja a Gltima etapa constitui-se da realizacdo de experimentos
(processo essencial para a verificacdo da eficicia da estratégia) e a literatura dos resultados obtidos. A
Figura 1 ilustra as quatro etapas descritas, que serdo detalhadas em seguida.

Figura 1 - Guia para 0 processo

Etapas de desenvolvimento do nusdge

midge

-‘\' rf.. i
Mapeamento do - Selegio do rudse - Identificacio das - Experimentacio
[=3
contexto adequado alavancas para o e literatura
4 .J; \- !

Fonte: elaboragéo propria a partir de Ly; Mazar; Zhao; Soman (2013).

4.1. Mapeamento do contexto

A auditoria do processo decisorio sera responsavel por identificar os fatores que impedem os individuos de
colocar em pratica suas intengdes, ou seja, 0s gargalos onde a adequada estratégia nudge devera atuar a fim
de produzir o resultado almejado.

Alguns aspectos do processo decisério devem ser cuidadosamente observados nesta fase, quais sejam: a)
as propriedades da deciséo, tais como a compreensdo dos incentivos e motivagdes, além da identificacéo
das escolhas apresentadas ao individuo, como a opcdo padrdo (regras default); b) fontes de informacéo e
como as mesmas estdo organizadas; c) caracteristicas peculiares ao individuo e com que intensidade as
emocOes podem influenciar no seu processo decisorio; d) fatores ambientais e sociais (como 0 uso de
normas sociais) e como estes podem influenciar os resultados (LY; MAZAR; ZHAO; SOMAN, 2013).

Geralmente, o resultado no qual o arquiteto de escolhas pretende influenciar culmina também em decisGes
e acOes secundarias. Os maiores desafios no que se refere ao objetivo central em casos em que os resultados
sdo a longo prazo (como poupar para a aposentadoria) e aparentemente irrelevantes no momento atual, sdo
desencadear a importancia presente das medidas a serem tomadas. Neste sentido, o desejo de alcancar um
resultado futuro pode ser motivado por um evento natural da vida (como o casamento e 0 consequente
desejo de um envelhecimento tranquilo ao lado do cdnjuge), fatores que motivam os individuos a cumprir
no presente as acGes necessarias a sua meta futura. Eventos da vida podem, pois, ser bons momentos para
impulsionar as pessoas a acao.

4.2. Selecdo do nudge adequado

Os gargalos do processo sdo bons pontos de partida para se implementar o nudge. Entender o quanto de
dinheiro sera necessario a aposentadoria pode ser um gargalo, uma vez que, em geral, pessoas comuns e
sem muitos conhecimentos em matematica financeira ndo dispdem das ferramentas adequadas ao calculo.
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Outro gargalo possivel esta associado as emogdes, de forma que os individuos ndo sintam ter dinheiro
suficiente para contribuir para a aposentadoria e assim ndo se preocupem em investigar suas opgoes. Outro
gargalo possivel diz respeito a selecdo do fundo de investimento. Ha incontéaveis opc¢des de fundos possiveis
e muitas vezes podera ndo ser viavel analisar todas elas.

Existe uma miriade de possiveis gargalos (até mesmo dificuldades cognitivas) que podem ser enfrentados
polo tomador de decisdo e sua correta identificacdo se faz um passo essencial a selecao da melhor estratégia
nudge a ser elaborada pelo arquiteto de escolhas. As tabelas 2 e 3 listam varias influéncias comportamentais
e heuristicas que podem causar gargalos e devem ser levadas em conta para a sele¢do do nudge.

Tabela 2 - Influéncias comportamentais

INFLUENCIAS COMPORTAMENTAIS

A preferéncia de um individuo por manter seu estado atual, mesmo que uma

Status Quo . . ~
mudanca em suas circunstancias possa fornecer melhores opc¢des

A inclinacéo para valorizar e pagar mais por um item que ja se tenha em
posse do que para um item que ainda ndo possua

A tendéncia de os individuos estarem mais sensiveis a perdas do que a
ganhos equivalentes

Efeito posse (ou dotacédo)
Aversdo a perda

Uma predisposi¢ao para aceitar informag@es que confirmem as opinides ou

Viés de confirmacéo ~ . ~ . o
conclusGes de uma pessoa em vez de informacfes que sejam contraditorias

- O dinheiro ¢ mentalmente alocado para varias “contas”, como vestuario ou

Contabilidade mental : . .
entretenimento, em vez de ser percebido como fungivel

O fato de que os individuos tém apenas uma certa quantidade de forca de

Forca de vontade vontade a qualquer momento e essa forca de vontade precisa ser reabastecida

periodicamente

Valorizar os beneficios que sdo colhidos agora mais do que os beneficios
Desconto hiperbdlico obtidos no futuro. Consequentemente, 0s custos que sdo pagos no futuro nao
sdo sentidos tdo profundamente quanto os custos que sdo pagos agora

A presenca de muitas escolhas para uma determinada decisdo, dificultando a
avaliacdo e a tomada de decisao

A presenca de muita informagdo no ambiente, impedindo o individuo de
avaliar e tomar uma boa deciséo

Sobrecarga de escolha

Sobrecarga de informacéo

Fonte: elaboragao propria a partir de Kahneman (2012) e Ly, MaZar, Zhao; Soman (2013).

No best-seller Rapido e Devagar: Duas Formas de Pensar, Kahneman (2012) detalha o funcionamento de
um sistema dual de pensamento inerente a natureza humana, onde o chamado Sistema 1 opera de forma
rapida, automatica, intuitiva e sem percepcdo de controle voluntério. Por sua vez, o Sistema 2 é mais
reflexivo, ponderado e analitico. O primeiro sistema € baseado em heuristicas, os atalhos mentais utilizados
para processar informacdes com agilidade e que podem induzir a erros graves e sistematicos, além de criar
‘conflitos’ entre inten¢des planejadas e as agdes efetivamente executadas. Tendo isso em vista, a Tabela 3
apresenta algumas das principais heuristicas que devem ser levadas em conta para escolha do nudge
adequado.
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Tabela 3 — Heuristicas

HEURISTICAS

As informaces que vém prontamente a mente sao usadas para tomar uma
Viés de disponibilidade decisdo, ao invés de se usar um conjunto abrangente de fatos que avaliam todas
as opgoes

O uso de atributos semelhantes para julgar a probabilidade de um evento
ocorrer. 1sso estd em contraste com o uso de uma abordagem mais abrangente
que utilizaria estatisticas (por exemplo, taxas basicas) para determinar a
probabilidade

Representatividade

Fazer uma estimativa aplicando ajustes a um determinado valor de referéncia

17

Ancoragem e ajuste . »
(ou seja, a “ancora

Quando um individuo se baseia no comportamento de seus pares para tomar
Prova social uma decisdo e sua tendéncia em se adequar ao mesmo comportamento no qual
seus colegas estdo engajados

Fonte: elaboragdo propria a partir de Kahneman (2012) e Ly, Mazar, Zhao; Soman (2013).

4.3. ldentificacdo das alavancas para o nudge

Esta etapa busca identificar as restri¢oes, tais como disponibilidade de recursos e a presenca de altos custos
envolvidos. Busca também detectar a presenca de potenciais estimulos que poderdo impulsionar, alavancar
0 processo de desenvolvimento.

Embora esta fase seja dependente do tipo de nudge escolhido na etapa anterior, o arquiteto de escolhas
deverd estar atento quanto a disponibilidade de algumas opg¢des. Sdo elas: a) Possibilidade de
implementacao de um processo de inscri¢do automatica; b) Oferecimento de uma opcao padrdo ou mudanca
da opcdo padrdo atual; c) Modificacdo das escolhas atuais que sdo apresentadas ao individuo; d)
Simplificacdo do processo visando facilitar a tomada de decisdo; €) Utilizacdo da tecnologia para reducao
de custos inerentes ao processo (LY; MAZAR; ZHAO; SOMAN, 2013).

4.4. Experimentacdo e literatura

Outro aspecto de fundamental relevancia a essas estratégias diz respeito a sua comprovacio empirica. E de
suma importancia confiar em evidéncias, ndo em intui¢cbes, pensamentos positivos ou dogmas. A esse
respeito, Sunstein (2014) pontua:

Os nudges mais eficazes tendem a recorrer ao trabalho mais valioso da ciéncia comportamental
(incluindo a economia comportamental) e, portanto, refletem uma compreenséo realista de como as
pessoas responderdo as iniciativas do governo. Mas algumas politicas, incluindo alguns nudges,
parecem promissoras em abstrato, mas acabam por falhar na prética. Testes empiricos, incluindo
ensaios controlados randomizados, sdo indispensaveis. Surpresas ruins certamente sdo possiveis,
incluindo consequéncias adversas ndo intencionais, e legisladores sensatos devem tentar antecipar
tais surpresas (e conserta-las se surgirem). As vezes, testes empiricos revelam que a reforma
planejada realmente funcionara - mas que alguma variagéo, ou alguma alternativa, funcionaré ainda
melhor (SUNSTEIN, 2014, p. 3, tradu¢do nossa).
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A experimentagdo, sujeita ao controle rigoroso de testes, se faz parte essencial do processo de
implementacdo de uma iniciativa que utilize estratégias nudge. Felizmente, muitos experimentos
relacionados a aplicabilidade e eficacia dessas estratégias podem ser executados rapidamente e a baixos
custos, de forma a permitir a medi¢ao e melhoria continua do processo. A razdo para tal é que muitas vezes
estes experimentos envolvem mudangas sutis em programas ja existentes, sendo elas passiveis de
incorporacgéo a baixos custos e esforgos.

Desta forma, é de fundamental importancia a comprovacdo empirica da eficacia das estratégias nudge e,
tdo importante quanto, é a analise conjunta dos resultados e do processo, ndo se restringindo apenas ao
primeiro. A este respeito, Ly; Mazar; Zhao; Soman (2013) afirmam:

Recomendamos que o teste dos nudges incorpore uma avaliacdo do processo e uma avaliacdo do
resultado. Uma avaliacdo de resultado apenas confirma que o nudge produziu o resultado desejado.
Por exemplo, uma avaliagdo de resultado do ‘Planejamento de ajuda para aumentar a participagdo
da poupanga’ simplesmente demonstraria que as pessoas que foram aleatoriamente designadas para
ter acesso ao nudge participaram em uma taxa maior do que as pessoas que ndo o fizeram. Uma
avaliacdo de processo busca apoio para 0 mecanismo subjacente. Por exemplo, as pessoas que foram
‘cutucadas’ devem relatar uma maior facilidade em compreender os materiais e um tempo menor
para preencher os formularios necessarios (LY, MAZAR, ZHAO; SOMAN, 2013, p. 20, tradugio
nossa).

Outro fator de suma importancia para os testes de eficacia do nudge implementado é a aleatorizacdo da
amostra. Os individuos participantes do teste devem ser representativos da populacdo a que o nudge esta
direcionado e ndo devem sofrer da influéncia de vieses demograficos, como idade, cor e sexo; da mesma
forma que essa amostra ndo deve ser auto selecionada. Além disso, a atribuicdo de participantes a diferentes
grupos de teste deve ser também feita de forma aleatoria, evitando-se criar vieses que possam distorcer 0s
resultados do experimento.

A presenca de falsos positivos ocorre quando os resultados indicam que o nudge foi efetivo, mas essa
efetividade se deu em decorréncia de fatores ndo relacionados ao nudge. O controle de falsos positivos é
essencial para um resultado seguro e fiel do experimento, que deve ser planejado de forma a controlar 0s
possiveis resultados ludibriosos.

Por fim, um aspecto sutil, mas que deve ser também considerado, diz respeito ao fato de que as pessoas que
realizam as intervencGes ndo devem ser as mesmas a avalia-las, especialmente em situacdes onde possam
se beneficiar direta ou indiretamente de qualquer processo de implementacdo do nudge. Além disso, as
avaliacGes devem ser conduzidas por uma equipe com experiéncia multidisciplinar, com profissionais de
areas diversas e relevantes para o estudo, como economistas, psicologos e estatisticos, capazes de avaliar
criteriosamente os resultados da forma mais abrangente e critica possivel.

Uma vez apresentado 0 guia pratico ao processo, a se¢do seguinte sera destinada a apresentacdo e analise
de um caso real de utilizacdo das estratégias nudge. Busca-se ilustrar uma das incontaveis maneiras pelas
quais essas estratégias podem se fazer ferramentas interessantes na busca pela resolucdo de problemas e
auxilio na tomada de decisdes de forma simples, eficaz e a baixos custos.

5. O programa Save more tomorrow

A teoria econbmica padrdo de poupanca para a aposentadoria costuma ser simples. As pessoas devem
calcular o quanto vdo ganhar até o resto de suas vidas, 0 quanto irdo precisar quando se aposentarem e
poupar o suficiente para uma aposentadoria segura e confortavel. A ideia parece muito razoavel, porém
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uma abordagem que se aproxime do comportamento humano ¢é capaz de identificar dois grandes problemas.
O primeiro se refere ao fato de que a maioria das pessoas comuns (sem grandes conhecimentos matematicos
e financeiros) serdo incapazes de resolver um problema relativamente complexo de célculo que as indique
0 quanto devem poupar mensalmente para a aposentadoria. O segundo problema estd em pressupor que a
maioria das pessoas tera a forca de vontade necessaria para colocar em pratica o plano escolhido.

Diante da dificuldade exposta e analisando rapidamente a situacdo financeira de boa parte das pessoas
atualmente aposentadas no Brasil, se torna facil inferir que possivelmente elas ndo pouparam o suficiente
para este periodo de suas vidas e que apenas o beneficio recebido pela Previdéncia Social ndo é suficiente
para que desfrutem de uma situacdo propriamente confortavel durante a aposentadoria. Neste sentido,
muitas empresas oferecem planos paralelos de previdéncia, nos quais seus funcionarios devem optar por
contribuir — ou ndo — e quanto contribuir ao longo de sua vida economicamente ativa para desfrutarem do
beneficio posteriormente.

Em boa parte das empresas que oferecem esses planos a regra predefinida é a ndo-adesdo, ou seja, 0s
funcionarios que desejam aderir ao plano oferecido precisam empenhar algum esforco (como ler e analisar
formularios de adeséo) e entdo, aqueles que optarem pela adesdo devem decidir o total de recursos que iréo
reservar, bem como a forma como alocar seus investimentos nos fundos oferecidos pelo plano. Contudo,
os formularios de adesdo podem se transformar em um grande e complexo problema, o qual muitos
funcionarios preferem simplesmente deixar de lado.

Uma interessante alternativa seria a inscricdo automatica nos planos. Ou seja, ao ser contratado, o
funcionario receberia um formulario indicando que seré inscrito em um plano (com taxa de poupanga e
alocacdo especifica de ativos), a menos que ele preencha um outro formulario solicitando sua ndo-adeséo.

Um plano analisado no estudo de Madrian e Shea (2001) apud Thaler e Sunstein (2009) comprovou que as
taxas de participacdo na abordagem de adeséo voluntaria se aproximavam de apenas 20% apos 3 meses de
contratacdo, e aumentavam gradualmente até os 65% depois de 36 meses. Porém, apds a adocdo da inscri¢éo
automatica, a adesao dos novos funcionarios se elevou para 90%, tendo aumentado para mais de 98% apds
0s 36 meses. Percebeu-se, pois, que a inscricdo automatica possuia dois efeitos: a adesdo mais rapida dos
participantes e o fato de que no final, mais participantes acabavam aderindo.

Ainda que a inscricdo automatica ou simplificada torne o processo de adesdo mais facil e menos desafiador
aos funcionarios, a enorme variedade de fundos disponiveis para os participantes pode acabar tendo o efeito
inverso. O estudo de lyengar, Huberman e Jiang (2004) apud Thaler e Sunstein (2009) revelou que quanto
mais op¢des um plano tiver, menores serdo suas taxas de participacao. Ou seja, com mais op¢oes, 0 processo
acaba se tornando mais complexo e confuso, de forma que algumas pessoas simplesmente irdo se recusar a
fazer qualquer tipo de escolha.

Uma indicacdo de que as pessoas precisam de ajuda quando da decisdo a respeito da taxa de poupanca e
ndo se dao conta disso € que a maioria leva muito pouco tempo para tomar essa importante decisdo
financeira. De acordo com Benartzi e Thaler (1999), 58% das pessoas levavam menos de uma hora para
determinar tanto a taxa de contribuicdo quanto as decisdes de investimento. Aparentemente, muitas pessoas
se utilizam de atalhos mentais simplistas para chegar a estas decisdes, como por exemplo escolher um
namero maltiplo de 5% para determinar a taxa de poupanca relativa ao percentual do seu salario.
Certamente, ndo ha nenhuma razdo sensata para que a porcentagem ideal de poupanca seja necessariamente
um multiplo de cinco.

Ainda que a inscricdo automatica seja uma maneira eficaz de estimular os trabalhadores novos a se
inscreverem antes do que normalmente o fariam, eles tendem a manter a taxa de contribuigdo predefinida,
que geralmente é bastante baixa. Tendo em vista esse problema, Benartzi e Thaler (2004) desenvolveram
um interessante programa de aumento progressivo das colaboragdes, o Save more tomorrow (Poupe mais

amanha, em traducao livre).
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Trata-se de um sistema de arquitetura de escolhas construido com base em cinco principios psicologicos
observados no comportamento humano: 1) muitos participantes dizem achar que deveriam poupar mais, e
planejam fazé-lo, mas nunca o fazem; 2) é mais facil adotar restricGes de autocontrole se elas acontecerem
em algum momento no futuro (como comegar uma dieta na proxima segunda-feira); 3) aversao a perda: as
pessoas ndo apreciam ver seu contracheque diminuir; 4) iluséo de dinheiro: perdas séo sentidas em moeda
nominal, ou seja, sem ajuste inflacionario (exemplo: R$10,00 perdidos em 2008 s&o percebidos como 0s
mesmos R$10,00 em 2018); 5) o papel poderoso da inércia (THALER; SUNSTEIN, 2009).

A partir dos principios descritos, 0 Save more tomorrow convida os participantes a se comprometerem
previamente (utilizagdo do nudge Compromisso Prévio) em fazer uma série de aumentos de contribuicéo
sincronizados para coincidir com aumentos salariais. A partir do momento que se atrela as elevagdes
salariais a elevacOes de poupanca, os participantes simplesmente ndo tém mais a impressao de que seus
salarios estdo diminuindo e, consequentemente, ndo mais consideram como perdas as contribuicdes
majoradas para a aposentadoria.

Apds aderir ao programa, 0s aumentos de contribuigdo sdo automaticos, ou seja, hd o uso da inércia para o
incremento da poupanga, e ndo para evita-la. Neste sentido, observa-se também o uso do nudge Regras
Default, que é a chamada opcéo predefinida, aquela que ira prevalecer caso o tomador de deciséo nao faca
nada. Combinados, os dois tipos de nudge - Compromisso Prévio e Regras Default - podem contribuir
simultaneamente para os objetivos de elevacdo das taxas de participacdo no programa e elevacédo das taxas
de poupanca.

A primeira implementacéo do Save more tomorrow se deu em 1998, em uma empresa manufatureira norte
americana de médio porte. Na ocasido, os funcionarios tinham a oportunidade de marcar uma consulta
pessoal com um consultor financeiro. Este utilizava um software projetado para computar taxas de
poupanca sugeridas, com base nas informacdes pessoais prestadas por cada funcionario. Contudo, muitas
vezes 0 software sugeria a taxa de poupanca maxima permitida no plano, 15% do salario. O consultor
percebeu que as sugestdes eram imediatamente rejeitadas pelos funcionarios, dada sua inviabilidade. Ao
invés disso, sugeria aumentar a taxa de poupanca em cinco pontos percentuais em relacdo ao salario
recebido.

No total, 25% dos participantes seguiram o conselho e aumentaram imediatamente suas taxas de poupanca
nos 5% recomentados. Os outros funcionarios afirmaram ndo ter condicGes de arcar com a reducdo do
salario. A estes, foi oferecido o programa Save more tomorrow. Foi proposto a eles um plano no qual as
taxas de poupanca subiriam em trés pontos percentuais todas as vezes que houvesse um aumento salarial.
Deste grupo, 78% dos participantes aderiram ao programa de aumento progressivo das contribuicdes.

Os resultados observados salientam o potencial da arquitetura de escolhas. A fim de demonstra-los, sdo
apresentados os comportamentos dos trés grupos de funcionarios: o primeiro formado pelos trabalhadores
gue ndo quiseram se encontrar com o consultor; o segundo por aqueles que aceitaram o conselho de elevar
suas taxas de poupanca em 5%, e o terceiro grupo formado pelos trabalhadores que aderiram ao Poupe mais
amanh@.

No primeiro grupo, os trabalhadores estavam poupando cerca de 6% de sua renda quando o programa se
iniciou, e ndo alteraram esta porcentagem nos trés anos seguintes. No segundo, a taxa média de poupanca
saltou de 4% para 9%, aproximadamente, depois do primeiro aumento salarial e se manteve constante nos
anos seguintes. Ja entre o terceiro grupo, daqueles que aderiram ao programa e comegaram com a taxa de
poupanca mais baixa entre os trés (cerca de 3,5% da renda), suas taxas subiram constantemente ao longo
do periodo e, apds trés anos e meio e quatro aumentos salariais, quase que quadruplicaram, atingindo 13,6%
da renda, o maior percentual dentre os trés grupos (BENARTZI; THALER, 2004).

Diante do exposto, pode-se concluir que as taxas de participacdo crescem significativamente quando a
inscricdo no programa € facilitada. Além disso, a explicagdo clara do plano aos funcionarios contribuiu
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grandemente para 0 sucesso da iniciativa. Percebe-se, pois, que a maneira mais eficaz de se aumentar a
adesdo a um plano do tipo save more tomorrow é combina-lo com a inscricdo automatica. A grande
mudanca na participacdo observada ilustra claramente o poder da inércia, bem como o papel crucial da
arquitetura de escolhas também no que diz respeito a poupanga.

Poupar para a aposentadoria é algo notadamente dificil para a maioria das pessoas comuns, sendo, pois, um
setor ideal para a orientacdo de escolhas. Em se tratando de ambientes onde se deve tomar decisfes para
toda a vida, os arquitetos de escolhas ndo devem poupar esforgos para ajudar as pessoas na tomada das
melhores e mais racionais decisoes.

6. Considerac0es finais

A Economia Comportamental € uma area relativamente nova no campo das Ciéncias Econémicas,
especialmente no Brasil, onde sua presenca ainda é discretamente observada nos cursos de graduacao e
p6s-graduacdo. Dado o caréter incipiente da area, o presente estudo buscou contribuir na producao e
expansdo de literaturas nacionais a respeito da tematica, com foco em uma abordagem objetiva e didatica.

De forma mais direcionada buscou-se introduzir as estratégias nudge e alguns conceitos subjacentes a elas,
alem de apresentar dez de suas principais classificacbes e um guia pratico para elaboracéo de iniciativas
com a utilizacdo dessas estratégias, visando minimizar a incidéncia de vicios e atalhos mentais simplistas,
que nem sempre conduzem a tomada de melhores decisdes.

Posteriormente, foi realizada a apresentacdo e analise da aplicacdo das estratégias de Compromisso Prévio
e Regras Default no programa Save more tomorrow e seus resultados. A ideia foi comprovar a eficacia
proveniente da boa estruturacédo e aplicacdo dos nudges visando ajudar os funcionarios de uma empresa a
tomar melhores decisdes quanto a poupanca para suas aposentadorias e, consequentemente, terem maiores
niveis de bem-estar apds a idade economicamente ativa.

Dois pontos merecem destaque. O primeiro se refere a comprovagdo empirica da eficacia do programa
descrito através dos dados fornecidos pelo estudo. Ou seja, ressalta-se aqui a importancia de uma analise
estatistica criteriosa como etapa fundamental de monitoramento dos resultados da pesquisa. O segundo
ponto diz respeito ao fato de que o programa estudado fez parte de uma iniciativa do setor privado norte-
americano, de forma que em momento algum buscou-se estabelecer relagdes comparativas com o sistema
de previdéncia social, seja nos Estados Unidos ou no Brasil. Trata-se, pois, de uma iniciativa com vistas a
auxiliar na resolucéo de problemas relacionados a poupanca pessoal para aposentadoria, e ndo a previdéncia
social.

As estratégias nudge possuem uma miriade de aplicacBes que vdo além do setor privado como fora
apresentado neste estudo, e podem se dar inclusive na formulacdo e implementacédo de eficientes politicas
publicas. Constituem uma das mais valiosas ferramentas oferecidas pela economia comportamental, esta
vertente das Ciéncias Econbmicas que busca a compreensdo dos mecanismos reais que conduzem o ser
humano quando na tomada de suas decisdes.

A economia comportamental busca um modo de verificar profunda e adequadamente como decisfes sao
tomadas e como isto pode influenciar a vida econémica, a salde, a natureza e diversos outros aspectos da
vida humana. Para aléem de modelos matematicos que expressem comportamentos ideais, mas, sem jamais
despreza-los, busca agregar a eles fatores essenciais de compreensdo provenientes de outras areas do
conhecimento, contribuindo para a construcdo de uma ciéncia mais coesa e integrada, e fornecendo aparato
tedrico com maior potencial explicativo sobre o comportamento humano.
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