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Projeto que compoe a celebragao dos 25 anos MEDIARE.

Resenhas MEDIARE 2022 é fruto dos encontros realizados em 2021 do
Grupo de Leitura do Instituto, estimulado por Raquel Saadi, que também
assina esse conteudo, e coordenado por Tania Almeida.

Cada reuniao se dedicou a uma obra literaria, cujo tema conversava com
a pratica do dialogo, e era guiada por resumos expressos em
apresentacoes de Power Point e em textos assemelhados as resenhas
classicas. Da juncao dos dois materiais surgiram as resenhas nao
académicas.

Agradecemos a Raquel Saadi pela parceria. Boa leitura!




Misbehaving — Richard H. Thaler

Por Raquel Campos Saadi*

Todos nés eventualmente mudamos de ideia, mas geralmente ndo fazemos grandes esforcos para nos
mantermos fiéis ao plano original. As Unicas circunstancias nas quais gostariamos de nos comprometer com
o plano original seria quando tivéssemos um bom motivo para acreditar que, se mudarmos nossas

preferéncias, mais tarde essa mudanca de preferéncia serd um erro.
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Richard H.Thaler

Sobre o autor

Richard H. Thaler
Nascido em 1945, East Orange, Nova Jersey, EUA

com interesse especial em psicologia da tomada de decisdes.

Richard H. Thaler é um economista que estuda economia comportamental e financas,

Formagao: Universidade de Rochester, Case Western Reserve University, Newark Academy
Prémios: Prémio de Ciéncias Econémicas em Memaria de Alfred Nobel (2017)

A economia tradicional dos anos 70 presumia que as pessoas tomavam decisGes econGmicas
racionalmente. Nessa visao, o Homo Economicus (ou Econs) sabe o que quer e o quanto valoriza as

coisas que deseja.

Homo Homo Em comparagdo com esse mundo imagindario de Econs,
Economicus X Sapiens 0s Humanos incidem em vdrios desvios, e isso significa
(Econs) (Humanos)

Economia Tradicional X Economia Comportamental

O problema é que essas premissas sobre as quais a teoria
econdmica se fundamenta sao falhas. Em primeiro lugar, o nimero
de opc¢des que nos sao oferecidas em varios ambitos de nossa vida Escolhas
sdo mal feitas, dados os indices de fracasso que observamos em
todos esses dominios. Em segundo lugar, temos que comecar a
prestar mais atencdo aqueles fatores supostamente irrelevantes
(FSIs). Dai surgiu o campo que veio a se tornar conhecido como
“economia comportamental”. Ainda é economia, mas é feita com
fortes contribuicdes da boa psicologia e de outras ciéncias sociais.

gue os modelos econdmicos fazem uma porc¢ado de
previsoes ruins, que podem ter sérias consequéncias.
A premissa central da teoria econ6mica é que as
pessoas escolhem por otimizacdo. Mais ainda,
presume-se que as crengas que motivam as escolhas
das Econs sejam imparciais, ou seja, com base em
“expectativas racionais”. Para simplificar, podemos
dizer que: Otimizagdo + Equilibrio = Economia.

Habitos

Experiéncias



Heuristicas

Humanos tém tempo e capacidade cerebral limitados.
Como resultado, se baseiam naquilo que é de praxe —
heuristicas — para ajuda-los a fazer julgamentos e facilitar
suas vidas. Algumas dessas sao:

Heuristica da ancoragem: utilizamos uma “ancora” ou
ideia inicial sobre algo e depois temos dificuldade de
atualizar ou ajustar essa ideia diante de novas
informacoes.

Heuristica da disponibilidade: em tentativas de adivinhar a frequéncia de algo, tendemos a avaliar a
guantidade de ocorréncias desse tipo que conseguimos lembrar. Ex: para diagnosticar um paciente, esta
heuristica ajuda na maioria das vezes, mas atrapalha para o diagndstico de uma doenca rara.

Heuristica da representatividade ou similaridade: classificamos algo ou alguém considerando o quao
parecido ele é com o caso tipico de uma categoria. Ex. adivinhar a profissdo pelo temperamento e habitos da
pessoa.

Teorias Normativas vs. Teorias Descritivas

Teorias normativas prescrevem um jeito correto (uma consisténcia
légica) de pensar sobre algum problema. Ex: Teorema de Pitdgoras é
uma teoria normativa de como calcular o comprimento de um lado de
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avaliagGes enganosas baseadas em perspectivas pessoais.

Teoria da Perspectiva

Esta teoria busca romper com a ideia tradicional de que uma teoria
Unica de comportamento humano pode ser tanto normativa quanto
descritiva. Kahneman e Tversky se concentram nas mudangas porque
elas sdo o modo como os Humanos experienciam.

Suponha que vocé esteja em um prédio comercial cujo sistema de
ventilagdo em bom funcionamento mantenha o ambiente no estado
gue consideramos como temperatura ambiente. Agora vocé sai do
escritério para participar de uma reunido em uma sala. Quando vocé entrar na sala, se a temperatura
ambiente for a mesma do seu escritério e do corredor, vocé nem pensara no assunto. Sé notara se a sala
estiver especialmente quente ou fria em relacdo ao resto do prédio. Quando estamos adaptados ao
ambiente, tendemos a ignora-lo.

O Efeito Posse

O Efeito Posse As pessoas valorizam mais as coisas que ja fazem parte de suas
posses do que as coisas que tém apenas o potencial para possuirem.
R N . ~
s ,21/.%; As pessoas pensam na vida em termos de mudangas, ndao de estados
'f de rigueza. Podem ser mudancas no status quo ou mudangas em
i S o relagdo ao que era esperado. Experienciamos a vida em termos de

mudancas e as perdas doem cerca de duas vezes mais do que os
ganhos fazem vocé se sentir bem — aversao a perda e efeito posse.



Psicdlogos nos dizem que, para aprender por meio da experiéncia, sdo necessarios dois ingredientes: pratica
frequente e feedback imediato. Mas muitos problemas da vida ndo oferecem essas oportunidades. Fazemos
coisas pequenas com frequéncia suficiente para aprender o jeito certo, mas quando se trata de escolher
uma casa, uma profissdo ou um emprego, ndo conseguimos muita pratica ou oportunidades para aprender.
Se aprendizagem é crucial, entdo a medida que os valores aumentam, a qualidade da tomada de decisdao
provavelmente ira cair.

Topicos que sao objeto de estudo de Thaler: Contabilidade Mental,
Autocontrole, Justica e Finangas .
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Contabilidade Mental - Como as pessoas pensam em
dinheiro?

Utilidade de Aquisicao

E a parcela que sobra apés o custo de oportunidade, ou seja, o valor
referente aquilo do qual desistimos ser subtraido da utilidade estimada do
objeto adquirido. Para um Econ, a utilidade de aquisicdo é o suficiente e o
fim da histéria. Humanos, por outro lado, pesam um aspecto diferente da
aquisicdo: a qualidade percebida do negdcio. E a isto que a utilidade de
transagdo se refere.

Utilidade de Transacao

Ela é definida como a diferenca entre o preco efetivamente pago pelo objeto e o preco que normalmente se
esperaria pagar, o preco de referéncia. As pessoas estdo dispostas a pagar precos diferentes pela mesma
cerveja, consumida no mesmo lugar da praia, dependendo de onde ela é comprada. Uma das razées sdo as
expectativas. As pessoas esperam que 0s precos sejam mais altos em um hotel sofisticado.

Custos Afundados

Quando uma certa quantia é gasta e o dinheiro ndo pode ser
recuperado, diz-se em economia que o dinheiro "afundou”, foi
embora. Expressdes como “ndo chorar o leite derramado” e deixar o
passado para tras” sdo outras maneiras de expressar o conselho de
ignorar custos impossiveis de serem recuperados.

Os custos afundados importam, pelo menos por algum tempo, mas
podem eventualmente ser esquecidos.

Orcamentos

O dinheiro é fungivel, ou seja, ele ndo tem rétulos restringindo as opc¢ées
de seu gasto. Orcamentos servem como uma forma direta de manter os
custos sob controle.

Ariqueza é separada, frequentemente, em varias contas mentais. Na base
dessa hierarquia esta o dinheiro que é mais facil de gastar: dinheiro vivo.
Dinheiro em conta corrente estd ligeiramente menos acessivel que
dinheiro vivo, porém se o dinheiro estiver em uma conta com rétulo de “poupancga”, as pessoas ficam mais
relutantes em tirar dinheiro dessa conta. As contas mais sagradas sao as contas de poupanga de longo prazo,
geralmente aquelas reservadas para gastos futuros, tais como contas de aposentadorias ou para a educacao
dos filhos.




Autocontrole

-

E a luta ou conflito entre nossas “paixdes” e o nosso “espectador imparcial”.
Existem duas ferramentas importantes para que consigamos enfrentar
problemas de autocontrole. A estratégia de remover os estimulos que nos
tentam. O que os olhos ndo veem, o coracdo ndo sente e a estratégia de
comprometimento: limitamos nossas proprias opgoes.

v/ Em qualquer ponto no tempo, um individuo consiste em dois eus. Um
“planejador” que olha para frente, tem boas intengdes e se importa com o futuro, e um “fazedor”
despreocupado que vive para o presente.

Se ndo houver uma estratégia de comprometimento que controle o lado “fazedor”, a Unica outra
ferramenta que o “planejador” tem seria a culpa.

E possivel pensar no “planejador” como residente da regido
do cortex pré-frontal, associado ao pensamento consciente e

S|STEMA 1 SISTEMA 2 racional, ao passo que o “fazedor” pode ser associado ao
RAPIDO LENTO sistema limbico. Tal como Kahneman descreve em Répido e
INTUITIVO ANALITICO Devagar: duas formas de pensar, é razoavel pensar no
AUTOMATICO DELIBERADD  “Planejador” como o Sistema 2 — lento, reflexivo,

contemplativo — enquanto os “fazedores” sdo o rapido,
impulsivo e intuitivo Sistema 1.

Empregar a for¢a de vontade requer esforgo. Logo, se for possivel implementar restricoes
perfeitas, a vida sera melhor.

Se vocé for presenteado com uma caixa de cookies, os modelos
econdmicos tradicionais presumem que vocé vai comer apenas o
numero de biscoitos que quiser e ndo mais.

Os economistas comportamentais, por outro lado, argumentam
gue o seu relacionamento com os cookies é mais complicado.
Vocé pode ndo querer comer biscoitos porque esta preocupado
com seu peso, mas pode acabar comendo dois, trés, dez ou todo
o pacote de qualquer maneira.

Essencialmente funcionamos como se fossemos duas pessoas diferentes: o “planejador” olha para o futuro e
diz que se vocé comer todos esses biscoitos, se sentira doente ou engordard; a outra pessoa é a responsavel
pela acdo. Essa pessoa olha para os biscoitos e simplesmente os quer, racionalizando a escolha com a
desculpa de que é uma recompensa merecida depois de um dia duro de trabalho. O seu “planejador” pode
fazer varias coisas para tentar controlar o seu eu que toma agdes. Por exemplo, pedir a alguém para
esconder os biscoitos ou até jogd-los fora. Pode também aumentar o custo de comé-los, dizendo a si mesmo
gue correrd da esteira sempre que comer mais do que trés biscoitos. Nessas situacdes, nosso “planejador”
estard funcionando como gerente ou chefe, tentando se certificar de que o agente age de acordo com o
bem da organizacao.

O que parece justo?

Depois de uma tempestade a demanda por guarda-chuva aumenta
acentuadamente. A teoria econOmica tradicional sugere, portanto, que
os donos de loja devem elevar o preco dos guarda-chuva ao ponto em
gue todos os disponiveis sdo vendidos e ninguém mais queira um
guarda-chuva pelo prego pedido. Os economistas comportamentais, no
entanto, acreditam que as pessoas nem sempre agem da maneira que
a teoria diz que deveriam.




Imagine que vocé estd disposto a pagar USS 10 por um
O Valor das Coisas objeto e nenhum centavo a mais por ele. Vocé compra o
objeto de um amigo e fica feliz. Uma semana depois alguém
“Efeito Dotacio” “Aversio i Perda” lhe oferece USS 11 pelo mesmo objeto. Vocé concordaria em
/ \ vender? A economia econdmica tradicional diz que vocé
deveria se sentir feliz em vender. Alguém esta lhe
oferecendo mais do que o objeto vale para vocé. Mas os
economistas comportamentais dizem que vocé
provavelmente nao vendera. A economia comportamental

Antes de Quando Depois de sustenta que as pessoas experimentam o que é conhecido
vackter NaEd te vocé perder como o “efeito de dotag¢do” quando ja estdo dotados de algo
@saldanhadarbosa ou quando ja possuem, tendem a valoriza-la mais. O objeto é

seu e uma vez que se é dono, vocé ndo quer se livrar dele.
Jogos de Justicga - Estariam as pessoas dispostas a punir uma empresa que nao se comporta
de forma justa?
Ha uma evidéncia clara de que as pessoas nao gostam de
ofertas injustas e que estdo dispostas a assumir uma perda
financeira para punir aqueles que o fazem.
Ha uma outra classe de jogos que se ocupa em descobrir se as
pessoas sdo tdo egoistas quanto se presume que sejam os
Econs.
Sdo jogos sobre cooperacgdo. O jogo cldssico dessa variedade
é o conhecidissimo Dilema do Prisioneiro.

Quais sao as implicagdes desse jogo para a vida normal?
Consideremos um jogo chamado Bens Publicos. Um bem publico
é um bem que todo mundo pode consumir sem diminuir o
consumo de outra pessoa, e é impossivel excluir qualquer pessoa
desse consumo.

Por muitos anos os economistas presumiram que o problema dos
bens publicos ndo podia ser resolvido a menos que o governo
entrasse na jogada e mantivesse/fornecesse o bem, usando
impostos para fazer todo mundo pagar um pouquinho.

Se olharmos ao redor, vemos o tempo todo contraexemplos.
Algumas pessoas fazem doacgdes para instituicdes de caridade,
limpam areas comuns e, milagrosamente, a maioria dos donos de cachorros urbanos agora carregam um
saquinho plastico para guardar os detritos. Em outras palavras, algumas pessoas cooperam, mesmo quando
fazé-lo nao é do seu interesse.

Uma grande proporc¢do de pessoas pode ser classificada na categoria de cooperadores condicionas, ou seja,
estdo dispostos a cooperar se houver bastante gente cooperando.

A cooperacdo pode ser mantida se for dada aos jogadores a oportunidade de punir aqueles que nao
cooperam.

Anomalias

Paradigmas sé mudam depois que especialistas passam a acreditar na
existéncia de um grande numero de anomalias ndo explicadas pelo
paradigma corrente. Alguns fatos dispersos e sem explicacdo ndo sao
suficientes para por fim a sabedoria convencional.

Uma mudanca de paradigma é um dos raros eventos na ciéncia que as
pessoas fazem uma ruptura substancial com a maneira como o campo
vinha progredindo e partem para uma nova direc¢do.




Um exemplo famoso é a revolucdo de Copérnico, que colocou o Sol
Vanus ves " no centro do sistema solar, substituindo o modelo ptolomaico, no

/. Mercirio Py
Mercirio @ Terra A Sol

Sol | © qual todos os objetos no nosso sistema giravam em torno da Terra.

Laia Terra
Lua /Marte

® Marte A
/ { Japiter .
@ Jipiter b

@ saturno

HELTOCENTRISMO GEOCENTRISMO

Saturno &

“viés da confirmacdo” E uma propensdo automatica de notar, buscar, dar maior importancia e se lembrar
mais de informacdes coerentes com nossas proprias crencas. Ele é a nossa “peneira mental”.

Visoes de dentro e de fora — Ao analisar um problema enquanto membro da equipe do projeto, o
especialista esta confinado a visao de dentro —imerso no otimismo que acompanha os esforgos em grupo.
Quando poe seu chapéu de especialista, adotando assim a visdo de fora, naturalmente ele pensa em todos
os outros projetos de que tem conhecimento e da palpites mais precisos. A visdo de dentro é tdo natural e
acessivel que pode influenciar o julgamento mesmo das pessoas que entendem o conceito.
Enquadramento estreito — Cada gestor tem aversao a
perdas referentes a qualquer resultado que seja
atribuido a ele. Em contexto corporativo, o sentimento
natural de aversdo a perdas pode ser exacerbado pelo
sistema de recompensa e puni¢do. Em muitas
empresas, criar um ganho grande leva a recompensas
modestas, enquanto criar uma perda de igual dimensao
faz com que vocé seja demitido. Em vez de resolver um
problema, a estrutura organizacional sé torna as coisas
piores, sendo responsavel pelas “escolhas timidas”
feitas pelos colaboradores.

Existem algumas maneiras de combater essa tendéncia de aversao ao risco. As empresas podem exigir que
os gerentes apresentem um certo nimero de propostas para projetos de alto risco. Eles também podem
avaliar os gerentes sob o desempenho em um determinado periodo, em vez de projetos individuais.

Resumindo

A economia comportamental tem o potencial de causar uma mudanca de paradigma na economia. A teoria
econdmica tradicional diz que as pessoas tomam decisdes de maneira racional. O campo da economia
comportamental diz que isto esta errado. A teoria econémica tradicional diz que mesmo que as pessoas
sejam irracionais, o mercado recompensara aqueles que sdo racionais, mas nem sempre isso acontece.
Economistas devem usar dados de pesquisas e experimentos para estudar como as pessoas fazem escolhas
econdmicas. As pessoas valorizam dinheiro ou bens que tém em maos mais do que exatamente o mesmo
dinheiro ou bens em posse de outra pessoa. Como resultado, as pessoas odeiam perder dinheiro mais do
gue gostam de ganhar dinheiro. As pessoas ndo exercitam o autocontrole com perfeicdo quando tomam
decisdes econdmicas. O que as pessoas estdo dispostas a pagar depende de sua percep¢ao do que devem
pagar. A justica percebida de um preco pode ser mais importante do que o préprio preco. A aversao a perda
e a ma administracdo pode fazer com que as empresas sejam muito avessas ao risco. Como as pessoas, as
vezes, fazem escolhas pobres e irracionais, é ético ajudar as pessoas a fazerem melhores escolhas.



*Raquel Campos Saadi (rcsaadi@gmail.com)
Engenheira e Analista de Sistemas. Atualmente, é
Mediadora extrajudicial formada pelo MEDIARE.
Atuando na Defensoria Publica do Rio de Janeiro, na
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