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Resumo Geral

Esta tese consiste em trés ensaios que tratam sobre o tema geral de economia
comportamental. O primeiro ensaio ¢ uma pesquisa observacional, realizada através de um
questionario, que investiga o comportamento que o género desempenha tanto no excesso de
confianga emocional quanto no excesso de confianga cognitivo, sendo ponderados por um
teste de reflexo cognitivo (CRT). Em termos cognitivos, mais confianga estd associada a
mais sucesso; mas em termos emocionais, mais confiang¢a nao esta associada a mais sucesso.
O estudo conta com uma amostra de 115 participantes e, independentemente da idade, os
homens apresentam mais confianca emocional e cognitiva do que as mulheres. No entanto,
as mulheres mais velhas sdo mais confiantes em termos emocionais € cognitivos. Esse
resultado pode ser racionalizado pelo fato de as mulheres mais velhas terem uma vantagem
em seu sistema imunolégico. O segundo ensaio procura analisar falhas no julgamento
humano, mostrando que a racionalidade limitada esta presente no cotidiano, até mesmo em
pessoas experientes. Este estudo foi realizado a partir de uma amostra de 177 sentengas
judiciais, de juizes brasileiros, das prestacdes de contas dos candidatos a prefeito das capitais
brasileiras, através do portal de Divulgacao de Candidaturas e Contas Eleitorais do Tribunal
Superior Eleitoral (TSE). Os resultados sdo a existéncia de ruido no processo decisorio para
a realizacdo de julgamentos, isto ¢, diferencas de sentengas existentes entre julgamentos
semelhantes entre os proprios juizes, que sdo consideradas pessoas experientes. O terceiro e
ultimo ensaio faz uma relagdo entre os diferentes modos de pensar dos individuos, raposa e
ourico, com respeito as preferéncias de risco e escolhas intertemporais. Baseado na obra de
Berlin (1953), o estilo de pensar da raposa busca uma pluralidade de agdes, conhecimentos,
que gosta de explorar as opg¢des, e o estilo de pensamento do ourigo prefere focar em um
alvo especifico. O estudo contou com uma amostra de 592 pessoas e, verificou, através do
método de Minimos Quadrados Ordinarios (MQO), que individuos identificados como
raposas possuem uma menor tolerancia ao risco. Estes individuos também tém uma paciéncia
maior em relagdo as suas preferéncias temporais. Individuos identificados como ourigos, por

sua vez, sa0 mais propensos ao risco € menos pacientes.

Palavras-chave: Economia comportamental, Género, Excesso de Confianca, Ruido,
Racionalidade limitada, Tomada de decisdo, Estilos de pensar, Aversao ao Risco,

Preferéncias Temporais.
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Abstract

This thesis consists of three essays dealing with the general topic of behavioral economics. The
first essay is an observational survey, carried out through a questionnaire, which investigates
the behavior that gender plays in both emotional overconfidence and cognitive overconfidence,
being weighted by a Cognitive Reflection Test (CRT). In cognitive terms, more confidence is
associated with more success; but emotionally, more confidence is not associated with more
success. The study has a sample of 115 participants and, regardless of age, men have more
emotional and cognitive confidence than women. However, older women are more emotionally
and cognitively confident. This result can be rationalized by the fact that older women have an
advantage in their immune system. The second essay seeks to analyze flaws in human
judgment, showing that limited rationality is present in everyday life, even in experienced
people. This study was carried out from a sample of 177 judicial sentences, from Brazilian
judges, of the accounts of candidates for mayor of Brazilian capitals, through the portal for
Disclosure of Candidatures and Electoral Accounts of the Superior Electoral Court (TSE). The
results are the existence of noise in the decision-making process for carrying out judgments,
that is, differences in sentences existing between similar judgments among the judges
themselves, who are considered experienced people. The third and final essay makes a
relationship between the different ways of thinking of individuals, the fox and the hedgehog,
with respect to risk preferences and intertemporal choices. Based on the work of Berlin (1953),
the fox's thinking style seeks a plurality of actions, knowledge, which likes to explore options,
and the hedgehog's thinking style prefers to focus on a specific target. The study had a sample
of 592 people and found, through the Ordinary Least Squares (OLS) method, that individuals
identified as foxes have a lower risk tolerance. These individuals also have greater patience
with their time preferences. Individuals identified as hedgehogs, in turn, are more prone to risk

and less patient.

Keywords: Behavioral Economics, Gender, Overconfidence, Noise, Bounded Rationality,

Decision Making, Thinking Styles, Risk Aversion, Time Preferences.
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ENSAIO 1: HABILIDADE COGNITIVA E SUA RELACAO COM OS
EXCESSOS DE CONFIANCA COGNITIVA E EMOCIONAL

Resumo

Este estudo ¢ uma pesquisa observacional que verifica explicitamente o papel que o género
desempenha no excesso de confianga emocional e cognitiva em um ambiente de escolha do
consumidor. Em termos cognitivos, mais confianca estd associada a mais sucesso; mas em
termos emocionais, mais confianga nao esta associada a mais sucesso. Independentemente
da idade, descobrimos em nossa amostra (n = 115) que os homens apresentam mais confianga
emocional e cognitiva do que as mulheres. No entanto, as mulheres mais velhas sdo mais
confiantes em termos emocionais e cognitivos. Esse resultado pode ser racionalizado pelo

fato de as mulheres mais velhas terem uma vantagem em seu sistema imunologico.

Palavras-chave: Género, Excesso de Confian¢a, Excesso de Confianca Emocional, Excesso

de Confiancga Cognitiva, Reflexdo Cognitiva, Escolha do Consumidor.
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Abstract

This study is an observational research that explicitly verifies the role gender plays in emotional
and cognitive overconfidence in a consumer-choice environment. In cognitive terms, more
confidence is associated with more success; but in emotional terms, more confidence is not
associated with more success. Regardless of age, we find in our sample (n = 115) that males
show more emotional and cognitive overconfidence than females do. However, older females
are more overconfident in both emotional and cognitive terms. This result can be rationalized

by the fact that older females have an edge on their immune system.

Keywords: Gender, Overconfidence, Emotional Overconfidence, Cognitive Overconfidence,

Cognitive Reflection, Consumer Choice.
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1. INTRODUCAO

Os consumidores escolhem com conhecimento incompleto e, talvez, com vieses,
portanto existe essa diferenga entre o que eles acham que sabem e o que eles sabem
(ALBA; HUTCHINSON, 2000). Consumidores calibrados sdo aqueles cuja confianga
corresponde a sua habilidade; isto ¢, o quanto eles acham que possuem de conhecimento
corresponde ao conhecimento que os mesmos de fato possuem, e esta calibragdo do
conhecimento discrimina os consumidores com melhor desempenho em vérias tarefas

(GERSHOFF; JOHAR, 2006).

Consumidores ndo calibrados demonstram excesso ou falta de confianga
(MOORMAN et al., 2004). O excesso de confianga advém de um valor positivo resultante
apos subtrair a confianca de um individuo nas suas respostas das respostas corretas (e falta
de confianca se refere a um valor negativo resultante) (KIDWELL; HARDESTY;
CHILDERS, 2008a). Este excesso de confianca pode ser tanto cognitivo quanto
emocional. O excesso de confianca emocional refere-se a confianca excessiva ao responder
a um teste de inteligéncia emocional, e o excesso de confianca cognitivo a um teste
cognitivo. Os excessos de confianga, cognitivo e emocional, compartilham a mesma

reserva de energia mental (KAHNEMAN, 2011).

Segundo Alba e Hutchinson (2000), o desempenho comportamental futuro ndo se
baseia exclusivamente no conhecimento cognitivo: ¢ também influenciado por elementos
desconhecidos, que podem levar a sentimentos de incerteza. Esses elementos
desconhecidos no processo de tomada de decisdo diminuem a percep¢ao do conhecimento
cognitivo em um individuo. E crucial superar a incerteza para se engajar no comportamento
futuro. Individuos que possuem sentimentos de duvida, frustragdo e desconfianca

apresentam baixa confianga emocional (KIDWELL; HARDESTY; CHILDERS, 2008b).

O presente trabalho leva em conta uma sugestao de pesquisa apresentada no artigo
“Emotional Calibration Effects on Consumer Choice” de Blair Kidwell, David M.
Hardesty e Terry L. Childers (2008b). Nesse artigo foram realizados dois estudos, com o
objetivo de introduzir a calibragem emocional' nos estudos de tomada de decisdo do

consumidor. Os autores perceberam que consumidores emocionalmente calibrados

! Quando confianca do individuo corresponde exatamente a sua habilidade, ou seja, ndo hd nem excesso € nem
falta de confianca.



realizam escolhas alimentares de alta qualidade, sendo que a calibragem emocional ¢

preditiva em relagdo a calibragdo cognitiva.

A partir desse resultado, os autores perceberam a importancia de se estudar a
relacdo entre as habilidades cognitiva e emocional. Uma das sugestdes de estudo futuro
dada pelos autores ¢ entender até que ponto o excesso de confianga cognitiva se relaciona
com o excesso de confianga emocional, visando entender como a relagdo entre a habilidade
cognitiva e a habilidade emocional influenciam decisdes futuras (KIDWELL;
HARDESTY; CHILDERS, 2008b). Levando isso em conta, este trabalho realizou uma
pesquisa empirica estudando a interagdo entre excesso de confianga emocional e cognitiva

mediada por um teste de reflexo cognitivo. Em particular, consideramos o papel de género

e idade.

Este Ensaio foi escrito em conjunto com o aluno Daniel Silva Bonfim. Além desta
introdugdo, este ensaio possui mais 5 se¢des. A se¢do 2 apresenta a revisao da literatura,
afim de entendermos os conceitos empregados e considerados no trabalho, assim como a
origem e a utilizacdo dos mesmos. A secdo 3 discute a metodologia, isto €, os
procedimentos empregados na pesquisa. A sec¢do 4 discute os resultados encontrados e os
analisa, a secdo 5 engloba as consideracdes finais e a se¢do 6 pertence as referéncias

bibliograficas usadas na constru¢do deste ensaio.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

24

Esta questdo do excesso de confianga emocional e cognitivo que os individuos

possuem e, consequentemente, as escolhas que eles fazem, podem estar relacionadas entre

si

e/ou com outros aspectos destes individuos, tais como maturidade ou o préprio género.

Baseado nisto, a questdo de pesquisa a ser tratada é: como se d4 a relagdo entre os excess

(O8]

de confianga cognitiva e emocional? E como estes se relacionam com a habilidade cognitiva

do individuo?



1.2 OBJETIVO GERAL

Tendo como base as questdes expostas na introdug¢ao acima, o objetivo geral deste
trabalho ¢ verificar uma possivel relagdo entre o excesso de confianga, tanto cognitivo
quanto e emocional, em relagdo ao teste de reflexo cognitivo (CRT). Para isto, deve ser
analisado como estas variaveis se comunicam, levando em consideracdo também as

variaveis de perfil coletadas no questionario.

1.2.1 Objetivos especificos

25

Tendo como base atender ao objetivo geral deste projeto de tese, sdo definidos alguns

objetivos especificos:

1. Revisdo da literatura de trabalhos finalizados, para entender o que foi estudado até
momento em relacdo ao tema abordado;
i1.  Formular e distribuir um questionario, com a finalidade de obtermos as informaco
necessarias para a analisar a relagdo das variaveis;
iii.

e emocional, assim como as varidveis de perfil;

1.3 JUSTIFICATIVA

A escolha dos consumidores ¢ um dos temas mais importantes no estudo da
economia, ¢ a confianga tem um papel muito importante no pensamento € no
comportamento dos consumidores (BEARDEN et al., 2001; BRUCKS, 1985). Na
economia comportamental, varios fatores psicologicos influenciam as escolhas do
consumidor, dentre eles a habilidade cognitiva, o excesso de confianga cognitiva e o
excesso de confianca emocional. A literatura sobre o comportamento do consumidor tem
explorado principalmente a confianca cognitiva (MOORMAN et al., 2004). Contudo, o

conceito de confianga emocional tem ganhado visibilidade na 4rea académica nos ultimos

(0)

€S

Explorar a relagdo entre os sistemas cognitivos 1 e 2 e os excessos de confianca cognitivo



anos com o surgimento de novos conceitos que sugerem que a confianca pode exibir tantos

aspectos emocionais quanto cognitivos (KIDWELL; HARDESTY; CHILDERS, 2008b).

Kidwell et al. (2008b) mostraram que consumidores emocionalmente calibrados
fazem escolhas alimentares mais saudaveis, independentemente de sua calibragdo
cognitiva e identificou como uma linha promissora de pesquisas futuras o estudo da
interacdo entre calibragdo emocional e cognitiva na escolha do consumidor: em que grau
o excesso de confianca na habilidade emocional se relaciona com o excesso de confianga
na habilidade cognitiva? Assim, aqui estudamos a intera¢do entre excesso de confianga

emocional e cognitiva mediada por um teste de reflexo cognitivo.

26
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 CONFIANCA E INTELIGENCIA EMOCIONAL

A inteligéncia emocional pode ser descrita como um conjunto de habilidades que
contribuem para a avaliagdo e expressdao precisa da emog¢do (em si € nos outros), na
capacidade de regular efetivamente as emogdes (em si € nos outros) € na capacidade de

usar sentimentos para motivar, planejar e alcangar (SALOVEY; MAYER, 1990).

Esse conceito foi associado ao comportamento do consumidor para relacionar a
habilidade emocional com as suas escolhas (KIDWELL; HARDESTY; CHILDERS,
2008a). Assim, surge a necessidade de se desenvolver uma maneira de avaliar esta
inteligéncia emocional. Mayer Caruso e Salovey entdo criaram a “Emotional Intelligence
Scale” (MEIS) em 1999; em 2002, eles fizeram modifica¢des no teste criando o MSCEIT
versao 1.1 e, por ultimo, em 2003, o MSCEIT v. 2.0 (MAYER et al., 2003).

Porém, a inteligéncia emocional foi medida pelo teste “Consumer Emotional
Intelligence Scale” (CEIS), que possui formato e estrutura semelhantes aos do MSCEIT.
Este teste foi submetido a extensa pesquisa psicométrica para validar seu indicador. Sua
pontuagdo ¢ baseada no julgamento de especialistas para fornecer uma avaliacdo da
habilidade emocional do consumidor objetivamente (KIDWELL; HARDESTY;
CHILDERS, 2008a). Além disso, Kidwell, Hardesty e Childers (2008) demonstram em
seu artigo “Consumer Emotional Intelligence: Conceptualization, Measurement, and the
Prediction of Consumer Decision Making” que o CEIS prevé melhor as escolhas do

consumidor do que o MSCEIT.

O CEIS possui 18 perguntas (encontradas no Apéndice A), sendo elas divididas em
quatro grupos. Cada grupo analisa e avalia uma parte da inteligéncia emocional, sendo elas
a percep¢ao emocional, a facilitagdo emocional, a compreensdo emocional e o

gerenciamento emocional, descritos a seguir.

Das 18 perguntas, as cinco primeiras referem-se a percepcdo emocional
(Perceiving), envolvem imagens € o que eles transmitem a um individuo. Por exemplo,
como um respondente ¢ capaz de identificar sentimentos de excitagao ao olhar para um

menu de sobremesas. Estas perguntas objetivam avaliar a habilidade de identificar
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emocdes em si € nos outros e interpretar informagdes emocionais - como expressdes
faciais, postura corporal e cor - que ¢ fundamental para uma avalia¢do social situacional

precisa € uma comunicagao eficaz.

As proximas quatro perguntas se referem a facilitagdo emocional (Facilitating) e
visam rastrear o grau em que um individuo considera 1til sentir certas emog¢des em algumas
circunstancias. Por exemplo, um entrevistado com alto nivel de emogdo sabera que ¢
importante sentir relaxamento ao interagir com um vendedor agressivo. Essas perguntas
medem a habilidade de gerar, usar e sentir emogdes, a fim de concentrar a atengao,

raciocinar € comunicar.

Apbs isto, cinco perguntas avaliam a compreensao emocional (Understanding), e
um participante deve inferir, em uma situacao hipotética, quais emog¢des podem emergir
na situacdo. Um exemplo é dado por um consumidor que entende como suas emogdes
podem mudar ao longo de um processo de compra e entender como ele se sentird antes,
durante e ap6s a compra. A compreensao representa o conhecimento emocional sobre a
formag¢do de emogdes basicas e complexas, bem como a antecipacdo de reagdes

emocionais ao longo do tempo.

As ultimas quatro perguntas estdo relacionadas ao gerenciamento emocional
(Managing). Elas apresentam uma situagao e pede a um respondente para avaliar como um
comportamento predefinido € eficaz na situacdo. Um exemplo € o de um consumidor capaz
de controlar seus impulsos ao fazer o pedido em um menu. Essas perguntas medem o
autocontrole das emocdes em si mesmo e nas interacdes interpessoais; elas envolvem a

regular a expressdo e a experiéncia das emogdes.

A ferramenta de pontuacdo do CEIS ndo avalia entre certo e errado as questoes.
Cada alternativa respondida possui uma pontuacao definida pelos criadores do teste. No
final do teste cada pessoa recebe cinco notas, sendo quatro delas referentes a cada grupo
de inteligéncia emocional (percepcdo, facilitacdo, compreensdo e gerenciamento), € a

ultima ¢ uma média das quatro notas anteriores.



Tabela 1 - Pontuagao do teste CEIS.
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Classificacdo da Inteligéncia Emocional (IE) do CEIS
69 ou menos 70 - 84 85-99 100 101-114 115 ou mais
Necessita Necessita IE Pouco a Inteligéncia Pouco acima | Inteligéncia
melhora melhora da IE baixo da Emocional da Média Emocional
significativa média média de IE Alta
da IE

Fonte: Traduzido pelo autor, a partir do site: https://www.ceis-research.com/.

Para mensurar a Inteligéncia Emocional (IE) foi utilizada a ferramenta de
pontuacio automatica®, sendo que uma pontuagio de 100 significa inteligéncia emocional
média; 115 ou acima significa alta inteligéncia emocional; e 69 ou abaixo significa baixa
inteligéncia emocional. A Tabela 1, acima, resume a pontuag¢do do teste CEIS de cada

participante.

Consumidores com excesso de confianga emocional s3o aqueles com alta confianga
emocional, mas baixa habilidade emocional. O resultado da decisdo desses consumidores
pode também ser afetado pela baixa habilidade emocional em relacdo a confianga e, assim,
eles podem tomar uma decisdo ousada por causa da confianga emocional que acaba sendo
uma maé decisdo por falta de habilidade emocional para antecipar suas emog¢des, como
arrependimento. Desta forma, ndo basta mensurar a habilidade emocional do consumidor,
pois a confianca desse consumidor em sua habilidade emocional tem papel muito

importante nas suas escolhas e outros comportamentos.

A confianca refere-se a certeza de um individuo quanto as suas estimativas ou
previsoes de desempenho futuro com base em suas percepgdes de conhecimento e
experiéncia (KIDWELL; HARDESTY; CHILDERS, 2008b). Assim, para medir o excesso
ou a falta de confian¢a emocional, foi acrescentado ao CEIS um teste de confian¢a nas
respostas de cada participante, o qual consistiu em perguntar ao entrevistado qual a certeza
que ele possuia em suas respostas logo apos responder a cada um dos quatro blocos do
questionario de 18 itens, sendo eles a percepcdo, a facilitacdo, a compreensdo e o
gerenciamento. A escala de certeza varia entre 50% e 100%, sendo que 50% o participante

¢ considerado totalmente incerto, e 100% significa que o participante estd absolutamente

2 Disponibilizada no site https://www.ceis-research.com/.
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certo de suas respostas. As alternativas possuem variacdo de 10%, ou seja, as possiveis
respostas sao 50%, 60%, 70%, 80%, 90% e 100%.

A autoconfianga emocional é importante porque o comportamento do consumidor
ndo se baseia exclusivamente no conhecimento cognitivo, mas também ¢ influenciado por
fatores desconhecidos que podem levar a sentimentos de incerteza que atenuam a
percepgao do conhecimento cognitivo. Como resultado, os consumidores precisam superar
essa incerteza para escolher e, aqueles com sentimentos de duvida, frustragdo e

desconfianca, sio menos emocionalmente autoconfiantes.

Resumindo, as perguntas sobre a inteligéncia emocional e a confianga ecomional

sdo descritas conforme a Tabela 2, abaixo, e encontram-se no Apéndice A:

Tabela 2 — Resumo das perguntas sobre Inteligéncia Emocional (IE) e confianga nas respostas.

Perguntas
2a6 Percep¢ao Emocional
8all Facilitagdo Emocional
13a17 Compreensdo Emocional
19a22 Gerenciamento Emocional
7,12,18 ¢ 23 Confianca nas respostas

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.2 TESTE DE REFLEXO COGNITIVO

A habilidade cognitiva ¢ definida como a quantidade de conhecimento especifico
adquirido por experiéncias ao longo do tempo ou diferengas individuais inatas (WOOD;
LYNCH, 2002). Esta foi medida pelo teste do reflexo cognitivo (CRT), desenvolvido por
Shane Frederick (2005), em seu artigo “Cognitive Reflection and Decision Making”.

Individuos que demonstram alta habilidade cognitiva ndo seguem suas intuigdes
sobre quebra-cabegas, e também ndo sdo propensos a aceitar outras sugestoes de sua mente
automatica; individuos com baixa habilidade cognitiva sdo impulsivos, impacientes e

desejam receber gratificacao imediata (FREDERICK, 2005).
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Para entender o CRT, primeiro ¢ preciso compreender os dois tipos de processo
cognitivo que ocorrem na mente humana: o processo rapido e o processo lento. Esses
processos foram denominados pelos psicologos Keith Stanovich e Richard West de
“Sistema 17 e “Sistema 2”, respectivamente, ¢ sdo amplamente utilizados na psicologia

(KAHNEMAN, 2011). Quanto maior for a habilidade, mais vigilante sera o Sistema 2.

Kahneman (2011) diz que a habilidade cognitiva estd relacionada com todas as
acoes das pessoas, como andar, falar e pensar. Essa habilidade ¢ dividida em dois processos
distintos. O primeiro pode ser chamado de Sistema 1, que s@o processos mais intuitivos,
ou seja, sdo realizados de forma mais rdpida e automatica, sem necessidade de muito
esfor¢o, e nenhuma percepgao de controle voluntario. Como exemplos do uso do Sistema
1, temos: a orientagdo em relagdo a uma fonte de um som repentino, detectar hostilidade
em uma voz, ¢ reconhecer o rosto de uma pessoa que entra em uma sala. O segundo
processo pode ser chamado de Sistema 2, que inclui processos analiticos que exigem mais
energia do que os do Sistema 1, pois necessitam de atencdo e esfor¢o. Por exemplo, contar

quantas vezes a letra “d” aparece em uma pagina ou fazer calculos complexos.

Além disso, a habilidade cognitiva pode ser melhorada através de treino. Kahneman
(2011, p.53) cita um experimento feito com criancas de 4 e 6 anos, no qual os
pesquisadores expuseram essas criangas a jogos que necessitavam cada vez mais de
aten¢do e coordenag¢do. Com o aperfeicoamento da atencdo e coordenagdo nio apenas a
execucdo da tarefa melhorou, a taxa de acerto em testes de inteligéncia (ndo verbais)

também melhorou, e essa melhora persistiu por varios meses.

O CRT consiste em trés perguntas que estimulam uma resposta intuitiva, mas
errada. As trés perguntas (perguntas 24, 25 e 26 do questionario, presentes no Apéndice
A) s3o consideradas faceis no sentido de que, quando a solugdo ¢ explicada, ¢ facilmente
entendida; porém, para responder corretamente (sem a explicagdo da solugdo) € necessario
suprimir o impulso que surge de responder a op¢ao errada (FREDERICK, 2005). Estas

perguntas encontram-se na Tabela 3.



32

Tabela 3 — Teste de Reflexo Cognitivo (CRT).

Questao 1 - Um bastdo e uma bola custam $1,10. O bastdo custa um real a mais do que a bola.
Quanto custa a bola? R: $0,10 ou $0,05

Questao 2 - Se sdo necessarias 5 maquinas por 5 minutos para se fazer 5 aparelhos, quanto
tempo 100 maquinas fariam 100 aparelhos? R: 100 minutos ou 5 minutos

Questao 3 - Em um lago, h4d uma area coberta por vitdrias-régias. Todos os dias, a area dobra
de tamanho. Se leva 48 dias para a area cobrir o lago todo, quanto tempo levaria para a area
cobrir metade do lago? R: 24 dias ou 47 dias

Fonte: Elaborado pelo autor.

As respostas corretas sao $0,05, 5 minutos e 47 dias, respectivamente. Geralmente,
as respostas intuitivas (erradas) sdo, respectivamente, $0,10, 100 minutos ¢ 24 dias.
Solicitamos ao participante para responder as trés perguntas acima em menos de 30
segundos. Esta ressalva foi tomada para garantir a escolha automdtica. Também
perguntamos se o participante respondeu as perguntas no tempo solicitado e se ele ja
conhecia uma ou mais perguntas do CRT, representadas pelas perguntas 27 e 28,
respectivamente, do questionario. O participante foi deixado de fora da amostra, caso ele
tenha relatado conhecimento de pelo menos uma das perguntas e/ou se 0 mesmo nao

respondeu no tempo solicitado.

Frederick (2005) aplicou este teste em 3428 pessoas em 35 estudos separados ao
longo de 26 meses. Para simplificar a analise, sem afetar as conclusdes, foram analisados
apenas os grupos extremos (acertar ou errar tudo). Para as pessoas com indice de acerto
baixo (0), o Sistema 2 possuia uma fun¢do fiscalizadora fraca, ou seja, elas tendiam a
responder as perguntas com a primeira resposta que vinha a mente sem gastar o esforgo
para checar essa resposta (KAHNEMAN, 2011). Assim, esse teste consegue distinguir as
pessoas que sdo mais guiadas pelo Sistema 1, ou seja, impulsivas e intuitivas, das pessoas

que sdo mais guiadas pelo Sistema 2, ou seja, racionais e cautelosas (KAHNEMAN, 2011).
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2.3 CONFIANCA E HABILIDADE COGNITIVA

Habilidades cognitivas sdao habilidades baseadas no cérebro que sdo necessarias na
aquisicdo de conhecimento, manipulagdo de informagdo e raciocinio. Elas estdo
relacionadas com os mecanismos nos quais os individuos aprendem, lembram, resolvem

problemas e prestam atencao (KIELY, 2014).

A confianga cognitiva, por sua vez, sdo baseadas nas opinides ou conhecimento
sobre os objetos e, portanto, possui um contetido mais racional (CASTALDO, 2003). O
excesso de confianga surge quando a confianga ¢ irrealisticamente alta para um
determinado nivel de precisdo ou, o que equivale praticamente a mesma coisa, quando a
precisdo ¢ irrealisticamente baixa para um dado nivel de confianca (PULFORD;
COLMAN, 1996). Um individuo ¢ considerado perfeitamente calibrado quando a sua
confianga corresponde exatamente a sua habilidade (LICHTENSTEIN; FISCHHOFF,
1977).

Assim, nem sempre a confian¢a de um individuo reflete sua habilidade. Quando o
individuo apresenta diferenca entre confianca e habilidade, ele apresenta excesso ou falta
de confianca, que pode ser positivo ou negativo. O sinal positivo caracteriza o viés do
excesso de confianga, e o sinal negativo o viés da falta de confianca (PULFORD, 1996).
Ou seja, o excesso de confianca cognitiva tem influéncia direta nas decisdes dos
consumidores € muitas vezes, mas nao necessariamente, pode ter impacto negativo no
futuro, pois leva essas pessoas a tomarem decisdes mais arriscadas que deveriam ter sido

evitadas (KAHNEMAN 2011, p.281).

O excesso de confianga cognitiva pode ser facilmente avaliado por meio de um
questionario, e o excesso de confianca estd intrinsicamente ligado a sua dificuldade
(GIGERENZER, 1991). Klayman et al. (1999) afirma que existe, normalmente, um
excesso de confianga base, e que ele pode variar de acordo com o assunto do questionario.
Portanto, optamos por empregar o classico, o teste padronizado de Lichtenstein e Fischhoff
(1977). A descri¢ao deste questiondrio em detalhes pode ser encontrada em Zindel et al.
(2010). Depois de responder a um conjunto de 8 perguntas verdadeiro-falsas de
conhecimentos gerais, os entrevistados indicaram quao confiantes estavam nas respostas
dadas, variando entre 50% até 100%. Um valor de 50% significa que um entrevistado ndo
tinha ideia de qual era a resposta correta, ou seja, 50% ¢ um palpite aleatorio entre as

opcoes. Os 100%, por sua vez, significa uma resposta completamente confiante.
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Para verificar o grau de confianga, a diferenga da média da porcentagem de
confianga declarada pelo repondente com a porcentagem de respostas corretas desse
mesmo respondente ¢ comparada. Conforme jad exposto, uma pessoa perfeitamente
calibrada tera uma porcentagem de acerto igual a média da confianga declarada; quando

essa diferenca apresenta sinal positivo ou negativo indica o viés do excesso de confianga

ou a falta de confianga, respectivamente (LICHTENSTEIN; FISCHHOFF, 1977).
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3 METODOLOGIA

Com o objetivo de verificar uma possivel relacdo entre o excesso de confianga,
tanto cognitivo quanto e emocional, em relacao ao teste de reflexo cognitivo (CRT), foi
realizado um questionario, dividido em duas partes principais. A primeira analisou a
habilidade emocional e o excesso/falta de confianga emocional, e a segunda analisou o
reflexo cognitivo, a habilidade cognitiva e a existéncia de excesso ou falta de confianca

cognitiva.

A primeira parte do teste, que avalia a parte emocional, refere-se ao teste Consumer
Emotional Intelligence Scale (CEIS) (KIDWELL; HARDESTY; CHILDERS, 2008a).
Este teste consite em 18 perguntas, sendo que as cinco primeiras relacionam uma imagem
ao que ela transmite para a pessoa (percep¢do emocional). As quatro questdes seguintes
medem o quanto a pessoa considera util sentir certas emogdes em determinadas situagdes
(facilitagdo emocional). Nas cinco questdes seguintes, a pessoa deve escolher, dada uma
situagdo hipotética, que emocdes podem ocasiona-la (compreensao emocional). As tltimas
quatro questdes propdem uma situacdo e pedem para a pessoa dizer o quanto um

comportamento predefinido € efetivo na situacao proposta (gerenciamento emocional).

A segunda parte do teste visa avaliar o reflexo cognitivo, Cognitive Reflection Test
(CRT) (FREDERICK, 2005), e o excesso de confianca cognitiva, teste padronizado de
Lichtenstein e Fischhoff (1977). O CRT ¢ constituido por trés perguntas com duas
alternativas cada, as quais devem ser respondidas em 30 segundos cada uma. Todas sdo
perguntas curtas e rapidas de responder e estimulam uma resposta intuitiva, assim

avaliando o reflexo cognitivo.

Na terceira parte temos o teste de excesso de confianga cognitiva, mais oito
perguntas de verdadeiro ou falso e, apds escolher sua resposta, deve-se marcar o quao
confiante se esta em uma resposta, em uma escala de 50% a 100%, com variacao de 10%.
E, na sequéncia, além destes questiondrios, foram também coletadas algumas variaveis de
perfil, como a idade e o género dos participantes. Esta divisdo do questionario pode ser

visualizada na Tabela 4, abaixo.
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Tabela 4 — Divisao do Questionario.

Parte 1 — Teste de excesso de confianca emocional.

Parte 2 — Teste de reflexo cognitivo.

Parte 3 — Teste de excesso de confianga cognitiva.

Parte 4 — Perguntas de perfil dos participantes.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A coleta de dados foi feita através de questionario online pelo aplicativo Eval and
Go. O Eval and Go ¢ um software gratuito que permite a criacdo, distribuicdo e analise de
pesquisas online. O questionario possui 43 questdes objetivas de multipla escolha, e foi
aplicado sem a defini¢do de um publico especifico, pois a intengdo era verificar a
correlacdo entre a habilidade cognitiva e os excessos de confianca cognitiva € emocional
e, definindo um publico padrao poder-se-ia diminuir a variabilidade das respostas. Este
questionario foi aberto para todos que quisessem responder e divulgado através das redes

sociais e e-mail, de forma nao remunerada.

Ap0s a aplicagdo dos testes, todos os resultados foram analisados e avaliados de
acordo com os critérios de cada parte do questiondrio. Os resultados foram submetidos a
um teste de correlagdo, o qual teve como objetivo verificar se existe relacao entre o excesso
de confianca cognitiva e o excesso de confianca emocional. Além disso, verificamos a

correlagdo do CRT com os excessos de confianga cognitivo € emocional.

As respostas dos participantes podem ser encontradas na Tabela B.1, do Apéndice
B. Foi omitido o nome do(a) participante, portanto, a cada participante foi designado um
nimero, que pode ser visto na primeira coluna da tabela do Apéndice B. A segunda coluna
informa a idade do(a) participante no momento em que o mesmo respondeu o questionario,
e o género do participante encontra-se na terceira coluna, masculino (M) ou feminino (F).
Ap0s estes dados, dividimos a tabela em trés blocos. Os dois primeiros blocos estdo
relacionados ao excesso de confianga cognitiva e ao excesso de confianga emocional,
respectivamente. Cada um deles possui trés colunas, a coluna da porcentagem de acerto
nas perguntas relacionadas ao bloco, a coluna da porcentagem de confianca que o
participante declarou no questionario, ¢ a coluna da porcentagem do excesso ou falta de
confianca do participante, que € simplesmente a subtracao da porcentagem de confianga

do participante da porcentagem de acerto do mesmo no bloco analisado, ou seja, um valor




positivo indica excesso de confianca do participante, e um valor negativo indica a falta de
confianga do participante. O terceiro bloco, da Habilidade Cognitiva, na primeira coluna
temos o indicador do participante ter respondido as perguntas do CRT em menos de 30
segundos, na segunda coluna temos a declaracdo do respondente de ter conhecimento

prévio de uma ou mais perguntas e, na ultima coluna, a nota que o participante obteve no

CRT.
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4 RESULTADOS E ANALISE

A amostra do questionario oficial ¢ de 143 respondentes, sendo que 115 pessoas
responderam o questionario por completo e, por isso, serdo utilizados dados destas 115
pessoas. Para a comparagdo entre o excesso de confianca cognitiva e o excesso de
confianga emocional, sem influéncia do CRT, foram consideradas as 115 respostas. Dentre
elas, 25 disseram que ja conheciam o teste de reflexo cognitivo (CRT) e/ou nao
responderam no tempo devido, entdo essas 25 pessoas serdo descartadas quando for

analisado o teste CRT.

O teste considerou também a idade e género dos participantes, a fim de verificar se
ha alguma relacdo destes elementos com a proposta do artigo, relacionar habilidade
cognitiva com os excessos de confianca cognitiva e emocional. Foram verificados, em cada
etapa, possiveis outliers que pudessem distorcer os resultados, porém este ndo ocorreu. O

resumo dos resultados da amostra encontra-se na Tabela B.1, do Apéndice B.

Para os dados do excesso de confianca cognitiva foi calculada a média dos acertos
e a média das confiancgas. A diferenga entre a média das confiangas ¢ a média dos acertos
representa o viés do excesso de confianga, sendo que, quando essa diferenga € positiva,
representa o excesso de confianca, quando negativa, a falta de confianca e, quando nula,

representa calibragem perfeita (LICHTENSTEIN; FISCHHOFF, 1977).

Como nao existe resposta certa no CEIS, foi calculada uma proporcao entre a
pontuagdo total obtida no teste com a nota maxima e minima possivel de se obter no teste
(131 e 47, respectivamente). Essa propor¢do foi considerada como a porcentagem de
acertos no teste. Com essa porcentagem de acertos, foi realizado o mesmo processo do
teste de excesso de confianca, calculando a diferenca entre a confianga dos entrevistados
com a porcentagem de “acertos” que eles tiveram no teste. Deste modo, foi possivel

classificar as pessoas, para depois comparar os resultados dos trés testes.

Primeiro, comparamos o excesso de confianga emocional e o excesso de confianca
cognitiva de 115 participantes, como na tabela Tabela B.1, do Apéndice B, e depois
consideramos a amostra apenas com as respostas validas no TRC (n = 90), ou seja,

descartamos os participantes que conheciam as perguntas e/ou nao responderam no tempo
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proposto. A Figura 1 mostra as respostas corretas plotadas contra a confianga nas respostas
dadas (em porcentagem) para o CEIS, enquanto a Figura 2 mostra o mesmo para o teste de
excesso de confianga cognitiva. Ambas as figuras se referem a amostra de respostas CRT

validas de 90 participantes.

Figura 1 — Excesso de confianca no CEIS.
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Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.

A maioria dos participantes demonstrou um excesso de confian¢a emocional,
conforme exibido pelos pontos a direita da linha de calibragao de 45 graus; apenas um
demonstrou falta de confianga emocional. A correlacdo r de Pearson entre porcentagem
correta e confianga dos participantes nas respostas foi de -0,008 para a amostra completa, e
-0,011 para a subamostra considerando apenas as respostas validas de CRT, ou seja, a
correlacdo mostrou-se desprezivel. De acordo com a correlagdo de Pearson, a correlagdo
pode ser desprezivel (0 — 0,1), fraca (0,1 — 0,3), moderada (0,3 — 0,6), forte (0,6 — 0,9), ou
muito forte (0,9 — 1) (CALLEGARI-JACQUES 2003, p. 90). Portanto, mais confianga nas
respostas dadas ndo pode ser associada a precisdo nas respostas para excesso de confianca

emocional e cognitiva.
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Para o e excesso de confianca cognitiva, observados o mesmo padrdo de pontos a
direita da linha de calibracao de 45 graus, isto ¢, a maior parte dos participantes mostrou-se
com excesso de confianga cognitiva (Figura 2); 55 participantes apresentaram excesso de
confianga cognitiva, 3 foram perfeitamente calibrados e 32 apresentaram falta de confianga
cognitiva. Quanto ao excesso de confianca cognitiva, a correlagdo r de Pearson entre
confianga nas respostas e precisao também foi fraca, ou seja, 0,219 para a amostra completa

e 0,217 para a subamostra de respostas CRT validas.

Figura 2 — Excesso de confianga no teste de excesso de confianga cognitiva.
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Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.

Para comparar os excessos de confiangas emocional e cognitiva considerando a
mediacao da habilidade cognitiva, pegamos a amostra completa (n = 115) e a subamostra
de respostas do CRT validas (n = 90) e, em seguida, segregamos essa subamostra em dois
grupos: de scores alto (acertaram 2 ou 3 perguntas) e scores baixo de CRT (acertaram 0 ou
1 pergunta). A Tabela 5 mostra que os excessos de confiancas emocional e cognitiva

apresentou correlagdo positiva, independentemente do desempenho do CRT. De fato, uma
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correlacdo fraca (r=0,274) para a amostra completa e uma correlagdo moderada (r =0,348)
para a subamostra de respostas CRT validas. Adicionalmente, a Tabela 5 também mostra
que ndo ha diferenca estatisticamente significante entre aqueles que pontuaram baixo e
aqueles que pontuaram alto no CRT. Portanto, a habilidade cognitiva ndo importava para

a correlagdo entre excesso de confianga emocional e excesso de confianga cognitiva.

Tabela 5 - Correlagdo entre excesso de confianga emocional e cognitivo.

Pearson’s n
Amostra completa 0.274 115
Subamostra com respostas CRT validas 0.348 90
Subamostra dos participantes que acertaram 0 ¢ 1 no CRT 0.337 56
Subamostra dos participantes que acertaram 2 ¢ 3 no CRT 0.395 34
Hy: CRTy; — CRT,3 =10 z=-0.298  p-valor=0.382

Nota: O score-z refere-se a transformacao de Fischer r para z.

Dos 115 participantes, 66 eram do género masculino e 49 do género feminino.
Entretanto, a correlacdo positiva entre excesso de confianga emocional e cognitiva nao
dependia do género (homens: r = 0,292; mulheres: r = 0,228). De acordo com a literatura
(BARBER; ODEAN, 2001), os homens apresentaram mais excesso de confianca cognitiva
do que as mulheres (média masculina = 9%; média feminina = 5%). Além disso, nosso
estudo encontrou resultados similares ao excesso de confianca emocional, em que os
homens apresentaram mais excesso de confianca emocional do que as mulheres (média

masculina = 41%; média feminina = 36%).

Encontramos uma correlagdo baixa (r = 0,060) entre excesso de confianca
emocional e idade, e uma correlagdo positiva fraca entre excesso de confianga cognitiva e
idade (r = 0,192). No entanto, ao considerar a idade em relacdo ao género obtivemos
resultados interessantes. Quanto mais velho um homem, menos excesso de confianga este
possuia, para ambos os excessos de confianca, emocional e cognitivo. Por outro lado,
mulheres mais velhas tendem a possuir mais excesso de confianga do que as mais jovens,

tanto em termos emocionais quanto cognitivos, conforme pode ser observado na Tabela 6.
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Tabela 6 - Correlagdo entre excesso de confianca emocional e cognitivo, considerando
idade e género.

Correlagdo entre Pearson’s n
Idade e excesso de confianga emocional 0.060 115
Idade e excesso de confianga cognitiva 0.192 115
Idade e excesso de confianga emocional: homens -0.070 66
Idade e excesso de confianga cognitiva: homens -0.138 66
Idade e excesso de confianga emocional: mulheres 0.147 49
Idade e excesso de confianga cognitiva: mulheres 0.461 49

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas respostas ao questionario.

Em suma, mais confianga nas respostas dadas ndo pode ser associada a precisao
nas respostas para os excessos de confiangca emocional e cognitivo. Houve uma fraca
correlacdo positiva entre excesso de confianga emocional e cognitiva. Os homens
mostraram mais excesso de confianga emocional e cognitiva do que as mulheres. Os
homens mais velhos mostraram menos excessos de confianga emocional e cognitiva, € o

inverso foi verdadeiro para as mulheres.

Uma possivel resposta para este resultado encontrado pode estar na biologia. O
sistema imunoldgico bioldgico, pois ele nos protege contra doengas, enquanto o sistema
imunoldgico psicologico tem efeitos antidepressivos e redutores de estresse (GILBERT,
2006). Os sistemas imunologicos psicoldgico e biologico se reforgam e ambos sdo
regulados pelo eixo hipotalamo-hipdfise-adrenal. Uma desvantagem do sistema
imunologico psicoldgico € que ele também leva ao excesso de confianga, possivelmente
em ambas as dimensdes, cognitiva e emocional (MISCHEL, 2014). Além disso, os homens
estdio em desvantagem a medida que envelhecem. O estrogénio estimula o sistema
imunoldgico feminino durante os anos pré-menopausa, enquanto a testosterona prejudica
o sistema imunologico masculino por toda a vida, uma circunstancia que ajuda a explicar
por que as mulheres vivem mais. Portanto, as mulheres mais velhas tém talvez um sistema
imunoldgico relativamente melhor que os homens mais velhos, mas isso também traz o
efeito colateral de um excesso de confianga feminina mais pronunciado. Esse cenario pode
implicar que as mulheres desenvolvem mais confianga excessiva do que os homens a

medida que envelhecem.
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5 COSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho procurou analisar verificar uma possivel relacdo entre o
excesso de confianga, tanto cognitivo quanto e emocional, em relacdo ao teste de reflexo
cognitivo (CRT). E uma pesquisa inédita, conforme sugerido por Kidwell, Hardesty e
Childers (2008b). Para aprofundar essa investigacdo, foi acrescentado o teste de reflexo
cognitivo (CRT), sua principal importancia foi permitir a separagdo da amostra em grupos
de pessoas que tém habilidades cognitivas semelhantes, CRT (0 e 1) e CRT (2 e 3). Além

disto, foram considerados também caracteristicas de idade e género dos participantes.

As limitagdes deste trabalho sdo o tamanho de amostra que, embora sejam
suficientes para a analise, ndo ¢ grande o suficiente para tornar nossos resultados mais
convincentes. Além disso, um teste de excesso de confianga com mais perguntas

aumentaria a precisao do teste.

Mais confianga nas respostas do questionario nao pode ser associada a precisao nas
respostas dadas, tanto em termos emocionais quanto cognitivos. O excesso de confiancga
emocional e cognitiva apresentou uma correlacdo positiva fraca. Os homens apresentaram
mais confianca emocional e cognitiva do que as mulheres. O fato dos homens possuirem
mais excesso de confianca em termos emocionais acrescenta a literatura o resultado de que
os homens possuem mais excesso de confianga em termos cognitivos, quando comparados
as mulheres (HUGELSCHAFER; ACHTZIGER, 2014, LUNDEBERG; FOX;
PUNCCOHAR, 1994). Curiosamente, quanto mais velho o homem, menos excesso de
confianga este possui, tanto em termos emocionais quanto cognitivos. E o inverso € valido
para as mulheres, quanto mais velha uma mulher, mais confiante ela era. Esse resultado
pode ser possivelmente explicado pelo fato de as mulheres mais velhas terem uma

vantagem em seu sistema imunologico.
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1. Qual seu noma?

APENDICE A

Tabela A.1 — Questionario submetido aos participantes.

Mome | |

Sobrenome | |

e 3 Indique a quantidade de tristeza expressa pelo produbo na *

imagem acima:
(73 Nem um pouco presente
) Ligeiramente presents
() Moderadamerits presants
) Muito presente

() Extremamerte presante

46



| Indique a quantidade de entusiasmo expressa pelo produto na
imagem acdma:
() Nem um pouco presente
| Ligeiramente presante
) Maderadamente presente
) Muily presente

_) Extremamente presente

4, Indigue a quantidade de relaxamento expressa pelo produto
na imagem a cma:

() Mem um pouce presente
() Ligeiraments presente
() Maderadamente presante

() Muito presente

() Extremamente presente

=
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h Indi
5 q.leat!uzﬁdadedeu#la
£ expressa pelo produto na
() Nem um pouto presente
() Ligeiramenta presents

() Moderadamente
presante

() Muito presente

() Extremaments presame

6.
m;wdemwmm
na
() Mem um pouce presente
() Ligeiramente presente
() Modersdamente presents
() Muito presente

() Extremaments pressnte

7. Quao confi
ante voceé esta em suas respostas
anteriores?

() 50%
O s0%
D 70%
) B0%
O %

) 100%
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8. Quso util pode ser sentir tens3o ao interagir com um vendedor
agressivo [ insistente ao fazer uma compra?

Indtil

9, Qtaouhlpodesersenlrhnsﬁdadeaomt’erawmun

vendedor agressivo [ insistente em uma oo a de
automoveis?

Indtil
1 ] 3 4

10. Qudo util pode ser sentir alegria ao consumir alimentos nao
saudaveis ao manter uma dieta saudavel?

Indtil

11. Qudo util pode ser sentir frustracio ao comprar algo caro e
interagir com um vendedor incompetente?

Indtil

12. Quido confiante vocé esta em suas respostas anteriores?

2 s0%
O 0%
O 70%
O 8%
O oom

) 100%

Muito atil
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&

Jodo foi comprar um carro novo e a0 pensar em ter que i
negodiar um prego para o carro com o vendedor ele se sentiu
ansioso e estressado. Quando o comerdiante tormou-—se

agressivo negociando agressivamente o prego, entdo Jodo
sentiu-se .

4. John estava com pressa para almocar antes de uma reunidioda ¥
tarde. Quando John parou em um restaurante de fast food, ele
cardapio. Depois de ler a informaciio nutricional, ficou ainda

mais satisfeito com a escolha que fez, ele sentiu g

[

15. Uma jovem entrou em uma mercearia feliz e saiu da loja =
sentindo-se triste. O que aconteceu nesse meio tempo?

16. Um jovem estava devolvendo roupas caras. Sentiu-se *
envergonhado e depois sentiu raiva. 0 que aconteceu nesse
meio tempo?
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17. Um mmamm&w. Ele se sentiu triste & *

L

2

9, Debbie acabou de voltar de um dia de compras de roupas. Ea *
estava se sentindo tranquila e contente. Quao bem o seguinte
comportamento preservaria as emocbes de Debbie?
Conmportamento. Ela deode que & melfior Qnovar 0 Sentimenis, s ver que ndo dirand.

John foi para sua loja de roupas favorita, onde viu uma camisa  *
estressado e frustrado porque a camisa que ele queria ndo

estava mais |3. Quio bem o seguinte comportamento ajudaria

Jodo a reduzir sua frustracio?
 Comportaments: 8 dive FaTomper 25 compras fuluras nesss kA
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21. Bedky e Steve querem comprar um carro novo. Eles vao
compartilhar o carro & ambos tem preferencias espedificas no
tipo de carro a ser comprado. Eles tém um bom
relacionamento, mas 530 teimosos sobre o carro que cada um
quer. Jual seria a eficicia de Bedoy em manter um bom
relacionamento com Steve se ela fizesse o seguinte

comportamento?
Chenporamienite: B geve o Sarrdainy fard gue Slere volle Sirds & Sl Sopem @ cas gue
S el guer

(7 Muka ineficae

23 Um pouen Ineficaz
) Meubre

() Um pouen Eficas

(0 Mkt efdtive

22. Sarah tem um trabalho em que ela interage com muites de >
seus clientes. Esses dientes sao muito importantes para ela e
sua empresa, pois representam grandes contas. Ela tem um
otimo relacionamento com seus dientes, embora hoje, um de
seus dientes seja muito rude e tenha feito um comentario
ofensivo a ela. Quao eficaz Sarah estaria em manter um bom
relacionamento com esse diente se tivesse o seguinte

ocomporlamento?
Covnparianents) By five 20 fvndr ruos 2 sfiisier o wold A cfanfe

() ke meficas

0 Um powen Inefiear
0 Meutrs

(3 Um poisca Efieat

(3 Mk elative

23.  Qudo confiante voré estd em suas respostas anteriores? ¥

) =%
) &0%
0%
0 aow
3 ape

3 1p0%



Por favor responda as perguntas a seguir em menos de
30 segundos.

24. Um bastio e uma bola custam $1,10. 0 bastSo custa um real a ¥
mais do gue a bola. Quanto custa a bola?
Respevisiz & no mdvime 30 ssgondos

) %0,10
(40,05

25. SesHo necessarias 5 maquinas por 5 minutos para se fazer 5 *
aparelhos, guanto tempo 100 maquinas fariam 100 aparelhos?
Responsi &m no mdving 39 ssgordis

- 100
s

26. HNum lago ha uma area coberta por vitdrias-régias. Todos os *
dias a area dobra de tamanho. Se 530 predisos 48 dias paraa
area cobrir bodo o lago, em quantos dias a area cobriria a
metade do lago?
Aozt dnm a0 mdins 30 segurdas

3 24 dias

(3 47 dias

27. As perguntas foram respondidas no tempo solictado? i

) sim

© Nia

28. Voré ja conheda as pergunias? *

) Sim
23 MaEn

53



! 29. Portugal foi o primeiro pais europeu a estabelecer contato com *

“ E

\

| |

#+

‘|}

-

'32.  Quiio confiante vood esti em sua resposta anterior?

\ |
33. O territdrio do Alasca foi vendido a0s EUA pelo Canadenses.

-
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35. Adistandia entre Londres e Nova York é de cerca de 5562km.

g

. O Libano representa a regido atual aonde viveram os fenicios.

S

55



*

*

_*_.

43. Auddand é a capital da Nova Zelandia.
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APENDICE B

Tabela B.1 — Questionario submetido aos participantes.
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EXCESSODECONIANGA | EXCESSODECONTANGA | qguexo coanmmvo
Excesso de Excesso de Conhecia
T. T. confianga T. T. confianga TEMPO as

Idade | Género | acerto | confian¢a | cognitiva acerto | confianca | emocional CERTO perguntas Acertos
29 F 50% 55% 5% | 25% 85% 60% | Sim Nao 0
27 M 38% 69% 31% | 71% 100% 29% | Sim Nao 3
28 M 63% 88% 25% | 31% 95% 64% | Sim Nao 0
26 F 75% 80% 5% | 48% 98% 50% | Sim Nao 3
27 F 63% 66% 4% | 32% 93% 61% | Sim Nao 0
31 F 25% 50% 25% | 28% 50% 22% | Sim Nao 1
28 F 100% 78% -23% | 44% 93% 49% | Nao Nao 0
29 F 75% 66% -9% | 26% 93% 66% | Sim Nao 1
29 M 38% 74% 36% | 50% 95% 45% | Sim Nao 0
27 M 50% 65% 15% | 54% 93% 38% | Sim Nao 1
29 M 75% 69% -6% | 49% 85% 36% | Sim Nao 1
32 F 50% 85% 35% | 38% 88% 49% | Sim Nao 3
28 M 88% 88% 0% | 54% 100% 46% | Sim Nao 0
30 M 50% 74% 24% | 53% 85% 32% | Sim Nao 2
30 M 63% 50% -13% | 29% 100% 71% | Sim Nao 1
26 M 25% 100% 75% | 32% 100% 68% | Sim Nao 0
31 F 63% 56% -6% | 37% 50% 13% | Sim Nao 2
30 F 38% 63% 25% | 45% 85% 40% | Sim Nao 1
25 F 88% 85% 3% | 57% 85% 28% | Sim Nao 1
27 F 50% 53% 3% | 42% 73% 31% | Sim Nao 0
30 F 63% 81% 19% | 37% 85% 48% | Sim Nao 2
33 M 25% 65% 40% | 31% 90% 59% | Sim Nao 1
27 F 63% 60% 3% | 58% 80% 22% | Sim Nao 1
28 M 75% 73% -3% | 56% 88% 31% | Sim Nao 1
29 F 75% 83% 8% | 45% 90% 45% | Nao Nio 2
35 F 75% 56% -19% | 44% 98% 53% | Sim Nao 0
26 M 75% 54% 21% | 41% 78% 37% | Sim Nao 2
23 F 63% 55% -8% | 50% 78% 27% | Sim Nao 1
28 M 50% 65% 15% | 39% 80% 41% | Sim Sim 2
31 M 38% 78% 40% | 31% 88% 56% | Sim Nio 3
28 F 63% 56% -6% | 74% 95% 21% | Sim Nao 2
29 M 63% 64% 1% | 52% 90% 38% | Sim Sim 0
30 M 63% 54% -9% | 54% 68% 13% | Sim Nao 2
26 M 75% 80% 5% | 55% 95% 40% | Sim Nio 1
26 M 75% 98% 23% | 37% 93% 56% | Sim Nao 3
23 F 25% 50% 25% | 22% 73% 50% | Sim Nao 1
20 F 63% 55% -8% | 66% 70% 4% | Sim Nio 2
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EXCES%(()) gg I?r(l)‘lj:IANCA EXCES]?I?/[ ggl(égliilAN CA REFLEXO COGNITIVO
Excesso de Excesso de Conhecia
T. T. confianga T. T. confianga TEMPO as
Pessoa Idade | Género | acerto | confianca | cognitiva acerto | confianca | emocional CERTO perguntas Acertos
S| 24 M 63% 90% 28% | 48% 90% 42% | Sim Nao 1
S| 27 F 63% 50% -13% | 35% 60% 25% | Sim Nao 0
AN 20 F 75% 74% -1% | 37% 93% 56% | Sim Nao 0
A 32 M 50% 66% 16% | 48% 100% 52% | Sim Nao 3
| 50 M 88% 81% -6% | 54% 100% 46% | Sim Nao 3
S 45 M 88% 71% -16% | 48% 75% 27% | Sim Nao 3
“er] 32 M 75% 66% -9% | 48% 90% 42% | Sim Nao 0
45 v F 63% 66% 4% | 32% 70% 38% | Sim Nao 1
| 36 M 88% 75% -13% | 43% 93% 49% | Sim Nao 1
A 32 M 75% 71% -4% | 48% 88% 39% | Sim Sim 3
A 20 F 25% 60% 35% | 40% 75% 35% | Sim Nao 0
A0 30 M 50% 81% 31% | 56% 88% 32% | Sim Nao 1
MU 21 M 25% 64% 39% | 60% 95% 35% | Sim Nao 2
o 37 M 75% 79% 4% | 32% 85% 53% | Sim Nao 2
A 45 M 63% 74% 11% | 81% 93% 11% | Sim Nao 0
S5 31 M 88% 56% -31% | 49% 98% 48% | Sim Sim 2
24 I M 63% 73% 10% | 74% 75% 1% | Sim Nao 0
e 32 M 63% 81% 19% | 32% 85% 53% | Sim Nao 0
S0 33 F 63% 60% 2% | 53% 85% 32% | Nao Nao 1
7 40 M 38% 56% 19% | 38% 98% 60% | Sim Nao 0
S| 46 M 63% 85% 23% | 61% 88% 26% | Sim Nao 2
O 34 M 75% 63% -13% | 30% 78% 48% | Sim Nao 0
W 41 M 50% 71% 21% | 29% 100% 71% | Sim Nao 2
| 44 F 25% 54% 29% | 55% 78% 22% | Nao Nao 0
o 31 F 100% 86% -14% | 35% 83% 48% | Nao Nao 3
DR 23 F 50% 63% 13% | 43% 63% 20% | Sim Nao 1
A 27 F 50% 55% 5% | 68% 78% 9% | Sim Nio 0
s 26 M 88% 59% -29% | 55% 60% 5% | Sim Nao 1
o 50 F 13% 73% 60% | 49% 73% 23% | Sim Nao 2
07| 63 M 50% 66% 16% | 30% 90% 60% | Sim Nio 1
i 26 M 50% 63% 13% | 55% 65% 10% | Nao Nao 2
A 27 M 63% 50% -13% | 56% 100% 44% | Nao Nio 3
AN 33 M 50% 73% 23% | 51% 95% 44% | Sim Nao 0
20 29 F 63% 68% 5% | 70% 93% 23% | Sim Nio 2
2| 56 F 50% 86% 36% | 40% 88% 47% | Sim Nio 1
%1 25 M 75% 76% 1% | 43% 75% 32% | Sim Nao 3
24 19 F 88% 51% -36% | 72% 50% -22% | Sim Nio 0
20 52 M 63% 74% 11% | 43% 95% 52% | Nao Nao 1
4| 48 M 75% 60% -15% | 43% 70% 27% | Sim Nao 2
1 48 F 25% 50% 25% | 43% 68% 24% | Sim Nio 0
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EXCESSO DE CONFIANCA

EXCESSO DE CONFIANCA

COGNITIVA EMOCIONAL REFLEXO COGNITIVO
Excesso de Excesso de Conhecia
T. T. confianga T. T. confianga TEMPO as
Idade | Género | acerto | confianga | cognitiva acerto | confianca | emocional CERTO perguntas Acertos
56 F 50% 100% 50% | 43% 100% 57% | Sim Nao 2
29 M 50% 81% 31% | 42% 90% 48% | Sim Nao 3
40 F 63% 55% -8% | 40% 98% 58% | Sim Nao 0
25 M 63% 90% 28% | 36% 88% 52% | Sim Nio 0
27 F 63% 53% -10% | 37% 90% 53% | Sim Sim 3
54 F 75% 65% -10% | 31% 78% 46% | Sim Nao 0
26 F 25% 55% 30% | 25% 100% 75% | Nao Nao 1
37 M 88% 83% -5% | 46% 100% 54% | Sim Nao 3
28 M 75% 96% 21% | 51% 100% 49% | Sim Nao 2
24 M 38% 68% 30% | 72% 93% 20% | Sim Sim 3
20 M 63% 54% -9% | 59% 75% 16% | Sim Nao 1
29 F 50% 51% 1% | 64% 90% 26% | Sim Nao 0
30 F 38% 58% 20% | 40% 78% 38% | Nao Nao 2
28 M 50% 64% 14% | 37% 85% 48% | Nao Nao 2
46 M 88% 75% -13% | 45% 55% 10% | Sim Nao 3
36 F 88% 100% 13% | 38% 85% 47% | Sim Nao 1
22 M 63% 61% -1% | 23% 90% 67% | Sim Nao 3
26 M 63% 86% 24% | 41% 85% 44% | Sim Nao 1
20 M 75% 66% -9% | 42% 98% 56% | Nao Nao 2
32 M 50% 66% 16% | 46% 70% 24% | Sim Sim 3
27 M 75% 90% 15% | 15% 100% 85% | Sim Nao 1
34 F 63% 50% -13% | 51% 63% 12% | Sim Nao 0
22 F 75% 50% -25% | 47% 93% 45% | Sim Sim 0
33 F 50% 54% 4% | 35% 68% 32% | Sim Nao 1
29 F 63% 56% -6% | 21% 68% 46% | Sim Nao 0
24 F 100% 60% -40% | 49% 78% 29% | Nao Nao 1
27 F 75% 64% -11% | 37% 63% 25% | Nao Nio 3
42 M 75% 75% 0% | 37% 60% 23% | Sim Nao 2
47 F 38% 78% 40% [ 42% 88% 46% | Nao Nao 0
51 F 75% 69% -6% | 63% 88% 24% | Nao Nio 1
26 M 63% 64% 1% | 42% 100% 58% | Sim Nao 1
24 M 50% 50% 0% | 64% 70% 6% | Sim Nio 3
31 M 63% 56% -6% | 54% 78% 23% | Nao Nao 3
24 M 63% 64% 1% | 42% 80% 38% | Sim Nao 1
28 M 50% 75% 25% | 30% 95% 65% | Sim Nio 3
27 M 50% 64% 14% | 42% 65% 23% | Sim Nao 3
41 M 75% 64% -11% | 49% 88% 39% | Sim Nio 0
31 M 63% 100% 38% | 40% 93% 53% | Sim Nao 2

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas respostas.
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ENSAIO 2: RUIDO E VIESES NAS SENTENCAS JUDICIAIS DAS
PRESTACOES DE CONTAS DE CANDIDATOS A PREFEITO

Resumo

Esta pesquisa visa identificar falhas no julgamento de juizes brasileiros, mostrando que a
racionalidade limitada estd presente no cotidiano, até mesmo em pessoas experientes,
capazes. Este estudo conta com uma amostra de 177 sentengas judiciais das prestagdes de
contas dos candidatos a prefeito das capitais brasileiras, através do portal de Divulgagdo de
Candidaturas e Contas Eleitorais do Tribunal Superior Eleitoral (TSE). Foi verificado a
existéncia de ruido no processo decisdrio para a realizacao de julgamentos, isto ¢, diferencas
de sentencas existentes entre julgamentos semelhantes entre os proprios juizes. Foram
inseridas algumas maneiras para tentar diminuir esta divergéncia presente nas decisdes destes

juizes.

Palavras-chave: Ruido, Viés, Racionalidade limitada, Tomada de decisdao, Falhas no

julgamento.
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Abstract

This research aims to identify flaws in the judgment of Brazilian judges, showing that bounded
rationality is present in everyday life, even in experienced, capable people. This study has a
sample of 177 judicial sentences of the rendering of accounts of candidates for mayor of
Brazilian capitals, through the portal for Divulgacao de Candidaturas e Contas Eleitorais of the
Tribunal Superior Eleitoral (TSE). It was verified the existence of noise in the decision-making
process for carrying out judgments, that is, differences in sentences existing between similar
judgments among the judges themselves. Some ways were inserted to try to reduce this

divergence present in the decisions of these judges.

Keywords: Noise, Bias, Bounded rationality, Decision making, Judgment failures.
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1. INTRODUCAO

Realizamos julgamentos diariamente e, na maioria das vezes, tomamos decisdes
aparentemente racionais, mas que no fundo contém uma carga de ruido e vieses
inimaginaveis. Daniel Kahneman (2012) apresenta varios estudos, os quais mostram que
as decisoes sao geradas de acordo com dois sistemas, o rapido e o devagar, ou sistema 1
(ST) e o sistema 2 (S2). O sistema 1, rapido ou automatico, ¢ o principal alvo de
informacdes enviesadas, uma vez que ¢ bombardeado de informagdes que necessitam ser
processadas, as quais ndo temos total controle, gerando decisdes automaticas. Grande parte
dos vieses e ruidos contidos na tomada de decisdes podem ser derivados de emogdes.
Individuos podem ter respostas totalmente diferentes dependendo de seu estado emotivo,
como decisdes mais esperangosas ao estarem de bom humor, até o ponto de serem mais

severas quando estao de mau humor.

O sistema 2 ¢ o sistema lento, l6gico ou baseado em regras. Segundo Kahneman
(2012) € o a outra parte responsavel por formar os “dois eus” em uma mesma pessoa, uma
vez que ha relagdes de conflito entre ambos, onde o S1 faz com que determinado individuo
necessite tomar determinada decisdo, mas o S2 realiza uma reflexdo mais profunda e

invalida o comportamento do S1.

Grande parte das informagdes processadas rotineiramente contém vieses e ruidos,
imperceptiveis, que afetam a decisdo final. Durante o dia, hd uma exposicao de milhares
de informacdes, as quais sdo captadas e armazenadas automaticamente, sem realizar
esfor¢o algum. Ao tomar decisdes, essa bagagem informacional toma conta de nossa mente

e leva a falhas de julgamento.

O ruido, diferentemente dos vieses, € a variabilidade de decisOes entre individuos,
os quais deveriam ser idénticos. Portanto, ¢ possivel identificd-lo mesmo sem saber nada
sobre o objeto dos erros, ou seja, ndo € preciso saber qual ¢ a escolha certa para medir o

grau de variabilidade dos julgamentos em casos isolados (KAHNEMAN, 2021).

Este fendmeno estatistico, pode ser dividido em duas outras categorias, o ruido de
nivel e ruido padrao, sendo este o peso que cada individuo atribui a diversos fatores no
momento da decisdo e aquele referente relacionado com as diferengas entre as decisoes de

um grupo seleto sobre determinado assunto.



As falhas no julgamento afetam a maior parte dos individuos, pelo simples fato de
sermos humanos. Mas profissionais experientes, como juizes eleitorais, ainda assim
falhariam em seus julgamentos? Esses juizes tém papel fundamental na constitui¢ao do
Estado brasileiro, visto a necessidade de avaliar propostas de prestacdes de contas de
candidatos a cargos publicos eleitos por meio de votagdo. Com base nisso, surge a
importante questao, acerca do conceito de justica, uma vez que podem ocorrer erros, os

quais sdo normais a todos durante o processo decisorio.

O processo de julgamento ¢ extremamente complexo e deixa brechas para o
questionamento de se os juizes realmente aplicam a lei aos fatos expostos, de maneira
mecanica e deliberativa, ou confiam em palpites e pressentimentos sobre determinados

casos (GUTHRIE; RACHLINSKI; WISTRICH, 2007).

Devido a essa série de fatores e suas relagdes em todos os processos de decisdo,
comprovados por estudos empiricos no meio socioecondmico, este trabalho visa fazer uma
analise do ruido na tomada de decisdes, buscando evidenciar a existéncia de divergéncias
no processo decisorio dos juizes eleitorais brasileiros. A coleta de dados ocorrera através

de dados publicos que podem ser obtidos por qualquer pessoa interessada.

Este Ensaio foi escrito em parceria com o aluno Eduardo Lima Souza Mendes
Moreira. Exceto pela introducdo, na qual inclui o tema de pesquisa e problema a ser
estudado, objetivos gerais e especificos da andlise, este ensaio possui mais 4 capitulos. No
capitulo 2 encontra-se a revisao literaria, com os principais conceitos deste trabalho, como
aracionalidade limitada, heuristicas e vieses, e o ruido. O capitulo 3 apresenta brevemente
a metodologia da pesquisa e da coleta dos dados, definindo, assim, o meio para atingir o
objetivo proposto. No capitulo 4 estdo as analises dos resultados obtidos na pesquisa e
explicagdes da relacdo intrinseca entre o ruido e o processo decisério. No quinto
encontram-se as consideracdes finais e, por fim, no capitulo 6 estdo as referéncias

bibliograficas utilizadas.

1.1. PROBLEMA DE PESQUISA

De acordo com Kahneman, Sibony e Sunstein (2021), o ruido esta presente no
cotidiano da populacdo em diversas areas, tais como medicina, previsdes, entrevistas de

emprego, entre outras. Nao somente essa variabilidade ¢ muitas vezes indesejavel, mas
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também pode ser custosa, tanto em custos monetarios, ao contratar um profissional ruim
para a empresa ou deixar de contratar um profissional excelente, quanto custos ndo
monetarios, ao indicar um tratamento errado para o paciente porque o médico deu um
diagnostico equivocado. Dito isto, este Ensaio busca responder se ha ruido nas sentencas

da prestagao de contas dos candidatos a prefeitos das capitais brasileiras.

1.2. OBJETIVO GERAL

Como objetivo geral, este Ensaio se propde a verificar em que medida pessoas mais
experientes podem gerar ruido no processo decisorio para a realizacdo de julgamentos,
através da analise dos dados de juizes eleitorais na prestagdo de contas dos candidatos a
prefeitura das capitais brasileiras, ¢ assim, tentar explicar o motivo e o que fazer para

mitiga-lo, caso o ruido esteja presente.

1.2.1. Objetivos especificos

Na tentativa de alcancar o objetivo geral do trabalho, os seguintes objetivos

especificos sdo tracados:

i. Revisdo de literatura, para entender o debate da questdo das falhas no julgamento e
tomada de decisio;

1. Avaliar os conceitos vieses e ruido na tomada de decisdes e compara-los com os dados
obtidos na pesquisa;

iil. Analisar os resultados da pesquisa, comparando com os ruidos presentes nas decisdes.

1.3. JUSTIFICATIVA

Conforme j& exposto, ainda hd davidas relacionadas ao que se leva aos diferentes
resultados no processo de tomada de decis@o. Tendo isto em vista, o Ensaio procura fazer
uma analise com dados publicos na tentativa de desmistificar o conceito de que todos os

agentes econdmicos sdo racionais, verificando e analisando o papel do ruido e de vieses
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nas decisdes, uma vez que os individuos estdo inseridos em um ambiente repleto de
informacdes assimétricas e difusas, sendo uma tarefa extremamente complexa processa-
las totalmente de maneira correta. Ademais, o trabalho visa contribuir para o estudo da

economia comportamental, drea extremamente vinculada com a psicologia.



2. REFERENCIAL TEORICO

Realizamos julgamentos diariamente e, na maioria das vezes, tomamos decisdes
aparentemente racionais, mas que no fundo contém uma carga de ruido e vieses
inimaginaveis. Daniel Kahneman (2012) apresenta varios estudos, os quais mostram que
as decisdes sdo geradas de acordo com dois sistemas, o rapido e o devagar, ou sistema 1 e
sistema 2. O sistema 1, rapido ou automatico, ¢ o principal alvo de informagdes enviesadas,
uma vez que ¢ bombardeado de informagdes que necessitam ser processadas, as quais nao
temos total controle, gerando decisdes automaticas. Grande parte dos vieses e ruidos
contidos na tomada de decisdes podem ser derivados de emogdes. Individuos podem ter
respostas totalmente diferentes dependendo de seu estado emotivo, como decisdes mais
esperangosas ao estarem de bom humor, até o ponto de serem mais severas quando estao

de mau humor.

O sistema 2, por sua vez, € o sistema lento, 16gico ou baseado em regras. Segundo
Kahneman (2012), € o a outra parte responsavel por formar os “dois eus” em uma mesma
pessoa, uma vez que ha relagdes de conflito entre ambos, onde o sistema 1 faz com que
determinado individuo necessite tomar determinada decisao, mas o sistema 2 realiza uma
reflexdo mais profunda e invalida o comportamento do sistema 1. Neste capitulo serdo
expostos alguns dos principais conceitos utilizados no que se refere aos fatores
determinantes da tomada de decisdo dos individuos. Iniciamos com o conceito da

racionalidade limitada, em seguida as heuristicas e vieses e, por fim, o ruido e seus tipos.

2.1 RACIONALIDADE LIMITADA

A racionalidade ¢ o conjunto de informagdes, conhecimentos, emocdes,
aprendizados e habitos que o individuo possui, os quais irdo permitir que 0 mesmo tome
decisdes e realize estratégias. Ou seja, ha uma forte crenca em acreditar que os individuos
necessitam acertar suas previsdes e nao poderem ter sua propria funcdo de utilidade, porém
0s mecanismos emocionais € cognitivos funcionam como um s0, interferindo em todas as

decisdes. Em muitos casos, individuos tomam decisdes ruins, as quais nao tomariam se
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tivessem total foco e tivessem todas as informagdes necessarias, capacidades cognitivas e

autocontrole (THALER; SUNSTEIN, 2019).

Tradicionalmente a microeconomia ortodoxa afirma que, na tomada de decisodes,
os agentes detém um conjunto ilimitado de informagdes, caracterizando-os como racionais.
No entanto, a psicologia cognitiva apresentou visdes alternativas para esses pressupostos
irrealistas. Segundo Conlisk (1996), a tomada de decisdo dos agentes segue uma conduta

diferente do padrao de racionalidade maximizadora, proposta pela economia ortodoxa.

A suposi¢do de que os agentes sdo racionais ¢ central para muitas teorias nas
ciéncias sociais. Seu papel é particularmente dbvio na analise econdmica, onde
apoia o corolario util de que nenhuma oportunidade significativa permanecera
inexplorada. (KAHNEMAN, 2000, p. 758).

O pressuposto da racionalidade ilimitada sustenta a posi¢ao de que ¢ desnecessario
proteger as pessoas contra as consequéncias de suas escolhas e, além disso, muitas vezes
esta implicito que a anélise econdmica podera continuar a assumir, com seguranga que 0s

agentes sao racionais (KAHNEMAN, 2000).

A racionalidade limitada pode ser definida como, literalmente, uma limitagdo no
pensamento dos individuos. Esse termo ¢ utilizado pois ha restrigdes na capacidade de
processamento das informagdes disponiveis, assim como o processamento de um
computador. Com base nisso, os individuos ndo sdo perfeitos e, consequentemente, suas
decisdes nem sempre sdo Otimas. Além da falta de processos cognitivos para assimilar as
informagdes ao redor de cada individuo, h4 o problema da assimetria de informagdes, a
qual individuos ndo tém acesso a todo esse complexo conjunto informacional (NORTH,
2016).

Ou seja, a racionalidade limitada esta atrelada a capacidade cognitiva limitada do
ser humano, pois muitas vezes os individuos tomam decisdes baseadas em emoc¢des, além
de uma série de outros fatores a serem discutidos neste e nos proximos capitulos do
presente trabalho, portanto, caracterizadas como ndo 6timas. Como o ambiente esta cada
vez mais complexo, devido aos aumentos de volume informacionais, os individuos

deparam-se com maiores assimetrias de informagao.

Somado a isso, individuos podem ter informacdes diferentes entre si, ou seja, cada

individuo usara seu modelo mental baseado em informacgdes diversas, tornando o ambiente



econdmico mais incerto e assimétrico. Para ajudar a limitacdo humana de processar as
informagdes do mercado, ¢ de grande importancia a criagdo de modelos que auxiliem os
modelos mentais individuais, pois com eles é possivel obter maior capacidade de filtrar
informacdes. No entanto, até mesmo os modelos podem ser falhos, uma vez que sao

elaborados pelos individuos que possuem racionalidade limitada.

Outros fatores, como a coeréncia excessiva, geram uma ilusdo de concordancia que
nos faz crer que, segundo Kahneman, Sibony e Sunstein (2021), “o mundo é como as coisas
sd0”. A confianca nos julgamentos tem como insumo outras experiéncias, tornando novos
julgamentos mais faceis ¢ mecanicos, levando a crer que sempre estdo embasados e
corretos, no entanto o ruido ¢é presente. Infelizmente, ¢ comum fazermos escolhas erradas
ao tomar decisdes. Um simples preconceito pode fazer com que percamos a perspectiva
racional e passemos a escolher caminhos que apenas nos prejudicam (THALER;

SUNSTEIN, 2019).

Portanto, o homo economicus ndo possui racionalidade substantiva, pois ele ndao
dispde de uma percepcdo completa, € ndo ¢ maximizador de bem estar com todas as
informacdes. Logo, suas decisdes ndo sdo inteiramente cognitivas, geralmente elas sdo
baseadas em emocgdes, as quais podem causar distor¢des de percepcdo e avaliacdo do

panorama geral em que o individuo se encontra.

2.2 HEURISTICAS E VIESES

A palavra “heuristica” pode ser definida como um conjunto de regras e métodos
que conduzem a descoberta, a inven¢do e a resolucao de problemas, isto €, ¢ um método
para chegar ao conhecimento. O “viés”, por sua vez, pode ser entendido como uma

tendéncia, ou propensdo a se chegar em uma decisdo ou julgamento errado.

Ha, na literatura, trés grupos de heuristicas que geram vieses, a heuristica da
representatividade, a heuristica da disponibilidade, e a heuristica do ajustamento e

ancoragem. (KANHEMAN; TVERSKY, 1971, 1973, 1974, 1979; JOYCE; BIDDLE,
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1981; EINHORN; HOGARTH, 1981; SHANTEAU, 1989; BAZERMAN, 1994; BASEL;
BRUHL, 2011; HILBERT, 2012; KAHNEMAN, 2012).

A primeira delas, da representatividade, pode ser entendida como um julgamento
por modelos mentais de aproximacao, um julgamento por estere6tipo (BARBEDO, 2008).
De acordo com Kahneman (2012), a heuristica da representatividade advém da

probabilidade de um objeto pertencer a uma certa classe:

Um individuo foi descrito por um vizinho da seguinte forma: “Steve € muito timido
e retraido, invariavelmente prestativo, mas com pouco interesse nas pessoas ou no
mundo da realidade. Uma alma mansa e arrumada, ele tem uma necessidade de
ordem e estrutura e uma paixio pelos detalhes.” E mais provavel que Steve seja um
bibliotecario ou um agricultor? (KAHNEMAN, 2012, p.10).

A partir deste exemplo, a maioria das pessoas deve pensar que Steve ¢ um
bibliotecario, pelas caracteristicas dele condizerem com a de um esteredtipo de
bibliotecario, porém, existem mais de 20 fazendeiros para cada bibliotecario do género
masculino, entdo a probabilidade deste individuo ser um fazendeiro ¢ muito maior que a
probabilidade do mesmo ser um bibliotecario, s6 que esses fatos estatisticos geralmente

sdo ignorados.

Abrangendo a heuristica da representatividade, encontram-se seis erros comuns
(FERREIRA, 2008). Dentre eles, estdo: insensibilidade a probabilidade anterior de
resultados, insensibilidade ao tamanho da amostra, concepgdes erroneas sobre o acaso,
insensibilidade a previsibilidade, ilusdo de validade e concepgdes erroneas sobre regressao.
Em suma, as pessoas geralmente preveem selecionando o resultado (por exemplo, uma
ocupag¢do) que € mais representativo da entrada (por exemplo, a descricdo de uma pessoa).
E a confianca que eles tém em sua previsdo depende do quanto o resultado selecionado e
a entrada sdo parecidos, isto ¢, do grau de representatividade entre ambos (KAHNEMAN;

TVERSKY, 1979).

A heuristica da disponibilidade caracteriza-se pela probabilidade de um evento
acontecer com a facilidade na qual a pessoa consegue recordar de algum fato semelhante
(TVERSKY E KAHNEMAN, 1974). Por exemplo, se pedir para algumas pessoas
avaliarem o risco de se pegar alguma doenca, aquelas que conhecerem familiares ou
amigos com tal doenga provavelmente irdo imaginar uma probabilidade maior do que

aquelas que nao conseguem se recordar de nenhum caso no momento. Desta forma, as
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pessoas, inconscientemente, estimam levando em conta a facilidade com que as

lembrangas chegam a mente.

A heuristica da ancoragem e ajustamento considera algum fator aleatério como
ponto de partida, isto €, uma referéncia, para se estimar algo, sendo que esta referéncia nao

precisa estar correlacionada com a estimagdo em si. Do livro de Kahneman (2012):

Juizes alemdes com uma média de mais de 15 anos de experiéncia em tribunal
primeiro liam a descri¢do de uma mulher que fora detida por furto em lojas, depois
langavam dois dados que haviam sido adulterados de modo a dar sempre 3 ou 9.
Assim que os dados paravam de se mover, perguntava-se aos juizes se iriam
sentenciar a mulher a uma pena de prisdo maior ou menor, em meses, do que o
numero apresentado no dado. Finalmente, os juizes eram instruidos a especificar a
exata sentenca de prisdo que dariam a mulher. (KAHNEMAN, 2012, p.124).

Neste caso dos juizes, na média, aqueles que tiraram 9 no dado sentenciaram a
mulher a 8 meses de prisdo, na média, e aqueles que tiraram a face 3 do dado sentenciaram
a mesma mulher a 5 meses de prisdo, na média, sendo assim o efeito de ancoragem de
50%. Shefrin (2000) estudou a ancoragem em analistas financeiros. Ao pedir para estes
analistas financeiros fazerem algumas estimagoes a partir de alguma informacao relevante,
tanto de lucro quanto de perdas, eles demonstraram a ancoragem nas suas estimagdes, pois

sempre levavam em conta as informagdes do passado recente.

Os vieses cognitivos podem, também, decorrer de outros fatores, tais como as
influéncias sociais das pessoas, das emogdes presentes e passadas, assim como a moral e
a ética (HILBERT, 2012). Apesar de diversos fatores levarem a diferentes vieses, este
estudo foca na questdo do ruido, descrito a seguir, assunto que foi estudado a fundo por

Daniel Kahneman, Olivier Sibony e Cass Sunstein.

2.3 RUIDO

O ruido difere do viés em alguns aspectos. Para melhor ilustrar estas diferengas,

podemos observar a Figura 1, abaixo, retirada de Kahneman; Sibony; Sunstein (2021):



Figura 1 — Alvo de tiros.
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Fonte: Retirada de Kahneman; Sibony; Sunstein (2021).

Imagina que existam 4 times (A, B, C e D) com 5 pessoas integrando cada time, e
para cada time ¢ fornecida um rifle e que cada pessoa tem direito a dar um tiro, com o
objetivo de atingir o alvo, conforme figura acima. Observa-se que todos os integrantes do
Time A acertaram o alvo em cheio, ou bem préoximo dele. O Time B teve todos os tiros
proximos um aos outros, porém todos distantes do alvo, entdo dizemos que este time tem
um viés. De acordo com os autores, o viés contém uma previsao, se tivéssemos que prever
onde seria o proximo tiro deste time provavelmente escolheriamos a mesma regido dos
tiros anteriores. Neste caso podemos até pressupor que o cano ou a mira deste rifle estd
torta. O Time C, por sua vez, ¢ chamado de “barulhento”, ou que causa ruido, pois seus
tiros apresentaram uma divergéncia, porém nao ha um viés 6bvio, conforme observado no
time anterior. Para este time, dificilmente conseguiriamos acertar onde atingiria um
proximo tiro ou o porqué esta divergéncia nos disparos ocorreu. Por fim, o Time D
apresenta tanto viés quanto ruido, pois as marcas dos disparos estdo sistematicamente fora

do alvo e também estdo dispersas.

Ainda sobre a Figura 1, acima, se compararmos os Times A e B observamos que
os integrantes de cada um destes times acertaram proximos de seus companheiros de time,
a unica diferenga ¢ que no caso do Time A todos acertaram no alvo e, no Time B, todos

erraram o alvo e, o mais importante, erraram na mesma magnitude, tendendo para um
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mesmo lado. Para sabermos disto, obviamente necessitamos saber onde o alvo se encontra.
E se por algum motivo ndo conseguissemos observar os alvos, e somente onde os tiros
acertaram? Quais informagdes poderiamos obter desta maneira? Para respondermos estas

e outras questdoes devemos observar a Figura 2, abaixo:

Figura 2 — Verso do alvo.

XX xx
X
Xx Xyx
TEAM A Team B
X X
X
X X X
TeEAM C Team D

Fonte: Retirada de Kahneman; Sibony; Sunstein (2021).

Sem observarmos os alvos, ndo conseguimos mais definir quais times sofrem do
efeito do viés. Somente observando a Figura 2, acima, nota-se que os times A ¢ B
obtiveram resultados bastante semelhantes, isto €, as informagdes que temos agora ¢ que
todos seus integrantes atiraram proximos uns dos outros, porém ndo se sabe se todos
acertaram o alvo ou se todos erraram, isto somente sera possivel determinar quando
observamos o alvo. Por outro lado, com os times C e D, independentemente da posi¢ao do
alvo, pode-se notar que o ruido esta presente. O fato de sabermos sobre a posi¢ao do alvo
nao afeta em nada a anélise sobre o ruido. Uma propriedade importante do Ruido ¢ que
podemos identifica-lo e medi-lo sem sabermos nada a respeito do alvo, como por exemplo
em médicos ao fazerem diagnoésticos diferentes a um mesmo paciente. Neste caso, nao
necessitamos saber o problema real do paciente. Nao somente com os médicos, o ruido ¢
amplamente encontrado em entrevistas de emprego, em profissionais do mercado

financeiro que fazem previsdes, decisdes de fianca e condenagdo, entre outros.
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O ruido € um conceito estatistico relacionado com qualquer tipo de julgamento ou
decisdo realizados por um grupo de individuos, ou seja, ¢ um subproduto de nossa
singularidade julgadora. Diferentemente do viés, o qual pode ser definido como a média
dos erros, o ruido ¢ a variabilidade do erro, portanto, ¢ a diferenca em julgamentos que
deveriam ser idénticos. De acordo com os autores Kahneman, Sibony e Sunstein (2021),

casualmente o ruido ndo esta em lugar algum, porém, estatisticamente esta por toda parte.

Muitos estudiosos da economia comportamental reconheceram a existéncia de
falhas do processo decisorio e buscaram entender os impactos desses erros intrinsecos aos
seres humanos. Segundo Kahneman, Sibony e Sunstein (2021), ruido de sistema ¢ a
variabilidade indesejada em julgamentos que idealmente deveriam ser idénticos, gerando
injustica desenfreada, altos custos econdmicos e erros de muitos tipos. No caso do ruido
em julgamentos, os erros podem derivar do principio da discricionariedade judicial, a qual
poucas pessoas se opdem, mas muitas desaprovam a magnitude das disparidades

produzidas.

Ao analisar um numero pequeno de opgdes bem conhecidas, a tarefa de tomar uma
decisdo torna-se facil, visto que as comparacdes sao simplificadas. Porém, quando h4d uma
grande quantidade de informagdes, estratégias alternativas podem ser usadas, gerando

erros, de acordo com Thaler e Sunstein (2019).

E evidente que os individuos ndo concordam plenamente entre si, portanto o ruido
¢ algo esperado ao analisarmos processos decisorios. Em um estudo de juizes decidindo
sentengas em casos criminais, a senten¢a média foi de sete anos, no entanto a diferenga
entre as sentengas realizadas por dois juizes escolhidos aleatoriamente foi de 3,5 anos
(BARTOLOMEO; CLANCY; RICHARDSON; WELLFORD, 1981). Portanto, a
existéncia, e quantidade, do ruido pode ser considerada um problema do conceito de
justica, além de que os vieses e distor¢des sdo frequentemente usados como explicagdes

para erros nos julgamentos.

Ao trabalhar em organizacdes, ¢ esperado a produgdo confiavel de julgamentos
consistentes, ndo o ruido de sistema, uma vez que esse tipo de ruido pode ser definido
como uma variabilidade indesejada. Existe a possibilidade de a variabilidade ser desejada,
como gostos pessoais, no entanto o foco do trabalho esta em julgamentos em que a

variabilidade ¢ indesejavel. Kahneman, Sibony e Sunstein (2021) afirmam que hd uma
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concepgdo equivocada sobre a variabilidade indesejada nos julgamentos, pois elas ndo se
cancelam em decisdes de casos diferentes, por consequéncia, em sistemas ruidosos, os

erros nao se cancelam, S€ somaim.

Essa variabilidade ndo tem nada a ver com justica. Em vez disso, como vocé pode
suspeitar, as diferencas nas sentengas médias refletem a variag@o entre os juizes em
outras caracteristicas — seus antecedentes, experiéncias de vida, opinides politicas,
preconceitos ¢ assim por diante. (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021).

A sentenca de um réu ndo deve depender de qual juiz o caso ¢ atribuido, no entanto
ha evidéncias de que isso ocorre (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021). Sempre
que juizes diferentes tomam decisdes diferentes sobre dados idénticos, hé ruido no sistema.
Além disso, o resultado ndo deve depender do humor do juiz ou do clima, afetando um
unico juiz. Ambas as formas de ruido se aplicam em todas as areas de nossas vidas, que
envolvem algum tipo de julgamento, como justica, saude, custodia de filhos, contratagdo,

seguros e muito mais. Ou seja, o julgamento humano esté atrelado com o ruido.

Grande parte do problema ¢ derivado da ignorancia objetiva, a qual pode ser
definida pela confianga interna que os individuos utilizam para buscar compreender os
fatos apresentados. No entanto, a confianca subjetiva ndo estd necessariamente relacionada
com a precisao objetiva para a tomada de decisoes, devido ao limite baixo para a precisao
das previsdes e julgamentos. Derivado desse fenomeno, a precisdo de julgamentos
preditivos e avaliativos € baixa, e geralmente inferior a das formulas, possibilitando
julgamentos erroneos (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021).

O modelo de pensar do homo economicus € baseado na crenca inquestionavel de
que o mundo ¢ como € porque as coisas sdo como sdo. Essa crenga, pode ser considerada
uma das grandes fontes do ruido de sistema, uma vez que nao ha divida sobre a maneira
que agimos ou pensamos. Griffin e Ross (1991) definiram esse fator como realismo
ingénuo, ou seja, as pessoas nao ddo margem suficiente as incertezas da interpretacao,

gerando uma conviccao inabaldvel sobre seu redor.

Temos tendéncia em acreditar que os juizes tomam decisdes com base em fatos,
evidéncias e critérios legais altamente restritos, deixando de lado preconceitos pessoais,

atitudes, emogoes e outros fatores de individuacdo (NUGENT, 1994).

Apesar de seus melhores esfor¢os, no entanto, os juizes, como todos os outros, tém
dois sistemas cognitivos para fazer julgamentos — o intuitivo e o deliberativo — e o



sistema intuitivo parece ter um efeito poderoso na tomada de decisdo dos juizes. A
abordagem intuitiva pode funcionar bem em alguns casos, mas pode levar a
resultados errdneos e injustos em outros. O sistema de justi¢a deve tomar todas as
medidas possiveis para aumentar a probabilidade de os juizes decidirem os casos
de uma forma predominantemente deliberativa, em vez de uma forma
predominantemente intuitiva. (GUTHRIE; RACHLINSKI; WISTRICH, 2007).

O processo racional da aplicacao de razoes legais tem dificuldade, de maneira geral,
para explicar decisdes judiciais, sendo complementadas por fatores psicoldgicos, politicos
e sociais. Segundo estudos realizados por Muraven e Baumeister (2000), realizar
julgamentos ou tomar decisdes repetidamente tende a esgotar a capacidade de
processamento de informacgdes, levando a exaustdo mental, a qual pode influenciar
decisdes subsequentes. Por exemplo, decisdes sequenciais entre bens de consumo podem
levar a aumentos na tomada de decisdo intuitiva (POCHEPTSOVA et al. 2009), assim

como menor tolerancia a dor em uma tarefa subsequente (VOHS et al. 2014).

Em suma, o ruido ¢ um tipo de erro, diferente do viés, mas nao menos importante.
Vieses podem ser definidos quando hé erros compartilhados, quando a maioria das pessoas
erra no mesmo sentido. Porém, existe um tipo de erro obscuro, o qual ndo ¢ compartilhado,
chamado de ruido. Estatisticamente, o viés e o ruido contribuem para o erro geral
exatamente da mesma maneira, mas, embora seja claro que reduzir o viés sempre reduzird
o erro, o valor da redugdo do ruido ndo ¢ totalmente intuitivo (KAHNEMAN; SIBONY;
SUNSTEIN, 2021). Matematicamente, os autores apontam que viés e ruido sdao fontes
independentes de erro. Devido a isso, eles podem ser considerados “ortogonais”, como
mostra a Figura 3, abaixo. Percebe-se que o Mean Squared Error (MSE), ou Erro dos
Quadrados Médios (EQM) ¢ a igual a soma dos quadrados médios dos componentes do
erro, o viés e o ruido, uma vez que os erros podem ser positivos e negativos. Portanto, em

sistemas ruidosos, os erros nao se anulam, mas se somam.
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Figura 3 — Erros, vieses e ruidos.

Level
Moise?

Noise®

Fonte: Retirada de Kahneman; Sibony; Sunstein (2021).

Quanto a origem do ruido, uma de suas fontes pode ser explicada pela repeti¢ao de
julgamentos, mostrando uma tendéncia de decisdo a favor do status quo (DANZIGER;
LEVAV; AVNAIM-PESSO, 2011), portanto, realizando julgamentos comuns
intuitivamente (GUTHRIE; RACHLINSKI; WISTRICH, 2007). E possivel decompor o

ruido de sistema em dois componentes, ruido de nivel e de padrao.

Ruido de nivel é quando os juizes mostram diferentes niveis de gravidade. O ruido
padrao ¢ quando eles discordam entre si sobre quais réus merecem um tratamento
mais severo ou mais brando. E parte do ruido de padrdo é o ruido de ocasido —
quando os juizes discordam de si mesmos. (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN,
2021, p. 75).

A Figura 4, abaixo, mostra a decomposi¢do do ruido de sistema (System Noise) em

dois componentes: ruido de nivel (Level Noise), e ruido de padrao (Pattern Noise).
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Figura 4 — Decomposi¢do do ruido de sistema.
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Fonte: Retirada de Kahneman; Sibony; Sunstein (2021).

No caso dos juizes, € observado o ruido de nivel quando juizes mostram diferentes
niveis de severidade ao julgar um caso, uma vez que ao calcular a sentengca média que os
juizes dao aos réus, haverd uma diferenga, ou seja, o nivel médio de julgamentos varia de
uma pessoa para outra. Por outro lado, o ruido de padrdo acontece quando ha discordancia
entre os julgadores sobre qual réu merece tratamento mais severo ou mais brando. Além
disso, de acordo com Kahneman, Sibony e Sunstein (2021), pode-se ainda notar o ruido de
ocasido (Occasion Noise), que € parte do ruido de padrao, o qual mostra-se presente quando
juizes discordam de si mesmos. As defini¢cdes para estes tipos de ruido estdo descritas nas

proximas subsecoes.

2.3.1 Ruido de Nivel

O ruido de nivel ¢ a diferenca entre as decisdes de um grupo seleto sobre
determinado assunto, como por exemplo a variagdo entre juizes em sua disposi¢ao de

determinar sentengas severas, ou seja, ¢ a variabilidade no nivel médio de julgamento de



diferentes juizes, estando muito atrelado aos vieses. Kahneman (2021) afirma que as
diferengas na média das sentencas refletem a variagdo entre os juizes em outras

caracteristicas, como formagao, experiéncia de vida e opinides politicas.

A conclusdo geral ¢ que o nivel médio de sentengas funciona como um trago de
personalidade. Podemos usar esse estudo para distribuir os juizes numa escala que
vai do mais austero ao mais leniente, assim como um teste de personalidade mediria
seu grau de extroversdao ou afabilidade. Como outras caracteristicas, seria de
esperar que a severidade das sentengas estivesse correlacionada a fatores genéticos,
experiéncia de vida e outros aspectos da personalidade. Nada disso esta relacionado
ao caso ou ao réu. Usamos o termo ruido de nivel para a variabilidade na média de
julgamentos dos juizes, que ¢ idéntica a variabilidade dos erros de nivel.
(KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021, p. 76).

Se calcularmos a sentenca média que os dois juizes dao aos réus, de fato havera
uma diferenga, ou seja, o nivel médio de julgamentos varia de uma pessoa para outra, uma

vez que ha niveis diferentes de severidade por parte dos juizes.

Kevin Clancy et al. (1981) analisaram as atitudes dos juizes ao sentenciar, se eles
acham que o objetivo principal da sentenca ¢ a incapacitagdo (remogao do criminoso da

sociedade), reabilitacao ou dissuasao.

Eles descobriram que os juizes que pensam que o objetivo principal ¢é a reabilitagdo
tendem a atribuir penas de prisdo mais curtas ¢ mais tempo supervisionado do que
0s juizes que apontaram para dissuasdo ou incapacita¢do. Separadamente, juizes
localizados no sul dos Estados Unidos atribuiram sentengas significativamente
mais longas do que seus pares em outras partes do pais. Nao surpreendentemente,
a ideologia conservadora também estava relacionada a gravidade das sentengas.
(KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021, p. 76).

2.3.2 Ruido de Padrao

O ruido de padrao pode ser definido como um erro de julgamento individual de um
caso que ndo pode ser explicado pela soma dos efeitos separados do caso e do juiz
(KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021). Essa fonte de ruido surge da variabilidade
nas respostas de um unico juiz a casos particulares, ou seja, quando eles atribuem muito

peso a um dado em um caso que contrariam seu padrao geral de tomada de decisao.

Um exemplo deste tipo de ruido € o caso de um juiz tipicamente severo, ser menos

severo que o normal quando sentencia tipos de crimes especificos, ou seja, ¢ a variabilidade
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nas respostas dos juizes para casos isolados. Segundo Dhar (2021), alguns individuos
podem argumentar que isso nao ¢ ruido, mas nossa capacidade de personalizar julgamentos
para a especificidades de um caso, no entanto isso adiciona incerteza, leia-se ruido, ao

resultado da decisao.

O ruido de padrao ¢ onipresente. Imagine médicos decidindo sobre internacio de
pacientes, empresas analisando candidatos para contratar, advogados selecionando
0s casos que aceitardo ou executivos de Hollywood resolvendo que filme produzir.
Em todos esses casos, havera ruido de padrdo, com diferentes juizes produzindo
diferentes rankings para eles. (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021, p. 78).

O que torna esse tipo de ruido dificil de combater ¢ o fato dele refletir valores e
gostos dos individuos, ou seja, julgamentos sdo diferentes pois cada individuo ¢é unico.
Esse fato, intrinseco ao processo decisorio, pode levar a grandes falhas ao julgamento.
Segundo Plous (1993), nenhum problema no julgamento e na tomada de decisdo ¢ mais

prevalente e mais potencialmente catastrofico do que o excesso de confianga.

Diferencas individuais surgem quando um julgamento requer a ponderacdo pessoal
de diferentes motivagdes sobre o caso. Quando as motivagdes sdo inconsistentes € nao
seguem um caminho 16gico na mente do avaliador fazem com que haja diferengas na
avalia¢do dos pesos de cada caso, visto que individuos divergem entre si com relagdo ao

peso que cada motivagdo, ou fatos de um caso especifico, resultando no ruido de padrao.

Percebe-se que o ruido de padrio ¢ derivado de diferencas na capacidade de fazer
julgamentos validos sobre os diferentes aspectos de um caso. A intui¢do pode ser bastante
precisa, mas muitas vezes cometemos erros exatamente por confiar demais no sistema
automatico, ou pelo excesso de confianca ao tomar decisdes. O homo economicus nunca
tomaria uma decisdo importante sem antes consultar o sistema 2, ou reflexivo. Seres
humanos normais, por outro lado, ndo param pra pensar se sua resposta ¢ realmente a mais
racional e correta possivel, fornecendo a primeira resposta que possuem em mente. O
otimismo irreal, segundo Thaler e Sunstein (2019), pode explicar muitas decisoes

arriscadas individuais, visto que € uma caracteristica generalizada da vida humana.
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2.3.2.1 Ruido de Padrao Estavel

O ruido de padrao estavel faz parte das subcategorias do ruido de padrao. Esta
categoria de ruido ¢ mais especifica além do peso que cada individuo atribui a diversos
fatores no momento da decisdo. O ruido de padrao estavel resulta de um juiz ponderando
critérios em um caso diferente de outro juiz devido a diferengas como personalidade

(DHAR, 2021).

Individuos podem nao concordar uns com os outros, mas permanecerem estaveis
em seus julgamentos. Essa estabilidade ¢ fruto da singularidade dos juizes, visto que suas
respostas aos casos sao tao individuais quanto suas proprias personalidades. As diferengas
entre os individuos geralmente sdo agradaveis, visto que ¢ algo que nos torna humanos,
porém sao problematicas quando afetam profissionais que trabalham em organizacdes que
necessitam de consisténcia. Portanto, essa consisténcia sem consenso € um forte sinal da
existéncia do ruido de padrao estavel (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021). O
ruido padrao ¢ um grande componente do ruido de sistema e ¢ uma consequéncia direta de
diferengas individuais, de personalidades de julgamento que levam pessoas diferentes a

formar visoes diferentes do mesmo problema.

Decisoes pessoais em casos individuais também sdo capazes de produzir padroes
estaveis, porém mais especificos. Ao analisar diferentes casos, juizes podem encontrar
semelhangas com experiéncias proprias, gerando memorias positivas e negativas. Essas
memorias sdo idiossincraticas e imprevisiveis, no entanto sdo estaveis, uma vez que ao
associar um caso com uma experiéncia pessoal, as memorias provavelmente serdo as

mesmas, ou muito semelhantes (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021).

[...] ndo ha descontinuidade nitida entre o ruido de padrio estavel e a variante
instdvel que chamamos de ruido de ocasido. A principal diferenca é se a
sensibilidade unica de uma pessoa a alguns aspectos do caso € em si permanente
ou transitoria. Quando os gatilhos do ruido de padrio estdo enraizados em nossas
experiéncias € em nossos valores pessoais, podemos esperar que o padrdo seja
estavel, um reflexo de nossa singularidade. (KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN,
2021, p. 186).

De acordo com Bazerman e Moore (2014), peculiaridades que os individuos
possam ter que correspondam a estereotipos formados anteriormente podem ser chamadas

de heuristica da representatividade, discutida na sec¢do anterior, a qual acontece quando ha
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0 apoio ao repertorio pessoal para realizar um julgamento. Segundo Guthrie, Rachlinski e
Wistrich (2007), quando as pessoas confiam na heuristica da representatividade, a qual
pode ser definida como o apoio ao repertorio pessoal para realizar um julgamento, elas
tendem a subestimar as informagdes estatisticas, o que pode levar a erros de decisao

notaveis.

2.3.2.2 Ruido de Ocasiio

O ruido de ocasido, como o proprio nome sugere, acontece devido a ocasides
externas ao juiz, tidas como irrelevantes, como o clima ou a hora em que a decisdo estava
sendo feita. No entanto, essa categoria do ruido ¢ muito dificil de ser mensurada, visto a
necessidade dos individuos em julgarem um mesmo caso em periodos distintos. Segundo
Ashton (2000), pessoas emitem o mesmo parecer ao analisar casos idénticos em um
periodo de tempo que seja possivel lembrar da decisdo do primeiro caso, nos levando a

concluir que individuos tendem a concordar consigo mesmos.

Este componente do ruido de sistema ¢ resultado do humor, clima e outros fatores,

os quais dependem de quando a decisdo ¢ tomada.

Um estudo, realizado por Danziger, Levav e Avnaim-pesso (2011), utilizando
dados de 1112 decisdes judiciais, revelou que a probabilidade de uma decisdo favoravel ¢
maior no inicio do dia de trabalho ou apds uma pausa para alimentacao, do que em outros

momentos do dia, seguido de outros julgamentos.

[...] nossos resultados indicam que varidveis estranhas podem influenciar decisdes
judiciais, o que refor¢a o crescente corpo de evidéncias que apontam para a
suscetibilidade de juizes experientes a vieses psicolégicos. (DANZIGER; LEVAV;
AVNAIM-PESSO, 2011).

Outros estudos, realizados por Chen e Philippe (2020), onde foram analisadas 5
milhdes de decisdes, mostram que juizes podem tornar-se mais lenientes, caso o

julgamento acontega no dia do aniversario do réu.
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A lei ¢ indeterminada ao mostrar que certos determinantes situacionais,
juridicamente irrelevantes, podem induzir tomadores de decisdes a julgarem de forma
diferente em casos com caracteristicas juridicas semelhantes. Ou seja, mesmo especialistas
nao sao imunes a influéncia de informagdes irrelevantes (DANZIGER; LEVAYV;
AVNAIM-PESSO, 2011).

Este tipo de falha no julgamento ocorre devido ao fato dos juizes serem humanos
e, também, estarem sujeitos a racionalidade limitada. Ao analisar casos em diferentes dias,
Kahneman, Sibony e Sunstein (2021) perceberam que ha dias que os juizes estdo cansados
e ha dias que estdo descansados, no entanto seus julgamentos nido sdo completamente
diferentes, mas também ndo serdo completamente idénticos de um dia para o outro. Os
julgamentos de um mesmo caso feitos por uma mesma pessoa variam de uma ocasido para

outra.

Dado os conceitos e trabalhos expostos acima e, uma vez que observado que nosso
processo de tomada de decisdo ¢ influenciado por inimeros fatores, conclui-se que ainda
restam questdes a serem respondidas, como por exemplo, se pessoas com anos de
experiéncia nas suas profissdes ainda sdo influenciadas por fatores externos que ndo eram
para influenciar em suas decisdes e, com isto estas decisdes estariam gerando distor¢des

dos fatos e, assim, sendo gerado ruido.

2.4 REDUCAO DO RUIDO

Os autores Kahneman, Sibony e Sunstein (2021) sugerem que o ruido pode ser
reduzido realizando higienes nas decisdes. Como o simples gesto de lavar as maos,
individuos realizam esse ato para se prevenir contra germes e bactérias, ainda que nao
saibam exatamente quais bactérias e germes estdo se protegendo. Percebe-se que o ruido
segue a mesma logica, mesmo que ndo se saiba exatamente os tipos de erros que estdo
sendo gerados, ¢ necessario elimina-los. Portanto, ¢ necessario determinar quais

abordagens para a redu¢do do ruido utilizar.
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Tabela 1 — Maneiras de redugao do ruido.

O objetivo do julgamento
é a precisdo, ndo a
expressao individual

O ruido de padréo estavel € um grande componente do ruido do sistema e é
uma consequéncia direta de diferengas individuais, de personalidades de
julgamento que levam pessoas diferentes a formar visbes diferentes sobre o
mesmo problema. Com isso, é possivel concluir que o julgamento nao é o lugar
para expressar sua individualidade. Quando o objetivo é a preciséo e é esperado
que outros individuos concordem com vocé, € necessario considerar o que
outros juizes competentes pensariam se estivessem em seu lugar. No entanto,
o julgamento pode ser aprimorado, tanto pelo uso adequado de algoritmos
quanto pela adocdo de abordagens que tornem as decisbes menos
dependentes das idiossincrasias de um profissional.

Pensar estatisticamente e
adotar uma visao externa
ao caso

Um juiz toma a viséo de fora de um caso quando o considera como um membro
de uma classe de referéncia de casos semelhantes e ndo como um problema
unico. Essa abordagem diverge do modo de pensamento padrdo, que se
concentra firmemente no caso em questéo e o incorpora em uma histéria causal
e Unica. Quando os individuos aplicam suas experiéncias Unicas para formar
uma visao Unica do caso, temos o ruido de padrdo. A visdo de fora torna-se
eficaz para esse problema, visto que profissionais que compartilham a mesma
classe de referéncia sdao menos ruidosos. Além disso, a visdo externa
geralmente produz ideias valiosas.

Estruturar os julgamentos
em varias tarefas
independentes

Esse principio é necessario pelo mecanismo psicolégico da coeréncia
excessiva, o qual induz as pessoas a distorcer ou ignorar informagdes que ndo
se encaixam em uma historia pré-existente. A precisdo geral de um caso pode
ser afetada quando as impressdes de aspectos distintos de um caso se
contaminam.

Resistir a intuicoes
prematuras

O excesso de confianga pode gerar erros. A relutdncia dos tomadores de
decisdo em desistir desse sinal interno € uma das principais razdes para a
resisténcia ao uso de diretrizes e outras regras que os guiam natomada de
decisbes. Um guia eficiente garantira que diferentes aspectos do problema
sejam considerados separadamente e que a formagdo de um julgamento
holistico seja adiada até que todos os aspectos das diretrizes sejam abordados.

Obter julgamentos
independentes de
multiplos juizes e, em
seguida, agrega-los

Devido aos efeitos em cascata e a polarizagdo do grupo, as discussdes em
grupo geralmente aumentam o ruido. Tendo isso em vista, coletar os
julgamentos antes da discusséo revela a extensdo do ruido e facilita uma
resolucdo construtiva das diferengas.

Preferir julgamentos
relativos e escalas
relativas

Os julgamentos relativos sdo menos ruidosos do que os absolutos, porque
nossa capacidade de categorizar objetos em uma escala é limitada, enquanto
nossa capacidade de fazer comparagdes aos pares € muito melhor. As escalas
de julgamento que exigem comparagcbes sdo menos barulhentas do que as
escalas que exigem julgamentos absolutos.

Fonte: Elaboracdo propria com base em Kahneman, Sibony e Sunstein (2021).

A higiene de decisoes pode ser aplicada tanto em julgamentos recorrentes, como

em julgamentos pontuais. Percebe-se que a existéncia de ruido em julgamentos pontuais

pode ndo parecer intuitivo, visto que nao ha variabilidade a ser medida em uma Unica

decisdo. Porém, ainda sim o ruido existe ¢ a melhor maneira de identifica-lo é analisar as

decisdes singulares como julgamentos recorrentes que sao feitos uma unica vez.




87

Implementar a higiene da decisdo pode ser uma tarefa ingrata. O ruido ¢ um inimigo
invisivel, e a vitéria contra um inimigo invisivel inevitavelmente serd uma vitoria
invisivel. [...] Nao ha muita gloria a ser conquistada na higiene, mas resultados sim.
(KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021, p. 362).

Uma das maneiras de reduzir o ruido ¢ comparar decisdes com outros profissionais
da mesma area, visto que, ao analisar outras opinides, ¢ possivel chegar em um consenso
mais justo que os anteriores. Além disso, um grande fator que pode auxiliar na diminuigao
do ruido ¢ justamente conhecé-lo e saber que as decisdes estdo fadadas aos diversos tipos
de erro. Segundo Kahneman, Sibony e Sunstein (2021), pensar em perguntas como “Quais
sdo os pontos centrais do caso particular?” e “Conheco todos os fatos do caso?”, podem
reduzir o ruido, assim como o viés. Em qualquer sistema que dependa de julgamentos
profissionais, pode haver uma grande oportunidade de melhorar julgamentos e decisdes

dos individuos reduzindo o ruido.

Uma das abordagens utilizadas ¢ a implementacdo de algoritmos ao invés de
julgamento humano. Logg, Minson ¢ Moore (2019) mostram que individuos podem ser
otimistas sobre 0 uso de algoritmos para tomada de decisdes. O uso de algoritmos, ao invés
de julgamento humano, ¢ defendido pelo fato de que ndo sdo afetados pelo ruido, se eles
sdo alimentados com os mesmos insumos, sempre produzirdo as mesmas saidas. Isso
ocorre pois tomam decisdes em uma mesma dire¢do, ndo mudando seus padrdes ou tendo

suas decisdes afetadas por varidveis externas.

No entanto, por mais que algoritmos sejam livres de ruido, ainda assim podem ser
enviesados. Isso ocorre devido a necessidade de serem programados por humanos, os
quais, podem possuir vieses intrinsecos, afetando os algoritmos, como mostra Silva e

Kenney (2018).

Ademais, ndo ¢ possivel implementar o uso de algoritmos em todos os casos,
visando trocar todo tipo de julgamento humano, muitas vezes essa mudanga nao ¢ pratica,
pode ser muito custosa, € também pode violar expectativas importantes sobre os
julgamentos, como o fato de que deveriamos ser ouvidos de forma justa por um ser humano

qualificado.

Como, em muitos casos, algoritmos apresentam problemas para serem
implementados, ¢ possivel utilizar outros meios para continuar combatendo o ruido

presente no processo decisorio, como “guidelines”, ou diretrizes. Elas podem ser definidas
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como instru¢des ou indicagdes para se estabelecer um plano ou uma agdo especifica, as
quais diminuiram o poder discricionario dos individuos, mas sem elimind-lo por completo.
Esse ¢ um meio importante na diminui¢ao do ruido, visto que segundo Kahneman, Sibony
e Sunstein (2021) “em areas que envolvem julgamentos complexos, a confiabilidade

intrapessoal do avaliador pode ser baixa”.

Visto as diferengas de julgamentos, ¢ possivel perceber que alguns individuos
tomam melhores decisdes que outros. Do mesmo modo, juizes melhores tomam melhores
decisdes, porém mesmo bons tomadores de decisdes podem ndo estar em perfeita
concordancia em problemas complexos de julgamento, devido as diferencas individuais.
O treino consequentemente aumenta a habilidade e a habilidade auxilia os individuos a

tomarem melhores decisdes.

Outra opg¢ao para a redugdo do ruido e dos vieses nos julgamentos ¢ juntar varios
julgamentos independentes e especializados, unindo a opinido de outros profissionais da
mesma area. Profissionais raramente observam como seus colegas podem discordar de
seus julgamentos, além de ndo realizar a andlise e enfrentar o ruido em seus proprios

julgamentos.

Na maior parte do tempo, o profissional deposita confianga em seus proprios
julgamentos. Espera que os colegas concordem com ele e ndo fica sabendo se de
fato concordam. Na maioria das areas, um julgamento talvez nunca seja avaliado
em relagdo a um valor real e serd no maximo submetido a um exame de outro
profissional que seja considerado um respeito-especialista. SO ocasionalmente
profissionais sdo confrontados por uma discordancia surpreendente, e, quando isso
acontece, em geral encontram motivos para vé-la como um caso isolado. A rotina
das organizagdes também tende a fazer com que ignorem ou eliminem a evidéncia
de divergéncia entre especialistas em seu meio. (KAHNEMAN; SIBONY;
SUNSTEIN, 2021, p. 331).

As guidelines, ou diretrizes, funcionam, pois podem decompor o julgamento em
elementos menores ou at¢ mesmo individuais, os quais podem ser avaliados de maneira

mais simples. Ou seja, hd uma menor tendéncia de discordancia, gerando menos ruido.

Ao contrario de regras, ou algoritmos, as guidelines ndo eliminam a necessidade de
julgamento, portanto a discricionariedade dos juizes, visto que a decisao tomada ¢ do
mesmo tipo, ndo uma simples computacdo. A discordancia permanece possivel em cada
um dos componentes e, logo, na conclusdo final. No entanto, as diretrizes conseguem
reduzir o ruido porque decompdem uma decisdo complexa em uma série de pequenos

julgamentos mais faceis, sob dimensoes predefinidas.



Com o uso dessa ferramenta, ¢ possivel trazer a atencdo do profissional que
realizara o julgamento com determinadas varidveis consideradas importantes para auxilia-
lo na tomada da decis@do. Com descrigoes detalhadas sobre maneiras de realizar o
julgamento, ao analisar os fatos presentes, essa decisao se torna mais simples ¢ objetiva,

reduzindo o ruido.

Um bom sistema de arquitetura de escolhas ajuda as pessoas a melhorar a propria
capacidade de fazer o mapeamento correto e tomar melhores decisdes. Uma forma
de possibilitar isso ¢ tornar as informagdes sobre as opgdes 0 mais compreensivel
possivel, traduzindo dados numéricos em unidades mais faceis de utilizar.
(THALER; SUNSTEIN, 2019, p.109).

Percebe-se que as guidelines sdo um meio para ponderar, de forma mecanica, os
dados apresentados para julgamento, a0 mesmo tempo que sem elas, cada julgador atribui
um peso especifico que faz sentido para si. Como defendem os autores Kahneman, Sibony
e Sunstein (2021): “Foco nas varidveis preditoras relevantes, simplificacio do modelo

preditivo e agregagdo mecanica, tudo isso reduz o ruido”.

Segundo observagdes realizadas apds a implementagdo das diretrizes de juizes
federais nos Estados Unidos, aprovada no ano de 1984 pelo Congresso norte americano,
0s juizes passaram a tomar decisdes mais concisas, obteve uma reducao significativa na

disparidade e aumentos desejados na uniformidade (COMISSION, 1992).

As Diretrizes reduziram a variagdo liquida na sentenga atribuivel ao acaso da
identidade do juiz sentenciador. A diferenca esperada na duragdo das sentengas de
dois juizes que receberam processos comparaveis foi de 16 a 18 por cento no
periodo pré Diretrizes de 1986-87. Comparando a disparidade entre juizes antes e
depois das Diretrizes, descobrimos que essa medida diminuiu substancialmente,
com estimativas da diferenga esperada variando entre 8 e 13 por cento durante
1988-93. (ANDERSON; KLING; STITH, 1999, p. 29).

Porém, em 2005, as diretrizes passaram a ser consultivas, ao invés de obrigatorias,
voltando a ser observado que os juizes se tornaram mais propensos a basear suas decisoes
de sentenca em seus valores pessoais. Ha uma forte tendéncia do status quo, a qual pode
ser definida como a tendéncia em manter as coisas na situa¢ao em que estao, seja por nao
fazer nada ou por insistir em uma decisao ja tomada, ainda que mudar represente a escolha

melhor (THALER; SUNSTEIN, 2019).

Apesar das descobertas sobre a efetividade das diretrizes, elas foram alvo de uma
tempestade de criticas. Uma das grandes objec¢des, vinda dos juizes norte-americanos, foi

que as diretrizes eram profundamente injustas porque proibiam os juizes de levar em conta
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adequadamente as particularidades do caso, no entanto, o preco da reducao do ruido era
tomar decisdes mecanicas, em busca de um olhar de equidade, o que s6 pode ocorrer em

um julgamento que considere todas as informagdes do caso individual.

Qualquer sistema que dependa de julgamentos profissionais, havera uma
oportunidade de melhorar os julgamentos e decisdes com a diminui¢do do ruido. O
processo de julgamento pode ser definido como a integragdo informal de um conjunto de
pistas para produzir um julgamento em uma escala. A eliminacdo do ruido do sistema
exigiria, portanto, que os juizes mantivessem a uniformidade no uso das dicas, nos pesos
que atribuem as dicas e no uso generalizado delas para todos os casos. Para isso, € possivel
encorajar os tomadores de decisdo a usar o protocolo de avaliacdes mediadoras para
estruturar melhor seus julgamentos, como mostra a Tabela 2 (KAHNEMAN; SIBONY;
SUNSTEIN, 2021).

Tabela 2 — Principais passos do protocolo de avaliagdes mediadoras.

1. Estruturar as decis6es em avalia¢cdes mediadoras.

2. Assegurar que as avaliagdes mediadoras utilizem, sempre que possivel, uma
visao externa.

3. Na fase analitica, manter as avaliagdes com maior independéncia possivel entre si.

Revisar cada avaliagdo separadamente.

5. Caso haja um agregamento de julgamentos, assegurar que os avaliadores
emitam Seus julgamentos individualmente.

6. Tomar a decisdo final, protelando a intui¢do, mas nao a proibindo.

Fonte: Elaboracdo propria com base em Kahneman, Sibony e Sunstein (2021).

O protocolo tem como objetivo agregar a relacdo de acontecimentos relevantes,
fixando as motivagdes para que a tomada de decisdes seja feita da melhor maneira, sem

ruido.

Com o aparato teorico apresentado, ¢ possivel analisar a existéncia do ruido no
processo decisorio para a realizagdo de julgamentos. Bartolomeo, Clancy, Richardson e
Wellford (1981) obtiveram resultados interessantes ao comparar sentengas criminais de
diferentes juizes para casos semelhantes, evidenciando a prevaléncia do ruido nas decisdes,

encontrando resultados similares aos do presente trabalho.
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3. METODOLOGIA

Nesse capitulo serao apresentadas as estratégias e delineamento da pesquisa, os dados
utilizados, assim como o instrumento de coleta desses dados e as técnicas de analise de dados

a serem adotadas.

3.1. ESTRATEGIAS E DELINEAMENTOS DA PESQUISA

Este ensaio caracteriza-se pelo carater descritivo, possui uma abordagem
qualitativa e a estratégia de pesquisa ¢ observacional. O carater descritivo tem por
finalidade analisar o comportamento dos participantes da pesquisa, tentando identificar a

proposta do trabalho, ou seja, se existe ruido no processo decisorio estudado.

A pesquisa experimental consiste em determinar um objeto de estudo, selecionar
as variaveis que seriam capazes de influencia-lo, definir as formas de controle e de
observagdo dos efeitos que a variavel produz no objeto. (GIL, 2002, p. 47).

O método cientifico adotado neste trabalho é caracterizado como método indutivo,
visto que os resultados dos dados analisados serdo expandidos para uma populagdo.
Indugdo é um processo do qual se parte de dados particulares, suficientemente constatados,
e infere-se uma verdade geral ou universal, ndo contida nas partes examinadas.

(LAKATOS; MARCONI, 2003).

Este método tem como principal caracteristica, a observacao e autenticidade dos
casos, os quais buscam validar a realidade, por meio de conhecimentos baseados na
experiéncia. A observacdo dos fatos ¢ importante para entender a fundo os componentes
que compdem o todo, assim como a experiéncia, realizando comparacdes entre esses dois

meios, visando alcancar uma conclusao.

Na constituigdo de axiomas por meio dessa indugdo, € necessario que se proceda a
um exame ou prova: deve-se verificar se o axioma que se constitui ¢ adequado e
esta na exata medida dos fatos particulares de que foi extraido, se ndo os excede em
amplitude e latitude, se é confirmado com a designagdo de novos fatos particulares
que, por seu turno, irdo servir como uma espécie de garantia. (BACON, 1979, p.
63).

GIL (2008) afirma que o método indutivo foi utilizado para abandonar a

especulacdo e adotar a observagdo como instrumento basico para o conhecimento
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cientifico. Ou seja, ha a necessidade de seguir as etapas de observagdo do fendmeno,
encontrar relacdes entre os fendmenos e generalizar essa relagao (LAKATOS; MARCONI,
2003).

Por ultimo, a abordagem do tema serd feita com analise qualitativa em que o
objetivo ¢ produzir informagdes aprofundadas e ilustrativas, independentemente se essas
informacdes forem pequenas ou grandes, o que importa € que ela seja capaz de produzir
novas informagdes. Ha uma relagdo dindmica entre o mundo real e o sujeito, isto é, um
vinculo indissociavel entre o mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que nao pode ser
traduzido em niumeros (DESLAURIERS, 1992).

Podemos definir esse processo como uma sequéncia de atividades, que envolvem
a reducao dos dados, a sua categorizagdo, sua interpretacdo e¢ a redagdo do relatdrio
(PRODANOV; FREITAS, 2013).

Os dados utilizados foram obtidos através do portal de Divulgacdo de Candidaturas
e Contas Eleitorais do Tribunal Superior Eleitoral (TSE). As sentenc¢as judiciais das
prestacdes de contas dos candidatos sdo de dominio publico e podem ser consultadas a
qualquer momento por toda e qualquer pessoa interessada. O objetivo do presente trabalho
¢ mostrar as diferencgas entre as decisdes realizadas e, portanto, ndo ha inten¢ao de avaliar
o julgamento realizado, uma vez que o foco do trabalho ¢ a analise do ruido presente no

processo decisorio.

3.2. AMOSTRA E COLETA DE DADOS

A coleta de dados ocorreu de forma totalmente virtual. O procedimento de coleta
de dados realizou-se a partir do acesso ao portal de Divulgacdao de Candidaturas e Contas
Eleitorais do Tribunal Superior Eleitoral (TSE)®. As sentencas judiciais das prestagdes de
contas dos candidatos sdo de dominio publico e podem ser consultadas a qualquer

momento por toda e qualquer pessoa interessada.

3 Disponibilizada no site https://divulgacandcontas.tse.jus.br/.
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As sentencgas utilizadas para a realizagao deste trabalho s3o acerca das prestagdes
dos candidatos a prefeitura de todas as capitais dos estados brasileiros. E relevante em
saber a localidade das sentencgas analisadas, visto que a pesquisa visa mostrar a ocorréncia
do ruido, independentemente de sua localidade, uma vez que os dados foram obtidos de

sentencas realizadas em territdrio nacional, portanto, seguindo a mesma lei.

Todos os dados utilizados na pesquisa estdo disponiveis no site do TSE. Para
encontrar todas as informacdes coletadas ¢ necessario escolher o Estado, Cidade e o
individuo prestador de contas, no caso analisado neste trabalho, os candidatos as

prefeituras das capitais nacionais, buscar pela sentenca oficial e analisa-la.

Cada sentenga ¢ remetida a analise técnica e ao Ministério Publico Eleitoral (MPE),
0s quais emitem um parecer antes da analise do juiz responsavel. Seu objetivo ¢é julgar a
prestagcdo de contas dos candidatos, tendo como resultados a aprovagdo, aprovagcdo com
ressalvas ou desaprovacao. Os dados foram organizados em uma tabela, de modo que as
respectivas linhas contém informacdes sobre a decisdo final do juiz, de acordo com suas

devidas motivacdes, as quais se encontram nas colunas na planilha estruturada.

Para a realizagdo deste estudo, foi coletada uma amostra com 183 sentencas de
prestagdes de contas de candidatos a prefeitura de diversas cidades brasileiras. Destas
sentencas, 177 mostraram-se Uteis para a pesquisa, uma vez que 6 das sentengas nao
apresentaram inconsisténcias relevantes para aprovar com ressalvas ou desaprovar as
contas prestadas pelos candidatos. As 177 sentencas avaliadas na amostra foram decisdes
tomadas por um total de 66 juizes, sendo 21 do género feminino (juizas) e 45 do género

masculino (juizes).

Vale ressaltar que este trabalho ndo possui cunho juridico, isto ¢, ndo ha inteng¢ao
de avaliar o julgamento realizado pelos juizes presentes na amostra. Além disto, ndo ha
numeros para serem comparados, visto que os dados sdo caracterizados como qualitativos.
No entanto € possivel perceber a existéncia do ruido comparando decisdes semelhantes,
sem o intuito de avaliar a veracidade do julgamento, mas sim suas diferengas. Desta forma,
o objetivo do presente trabalho ¢ mostrar diferencas entre as decisdes realizadas e,

portanto, o foco € a analise do ruido presente no processo decisorio.
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4. ANALISE DOS RESULTADOS

Conforme dito anteriormente, a amostra coletada foi de 183 sentengas de prestacdes
de contas de candidatos a prefeitura das capitais brasileiras. No entanto, 6 sentengas foram
descartadas por ndo possuirem justificativas, isto €, ndo apresentaram inconsisténcias
relevantes para aprovar com ressalvas ou desaprovar as contas prestadas pelos candidatos

restando, assim, 177 sentengas consideradas validas para a analise.

A amostra valida, 177 sentencas, € resultado das tomadas de decisdes de 66 juizes,
sendo 21 juizas (mulheres) e 45 juizes (homens). Pelo fato de haver mais sentengas do que
juizes, significa que duas ou mais sentengas distintas podem ser resultados da decisdo de

um mesmo juiz, ou juiza.

Do total de sentencas analisadas, um juiz respondeu 12 sentencas, dois juizes
responderam 9 casos, dois ficaram com 8 sentencas cada, dois com 7 casos, dois com 6,
dois com 5, quatro deles foram responsaveis por 4 sentengas cada, oito juizes com 3 casos,
doze com 2 sentengas cada, e os demais (trinta e um) deram a sentenga a 1 caso apenas,

totalizando, assim, as 177 sentencas.

Cada sentenca analisada foi tomada por um unico juiz, € a sua avaliagdo
compreende a sentenga final, assim como justificativa para a sua decisdo, que foram
categorizadas por sua semelhanca em 10 elementos, chamados casos, sdo eles: (A)
auséncia de capacidade econdmica da doadora (Fornecedores que sdo beneficiarios de
programas sociais), (B) descumprimento na entrega dos relatdrios financeiros no prazo
estabelecido, (C) sem transito dos recursos pela conta bancaria (descumprimento do prazo
de abertura da conta bancaria), (D) doagdes recebidas e gastos em data anterior a data
inicial de entrega da prestacdo de contas parcial, (E) realizacdo de despesas apds a
concessao do CNPJ de campanha, (F) divergéncia entre os valores indicados nas prestagdes
de conta final e parcial, (G) divergéncia entre os dados dos fornecedores constantes na
prestacao de contas e as informagdes constantes na base de dados da Secretaria da Receita
Federal, (H) problema com as sobras de campanha de recursos, (I) recursos de origem nao
identificada (omissdo de receitas de despesas), e (J) falta de comprovantes (extratos, notas

fiscais).
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Para a decisdo final, assim como para cada caso especifico, o juiz ou juiza pode
escolher uma dentre trés opg¢des: aprovado, aprovado com ressalva, ou desaprovado. Estas
opgdes, embora qualitativas, sdo opg¢Oes qualitativas ordinais, possibilitando sua
transformagdo em qualitativas. A transformacao mais viavel para estes dados ¢ para uma

escala tipo Likert.

A escala Likert, desenvolvida por Rensis Likert em 1932, originalmente contém
cinco pontos, sendo eles: desaprovo fortemente, desaprovo, neutro (ou indeciso), aprovo,
e aprovo fortemente. A escala de Likert (1932) dava apenas estas cinco opgdes, possuindo,
desta maneira, um carater bidimensional, com um ponto neutro no centro da escala.
Posteriormente, pela popularidade que este tipo de escala tomou, surgiram variagdes da
mesma, indo de dois pontos de escolha até 100 pontos, com ou sem o ponto neutro
(CLASON; DORMODY, 1994; CUMMINS; GULLONE, 2000). Este tipo de escala
diferente da escala de cinco pontos ndo se configura como Likert, esta ¢ denominada de

escala tipo Likert.

Os autores Wiswanathan, Sudman e Johnson (2004), Weathers, Sharma e Niedrich
(2005), e Collings (2006), mostram que o numero de pontos na escala tipo Likert
considerado adequado para ser usado em pesquisas ainda ndo est4 claro. Jacoby e Matell
(1971) testaram diversas escalas do tipo Likert variando a quantidade de alternativas e
mostram através da consisténcia interna e do teste de confiabilidade dos coeficientes que

a escala tipo Likert de trés pontos ¢ muito eficiente.

Ressalta-se que a discussdo deste trabalho ndo se refere a quantidade 6tima de
pontos da escala do tipo Likert, mas sim pela semelhanc¢a dos dados coletados com uma
escala tipo Likert de 3 pontos, e pela escolha de utilizacdo da mesma. Vale ressaltar
também que a escala ndo precisaria nem ser numérica: “culpado além de uma duvida
razoavel”, “melanoma avancado” e “cirurgia ¢ recomendada” sdo julgamentos também
(KAHNEMAN; SIBONY; SUNSTEIN, 2021). A escolha pela transformacao se deve pela
facilidade em observar os resultados. Desta forma, a transformacao dos dados foi feita

seguindo a Tabela 3, abaixo:
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Tabela 3 — Transformagdo da varidavel qualitativa em quantitativa.

Variavel Qualitativa Desaprovado Aprovado com Aprovado
Ordinal ressalva
Escala tipo Likert Discordo Neutro Concordo
Variavel Quantitativa 1 3 5

Fonte: Elaborado pelo autor.

Observa-se, pela Tabela 3, acima, que as opg¢des qualitativas Desaprovado,
Aprovado com ressalva, e Aprovado foram transformadas para variaveis quantitativas com
os valores 1, 3 e 5, respectivamente. A escolha dos valores 1, 3 ¢ 5 se deu por conta da

escala Likert original, de 5 pontos.

Os dados coletados, por serem dados reais, no sentido de ndo ser uma experiéncia
controlada em laboratério, possui suas vantagens e desvantagens. Pode-se citar como
desvantagens o fato de nao poder controlar todas as varidveis, neste caso, apesar das
semelhancas entre os casos analisados, eles ndo sdo todos idénticos, como por exemplo
caso construissemos um cenario ficticio e pedissemos para cada um dos 66 juizes
avaliarem o mesmo caso. Por outro lado, a vantagem ¢ proporcionar maior realismo as
andlises realizadas (HERNANDEZ; BASSO; BRANDAO, 2014). Kagel (2009) defende a

ideia de que os dois tipos de experimentos se complementam.

A Tabela completa dos dados pode ser visualizada na Tabela A.1, do Anexo A.
Cada linha da tabela representa a sentenga de um juiz, numerados de 1 a 66. Na segunda
coluna, Decisdo Final, est4 a decisdo final daquele juiz para tal caso. Nas colunas seguintes
encontram-se as justificativas apresentadas para cada sentenca dada, segregadas em dez
elementos, chamados de casos, Caso A até o Caso J. Cada um desses casos representa uma
justificativa que o juiz alegou na hora da decisdo final. Para os juizes que possuem mais
de uma sentenca, j& foi contabilizado a média na pontuagdo que aparece na tabela. Na
pentltima linha da tabela encontra-se a Média por coluna, representando o valor médio
para a Decisdo final de todos os juizes, assim como o valor médio de cada justificativa
(Caso), avaliado pelos mesmos juizes. E na ultima linha estd o desvio padrao dentre os

valores de cada coluna. As ultimas duas colunas da tabela trazem a Média por juizes e o
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desvio padrdo, desta vez medindo os valores de cada linha, isto é, o valor médio e o desvio

padrdo para cada juiz, considerando aqueles casos citados no parecer.

A tabela resumo dos valores encontra-se abaixo, na Tabela 4.

Tabela 4 — Tabela resumo da amostra.

De_c 1530 | caso A Casol | CasoJ
final

Juiz 1 3.00 5.00 2.00 3.00
Juiz 2 2.1 3.00 2.60 3.00
Juiz 3 3.25 3.00 3.00 3.00
Juiz 64 4.43 5.00 3.00 4.00
Juiz 65 4.33 3.00 5.00 4.20
Juiz 66 3.67 5.00 3.00 3.00
Media por

caso 3.68 4.10 3.22 3.32

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Kahneman; Sibony; Sunstein (2021).

Vale relembrar que nas decisdes dos juizes ndo ha resposta certa ou errada, € o
objetivo do trabalho nao ¢ julga-las. No entanto, pode-se determinar como um “valor justo
para a sentenca”, ou apenas um ponto de partida. Este valor sera representado pela média
entre todos os juizes para cada coluna avaliada e, assim, poderemos identificar o quanto

este valor varia, dependendo do juiz que analisou determinada sentenca.

Dito isto, caso nao houvesse distor¢des de valores entre os juizes, a variabilidade,
ou o ruido entre os juizes, deveria ser zero, isto €, independentemente do juiz a analisar
algum caso, o resultado deveria ser o mesmo. Porém, isto ndo € o que aparenta ocorrer, ao
observarmos a Tabela 4, acima, ou a Tabela A.1, no Anexo A. Pode-se observar, na Tabela
A.1, a medida de ruido para cada caso, representada pelo desvio padrao referente ao valor
atribuido do caso, que estd na ultima linha da tabela. Para a decisao final, por exemplo, o
valor médio foi de 3.68, e o desvio padrao foi de 1.04. O maior ruido ocorreu no Caso G,
que ¢ divergéncia entre os dados dos fornecedores constantes na prestacao de contas e as

informagdes constantes na base de dados da Secretaria da Receita Federal, com um desvio
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padrdo de 1.34 e média 2.83, e o menor ruido pertence ao Caso B, descumprimento na
entrega dos relatdrios financeiros no prazo estabelecido, com um desvio padrao de 0.76 e
média 3.05.

Sabe-se que no mundo do direito os juizes sdo conhecidos por suas caracteristicas
peculiares na hora do julgamento. Essas caracteristicas sdo refletidas na reputacdo deles
pelo seu grau de justica, bondade ou severidade. A variacdo dessas caracteristicas de juiz
para juiz gera, na média, podem gerar resultados diferentes quando juizes distintos avaliam
um mesmo caso, ou semelhante. Essa variabilidade chama-se, aqui, de ruido de nivel. O
ruido de nivel ¢ medido ao compararmos a média de cada juiz com a média entre todos os
juizes. Na Tabela 4, deve-se olhar para a ultima coluna a direita. A média de todos estes
valores representa a média geral (entre todos os juizes), e seu desvio padrdo representa o
ruido de nivel. Novamente, a média dos valores de todos os juizes pode ser considerada
como um juiz justo, os juizes com valores acima desta média sdo considerados bondosos,
pois 0s mesmos estariam aprovaram as contas prestadas dos candidatos mais que a média,

e aqueles com valores abaixo podem ser considerados severos.

Obtendo a média da coluna a direita na Tabela 4 chega-se no valor de 3.53, e o
ruido de nivel encontrado de 1.12. Esta varia¢do de juiz para juiz ndo esta relacionada com
justi¢a, mas sim com as caracteristicas de cada juiz, como as suas origens, suas crengas,
experiéncias de vida, personalidade, preconceitos, etc. (KAHNEMAN; SIBONY;
SUNSTEIN, 2021).

Até aqui foi mostrado que juizes podem divergir entre si ao analisar 0 mesmo caso
(ruido de sistema), e também ao comparar a média das sentencas de cada juiz com os
demais (ruido de nivel), para avaliar a severidade de cada juiz. Ainda hd um terceiro tipo
de ruido, ao relacionar o juiz com o caso. Isto €, o juiz bondoso pode ndo ser bondoso para
todos os casos, assim como o juiz considerado implacavel. Afinal, cada caso ¢ um caso, e
0 juiz pode por algum motivo, consciente ou inconscientemente, sentir afinidade com
algum réu especifico. Ao comparar esta divergéncia estamos analisando o Ruido de
padrao. Este tipo de ruido ocorre quando os juizes discordam em relagdo a qual réu merece

tratamento mais rispido ou mais brando.

Matematicamente, pode-se calcular o ruido de padrdo pegando a média do valor do

caso especifico e subtrairmos este valor do grau de severidade do juiz, que ¢ calculado
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subtraindo a média deste juiz da média total. Desta forma, estariamos utilizando todos os
dados disponiveis para até prever o parecer deste juiz para este caso. Caso o juiz olhasse
todos os casos com o mesmo grau de severidade, o valor encontrado deveria condizer com

o valor calculado.

Na Tabela 4 podemos calcular este ruido. Observe o juiz 1. Este ¢ considerado
severo para este grupo, pois sua média estd em 3.03, enquanto a média da amostra esta em
3.26. A média do Caso A ¢é de 4.1, a média deste juiz ¢ de 3.03, gerando uma diferenca de
0.23 em relagdo a média geral. Poder-se-ia esperar para o caso A, julgado por este juiz, um
valor de 3.87 (4.01-0.23). No entanto, este juiz foi um tanto afavel para este caso especifico
com o valor de 5.0. No entanto, este mesmo juiz se mostrou impiedoso com o Caso B. Este
caso possui média 3.05 dentre os juizes, entdo, ainda considerando o juiz 1, era de se

esperar um valor de 2.82 (3.05-0.23), mas o valor observado ¢ de 2.2, conforme Tabela 4.

Os valores encontrados para esta variabilidade caso a caso, juiz a juiz, podem ser
encontrados na Tabela B.1, do Anexo B. Nesta tabela, os valores positivos significam que
os juizes foram mais lenientes do que o esperado para aquela sentenca, € os valores
negativas mostram maior rigidez do que esperado para tal sentenga. Ao observar a tabela
em questdo fica claro que existem diversos fatores, além do grau de severidade do juiz que

vai analisar, que levam a sentenca para um lado favoravel ou contréario ao réu.

Em suma, a hipdtese da existéncia do ruido em varios tipos de decisdes ja foi
analisada por estudos anteriores (BARTOLOMEQO; CLANCY; RICHARDSON;
WELLFORD, 1981). Esta amostra ndo ¢ diferente, ficou evidente que o ruido est4 presente
até mesmo em decisdes de profissionais da drea. Como afirmam Kahneman, Sibony e
Sunstein (2021): “Em um mundo perfeito, os réus enfrentariam a justi¢a; no nosso mundo,
enfrentam um sistema ruidoso.”. Uma vez identificado o ruido e aceito que na tomada de

decisdo estdo presentes tanto ruidos quanto vieses, nos resta saber como mitiga-los.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Novamente, o escopo do presente trabalho ndo ¢ avaliar a autenticidade das
sentencas analisadas, visto que ndo ha certo ou errado, mas de mostrar que o ruido esta
presente nos julgamentos, at¢ mesmo onde ndo imaginamos. A variabilidade nos
julgamentos nem sempre ¢ indesejada. Ao assistir um filme, experimentar um sabor,
escutar uma musica, pessoas tendem a discordar umas das outras e ¢ algo inteiramente
desejavel, afinal, ¢ isso que as tornam unicas. Na tomada de decisdo, por sua vez, a
variabilidade pode acarretar consequéncias na vida de quem estd tomando a decis@o, ou na
vida de outras pessoas, como no caso da sentenga, o que o torna indesejavel. Humanos
cometem erros, € um sistema bem concebido imagina que seus usudrios vao se equivocar

(THALER; SUNSTEIN, 2019).

Esta pesquisa apresentou um estudo especifico sobre os julgamentos das prestagoes
de candidatos a prefeito das capitais do Brasil. A partir dos dados amostrais resultantes da
pesquisa sobre as sentencas foi possivel observar que o ruido esta presente nestas decisoes,

sendo mais visivel em alguns casos do que em outros.

Dentre as limitagoes deste trabalho podemos citar o tamanho da amostra, mas
sobretudo ao resultado da sentenca ser bastante restrito, no sentido de ter apenas trés
opgoes: aprovado, aprovado com ressalva e desaprovado. Outro ponto € que sao casos do
mundo real, e ndo ficticios de laboratorio e, portanto, apesar dos casos serem semelhantes,
ndo sdo idénticos. Dito isto, abordagens utilizando outros tipos de julgamentos ou
mensurando mais precisamente o impacto do ruido nas decisdes € interessante para essa

area de pesquisa, a fim de obter resultados mais seguros.

Apesar das limitacdes citadas acima, este trabalho mostrou que o ruido se encontra
presente no sistema judiciario brasileiro, assim como outros autores demonstraram para
outros paises (AUSTIN; WILLIAMS, 1977, BARTOLOMEO; CLANCY;
RICHARDSON; WELLFORD, 1981; DANZIGER; AVNAIM-PESSO, 2011; EREN;
MOCAN, 2018; CHEN; PHILIPPE, 2020). Uma propriedade interessante do ruido ¢ que
ndo € necessario saber o valor desejavel, exato, justo, para se medir o ruido e perceber que

a variabilidade pode ser um problema. Percebe-se, portanto, que podemos ter certeza da
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existéncia de erros se os julgamentos possuem variabilidade. O ruido ¢ um grande
problema mesmo quando os julgamentos ndo sdo verificaveis e o erro nao pode ser medido.
Nao se pode afirmar que a justiga foi feita se dois individuos receberam sentencgas distintas
pelo mesmo ato, pelo simples fato da sorte ou azar de ter sido julgado por um juiz ou por

outro.

A racionalidade limitada, bem como a descri¢do dos tipos de ruido presentes nas
decisdes, possibilitam o entendimento dos fatores influenciadores no processo decisorio,
podendo ser util para a redug¢do do ruido, resultando em melhores decisdes. Para diminuir
o ruido, Kahneman, Sibony e Sunstein (2021) sugerem uma série de maneiras, como obter
julgamentos independentes de multiplos juizes e, em seguida, agrega-los. Semelhante a um
dado, se jogarmos um dado de seis lados, os possiveis resultados sdo 1, 2, 3, 4, 5 ou 6.
Independente da face voltada para cima, o valor nunca serda a média, de 3.5. Porém, se
jogarmos o mesmo dado 10 vezes seguidas provavelmente chegaremos mais proximo do
valor esperado e fugiremos dos extremos. H4, no entanto, outras maneiras menos custosas,
como diretrizes, que colaboraram para diminuir o ruido dos julgamentos nos Estado

Unidos (ANDERSON; KLING; STITH, 1999).

Ao contrario da suposi¢do defendida pela teoria da racionalidade ilimitada, ¢é
extremamente dificil tomar decisdes imparciais, livres de viés e ruido. De acordo com
Thaler e Sunstein (2019), para tomar tais decisdes, individuos precisam ser oniscientes, ou
seja, ndo poderiam estar erradas e, consequentemente, ndo estariam sistematicamente

erradas em uma dire¢@o previsivel.
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APENDICE A

Tabela A.1 — Tabela com os dados dos Juizes.

Juiz De.(:lsao CasoA | CasoB | CasoC | CasoD | CasoE | CasoF | CasoG | CasoH | Casol | Caso J Me.d'.a Desv~|o
final do juiz Padrao

Juiz 1 3.00 5.00 2.20 3.00 NA 3.00 NA NA NA 2.00 3.00 3.03 0.97
Juiz 2 2.71 3.00 2.00 2.33 1.00 NA 2.33 3.00 3.00 2.60 3.00 2.50 0.63
Juiz 3 3.25 3.00 3.00 NA 3.00 NA 3.00 NA 3.00 3.00 3.00 3.03 0.09
Juiz 4 2.20 2.00 2.00 NA 2.00 1.00 3.00 1.00 NA 2.00 3.00 2.02 0.71
Juiz 5 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 3.00 0.00
Juiz 6 3.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 3.00 NA 3.00 0.00
Juiz 7 4.33 NA NA NA NA NA 3.00 NA NA 5.00 NA 411 1.02
Juiz 8 3.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 1.00 1.00 1.67 1.15
Juiz 9 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 NA NA 3.00 NA 3.00 3.00 3.00 0.00
Juiz 10 5.00 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 0.00
Juiz 11 5.00 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 0.00
Juiz 12 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 0.00
Juiz 13 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 0.00
Juiz 14 3.67 NA 3.00 NA NA 3.00 NA NA NA 3.00 NA 3.17 0.33
Juiz 15 3.00 NA 3.00 NA 1.00 NA NA NA NA NA 3.00 2.50 1.00
Juiz 16 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA 3.00 NA NA NA 3.00 0.00
Juiz 17 3.50 NA NA NA NA NA NA NA NA 2.00 4.00 3.17 1.04
Juiz 18 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 0.00
Juiz 19 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 NA 5.00 0.00
Juiz 20 4.00 5.00 5.00 NA NA NA 5.00 NA 3.00 5.00 NA 4.50 0.84
Juiz 21 4.00 NA 4.33 NA 5.00 NA 4.00 NA 3.00 4.00 4.33 4.10 0.60
Juiz 22 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA 3.00 NA NA 3.00 0.00
Juiz 23 2.00 NA 1.00 NA NA NA NA NA NA 2.00 2.00 1.75 0.50
Juiz 24 1.00 NA NA NA 1.00 NA NA NA NA NA NA 1.00 0.00
Juiz 25 5.00 NA NA NA NA NA NA NA 5.00 5.00 5.00 5.00 0.00
Juiz 26 4.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA 3.00 4.00 4.00 3.60 0.55
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Decisao

Juiz final CasoA | CasoB | CasoC | CasoD | CasoE | CasoF | Caso G | CasoH | Casol | Caso J
Juiz 27 5.00 NA NA NA NA NA 5.00 NA NA NA 5.00
Juiz 28 5.00 5.00 NA 5.00 NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 29 3.00 NA NA 3.00 NA NA NA NA NA 3.00 3.00
Juiz 30 3.00 NA 3.00 NA NA NA 3.00 NA NA 3.00 3.00
Juiz 31 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 32 3.00 NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00 NA NA
Juiz 33 3.00 NA NA 3.00 3.00 3.00 NA 3.00 NA 3.00 3.00
Juiz 34 3.00 NA 3.00 NA NA NA 3.00 NA 3.00 NA NA
Juiz 35 5.00 NA NA NA NA NA NA NA 5.00 NA NA
Juiz 36 4.00 NA 3.00 NA 3.00 NA NA NA 3.00 NA 3.00
Juiz 37 3.00 3.00 3.00 NA NA NA NA 3.00 3.00 NA NA
Juiz 38 3.00 NA 3.00 3.00 NA NA 3.00 1.00 NA 3.00 3.00
Juiz 39 3.00 3.00 3.00 NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00
Juiz 40 5.00 5.00 NA 5.00 NA NA NA NA NA NA 5.00
Juiz 41 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 42 5.00 5.00 NA NA 5.00 NA 5.00 NA NA 5.00 5.00
Juiz 43 4,78 NA NA NA NA NA NA NA NA 4.00 5.00
Juiz 44 1.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 1.00 1.00
Juiz 45 3.50 NA 3.00 3.00 4.33 4.00 3.00 3.00 NA 3.50 3.50
Juiz 46 5.00 5.00 NA NA NA NA NA NA NA 5.00 NA
Juiz 47 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA NA NA 3.00
Juiz 48 3.00 NA NA NA 3.00 NA NA NA NA NA 3.00
Juiz 49 3.00 NA NA NA NA NA 3.00 NA NA 3.00 3.00
Juiz 50 5.00 NA 5.00 NA NA NA NA NA NA 5.00 NA
Juiz 51 1.67 NA NA NA NA NA NA 1.00 NA 1.67 1.67
Juiz 52 4.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00
Juiz 53 5.00 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00
Juiz 54 3.50 NA NA NA NA NA NA NA 1.00 2.00 2.00

Média
do juiz
5.00
5.00
3.00
3.00
5.00
3.00
3.00
3.00
5.00
3.20
3.00
2.71
3.00
5.00
5.00
5.00
4.59
1.00
3.43
5.00
3.00
3.00
3.00
5.00
1.50
3.33
5.00
2.13

Desvio
Padrao

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.45
0.00
0.76
0.00
0.00
0.00
0.00
0.53
0.00
0.49
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.33
0.58
0.00
1.03

107



Juiz De_(:lsao CasoA | CasoB | CasoC | CasoD | CasoE | CasoF | CasoG | CasoH | Casol | Caso J Me_dl_a Desv~|o
final do juiz Padrao
Juiz 55 3.00 3.00 3.00 3.00 NA 3.00 NA NA 3.00 3.00 3.00 3.00 0.00
Juiz 56 4.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00 3.25 0.50
Juiz 57 3.00 NA NA 5.00 NA NA 1.00 NA 1.00 1.00 3.00 2.33 1.63
Juiz 58 5.00 NA NA NA NA NA NA NA NA 5.00 5.00 5.00 0.00
Juiz 59 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00 0.00
Juiz 60 3.00 NA 3.00 NA 3.00 3.00 3.00 NA 3.00 3.00 3.00 3.00 0.00
Juiz 61 3.40 NA 3.00 NA 3.00 NA NA NA NA 3.00 3.00 3.08 0.18
Juiz 62 4.00 5.00 NA 3.00 3.00 NA NA 5.00 NA 3.50 4.00 3.93 0.84
Juiz 63 3.00 3.00 3.00 3.00 NA NA NA NA 3.00 3.00 3.00 3.00 0.00
Juiz 64 4.43 5.00 4.00 NA NA NA NA 5.00 3.00 3.00 4.00 4.06 0.83
Juiz 65 4.33 3.00 3.00 NA 3.00 NA 5.00 NA 5.00 5.00 4.20 4.07 0.93
Juiz 66 3.67 5.00 NA NA NA NA NA NA 3.00 3.00 3.00 3.53 0.87
Média 3.68 4.10 3.05 3.41 2.90 2.86 3.40 2.83 3.10 3.22 3.32 3.26
Desvio
Padrao 1.04 1.09 0.76 0.92 1.23 0.90 1.12 1.34 1.02 1.17 1.01 1.12

Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.

Tabela A.2 — Legenda dos casos analisados na Tabela A.1.
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Caso A | Auséncia de capacidade econbmica da doadora (Fornecedores que sao beneficiarios de programas sociais)

Caso B | Descumprimento na entrega dos relatérios financeiros no prazo estabelecido

Caso C | Sem transito dos recursos pela conta bancéria (descumprimento do prazo de abertura da conta bancaria)

Caso D | Doacgdes recebidas e gastos em data anterior a data inicial de entrega da prestacéo de contas parcial

Caso E | Realizagdo de despesas apos a concessao do CNPJ de campanha

Caso F | Divergéncia entre os valores indicados nas prestacdes de conta final e parcial

Caso G | Divergéncia entre os dados dos fornecedores constantes na prestagédo de contas e as informagdes constantes na base de dados da
Secretaria da Receita Federal

Caso H | Problema com as sobras de campanha de recursos

Casoll Recursos de origem ndo identificada (omiss&o de receitas de despesas)

Caso J Falta de comprovantes (extratos, notas fiscais)

Fonte: Elaborado pelo autor.



APENDICE B

Tabela B.1 — Tabela com o calculo do ruido de padrio.

Juiz Decisdo | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso
final A B C D E F G H 1 J

Juiz 1 -0.45 1.14 | -0.62 | -0.18 NA | 0.37 NA NA NA | -0.99 | -0.09
Juiz 2 -0.20 | -0.33 | -0.29 | -0.32 | -1.13 NA | -030| 093 | 066 | 0.14 | 044
Juiz 3 -0.20 | -0.87 | 0.18 NA | 0.33 NA | -0.17 NA | 0.13 | 0.01 | -0.09
Juiz 4 -0.24 | -0.86 | 0.19 NA | 034 ] -0.62 | 0.84 | -0.60 NA | 0.02 | 0.92
Juiz 5 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 6 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA | 0.04 NA
Juiz 7 -0.20 NA NA NA NA NA | -1.25 NA NA | 0.93 NA
Juiz 8 091 NA NA NA NA NA NA NA NA | -0.63 | -0.73
Juiz 9 -042 | -0.84 | 0.21 | -0.15 | 0.36 NA NA | 043 NA | 0.04 | -0.06
Juiz 10 -0.42 | -0.84 NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 11 -0.42 | -0.84 NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 12 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 13 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 14 0.08 NA | 0.04 NA NA | 024 NA NA NA | -0.13 NA
Juiz 15 0.08 NA | 0.71 NA | -1.14 NA NA NA NA NA | 044
Juiz 16 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA | 043 NA NA NA
Juiz 17 -0.09 NA NA NA NA NA NA NA NA | -1.13 0.77
Juiz 18 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 19 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA [ 0.04 NA
Juiz 20 -092 | -0.34 | 0.71 NA NA NA | 0.36 NA | -1.34 | 0.54 NA
Juiz 21 -0.52 NA [ 045 NA | 1.27 NA | -0.23 NA | -094 | -0.06 | 0.18
Juiz 22 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA NA | 0.16 NA NA
Juiz 23 -0.17 NA | -0.54 NA NA NA NA NA NA [ 029 | 0.19
Juiz 24 -0.42 NA NA NA | 0.36 NA NA NA NA NA NA
Juiz 25 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA | 0.16 | 0.04 | -0.06
Juiz 26 -0.02 NA | -0.39 NA NA NA NA NA | -044 | 044 | 0.34
Juiz 27 -0.42 NA NA NA NA NA | -0.14 NA NA NA | -0.06
Juiz 28 -0.42 | -0.84 NA | -0.15 NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 29 -0.42 NA NA | -0.15 NA NA NA NA NA [ 0.04 | -0.06
Juiz 30 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA | -0.14 NA NA [ 0.04 | -0.06
Juiz 31 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 32 -0.42 NA NA NA NA NA NA | 043 | 0.16 NA NA
Juiz 33 -0.42 NA NA | -0.15 | 0.36 | 0.40 NA | 043 NA | 0.04 | -0.06
Juiz 34 -0.42 NA [ 0.21 NA NA NA | -0.14 NA | 0.16 NA NA
Juiz 35 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA | 0.16 NA NA
Juiz 36 0.38 NA [ 0.01 NA | 0.16 NA NA NA | -0.04 NA | -0.26
Juiz 37 -042 | -0.84 | 0.21 NA NA NA NA | 043 | 0.16 NA NA
Juiz 38 -0.14 NA [ 050 | 0.14 NA NA | 0.15 | -1.29 NA | 032 | 0.23
Juiz 39 -042 | -0.84 | 0.21 NA NA NA NA NA NA | 0.04 | -0.06
Juiz 40 -0.42 | -0.84 NA | -0.15 NA NA NA NA NA NA | -0.06
Juiz 41 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA NA NA
Juiz 42 -0.42 | -0.84 NA NA | 0.36 NA | -0.14 NA NA | 0.04 | -0.06
Juiz 43 -0.24 NA NA NA NA NA NA NA NA | -0.55 0.35
Juiz 44 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA | 0.04 | -0.06
Juiz 45 -0.35 NA | -0.22 | -0.58 1.27 | 098 | -0.56 | 0.00 NA | 0.11 0.02
Juiz 46 -0.42 | -0.84 NA NA NA NA NA NA NA | 0.04 NA
Juiz 47 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA NA NA NA | -0.06
Juiz 48 -0.42 NA NA NA | 0.36 NA NA NA NA NA | -0.06
Juiz 49 -0.42 NA NA NA NA NA | -0.14 NA NA | 0.04 | -0.06
Juiz 50 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA NA NA | 0.04 NA
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Tuiz Decisdo | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso | Caso
final A B C D E F G H 1 J

Juiz 51 -0.25 NA NA NA NA NA NA | -0.07 NA | 0.21 0.11
Juiz 52 0.25 NA NA NA NA NA NA NA NA | -0.29 | -0.39
Juiz 53 -0.42 | -0.84 NA NA NA NA NA NA NA NA | -0.06
Juiz 54 0.95 NA NA NA NA NA NA NA | -097 | -0.09 | -0.18
Juiz 55 -042 | -0.84 | 0.21 | -0.15 NA | 0.40 NA NA | 0.16 | 0.04 | -0.06
Juiz 56 0.33 NA | -0.04 NA NA NA NA NA NA | -0.21 | -0.31
Juiz 57 0.25 NA NA | 2.52 NA NA | -1.47 NA | -1.17 | -1.29 | 0.61
Juiz 58 -0.42 NA NA NA NA NA NA NA NA | 0.04 | -0.06
Juiz 59 -0.42 NA | 0.21 NA NA NA NA NA NA NA | -0.06
Juiz 60 -0.42 NA | 0.21 NA| 036 | 040 | -0.14 NA | 016 | 0.04 | -0.06
Juiz 61 -0.10 NA | 0.13 NA | 0.28 NA NA NA NA | -0.04 | -0.14
Juiz 62 -0.35 0.24 NA | -1.08 | -0.56 NA NA 1.50 NA | -0.39 | 0.01
Juiz 63 -042 | -0.84 | 0.21 | -0.15 NA NA NA NA | 016 | 0.04 | -0.06
Juiz 64 -0.05 0.10 | 0.15 NA NA NA NA 1.37 | -090 | -1.02 | -0.12
Juiz 65 -0.15 | -1.90 | -0.86 NA | -0.70 NA | 0.80 NA 1.09 | 097 | 0.07
Juiz 66 -0.29 | 0.63 NA NA NA NA NA NA | -0.37 | -0.49 | -0.59

Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.
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ENSAIO 3: OURICOS VERSUS RAPOSAS: ESTILOS DE PENSAR, RISCO
E ESCOLHA INTERTEMPORAL

Resumo

Este estudo ¢ uma pesquisa observacional que procura relacionar os diferentes modos de
pensar dos individuos, raposa e ourigo, com respeito as preferéncias de risco e preferéncias
temporais. Baseado na obra de Berlin (1953), o estilo de pensar da raposa busca uma
pluralidade de agdes, conhecimentos, que gosta de explorar as opgodes, ¢ o estilo de
pensamento do ourigo prefere focar em um alvo especifico. O estudo contou com uma
amostra de 592 pessoas e verificou que individuos identificados como raposas possuem uma
menor tolerancia ao risco. Estes individuos também tém uma paciéncia maior em relagao as
suas preferéncias temporais. Ourigos, por sua vez, S30 mais propensos ao risco € menos

pacientes.

Palavras-chave: Estilos de pensar, Aversdo ao Risco, Preferéncias Temporais, Ourigo e

Raposa.
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Abstract

This study is an observational research that seeks to relate the different ways of thinking of
individuals, fox and hedgehog, with respect to risk preferences and temporal preferences. Based
on the work of Berlin (1953), the fox’s thinking style seeks a plurality of actions, knowledge,
who likes to explore options, and the hedgehog’s thinking style prefers to focus on a specific
target. The study had a sample of 592 people, and found that individuals identified as foxes
have a lower risk tolerance. These individuals also have greater patience with their time

preferences. Hedgehogs, meanwhile, are more risk-prone and less patient.

Keywords: Thinking Styles, Risk Aversion, Time Preferences, Hedgehog and Fox.
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1 INTRODUCAO

O elemento da incerteza esta presente na vida individuo desde sempre em diversos
campos, ao se fazer um investimento, a escolha ou ndo de um seguro, ou simplesmente ao
verificar as condigdes climaticas, com a previsao se vai chover ou fazer sol. H4 muito tempo
também ja se estuda este assunto, incluindo a Teoria da Utilidade Esperada, de Von Neumann
e Morgenstern (1944) e a Teoria do Prospecto, de Kahneman e Tversky (1979). A natureza
desta incerteza, ou como e quando ela surge, foi fortemente discutida na literatura um pouco

antes da virada do milénio, com B. Harbaugh e K. Krause.

Nos anos seguintes, este campo ganhou espaco para novas pesquisas empiricas, que
verificaram, sobretudo, o comportamento econdmico de criangas ¢ adolescentes quanto as
suas preferéncias de risco em relacdo a idade (HARBAUGH et al., 2002; ECKEL et al., 2012;
SUTTER et al., 2013; MUNRO; TANAKA, 2014; DECKERS et al., 2015), género (LEVIN;
HART, 2003; MOREIRA et al., 2010; BOOTH; NOLEN, 2012a, 2012b), e racionalidade
(HARBAUGH et al., 2001; BROCAS; CARRILLO, 2018; BARASH et al., 2019).

Os experimentos de preferéncia de risco sdo conduzidos, geralmente, dando aos
participantes a escolha entre uma opg¢do segura (certeza absoluta ou maior certeza), € uma
loteria, com probabilidades de ganhar um prémio maior que a opgao segura, porém pode-se
também ganhar um prémio inferior a op¢ao segura. Ainda ha um debate a respeito do que
influencia os participantes a escolherem uma ou outra op¢ao. Alguns trabalhos, por exemplo,
encontraram relagdes de género, no qual as mulheres seriam mais avessas ao risco que os
homens, como Moreira et al., (2010) e Booth e Nolen, (2012a), com uma amostra de 100
criangas entre 4 a 6 anos para o Brasil e uma amostra de 260 adolescentes de 15 anos para o
Reino Unido, respectivamente. Ao mesmo tempo, esta relagdo nao foi confirmada por Munro
e Tanaka, (2014) e Deckers et al., (2017), respectivamente, com amostras de 412
adolescentes entre a faixa etaria de 12 a 18 anos de idade para a Uganda, e 435 criangas entre

7 e 9 anos para a Alemanha.

Outro ponto discutido por alguns autores relaciona a idade as preferéncias de risco.
H4 autores que encontraram a relagdo que mais idade indicaria maior aversdo ao risco
(HARBAUGH et al., 2002; DECKERS et al., 2015), assim como aqueles que nado
encontraram indicios de tal relacdo (ECKEL et al., 2012; SUTTER et al., 2013). A idade
observada nestes trabalhos mencionados foram entre 5 e 20 anos de idade. A dificuldade em

se inferir alguma conclusao baseado nestes autores consiste na variacao de idade da amostra,
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do experimento realizado, e da escolha da amostra, por exemplo, amostra de diferentes

paises.

Da mesma forma, o ambiente no qual a crianga cresce também influencia as suas
preferéncias. Portanto, olhar para o ambiente familiar ¢ de suma importancia quando se quer
observar o comportamento de um individuo. Uma série de autores sugerem esta relagao.
Freud (1953) e Bronfenbrenner (1979) afirmam que a formacdo da personalidade e
preferéncias de um individuo ocorrem na infincia e estdo intrinsicamente ligadas ao
ambiente familiar do mesmo. Bowlby (1980) e Epstein (1991) sugerem uma forte ligacao
entre o ambiente familiar e os efeitos duradouros em individuos. Para os autores, o divorcio
dos pais, assim como a morte da mae ou do pai, gera efeitos bioldgicos permanentes na

crianga ou no adolescente em relagdo a mudanga de personalidade.

Black et al. (2017) avaliaram o comportamento financeiro entre pais e filhos. Este
comportamento ¢ definido tanto por questdes genéticas quanto ambientais, porém a criagao,
lado ambiental, tem uma maior influéncia sobre o comportamento de risco financeiro. Para
corroborar com este estudo, Betzer et al. (2021) encontraram evidéncias de que gestores de
fundos de investimentos que sofreram ruptura familiar na infancia ou adolescéncia, ou seja,
a separacao dos pais ou at¢é mesmo a morte de um deles, possuem diferencas

comportamentais relacionados a investimentos.

Um ponto de pouca atengdo ¢ dado as diferengas que o estilo de pensamento da pessoa
transmite para a aversao ao risco deste individuo. Considerando-se a frase de Isaiah Berlin
(1953), de que a raposa conhece muitas coisas, mas o porco-espinho sabe apenas uma coisa
grandiosa, isto €, pode-se caracterizar uma pessoa como raposa aquela que se interessa por
diferentes visdes, e abrange uma gama de pontos de vista distintos, afim de tomar suas
decisdes e formar sua opinido. O ourico, ou porco-espinho, por outro lado, ¢ definido pelo

individuo que acredita fielmente em uma teoria, mais ou menos coerente e centrada.

Este trabalho visa fazer uma pesquisa com pessoas adultas com o intuito de verificar
uma possivel diferenca em relacdo a preferéncia de risco entre pessoas com diferentes estilos
de pensamento: de raposa e de porco-espinho. Além disto, este trabalho se propde a verificar
se essas diferengas no estilo de pensar interferem na preferéncia temporal das pessoas, isto
¢, se o individuo com estilo de pensar de raposa valora mais ou menos 0 momento presente

(recompensa agora) do que alguma recompensa futura, comparando-a com individuos com
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o estilo de pensar do porco-espinho. A coleta de dados ocorreré através de um questionario

entregue de forma virtual as pessoas que desejarem participar da pesquisa.

Exceto pela introdugdo, este ensaio possui mais 3 capitulos. No capitulo 2 encontra-
se arevisao literaria, com alguns experimentos ja realizados no campo. O capitulo 3 apresenta
a metodologia da pesquisa definindo, assim, o meio para atingir o objetivo proposto. No
capitulo 4, encontram-se as analises dos resultados. No capitulo 5 apresentamos as
consideragdes finais e, finalmente, no capitulo 6 encontram-se as referéncias bibliograficas

utilizadas.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Existem muitos trabalhos neste campo de preferéncias de risco, onde os autores
discutem e relacionam essas preferéncias com diferentes variaveis. No entanto, ainda ha
muita discussdo com resultados divergentes. Com relacdo entre a idade e o risco, os autores
Harbaugh et al. (2002), e Deckers et al. (2015) encontraram tal relacdo, enquanto que Eckel
et al. (2012), Sutter et al. (2013), e Munro e Tanaka (2014) ndo. Da mesma maneira, o género
¢ bastante explorado na literatura, alguns autores encontram uma relagdo (LEVIN; HART,
2003; BORGHANS et al., 2009; MOREIRA et al., 2010; BOOTH; NOLEN, 2012;
CARDENAS et al., 2012, entre outros), enquanto outros nio obtiveram a mesma resposta
(HARBAUGH et al., 2002; MUNRO; TANAKA, 2014; ANGERER et al., 2015; DECKERS
etal., 2017; CASTILLO et al., 2018).

No entanto, o estilo de pensar do individuo, neste caso, raposa ou ouri¢o, foi visto na
literatura somente com o cunho filoséfico e, portanto, este trabalho avaliara a relagcdo destes
diferentes modos de pensar individuais com as preferéncias de risco e as preferéncias

temporais, respondendo as seguintes hipoteses:

Hipoétese 1: Ourigos correm mais risco que raposas.

Hipotese 2: Ourigos sdo mais impacientes que raposas.
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1.2 OBJETIVO GERAL

Como objetivo geral, este Ensaio se propde a verificar se as diferentes formas de
pensamento, raposa e ourigo, diferem em respeito a aversao ao risco dos individuos e as suas

preferéncias temporais.

1.2.1 Objetivos especificos

Na tentativa de alcancar o objetivo geral do trabalho, os seguintes objetivos

especificos sao tragados:

i.  Revisdo de literatura, para entender o debate da questdo de preferéncias de risco e
preferéncias temporais;
ii.  Realizar a Tarefa de elicitagdo de risco nos participantes;
iii.  Checar possiveis diferencas de perfil entre os participantes, como género e idade, na

questdo das preferéncias de risco e temporal.

1.3 JUSTIFICATIVA

Conforme ja exposto, ainda ha lacunas a serem preenchidas quanto as questdes
relacionadas as preferéncias de riscos e preferéncias temporais em relagdo as formas de
pensamento do individuo. Neste ensaio, compara-se e verifica-se se ha distingdo entre o estilo
de pensar da raposa e do ourico sobre estes aspectos e, portanto, pode-se ampliar este leque
de respostas com este Ensaio. Isto posto, o Ensaio procura fazer um estudo com pessoas
adultas, separando em dois grupos de estilos de pensamentos: raposa (pessoas que tém uma
visdo mais pluralista do mundo), e o ourigo/porco-espinho (pessoas que tem uma visao mais
centrada, conectada), com o intuito de verificar possiveis diferencas entre os grupos ao
comparar as preferéncias de risco e preferéncias temporais de cada grupo. Vale ressaltar que
esta ¢ uma pesquisa inédita e, portanto, ha poucas fontes tedricas sobre o estilo de pensar do
individuo, e este Ensaio pode ser visto como uma sugestao para possiveis futuras pesquisas

e aprofundamento acerca do tema dos estilos de pensar dos seres humanos.
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2. REFERENCIAL TEORICO

De acordo com Sutter et al. (2019), no final da década de 90, Bill Harbaugh, Kate
Krause, entre outros, focaram seus estudos em um campo de pesquisa recente, o estudo do
comportamento econdomico de criancas e adolescentes. O comportamento econdmico
estudado engloba preferéncias sociais, tomada de risco, racionalidade de escolhas e barganha
(HARBAUGH; KRAUSE, 2000; HARBAUGH et al., 2001, 2002, 2003a, 2003b). A partir
de entdo, este campo experimental foi bastante explorado por diversos autores e variadas
metodologias, com alguns resultados que convergem, e outros ndo. Neste capitulo serdo

expostos alguns dos principais trabalhos realizados no campo.

A racionalidade de escolhas foi estudada por Brocas e Carrillo (2018), com criancas
entre 4 ¢ 7 anos de idade. As criancas jogaram jogos de duas pessoas com diferentes niveis
de dificuldade, isto é, nimero de iteragdes antes de atingir o equilibrio do jogo. Observa-se
que as criancas mais velhas (7 anos) tém uma probabilidade significativamente maior de
atingir o equilibrio, mas que criangas mais novas também podem jogar estratégias de

equilibrio quando o jogo nao ¢ de extrema dificuldade.

Harbaugh et al. (2001) também estudaram a racionalidade entre criangas de 7 a 11
anos. Foi constatado, neste estudo, que as criangas sao capazes de tomar decisdes de acordo
com os requisitos basicos da racionalidade, obedecendo ao axioma das preferéncias
reveladas. Neste estudo observou-se que as criangas mais novas (7 anos) fazem escolhas
melhores do que escolhas aleatdrias, mas que as escolhas “irracionais” diminuem com a
idade, isto ¢, foi encontrado que 25% das criangas de 7 anos fizeram escolhas consistentes
com a maximizagao da utilidade, enquanto que 60% das criangas de 11 anos maximizaram a
utilidade. Pode-se afirmar que as criangas se aproximam do comportamento racional a
medida que envelhecem (BARASH ET AL., 2019). No entanto, observou-se também que
ndo houve uma melhora nas escolhas ao comparar jovens de 11 anos e de 21 anos, entdo o
maximo do comportamento racional seria atingido perto dos 11 anos de idade. Brosig-Koch
et al. (2015), e Czermak et al. (2016) verificaram a diferenga de género em relagdo a
racionalidade, e ambos os trabalhos que existem algumas diferencas, mas essa diferenciacao

acaba no inicio da adolescéncia.
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O género também ¢ um fator bastante discutido quando se trata de aversdo ao risco.
Sutter et al. (2019) fornecem um conjunto de estudos a respeito deste assunto com criangas
e adolescentes. Segundo os autores, diversos autores encontraram uma relagdo entre género
e risco, encontrando que o género feminino seria menos tolerantes ao risco (LEVIN; HART,
2003; BORGHANS et al.,, 2009; MOREIRA et al.,, 2010; BOOTH; NOLEN, 2012;
CARDENAS etal., 2012; ECKEL et al., 2012; SUTTER etal., 2013; GLATZLE-RUTZLER
et al., 2015; KHACHATRYAN et al., 2015; DECKERS et al., 2015; ALAN et al., 2017;
CASTILLO, 2017). Embora estes autores tenham encontrado este efeito em suas respectivas
amostras, ha também os que relataram ndo existir tal efeito de género (HARBAUGH et al.,
2002; MUNRO; TANAKA, 2014; ANGERER et al., 2015; DECKERS et al., 2017;
CASTILLO et al., 2018).

Quanto as preferéncias de risco em relacao a idade, na maior parte das vezes compara-
se a escolha dos participantes entre uma opg¢do segura e uma loteria. A questdo da idade ¢
tratada em Harbaugh et al. (2002), utilizando uma amostra de criangas entre 5 e 20 anos de
idade. A escolha pela loteria diminui em adolescentes em comparagdo com criangas mais
novas, principalmente no dominio das perdas. Deckers et al. (2015) também sugerem o
mesmo resultado para criangas da faixa etaria de 7 a 10 anos: a propor¢do que procura a
aposta arriscada diminui com o aumento da idade. Da mesma maneira, alguns autores
afirmam nao haver evidéncias de uma relagdo entre idade de criangas e adolescentes e risco,
sdo eles: Eckel et al. (2012), com amostra entre 15 a 17 anos de idade; Sutter et al. (2013)
com uma amostra com faixa etaria entre 10 e 18 anos; e Munro e Tanaka (2014), para sua

amostra que varia entre 12 e 18 anos de idade.

Outros aspectos que também podem influenciar as preferéncias de risco também
foram estudados, e podem contribuir para responder algumas das perguntas acima. Cardenas
et al. (2012) constataram que o risco pode variar ndo somente entre géneros, mas também
entre paises. No trabalho, comparou-se criancas de 9 a 12 anos de idade na Colombia e
Suécia. Os resultados para ambos os paises corroboram com outros trabalhos ja
mencionados, de que as meninas s30 menos propensas ao risco do que 0os meninos, mas as
meninas suecas possuem uma aversao ao risco significativamente maior do que as meninas
colombianas, sugerindo que a cultura também ¢ um fator impactante neste tema. De acordo

com Walter Mischel (2014, p. 88),
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“...most predispositions are prewired to some degree, but they are also
flexible, with plasticity and potential for change. Identifying the
conditions and mechanisms that enable the change is the challenge. [...]
the more we learn about nature and nurture, the more it is clear that they

inseparably shape each other.”

A escola em que a crianga estuda também pode ser um fator quando se trata de
preferéncia de risco. Booth e Nolen (2012) verificaram que meninas que estudam em escolas
mistas sao mais avessas ao risco do que as meninas que frequentam escolas unissex, ou seja,
os autores sugerem que as diferencas de género observadas no comportamento sobre riscos
refletem tragos da aprendizagem social ao invés de tragos inerentes do género, corroborando
com a ideia de que o meio influencia o comportamento de risco. A dotagdao genética ¢ um
determinante importante do comportamento. Tdo importante quanto, no entanto, ¢ o
ambiente materno no inicio da vida. Isso tem um impacto poderoso sobre o funcionamento

desses genes (MISCHEL, 2014).

Observa-se também que um fato marcante na infancia ou adolescéncia acarreta
consequéncias para toda a vida do individuo, considerando pessoas com elevados graus de
escolaridade e profissionais experientes em finangas. Chuprinin e Sosyura (2018), e Betzer
et al. (2021), fornecem evidéncias de que um adolescente ou uma crianga que passou por
uma ruptura familiar tem diferencas significativas e duradouras no comportamento
economico. Especificamente, os autores relatam que investidores que vivenciaram a morte
ou o divorcio de seus pais durante a infincia exibem comportamento de investimento que
difere significativamente daqueles que ndo passaram por tal experiéncia. Malmendier et al.
(2018) mostram que banqueiros sao influenciados fortemente por suas experiéncias pessoais
de inflacdo. As suas experiéncias pessoais ao longo da vida afetam significativamente suas
previsoes de inflacdo. Bernile et al. (2017) mostram que existe uma relagdo entre a
intensidade da exposi¢do de CEOs a desastres fatais quando crianga e a tomada de riscos
dentro da corporacdo. Aqueles CEOs que sofreram desastres naturais sem consequéncias
extremamente negativas lideram empresas que se comportam de forma mais agressiva,
enquanto CEOs que sofreram consequéncias destes desastres naturais se comportam de
forma mais conservadora. Malmendier et al. (2011) encontraram que individuos que
experimentaram baixos retornos no mercado de a¢des ao longo de suas vidas relatam menor

disposicdo para assumir risco, investindo uma fragdo menor de seus ativos em agdes. Por sua
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vez, os individuos que experimentaram baixos retornos de titulos sdo menos propensos a

possuir titulos.

No campo da psicologia, Freud (1953) e Bronfenbrenner (1979) sugerem que o
ambiente familiar desempenha um papel essencial na formacdo da personalidade e
preferéncias de um individuo com pouca idade. Bowlby (1980) afirma que a dissolugdo dos
pais faz a crianga reorganizar sua visao de mundo de forma que ela se obriga a integrar este

acontecimento neste ‘“novo mundo”.

Observa-se, dados os trabalhos expostos acima que, inimeros fatores influenciam na
preferéncia de risco da pessoa, alguns que vao desde a infancia e percorrem toda sua trajetoria
e, uma vez que cada trabalho utiliza uma forma de avaliagao distinta, conclui-se que ainda
restam questdes a serem respondidas, como se o estilo de pensar do individuo, seguindo a
dicotomia entre raposa e ouri¢o de Isaiah Berlin (1953), tem influéncia sobre a preferéncia

de risco do mesmo.

2.1 ESTUDOS SOBRE ELICITACAO DE RISCO

2.1.1. Tarefa de risco analogico de balao (BART)

Lejuez et al. (2003) realizaram um experimento relacionado ao risco, a Tarefa de risco
analdgico de baldo (BART). O BART ¢ uma medida computadorizada, baseada em
laboratorio, que envolve comportamento de risco real para o qual, semelhante a situagdes do
mundo real, o risco é recompensado até um ponto em que mais risco resulta em resultados
piores. O experimento, realizado com adolescentes entre 18 e 25 anos de idade, consiste em
um teste realizado no computador. Este teste mostra um baldo no qual vocé pode apertar um
botdo para infla-lo, e um botdo para coletar o dinheiro arrecadado neste balao até o momento.
Ao lado aparecem o valor total arrecadado na experiéncia de todos os baldes anteriores até o

presente momento, e o valor arrecadado no ultimo baldo, de acordo com a Figura 1 abaixo.
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Figura 1 — Diagrama da tarefa de risco analogico do baldo (BART).

Totel ¢ 00.00
Earned
Press to Press this button to
Collect $5% pump up the balloon
Last — $ 0o.00
Balloon

Fonte: Retirado de Lejuez et al. (2003).

A cada clique no botdo para inflar o baldo, caso o baldo nao estoure, ¢ adicionado
USS$ 0,05 em uma reserva temporaria (que ndo ¢ mostrada ao participante) e, se o baldo
estourar, um som de estouro acontece e o participante perde o montante acumulado neste
baldo, ou seja, o montante da reserva temporaria. Em seguida, um outro baldo aparece na tela
para comecar de novo, e este processo se repete até completar um total de 90 baldes. O
participante pode clicar em inflar o baldo, para aumentar o montante de dinheiro adquirido,
correndo o risco do mesmo estourar e perder o montante, ou pode clicar em coletar, para
transferir o montante da reserva temporaria para uma reserva permanente. Os baldes, por sua
vez, podem ser de trés cores: amarelo, azul ou laranja. Cada cor de baldao possui uma
probabilidade diferente de explosdo, e esta informagdo também ndo € passada aos
participantes. A probabilidade do baldao explodir ¢ uma entre N nimeros, para cada tentativa
de inflar que ocorre no baldo. Por exemplo, para os baldes azuis, N = 128. Assim, a
probabilidade de um baldo explodir na primeira tentativa de infla-lo ¢ de 1/128. Se o balao
ndo explodir apds a primeira inflada, a probabilidade do baldo explodir na segunda inflada ¢
de 1/127, e assim por diante, até a inflada de numero 128, que a probabilidade serd de 1/1
(isto ¢, 100%). Os baldes amarelo e laranja possuem N = 32 e N = 8, respectivamente.

Porém, vale ressaltar que estas informagdes nao sao transmitidas aos participantes.

De acordo com os autores, uma grande limitacao deste estudo ¢ que os individuos se
comportaram de forma cautelosa na tarefa. Esta cautela pode ser explicada pela forma que
foi construido o estudo, pois a cada tentativa sucessiva para inflar um baldo qualquer, tem-

se: (1) aumento da quantidade a ser perdida por causa de uma possivel explosao, dado que o
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valor do banco tempordrio cresce, e (ii) diminui¢do do ganho relativo de qualquer inflada
adicional. Por exemplo, apds a primeira inflada, a proxima inflada arrisca apenas os 5
centavos acumulado no banco temporario e aumentaria os possiveis ganhos naquele balao
em 5 centavos, ou seja, em 100%, mas ap6s a 60" inflada, a proxima tentativa de inflar arrisca
USS$ 3 acumulado no banco temporario e aumentaria os ganhos possiveis sobre esse teste do
baldo apenas em 1,6%. Um terceiro ponto possivel para explicar a cautela na tarefa pode ser
o fato dos participantes desconhecerem que baldes de cores diferentes representam uma
probabilidade distinta de explosao, assim como o desconhecimento também da probabilidade

de explosdo de cada tipo de balao.

2.1.2. Tarefa de elicitacao de risco de bomba (BRET)

Outro experimento a se mencionar ¢ a Tarefa de Elicitacdo de Risco de Bomba
(BRET), feita pelos autores Crosetto e Filippin (2013). O BRET ¢ um jogo baseado em
escolhas no qual os sujeitos devem decidir em qual ponto parar ao coletar uma série de 100
caixas, sendo que uma delas contém uma bomba-reldgio, isto ¢, o participante aumenta seus
ganhos linearmente com o nimero de caixas coletadas (10 centavos de euro por caixa), mas
perde tudo caso a caixa com a bomba seja coletada. Desta forma, a tarefa ¢ projetada para
evitar o potencial truncamento dos dados, para que os sujeitos fiquem livres para escolher
qualquer namero entre 0 e 100. O jogo foi realizado tanto na versao estatica quanto na versao

continua.

Esta tarefa propde aos sujeitos em um tempo bastante curto (menos de dois minutos)
100 loterias, definidas em termos de resultados e probabilidades por um unico pardmetro, o
numero de caixas coletadas. Contando com uma representagdo visual em tempo continuo, a
tarefa confere uma ilustracdo intuitiva e transparente de probabilidades e resultados,
tornando-a fécil de entender e, portanto, adequada para ser administrada também a individuos
com baixas habilidades em relagdo a nimeros. Esta tarefa permite estimar com precisao tanto
a aversao ao risco quanto a busca de risco, gerando uma distribui¢ao mais ou menos continua
de resultados. Portanto, esta bem posicionado no trade-off, conforme explorado por Dave et
al. (2010), entre precisao e compreensibilidade, uma vez que apresenta uma medida refinada

das preferéncias de risco e um design simples e intuitivo, além de nao sofrer de aversao a
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perda como um potencial fator de confusdo, porque ¢ totalmente definido no dominio de

ganho.

Além do teste em si, os participantes responderam a questionarios. Dentre eles, tem-
se: (1) Questiondrio de escala de risco DOSPERT (Domain Specific Risk Taking). O
DOSPERT (BLAIS, 2006) ¢ uma medida validada de preferéncia de risco como um trago de
personalidade, levando em consideragao e ponderando varios dominios diferentes nos quais
as preferéncias de risco podem desempenhar um papel, ou seja, ético, financeiro
(posteriormente decomposto em jogos de azar e investimento), saude/seguranga, sociais €
decisodes recreativas; (ii) uma medida auto relatada de preferéncias de risco, a questdo geral
de risco usada no Painel Socioeconomico alemao (SOEP) em uma escala de 0 a 10: “Como
vocé se vé: vocé geralmente ¢ uma pessoa que esta totalmente preparada para assumir riscos
ou voceé tenta evitar riscos?”’; e (iil) uma pergunta para medir diretamente a complexidade

percebida da tarefa em uma escala de 0 a 10.

Como resultados pode-se elencar que a tarefa foi, no geral, bem compreendida e os
participantes levantaram poucas questdes. A versao continua consiste em uma tarefa visual
em tempo continuo que torna a estrutura do jogo ainda mais simples e intuitivo de se
entender. Assim, a versdo dinamica do BRET ¢, portanto, mais adequada para participantes
com menor conhecimento numérico. A decomposi¢ao das escolhas por género contribui para
a literatura sobre as diferencas de género nas preferéncias de risco, com resultados que dao
suporte a hipotese de que as mulheres sdo caracterizadas por uma forte aversdo a perda

enquanto exibe um grau semelhante de aversdo ao risco.

2.1.3. Tarefa de aversao de risco com diferentes payoffs

A terceira tarefa relacionada pertence a Holt e Laury (2002). Os autores fizeram uma
lista de precos multiplos, no qual os participantes deveriam escolher em cada linha desta lista
a opcao que melhor se adequava ao seu perfil de risco, a op¢do A ou a op¢ao B, envolvendo
trés condigdes: baixa recompensa hipotética, alta recompensa hipotética e alta recompensa
em dinheiro. Primeiramente, os participantes indicaram suas preferéncias para a lista com

dez itens e duas opg¢des, A e B, para a primeira condigdo, com baixas recompensas
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hipotéticas. Apds a indicacdo da preferéncia para cada item, a loteria foi “jogada” e
determinou o ganho do participante para cada linha. A segunda condi¢do, com alta
recompensa hipotética, envolveu as mesmas dez decisdes, mas com recompensas hipotéticas
20 vezes maiores do que os niveis das loterias com baixa recompensa. A terceira tarefa
também envolveu alto retorno, mas os ganhos eram em dinheiro. E importante ressaltar que
o resultado de cada tarefa foi determinado antes que a decisdo da proxima tarefa fosse

tomada.

Os autores concluiram que: (a) a maior parte dos sujeitos s3o avessos ao risco, mesmo
para recompensas relativamente baixas, e a aversdo ao risco € muito mais prevalente quando
os ganhos sdo aumentados por um fator de vinte. Dos 150 participantes que fizeram o teste
de alto retorno, 84 mostraram um aumento na aversio ao risco, 20 mostraram uma
diminui¢do, enquanto os demais ndo sofreram alteragdes. Essa diferenca ¢ altamente
significativa usando um teste estatistico binomial; e (b) A utilizagdo de pagamentos em
dinheiro aumentou ainda mais a aversdo ao risco quando comparada com altos retornos

hipotéticos.

Ao comparar esta tarefa de elicitagao de risco, de Holt e Laury (2002), em relagdo a
Tarefa de risco dos baldes (BART) e a Tarefa de Risco de Bomba (BRET), observa-se que
esta possui algumas vantagens, no sentido de ser mais simples que as demais e, desta forma,
ha uma maior facilidade de entendimento pelo ptblico em geral, entdo ndo exige qualquer
conhecimento prévio de finangas para que a pessoa possa respondé-lo. De acordo com Brocas
et al. (2019), a inconsisténcia nas respostas advém de varios fatores, entre eles a dificuldade
da tarefa, a falta de capacidade de concentrag@o ou até um comportamento irracional. Por ser
no formato de questionario, também ¢ mais facil de ser replicada, pois pode ser conduzida

sem o auxilio de computador.

Embora a tarefa de elicitagdo de risco de Holt e Laury (2002) seja mais facil de ser
entendida e replicada, o questiondrio € bastante extenso, pois sdo feitas mais de 30 perguntas
a cada candidato e, por possuir muitas perguntas, este questionario demanda bastante tempo
para o individuo responder toda essa bateria de perguntas. Portanto, neste trabalho foi
escolhido um questionario mais rapido de ser respondido, uma vez que o individuo teria que
responder ndo somente o questiondrio de risco, mas também o questionario de escolha

temporal, o questiondario de estilo de pensar, e as perguntas de perfil.
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Figura 2 — Questionario de aversao ao risco.
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Fonte: Retirado de Falk et al. (2016).

O questionario de risco utilizado, descrito na Figura 2, acima, foi retirado de Falke et
al. (2016). Este questionario funciona de seguinte forma: o individuo inicia sempre no ponto
de 160, isto ¢, inicialmente ¢ perguntado ao individuo se ele prefere participar de uma loteria
onde ele tem 50% de chance de ganhar 300 ddlares e 50% de chance de ndo ganhar nada, ou
se ele prefere receber o valor de 160 dolares sem correr nenhum risco. Caso ele opte pela
loteria, ele vai seguir a linha A entre 160 e 240. Neste novo ponto, serd perguntado
novamente se ele prefere participar da loteria (sempre com os resultados de 50% de ganhar

300 dolares e 50% de ndo ganhar nada), ou um valor seguro, agora de 240 dolares. Se ele
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optar pela loteria, novamente vai ser conduzido pela outra linha A para a pergunta de valor
certo de 280 dolares, e se ele optar pelo valor seguro de 240 ddlares o mesmo serd conduzido

pela linha B para a pergunta do valor seguro de 200 ddlares, e assim por diante.

Desta forma, cada individuo respondera apenas cinco perguntas referentes ao
questionario de risco, resultando em um tempo menor para responder este questionario e,

portanto, tornando este trabalho possivel.

2.2 ESTUDOS SOBRE PREFERENCIA TEMPORAL

As preferéncias individuais vao além das preferéncias de risco. De acordo com Falk
et al. (2018), as preferéncias incluem uma relagao a risco, momento da recompensa €, no
dominio social, reciprocidade, altruismo e confianca. As preferéncias temporais dos
individuos, ou escolha intertemporal, também foram analisadas neste trabalho. Essas
preferéncias dizem respeito ao quanto que o individuo valora o presente quando comparado
ao futuro. Esta escolha considera o custo de oportunidade, pois considera a escolha entre

consumir hoje em algum momento no futuro.

A escolha intertemporal, isto €, o fato do individuo optar por consumir agora ou ser
paciente e escolher consumir no futuro, pode estar relacioando a cultura. Carroll et al. (1994)
fizeram um estudo com imigrantes e residentes no Canada, e descobriram que imigrantes
possuem uma taxa de poupanga menor do que os residentes canadenses. Costa-Font et al.
(2018) fizeram um estudo similar com imigrantes e residentes do Reino Unido. Neste estudo,
0s imigrantes apresentaram uma taxa de poupanca similar a taxa de poupanca dos residentes

do seu pais de origem, indicando que a cultura tem uma forte influéncia neste aspecto.

Webley e Nyhus (2006) consideram que a decisdo pela recompensa no futuro condiz
com a habilidade de exercitar o autocontrole dos individuos. Li et al. (2018) relacionam esta
preferéncia com a educagao recebida pelos pais na infancia, e que os pais, por sua vez, foram
influenciados pelo contexto cultural em que vivem para ensinar e moldar a personalidade dos

filhos. Outros estudos também corroboram com esta visao de que os pais t€ém uma influéncia
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forte em relacdo a preferéncia temporal dos filhos (WOOD, 1998; CRONQVIST; SIEGEL,

2015).

Neste trabalho visamos verificar se o estilo de pensar da raposa e ourigo se diferem

em relacdo a escolha intertemporal. Para isto, vamos utilizar o questionario de escolha

intertemporal de Falk et al. (2016).

Figura 3 — Questionario de escolha intertemporal.
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Da mesma maneira que o questionario anterior, este questionario também ¢ composto
por cinco perguntas. Nele, ¢ perguntado ao individuo se ele prefere receber 100 dolares hoje
ou X ddlares daqui a um ano, sendo os 100 ddlares hoje um valor fixo. Ou seja, de forma
similar ao questionario de risco, aqui comeg¢a com o valor 154 dolares daqui a um ano, caso
o individuo prefira receber os 100 ddlares hoje, ele ¢ condizudo pela linha A e pergunta-se a
ele se prefere continuar recebendo os 100 dolares hoje ou se ele prefere receber 185 dodlares

daqui a um ano, e assim por diante.

2.3 OURICO E RAPOSA

A ideia de que “A raposa conhece muitas coisas, mas o porco-espinho sabe apenas
uma coisa grandiosa” vem do poeta grego Arquiloco, e foi revivida pelo filosofo politico e
autor Isaiah Berlin, ao escrever The Hedgehogs and the Fox: An Essay on Tolstoy’s View of
History (BERLIN, 1953). A raposa, apesar de saber muitos meios para cagar, sempre ¢
superada pela mesma estratégia de defesa do porco-espinho, também conhecido como ourigo,
de se esconder dentro dos espinhos que o protegem e, assim, afastando predadores. O autor
afirma que estes animais podem representar também a forma de pensar das pessoas,

caracterizando-as como pensadoras semelhantes a uma raposa ou a um porco-espinho.

Aquelas pessoas com a forma de pensar do ourigo, ou porco-espinho, observam o
mundo através de uma visdo unica, mais ou menos articulada e coerente. Estes tendem a
acreditar fielmente em uma teoria, expandem sua teoria em muitos assuntos, € sdo
confidentes em suas previsdes (TETLOCK, 2007). Isaiah Berlin separa alguns autores neste

grupo, como Dante, Platdo, Pascal, Hegel, Dsotoievsky, Nietzsche, Proust.

Ja aqueles que se enquadram no grupo das raposas, uma pluralidade de finalidades
compoe o seu mundo, geralmente sem conexao e algumas vezes contraditérias, podendo ser
unidas por causalidades, sem relagdo com nenhum principio, mas que observa a diversidade
do mundo. Geralmente, o estilo de pensar de raposa nao acredita fortemente em uma grande

teoria, e estes sdo mais desconfiados sobre as suas habilidades para fazer previsdo
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(TETLOCK, 2007). Berlin afirma que os autores Shakespeare, Aristoteles, Goethe e Balzac

pertencem a este grupo.

Tabela 1 — Questiondrio: Raposa ou Porco-Espinho.

Pergunta Raposa | Porco-Espinho

1. Se vocé fosse um pintor, vocé preferiria

A. tornar-se habil em uma técnica de arte especifica e continuar
desenvolvendo seus conhecimentos.

B. experimentar uma variedade de técnicas e estilos diferentes.

2. Se vocé fosse jornalista, vocé preferiria

A. realizar entrevistas semanais com individuos envolvidos em
diversos campos. A B

B. passar varios anos pesquisando e escrevendo a biografia
detalhada de uma pessoa.

3. Se vocé fosse o chefe de um governo analisando uma crise
internacional, vocé

A. olharia para o problema através de uma lente especifica que
reflete sua filosofia politica.

B. olharia para os varios fatores envolvidos e julgaria a situagao
com base na informagao disponivel.

4. Depois de trabalhar em uma tarefa por certo periodo de tempo,
voce se sente

A. entediado e pronto para passar para outra coisa.

B. fascinado e querendo se aprofundar mais.

5. Nas férias, vocé gosta de
A. ficar em um lugar e conhecé-lo muito bem. B A

B. procurar ver muitas partes diferentes da area circundante.

6. Quando 1€ jornal, impresso ou online, vocé
A. gosta de cobrir uma ampla variedade de assuntos.

B. concentra-se principalmente nos topicos de maior interesse para
voce.

Fonte: Elaborada pelo autor. Adaptado de CreativeParents.com.

Dito isto, trataremos de identificar o estilo de pensar das pessoas, entre raposas e
porco-espinhos. O questiondrio na Tabela 1, acima, apresenta algumas perguntas para
identificar se a pessoa se caracteriza como raposa ou se a mesma se caracteriza como porco-

espinho. Cada linha da Tabela contém uma pergunta diferente. Na primeira coluna da Tabela
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estdo as perguntas, com as duas possiveis alternativas, A ou B. Nas colunas dois e trés da
tabela estdo as respostas da pergunta que corresponde a Raposa e ao Porco-Espinho,
respectivamente. Nestas colunas, observa-se a alternativa para cada pergunta que
corresponde a forma de pensar de Raposa (que procura uma pluralidade de agoes,
conhecimentos, explorar as opgdes), € do Porco-Espinho (que busca focar em um alvo
especifico). Por exemplo, na pergunta 1 a alternativa B corresponde ao pensamento de

Raposa, enquanto a alternativa A corresponde ao pensamento de Porco-Espinho.

Vale ressaltar que ndo existe resposta correta ou incorreta para as questdes. As
questdes servem para se ter uma ideia do estilo de pensar da pessoa que esta respondendo,
tentando diferencia-la e caracterizando-a em um dos dois lados, Ourico ou Raposa. As

pessoas que responderam trés perguntas de cada categoria sdo consideradas neutras.

Nota-se que as possibilidades dos resultados para estas 6 perguntas sdo:

Tabela 2 — Resultados possiveis de Raposa ou Porco-Espinho.

Raposa Porco-Espinho Estilo de Pensar
6 0 Raposa
5 1 Raposa
4 2 Raposa
3 3 Neutra
2 4 Porco-Espinho
1 5 Porco-Espinho
0 6 Porco-Espinho

Fonte: Elaborada pelo autor.

De acordo com a Tabela 2, acima, a pessoa que escolher 6, 5 ou 4 respostas
correspondentes ao pensamento de uma raposa sera considerada como estilo de pensar de
Raposa. Se a pessoa escolher 6, 5 ou 4 alternativas que correspondem ao porco-espinho sera

considerada como forma de pensar de Porco-Espinho. No caso da pessoa escolher 3
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alternativas de cada estilo de pensar, a mesma serd considerada neutra, pois neste caso ela

nem se enquadraria como Raposa e nem como Porco-Espinho.

Vale ressaltar que sdo questionarios individuais e independentes. Isto é, cada pessoa
respondera o questionario de estilo de pensar, composto por 6 perguntas, depois cada pessoa
responderd o questionario de aversao ao risco, composto por 5 perguntas, e, por fim, a pessoa
responderd o questionario de escolha intertemporal, além das perguntas de perfil, ja

mencionadas.
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3. METODOLOGIA

3.1 ESTRATEGIAS E DELINEAMENTOS DA PESQUISA

Para atingir os objetivos propostos, esta pesquisa qualifica-se como de carater
descritivo, abordagem quantitativa e estratégia de pesquisa observacional. Adota-se o carater
descritivo, pois se busca analisar e descrever o comportamento dos agentes econdmicos em
relacdo aos efeitos dos diferentes estilos de pensamento: raposa e ouri¢o. O objetivo €
verificar uma possivel diferenca entre ambos os estilos de pensamento em relagao a aversao
ao risco e as preferéncias intertemporais. De acordo com Malhotra (2011), para esta
finalidade, a abordagem quantitativa ¢ a mais adequada, pois permite a validagdo ou ndo das
hipoteses apresentadas, além de possibilitar uma maior abrangéncia no numero de

pesquisados.

Como método de pesquisa adota-se o estudo observacional. Esse método ¢ utilizado,
posto que esta pesquisa ndo atende a duas pressuposicoes basicas dos experimentos: a selecao
da amostra ndo ¢ aleatoria e ndo ¢ possivel realizar um controle completo de todas as
situacdes (CAMPBELL; STANLEY, 1963). Nao ¢ possivel controlar todas as situacdes,
porque o experimento se dara em contexto natural com situa¢des hipotéticas e ndo dentro de
um laboratério. Buscando contornar essa situagdo, variaveis de perfil serdo coletadas para
que seja possivel diferenciar os respondentes e controlar varidveis que possam alterar os

resultados.

O objetivo geral e os objetivos especificos verificar-se-ao através de um questionario
composto de trés partes: (i) Questionario de Modos de Pensar, para identificar se o individuo
possui o estilo de pensar de raposa, ourigo ou neutra; (ii) Questionario sobre Avaliagdao
Quantitativa De Risco, para analisar a aversdo ao risco deste individuo; e (ii1) Questionario
sobre Avaliacdo Quantitativa De Preferéncia Temporal, para verificar as preferéncias
intertemporais do sujeito. Também verificar-se-30 varidveis de perfil, para que possa

controlar algumas diferengas entre os pesquisados.
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3.2 POPULACAO E AMOSTRA

Nao ha uma populagdo alvo especifica a ser atingida com este estudo, isto ¢, qualquer
pessoa pode contribuir para o estudo. No entanto, o publico serd pessoas adultas com mais
de 18 anos de idade. Desta forma, serdo coletados dados com o publico em geral e as
diferenciagdes serao feitas a partir dos dados de perfil que serdo reunidos para controlar

possiveis impactos nos resultados.

A selegdo da amostra serd feita pela amostragem por conveniéncia. E valido dizer que
a aleatoriedade da populagdo seria a forma mais adequada para escolher a amostra. Porém,
para que isso pudesse ocorrer, seria necessario um sorteio entre os habitantes de uma
populagdo, em que todos os moradores tivessem a mesma probabilidade de participar.
Embora a aleatoriedade seja a técnica mais adequada, esta técnica inviabilizaria a pesquisa,
sendo a amostra por conveniéncia a mais adequada nessas circunstancias (ROSS;
MORRISON, 2004). Como limitacao, destaca-se um viés de sele¢do, ja que as pessoas que
responderdo a pesquisa serdo aquelas que possuem, de alguma maneira, contato com o
pesquisador ou a plataforma na qual ocorrerd a coleta de dados, e que estdo dispostas a
contribuir. No entanto, mesmo com essa limitagdo, espera-se atingir uma amostra

diversificada e significativamente grande que garanta validade interna aos dados coletados.

3.3 COLETA DE DADOS

A coleta de dados foi realizada através do coletor de dados da empresa Amazon,
chamado Amazon Mechanical Turk (MTurk). Esta plataforma permite a validagdo e pesquisa
de dados simples até tarefas mais subjetivas, como participacdo em pesquisas, moderagao de
conteudo e muito mais. Desta maneira, a plataforma MTurk permite alcangar um maior
nimero de respondentes para que a pesquisa possa ser feita de uma maneira mais abrangente

e diversificada.
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Posteriormente, a pesquisa foi encaminhada a estes contatos, conforme explicado no
paragrafo acima, em que houve uma explicacdo inicial acerca do objetivo da pesquisa, além
do link que direcionou para o coletor de dados. A primeira pagina da pesquisa continha o
Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (Apéndice A). Apo6s ter lido e compreendido
do que se trata a pesquisa, o participante poderia aceitar responder o questionario ou nao.
Caso a reposta tenha sido positiva, o coletor de dados direcionava para as perguntas da

pesquisa, caso contrario foi realizado um agradecimento e encerrou-se o contato.

Uma vez que o participante aceitou participar do questionario e foi direcionado a
pesquisa, este se encontrava dividido em quatro blocos de perguntas. O primeiro bloco
consiste em um questionario estruturado composto por situagdes hipotéticas em que o
individuo ¢ convidado a escolher, dentre duas alternativas, em qual condi¢ao gostaria de estar
— uma alternativa dava a opg¢ao para o individuo focar em apenas um assunto, representando,
assim, ao estilo de pensar do ourigo. Na outra alternativa tinha a op¢ao de uma gama maior
de objetivos, uma pluralidade de opg¢des, representando a forma de pensar da raposa. Esta

parte do questionario pode ser observada no Anexo B.

No segundo bloco de perguntas estdo perguntas para verificar a aversao ao risco do
entrevistado. Nele, o entrevistado pode escolher a opcao que lhe traria um maior bem estar.
As opgoes dadas sao uma alternativa segura, com um payoff médio, ou uma loteria, que
podem resultar em um payoff maior ou menor que a opgao segura (Anexo C). No terceiro
bloco de perguntas, de acordo com o Anexo D, observa-se questdes relacionadas a
preferéncia intertemporal do entrevistado. Nele, o individuo enfrenta a escolha hipotética
entre um valor para receber agora, € um valor um pouco maior para receber em uma data

futura. Por fim, no quarto bloco, estardao as perguntas de perfil (Anexo E).

Ressalta-se que os questionarios foram consolidados com base em uma adaptacdo das
obras de alguns autores, tais como Isaiah Berlin (1953), e Falk et al. (2016). Foi necessaria a
utilizagdo de todos esses estudos para consolida¢do do questionario por completo, pois, em
nenhuma das pesquisas verificadas, as varidveis todas que aqui se busca investigar foram
trabalhadas. Por esse motivo, o instrumento de coleta de dados foi estruturado com base em
um conjunto de autores que apresentam contribuicdes em cada uma das variaveis aqui

exploradas.
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4. ANALISE DOS DADOS

Antes de iniciarmos a apresentacdo dos dados e a discussdo do mesmo, € importante
ressaltar algumas medidas tomadas para assegurar a veracidade das informagdes coletadas.
Os individuos que decidiram participar da pesquisa foram direcionados ao conjunto de
questionarios. Primeiramente as perguntas de perfil, em seguida o bloco de perguntas para
identificar o estilo de pensar (ourico e raposa), com 6 perguntas. Apos este bloco o
respondente ia para as 5 perguntas sobre aversdo ao risco e, por fim, um bloco com 5

perguntas referentes a preferéncia temporal.

Apds finalizado o questiondrio, um codigo aleatorio era gerado e mostrado na tela
para o respondente, e o mesmo deveria decorar, ou até copiar o c6digo para, posteriormente,
colar em uma outra pagina que pedia este cddigo, que depois era confirmado pelo

pesquisador para validar aquele questionario respondido.

Fora este mecanismo, mais duas medidas foram adotadas. O respondente informava
sua idade durante as perguntas de perfil, no inicio do questionario. Ao final da ultima
pergunta do ultimo bloco, ele deveria informar o ano em que nasceu. Posteriormente, o
pesquisador confirmou para ver se havia um equilibrio entre o ano que o respondente afirmou
ter nascido e a idade declarada, inicialmente. No tltimo mecanismo, o entrevistado, também
depois da tultima pergunta do Gltimo bloco, tinha que assinalar um quadrado confirmando

que nao era um robo, e responder um “captcha”.

Além disto, o pesquisador pode verificar o tempo que o entrevistado levou para
responder. Foram retirados da amostra aqueles que estavam com muita pressa, que
conseguiram responder todas as perguntas em menos de 100 segundos, isto €, 1 minuto e 40
segundos. Em média, para a amostra considerada valida, o respondente levou 320 segundos

para responder a pesquisa, o equivalente a 5 minutos e 20 segundos.

O total de pessoas que se propuseram a responder o questionario foi de 609 pessoas.
Dentre elas, 5 foram retiradas da amostra por ndo informar o codigo aleatdrio corretamente

e mais 12 pessoas foram retiradas por responderem muito rapido, isto ¢, abaixo de 1 minuto
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e 40 segundos ou por valores muito discrepantes quando comparadas a idade declarada e o

ano em que o entrevistado nasceu.

4.1 PERFIL SOCIODEMOGRAFICO DA AMOSTRA

Conforme mencionado anteriormente, algumas variaveis de perfil foram coletadas da
amostra, com o intuito de identificar possiveis caracteristicas dos respondentes que possam
influenciar nas respostas obtidas. Dentre estas variaveis estdo: género do respondente, idade,
racga/etnia que a pessoa melhor se enquadra, o estado civil, a quantidade de filhos da pessoa,

o nivel de escolaridade, a renda média anual propria, e se a pessoa sabe o que ¢ inflagdo.

Na amostra considera valida tem um total de 324 homens, que correspondem a
54,73% da amostra total, e 268 mulheres, 45,27%. Nos respondentes, 117 se declararam
solteiro (19,76%), 463 casados (78,21%), 10 casos de divorcio (1,69%), e apenas 2
vitvos(as) (0,34%).

A 1dade foi vista como uma pergunta aberta, onde os respondentes deveriam escrever
sua idade, tendo um limite inferior de 18 anos de idade, para termos somente pessoas adultas
na amostra, e limite maximo de 99 anos de idade, para evitar possiveis erros de digitacdo. A
amostra possui 221 pessoas com faixa etaria entre 18 e 30 anos, 201 pessoas entre 31 e 40
anos, 90 individuos entre 41 e 50 anos de idade, 55 entre 51 e 60 anos, e 25 pessoas acima

de 60 anos de idade. Dessa amostra, a média de idade ficou em 36 anos e alguns meses.

Na questao sobre a cor, ou etnia que a pessoa melhor se enquadra, 71,26% afirmaram
ser da cor branca, correspondendo a 424 pessoas, 14,70% se declararam como asiaticos,
representados por 87 individuos, 6.25% sdo negros (37 pessoas), 4,05% sao indigenas (24

pessoas), e 3,38% sdo de etnia hispanica, com 20 individuos.

Sobre a pergunta do nivel de escolaridade do entrevistado, 4 individuos possuiam o
ensino fundamental completo, representando 0,68% da amostra, 54 individuos com ensino

médio completo, e isso representa 9,12% do total, a grande maioria declarou ter o ensino
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superior completo, com um total de 412 entrevistados (69,59%), 119 dos entrevistados
afirmam ter o mestrado completo (20,10%), e apenas 3 pessoas fizeram o doutorado, ou PhD,

com 0,51% do total.

Também foi questionado sobre a quantidade de filhos dos entrevistados. Para esta
questao as respostas foram bastante equilibradas. 142 deles declararam nao ter nenhum filho,
representando 23,99% da amostra. Ja 212 entrevistados teriam um unico filho, representando
35,81% da amostra. Dentre os entrevistados, 220 declararam ter dois filhos (37,16%), e 18

deles falaram ter trés ou mais filhos.

Ainda foi perguntado o salario anual de cada entrevistado. Essa pergunta foi feita por
categorias, isto €, a pessoa poderia escolher a categoria que seu salario melhor se encaixava,
comec¢ando nos valores entre $ 0,00 — $ 24.999, subindo de 25 mil em 25 mil, isto ¢, a
proxima categoria seria entre $ 25.000 — $ 49.999, a outra entre $ 50.000 — $ 74.999, e assim
por diante, até chegar no valor acima de 200 mil. Para a regressao foi considerada a média
da categoria e, para aqueles que afirmaram receber acima de 200 mil foi considerado o valor
de 200 mil. Sendo assim, 82 (13,85%) dos respondentes possuem o salario de $ 12.500, 164
(27,70%) com salario de $ 37.500, 165 (27,87%) declararam receber $ 62.500, 118 (19,93%)
recebem $ 87.500, 33 (5,57%) pessoas recebem $ 112.500, 15 (2,53%) pessoas ganham $
137.500, ¢ 7 (1,18%) delas receberiam $ 162.500, 2 (0,34%) ganham $ 187.500, ¢ 6 (1,01%)
delas ganham $ 200.000. A média salarial anual foi de $ 61.317,57.

Fora estas perguntas, ainda foi acrescentado uma pergunta sobre o conhecimento de
inflacdo. Dentre o total respondido, a grande maioria afirmou conhecer o significado de
inflacdo, representado 381 pessoas, 64,36% da amostra. O restante, 211 entrevistados

(35,64%), afirmaram desconhecer a inflagao.

4.2 CONFIABILIDADE DOS QUESTIONARIOS

Pelo fato do questionario do ourigo e raposa ser um questionario inédito, ou seja,

como ndo hé na literatura um instrumento abrangente como o proposto nesta pesquisa, este
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deveria ser testado de acordo com algum critério. Churchill (1979) recomenda, neste caso,
avaliar a confiabilidade do questionario, adotando o Alfa de Cronbach. Desta forma, o
critério utilizado foi o alfa de Cronbach, do artigo de Lee J. Cronbach (1951), que ¢ utilizado
para avaliar a confiabilidade de um questionario de alguma pesquisa, isto ¢, mostra a
consisténcia interna entre as perguntas, através da correlacdo média entre as perguntas

respondidas no questionario pelos participantes da pesquisa. Matematicamente, temos:

onde:

k ¢ a quantidade de itens do questionario;

s? corresponde a variancia de cada item;

sZ corresponde a variancia total do questionario, ou a soma de todas as variancias.

Dado que todos os itens possuem a mesma escala de medi¢ao, o alfa de Cronbach ¢
calculado a partir da variancia dos itens individuais e da variancia da soma dos itens de cada
respondente. Este a pode variar entre 0 a 1, sendo que 0 < a < 0,2 mostra uma consiténcia
interna pequena; 0,2 < a < 0,4 consiténcia interna razoavel; 0,4 < a < 0,6 consiténcia
interna moderada; 0,6 < a < 0,8 consisténcia interna substancial; ¢ 0,8<a <1

consisténcia interna quase perfeita (Landis e Koch, 1977).

A Tabela 1, abaixo, foi adaptada do artigo “My current t procedures”, de Lee J.
Cronbach (2004). Esta tabela mostra a aplica¢do do coeficiente, onde cada linha corresponde
a um respondente, ¢ cada coluna a uma pergunta. Desta forma, a cédula (X,;) corresponde

a resposta do individuo “n” a pergunta “k”.
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Tabela 3 — Tabulagdo dos dados do questiondrio para calculo do alfa de Cronbach.

Perguntas
Respondentes Total
1 2 i k
1 X11 X1, X1 X1k Xy
2 X241 X22 X2, Xok X,
p Xp1 Xp2 Xp,i Xpk Xp
n Xna Xn,2 Xn,i Xnk Xn
s? s2 sz st SZ

Fonte: Elaborado pelo autor. Adaptado de Cronbach, 2004.

Tanto para o célculo do alfa de Cronbach, quanto para a andlise dos dados, foram
adotados o software estatistico R, por meio do qual foi possivel estimar os resultados e atingir
cada um dos objetivos propostos. Apos a verificacdo da consisténcia interna das perguntas,
sera avaliado o perfil da amostra por meio da estatistica descritiva: frequéncia e média das
respostas. Com isso, espera-se estabelecer o perfil de cada um dos grupos experimentais,

buscando deixa-los o mais homogéneo possivel.

Ao calcular o alfa de Cronbach, obteve-se como resultado alpha = 0.614, resultado
este que se encaixa entre 0,6 < a < 0,8, isto €, o questiondrio, para essa amostra, se mostrou
tendo uma consisténcia interna substancial (Landis e Koch, 1977). Além deste teste, também
foi realizado o teste de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO), que pode ser visto como complementar
ao teste anterior. Neste teste encontrou-se um Overall MSA = 0.71, considerado bom para
o questionario. Foram retiradas as perguntas, uma a uma, e calculou-se o alfa de Cronbach
novamente para cada pergunta retirada. No entanto, o valor do alfa de Cronbach nao
aumentou em nenhuma das perguntas retiradas. Desta forma, seguimos em frente para a

analise com todas as seis perguntas iniciais.
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4.3 REGRESSAO E ANALISE DAS HIPOTESES PESQUISADAS

As hipoteses a serem verificadas sdo:

Hipotese 1: Ourigos correm mais risco que raposas.
Hipoétese 2: Ourigos sdo mais impacientes que raposas.

Para verificar as hipoteses acima serdo feitas algumas regressdes utilizando o método
dos Minimos Quadrados Ordinarios (MQO). A Hipdtese 1 sera verificada através da
regressdo considerando a aversdo ao risco como variavel independente, e as variaveis de
ourico e raposa ¢ as demais variaveis de perfil coletadas sdo as varidveis dependentes. A
Hipotese 2, por sua vez, considerara a preferéncia temporal dos individuos como variavel
independente. As demais variaveis entram no modelo como variaveis dependentes, para

tentar explicé-la.

Foram considerados ourigos e raposas aqueles individuos que, no teste de estilo de
pensar, nao responderam trés questdes de um tipo e trés de outro. Isto €, os individuos que
responderam 4, 5 ou 6 perguntas de ourico serdo considerados ouricos e, de maneira andloga,

aqueles que responderam 4, 5 ou 6 questdes de raposa serdo considerados raposas.

Analisando desta forma, a amostra contém um total 143 ourigos, 213 raposas, € 236

individuos considerados neutros, isto €, aqueles que responderam 3 perguntas de uma

mentalidade e 3 perguntas de outra.

Conforme falado anteriormente, teremos duas regressdes, a primeira, que
chamaremos de Regressdo 1, terd a aversdo ao risco como varidvel indepentende, e a
segunda, chamada de Regressdo 2, terd a preferéncia temporal como variavel independente.
As variaveis dependentes, para ambas as regressoes, sao: (i) salario médio; (i) idade do
entrevistado; (ii1) quantidade de filhos; (iv) género (d): homem ou mulher; (v) nivel de
escolaridade do entrevistado (d): ensino médio, superior ou mestrado/doutorado; (vi) etnia
(d): branco, negro, asiatico, indigena ou hispanico; (vii) estado civil (d): solteiro, casado,
divorciado ou viuvo; (ix) se a pessoa tem conhecimento sobre inflagdo ou nao (d), e (x) se a

pessoa possui o estilo de pensar de raposa, ouri¢co ou neutro.
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Os modelos descritos a seguir foram selecionados baseando-se exclusivamente nos
valores dos Critérios de Informacgdo. Considerou-se o critério de informacdo de Akaike
(AIC), e o Critério de Informacao Bayesiano de Schwarz (BIC), sendo considerado o modelo
com menor valor. Para ambas as varidveis independentes, aversdo ao risco e escolha

intertemporal, o intercepto mostrou-se estatisticamente significativo.

A regressao considerando a aversao ao risco apresentou como variaveis significativas
o estilo de pensar, raposa ou ourigo, e se o individuo ¢é casado, como variavel dummy, além

do intercepto.

Tabela 4 — Regressao da aversao ao risco.

Intervalo de

Variaveis B ep(B) t p-valor Confianca (95%)
Intercepto 119.9776 8.7507 13.7106 0.0000 102.7911 137.1641
Estilo de pensar -2.9129 1.6888 -1.7248 0.0851 -6.2297 0.4040
Casado (dummy) 38.5039 9.8108 3.9246 0.0001  19.2354 57.7723

Amostra = 592 R?=0.032 R? ajustado = 0.029

Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.

Observa-se que poucas varidveis podem ser consideradas estatisticamente
significantes e, portanto, a Regressao foi feita por Minimos Quadrados Ordinérios (MQO)
somente com as varidveis significantes para o modelo. De acordo com a Tabela 4, acima,
com nivel de significancia de 5%, constata-se que individuos casados tiveram suas decisdes
afetadas. Neste caso, individuos casados foram afetados por um sinal positivo, significando
maior propensao ao risco, uma vez que estes so trocariam a loteria por um valor certeiro caso
este valor garantido seja um valor elevado. No entanto, a variavel Estilo de pensar também
apresentou uma estatistica significativa a um nivel de 10%. Esta variavel, por sua vez, possui
um sinal negativa, demonstrando que, na média, aqueles com pensamento de raposa optam
mais pela opgdo segura, pois sdo mais avessos ao risco. Por consequéncia, individuos com a

tipologia de ourigo demonstraram que preferem mais o risco.
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Ja a regressao considerando a escolha intertemporal como varidvel independente,
apresentou como variaveis significativas o estilo de pensar, raposa ou ourig¢o, o salario médio

do individuo, e também o conhecimento ou nao da inflacao.

Tabela 5 — Regressdo da preferéncia temporal.

Intervalo de Confianga

Varidveis B ep(B) t p-valor (95%)
Intercepto 175.7455 4.0612 43.2744 0.0000 167.7693 183.7217
Estilo de pensar 1.6292 0.6910 2.3577 0.0187 0.2721 2.9864
Saldrio médio -0.0001 0.0000 -2.5401 0.0113 -0.0002 0.0000
Inflagdo (dummy) 4.8857 3.4669 1.4093 0.1593 -1.9232 11.6947
Amostra = 592 R2=0.026 R? ajustado = 0.021

Fonte: Elaborado pelo autor com base na amostra.

Agora, olhando para a preferéncia temporal, podemos observar a Tabela 5, acima.
Nela, a varidvel independente considera foi a preferéncia temporal. Quanto maior seu valor,
significa que o individuo € mais paciente entre receber um valor hoje ou daqui a um ano.
Nota-se, pela tabela, que as varidveis salario médio e estilo de pensar foram significantes a
5%. Desta vez, o estilo de pensamento de raposa estd associado a uma maior paciéncia em
relacdo ao dinheiro. Individuos raposa conseguem esperar mais que os demais, neutro e
ouri¢os. Curiosamente, pessoas com um maior poder aquisitivo tém uma menor paciéncia
em relacdo aos demais. A varidvel dummy para inflagdo, isto €, pessoas que afirmam saber
o que ¢ inflacdo apresentaram uma maior paciéncia, porém o nivel de significancia a ser
considerado seria de 15%. Isso pode ser explicado pelo fato de, no inicio do bloco de
perguntas sobre escolha temporal, estar escrito para desconsiderar os efeitos da inflagao,
entdo talvez estas pessoas realmente tenham percebido que o dinheiro no futuro seria uma

boa op¢ao, pois ndo seria corroido com o tempo.

Vale ressaltar que ambos os modelos apresentaram um R? baixo, ou seja, esses
modelos ndo tém capacidade preditiva, entdo o estilo de pensar da raposa e do ouri¢co nao
explicam bem individualmente a escolha intertemporal ou a aversao ao risco. No entanto, ao
considerar o coletivo, pode-se estabelecer uma relacdo média entre o estilo de pensar e as

varidveis independentes tratadas nas regressoes.



145

5. CONSIDERACOES FINAIS

O estudo tentou identificar fatores que possam afetar tanto as preferéncias de risco
quanto as preferéncias temporais. Para isto, o estudo focou em um teste para distinguir o
modo de pensar da pessoa, baseada na obra de Berlin (1953). O estilo de pensar da raposa ¢
aquela pessoa que busca uma pluralidade de ag¢des, conhecimentos, que gosta de explorar as
opgdes, ja o estilo de pensar do ourigo, ou porco-espinho, prefere focar em um alvo

especifico, e ainda existem aqueles neutros, que sdo mais equilibrados.

O estudo contou com uma amostra de 592 participantes. No entanto, possui suas
limitacdes. Entre elas, poucas variaveis tiverem poder de significancia quando relacionadas
com as variaveis estudas, preferéncias de risco e temporais. Isto pode ser visto pelo baixo

poder explicativo presentes nas regressoes.

Dos resultados alcancados, ao relacionar ourigos € raposas com aversdo ao risco e
escolha intertemporal, obtivemos uma diferenca. Pessoas casadas parecem preferir mais o
risco. Estes s6 consideram a opg¢ao segura quando ¢ ofertado a eles uma quantia significativa
de dinheiro. Poder-se-ia pensar que estes sdo os individuos com salarios maiores, € por esta
razao ndo estariam se importando com uma possivel perda, mas a variavel salario mostrou-
se insignificante. No entanto, aqueles individuos com a personalidade de raposa se
mostraram menos propensos ao risco. Este grupo conseguiu uma diferenciagdo perante o
grupo de pessoas com personalidade de ourigo e também os neutros. Para as raposas, vale
mais um valor garantido na mao do que correr o risco na loteria e deixar de ganhar alguma

coisa.

Para a preferéncia temporal obtivemos também uma diferenciagdo entre ambas as
tipologias, de raposas e ouricos. Nela, individuos com saldrios maiores mostraram uma
preferéncia maior por receber um valor hoje, sendo considerados menos pacientes quanto a
preferéncia temporal. As pessoas com pensamento raposa aparentam mostrar distintos,

optando pela opg¢ao de receber o valor no futuro.

Com os resultados encontrados fica uma lacuna a ser preenchida, como por exemplo

se raposas, por serem menos propensas ao risco e preferirem o dinheiro no futuro sdo mais
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dispostas a investirem em renda fixa do que os ourigos, entre outros. Novos estudos sobre os
estilos de pensamento estudados aqui seriam bastante benéficos, uma vez que poderia
relacionar melhor estes estilos a outras questdes, confirmando ou até refutando os resultados

aqui encontrados.
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APENDICE A - Termo de Consentimento Livre e Esclarecido

OURICOS VERSUS RAPOSAS: ESTILOS DE PENSAR, RISCO E ESCOLHA
INTERTEMPORAL

Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
Pesquisador responsavel: Gustavo Cesar Maia

Institui¢do: Universidade Federal de Santa Catarina

Prezado(a)

Vocé esta sendo convidado(a) para participar, como voluntario, do projeto de
pesquisa “Ourigos versus Raposas: Estilos de Pensar, Risco e Escolha Intertemporal”, de
responsabilidade do pesquisador Gustavo Cesar Maia, de forma totalmente voluntéaria. Vocé
tem o direito de desistir de participar da pesquisa a qualquer momento, sem nenhuma
penalidade e sem perder os beneficios aos quais tenha direito.

Esta pesquisa tem por objetivo identificar se hd uma diferenca entre pessoas que
possuem personalidade de Raposa (gostam de observar diferentes ponto de vista) e pessoas
com personalidade de Ourigo (focam em uma vis@o Unica, mais centrada) com aversdo ao
risco e/ou escolha intertemporal.

Ressalta-se que as informagdes fornecidas terdo sua privacidade garantida pelos
pesquisadores responsaveis. Os sujeitos da pesquisa ndo serdo identificados em nenhum
momento, mesmo quando os resultados forem divulgados. Em caso de qualquer davida ou
reclamacgao a respeito da pesquisa, voc€ podera entrar em contato com Gustavo Cesar Maia
através do E-mail: gc_maia@yahoo.com.br, ou Telefone/WhatsApp: (48) 99612-4442.

Sua participacdo nesta pesquisa ¢ de extrema importancia. Agradecemos sua

colaboragdo desde ja.

Ciente com o que foi anteriormente exposto, declaro que:

() Concordo em participar da pesquisa

() Nao concordo em participar da pesquisa
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APENDICE B — Questionario de Modos de Pensar

1. Se vocé fosse um pintor, vocé preferiria

A. tornar-se habil em uma técnica de arte especifica e continuar desenvolvendo seus

conhecimentos.

B. experimentar uma variedade de técnicas e estilos diferentes.

2. Se vocé fosse jornalista, vocé preferiria
A. realizar entrevistas semanais com individuos envolvidos em diversos campos.

B. passar varios anos pesquisando e escrevendo a biografia detalhada de uma pessoa.

3. Se voceé fosse o chefe de um governo analisando uma crise internacional, vocé
A. olharia para o problema através de uma lente especifica que reflete sua filosofia politica.

B. olharia para os varios fatores envolvidos e julgaria a situacdo com base na informagao

disponivel.

4. Depois de trabalhar em uma tarefa por certo periodo de tempo, vocé se sente
A. entediado e pronto para passar para outra coisa.

B. fascinado e querendo se aprofundar mais.

5. Nas férias, vocé gosta de
A. ficar em um lugar e conhecé-lo muito bem.

B. procurar ver muitas partes diferentes da area circundante.
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6. Quando 1€ jornal, impresso ou online, vocé
A. gosta de cobrir uma ampla variedade de assuntos.

B. concentra-se principalmente nos topicos de maior interesse para vocé.

Fonte: CreativeParents.com

Pontos para ourico: alternativa A em 1, 3 e 5 ou alternativa B em 2, 4 ¢ 6.

Pontos para raposa: alternativa A para 2, 4 e 6 ou alternativa B para 1,3 e 5.

Some os pontos.
Ourigo: pelo menos 4 pontos para ourico.

Raposa: pelo menos 4 pontos para raposa.
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APENDICE C - Questionario sobre Avaliacdo Quantitativa De Risco

Imagine a seguinte situacao: vocé pode escolher entre um pagamento garantido de certa
quantia em dinheiro ou um sorteio no qual vocé tem chances iguais de ganhar R$ 300,00

ou de ndo ganhar nada.

27. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 160,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 160,00
50% de ganhar R$ 0

Pule para 43 Continue

28. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 80,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 80,00
50% de ganhar R$ 0

Pule para 36 Continue

29. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 40,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 40,00
50% de ganhar R$ 0

Continue Pule para 33
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30. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 60,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 60,00
50% de ganhar R$ 0

Continue Pule para 32

31. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 70,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 70,00
50% de ganhar R$ 0

Fim do bloco Fim do bloco

32. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 50,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 50,00
50% de ganhar R$ 0

Fim do bloco Fim do bloco

33. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance
de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 20,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de Pagamento garantido de R$ 20,00
50% de ganhar R$ 0

Continue Pule para 35
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34. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 30,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 30,00

Fim do bloco

Fim do bloco

35. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 10,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 10,00

Fim do bloco

Fim do bloco

36. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 120,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 120,00

Pule para 40

Continue

37. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ganhar nada OU ganhar R$ 100,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 100,00

Pule para 39

Continue
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38. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 90,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 90,00

Fim do bloco

Fim do bloco

39. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 110,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 110,00

Fim do bloco

Fim do bloco

40. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar RS 140,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 140,00

Continue

Pule para 42

41. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 150,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 150,00

Fim do bloco

Fim do bloco




42. Vocgé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 130,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 130,00

Fim do bloco

Fim do bloco

43. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 240,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 240,00

Pule para 51

Continue

44. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 200,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 200,00

Pule para 48

Continue

45. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 180,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 180,00

Continue

Pule para 47




159

46. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 190,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 190,00

Fim do bloco

Fim do bloco

47. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 170,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 170,00

Fim do bloco

Fim do bloco

48. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 220,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 220,00

Continue

Pule para 50

49. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 230,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 230,00

Fim do bloco

Fim do bloco
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50. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 210,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 210,00

Fim do bloco

Fim do bloco

51. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 280,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 280,00

Pule para 55

Continue

52. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 260,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 260,00

Continue

Pule para 54

53. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 270,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 270,00

Fim do bloco

Fim do bloco
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54. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 250,00 com certeza?

Chance de 50% de R$ 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 250,00

Fim do bloco

Fim do bloco

55. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 300,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 300,00

Pule para 57

Continue

56. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 290,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 290,00

Fim do bloco

Fim do bloco

57. Vocé preferiria: um sorteio com 50% de chance de ganhar R$ 300,00 e 50% de chance

de ndo ganhar nada OU ganhar R$ 310,00 com certeza?

Chance de 50% de RS 150 e chance de
50% de ganhar R$ 0

Pagamento garantido de R$ 310,00

Fim do bloco

Fim do bloco
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Fonte:

Armin Falk, Anke Becker, Thomas Dohmen, David B. Huffman, Uwe Sunde (2016) The
Preference Survey Module: A Validated Instrument for Measuring Risk, Time, and Social

Preferences, IZA Discussion Paper No. 9674.https://ftp.iza.org/dp9674.pdf

Armin Falk, Anke Becker, Thomas Dohmen, Benjamin Enke, David Huffman, Uwe Sunde
(2018) Global Evidence on Economic Preferences, Quarterly Journal of Economics 133

(4), 1645-1692, https://doi.org/10.1093/qje/qjy013



https://ftp.iza.org/dp9674.pdf
https://doi.org/10.1093/qje/qjy013
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APENDICE D - Questionario sobre Avaliacdo Quantitativa De Preferéncia

Temporal

Suponha que vocé possa escolher entre receber um pagamento hoje ou um pagamento

daqui a 12 meses.

Vou lhe apresentar situacdes em que o pagamento hoje € o mesmo em todos os casos, mas
o pagamento daqui a 12 meses ¢ diferente em cada um deles. Para cada situagdo, gostaria

de saber o que vocé escolheria, marcando com um X, e depois seguindo a rotina.

(Suponha que os precos daqui a 12 meses sejam os mesmos que os de hoje.)

60. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 153,80 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje R$ 153,80 daqui a 12 meses

Pule para 76 Continue

61. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 125,40 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje RS 125,40 daqui a 12 meses

Pule para 69 Continue

62. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 112,40 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje RS 112,40 daqui a 12 meses

Pule para 66 Continue

63. Vocé preferiria receber RS 100,00 hoje ou R$ 106,10 daqui a 12 meses?

RS 100 hoje RS 106,10 daqui a 12 meses

Pule para 65 Continue




64.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 103,00 daqui a 12 meses?
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RS 100 hoje

R$ 103,00 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

65.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 109,20 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 109,20 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

66. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 118,80 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje R$ 118,80 daqui a 12 meses
Continue Pule para 68

67.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 122,10 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

RS 122,10 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

68.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 115,60 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

RS 115,60 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

69.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 139,20 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 139,20 daqui a 12 meses

Pule para 73

Continue




70.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 132,30 daqui a 12 meses?
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RS 100 hoje

RS 132,30 daqui a 12 meses

Pule para 72

Continue

71. Voceé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 128,80 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 128,80 daqui a 12 meses
Fim do bloco Fim do bloco

72. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 135,70 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje R$ 135,70 daqui a 12 meses
Fim do bloco Fim do bloco

73. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 146,40 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 146,40 daqui a 12 meses
Pule para 75 Continue

74. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 142,80 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 142,80 daqui a 12 meses
Fim do bloco Fim do bloco

75. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 150,10 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 150,10 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco




76.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 185,00 daqui a 12 meses?
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RS 100 hoje

RS 185,00 daqui a 12 meses

Continue

Pule para 84

77. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 201,60 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 201,60 daqui a 12 meses
Pule para 81 Continue

78. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 193,20 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje R$ 193,20 daqui a 12 meses
Continue Pule para 80

79.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 197,40 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 197,40 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

80.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 189,10 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 189,10 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

81. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 210,30 daqui a 12 meses?
RS 100 hoje R$ 210,30 daqui a 12 meses
Continue Pule para 83




82.

Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 214,60 daqui a 12 meses?
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RS 100 hoje

RS 214,60 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

83. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 205,90 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje R$ 205,90 daqui a 12 meses
Fim do bloco Fim do bloco

84. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 169,00 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje R$ 169,00 daqui a 12 meses
Pule para 88 Continue

85. Vocé preferiria receber RS 100,00 hoje ou R$ 161,30 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 161,30 daqui a 12 meses
Pule para 87 Continue

86. Voce preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 157,50 daqui a 12 meses?
R$ 100 hoje RS 157,50 daqui a 12 meses
Fim do bloco Fim do bloco

87. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 165,10 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 165,10 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco




88. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 176,90 daqui a 12 meses?
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RS 100 hoje

RS 176,90 daqui a 12 meses

Pule para 90

Continue

89. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou R$ 172,90 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje

R$ 172,90 daqui a 12 meses

Fim do bloco

Fim do bloco

90. Vocé preferiria receber R$ 100,00 hoje ou RS 180,90 daqui a 12 meses?

R$ 100 hoje R$ 180,90 daqui a 12 meses
Fim Fim do bloco
Fonte:

Armin Falk, Anke Becker, Thomas Dohmen, David B. Huffman, Uwe Sunde (2016) The

Preference Survey Module: A Validated Instrument for Measuring Risk, Time, and Social

Preferences, IZA Discussion Paper No. 9674. https:/ftp.iza.org/dp9674.pdf

Armin Falk, Anke Becker, Thomas Dohmen, Benjamin Enke, David Huffman, Uwe Sunde

(2018) Global Evidence on Economic Preferences, Quarterly Journal of Economics 133

(4), 1645-1692, https://doi.org/10.1093/qje/qjv013



https://ftp.iza.org/dp9674.pdf
https://doi.org/10.1093/qje/qjy013

169

APENDICE E — Questionario sobre Perguntas de Perfil

Perfil

1. Género

1.1( ) Masculino 1.2 ( ) Feminino
2. Idade anos.

3. Qual raca/etnia melhor te descreve:
3.1 ( ) Branco 3.2 ( ) Negro 3.3 ( ) Indio
3.4 ( )Asiatico  3.5( ) Hispanico

4. Estado civil
4.1 () Solteiro(a) 4.2 ( )Casado(a) 4.3( )Separado(a) 4.4( ) Viavo(a)

5. Possui filhos?
51( )0 52( )1 53()2
53( )3+

6. Seu nivel de escolaridade:
6.1 () Ensino Fundamental 6.2 ( ) Ensino Médio 6.3 () Ensino Superior
6.6 () Mestrado 6.7 () Doutorado

7. Renda média anual propria:

7.1 ( )0-24,999 7.2 ( ) 25,000 —49,999 7.3 ( ) 50,000 — 74,999
7.4 ( ) 75,000 —99,999 7.5( ) 100,000 —-124,999 7.6 ( ) 125,000 — 149,999
7.7 ( ) 150,000 — 174,999 7.8 ( )175,000-199,999 7.9 ( )200,000+

8. Vocé sabe o que ¢ inflacao?

8.1( ) Sim 8.2 ( )Nio
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