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Resumo

Este estudo teve como objetivo avaliar o compontdnecondmico de consumidores com
conhecimento na area de gestédo. Para tanto, fdaga uma pesquisa de campo, utilizando
como instrumento de pesquisa um questionario eddiboa partir dos pressupostos do efeito
dotacédo (THALER, 1980), da teoria da perspectivAHKEEMAN; TVERSKY, 1979) e da
racionalidade limitada (SIMON, 1983). A amostra é@mposta por estudantes da area de
gestdo de uma universidade brasileira, com algurthemmmento de financas, considerando a
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sugestdo de Kahneman e Tversky (1984), que coasidexxistir a possibilidade de
comportamento diferenciado pelo conhecimento préaasentido do valor e funcdo utilidade
dos bens. Os resultados obtidos e analisados pior deeanalise de conteudo e estatistica
descritiva ora confirmam o que preconiza a tecgipelspectiva e o efeito dotagdo, como nos
casos da analise do auto controle, do pré compimereio, dos custos perdidos, na compra do
radio para as mulheres e nas questdes referentgsls e perdas; ora confirmam as
expectativas de comportamento diferenciado dessicplicomo nas questdes relativas aos
pacotes de viagens, ao corte do gramado, para lagnes; a atitude em relacdo a garrafa de
vinho e a compra do radio para os homens. A pesquisfirma que a teoria da perspectiva
continua atual apesar dos efeitos esperados p&bo at@sso aos conhecimentos e aos avangos
tecnoldgicos, reduzindo a assimetria da informd@&ERLOF, 1970; STIGLITZ, 2000) e a
melhoria da percepc¢éo da realidade para a tomadecisHes.

Palavras-chave Comportamento econdmico. Teoria da perspectisgas@midores. Ganhos e
Perdas.

Abstract

This study aimed to evaluate the economic behasfoconsumers with knowledge in
management. To this end, a field survey was caoigdusing as instrument a questionnaire
from the assumptions of the endowment effect (THRIL.E980), the theory of perspective
(KAHNEMAN; TVERSKI, 1979) and bounded rationalitysiMON, 1983). The sample
consisted of students from the management areBi@ziian university, with some knowledge
of finance, considering the suggestion of Kahnemuath Tversky (1984), believe there is a
possibility of different behavior by prior knowleglgin the sense of the value and function
usefulness of the assets. The results obtainedaaatized using content analysis and
descriptive statistics at a time confirm what adites the theory of perspective and the
endowment effect, as in the self-control analy$ithe cases, the pre commitment, the sunk
costs, the purchase of radio for women and isselesed to gains and losses. Another time
confirm the differential behavioral expectations tbe public, as in dealing with travel
packages, cutting the lawn, for women, the attitiogeards the bottle of wine and the purchase
of radio for men. The research confirms that theeru theory of perspective continues despite
the effects expected by the greater access to letigwland technological advances, reducing
the information asymmetry (AKERLOF, 1970; STIGLIT2Q00) and improving the perception
of reality for decision-making.

Keywords: Economic behavior. Theory perspective. Consunt@ams and Losses.

1 Introducéo

Avaliar o comportamento econémico do consumidor gemdo objeto de pesquisa ha
alguns anos. No inicio se pensava que as teoriasativas e preditivas explicavam esse
comportamento, principalmente a partir da funcaiidatle esperada, desenvolvida por
Neumann e Morgenstern em 1944 (THALER, 1980), andelacdo de ganho e perda estava
diretamente associada a essa funcéo utilidade.nmPaatguns estudiosos pesquisaram o
comportamento a partir de caracteristicas psicoddgicom destaque a Kahneman e Tversky
(1979) e Thaler (1980).
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Este dltimo argumenta que, em situacdes bem daipniduitos consumidores ndo agem
de acordo com a teoria econémica. E preciso faperdistingdo entre a teoria normativa que
descreve o que racionalmente o consumidor dewerex,fde uma teoria preditiva que prediz o
gue o consumidor de fato faz. Nessas situacoesria ®@a utilidade esperada tem cometido
erros sistematicos em descrever ou prever o coarpertto do consumidor.

A teoria da perspectiva de Kahneman e Tversky (197@e como uma alternativa para
explicar os comportamentos de consumo. Eles fareanauitica a teoria da utilidade esperada,
que é uma teoria descritiva e desenvolvem um madimativo para a tomada de decisdo em
situacOes de risco. A teoria da perspectiva, aésinke focar somente no valor final dos ativos,
segrega ganhos e perdas, sob os quais os indiviéguesentam reacdes diferentes. A funcao
da perda é mais ingreme do que a funcdo do gaebksaltando a procura pelo risco nas
situacdes onde h& probabilidade de perdas e adavaosrisco para probabilidades de ganhos
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1984).

O artigo de Thaler (1980) apresenta um conjuntitudées mentais no comportamento
econdmico dos consumidores, na tomada de decisasiteatdes de incerteza, como por
exemplo: o pouco peso atribuido aos custos de wpdede, a consideracdo dos custos
irrecuperaveis na tomada de decisdo de consumarepeadimento em escolher ou nao
determinado consumo, além do pré-comprometimentawgocontrole nas escolhas.

Thaler (1980) aplicou um questionario com um cotgjuie ilusdes mentais econémicas,
para avaliar esses comportamentos e as mudangessésgas na teoria para torna-la mais
descritiva. Ele concorda que muitas dessas mudgacastdo contempladas na teoria da
perspectiva de Kahneman e Tversky (1979). Tha@8Q)Lsugere a replicacdo do questionério
para avaliar e comparar os resultados, assim coamhoéfnan e Tversky (1984) sugerem que
estudantes da &rea de gestao deveriam considdeapicablema em termos de ativo total e ndo
em termos de ganhos e perdas.

Considerando também que o comportamento do coneumiéta as suas finangas e,
portanto, as financas pessoais séo resultado dpartamento, esse artigo tem por objetivo
analisar o comportamento de consumo de individowsaonhecimentos de gestdo. A pesquisa
ocorreu pela aplicacdo de um questionério elabaranobase nas pesquisas seminais de Thaler
(1980) e Kahneman e Tversky (1979), considerandexpsrimentos utilizados pelos autores
bem como suas discussodes dos resultados. A segufaste artigo apresenta os fundamentos
tedricos, os procedimentos metodolégicos, as @sales discussdes dos resultados e as
considerag0es finais da pesquisa, finalizando cbstaade obras referenciadas.

2 Fundamentos Teoricos

A tomada de decisdo vem sendo estudada por diw@issaglinas, de forma normativa
e preditiva. A analise normativa esta preocupada @&matureza da racionalidade e da l6gica
na tomada de deciséo. Ja a andlise descritivpresiéupada com as crencas e preferéncias das
pessoas, como elas sdo e ndo como elas deveridkAdéNEMAN; TVERSKY, 1984). As
diferencas entre o comportamento preditivo e opedém ser melhor entendidas olhando para
a racionalidade limitada explicada por Simon (1983)

Para Simon (1983) a capacidade da mente humanarmaulédcdo e resolucdo de
problemas complexos € muito pequena para o tan@gosproblemas cuja solucéo requer um
comportamento racional objetivo, ou mesmo para @paavel aproximacdo da racionalidade
objetiva. O comportamento humano é orientado pagtisos e metas, porém, seu
conhecimento é fragmentado, o que afeta a tomadi#ecsdes (SIMON, 1983). Ainda, a
informacé&o do decisor sobre o ambiente é menorugoagaproximacédo com a realidade, ou
seja, o mundo percebido é diferente do mundo 8#M@QN, 1959), o que leva ao problema da
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assimetria da informacdo na tomada de decisdo (AKHER 1970; KAMENICA;
MULLAINATHAN; THALER, 2011).

O modelo de decisao adotado normalmente € controéad parte pela formulacdo do
problema e, em parte por normas, habitos e carstitas pessoais do tomador de deciséo.
Perspectivas alternativas nao deveriam revertecadb, bem como ndo haveria mudancas no
ponto de vista, considerando a escolha racional aoduncdo utilidade da deciséo
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1979; TVERSKY; KAHNEMAN, 1981).Porém, por causa de
imperfeicdes na percep¢ao humana, as mudancaergeegtivas podem mudar o tamanho
relativo aparente dos ativos e a conveniéncia gaes para a decisdo (TVERSKY;
KAHNEMAN, 1981).

A analise da tomada de deciséo requer distinca&e eatolhas arriscadas e sem risco.
Uma transacdo de uma coisa ou servi¢co por dints@icolivres de risco. Ja um jogo, com
probabilidades de ganho ou perda, possui incertega, risco (KAHNEMAN; TVERSKY,
1984). Pela Teoria da Perspectiva, sempre que sicotha envolver risco, a fungéo valor tende
a ndo ser igual a funcao utilidade, sendo essarlia@to para perdas quanto para ganhos. No
entanto, a funcao valor para ganhos cresce a tkeasscentes, enquanto que para perdas ela
cresce a taxas crescentes (KAHNEMAN; TVERSKY, 19%8) seja a curva é concava para
ganhos e convexa para perdas.

Um fator importante a considerar nas escolhas dwssurnidores envolve a
contabilidade mental que se faz, cujo sistema irduindividuos a violarem os principios da
economia (THALER, 1985). A forma da curva da fung@bor na contabilidade mental é
baseada num principio psicofisico onde a diferemgee 100 e 200 parece ser maior do que
entre 1100 e 1200 (THALER, 1980; 1985). E a condadte para perdas se baseia no sofrimento
da experiéncia da perda ser maior do que o praaci@ado ao ganho (KAHNEMAN;
TVERSKY, 1979).

Salienta-se que a Teoria da Perspectiva objetivenasp descrever e predizer o
comportamento econémico do consumidor e ndo caizaiteo comportamento 6timo
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1979; THALER, 1985). Thaler (B®) assume que o
comportamento financeiro é tema que dominara agupess a partir do século XXI e que se
tornard comum pensar sobre o comportamento huneaaacpda tomada de deciséo financeira
das organizacdes. Ele também demonstra a conscidecque atualmente a assimetria da
informacéo (AKERLOF, 1970; STIGLITZ, 2000) pode s@nimizada, por meio da tecnologia
disponivel auxiliando o consumidor a ficar melhtfiormado para a tomada de deciséo, além
da regulacdo na defesa do consumidor ter se arop(KiIMENICA; MULLAINATHAN;
THALER, 2011). Outro fator para a alteragdo no cortggnento econémico de consumo das
pessoas pode ser referente a ampliacao da coriaciEngue toda e qualquer decisao envolve
incerteza (risco), em menor ou maior grau (BRUHIEHR-DUDA; EPPER; 2010).

3 Procedimentos Metodoldgicos

A pesquisa de campo foi realizada no més de julh@@ll4, com a aplicacdo de
questionarios elaborados com base em Thaler (1®80@hneman e Tversky (1979) e as
discussdes feitas por esses autores depois dissesfondentes desta pesquisa sao estudantes
universitarios da area de gestao de negocios.

Os quatro questionarios contém perguntas origdeikhaler (1980), elaboradas a partir
de experimentos feitos por ele e questdes de Kadmemlversky (1979). Eles contém 21
guestdes cada, para analisar o comportamento eamd@os consumidores com base em
conteudo especificos como o0 peso dos custos deiomade versus o peso de o dinheiro estar
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fora do bolso; os custos irrecuperaveis ou perdid@srependimento por sentimento de culpa
ou de responsabilidade pela escolha feita, o pmpoametimento com situagdes especificas e
0 autocontrole na tomada de decisdo. Foram deseda&slquatro versdes, para avaliar as
diferencas entre perdas, ganhos, a funcéo utilidasenportamentos por género.

A validacéo dos questionarios aconteceu com aagg@iacde um pré-teste em um grupo
de 12 alunos de mestrado e doutorado da area #gEs resultados foram apresentados e
discutidos com trés especialistas. A partir digs@m feitas alteracdes ajustando questdes de
género e de forma de aplicacdo para avaliacao (guicps diferentes das probabilidades de
perdas e ganhos. Além disso, o questionario fotutido com uma psicéloga e suas
consideragOes resultaram nos ajustes finais. Aa, fini conduzido um teste piloto com 28
respondentes que se transformou em coleta de dpds,ndo foram necessarias novas
alteragdes, considerando-os finalizados e validpdos atingir o objetivo da pesquisa.

A amostra para a pesquisa foi selecionada a plertima sugestao feita por Kahneman
e Tversky (1984) que recomendam analises com egaglde gestdo de negocios, pois seus
conhecimentos deveriam auxilid-los a tomar decisoes base no valor dos ativos e ndo na
perspectiva de ganhos e perdas. Assim, 60 alungeadeacao — 30 homens e 30 mulheres —
de cursos relacionados a gestdo, com algum conéetinde financas, responderam aos
questionarios. A coleta dos dados ocorreu na praregila da disciplina de Administracao
Financeira do sexto semestre dos cursos de Adnaicést e Ciéncias Contabeis de uma
universidade brasileira. Procedeu-se a explicagambfetivo da pesquisa e distribuiram-se os
questionarios, com o cuidado para ndo haver coragdicentre os respondentes.

Para a andlise separaram-se 0s quatro tipos deomdems aplicados e utilizou-se da
estatistica descritiva. Esta ocorreu a partir cdiageem das respostas obtidas e cada alternativa
e a representatividade delas, para a interpretdg8aesultados, assim como realizado nos
estudos anteriores, bases desta pesquisa.

4 Apresentacédo e Discussao dos Resultados
4.1 Perfil dos respondentes

Para avaliar o comportamento econémico de consumsorespondentes, inicia-se
apresentando o perfil deles, considerando idaddare uma prévia analise da destinacdo dessa,
segregado por género.

Tabela 1: Perfil dos respondentes

~ . Masculino Feminino | Total
Questédo Alternativas =30 n=30 =60
Até 20 anos 30% 63% 47%
Idade De 21 a 25 anos 60% 27% 43%
De 26 a 35 anos 7% 7% 7%
De 36 a 50 anos 3% 3% 3%
Renda Até 3 salarios minimo 87% 93% 90%
De 3,1 a 6 salarios minimo 13% 7% 10%
Renda destinada a roupas Até 30% 50% 33% 42%
calcados e alimentos ' De 31 a 50% 50% 37% 43%
De 51 a 70% 0% 30% 15%
Zero 27% 3% 15%
Renda destinada a educacao Até 30% 43% 63% 53%
De 31 a 50% 23% 23% 23%
Acima de 50% 7% 10% 8%
Até 10% 53% 43% 48%
Renda destinada a novas De 11 a 25% 37% 37% 37%
compras De 26 a 50% 10% 13% 12%
Acima de 50% 0% 7% 3%
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A maioria dos respondentes tem idade até 25 anod&nypas mulheres, na sua maioria,
sdo mais jovens do que os homens. Em relacéo a,remdhomens levam pequena vantagem,
mas a maioria tem baixa remuneracdo. Os gastosatbomantos roupas e calgcados, sao mais
elevados para as mulheres, assim como o investmeantducacdo e a reserva para novas

compras.

4.2 Auto controle e pré comprometimento

A primeira questao destinada a avaliar o compontamné relativa a renda destinada
para poupanca, incluida no questionario com agatede avaliar o pré comprometimento e o
autocontrole dos respondentes.

Tabela 2: Renda destinada a poupanca

Questéo Alternativas Masculino (n=30) | Feminino (n=Q) | Total (n=60)
Renda destinada a Zero 50% 33% 42%
Até 10% 23% 47% 35%
poupanca De 11% a 25% 17% 10% 13%
Acima de 25% 10% 10% 10%
Planos de aumentar a Sim 47% 67% 57%
poupanca N&ao 53% 33% 53%

Constata-se que o maior numero de respondentesdguiaz poupanca sdo homens e
também sao eles 0os que menos tém planos de aurnaqiarpoupam. O comportamento de
poupanca esta relacionado ao autocontrole e acopn@rometimento com o futuro (Thaler,
1980, p. 55), que pode ser uma viagem, um autongeeaka propria ou a aposentadoria, dentre
outros. Ao longo do ciclo de vida as pessoas tomecisdes sobre o quanto vao consumir e 0
quanto vao poupar (BENARTZI; THALER, 2001; THALEBRENARTZI, 2004). Associando
essa questdo com a relativa a reserva para compiass, pode-se perceber que 0s
respondentes ainda estdo olhando para o curto poazoaior intensidade. Isso pode se alterar
conforme a idade das pessoas e 0 autocontroleorea de vontade — delas para diminuir o
consumo corrente em favor do consumo futuro (THALEB81; THALER; BENARTZI,
2004; THALER; SHEFRIN, 1981), o que nédo foi avatiatessa pesquisa, pois 0 grupo com
mais de 25 anos ndo apresentou comportamento rdifad®. A manutencdo da poupanca é
explicada pelo autocontrole e a inconsisténcia mautencdo dos planos para essa pode
representar mudanca de gostos, mudanca nos consgoEniré assumidos consigo mesmo, ou
ainda incerteza quanto as taxas de retorno dotimesgo (BENARTZI; THALER, 2007).

A forma de pagamento utilizada pelos respondeatabém foi objeto de investigacao.
Essa questdo teve a intencao de verificar se psmdsntes usam a renda disponivel para os
Seus consumos ou se pré comprometem a renda depcarb (Thaler, 1980). Constatou-se
gue a maioria usa os recursos disponiveis.

Tabela 3: Formas de pagamento

Alternativas Masculino (n=30) | Feminino (n=30) | Total (h=60)
Dinheiro 50% 44% 47%
Cheques 3% - 1%

Cheques pré datados 3% - 1%
Cartédo de Débito 13% 16% 14%
Cartéo de Crédito 25% 24% 25%

Crediario 8% 15% 12%
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Com as respostas a essa questao também foi pasgilial que cheques e cheques pré
datados apresentam baixo indice em detrimento ddSes como forma de pagamento,
alternativas ao dinheiro em espécie. No entanésaia-se o alto percentual de uso do dinheiro,
gue também ja poderia ter sido substituido peldées formas mais seguras.

Ap0s, buscou-se avaliar o autocontrole e o pré comgtimento dos respondentes, com
a seguinte questao: Vocé esta faminto e esta aanaod jantar, quando uma lata de castanha
de caju € aberta e colocada na mesa de café. @Gqgédaz?

Tabela 4: Lata de castanhas

Alternativas

Masculino (n=30)

Feminino (n=30)

Total(n=60)

Come a lata toda de castanhas de caju.
Come parte da lata para diminuir a fome.
Espera pelo jantar.

3%
33%
64%

7%
50%
43%

5%
42%
53%

Quem opta por comer toda a lata, ndo demonstra @stgprometido com o jantar e
nem ter autocontrole para resistir as castanhasoAwario, as pessoas podem impor regras e
Ou compromissos a elas mesmas, sendo esse um dasioa da teoria econémica (THALER,
1980). No entanto, para manter o compromisso askumonsigo, a pessoa precisa ter
autocontrole. Por outro lado, ela pode fazer umallea adicional que melhore a sua condicao
para esperar pelo compromisso futuro (THALER, 19B@)s respostas acima, fica evidente a
busca pela melhor condicdo naqueles em que optammopter parte da lata para diminuir a
fome. Também se percebe a for¢ca do autocontroleetes)que esperam pelo jantar, sendo
estes a maioria dos respondentes.

4.3 Dinheiro fora do bolso e custos de oportunidade

Para avaliar os comportamentos de o dinheiro dstar do bolso e do custo de
oportunidade dos consumidores fez-se perguntastdsipara homens e mulheres, conforme
apresentadas na tabela a seguir:

Tabela 5: Pacote de viagem
Questdes
Homens (n=30):
Vocé comprou um pacote (viagem e ingresso) paracemala da Stock Car poy
R$ 1.000,00. Os ingressos estdo esgotados e akgtéree oferecendo para
comprar o seu pacote por R$ 5.000,00. O que vaéé fa
Mulheres (n=30):
Vocé comprou um pacote (viagem e ingresso) pa&@odaulo Fashion Week
por R$ 1.000,00. Os ingressos estédo esgotadosiénalgsta se oferecendo para
comprar o seu pacote por R$ 5.000,00. O gue va¢e fa

Vende Nao Vende

90% 10%

93% 7%

Retirar uma coisa do ativo das pessoas, gera urda,@eo custo do dinheiro estar “fora
do bolso”, enquanto que acrescentar um bem, gegaunio (THALER, 1980). Como o ganho
tende a ser menos valorizado do que a perda (KAHNEM VERSKY, 1979) esperava-se
gue a compra fosse percebida como uma perda, éncquaenda como um ganho, e assim, tem
peso menor, pois, depois que as pessoas tivesseggresso, ainda teriam o prazer de assistir
ao evento.

Essas questdes mediram qual seria a diferencaagaeof decisor vender o seu bem,
pois também é preciso considerar que o bem qussd@a@ossui, vale mais para ela do que se
ela tivesse que adquirir ele. A dor de pagar R@Q,(D associada ao prazer de ir ao evento nao
foi maior do que o prazer de ter 4 vezes mais diohéisponivel para a maioria dos
respondentes. Também se pode arguir que Kahneraeargky (1984) podem ter razdo em
sugerir que estudantes de gestdo estdo mais plepapmra considerar os custos de
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oportunidade e de o dinheiro estar fora do bolsn aomesma magnitude, se aproximando da
funcao utilidade. Cabe salientar que, por outro,ladmagnitude do valor pode ter conduzido
a deciséo, relacionando-a com a baixa renda dpsmdentes.

Demonstram-se, na sequéncia, os resultados olamasitra questao de pesquisa. Ela
foi feita de forma diferente para homens e mulheres

Tabela 6: Cortar o gramado

Questéo Alternativas Respostas
Homens (n=30):A tua casa tem um gramado de 200 m2 e vocé Continua cortando 80%
corta ele. O teu vizinho cortaria por R$ 50,00.U8 gocé faz? Paga o vizinho 20%
Nada 17%
0,
Mulheres (n=30): A tua casa tem um gramado de 200 m2. O teu De R$15 a R$25 20%
. oo De R$ 30 a R$ 40 23%
vizinho se ofereceu para cortar ele. Quanto vo&iaglisposto RS 50 23%
?

apagar: R$ 80 7%
R$100 10%

Essa questao esta relacionada ao custo de oplatiené o custo do dinheiro estar fora
do bolso, ou seja, as diferencas entre os precosmdprar e vender. Nesse sentido, parece que
0s homens sentem mais o efeito da saida do dinteiroolso do que as mulheres. Cabe
salientar que néo havia valor informado na queat@er respondida pelas mulheres, na qual
elas deveriam informar o valor. Por isso, se peragiandes diferencas na magnitude das
respostas, apesar da tendéncia para os pequemossyaalientando a nao valorizagdo do
servico. Conforme sugerem Kahneman e Tversky (1884)studantes da area de gestéo, néo
deveriam ser muito influenciados pela teoria daextiva, fazendo contabilidade mental dos
resultados, mas sim considerar a funcao utilidpdegue o ponto de referéncia deles deveria
ser 0s ativos totais e ndo o valor do bem unicaen®urém, nesse caso se constata uma aversao
a perdas, principalmente nas respostas dos honiéSLER, 1980). Também podem ter
havido outras influéncias nas respostas, difieeiodfirmar e ou mensurar, como por exemplo,
o habito ou o prazer por executar essa atividadma®r nos homens do que nas mulheres.

Outra questdo levantada para a pesquisa foi: Ganasido um periodo experimental
para um determinado bem, de duas semanas, contigatameceber o dinheiro de volta caso
vocé ndo queira ficar com o bem. O que vocé faz?

Tabela 7: Periodo experimental na aquisigdo de bem.

Alternativas Masculino (n=30) Feminino (n=30) Total (n=60)
Compra o bem 73% 60% 67%
N&o compra o bem 27% 40% 33%

Para Thaler (1980) a analise de experimentar o fp@ntduas semanas possui duas
decisbes relacionadas, uma com custo do dinhemn® do bolso e outra com custo de
oportunidade. No primeiro ponto de decisao, o condor pensa se ele pode perder com o0s
custos das transacdes de levar e devolver o prafatos custos de transacao forem menores
do que o valor de utilidade esperado do bem, egl@ experimenta por duas semanas. A
segunda decisdo ocorre duas semanas mais tardeogela precisa escolher entre ficar com o
bem ou devolve-lo. Se o consumidor esté totalmaddptado com a compra, manter o bem se
torna um ganho. Se nao, se torna uma perda, quaitela o custo do arrependimento e da
responsabilidade sobre a primeira decisdo tomad#Al(ER, 1980). A maioria dos
respondentes optou por adquirir o bem.
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Quando questionados: Suponha que sédo necessahlimgavios para pesquisas sobre
uma doenca que, se contraida, leva a morte em eimang, de forma indolor. Tudo que sera
pedido é que vocé se exponha para uma chance @, t#nttair a doenca. Qual é o minimo de
pagamento que vocé pediria para ser voluntaricengsgrama? Um grupo composto por 10
homens e 15 mulheres respondeu da seguinte forma:

Tabela 8: Voluntarios para pesquisas sobre doenca

Respostas Masculino (n=10) Respostas Feminino (n315
R$ 10.000 10% N&o cobraria 7%

R$ 1.000.000 40% R$ 1.000 7%

R$ 5.000.000 10% R$ 500.000 7%

R$ 10.000.000
Por dinheiro algum

10%
30%

Penséo para a familia
Por dinheiro algum

7%
72%

Conforme preconizado por Thaler (1980), as regsgo8veram variagao financeira
bastante elevada, o efeito tamanho percebido (KAWMAE; TVERSKY, 1984). A questao
possibilitou medir os custos de oportunidade eetteeflotacdo. Para os homens o custo de
oportunidade, de ganhar com a pesquisa ficou maierge, enquanto que para algumas poucas
mulheres o efeito dotag&o tem pequeno significqaando ndo cobrariam ou cobrariam apenas
R$ 1.000. Porém, a maior evidéncia identificadae guando se trata da salde das pessoas o
comportamento econOmico sofre alteragcbes (THALER80), demonstrado pelo alto
percentual de pessoas que nao participariam daigagupr dinheiro algum, mais saliente nas
mulheres. Em relacdo a saude, as pessoas preféoeexporem-se a riscos.

Para outro grupo de alunos foi pedido: Assume qué esta exposto a uma doenca
gue, se contraida, leva a uma morte rapida e indelotro de uma semana. A probabilidade
que vocé tem de ter a doenca é de 0,1%. Qual &mnmaue vocé estaria disposto a pagar
pela cura? As respostas obtidas foram de 20 hoemgéhsnulheres.

Tabela 9: Pagamento pela cura

Respostas Masculino (n=20) Respostas Feminino (n=15)
N&o sabe 10% N&o sabe 33%
Nada 5% Nada 20%
De R$ 5.000 a R$20.000 15% R$ 10.000 7%

Tudo o que tem

O que fosse necessario

55%
15%

Tudo o que tem
O que fosse necessario

33%
7%

Nessa questdo, a maioria das pessoas respondpagara tudo o que tem ou tudo que
fosse necessario para a cura, demonstrando maigamgae em questado de saude, a percepcao
de exposicao ao risco e as relagbes de consuma palha sdo alteradas (THALER, 1980).
As respostas dessas pessoas indicam que, ndo ampost ativos, e sim a saude, em que a
decisdo envolvendo um ponto de corte entre sadd#éeiro deve ser muito desagradavel para
a maioria dos consumidores (THALER, 1980). Pormiado, uma parcela dos respondentes
ndo pagaria nada pela cura, talvez por que o deawntrair a doenca seja proximo de zero.

Referente a pergunta: Vocé ganhou uma garrafintie que vale R$ 500. O que vocé
faz? As respostas dos 30 homens e 30 mulheres B a@guintes:

Tabela 10: Atitude em relacdo a garrafa de vinho

Alternativas Masculino (n=30) Feminino (n=30) Total(n=60)
Toma 40% 43% 42%
Vende 40% 14% 26%
Guarda 20% 43% 32%
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A primeira observacéo € que ndo houve perda irdoia a garrafa de vinho, pois ela
nao foi comprada. No segundo momento, a garrafazgndo parte dos bens da pessoa ha a
possibilidade de ganhar economicamente com a vendenda ganhar desfrutando da bebida.
A outra op¢ao é adiar a decisdo. A maioria dosomdgntes preferiu ganhar imediatamente de
alguma forma, muito mais saliente nos homens ofée #hma e 40% vende, demonstrando
baixa influéncia do efeito dotacdo, o que vai deoatro com o0 experimento de THALER
(1980) mas confirma, em partes, a diferenca esperasl estudantes de gestao de Kahneman e
Tversky (1984). Ja a grande maioria das mulheresoogome a bebida ou adia a deciséo,
guardando a garrafa de vinho, conforme preconipad&hafir e Thaler (2006).

4.5 Custos perdidos

Na sequéncia, fez-se os homens (mulheres) pensata® a seguinte situacao: Vocé
comprou ingresso para um jogo do seu time (da&elbrasileira feminina de vblei) por R$
150. O jogo sera a 100 km da sua casa. No diagiohjé previsdo de uma tempestade. O que
vocé faz? As respostas foram as seguintes:

Tabela 11: Jogo fora da cidade com tempestade

Alternativas Masculino (n=30) Feminino (n=30) Total (h=60)
Vai ao jogo de qualquer jeito 73% 50% 62%
Fica em casa e assiste pela TV 27% 50% 38%

A questao aborda os custos irrecuperaveis. A teaoadmica argumenta que apenas
0s custos incrementais deveriam afetar uma deasa@s custos historicos deveriam ser
irrelevantes (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979; THALER, 1980 Nesse caso, 0S custos
incrementais poderiam ser grandes, advindos daetstange, porém, constata-se que a maioria
nao quer perder o valor ja pago no ingresso eapiartvai ao jogo de qualquer jeito. Ou, estao
mais acostumadas com o risco e preferem enfrem@assabilidade de tempestade no caminho
(BRUHIN; FEHR-DUDA; EPPER, 2010). A maior divisd@asopinides aconteceu com as
mulheres, na ponderagdo de pesos as duas op¢desuldsdos confirmam o preconizado pela
Teoria da Perspectiva. Prazer e dor para o jogonaaompra do ingresso — pela perda de
dinheiro, e prazer pela entrada do ativo — o iregresjque se confirmara quando assistir ao jogo.
Se néo for ao estadio, a perda sera mais pesattaaaanvexidade da curva da perda.

4.6 Alteracdes no ponto de referéncia

Foi analisado o comportamento dos respondentetediaresfor¢os para a obtencao de
ganhos iguais comparados a diferentes pontos @eénefia. Para um grupo de alunos foi
perguntado: “Vocé vai comprar um radio na loja goe acredita ser a mais barata. Chegando
|4, vocé constata que o radio custa R$ 100, pregsistente com suas expectativas a priori (a
sugestdo de preco no varejo é R$ 130). Quandoesiaérestes a fazer a compra, um amigo
de confianca se aproxima e diz que o mesmo rathgoes R$ 90 em outra loja a dez minutos
dali. Vocé vai a outra loja?” Essa questdo apraspanto de referéncia baixo em relagéo a
segunda: “Vocé vai comprar uma TV na loja que \aimedita ser a mais barata. Chegando I3,
vocé constata que a TV custa R$ 1.499, preco dengiscom suas expectativas (a sugestado de
preco no varejo é R$ 1.699). Quando vocé estégsrashzer a compra, um amigo de confianca
se aproxima e diz que a mesma TV esta por R$ kABOutra loja a dez minutos dali. Vocé
vai a outra loja?” As respostas sao apresentadtdbaka a seguir.
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Tabela 12: Decisdo com diferentes pontos de refexén

Questéo Alternativas Masculino (n=20) | Feminino (n=15) | Total (n=35)
Compra do Radio Vai para a outra loja _ 30% 73% 49%
N&o vai para a outra loja 70% 27% 51%

Questéo Alternativas Masculino (n=10) | Feminino (n=15) | Total (n=25)
Compra do aparelhp  Vai para a outra loja 0 33% 20%
de Televisédo N&o vai para a outra loja 100% 67% 80%

Em ambas o ganho é o mesmo, R$ 10, porém os pimteteréncia claramente alteram
a percepc¢dao dos respondentes, indicando comportasraistintos quanto & compra do radio e
do aparelho de televisdo. Em ambas, a analiseidenarsiderar o custo de ir até a segunda
loja versus o ganho obtido no desconto e nao mpte@roduto.

As respostas das mulheres sdo consistentes compestaivas de Thaler (1980), a
percepcdo da diferenca de valor € grande parazefamto de fazer a maioria ir a outra loja.
Por outro lado, a resposta dos homens vai em dilgpdsta, em que o ponto de referéncia nao
alterou a decisao, encontrando o que argumentameam e Tversky (1984) de que alunos
da area de gestao teriam maior clareza do aumetioireuicdo dos seus ativos.

Para analisar a opcéo de troca, tanto na compaddmquanto do aparelho de televiséo,
Stigler (1968), na sua teoria do preco, afirma Qgepessoas consideram o percentual
economizado sobre a compra e nao efetivamenteoe@nomizado. A diferenca no valor do
radio parece maior do que a diferenca no valor dgdla convexidade da curva, ou seja,
quanto mais proximo do ponto zero, maior a percededyanho, mesmo que a funcao utilidade
seja a mesma. Também foi constatado que as pdssgpasntemente tém aversao ao pequeno,
mesmo quando a aposta € certamente favoravel. $ssido, a percepcao de pouco, torna as
pessoas indiferentes na tomada de decisdo (BARBERIFANG; THALER, 2006;
TVERSKY; KAHNEMAN, 1992).

4.7 Escolha e arrependimento

A seguir perguntou-se: O Sr. A e o Sr. B estadlaalé um cinema, nessa ordem. No
entanto, o Sr. A resolve que quer assistir oulneefie vai para outra fila. Quando ele chega na
janela do ingresso ele é informado de que ¢é oteligh100.000 do cinema e por isso ganha R$
100. Na outra fila, 0 homem na frente do Sr. B gaRB 1.000 por ser o cliente n® 1.000.000
do cinema e o Sr. B ganha R$ 150. Qual dos doi& preferiria ser?

Tabela 13: Opcéo na fila do cinema

Alternativas

Masculino (n=30)

Feminino (n=30)

Total (n=60)

Sr. A
Sr.B

23%
7%

43%
57%

33%
67%

A troca na fila do cinema pode ser analisada pavllea e arrependimento (THALER,
1980). O Sr. A. poderia se arrepender da escoladeg,) além de incluir a questao da culpa e
da responsabilidade pela escolha, pois deixounteag®$ 50. J4 0 Sr. B., se nédo tivesse aquele
um a sua frente teria ganho R$ 1.000, o que podsaca sensacdo de perda referente a
diferenca do valor. Por outro lado, ser o clieeferéncia, também tem o seu valor, ja que o Sr.
B ndo era o cliente 1.000.000. A maioria dos redpotes considerou as questdes econdémicas
para a sua escolha e optou pelo Sr. B, que ganfidiDR mais. Thaler (1980) afirma que, as
vezes alguma informacdo pode induzir a custos ldgimms, fazendo alguém se sensibilizar
com a situacdo de outro. Isso parece ter acontemiho as mulheres, elas teriam se
sensibilizado com a escolha do Sr. A mais do queosns.
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4.8 Excesso de confianca

O excesso de confianga foi analisado em duas paguma primeira delas busca-se
percebé-lo em decisbes que tenham impacto par@poi@respondente, enquanto na segunda
os efeitos estdo vinculados ndo s6 a si propris, artarceiros.

Na primeira pergunta: “Suponha que vocé tem querfama cirurgia, mas dois
procedimentos diferentes séo possiveis. Assums@ue dos procedimentos pode ser tentado,
que cada um tem a mesma probabilidade de sucegse se um procedimento nédo teria
sucesso, o outro teria. O que vocé prefere?” ragmtes, 20 homens e 15 mulheres, reagiram

assim:

Tabela 14: Opcdes do paciente

Alternativas Masculino | Feminino Total
(n=20) (n=15) (n=35)
Ser informado das opc¢des e escolher o procedimento. 70% 60% 66%
Ser informado das opc¢des, mas deixar o médicolescol 30% 40% 34%
N&o saber das opcoes. 0 0 0

Nessa questdo, denota-se que a maioria dos respesdpier ser responsavel pela
escolha, ou seja, confiam em suas decisdes mesennagutenham conhecimentos técnicos
para isso. Segundo Thaler (1980) esse ndo é umroa® racional, pois se fosse, deixaria a
escolha e a responsabilidade do procedimento cowédico.

Ja na segunda pergunta: “Suponha que vocé é untanédim paciente seu tem que
fazer uma cirurgia, mas dois procedimentos difeesfio possiveis. Assume que s6 um dos
procedimentos pode ser tentado, que cada um teesmaprobabilidade de sucesso e que vocé
sabe que se um procedimento nao teria sucessdrooteria. O que vocé faria?” As respostas
de 10 homens e 15 mulheres (grupo diferente doepp®ndeu a questao anterior) foram:

Tabela 15: Opgdes do médico

Alternativas Masculino | Feminino Total
(n=10) (n=15) (n=25)
Explicaria a situagéo para o paciente e deixaeiaetidir. 50% 60% 56%
Escolheria um dos dois procedimentos 0 0 0
Pediria uma segunda opinido antes de fazer a @rurg 30% 40% 36%
Seguiria as regras de procedimento padrao. 20% 0 8%

No caso da industria da saude, os custos envolvidossao so6 financeiros, tudo vai
depender dos resultados da decisdo tomada. Nadaaswrgia tanto o médico como o paciente
podem querer enfrentar o custo da responsabilida@scolha, ou ter a vantagem da delegacéao
da responsabilidade. No primeiro caso, viu-se ogeptes assumindo a responsabilidade, ja no
segundo caso, observa-se que a op¢cdo com maienpeatde respostas € aquela que transfere
a responsabilidade. Quando da busca pela segurnidiéapé uma forma de dividir a
responsabilidade (THALER, 1980), opcdo mais busqgaelas mulheres. Em seguindo o
padrdo, eliminam-se todos os custos associadosothassomente os homens consideraram
essa alternativa e ninguém considerou a alternale/ascolher e executar um dos dois
procedimentos, 0 que caracterizaria assumir todaponsabilidade.

Apesar de, as vezes, as pessoas precisarem fapfrassque afetam os interesses de
outras pessoas, as respostas indicam que a canfi@sges casos é inferior em relacdo as
decisGes com efeitos somente a si proprios, supe@nivel de conhecimento e especializacao
para decidir. Assim, o paciente que procura degédio procedimento ao invés de deixar o
meédico efetuar a escolha, corrobora Thaler e Sun(&@03), que argumentam que a Suposicao
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de que as pessoas sempre fazem escolhas do sew mtlesse €, no minimo testavel, e, se
testavel, é falsa.

4.9 Certeza e quase-certeza para ganhos e perdas

A partir dos estudos de Kahneman e Tversky (1909ani feitas 4 perguntas
apresentadas na sequéncia. As duas primeiras pgrasgdistintos e as 2 Ultimas para os
mesmos grupos, porém de forma inversa, ou segy@sesponderam sobre ganhos passaram
a responder sobre perdas e vice-versa. A primemgupta foi: “Em adi¢do a tudo que vocé
possui. O que vocé escolhe?” A segunda pergunt&dfonsiderando uma diminui¢do nos seus
bens. O que vocé escolhe?”. As respostas saodsstedtabela a seqguir.

Tabela 16: Ganhos, com opcao de certeza

Questéo Alternativas Masculino Feminino Total
(n=20) (n=15) (n=35)
Ganhos, com 50% de probabilidade de ganhar R$ 25% 20% 23%
opcéao de certeza 1.000. 75% 80% 77%
Certeza de ganhar R$ 500.
Questdo Alternativas Masculino Feminino Total
(n=10) (n=15) (n=25)
Perdas, com 50% de probabilidade de perder R$ 50% 47% 48%
opcéao de certeza 1.000. 50% 53% 52%
Certeza de perder R$ 500.

Para a primeira questéo, as respostas confirmaeo@alda Perspectiva, pois a grande
maioria dos respondentes busca o ganho certo, d#raondo averséo ao risco (KAHNEMAN;
TVERSKY, 1979; 1984). Para a segunda, relativardgsse ndo houve clareza na preferéncia
pelo risco, os resultados praticamente sdo iguaes g possibilidade e para a certeza de perda.
Parece confirmar as expectativas de Kahneman sKkywgr984) de que os estudantes de gestao
tém uma percepg¢ado mais clara dos pesos econdmicos.

Essas duas primeiras questdes advindas de Kahreemaansky (1979) trazem consigo
o lado da certeza, na perda e no ganho. Ja aspdiimas questdes, apesar de ter opcao
proxima da certeza, ndo é certeza, entédo, as taspdsvem divergir das obtidas nas duas
questbes anteriores, por causa dos pesos das surggieza e ndo certeza (Kahneman e
Tversky, 1984). Na terceira questao foi solicitd@nsiderando uma possibilidade de ganho.
O que vocé escolhe?” Para outro grupo perguntoti&msiderando uma possibilidade de
perda. O que vocé escolhe?” As respostas séo afadas a seguir.

Tabela 17: Opc¢des de ganhos com incerteza

Questso Alternativas Masculino Feminino | Total
(n=10) (n=15) (n=25)

Ganhos, com 90% de probabilidade de ganhar R$ 1.000 80% 53% 64%

incerteza 45% de probabilidade de ganhar R$ 2.000 20% 47% 36%

Questso Alternativas Masculino Feminino | Total
(n=20) (n=15) (n=35)

Perdas, com 90% de probabilidade de perder R$ 1.000 10% 53% 29%
incerteza 45% de probabilidade de perder R$ 2.000 90% 47% 71%

Para a avaliagdo de ganhos com incerteza, confiemguse a maioria busca as opgoes
que estejam mais proximas das certezas para 099&AHNEMAN; TVERSKY, 1979;
1984), mesmo que as mulheres tenham reagido adquéstforma diferente que os homens,
demonstrando um interesse maior pela possibilidadganhar um valor maior, que pode estar
associado a “aversao ao pequeno” (THALER, 1980).
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Em relacdo as perdas, os homens confirmam a Téaferspectiva, demonstrando a
busca pelo risco quando se trata de perdas. Jalagres, na sua maioria, preferem ter a
possibilidade de perder menos, 0 que pode sertadsuldos conhecimentos de gestao,
mencionados por Kahneman e Tversky (1984). No antamliferengca entre as respostas das
mulheres é baixa tanto paga ganhos quanto paraerd

Os resultados obtidos, na sua maioria confirmaeoaa da perspectiva de Kahneman
e Tversky (1979) e confirmam os resultados antesidesses autores e de Thaler (1980), como
em relagcdo ao uso da renda para o consumo imezliatoturo, por meio de poupanca e o
consumo das castanhas, versus esperar pelo jantir foi analisado o auto controle e o pré
comprometimento dos respondentes, assim como nastdg@s relativas aos custos
irrecuperaveis, a compra do radio, quando as neghfieram as respondentes e nas questdes
relativas a ganhos e perdas. Em alguns momentossoiados, confirmam o que Kahneman
e Tversky (1984) esperam de estudantes de gestdo, mas questdes referentes aos pacotes
de viagem, ao corte do gramado para as mulheetgude em relagcédo a garrafa de vinho, e a
compra do radio para os homens, que demonstraramportamento proximo da funcéo
utilidade. Em outros momentos, os resultados nédirotam Kahneman e Tversky (1984)
como na questao relativa aos custos perdidos, §aes@io desconsiderados nas respostas
obtidas de estudantes de gestdo. Os resultadograd#gmonstram que as pessoas estdo mais
preparadas para assumir 0s riscos que envolveomaslas de decisdo no dia a dia da vida de
todos os seres humanos (BRUHIN; FEHR-DUDA; EPPHERQ2 como nas questdes relativas
ao procedimento médico, porém, nao se pode afigmara decisdo € a melhor (THALER e
SUNSTEIN, 2003), dado a necessidade de conhecisespecificos para a tomada de decisao.
Outra evidéncia observada é que quando as questoesferem a saude das pessoas, 0
comportamento econdmico é alterado, ndo correspoioc esperado pelas teorias, conforme
previsto por Thaler (1980).

5 Consideracdes finais

Foi conduzida uma pesquisa de campo baseada mofpprs da teoria da perspectiva,
para avaliar o comportamento econémico de consupsoedtudantes de cursos da area de
gestdo de uma universidade brasileira. Para téoram elaborados questionarios a partir de
Thaler (1980) e Kahneman e Tversky (1979) e aptisad30 homens e 30 mulheres. Depois
as evidencias foram analisadas por meio de arddisenteludo e estatistica descritiva.

As perguntas constantes dos questionarios forapameéas de forma a avaliar o
comportamento entre grupos e entre géneros, ficavidente, em alguns casos, as diferengas
de comportamentos para situacdes de perdas e Hesygrincipalmente entre homens e
mulheres. Em algumas respostas o comportament@tarabnfirmar a teoria da perspectiva,
demonstrando maior concavidade para ganhos e s@iwexidade para as perdas, como nas
questdes relativas aos custos irrecuperaveis, dseraa em relagdo a compra do radio e nas
questbes de certeza e quase certeza de ganhatas. f&wrém, outras vezes, 0 comportamento
demonstrou ser mais racional como no tangente aastgs de viagem, as mulheres quanto a
cortar o gramado, os homens quanto a aquisicaadio, onde o valor dos bens tinha maior
peso do que as probabilidades apresentadas, assilmsugerido que poderia acontecer com
estudantes da area de gestdo por Kahneman e Ty2esd).

Algumas limitagbes podem ser identificadas na peagaomo por exemplo, a amostra,
seu tamanho e a nédo diversificacdo de publicoesaaplesse ser a proposta do estudo — o que
proporcionaria a comparabilidade entre estudantesamas distintas. Nesse sentido se
recomenda futuras pesquisas, diversificando as atedormacéo, bem como ampliando o
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namero de respondentes. Elas podem corrigir agalides apresentadas nessa pesquisa, bem
como devem explorar mais o comportamento econdrd@® consumidores, que, pelas
pesquisas bibliograficas feitas, se mostrou pouptoeado no Brasil.

As contribuicbes da pesquisa ficam por conta ddircomgdo de que a teoria da
perspectiva continua atual apesar dos efeitos &$pepelo maior acesso aos conhecimentos e
aos avancos tecnologicos, reduzindo a assimetii@atanacdo e a melhoria da percepc¢éo da
realidade para a tomada de decisbes. Também apsstainudanca no comportamento
econbmico, desde os primeiros estudos até o moraah que pode, em parte, ser atribuido
a consciéncia de que o risco integra o dia a digpdasoas.
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