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RESUMO

O estudo do processo de tomada de decisédo tenusidizma amplamente abordado ao
longo do tempo pelos economistas, primordialmeoiecsparadigma do homem racional ou
homoeconomicus. No entanto, avancos nas areas daore@ comportamental e
neurociéncias permitem hoje ir mais longe, nhomeadénao nivel da compreensdo da
interacdo entre processos de decisdo e mecanigrgwais. Surge assim um novo campo
de interesse para o estudo da economia: a neumwa@nEsta disciplina embrionaria
combina dados tedricos e empiricos a partir daugaggo das ferramentas da neurociéncia,
da psicologia e da economia, permitindo uma abemagnificada ao processo decisoério. A
luz dos novos estudos, a questdo base deixa deosmativa (qQue decisdo deveria ser
tomada em condicfes ideias) e passa a ser po@iiinadecisdo € efetivamente tomada),
uma vez que se criou a faculdade de estudar esanalicérebro humano, de modo que
alguns postulados econdmicos basicos puderam passar explorados numa outra
perspetiva. Neste estudo sdo apresentadas vanesiémcias que indicam, analisam e
comprovam que o modelo racional ndo € necessartarnenais adequado para a analise do
sistema economico, em todas e quaisquer circungs&ndm contrapartida, a
neuroeconomia assume-se como um campo de investigagn potencial para dar um
contributo importante na construgdo de um modetm@mico mais completo, complexo e

confiavel.

Palavras-chavesdecisao, racionalidade, economia comportamergalagconomia



ABSTRACT

The study of the process of decision making has.bieg a long time, a widely debated
theme amongst economists, who resort essentialtheaorationality or homoeconomicus
paradigm. Nevertheless, advances in the areashaivlmeal economics and neurosciences
allow, today, to go beyond the traditional apprgadamely in what concerns the
understanding of the interaction between decisimtgsses and brain mechanisms. In this
way, it emerges a new field of interest for ecormemneuroeconomics. This novel discipline
combines theoretical and empirical data through uke of the tools of neuroscience,
psychology and economics, allowing for a unifiegpraach to the decision-making process.
At the light of the new studies, the basic quest®no longer normative (which decision
should be taken under ideal conditions) but, irt@asitive (which decision is effectively
taken), since it became possible to study and atyae the human brain, in such a way that
it turned out to be feasible to face some basimecnc postulates under a whole new
perspective. In this study, several experiments pgesented, indicating, analyzing and
proving that the rational model is not necessatiy one that is most adequate for the
analysis of the economic system, in each and ewegumstance. On the contrary,
neuroeconomics emerges as a research field withpttential to give an important
contribution in the formation of a new more comeletnore complex and more reliable

economic model.

Keywords: decision, rationality, behavioral economics, neaoco@mics
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1. INTRODUCAO

No inicio dos anos 30, um grupo de economistas coma estudar a estrutura matematica
do comportamento de escolhas e do respetivo pmdesslecisdo que resultaria em uma
série de axiomas. E com o avancar deste estudficaerse a existéncia de variaveis

intermediarias da teoria econdmica, tais como atilldade, que posteriormente serviu de

base para o desenvolvimento da maioria das tesc@sdmicas.

Assim surge o conceito diomoeconomicygjue define o homem como um ser racional,
capaz de fundamentar as suas decisfes com basgasamzdes econdmicas privilegiando

a maximizacao dos lucros e a minimizacao das perdas

O conceito ddhomoeconomicufra contestado por estudiosos de diversas aceaalkr
que fundamentaram as suas criticas na disparidatile este conceito e o verdadeiro
comportamento do homem quanto as suas decisOegjaua distancia existente entre os
resultados obtidos nas andlises e experiénciague oealmente ocorre com o0 ser humano
a luz das verdadeiras variaveis que influenciamdesisbes economicas. Com isso
verificou-se que os individuos nem sempre maximizamtilidade, por este facto a
influéncia de varidveis comportamentais, como ag&mona tomada de decisdo tem sido

utilizada para explicar esse desvio de otimizacao.

Posteriormente, outros profissionais, como psiadog socidlogos, comecaram a
guestionar a validade dos resultados dos axiomaseaqados pelos economistas. Assim,
estas duas &reas colaboraram com a economia, ¢ommito de melhorar os modelos de
comportamento perante uma decisdo. Tassi (201 y@ifea que ao contrario da visao
da economia tradicional, na economia comportameptapde-se que 0s agentes
econdmicos valorizem diferentemente ganhos e pei@asesma magnitude, tendo a perda

maior valor subjetivo que o ganho.

A economia € uma ciéncia que lida com a forma comimdividuos e as empresas alocam
0S Seus recursos, ja os estudos de psicologiaaestod processos pelos quais esses
individuos representam a realidade, estando estémse da informacdo fundamental de
gue se nutrem 0s agentes econdémicos para tomattxidéo. (Pascale e Pascale, 2007)

No entanto, em 1979, #rospect Theory desenvolvida pelos psicologos Daniel
Kahnemann e Amos Tversky, surge como uma altemnapisra este problema da

economia. Esta teoria considera que, ao escolhirdividuo apresenta diferentes padrées
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de comportamento, pois considera que as pessobanayaospetos arriscados com base
em mudancas de riqueza relativa a algum ponto fl¥éreia. Ainda afirma que o
individuo € avesso ao risco para ganhos, mas @€psopao risco para perdas, pois prefere
a certeza de um ganho “x” do que qualquer prosgetasco cujo ganho esperado seja
maior (Macedo, 2003).

J& que os conceitos da teoria tradicional vinhamdsguestionados ha muito tempo pelos
investigadores onde uma considerada dose de mamade comportamental era
percebida, inicia-se o papel da neurociéncia qogdarecida por um longo caminho
tedrico derivado da area da economia comportameataéscida do desenvolvimento
tecnologico para investigacdo cerebral, fornecediliaypara uma unido que até hoje tem

trazido importantemsightsacerca do comportamento econémico.

Assim, 0s economistas comportamentais e neurosiastencontraram na neuro imagem
um instrumento para testar e desenvolver teort@snativas as teorias tradicionais. Ao
mesmo tempo neurofisiologistas e neurocientistasyparam a teoria econémica como
uma ferramenta para testar e desenvolver modetpwitahicos dos sistemas neurais

responsaveis pela tomada de deciséo.

Com esta evolugdo no pensamento econémico, nastawr@economia, que surgiu com a
combinacéo de esforgos de areas distintas conuitoite melhor conhecer a dindmica da
tomada de decisdo e procurar entender os mecanignoais envolvidos nas analises do
beneficio e do risco. E uma vertente da teoria @mica que prima pela andlise através de
exames laboratoriais do cérebro humano quando expasituacdes de decisdo e que tem
produzido contribui¢cdes importantes para a com@@zdo comportamento econémico do

homem como resultado de uma interacdo complementis razdo e emocao.

Assim sendo, a neuroeconomia tem como objetivoribomt para a formalizacao,
experimentacéo e contestacéo de teorias, ja amplamglizadas no mundo académico e
para 0 surgimento e crescimento de outras novagsemando o homem como ser

econdmico de forma nunca antes vista na ciénciadecica.

As possibilidades geradas por esta nova abordagemetam a teoria econdémica maior
capacidade para a compreensdo dos problemas ecmsonsbm um maior nivel de
confianca. Portanto esta nova abordagem sobre lsempermite tanto a comunidade
cientifica quanto ao mercado, almejar resultadds praximos da realidade.



O estudo da atividade cerebral e das emocdes les$t@l@ novos e promissores campos
para a economia, ndo somente quanto ao risco eegéma mas também na analise do

mercado do trabalho e as escolhas interpessoascdle e Pascale, 2007)

No contexto da evolucéo das técnicas de estudstims nervoso, mencao especial deve
ser feita aos progressos da neuro imagem que parmitde modo ndo invasivo, uma
melhor compreensao da relacdo entre funcao neatali@ade cognitiva. Diante da grande
quantidade de dados gerados pelos progressos das téxnicas de estudo da funcao
neural, o desafio passou a ser a criagcdo do insimaintedrico para organizar estes dados.
Na opinido de Camerer (2008), o objetivo de longgz@ da neuroeconomia é criar uma
teoria da escolha econémica neuralmente detalhatEematicamente precisa e

comportamentalmente relevante.

Ao combinar os modelos econdmicos e as tarefaga#@atdos jogos com a psicologia
moderna e os métodos neurocientificos, a abordalgeneuroeconomia para o estudo da
tomada de decisdo tem potencial para ampliar oembmento dos mecanismos cerebrais
envolvidos nas decisdes e avancar com modelostsdle como as decisfes sao tomadas

num ambiente rico e interativo. (Sanfey, 2007)

Um exemplo disto pode ser visto através dos vaegstes que 0S neurocientistas, em
parceria com alguns economistas, fizeram tendb@®e a teoria dos jogos. Segundo Bhatt
e Camerer (2005), a teoria dos jogos analisadabas® em processos neurais consiste em
regras muito especificas de decisdo e previsa@osgne Sao 0S circuitos neurais que
produzem essas escolhas e as suas correlacéegidaie/ccomo por exemplo dilatagdo da

pupila, movimentos oculares, etc.

A teoria dos jogos ajuda a explicar como o compeetato de um individuo pode ser
conscientemente direcionado a influenciar o conapeento de outros individuos, ou seja,
como criar incentivos que encorajam os individua®mportarem-se de um certo modo.
(McCarty, 2001)

Esta dissertacdo esta estruturada em oito capitdoforme descrito a seguir:

O capitulo 1, que corresponde a esta introducan,utma discussao inicial sobre o0 assunto
em estudo, com a contextualizacdo do tema, parerpmsente apresentar o objeto e

objetivo da investigacéo.



O capitulo 2 apresenta a metodologia utilizadaenestiudo.

O capitulo 3 introduz o tema do processo de tonuddecisdo. Explica como todo o
processo é realizado, a importancia da analisadm@o do beneficies custo e os aspetos

da racionalidade que o cercam.

O capitulo 4 expde as teorias econOmicas. Iniciapda economia tradicional e
aprofundando a importancia do homem racional, passpela economia comportamental,
que veio complementar a teoria tradicional trazeidportantes contributos para a
economia. E por fim, @&rospect Theoryque foi apresentada por dois vencedores do

Prémio Nobel da Economia.

No capitulo 5 comecam a ser apresentados os aaiositdas areas de psicologia e
neurociéncia, que ja conseguiram identificar oT@se0s neurais que estdo associados a

decisao.

O capitulo 6 aprofunda o tema da neuroeconomiagsaeptando ndo sé os conceitos e
objetivos, mas também as ferramentas utilizadas exgmeriéncias bem como a
identificacdo de regides cerebrais importantes peEganeuroeconomistas. Criticas e

limitacbes a neuroeconomia também séo apresentadtescapitulo.

O capitulo 7 tem uma exposicdo mais aplicacionadleoas ideias acima descritas sao
aplicadas em alguns jogos de decisdo. Com a g#izaa teoria dos jogos, consegue-se
desmascarar o homem racional e ter a percecaosgeeonomistas ainda tém muito que

investigar e debater sobre o modelo econémico.ideal

No capitulo 8 sdo apresentadas as consideracCais #m relagdo ao estudo, sendo
também apresentadas sugestdes para estudos futuros.

1.1 OBJETO

O objeto deste estudo consiste em identificar commvestigadores da area da economia
estdo a progredir nas pesquisas em neurociéncias esums aplicagbes no campo do
comportamento dos individuos.

O estudo do cérebro pode ajudar na compreensaanédmida do sistema econdmico
gerado pela diversidade humana, pois quanto mampreendermos esta dinamica, mais
regras eficientes teremos para a solucdo de am#itpara que os agentes reguladores
possam ter uma melhor compreensdo da dinamica sdessdlitos. Sendo assim, o
constructo tedrico dessa investigacdo tem por igbjedpresentar e demonstrar 0s
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resultados dos estudos aplicados no processo decidiravés da economia

comportamental e da neurociéncia.

1.2 OBJETIVO

O objetivo desta dissertacéo € aprofundar os estpidizurando identificar possibilidades
para uma aplicacdo mais efetiva no processo degidrscando informagdes na economia
comportamental e nos mecanismos neurais subjaceates melhor compreender os
modelos econdmicos atualmente existentes.

O objetivo € também o de descrever as principaiandicas mentais e a sua influéncia
sobre as decisbes econdmicas, com énfase em fatoggstivos e emocionais, e
aprofundar o conhecimento sobre as etapas, padndsstibilidade a enganos e fatores

intervenientes presentes no processo decisorio.



2. METODOLOGIA

A metodologia utilizada neste estudo foi 0 métogplaratorio e descritivo, de caracter

qualitativo, com base em pesquisas bibliograficas.

O método escolhido tem como objetivo proporcionaraumaior familiaridade com o
problema com vista a torna-lo mais explicito ealqente, procurar expor caracteristicas
do tema em pesquisa, a medida que é efetuado ntdevento dos dados de forma a
identificar fatores que possam estar relacionadoswm fendmeno em particular. (Freixo,
2009; Gil, 2002)

Considera-se de caracter qualitativo, devido areatudo problema que requer uma
abordagem interdisciplinar e & preocupacdo com congpreensao absoluta e ampla do
tema. E uma técnica de investigacéo utilizada pagi@senvolvimento do conhecimento

com o objetivo de descrever ou interpretar, maiguioavaliar. (Freixo, 2009)

A pesquisa exploratdria, segundo Gil (2002), temm@®bjetivo desenvolver, esclarecer e
modificar conceitos e ideias com a intencao derdedeer problemas mais precisos ou

para construir hipoteses.

Esta dissertacdo apresenta a fundamentacao teéraatir de uma revisao bibliografica
da base conceitual desta pesquisa, procurandoifickemt principalmente, pesquisas

cientificas relevantes e recentes sobre o temauestap.



3. O PROCESSO DE TOMADA DE DECISAO

A tomada de deciséao fgmarte do di-a-dia e consequentemente surgem situacdes o
necessario optar, analisar, investigar, decidzplesr e agir frente as poucas ou mu
opcOes que sdo fornecidas, ou seja, estamos nuresgm continuo de satisfacao

necessidades ge&las pelos objetivos que criamos, o que requer Eemgntacao de acd

adequadas para satisfararfinalidade. Moritz e Pereira, 2006).

Conforme se podeerificar naFigura 3.1 0 processo de tomada de decisé&o envolve p
para se chegar a decisdo de acordo com 0s objet@sses passos e acbes ocorrem g
a motivacado deseadeada pelas necessidades. | a escassez imposta pelo ambien
preciso selecionar a melhor acdo a tomar e estahasaedlavaliada em funcéo
conhecimento prévio acerca dos beneficios, dosgiscdos custos de implementagéc
cada acdo. Apés a ag&@preciso monitorizar a implementagdosempre que necessar
efetuar ajustes para que o0s beneficios sejam obtio®siscos evitados e 0s cus
mantidos sob controlo. Estes ajustes deverdo tercenta a percecdo de desv
observados em relacdo as expectativas iniciaiseddltado dsavaliacdo determina
aprendizageme assim, atualiza o conhecimento a ser utilizads futuras decisoes.
(Andrade, 2010Rocha e Rocha, 201

Objetivo
Necessidade
Motivagdo
Acgdo
Monitoramento
Avaliagao

Aprendizagem

Figura 3.1 O processo de tomada de dec
Fonte: Adaptadade Rocha e Rocha (2017)



Uma aplicacdo prética do processo descrito podsea Paulo trabalha como
administrativo numa empresa de construcao civile Bso entrou para a faculdade, onde
irA cursar Contabilidade e Administracdo para ter smas condi¢cdes profissionais
reavaliadas e assim poder progredir na carreirgetfob e necessidade). Porém a
dificuldade em conciliar o tempo entre o trabalhestudo, fez com que considerasse a
compra de uma viatura para facilitar as desloca@desivacéo). Paulo tem pesquisado e
visitado dezenas dgands mas ainda precisa de decidir se compra uma siatsada ou
nova. Apos algum tempo a avaliar todas as opc¢@&esdid por comprar um usado (a¢ao).
Desde entdo, tem estado muito satisfeito com a&ig§oi pois notou que conseguiu ganhar
mais tempo para se dedicar aos estudos (monitotareeavaliacdo). Com esta situacao,
Paulo adquiriu mais uma experiéncia de compra guer& de referéncia para as compras

futuras (aprendizagem).

Esse método pode ser aplicado tanto nas decisdieglimis como nas profissionais, seja
para decidir que sobremesa ira comprar para orjacdao para escolher que tipo de

investimento ira apostar.

A adaptacdo da implementacdo de uma acao depemdad@o entre o beneficio e o risco,
e sera tanto maior quanto maior for o beneficiorelacdo ao risco. Porém os individuos
diferem na capacidade de tolerancia a riscos eisagspectativa de beneficios, pois tal
depende da neuro quimica dos processos cerebyais varia de pessoa para pessoa e que
muitas vezes esta ligado a personalidade de cadaRacha e Rocha (2011: 9)
exemplificam esta situacao:

um altruista esta mais disposto a correr riscor@el@gsionamentos com outras pessoas

do que um egoista; um depressivo tem baixa toler&wcrisco e oscila muito entre

ansiedade e raiva em funcéo de pequenas variagdescd; um extrovertido tem uma

tendéncia a superestimar beneficios, enquanto urovaémtido, uma tendéncia a

subestima-los.

Para o economista e diretor do Centro de EstudoNadmoeconomia em Claremont —

California, Paul Zak (2004), cada decisao envolve:

* A obtencao de informacdes a partir do ambienteesabracdes possiveis;
» Valorizacao das acoes;

* A escolha entre elas.



Sendo que cada uma destas trés tarefas é, empjngiensuravel. Além disso, esta
hierarquia de como as decisOes séo feitas poddiadida em sub-tarefas, incluindo a
determinacdo de objetivos, filtragem de informacdesnput, acesso a memdrias de
eventos relacionados e identificacdo dos conditismmas no processamento cognitivo,

por exemplo, restricbes de energia ou de tempd, @R04)

Na opinido dos psicologos Gilovich e Griffin (2008)processo tradicional da tomada de
decisbes tem como base 0 modelo classico da esedliomal. Esta teoria investiga como
efetuamos escolhas, sob condi¢des ideais, e estabmlie a opcéo a ser escolhida devera
ser a que produz a maior utilidade. Ou seja, o dmmde decisao racional escolhe uma
opcao, avalia as probabilidades de cada resultasisiyel, julga a utilidade que obtera de
cada resultado e escolhe a opcdo que oferece a iragab Otima. Porém,
tradicionalmente, as decisfes sdo tomadas sobodmsdde incerteza e ndo dispomos de

informagdes completas.

Ja na visdo dos psiquiatras Ernst e Paulus (2@0%pmada de decisdo refere-se ao

processo de:

» Defini¢cdes das preferéncias — fase em que as esi&@o influenciar a formacgéo
das preferéncias, nomeadamente, caracteristidgaasfide cada opcado, percecao
das consequéncias da escolha; experiéncias aster@ras caracteristicas do
contexto interno e externo;

» Selecéo e execucao das acdes — fase em que agemietuta e completa a acéo de
acordo com as preferéncias;

» Avaliacéo dos resultados — fase de experimentag8@ahsequéncias inerentes as

fases anteriores.

Definem também a tomada de decisdo como um progegsengloba uma ampla gama de
comportamentos que tém em comum a base genéricgutgprocessmutputavaliacao.

O inputtem em consideracdo a separacao e selecao dtsashjprevendo se o resultado
serd compensatorio ou ndo; o processo refere-galiag@o destes objetivos e a definicdo
das preferéncias; autputrefere-se a acao realizada em resposta a esedriosada; e a

avaliacao é a verificacdo do resultado que se@@@@ e respetiva analise da experiéncia.

A avaliacdo de uma acdo para satisfazer uma ndadssirequer a avaliacdo de trés

medidas de incerteza, tanto a nivel qualitativo@guonantitativo:



» Beneficiona escolha da acdo que pode prover a melhorasg@tsida necessidade
motivadora do agir;

» Riscoda dificuldade e perigo da implementacdo da aséoll@da;

 Custo da quantidade de recursos que terdo de ser dédpengara a

implementacéo da acéo.

Retomando o processo anteriormente descrito, umae@dida a implementacdo da acao
com vista a satisfagdo da necessidade motivadorgpre€iso monitorizar essa
implementacdo. A avaliacdo da acdo € determinatia gmena das diferencas entre o

beneficio e o risco esperado e vivenciado, conforme

Figura3.2

Beneficio esperado Risco esperado Custo esperado

Beneficio vivenciado Risco vivenciado Custo vivenciado

Avaliacao da satisfacao

e il

Figura 3.2 Avaliagdo da satisfacédo
Fonte: Adaptado de Rocha e Rocha (2011: 12)

Quando as avaliacbes da satisfacdo forem positpr@socam sensacdo de prazer, ao
passo que, quando negativas, geram uma sensadaspiazer; quando estdo em torno de
zero indicam que a homeostasia organi&sta garantida, porém podem desencadear um
comportamento exploratorio na tentativa de encorsnéucdes alternativas. A avaliacao

! Homeostasia organica: capacidade de manutencéooddizdes internas do corpo face as alteragées do
meio exterior — equilibrio do corpo (Infopédia, 2p1
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final é utilizada para os ajustes correspondentssfittros de avaliagdo de beneficio e
risco, bem como para ajuste da tolerancia a rissocada ao agir. (Rocha e Rocha, 2011)

Outro aspeto importante na tomada de decisdo reéer@o esforco cerebral para a
realizacdo dos calculos envolvidos no balanceamédatoelacdo beneficigs risco. O
conflito na tomada de decisdo aumenta a medidaaqagao risco/beneficio se aproxima
de 1, ou seja, quando as percecOes de ambos aemteamelhantes, assim a decisao fica
mais dificil e requer utilizacdo de recursos caisbou computacionais. (Rocha e Rocha,
2011)

Voltando ao exemplo do Paulo. Quando Paulo esteaeabar se deveria adquirir uma
viatura nova ou usada, teve que efetuar o balareranmdo beneficiovs risco. Se
comprasse usada, isso era mais acessivel finamegite, mas tinha que ter em
consideracao o facto de num futuro préximo terasude reparacdo e manutencao; mas, se
comprasse nova, provavelmente néo teria custos gésero, porém o valor de aquisicdo
seria maior. Paulo teve diante de si uma situaQéoperspetivas diferentes: a sua decisao

de comprar um novo ou ndo poderia levar a difesemrggultados.

Para Andrade (2010), Moritz e Pereira (2006) asdecipode refletir caracteristicas de

diferentes modelos de tomada de decisdo, sendo eles

* Modelo racional — indica uma decisdo Otima, represka pelo homem
econoémico;

* Modelo da racionalidade limitada — ha uma preocap&pm 0s aspetos cognitivos
envolvidos no processo de decisao;

* Modelo comportamental — considera o processo dazisabordinado a diferentes
expressoes da razdo, associadas aos sentimentas;@es, com espacgo particular
para a intuicao;

* Modelo incremental — parte do pressuposto dasddag capacidades cognitivas
dos tomadores de decisédo, reduzindo o raio de ac®ocusto da coleta e
processamento das informacdes. O tomador de deus@idera apenas algumas
alternativas, abrangendo apenas as consequéndmsnpartantes. E um processo
gue pretende ser corretivo das imperfeicOes atuasss do que promotor de
objetivos futuros;

 Modelo processual — é valorizado o0 processo, o&, $ normas e regras que

governam cada fase do processo de tomada de decisao
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* Modelo politico — tomada de deciséo a ser impleatanprecisa da cooperacao de
todos os individuos que serdo atingidos, tem unmrensao macro. Este modelo
consiste em determinar o poder para se produzitogfgor intermédio das

pessoas.

Dados os objetivos tracados para este estudo lrélagka énfase apenas aos modelos:
racional, de racionalidade limitada e comportamentastes temas serdo mais

aprofundados nos capitulos a seguir.

Concluindo, podemos dizer que tomar decisOes fare pdo dia-a-dia de qualquer
individuo, pois esta presente em todos as atitutksgje a mais simples — como mandar
um e-mail — até as mais complexas — decidir ter ou ndo U # e mesmo quando

decidimos ndo tomar nenhuma decisao.
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4. TEORIAS ECONOMICAS

Para iniciar este capitulo ¢ titulo de curiosidade, na Figura 4.leg¢posa uma breve
referéncia das oscilagbes da teoria econOmica ardrenca no racionalismo e a aceite

deque deveriam ser considerawariaveis comportamentais.

W

0 livro "A riqueza das nag¢des" de Adam Smith, inaugura a escola econdmica classica e descreve o
mercado com uma mado invisivel , que leva os individuos a produzirem o bem comum na busca do
interesse pessoal. Comeca a supremacia do mercado sobre o Estado. )

sTextos de Carl Menger e Stanley Jevons fundam a economia neoclassica, centrada na figura do

homoeconomicus.
J

\
*0 crash da Bolsa de Nova York da inicio a Grande Depressao, que, na década seguinte, colocaria em

prova que as teorias econdmicas aceites até entao.
J

*John Keynes revoluciona a economia com o livro "A teoria geral do emprego, do juro e da moeda". |
Nasce assim uma visao que contesta a racionalidade na tomada de decisao e chama a atengao para
a influéncia do comportamento humano. )

N\
eMilton Friedman expde a visdao econdmica que contribuia para o refluxo do keynesianismo, o

surgimento do neoliberalismo e a desregulamentagdo da economia.
y

\
eDaniel Kahneman e Amos Tversky publicam o seu primeiro artigo. Foi o marco zero da economia

comportamental e do ataque cientifico ao homoeconomicus.
y

eRobert Lucas escreve sobre a teoria das expectativas racionais. O funcionamento do mercado ganha‘
uma explicacdo elegante, que compara economistas a fisicos, a economia seria regida por leis
constantes e composta por individuos racionais.

eGary Becker publica "A abordagem do comportamento humano". Comeca a incorporar-se a
psicologia na economia.

eRichard Thaler publica um artigo com as bases do que seria a teoria positiva da escolha do
consumidor, incorporando a analise econdmica os insights de Kahneman.

eDesencadeia a atual crise econdmica, colocando em causa todo o estudo econdémico, forcando
0, | assim os economistas a buscarem novas solugdes e teorias mais adequadas.

\
S
@
@
>
@
\
s
Vv

Figura 4.1 Evolucéo da Teoria Econ6m
Fonte: Adaptado dd eixeira e Port (2009)

A ciéncia econémica tem como objetivo criar mode&ldsorias que prevejam e expliqu
0 comportamento das variaveis econOmicas, poréealidade econémica e social €
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constantemente em mudanca. Por este facto, é Ingugaa ciéncia econOmica tente
adaptar-se e alterar os instrumentos importantesialanterpretacéo, de modo a trabalhar
de forma eficaz em conjunto com a realidade dowithgos e do mercado, pois 0 sucesso
da teoria econdmica assenta na sua capacidaderatgecaar o repetitivo processo de

tomada de decisao.

A base da ciéncia econdmica que actualmente sdaestypde que ha nos individuos uma
racionalidade maximizadora de beneficios e minidoza de custos bastante forte e que
sempre que se tomar uma decisdo econdémica, tenseqtier em consideracdo que as
necessidades sao infinitas, mas que o0s recursesspéisfazer essas necessidades sao
finitos. (Camargo, 2009)

Neste capitulo ira sera referida a teoria tradeliopassando depois para a economia
comportamental que veio complementar e tentar miupas lacunas verificadas na teoria
tradicional, sendo por fim apresentad@raspect Theorgue une a teoria tradicional com
0s conhecimentos obtidos através da economia coanpental.

4.1 TEORIA TRADICIONAL

As teorias tradicionais, como é o caso da teoriattidade esperada, tém por base que o
homem é racional na hora da tomada de decisdo segue uma estrutura normativa e,
assim, que a racionalidade é a premissa basica gaser o comportamento dos
consumidores e do mercado tendo em consideracaalamceamento entre custo e
beneficio. (Carvalho, 2009; Frank, 1997)

De acordo com o modelo racional, o tomador de decescolhe uma opcgao, avalia as
probabilidades de cada possivel resultado, julgdlidade que obterd e escolhe a opgao

que oferece a combinacédo 6tima. (Gilovich e Grifad02)

E desta forma surge a figura lomoeconomicysle modo a referenciar que o homem
comporta-se de forma perfeitamente racional diatgeestimulos econdmicos e que

pondera os pros e contras antes de tomar uma de@sivalho, 2009)

Blaug (1994) explica que, na linguagem vulgar, caalidade significa agir com boas
razdes e com tanta informagcdo quanto possivele@y aplicar consistentemente meios
adequados para alcancar fins bem especificos, aasdo dos economistas, ser racional

significa escolher de acordo com uma ordenacéo rdéerpncia que é completa e
transitiva, sujeita a informacao perfeita e adgaircom o menor custo possivel. No caso
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de haver incertezas sobre resultados futuros,naliade significa maximizar a utilidade
esperada — utilidade de um resultado multiplicagla probabilidade da sua ocorréncia.

Relembrando que as relacbes de preferéncia repmesemm papel crucial no processo de
deciséo, pois sintetiza os desejos do tomador deate As preferéncias sdo caracterizadas
de forma axiomatica e formalizam a ideia de qudsdees podem escolher e que essas
escolhas s&@o consistentes. Sendo assim, segund& &897), as preferéncias dos

consumidores podem ser:

« Completas — este pressuposto afirma que o indivielucapaz de ordenar e
comparar todas as combinacdes possiveis de berevigos. Esta hipotese
raramente acontece no dia-a-dia, pois dificiimgmgsuimos todas as informacdes
necessdarias para uma avaliacdo eficaz. Exemplopa@m um BMW a um
Mercedes;

* Reflexivas — todas as opc¢des sao tdo boas commekvas. Isso equivale a dizer
que nenhum consumidor estaria disposto a pagar pmisum BMW com as
mesmas caracteristicas de um Mercedes quande&sstert preco menor,

» Transitivas — 0 pressuposto da transitividade diz-gue se um BMW ¢ preferivel a
um Mercedes, e que se um Mercedes € preferivel Auoh o BMW deve ser
necessariamente preferivel a um Audi. Isto ocoaie po dizer que uma opcéao €
preferivel a outra, isto implica que esta opcao tiema utilidade maior que a outra.
Dessa forma, de acordo com o exemplo, seria imypadsgile um Audi tivesse uma

utilidade maior que um BMW.

Na opinido de Sapir (2005), ser racional podemmiBcar que nada se faz sem razéao,
porém indica que para a maioria dos economistasias®nal tem uma definicdo mais
restritiva: busca intensa da maximizacdo dos luowsda utilidade. Na opinido deste
economista francés, os economistas classicos itiveansciéncia das lacunas da teoria
tradicional muito cedo, sendo que esta teoria tes® um paradigma central do
pensamento econdmico na segunda metade do sécule,Xdesde entdo, ha uma
significativa interacdo com certos segmentos dasc@s sociais com 0 proposito de

promover mudancas de grande valor acrescentado.

Na opinido de Neves (1995: 67) ndo se deve ideatifa racionalidade e o interesse

préprio com o0 egoismo:
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[a] racionalidade econdmica significa apenas qadpdim certo objectivo, que pode
ser egoista ou altruista, as pessoas, em geraurpm a melhor maneira de o
satisfazer. Um santo e um assassino pode ser ®sadaonais, independentemente do

juizo moral sobre 0 seu comportamento.

Surge também o conceito de risco como medida dgsiy®is eventos incertos. Ao
contrario da incerteza, a medicdo de risco € aofgjediutiliza ferramentas probabilisticas e
estatisticas. Dessa forma, o calculo de riscos & umaneira objetiva de lidar com
incertezas subjetivas ou incertezas decorrentesat@os desconhecidos, formando, assim,
0 conceito de expetativas, que influenciam diretdmas decisdes. Nesse caso, a fungao
de utilidade esperada define o grau de aceitacadeoaversdo ao risco. Quando existe
aversao ao risco, a utilidade esperada do indivédodncava em relagdo a origem — o seu
declive torna-se menos acentuado a medida queiezeagaumenta — e, por outro lado, o
individuo propenso ao risco tem a sua funcdo deladie esperada convexa — o declive
torna-se mais acentuado a medida que a riquezangaun{®¥arian, 2010). A Figura 4.2

retrata essas condicoes.

Utilidade Utilidade
+ F' Y

h 1 2 1 h-
] Riqueza r r o f Riqueza
{a) aversao ao risco (k) propensio ao risco

Figura 4.2 Funcéo utilidade esperada
Fonte: Adaptado de Varian (2010)

Note-se, na Figura 4.2 (a), que em condi¢cOes datema, a utilidade do valor da riqueza
no nivel § é maior que a utilidade esperada da rique9ai&to é, o individuo prefere ter o

valor da riqueza a correr risco. O contrario pasteadservado na Figura 4.2 (b), quanlo u
> ¥, 0 que denota maior aceitacéo ao risco. Resumiua@mto mais céncava for a fungéo

16



utilidade, mais avesso ao risco sera o individuguanto mais convexa, mais amante do

risco o individuo sera. (Varian, 2010)

A teoria da utilidade esperada diz que os indivédiazem as melhores escolhas dado o
que eles querem, sabem e podem pagar; e ndo sitndeem consideracdo os fatores
comportamentais e subjetivos envolvidos no procdssdeciséo. Estas preferéncias com
estrutura matematica podem ser aplicadas a uma gasha de mercados e escolhas
politicas e sociais, incluindo aqueles em que asllegs de outras pessoas influenciam o
comportamento de uma pessoa — € 0 caso da temifogims, que sera apresentado no
capitulo 7. (Andrade, 2010; Camerer, 2008)

Segundo Rocha e Rocha (2011: 25)h@moeconomicusem uma outra caracteristica
marcante: a sua unicidade, ou seja, «todos osesyenbndmicos raciocinam da mesma
maneira e utilizam a mesma informacdo. Como coréseis@, 0 seu agir € unico e

previsivel».

Carvalho (2009) afirma que a analise econdmicaidiathl assenta em trés grandes

principios:

» Procura explicar os fendmenos observados na atudgsiqroprios individuos,
considerando-os idénticos uns aos outros. E o d@miadividualismo
metodolégic;

» Afirma que o individuo raciocina e calcula a fimatengir os melhores resultados
possiveis, tendo em conta todas as restricdes tagos

» Estabelece que cada individuo segue 0 seu prdpeesse, Sem se preocupar com
0 bem-estar coletivo. No subcapitulo 7.1 serdo saptadas as lacunas do
homoeconomicusem relacdo ao bem-estar coletivo, através do dilelna

prisioneiro.
Na opinido de Luppe e Angelo (2010: 83),

a racionalidade, do ponto de vista do consumidaplica a ideia de que os individuos
baseiam suas escolhas considerando os precosagldas bens e servigos colocados
a disposicdo, a renda e as preferéncias repressnfalas denominadas funcdes

utilidade.

2 Udehn (2002) define este método como sendo uneipitnou regra que define conceitos coletivos, com
objetivo de explicar fendmenos sociais e reduzisdo macro para visdo micro.
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Ser racional, para Chorvat e McCabe (2005), sangrocesso de decisdo que resulta da
selecdo do melhor método para alcancar um objetiv@inda, quase todo o processo de

deciséo que é baseado em regras.

Porém, Frank (1997) alerta que ha duas abordagsmgak a definicdo de racionalidade:

* Interesse préprio como Unica motivacdo (egoismdg¢cria segundo a qual os
individuos racionais apenas consideram os custbsneficios que lhes dizem

diretamente respeito;

* Objetivos imediatistas — teoria segundo a qual rmBviduos racionais atuam

eficazmente para atingir quaisquer objetivos qonbasm no momento da deciséo.

No caso do Paulo, se ele simplesmente escolhesg@aoum carro novo para se deslocar
do trabalho para a faculdade, esta conduta serianed segundo o critério do objetivo
imediato, caso ndo pagasse mais pelo carro do gqeeassario. O facto de se arrepender
posteriormente de ter comprado o carro novo — giéisy de ter pago um valor superior
pensou também que o carro poderia apresentar prablde fabrica — ndo é simplesmente
relevante segundo este critério. Segundo o critiriegoismo, pelo contrario, esta conduta

seria irracional.

Ja para Camerer e Fehr (2006), o pressuposto danalidade consiste em duas

componentes:

* Os individuos assumem que formam, em média, crargrastas sobre os eventos
no seu ambiente e sobre comportamento das ousasgse
« Dadas as suas crengas, os individuos escolhem aagaeibes que melhor

satisfazem as suas preferéncias.

Lambert (2006) exemplifica: os jogadores do casstio dispostos a apostar, mesmo
guando ha expectativa de perder; as pessoas dizenguerem poupar para a reforma,
comer melhor, comecar a fazer exercicio fisicoapde fumar, mas ndo tomam essas
atitudes. As vitimas que se sentem mal tratadagjale a mesma coisa como forma de
vinganca, embora isso fira 0os seus proprios indesesTais factos perversos sdo uma
afronta direta ao modelo padrdo tlomoeconomicus dm ser inteligente, analitico,

egoista, que tem perfeita auto-regulacdo na busktaealis objetivos futuros e é insensivel

a estados corporais e sentimentos, tornando-se nstmumento maravilhosamente
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conveniente e simplificador para a constru¢cdo deria® académicas. Mas o

homoeconomicuem uma falha fatal: ndo existe.

Hart, Walton e Philips (2009) alertam que os corgmentos que interessam aos
economistas ndo sdo necessariamente as decis@esefias e, em muitos casos, nao

envolvem dinheiro ou qualquer outro recurso finaoce

Tendo em conta o processo decisorio, 0 modelo makicontempla as seguintes etapas

|6gicas sucessivas:

» Diagnostico do problema;

» Percecdo e explicitagdo das acdes possiveis;

* Avaliagdo de cada eventualidade pelos critériosvados dos objetivos ou
necessidades;

« Escolha da decisao que maximize o resultado. (Aled?810)

Um grande conjunto de evidéncias acumuladas nasagltrés décadas mostra que muitas
pessoas violam a racionalidade e os pressupostpseteréncia que sao rotineiramente
utilizados em economia. Hart et al. (2009) exengalii uma lacuna do comportamento do
homoeconomicuda seguinte forma: alguém pode preferir 3 laraajasinidade monetaria

(u.m.), mas, paradoxalmente, prefere pagar 10 pom30 laranjas. A relacdo exata entre
valor e utilidade € desconhecida, mas a maiorigaardia que € ndo-linear e, a medida que

aumenta o valor total, o aumento na utilidade dieaeamidade adicional de valor diminui.

Outro exemplo dado pelo neuroeconomista Richardr&mt (2007): porque contratam 0s
individuos seguros e compram bilhetes de lotaria®e@Quro isola de um imprevisto

financeiro (perdas), € um investimento com retomegativos esperados. A compra de
bilhetes de lotaria € um comportamento de jogo iqudica a aceitacdo de um retorno
negativo esperado (custo do bilhete) na tentatevag@hhar um valor superior ao custo
afundado. Ironicamente, os individuos fazem o seqara evitar possiveis perdas e
compram bilhetes de lotaria para buscar ganhosgais, contudo ambas as compras

representam perdas esperadas.

Porém o homem tem racionalidade limitada, pois emlpyocure maximizar os seus
préprios interesses, ndo possui perfeito conhed¢oném todas as variaveis subjacentes a
tomada de decisédo. Isto € o que conhecemos pamaddo incompleta e assimétrica. O
conceito de racionalidade limitada implica que omadda de decisdo, a razdo pode ser

limitada pela impossibilidade da obtencdo de todanfarmacdo necessaria, pela
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capacidade cognitiva do individuo, pelos recurgsgahiveis, entre outros. A maior parte
dos jogos estudados na teoria dos jogos é de iaf@mimperfeita. S6 seria perfeita se
todos os jogadores conhecessem previamente os emastfeitos pelos outros jogadores.
(Carvalho, 2009; Rocha e Rocha, 2011)

O modelo da racionalidade limitadBounded Rationalijy— preconizado por Simon em
1957 — propde que ndo é possivel para um tomadaedsdes ter acesso a todas as
possibilidades de acdo, medindo todas as opc¢oesloda impossibilidade fisica de ter
acesso a todas as informacdes e processa-lasdaléito custo envolvido neste processo.
Este investigador também explica que a capacidadedividuo para reunir, compreender
e aceder informacdes da memoria e fazer inferénéidgmitada por: informacgdes
incompletas e imperfeitas; pela complexidade doblpra; pela capacidade de
processamento de informacéo; pelo tempo dispomiaed o processo decisoério; pelas
preferéncias conflituantes dos tomadores de decipélms ambientes extremamente
complexos nos quais se situam, tendo assim dendmirestas limitagcbes como
racionalidade limitada. Por esse ponto de vistaelohumano tomara sempre decisdes

satisfatorias e ndo 6timas. (Justa, 2011; MorRerira, 2006)
Segundo Suzart (2010) os pressupostos adotadestgamodelo s&o:

« E impossivel (ou quase) que o decisor maximizeaauslidade;
* Na&o é uma tarefa simples lidar com a incerteza;
* Ainformacéo disponivel ndo é completa;

* O tomador de deciséao tem capacidade limitada deepsamento da informagao.

Além dos pressupostos acima citados, pode-se afigma o modelo de racionalidade
limitada diferencia-se do modelo racional, printipente, por considerar que a decisdo

tomada nao é a melhor op¢éo disponivel, mas apema®pcao satisfatoria.

Moritz e Pereira (2006: 62) resumem que para o toda racionalidade limitada, o

processo decisorio

¢é feito de acordo com critérios especificos quetdim o processo de escolha e o
namero de alternativas possiveis. Uma alternatiselécionada entre as diversas
propostas de acordo com o critério escolhido. Estaonsiderada satisfatoria e
aceitavel, mas nao se trata da melhor escolhavebssina vez que isto € uma fic¢ao:
ndo é possivel otimizar as decisdes, dados os @lst®s envolvidos no processo

decisorio e a impossibilidade de ter acesso a taslatternativas possiveis.
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As contribuicbes dos constructos feitos por Simorarh importantes para as ciéncias
econdémicas. De um modo geral, a racionalidadedutaitrevelou os problemas do modelo
racional classico, permitindo e despoletando audisio e o desenvolvimento de modelos

decisorios mais proximos da realidade.

De acordo com informagfes ja mencionadas, a ecengms seus primordios, tinha por
base técnicas matematicas para predicdo economécadap dependiam da subjetividade
humana, a escolha considerava as demonstracOematiates que proporcionassem maior
lucro ou menor perda financeira (benefiaci® custo). Desta forma, acreditar que o
individuo tomaré decisdes baseadas apenas em deagfes matematicas revelou-se
incompleto, evidenciando vérias lacunas, pois o pmtamento € influenciado por
sentimentos e 0s sentimentos sdo constructos ingemgs com a teoria da utilidade
esperada, teoria esta que considera a generalidasdespostas dos sujeitos a partir de um
balanceamento entre custo e beneficio. Ou sejadoessario acrescentar a questdo da
subjetividade na forma que a economia tradiciopegsentava para o processo de tomada
de decisdo. Por muitos anos acreditou-se que adtomea decisdo fosse um processo
primordialmente racional e desta forma buscavarsm®rdrar padrdoes comportamentais

gue fossem condizentes com esta perspetiva. (Feerkaller, Spanhol e Leal, 2008)

Conjugado com as criticas aos modelos de analikeadbs pela economia tradicional,

surgiu um numero significante de tentativas de isuprnecessidade de um modelo
analitico que fosse representativo e confiavel patamada de decisdo na economia. Os
economistas, segundo Costa (2009a), assumiram @séudo das acdes econdmicas do
homem poderia ser feito compactuando com as outliasensdes culturais do

comportamento humano: dimensdes morais, éticagjosds, politicas, etc., além das
influéncias psicologicas. E, assim, surgiu uma neggente de estudo econdmico, a

economia comportamental.

Com o intuito de uma melhor apresentacéo das iggjasstas, no fim do capitulo 5, seréo
apresentados exemplos sobre o tema das falhascidmaladade juntamente com uma

exposicao sobre o0s processos neurais de tomadxidéal

4.2 ECONOMIA COMPORTAMENTAL

O homoeconomicusom a sua singularidade e unicidade nao tem asiilaele exigida
pelo mercado; assim, a economia tradicional ndsyddsrramentas e teorias necessarias

para lidar com este mercado. Portantohanoeconomicusleve ser substituido pelo
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homem que tem emocgdes, 0 que exige uma cooperag&oas ciéncias econdmicas e as
neurociéncias para uma melhor modelizacdo do ppoa#s tomada de decisdo. (Rocha e
Rocha, 2011). A economia comportamental procurardesr e analisar o comportamento
do individuo face a acontecimentos de natureza Gecma, recorrendo a nocdes e

conceitos da psicologia, incluindo variaveis conmesrecao.

Para que as decisdes econdémicas fossem consideadidéestorias, era necessario levar em
consideracdo o comportamento do agente econonssom a economia comportamental
tem origem na insatisfacdo de economistas com @xagdes oferecidas pela sua propria
disciplina. Estes economistas entdo procuraramicaqdles na psicologia, na histéria, na
sociologia e na biologia. Segundo Afonso (2010gcanomia comportamental estuda o
comportamento dos mercados de modo a incluir asgsigologicos na sua analise, sem
abandonar os pressupostos da teoria economiceacitraali, complementando-a com

hipoteses mais realistas. Os pesquisadores desificegdo procuram uma ampliagdo da
perspetiva econdmica por meio da adicdo de dadwe $0comportamento dos agentes

econémicos.

Na opinido de Carvalho (2009), enquanto que naaté@dicional cada individuo procura
maximizar o seu bem-estar, os comportamentalistashhecem a impossibilidade de uma

maximizagéo estavel da utilidade.

Esta teoria traduziu-se numa tentativa de genaralim conjunto de processos cognitivos
aplicados aos processos de decisdo que pudesseomsiean a incapacidade explicativa
do modelo racional, defendendo também a importardas heuristicds e dos
enviesamentos cognitivos como mecanismos adaptatjiue permitiam aos individuos
racionalizar 0s seus recursos cognitivos e comt@sar as decisdées mais corretas face as

ofertas disponiveis. (Rosa e Morais, 2011)

Para reduzir as exigéncias de processamento demefées da tomada de deciséo,
principalmente em condic¢des de incerteza, os toneadie decisdo utilizam regras praticas
denominadas heuristicas, que segundo Tversky e efam (1974) podem ser

classificadas em:

 Ancoragem — ou de ajustamento, realizacdo de ajusten valor inicial ou

“ancora”, que é determinado arbitrariamente cone less antecedentes histéricos,

% Heuristica: mecanismos de simplificacdo da inf@&oa sem os quais seria impossivel decidir a melhor
alternativa face a quantidade de informagao edatenvolvidos numa tomada de deciséo.
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pela forma deapresentacdo de um determinado problema ou pormafbes
aleatorias;

» Disponibilidade —facilidade com que um determinado ttacé lembrado ou
imaginadagpelo tomador de decis;

* Representatividade associacdatravés da similaridade de um evento espec

comoutros do mesmo tip

A heuristica de ancoragem € umomeno extremamente robusto, sendo dificil exos
seus efeitos. Numaecisdo ideal, as pessoas deveriam descontar awaigmalores
sugeridogjue sejam desproporcionalmente altos ou baixosjssas1do ocorre na pratic
O primeiropasso para se chegar a exatiddo no processo (e@&dér consciéncia dess
valores extemos e procurar geresempre qu@ossivel, outros valores que contrabalan
a ancora inicial.Por outras palavre isso ocorre quando umpessoa, Nno proces
decisorio, tem em contam valor de referéncia (ancora) [ escolher um determinac
rumo de ago e ajusta esse valor para chegar a decisao final (ajustamentc(Carmo,
2005; Filho, 2010).

Dois exemplosse Paulo decidisse pcomprar um carro novo, elgoderia ancorar o seu
julgamento na lista de precoss carrose mentalmente ajustar esse valor para desc
gue eventualmente podem ser concediAgora, se decidisse por um carro usad
vendedor poderia comeca negociacd@presentando um preco alto, tentarassim
ancorar o Paulo nesgpreco. Desta forma, cndo o vendedooferecer um desconto sot

0 preco inicial, Pauloé interpretar o preco mais baixo como um valstgt

Numa demonstracao sobwyeefeito ancoragem, Tversky e Kahneni®74), questionaral
dois grupos deestudantes do ensino secundasobre o resthdo de expressd
matematicasOs dois grupc teriam apenas cinco segundos para fornecer asstas As

fichas entregues a cada grupo tinharexpressdes que constammgura4.3:

e 8x7x6x5x4x3x2x1 e 1x2x3x4x5x6x7x8

Figura 4.3 Expressfes matematit
Fonte: Adaptado d&versky e Kahneman (19: 1128)
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Para responder a esta questao rapidamente asgdssea seguir alguns passos e estimar
0 produto através da extrapolacdo ou ajuste. Caraustes geralmente sdo insuficientes,
este procedimento deveria levar a subestimacdon Alésso, como o resultado dos
primeiros passos da multiplicacdo (da esquerda pardireita) € maior na forma
decrescente (grupo 1) do que na forma crescenipdd) e, portanto, a primeira forma
deveria gerar uma estimacdo maior do que a seguhksladuas suposi¢bes foram
confirmadas. A estimativa média para a primeiraresgio foi 2.250, enquanto a

estimativa para a segunda foi 512. A respostateoéré0.320.

J& a disponibilidade é uma heuristica que envadfeeetites e complexos tipos de fung¢des
cognitivas, tais como a memoria e a imaginacacer dlvida uma das heuristicas mais
frequentes e, como as demais, conduzem constaritea@erro. Ou seja, de acordo com a
heuristica da disponibilidade, as pessoas julgaparéir da facilidade de consultar a

memoria sobre experiéncias anteriores. (Filho, 2010

Por exemplo, Paulo resolveu que para além de comprecarro novo, iria comprar um
carro de uma gama superior. Estava na davida emt®8MW e um Mercedes, gostava dos
dois modelos e os precos eram, apesar de eleveelog/hantes. Paulo decidiu que iria
escolher tendo em consideracdo 0s custos de mafatetos carros. Apos algumas
consultas, verificou que o Mercedes tem custos a@eutencdo mais acessiveis e decidiu
gue na semana seguinte iria comprar o MercedegnRaro fim de semana, foi a uma
festa e comentou com 0s amigos a sua decisdo. dosrmmigos alertou-o de imediato que
teve um Mercedes e que teve problemas com var@moponentes, gastando assim uma
pequena fortuna com a reparacao. Com esta infoomBeéilo fica indeciso. Qualquer que
seja a sua decisdo, esta historia po-lo a pensesaade ser a histéria de um carro contra
centenas de casos. Mesmo que Paulo opte por unsdaeacional a favor do Mercedes, a

historia do amigo recebera muito mais peso do cgrecs.

Outra demonstracdo também efetuada por Tversky lendfaan (1974): fizeram aos
participantes voluntarios da pesquisa a seguingstga: “Se uma palavra de trés letras é
mostrada aleatoriamente num texto em inglés, € fremjsente que a palavra comece com
‘r ou que tenha ‘r como terceira letra?” A maedos voluntarios optou pela primeira
opcao e disse ser mais provavel que a palavra essegom “r’. Entretanto, a lingua
inglesa possui mais palavras de trés letras quartam em “r’ do que as que comegcam
com tal letra. A maioria dos participantes julgaifdrma errada porque as palavras que

efetivamente comecam com “r’ sdo mais facilmenticastas pela memaria do que as que
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tém a letra “r" como sua terceira letra. O uso daristica da disponibilidade leva sempre

ao erro no que se refere a influéncia da memoériardm prazo.

Além da memoaria de longo prazo, outra funcédo cogninvolvida € a imaginacdo, que
possui um importante papel na heuristica da diggdmade, uma vez que auxilia na
avaliacao da frequéncia e da probabilidade de &com dos factos e eventos em questao,
bem como esté diretamente associada ao grau desisteda pessoa pelo assunto e a carga
emocional envolvida. Entretanto, a capacidade dagimacédo do ser humano é limitada,
podendo também interferir, muitas vezes negativéanem processo de estimacdo dessas

probabilidades e frequéncias. (Carmo, 2005)

Contudo, a heuristica da representatividade, acerfegando comparamos a probabilidade
de um acontecimento com categorias semelhantesigiggges, baseadas em estereotipos.
Apesar de normalmente produzir estimativas contégegom respostas advindas das
teorias normativas, algumas vezes conduz a desvimsonsisténcias previsiveis. (Carmo,

2005; Filho, 2010).

Como Paulo decidiu comprar um carro de gama supepiando ele estacionou em frente
a faculdade, todos os colegas pensaram que Pah&oum nivel de vida acima da média.
Porém, os colegas estavam enganados. Apesar dedeawfio novo e ja possuir um carro
tdo caro, era um cidaddo comum que ainda moravaosopais numa casa modesta. Este
julgamento por parte dos colegas foi concebido eataredtipo habitual de que quem tem

um carro de valor elevado, esta financeiramentwebkha vida.

Uma demonstracdo da heuristica da representatesifdéteh pelos psicélogos Kahneman e
Tversky (1979): Linda tem 31 anos, solteira, atestrovertida e muito inteligente. Ela &
formada em Filosofia e quando era estudante, ppawedse bastante com questdes ligadas
a discriminacao e justica social, além de partrcgra manifestacdes por direitos politicos

e civis. Qual descricdo € mais provavel estar tmem relacdo a Linda?
a) Linda trabalha como caixa de um banco;
b) Linda trabalha como caixa de um banco e padiatpramente do movimento feminista.

A previsdo de Kahneman e Tversky (1979) foi de ajdescricao representada pela opc¢éo
“b” seria considerada mais provavel do que a dadia @pcao “a”. Afinal, a descricdo de

personalidade da Linda foi exposta para ser maiesentativa de uma feminista do que
de alguém que trabalha num banco. De facto, a mailas respostas seguiu o padrdo

previsto, que contraria, entretanto, um principsbagstico basico: a probabilidade da
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ocorréncia simultdnea de dois eventos ndo podenss&r do que a probabilidade de
ocorréncia de somente um dos dois eventos. Ou S®jagaixa de banco e feminista é
necessariamente menos provavel do que ser cabande, porque o0 primeiro evento € um
subconjunto do segundo. E interessante notar qeerc de julgamento permaneceu
(embora em menor escala) mesmo quando os investegdnodificaram a primeira
descri¢do para Linda € caixa de banco, quer eddemjinista ou nao.

Para Camerer (2003a), esse campo emergente deo embuesenta as vantagens dos
avancos da psicologia e da neurociéncia e subgiiteis suposicées de racionalidade com
suposi¢cées mais realistas e explora as suas ippsaOs economistas comportamentais
argumentaram que as provas e as ideias da psigbagieriam melhorar o modelo de
comportamento humano que herdaram da economiaitradl. Numa definicdo util, a

economia comportamental propde modelos de limitdsescalculo racional, forca de

vontade e auto-interesse, visa codificar essegdelsmiormalmente e explorar as suas
implicacbes empiricas usando a teoria matematitajsando os dados fornecidos pela

economia experimental. (Glimcher, Camerer, FehidrBok, 2009)

Camargo (2009) indica que a economia comportamee@lie sete principios basicos e
tem por base que ndo é possivel considerar o thaivapenas como maximizador de

beneficios e minimizador de custos:

O comportamento do outro individuo interessa —agsshumanos observam e
copiam 0s outros e sdo encorajados a agir quamienseue os outros aprovam o
seu comportamento;

* Os hébitos sdo importantes — ter atitudes senotexcéncias delas;

« As pessoas sao motivadas a fazer a “coisa certa’”;

» Crencas proprias e expectativas influenciam o cotapento;

e Os individuos tém aversdo as perdas; sdo fracogemnos computacionais; dao
grande valor a eventos recentes e pouco valorwos$; ndo calculam bem as
probabilidades; preocupam-se demasiado com acor@rtids improvaveis e sao
influenciados fortemente pela forma com o probléna@resentado;

» Os individuos precisam sentir-se envolvidos pasapmudancas.

A proposicao apresentada por esta teoria € quenalan@cional, no qual se estabelecem
equilibrios constantes entre varias escolhas l6g&aafinal, um ambiente emotivo, onde a

irracionalidade tem um papel importante. (Carvaftif)9)
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Desta forma a psicologia e a economia tradicioraaisitaram e desenvolveram 0s seus
conhecimentos por varias décadas do século pasgamocaminhos diferentes. A
psicologia pde o acento no entendimento da natulez@&lementos das decisdes, do modo
como elas se estabelecem e sdo modificadas naé@xpey do modo como se determinam
os valores. Assim, a visao psicolégica do processdecisdo esta influenciada pela ideia
de mudanca e pelo contexto influenciado de intes@e percecdes, das razdes e das

emocoes. (Pascale e Pascale, 2007)

Camerer (2005) alerta que a economia comportamaéatalé um subcampo distinto da
economia. E um estilo de modelizagdo, ou uma estwlpensamento, que se destina a
aplicar a uma ampla gama de questfes econdmicésoria do consumidor, financas,
economia do trabalho e assim por diante. Enquanttados psicolégicos que alimentaram
muitos desenvolvimentos na economia comportamerg@ab em grande parte
experimentais, a economia comportamental € umalagem e a economia experimental é

um método.

Camerer e Loewenstein (2004) identificam que osdest em economia comportamental
seguem alguns passos basicos. O primeiro passoidénéificacdo de pressupostos
normativos ou modelos que sdo omnipresentes emteanomistas, como a racionalidade
e a utilidade esperada. O segundo, identificacéesadomalias, isto €, demonstram claras
violacbes de pressupostos ou modelos e descartamesieulosamente explicacbes
alternativas. Terceiro, as anomalias sdo usadaso copiracdo para criar teorias
alternativas que sejam capazes de generalizar o®ekxistentes. Um quarto passo, é a
construcdo de modelos econdmicos do comportamerdgando as hipéteses
comportamentais do terceiro passo, derivando angstas suas implicacdes. O passo final
tem sido dado recentemente, de modo que muitasofig@es da economia
comportamental estdo a afirmar-se propondo novagelog gerais que possam incluir as

regularidades psicologicas encontradas nas anatglgamodelos econdmicos classicos.

Segundo Hart et al. (2009), a psicologia experialeata economia tém existido por
décadas como sendo areas paralelas no que diitoespdesenvolver normas e teorias
descritivas de tomada de deciséo. Esta distanc@ifala por diferencas conceptuais entre
estas duas areas. Os economistas assumiram guinim@im acesso a estados internos
(como uma emocéao, ideia, medo ou conflito), par fesmularam as teorias com base no
comportamento racional. J& os psicologos tendenvlacar um grande énfase em

investigar os estados internos que podem govemaglactes entre fatores ambientais e
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comportamentais. O advento da neurociéncia e as ®anicas nao-invasivas, que

permitem a gravacéo das atividades cerebrais coelemte resolucao espacial e temporal,
tem finalmente colocado os investigadores a trabbadim conjunto, estando assim mais
perto do objetivo de observar, analisar e chegaroaslusdes sobre os estados internos

associados a decisdo econdmica.

O modelo do homem racional utilizava o recursoxdepolar o pensamento racional para
os individuos, mas 0s economistas comportameniaiamente com 0S nheurocientistas
constataram que as decisfes econOmicas tomadasnpolso estdo, primordialmente,
relacionadas com a regido do cérebro ligada & emn@ & a economia comportamental
introduziu o estudo mais detalhado das emocfesdigsa econdmica, era apenas natural
gue alguns pesquisadores dessem 0 passo segusieyEstigar muito literalmente como

funciona a cabeca do decisor.

4.3 PROSPECT THEORY

Conforme ja foi exposto, num ambiente de incertezacionalidade € apresentada como
um dos fatores essenciais para a tomada de de€fséomportamento racional faz com
que os individuos tratem as informacdes de formatigh e ndo tenham tendéncias,
propensdes ou aversées. Porém, a capacidade evagiotiomador de decisdo e a prépria
complexidade dos problemas, limitam o processosdeoi e tornam raras as condi¢cdes
necessarias para o uso da perfeita racionalidadeimAsendo, ao pressupor-se que 0
individuo apresenta uma racionalidade limitadandese indispensavel o conhecimento
dos aspetos psicologicos e cognitivos que o limitgmara que haja uma maior
compreensao do efeito das preferéncias individuaitomada de decisdo e assim revelar-
se gue na forma como sdo tomadas as decisfes Gegurisca € uma alternativa

satisfatoria, razoavel e que traga a solucao diseja

Para Kahneman e Riepe (1998) o julgamento intuniaiorizado pelo decisor pode ser
desencadeado por uma série de ilusbes cognitigasisticas e enviesamentos cognitivos,
que afetam as decisdes, ocasionando tomadas difi@emjuivocadas, ndo baseadas na

racionalidade.

Na opiniao de Carvalho (2009), Kahneman e Tversky concordavam com a teoria da
utilidade esperada, pois achavam que esta ndoeglegscom precisdo como os individuos
avaliam as opg¢Oes quando situacdes de risco est@b/ielas. E assim, com o intuito de

eliminar as lacunas desta teoria, criaraRr@spect Theoryque demonstra que a aparente
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falta de racionalidade na tomada de decisdes perdpascialmente explicada pela forma
como as alternativas sdo estruturadas, ou sejau@dama de perspetiva para um
determinado problema pode influenciar e enviesas@lha das alternativas. Utilizando
problemas hipotéticos, eles verificaram a invaledath teoria da utilidade esperada e

abriram um vasto campo de estudo na busca do emtemid da n&o-racionalidade.

Para Tversky e Kahneman (1974), as pessoas confiamlimitado nimero de principios

heuristicos, os quais reduzem a complexa tarefacdder as probabilidades e predizer
valores em operacdes de julgamento. Conforme jdodsirado no subcapitulo anterior.

Embora essas heuristicas sejam Uteis, algumas l@mea os individuos a cometerem
sistematicos e severos erros. Faz por exemplo c@mroglecisor corra mais risco do que
previra, sofra consequéncias que ndo pode anteasteja mais propenso a realizar
negociacdes injustificadas e acabe por culpar ds®Wwu a si mesmo pelos maus

resultados alcancados.

A Prospect Theongfirma que, quando confrontado com varias opgdegr humano ira
escolher o que vai render o maximo na utilidadep@muda minima) apds todos os custos e
0s beneficios terem sido considerados. Esta te@aacou a demonstrar as formas das
curvas de utilidade quando os individuos sao ageasgerdas tanto quanto a ganhos de
risco, escolhendo muitas vezes recompensas meraresdetrimento de grandes
recompensas (Hart et al., 2009). SegundRyaspect Theorynas escolhas que envolvem
ganhos certos, os individuos sdo avessos ao rissaseescolhas que envolvem perdas
certas, sao propensos ao risco. Geralmente, asstaspara as perdas sao mais extremas
do que para os ganhos. (Carvalho, 2009)

Por exemplo, um individuo compra uma acao por ) a.se essa acao valorizar para 15
u.m., em meédia as pessoas vendem a acao, ou&ejqii@rem correr mais riscos e realizar
o lucro, tendo assim o prazer do retorno financéitas se a acao desvalorizar para 5 u.m.,
em média as pessoas mantém a acao, ndo querenn,\@ndeja, quando estdo a perder 0s
individuos correm o risco de manter a acdo. Queratizar o ganho, mas ndo querem

realizar a perda, preferindo assim correr 0 risco.

Difere da teoria da utilidade esperada em varipstas: substitui a nocao de utilidade por
valor (definido como ganho ou perda) e postula guincdo de valor para ganho é
diferente da funcdo de valor para perda; predieiboeda certeza, mostrando que pessoas

atribuem maior peso a resultados certos do queswdtados que sdo apenas provaveis;
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apresenta o efeito reflexivo, no qual postula queverso dos prospetos reverte a ordem de
preferéncia, com a certeza a aumentar a avers@&oda p o desejo de ganhos; discute o
efeito de isolamento, no qual as pessoas deixaaddeos aspetos que séampartilhados
por diferentes resultados, focando-se nos compeseaqie os distinguem. (Kahneman e
Tversky, 1979)

Nas primeiras tentativas de modificacdo da teoaautllidade esperada, Kahneman e
Tversky (1979) distinguem o processo de decisdodams fases: uma primeira fase,
chamada fase de edicédo, e uma fase subsequentegdinéase de avaliacdo. Na primeira
fase as opg¢Oes sédo organizadas e reformuladassipgpéificar a avaliacdo e a escolha
subsequente, ou seja, o individuo constroi umasangteliminar dos prospetos oferecidos
criando um ponto de referéncia proximo da decisd®.resultados desta edicdo séo
codificados como ganhos quando excedem este padme perdas quando os resultados
sao menores do que o ponto de referéncia. Sendasgpencipais operacoes, na primeira
fase, sao:

» Codificagédo — significa que os ganhos e as per@asdentificados a partir de um
ponto de referéncia estabelecido pelo préprio iddiv;

* Combinagéo — simplificacdo das probabilidades;

* Segregacao — separacao de prospetos sem riscoodpetps com risco;

* Cancelamento — o processo de escolha dos prospetigsaparentes e simples,
cancelando ou nao, através da analise das pratzisb reais de escolha;

» Simplificacdo — realizacdo de arredondamentos sldteglos, probabilidades, bem
como o descarte das probabilidades minimas;

* Detecado de dominancia — analise das probabilidafie®cidas para detetar a

alternativa dominante, as quais séo rejeitadassaiores avaliagoes.

Na fase de avaliacdo, o tomador de decisdo esoaksultado que tem maior valor, sendo
este valor expresso em duas escalas: uma que nwstnpacto da probabilidade do
resultado possivel sobre a respetiva avaliacdatra gque mostra o valor subjetivo das
alternativas propostas para decisao.

Segundo Macedo (2003), existem trés diferenca® e@atria da utilidade esperada e a
Prospect TheoryPrimeiro, naProspect Theoryos decisores ndo estdo apenas interessados
no estado final de riqueza em si, mas na alterdedtqueza relativa a um dado ponto de

referéncia. Este ponto de referéncia é normalmemtivel atual de riqgueza; desta forma,
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ganhos e perdas séo definicbes relativastaois quaatual. Porém, além dsiatus quoo
ponto de referéncia também pode ser um nivel dezadesejado. Reforcando a diferenca
em relacdo a teoria tradicional, a forma da fung¢almr proposta mostra como esses
investigadores substituem uma importante hipotesdedria tradicional da decisédo: a
neutralidade em relacdo ao resultado, seja uma perganho. Também o facto da funcao
mudar de comportamento a partir do ponto de ret&égque define o ganho e a perda,

torna fundamental analisar esta referéncia costatos qualo decisor.

A segunda diferenca dBrospect Theoryem relacdo a teoria da utilidade esperada é
referente a funcéo de valor. Além do valor serrigdi em relacdo as mudancgas do estado
de riqueza, € uma funcdo com forma de “S”. Assiggricavo para ganhos e convexo para
perdas e exibe uma reducédo de sensibilidade tantpua se refere a ganhos, quanto a
perdas, ou seja, nas duas direcbes conforme Hgdir®u seja, o valor marginal tanto no
ganho quanto na perda diminui com o aumento demslkeogou perda em relacdo a um
valor de referéncia que define subjetivamente oxaitos de ganho e de perda. Além
disso, tem uma curvatura no ponto zero, sendo mgreme para perdas pequenas que
para ganhos pequenos. As decisbes sdo tomadaancknsie sobre os ganhos e perdas, 0
que significa que o argumento da funcdo de valor éndiiqueza, mas sim mudancgas na
riqueza e os individuos ndo gostam de perder. Assifuncdo de valor € mais ingreme
para as perdas (perdas parecem maiores) do queganhos. O grafico da funcéo, na
teoria da utilidade esperadaide Figura 4.2), em contraste, mostra que normalmeénte
mais plana em ambas as direcdes. (Ackert e De2@d$),;, Kahneman, 2003; Macedo,
2003; Rocha e Rocha, 2011; Weber e Johnson, 2009)

A inclinacdo da curva diminui conforme movimentaga direita. Desta forma, um ganho

de cinquenta unidades pode produzir cinco unidddesatisfacdo subjetiva, mas um ganho
de cem unidades nao produzira dez unidades désatssubjetiva. Logo, a medida que a
importancia do ganho aumenta, a satisfacdo suptamgue ao individuo obtém de cada
unidade suplementar diminui. Trata-se do princigéo utilidade marginal decrescente.

(Afonso, 2010).
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PERCEPCAD DE VALOR
A

Aversdo ao risco em
escolhas entre ganhos

Sensacdo /
de ganho
0 A

=

[a]
\ GANHOS
sensacdo
/ de perda

Y

Propensao ao risco em
escalhas entre perdas

Figura 4.4Funcéao de valor
Fonte: Adaptado de Kahneman e Tversky (1979: 281)

A terceira diferenca € a funcdo de peso de decigée, € a transformacédo das
probabilidades objetivas. Esta funcdo € ndo lineamenta monotonicamente e contém
descontinuidades em 0 e 1, ou entre certeza elplodlaaes muito pequenas. Desta forma,
os individuos sistematicamente dao mais valor augremp probabilidades e um peso
pequeno a grandes probabilidades, ou seja, o thdiviem aversdo ao risco em situacoes
de ganho garantido, ou muito provavel, e buscas@rem situacdes de perda certa ou
muito provavel, conforme é demonstrado na FigusaMa teoria da utilidade esperada, os
agentes tomam decisbes com base em probabilidadbéedadas, e essas probabilidades
sao diretamente proporcionais ao seu peso na todeadecisdo. Ja irospect Theoryos
pesos na tomada de decisdo ndo tém a mesma promasdorobabilidades. (Macedo,

2003; Rocha e Rocha, 2011)
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Figura 4.5 Funcéo Peso da Deci:
Fonte: Adaptado de Kahneman e Tversky (1979: 284)

Desta forma, Kahneman e Tversky (1979) observaraen quando individuos decidem
entre diversas opcdes, a tendéncia é evitar riscasparte referente a perda é mais
acentuada que a que se refere aos ganhos. Jallaaedadocalizacdo de um ponto de
referéncia na teoria é bastante subjetiva, poierdg de heuristicas proprias. Neste
contexto, a forma como um problema é apresentaddete direciona-lo para uma
determinada op¢&do. Como o individuo apresenta gpodamento de aversédo a perda ou

ao risco, tende a optar por direcdes que o afadéepossibilidade de perda.

Kahneman e Tversky (1979) desenvolveram uma expéaiépara a comprovacao da
Prospect Theoryuma das mais importantes quando consideradasagtisa cognitiva e
foi realizada da seguinte forma: foi dito a um grule participantes que uma populagao de
600 pessoas fora atingida por uma epidemia. Esf@dni dividido em dois e cada grupo

deveria escolher uma das duas seguintes altersiativa

¢ Grupo | - Contexto de Ganho

Opcao A: 200 pessoas serao salvas;

Opcao B: existe uma probabilidade de 1/3 das 688gas serem salvas e 2/3 das
600 pessoas morrerem.
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A perspetiva de salvar 200 vidas mostrou-se magemtte do que a incerteza de
ninguém se salvar (72% da opc¢éo A contra 28% dawmBi{.

* Grupo Il - Contexto de Perda

Opcéo C: 400 pessoas morrerao;

Opcao D: existe 1/3 de probabilidade de nenhumsopesiorrer e 2/3 de nenhuma

pessoa ser salva.

A maioria das pessoas mostrou-se mais propensacona situacao de perda de
vidas humanas. As pessoas ndo aceitam a certgeadky 400 vidas e preferem a
probabilidade de salvar 600 pessoas ainda que dmlplidades sejam de 1/3.

Neste contexto, 78% optaram pela opgéo D, enq¥tooptaram pela opgéo C.

Sendo que as opgdes A e C, assim como B e D, 8abcds. A diferenca era apenas que
no primeiro problema formulado, as op¢des eramesmds de vidas salvas e 0 segundo
em vidas perdidas. As pessoas estdo mais dispagi@agntemente, a correr riscos para
evitar que vidas sejam perdidas do que para saldas. (Lambert, 2006).

No primeiro contexto o problema refere-se a garhoanalise de beneficio, enquanto no
outro €é referido a perdas ou a uma analise de;ragsm, os investigadores Tversky e
Kahneman procuram explicar os resultados assungodm primeiro contexto leva a um

raciocinio no qual, dado um ganho certo, o indigiduostra uma aversdo ao risco, € no
outro contexto, uma perda altamente provavel irgluem comportamento de busca de
risco. (Rocha e Rocha, 2011)

Outra forma que Kahneman e Tversky (1979) utilimapara ilustrar como os investidores
sistematicamente violam a teoria tradicional fohaés de uma experiéncia que mostra que
as escolhas entre resultados negativos sado imagemngdas das escolhas entre resultados
positivos. Quando os individuos foram entrevistasiiisre a escolha entre um bilhete de
lotaria oferecendo 25% de probabilidade de gant@03u.m. ou 20% de ganhar 4.000
u.m., 65% dos entrevistados escolheram a Ultim&b (@6 probabilidade de ganhar 4.000
u.m.). Ao contrario, quando os individuos foramsjiomados sobre a escolha entre 100%
de probabilidade de ganhar 3.000 u.m. ou 80% dbapiidade de ganhar 4.000 u.m.,

80% dos entrevistados escolheram a primeira atteana

34



Na primeira situacdo, os individuos ndo tém risceseolhem a op¢do de maior valor
esperado (20% x 4.000 u.m. = 800 u.m.). Ja no skegoaso, os individuos violam a teoria
tradicional (maximizacdo da utilidade) ao optarapplimeira alternativa, visto que a
segunda opcéao proporciona maior valor esperadaidarimeira (80% x 4.000 u.m. =
3.200 u.m. > 3.000 u.m.). Esse desvio de comporttnfei chamado de “efeito certeza”,
onde os individuos tendem a dar um peso exageraslerdos que tém alta probabilidade
de acontecer. Quando confrontados com uma perapetes perdas potenciais, 0s
individuos reagem de forma a aceitar mais risadamdo novamente a teoria da utilidade
esperada. Ao serem questionados sobre a escolieal®Mo de probabilidade de perder
3.000 u.m. ou 80% de possibilidad de perder 40080, ©2% dos entrevistados escolheram
a segunda alternativa, que tem maior perda espdfaaiano, 2005; Kahneman e Tversky,
1979)

Kahneman e Tversky (1979) discutem o que chamamfel® enquadramentdrédming
effec): quando o individuo avalia e toma uma decis@mflaenciado pelo contexto da
escolha e pela forma como os problemas foram apeekes. Os autores demonstram que
sucessivas alteracdes na forma como € apresenta@munciado podem gerar alteracées

na opcéo de uma determinada acéo.

Um exemplo do efeito enquadramento: na apresen@&don prospeto simplificado de
um investimento de risco, hd uma maior aceitacémipeestidor se for apresentado como
tendo 30% de hipotese de recuperar o dinheiro coratornos esperados, do que se ele for
apresentado como tendo 70% de hip6tese de ndoerecu®u, entdo, recorrendo mais
uma vez ao exemplo da situagdo do Paulo, o vendkmigarro utilizou a estratégia do
efeito enquadramento, quando tentou convencer Raglmmprar o carro, dizendo que o
carro estava em promocdo somente naquele dia. dazessim com que Paulo tivesse
outra perspetiva de compra, pois se deixasse pdra geguinte ndo iria pagar 0 mesmo

preco.

Apresenta-se a seguir a Figura 4.6, que resumdéeasrgtas principais entre a teoria da

tradicional e @rospect Theory
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Teoria Tradicional

¢ Informagdao completa e perfeita

¢ Maximizacdo da utilidade através do
balanceamento beneficio vs custo

e Racionalidade ilimitada

® Perdas e ganhos sdo tratados da mesma
forma

e Escolha do maior valor esperado

Teoria do Prospeto

¢ Informacdo incompleta e assimétrica

¢ Escolhas baseadas nas preferéncias e
por aspectos emocionais

e Racionalidade limitada

® Perdas e ganhos sdo tratados de
maneiras diferentes

¢ Escolha baseada em duas fases: edi¢do e
avaliacao.

Figura 4.6 Teoria tradicional v®rospect Theory
Fonte: Elaboragéo Propria

Resumindo, a teoria da utilidade esperada afirneaagudecisores sdo avessos ao risco,
tanto em situacdes de ganho como de perda, emugunaduacao. Ja Rrospect Theory
contraria essa afirmacgéo, ao observar que 0s desis@o propensos ao risco contra perdas

totalmente certas, e avessos ao risco para gaoiadrménte seguros.
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5. PROCESSOS NEURAIS DA DECISAO

Para Carvalho (2009), qualquer decisdo tomadahmeteem € o resultado de uma série de
etapas neurais, da intervencéo de fatores biolsdinternos) e ambientais (externos) e da
influéncia das emocdes e dos sentimentos e o céampento humano € visto como o
resultado de um processo de tomada de decisdop abjetivo de maximizar a utilidade
em termos de felicidade, bem-estirel good factarou seja, a teoria econdémica foi

baseada no comportamento individual.

Na opinido de César, Vidal, Perez e Coda (2009)eeaisdes humanas sdo mais complexas
do que os modelos propostos para simula-las, dadamsg modelos sdo aproximacdes da
realidade e baseiam-se na observacdo do compottamerdecisor ou em funcdes que
buscam a otimizagédo da decisdo. E por estas viasenéonsegue explicar com exatidéao o
processo decisorio, uma vez que ha grande incigémhei decisbes que contrariam 0S

padrbes esperados ou que se distanciam do pomto. Oti

Peterson (2007) ao efetuar uma revisao da litexatoiore neurociéncia e as influéncias do
humor, atitudes e emocbes na tomada de decisadicaerexistirem evidéncias que

indicam a existéncia de sistemas cerebrais distinigados ao processamento, que sao
responsaveis, por exemplo, pelo gosto ou pela @&vexs risco. Excessiva ativacao ou
supressdo de qualquer sistema cerebral pode lemaiosnas escolhas. Assim, aliando a
neurociéncia a psicologia, este psicélogo, ensinfisgionais do setor financeiro sobre as
origens das emocg0Oes, que podem afetar negativarnetésempenho, por forma a que

estes possam tomar as melhores decisdes.

O esforgo cognitivo a ser empregue na tomada deatesobre a implementacdo de uma
acdo determina o tipo de processamento cerebrat atiizado no processo. (Rocha e
Rocha, 2011)

Sobre o processamento neural em relacdo ao semimenecompensa, Carvalho (2009:

70), explica:

existe uma diferenca enorme na forma como o nassbdm responde as recompensas
atribuidas pela resolucdo de problemas simplesnplesos. As recompensas de curto
prazo podem estimular temporariamente respostasadissimples, mas o0s
comportamentos mais complexos sdo normalmente qerdcalos pela recompensa,

em vez de incentivados.
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A partir dos estudos neurocientificos € propostormatelo ainda mais amplo sobre o

funcionamento neural, o qual para uma melhor aptas@o grafica pode dividir-se em

quatro quadrantes (Figura 5.1) combinados em dimasnddes: uma que responde pelos

processos automaticos e controlados e a outra peta®ssos cognitivos e afetivos, e

esses tipos de processamentos desenvolveram-seepalzer problemas de importancia

evolucionaria, ndo para respeitar as maximas légeapor isso, ndo consideram custos e

beneficios numa dada decisédo. (Camerer, LoewenstBirelec, 2005; César et al., 2009,

Ferreira et al., 2008; Kahneman, 2003). Assim semsl@rocessos neurais podem ser

divididos em:

Processos controlados — que podem ser cognitivoafetivos, seguem passos
l6gicos, sdo invocados deliberadamente pelo indiviguando ele encontra um
desafio e o processo da informacdo é sequenciakarl Sdo associados a uma
sensacao subjetiva de esforgo, pois ha um esf@iggncontrar uma resposta ou
tomar uma decisdo, ativando assim os sistemas dedrize (Que arquivam 0s
conteudos até entdo aprendidos);

Processos autométicos — que sdo a maioria da ad&iderebral, que também
podem ser cognitivos ou afetivos, sdo 0 inverso descritos anteriormente:
funcionam em paralelo, séo rapidos, associativés,580 acessiveis a consciéncia
e sao relativamente desprovidos de esforco — agrarespontaneamente a mente,
sem tocar o consciente. Pelo facto de serem ingeessas pessoas nao Ssao
capazes de descrever como chegaram a decisdo. é@nismo € ativado pela
captacdo de estimulos que passaram pelo filtrotetec@o seletiva, sendo assim
fitrados do meio ambiente; estes estimulos saadficados e interpretados,
ativando sistemas neurais especificos. Os procemsmsnaticos constituem o
modo-padrédo de operacdo do cérebro, representasglm @ maior parte da
atividade eletroquimica do cérebro. O processameat#oinformacdo sendo
paralelo, € muito diferente da estrutura geradaspgistemas de equacoes lineares
propostos pelos economistas para modelizacdo dadeonde decisdo. Esse
paralelismo, com redundancias, facilita a rapidezresposta e a execucédo de
multiplas tarefas simultdneas, aumentando assimpactdade computacional do
cérebro. As resolucdes de problemas e consequentesias de decisdo dao-se de

forma r4pida, sem percecédo de esforco para resoRig&m acesso introspetivo (0
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sujeito ndo é capaz de descrever como chegou 88d@cA maioria das pessoas
associa afeto apenas com estados de sentimentp,parasos pesquisadores, a
caracteristica central do afeto ndo sédo os esti&ggntimento, e sim o seu papel
na motivacdo humana (positiva ou negativa);

Processo afetivo — esta relacionado com questogipaldvou/ndo vou”, ou seja,
situacbes de aproximacdo ou afastamento em rekgaobjeto da decisdo. Os
processos cognitivos, ao contrario, Sao respors@edd raciocinio e respondem a
perguntas do tipo “verdadeiro/falso”;

Processo cognitivo — por si s6, ndo dirige o conamoento; ele precisa de operar
atraves do sistema afetivo. Os raciocinios saoiderslos processos conscientes e
fazem parte do que se chama razao. Entretantosg&ioa cognitivos que fazem
parte do processamento automatico, como o0 recanbath de padrdes,
descodificacdo e interpretacao de estimulos (aspetpercecao).

A Figura 5.1 ilustra a divisdo do sistema neurad goatro quadrantes anteriormente

referidos, porém nédo significa que estes procespesam de maneira isolada uns dos

outros.

Processos Controlados

Cognitivo Afetivo

Processos Automaticos

Evocado deliberadamente
Bom acesso introspetivo

Paralelo
N&o requer esforco 1] vV
Ocorrem por reflexo

Sequencial
Requer esforco | I
N&o tém acesso introspetivo

Figura 5.1 Dimensdes do funcionamento neural
Fonte: Adaptado de Camerer et al. (2005)
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Assim, exemplificando, o quadrante | que responddasp atividades cognitivas
deliberadas, ocorreu quando o Paulo esteve a Varies tipos de célculos para chegar a
uma deciséo sobre qual carro iria comprar; o quéelihé o que mais raramente ocorre na
sua forma pura, mas pode ocorrer quando um atbraastaginar experiéncias emocionais
a fim de aplicd-las em algum trabalho de repregéntao quadrante lll governa o
movimento da nossa mao para virar o volante quandontramos um obstaculo na rua; e
o quadrante IV faz alguém correr na iminéncia depemgo ou saltar quando apanha um
susto. Porém, a maioria dos comportamentos redaliateracdo dos quatro quadrantes, 0s
quais se intercalam e se complementam na realizdg8omais diversas atividades
(Camerer et al., 2005). Os trabalhos desenvolvednseconomia tendem a considerar a
cognicdo como tipicamente controlada e o afeto camtomatico, identificando apenas
dois dos quatro quadrantes apresentados (os qtesliae V). Porém, grande parte dos
processos cognitivos é automatica, como a perceggEiml e o processamento da
linguagem. Da mesma forma, pesquisas em regulag@mcienal tém demonstrado
diversas maneiras por meio das quais a cognicheitiia a emocao. Assim, embora ndo
necessariamente todos os quadrantes tenham a niegrogancia no funcionamento

neural, € importante que eles sejam identificados celacdo a sua existéncia.

Analisando os sistemas de afeto e cogni¢ao, sahjgesestes interagem na determinacgéo
de comportamentos dos sujeitos e estudos mostranmd € possivel fazer a separacao
entre razdo e emocao, pois estas duas sao feresrmmplementares tanto na tomada de
decisdo para implementacdo de uma acdo que satisfag necessidade do individuo,
guanto na avaliacéo dos resultados dessa implegd@n{Rocha e Rocha, 2011).

Para Camerer et al. (2005) afetos englobam as ea80g8 sentimentos e 0s impulsos para
acao, ou seja, estados biologicos que despoletamppartamentos (como, por exemplo, a

fome).

Como vimos, a maioria das atividades cerebraisasfamaticas, paralelas e de processos
rapidos que normalmente ocorrem sem consciénciautAmaticidade implica que os
individuos podem né&o saber realmente a causa dpréptio comportamento e significa
que a superacao de alguns habitos € possivel ap@massfor¢co cognitivo, que é escasso.
Mas o poder do cérebro para automatizar tambénicaxpbr que razdo as tarefas que séo
tdo desafiadoras aos recursos cerebrais e corgogaie parecem incrivelmente dificeis no
inicio, como owindsurf dirigir um carro, prestar a atencdo em variayersas de so vez,

podem ser feitas automaticamente apds um periogoatiea. Ao mesmo tempo, quando o
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bom desempenhge torn. automatico,é normalmente dificil de articu. (Camerer,

Loewenstein e Prele2004

Dado quea capacidade da mente humana é limita processar, assimilar e enten
informacfes complexas, os individiprocuram solucdes que sajauficientes. Voltamc
assim a invocar a racionalidade limitadique os individuos estruturam modelos
simples para extrair as caracteristicas essenmdissproblemas sem capturar toda a
complexidade.Conforme ja mencionado no fim do subcap 4.1, para uma melhor
compreensao de como funcionam os sistemas corasladautomatic, agregando as
definicdes j& mencionadas de racionalidade lim, a seguir irdo seapresenidos alguns
exemplos queauma primeira fase ativam o sistema automético, anaisando com ma

algum rigor, ativando o sistema controlado, cone-se ter outraperspetiva.

Nas duas figuras abaixo pmm-se testar estes processos. Olhe pdigw@wa5.2(a) e diga
as cores e nao as palas. O processo automéatiforca-nos adizer as palavras, m
ativando o processo conlado conseguse dizer as cores. E agordigura 5.2(b), diga
rapidamente quantos andares tem a ilustrag&o.  pravavel quea maioria das pessc

respondadois andares. Mas serd que ha mesmo dois? Se olhartom algum rigo

podemos fiar na davida se ha um ou dois, t-se de uma espécie de armadilha me

AMARELO AZUL LARANJA
VERMELHO VERDE

ROXO AMARELO VERMELHO

LARANJA VERDE

AZUL VERMELHO ROXO

VERDE AZUL LARANJA

(@)

Figura 5.2 Automaticovs Controladt
Fonte: Adaptado ddBuratto (2004

H& aqui um conflito nos processos cerebrais, supdese que, mesn quando o

individuo sabe que esfderante uma ilusi cognitiva ainda assim € dific evita-la e
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consequentemente agir de maneira racional. Cora es&nplos, podemos verificar que o
processo controlado monitoriza a qualidade dasostap fornecidas pelo sistema

automatico e em alguns casos, corrige ou subsstgs julgamentos. (Cohen, 2005)

Foram apenas simples exemplos, mas que apresentaranto as nossas certezas estdo
sujeitas a influéncias e pré-conceitos, e como &stapaz de afetar as decisbes que

tomamaos.

O Nobel da Economia, Daniel Kahneman (2003) apteseno seu artigo Maps of
Bounded Rationality o seguinte estudo sobre um enigma simples paradas os
processos: “Uma raquete e uma bola custam 1,10ne.motal. A raquete custa 1,00 u.m. a
mais que a bola. Quanto custa a bola?” A maiorsardgpostas (consideradas no primeiro
momento como automatica) para esta questdo foi,He@ @m., ja que a maioria dos
entrevistados num primeiro impulso subtrai 1,00.udmtotal. A grande taxa de erro para
esta questdo ilustra como as pessoas nao estaimrnaadas a pensar de forma mais
complexa e muitas vezes confiam no julgamento @qeédamente chega a mente —
processo automatico. Mas as pessoas que usamesgoamntrolado para questionar o seu
primeiro impulso tém maior probabilidade de obteaesposta correta, que no caso seria
0,05 u.m.

Como j& foi referido, a maioria da atividade ceatt@guando da tomada de decisdo é
automatica, pois em varias situacoes tal sistemdiéente para suprir as necessidades de
escolha e decisdo, como por exemplo atravessar rumjaconduzir o carro, adquirir

alimentos, entre outros casos do dia-a-dia. Masdeunedo econémica podera ndo ser tdo
simples e podera haver grandes graus de incedezssim ser necessario Socorrermo-nos
do sistema controlado para que seja tomada a med#itotha, pois com a pouca atencéo e
a capacidade de processamento de que dispomassigopser seletivo nas informacdes a

utilizar e encontrar atalhos para as processarb@\e Johnson, 2009)
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6. NEUROECONOMIA

Depois de tantos anos a demonstrar que a econoenigege pelo principio do
homoeconomicygrevendo o comportamento do consumidor e dosades; tendo por
base que o ser humano se comporta de forma peréita racional diante de estimulos
econdmicos e que pondera os custos e 0s bendiities de tomar uma deciséo; e agora,
apos diversos estudos na area da economia compgot@monde foram introduzidas as
varidveis emocionais, era natural que os investigeddessem um passo em frente para
investigar o processo de tomada de decisdo; e assige uma nova vertente na area

econdmica; a neuroeconomia.

Assim, mais do que entender a anatomia do cérebnoammo, a neurociéncia procura
entender o que cada area cerebral realiza, ves qoeds sdo acionadas com cada tipo de
estimulo e depois compreender como o0 cérebro aealeterminadas tarefas. Esta
abordagem visa estabelecer uma “estrutura” ou “ced@ 0s modelos de tomada de
decisdo. (Fehr e Rangel, 2011). Na opinido de Gamé€2008) a neurociéncia
provavelmente tem mais a contribuir para a comg@emda tomada de decisdo do
consumidor (procura) do que para a compreensamihedimento de bens e servigos

(oferta).

Os estudos economicos relacionados com a neuraiépoesentam alguns desafios. O
primeiro é a identificacdo de qual sera a tarefmitiva proposta ao individuo para que o
mesmo proceda a decisdo. A escolha desta taréfagsiciada ao tipo de fenbmeno que
se pretende investigar, bem como ao tipo de femtande investigacdo. O segundo é
identificar quais s80 0S processos neurais ouess @erebrais envolvidas no processo de
decisdo. Algo que é extremamente complexo, segamalreza do processo de tomada de
deciséo, que requisita diferentes processos cuegsjtseja pela limitacdo das ferramentas
disponiveis para investigacdo em neurociéncia. @moetro desafio € o carater da
interdisciplinaridade, reunir num senso comum degpisa areas tao diferentes como a
economia, neurociéncia, psicologia e sociologiajgeexum grande esforco dos
pesquisadores envolvidos, que precisam de adauiriaprofundar conhecimentos numa
area de investigacdo a qual ndo estdo habituadss.dsforco intelectual € necessario néo
apenas para o delineamento da pesquisa, mas taparéana interpretacéo dos resultados
obtidos e para a sua aplicacdo pratica no ambumteegécios. (Cesar, Fregni, Perez,
Colturato, 2011)
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A neuroeconomia tem preenchido os hiatos existestde a 4rea da economia e da
psicologia. No entanto, a convergéncia destas déigas € quase exclusivamente atribuivel
as mudancas dentro da economia. Para Loewenstegk & Cohen (2008), a

neuroeconomia tem inspirado mais a mudanca derrecdnomia do que dentro da
psicologia, porque as mais importantes descobenteseuroeconomia tém colocado mais
um desafio a perspetiva do padrdo econdmico dasguyerspetivas dominantes dentro da
psicologia. Por exemplo, grande parte da pesquisaeurociéncia e mais recentemente
em neuroeconomia desafia a suposicédo de que aaaeadiecisdo € um processo unitario,
uma simples questdo de maximizagdo da utilidadsgiatia e coerente. Um dos mais
importantesinsightsde neurociéncia € que o cérebro ndo é um proaaskachogéneo,

mas envolve uma fusdo de diversos processos elspmibis que estdo integrados de

maneiras diferentes quando o cérebro enfrentaedifes tipos de problemas.

A neuroeconomia cresceu a partir de um numero tefa relacionados que foram,
simultaneamente, influenciados por, basicamentas domunidades separadas, embora
com uma sobreposicao significativa. Um grupo denesostas e psicélogos olhou para
imagens cerebrais funcionais como uma ferramenia gabos testarem, desenvolverem

alternativas ou complementarem a teoria tradiciq@imcher et al., 2009)

Mas ndo sao s6 as areas de psicologia e economiastfo relacionadas com esta nova
vertente, trata-se de um campo que reune modetosnfentas e técnicas de varias
disciplinas. A economia oferece uma vasta class@atadigmas de escolha, modelos
formais de variaveis subjetivas que o cérebro m#teepara tomar decisbes e alguns
protocolos experimentais para medir essas variaveigsicologia fornece um precioso
conjunto de dados comportamentais, que mostram cosmandividuos aprendem e
escolhnem sob diferentes condicbes, assim como @sgdesobre a natureza desses
processos de escolha. A neurociéncia fornece cecombnto do cérebro e as ferramentas
para o estudo, divulgando os eventos neurais quemfgparte da tomada de deciséo. E,
finalmente, a ciéncia da computacdo fornece modsagputacionais de aprendizado de
tomada de decisdo. Assim pode-se dizer que se umac& esta a chorar, um
neurocientista diz que as lagrimas sdo o resultddo um longo caminho de
neurotransmissores, sinapses e axénios; um pscqlode argumentar que as lagrimas
fazem parte de um comportamento para pedir ajadigugm; jA um economista pode dizer
qgue a crianca esta a tentar maximizar a utilidédangel, Camerer e Montague, 2008;
Widman, 2009)
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Para Glimcher e Rustichini (2004) estas areas est&onvergir num campo Unico e

unificado que visa proporcionar uma nova e compbxiaa do comportamento humano na
perspetiva econdmica. O método e o padréo estatheleela neurociéncia tém como meta
final: uma reconstrucdo dos processos e mecanisarebrais que vao desde o estimulo

apresentado ao sujeito até a sua acgao final.

Os economistas assumem que um individuo escolh@aaasdo preferida de um
determinado conjunto de acfes disponiveis e unendetada crenca sobre os estados do
meio envolvente e das ac¢des dos outros jogadoresubeconomia examina 0S processos
do cérebro associados a formacdo de crencas, acferda acdo escolhida e a escolha
real. Mais ainda, desde que o conjunto de acOog®miigeis possam ser enquadradas em
diferentes formas do conjunto de ac¢bes, podem pawvoomportamentos diferentes, e
assim a neuroeconomia também pode contribuir pasaompreensdo mais profunda do
efeitoframing (Fehr, Fischbacher e Kosfeld, 2005)

O objetivo da neuroeconomia é relacionar teoriatematicas da escolha com as medidas
neurais, para a construcdo de hipoteses que pgstriteorias econdémicas concorrentes,
prever os efeitos dos fatores cognitivos e emoosabre escolhas individuais e
demonstrar quando as pessoas nem sempre escollogim & melhor para elas. Assim
podem melhorar a compreensdo de como treinar égidnds a tornarem-se melhores
tomadores de decisdo, mesmo em condicfes de extressao. (Camerer, 2008; Rangel
et al., 2008)

Houser e McCabe (2009) indicam que existem muiipsst de experiéncias em

neuroeconomia, incluindo:

» Experiéncias com o0s voluntarios que fornecem eviddnsobre o papel das
variaveis comportamentais;

» Estudos de lesdes cerebrais que examinam as c@nsggglcomportamentais dos
danos cerebrais ou interrupcdo temporaria com ektgAo magnética
transcraniana’

« Estudos dos efeitos da droga sobre as decisdeémimas;

* Medicdo das atividades cerebrais atraves de fen@asi@roprias (identificadas no

subcapitulo 6.1) durante as tarefas de deciséo.

* Este topico ndo sera alvo de aprofundamento nordeEaleste estudo.
® |dem nota 4.
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A neuroeconomia fornece uma melhoria substanciaéadiaa tradicional relacionada com
abordagens econémicas, adicionando e especifidganmmtantes componentes da tomada
de decisdo e argumentando sobre a unidade dasasi@mnportamentais. A introducéo
das emocbes e de outros componentes afetivos figearéaonomica e as ferramentas
tecnoldgicas para registar imagens cerebrais, atam aprofundam o poder preditivo de
estudos econdmicos e chamam a atencdo dos ecos®pésh 0S processos cerebrais da
tomada de decisdo, pois 0s estudos neurocientiffeaenhecem o0s componentes
estruturais do comportamento humano, muitos dossqeao ignorados na teoria
tradicional. Algo que promete mudar para melhoraromlo como pensamos em relacdo as
decisdes. (Neumarker, 2007)

Na opinido de Zak (2004), a pesquisa econOmica lcase na neuroeconomia levara a
construcdo de modelos que melhor predizem os cdampentos. ISSo permitira que 0s
economistas tenham as respostas fundamentais pgrarguntas a que sédo atualmente
incapazes de responder, tais como: por que raz&oimttividuos confrontados com a
mesma informacédo e incentivos fazem escolhas difes@ Por que razdo o0 mesmo
individuo, por vezes, faz escolhas que séo incdnga? Como e quanto o
comportamento de escolha é afetado pelo desenwattininfantil? Atualmente, a maioria
das respostas as questdes econdmicas concentraassescolhas médias, em vez da
individual ou da variacao temporal nas escolhas¢censtrucdo de modelos tem winat-if

de qualidade, onde os novos modelos sdo muitass veaestruidos sem qualquer

motivadora de dados.

Para Bhatt e Camerer (2005), Camerer (2007) e Gémet al. (2009) a neuroeconomia
emergiu a partir da economia comportamental e @rpetal, pois 0s economistas
comportamentais, muitas vezes propuseram teori@egpqgderiam ser consideradas como
algoritmos sobre como a informacéo foi processada escolhas que resultaram dessa
informag&o. Naturalmente testar essas teoriagratdtaneamente para reunir informagoes
sobre os detalhes do processamento das informegd®s escolhas associadas. E também
pode ser considerado um subcampo da economia evgueal porque a neuroeconomia
requer o dominio de dificeis ferramentas experiaisrue sdo novas para 0s economistas
qgue evidenciam os limites da racionalidade pararmailarem a teoria econdmica,

utilizando a imagem neural.

A neuroeconomia direciona 0s seus estudos paratigae as variaveis que realmente

determinam as escolhas dos agentes economicoseespatizer genericamente que esta
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abordagem analisa a tomada de decisdo baseadadumdo homem como um ser que
toma as suas decisfes econdmicas de uma formaticagfara Neto e Filipe (2011),
contrariamente a ideia dmmoeconomicydorna-se claro que os individuos surjam como
emocionais, contraditorios, com medo e com out@®ateristicas que o afastam do
esteredtipo de racional e egoista. Surge assingusafidohomoneuroeconomicusim
conceito que se caracteriza por ter em conta epoerbase uma série de aspetos

relacionados com o comportamento do homem, nodgeeth que o homem:

* Na maioria das vezes é incapaz de tomar boas dsgisd

« E um ser emocional;

« E vingativo;

« E um ser que expressa dificuldade em compreendar@ss para as suas

decisfes de consumo.

A disciplina emergente da neuroeconomia oferece nowa estratégia para testar modelos
existentes e para o desenvolvimento de novos medmm técnicas empiricas. Para
Glimcher e Rustichini (2004), se realmente for padsentender mecanicamente como as
escolhas que violam os resultados esperados pmia ta utilidade sao feitas a nivel

neural, em seguida uma nova teoria global de esquidera ser desenvolvida. E é neste

sentido que os esfor¢os dos neuroeconomistas @gt@gredir.

A hipodtese central da neuroeconomia é que se delesar e compreender 0S processos

guimicos cerebrais envolvidos nas decisdes ecomadniBegundo Maldonato (2007:87),

[a] possibilidade de registrar e fotografar, comniéas de imageamento cerebral, os
processos cerebrais enquanto as pessoas pensallems— e, portanto, avaliam

guantitativamente seus pensamentos e emog¢oesu-rayitos estudiosos a considerar
que logo sera possivel ter acesso a mente do deessbarecendo, desse modo, uma

parte relevante do comportamento humano.

Brocas e Carrillo (2008) indicam que ha pelo metmés vantagens na abordagem da

tomada de decisbes econdmicas a partir da visGoewnomica:

* O rigor. As evidéncias encontradas através da ngurcia fornecenguidelines
precisas as restricbes que devem ser impostasaa®sgps de tomada de decisao;

* A fundamentacdo. Com a modelizacdo das interagiies gistemas diferentes do
cérebro é possivel proporcionar fundamentos paraspetos de preferéncias
tradicionalmente consideradas exdgenas. Por exempliem sabido que, com
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alguns excecdes, os individuos ddo menos valorewestos futuros do que aos
eventos atuais. Aspetos mais delicados sobre descefio capturados por
parametros exo0genos, mesmo que Seja suposto séesmN®OS intrinsecos de
preferéncias;

» Feedbackentre a teoria e experimentos. Modelos baseadosistema cerebral
fornecem novas implicacfes que sao alvo de vari@dbss sobre a contribuicdo do

sistema cerebral para diferentes aspetos do sisterdaciséo.

Identificar os processos fisiologicos e neurais, apnido de Park e Zak (2007), é

importante pelas seguintes razdes:

» Solidifica a suposicdo mais fundamental da econoptes as funcdes de utilidade
sdo necessidades fisiologicas reais e os calceasilitdade desenvolvidos pelos
economistas realmente acontecem no cérebro;

* Permitem comparacfes diretas das utilidades irdegaes. Quando 0s neuronios
disparam, empobrecem o nivel de glicose e de oxigéncérebro e assim exigem
aumento do fluxo sanguineo para as reabastecesim assangue flui para os
neurénios conforme a taxa de queima dessas sulastawc moeda comum no
cérebro é exatamente essas taxas de queimas newaigtambém podem ser
usadas para prever comportamentos tdo variados asoolhas arriscadas,
compras de consumo e tendéncias da moda;

* Identificar onde a funcdo de utilidade se localima cérebro humano permite
estudar a variacao intrapessoal. Por exemplo, &g ao longo do tempo,
temperatura, ambientes fisicos e estados fisiadggpodem afetar as escolhas, e
medindo a funcdo utilidade no cérebro conseguergenger porqué e como
ocorrem as mudancas de comportamento. Estudosecemd@micos permitem uma
direta medicao da razdo pela qual as perdas s@sematidas do que os ganhos, e

sob que condicfes, através da medicdo das taxpgedras neurais.

Para Hart et al. (2009), a neuroeconomia é um canm@rgente e multidisciplinar que se
esforca por entender como e por que razdo os hutamam decisdes. Reune os métodos
comportamentais, as sofisticadas teorias computaisio de microeconomia, a
compreensao e influéncias emocionais sobre o cdewpento da psicologia humana e

imagens neurais.
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Haase, Pinheiro-Chagas e Arantes (2009: 43), indmae a

neuroeconomia tem congregado psicélogos, econ@miga neurocientistas
interessados em investigar os processos de toneadacisdo de animais e humanos,
procurando entender por que tais processos muetaEs\se desviam dos pressupostos

racional-utilitaristas da teoria econdmica classica

Os primeiros resultados experimentais da neuroes@nosegundo Maldonato (2007),
revelam situacdes inéditas em relacdo a tdo complmxada de decisdo, desmentindo

uma das bases da teoria classicselbinterestdohomoeconomicus

Conclui-se que um contributo importante da neurai&para a economia, é a capacidade
de comparar as hipoteses sobre os mecanismos asredspecificos (localizacdo e
ativacdo) com as variaveis intermediarias obsers&dilidade, crencas, preferéncia) e
ainda com o comportamento observavel. Assim a o@&moa adiciona precisdo as

funcBes e aos parametros dos modelos econémicos.

A neuroeconomia representa uma extenséo logicalatera da analise econémica como
uma ciéncia. Os fatores que desencadeiam a aeiti@sia nova abordagem como uma
fonte de explicagbes para os problemas econdmidos aé certo ponto, ligados a
ineficiéncia dos métodos utilizados para explicaendmenos econdmicos e

comportamentais.

A realidade econdmica atingiu tal nivel de complaedie que s6 as melhores tecnologias
disponiveis podem ajudar a promover uma melhor ceemsdo da realidade. Neste
contexto, em relacdo atatus quado homem quanto a sua capacidade de tomar decisées
baseado na racionalidade econdmica, os resultalogeutroeconomia sdo uma inovacao
que permite aos cientistas e economistas encoo@mainhos alternativos, criando a

possibilidade de obtencéo de resultados interessantcontexto da economia.

6.1 FERRAMENTAS PARA MEDICAO CEREBRAL

No passado ndo era possivel estudar e trabalhanpde experimental, como as reacdes
nervosas ocorriam no ceérebro e como provocavam eterrdinado comportamento, ou
seja, a cognicdo humana. De qualquer forma, a eeonomia nunca ir4 deslocar os
conceitos poderosos da oferta e da procura, neso esjuilibrio de mercado. No entanto,
um entendimento mais profundo dos mecanismos dadarme decisdo ajudara a entender

melhor os desvios do modelo racional. Conhecer @acgsso de decisdo permite
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compreender ndo sO os limites das capacidadesndibgduos para calcular decisées
otimas, mas também as heuristicas utilizadas pgerar esses limites. E grande parte do
potencial da neuroeconomia vem de melhorias dasltegias ndo invasivas que permitem
monitorar as respostas do cérebro em certas tard@gificando as areas responsaveis
pelo comportamento. (Camerer, 2007; Camerer, Bhédty, 2007; Carvalho, 2009;
Neumarker, 2007)

Segundo Rose (2006: 12),

[d]a fisica e da engenharia vém as novas janeles @acérebro fornecidas pelos
sistemas de imagens: PET (tomografia por emissgdsirons), FMRI (imagens por
ressonancia magnética funcional), MEG (magnetoalugpfafia) e outros —
abreviagfes que escondem maquinas poderosas ofdwededes do dindmico fluxo
elétrico através do qual o cérebro vivo conduz daasfas de milissegundo em

milissegundo.

A maioria da pesquisa de neuroeconomia realizadausado o fMRI ou PET, sendo que
ambos fornecem uma elevada resolugdo espacialiddade regional cerebral durante
tarefas especificas com moderada a baixa resotaggworal (entre 100 ms e 2 s de fMRI,
e 30 s ou mais para PET). Porém a atividade cérpbte ser medida utilizando uma
variedade de outros métodos, incluindo, estimulagégnética transcraniana (TM&ye
trackinge sangue. (Park e Zak, 2007; Zak, 2004)

Com a imagem cerebral consegue-se comparar oddods/ realizando diferentes tarefas
— uma tarefa experimental e uma tarefa de contfoldiferenca entre as imagens obtidas
durante estas duas tarefas mostra que parte dbra@étediferencialmente ativada pela
tarefa experimental. Imagens cerebrais sao atuédémanmais popular ferramenta da
neurociéncia e implicam uma comparacao dos indogda realizar diferentes tarefas.
(Camerer et al., 2004; Camerer et al., 2005 e Gamnetial., 2007)

A seguir apresenta-se uma breve explanacdo sobrierasnentas mais utilizadas.
Alertando que nos estudos de tomada de decis@ramkntas séo escolhidas dependendo

do objetivo do investigador.

« Magnetoencefalografia — magnetoencephalogram (MEG) - estuda o
comportamento magnético dos neurénios, permitiodalizar as regides ativadas
no cérebro. Trata-se de uma técnica néo invasigggumite seguir a evolucdo dos

processoseletrofisiolégicos na escala do milissegundo. Oalsimagnético
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produzido por um Unico neurdnio nao € suficientemanmtenso para ser captado
pelos sensores magnéticos existentes, assim éshdoegue aproximadamente
10.000 neuronios estejam ativados simultaneamente g geracdo de um campo
magnético detetavel. Com o auxilio desta técnicpossivel localizar regides
funcionais do cortex cerebral, com uma resolucdpa@al superior a da
eletroencefalograma (EEG), e avaliar a integriddds vias de transmissao de
sinais. (Maestu, Gonzéalez-Marqués, Marty, Nadalla@®nde e Ortiz, 2005;
Trindade, 2004)

Estimulacdo transcranial por corrente continua 8§pG € uma técnica de
neuromodulacédo néo invasiva; utiliza dois elétrodosn positivo e um negativo —
definindo-sea priori se a estimulacdo sera positiva ou negativa, aditdade e
densidade da corrente, dependendo dos objetivestddo. Estudos que utilizam
essa técnica procuram relacbes entre a modulagiaesempenho numa dada
tarefa, geralmente comparando o desempenho cominn@ade base ou usando
grupos controlo (sujeitos que nao recebem a newtolacdo); (Cesar et al., 2011)
Estimulacdo transcranial magnética (TMS) — € unmni¢d nao invasiva de
estimulacdo cerebral que diferentemente da tDC$%a getenciais de acéo,
modificando a atividade cerebral em areas espasifito cortex. O aparelho de
TMS usa uma peca eletromagnética semelhante @onnt essa peca envia pulsos
magnéticos para uma area do cérebro, o que gerdrao@acorrente elétrica que
altera a funcéo cerebral na area alvo. Essa tégeinaite que seja analisado o
efeito do aumento ou diminuicdo da excitabilidadgical numa dada regido do
cérebro. Estudos que usam essa técnica analisame acpntece no desempenho
guando se provoca 0 aumento ou a diminuicdo dédatig em certos circuitos
neurais. (Cesar et al., 2011)

Eletroencefalograma electroencephalogranfEEG) — € o método maiantigo,
mede a atividade elétrica do cérebro sincronizaal@ @stimulos ou respostas
comportamentais, utilizando elétrodos afixados @ara@ cabeludo. Os registos do
EEG demonstram o tempo de atividade com muita geqil milissegundo), mas
a resolucao espacial € pobre e ndo grava diretanaeatividade cerebral interior.
(Camerer et al., 2004; Camerer et al., 2005; Cane¢ra., 2007)

Tomografia por emissdo de positrdegositron emission tomograph{PET) — sé&o

injetadas substancias radioativas no organismoalrgente glicose com um
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marcador radioativo e assim consegue-se medirxo fianguineo no cérebro. A
PET da melhor resolucédo espacial do que a EEG énmagis pobre em termos de
resolucdes temporais e esta limitada a tarefasaufpois a radioatividade
decompde-se rapidamente). A PET mede a acumulag@mghdor radioativo em
regides do cérebro; regides que metabolizam gliotas rapido e recebem maior
fluxo de sangue, emitem mais raios gama e um aigoride computador constroi
as medicbes do fluxo sanguineo cerebral. (Cameral.,e2004; Camerer et al.,
2005; Camerer, 2007; Zack, 2004)

* Ressonancia magnética funciondlirction magnetic resonance imagirftMRI) —
€ popular ha décadas nos diagndsticos médicos, anatiddade neural e sinaptica
através do fluxo de sangue oxigenado no cérebnoisBo se diz que o sinal de
ressonancia € BOLD do inglésood oxygen level-dependdnivel dependente de
sangue oxigenado). O fMRI demonstra as mudancasxi@enacdo do sangue,
indicando assim a atividade cerebral, pois o céréansfere o sangue oxigenado
para partes ativas do cérebro. O sangue oxigeradodiferentes propriedades
magnéticas de sangue venoso, que cria o0 sinaldmaptda ressonéancia magnética.
Infelizmente, o sinal é fraco, assim inferénciagusgem amostragem repetida e
muitas provacdes. Porém a resolucdo espacial ent €Rikelhor do que em PET;
(Camerer et al., 2004; Camerer et al., 2005; Canetra., 2007; Zak, 2004)

Apesar de cada método ter vantagens unicas, € d MR emergiu como a técnica
dominante. A atratividade do fMRI provém de diversantagens que possui como um
método para a recolha de dados neurais. Primeumo) énétodo ndo-invasivo. Embora o
PET seja um método eficaz para a neuroimagem foakié@ uma técnica invasiva, uma
vez que requer injecdes de tracadores radioataisas técnicas ndo-invasivas, tais como
a EEG e a MEG, fornecem maior resolucdo temporafju® o fMRI, mas sdo menos
precisos no seu territorio resolucdo. A combinad@aados de ndo-invasivos, a precisao
espacial e dimensdes temporais e acesso a todeelraéruma Unica medicdo, faz do
fMRI o mais adequado para estudar os processostivogn (Camerer, 2007; Clithero,
2011; Houser e McCabe, 2009; Rocha e Rocha, 2011)
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6.2 A CAIXA PRETA

Dado que o interesse deste estudo é a area ecen@miéo modelizar os elementos
fisiolégicos envolvidos no processo cerebral, vams- limitar apenas a capturar o
fundamental sobre factos basicos do cérebro, eafatdo os de especial interesse para 0s

neuroeconomistas.

Ha cerca de 100 mil milhdes de neurdnios no cérélnmano, com cada neurdnio
diretamente ligado a mais de 1.000 a 10.000 oueasonios. O cérebro é um 6rgao que
pesa cerca de quilo e meio e o tecido cerebral pedeseparado em massa cinzenta
(neurdnios) e substancia branca (axénios e desdrgoe sdo as conexfes entre 0s
neurdénios). A massa cinzenta ocupa 40% do céretms,consome 94% do oxigénio do
cérebro para o disparo de potenciais de acdo @ukxricos) que permitem que um
neurénio se comunique com outros neuronios. O xé@rta superficie exterior do cérebro
que é responséavel pelo processamento da infornep@tas funcdes mentais superiores,
como atenc¢do, consciéncia, memoria, linguagem aigéncia. (Carvalho, 2009; Zak,
2004).

Falando de uma forma grosseira, o cérebro é dividid quatro se¢cdes: o lobo frontal,
parietal, temporal e occipital (ver Figura 6.1).d&al6bulo executa varias funcdes,
contendo estruturas menores que realizam tarefecifisas, muitas vezes em conjunto
com outras regidbes do cérebro através de conex@mwmaclas projecdes. O cerebelo
encontra-se abaixo do lobo occipital e ao ladordocb cerebral. No lobo frontal é onde
acontecem as acOes de planeamento, o controlo tiwogrfcomo a articulagdo da
linguagem e a atividade motora) e integracampetscerebrais. O lobo parietal governa a
acdo motora. O lobo occipital € onde o processamasitial ocorre. Os I6bulos temporais
tém os centros da audicdo e da memoaria, e pernaitielantificacdo de pessoas e objetos;
também estdo relacionados com o reconheciment®magdes. (Camerer et al., 2004;
Carvalho, 2009; Zak, 2004)
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Figura 6.1 Os lébulos cerebrais
Fonte: Adaptado de Bourscheid e Roman (2011)

Neuronios de diferentes areas estao interligadagjeopermite ao cérebro responder a
estimulos complexos de uma forma integrada. Pomplke quando um mediador de
seguros pergunta: “Vocé quer contratar um seguntra&derramotos?”, o lobo occipital
despoleta imagens da casa em colapso, o lobo tehgsmte uma emoc¢éo negativa e o
lobo frontal recebe o sinal emocional; fatores gée pesar contra o custo do seguro
(balanceamento beneficis custo). Se se decidir que se deve ter mais infgiggsobre o
seguro antes de o contratar, € o lobo frontal qatvado; o lobo parietal dirige os seus
movimentos para pegar no telefone. (Camerer e2@04). Os valores de beneficio e risco
associados a um bem ou servi¢o serdo utilizad@sdqeterminar a escolha como solugéao
para satisfacdo de uma necessidade. Os calculesséeivs para a tomada de deciséo, bem
como o processo de selecao da alternativa a ségnmaptada, envolvem a participagéo de

neurénios distribuidos por varias areas cerebrais.

Os estudos demonstram que ha trés areas do céjabredo mais ativadas com a

representacdo de recompensas (ou beneficios) dapera obtidas:

« Area Tegmentar Ventral — trata-se de um grupo dedmés localizado no centro
do cérebro, que desempenha um papel especialnmaptatante no circuito da
recompensa. Recebe informagbes de varias regi@heuransmitem o quanto as
necessidades estdo a ser satisfeitas. E de ondgnaoni as projecdes

dopaminérgicas (que produzem sensacdes de satiskac@razer) e depois
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encaminha essas informacdes para outra estrutuis antente no cérebro, o
nucleoaccumbens(Dubuc, s/d)

« Estriado Ventral — também conhecido por nU@eoumbensé responsavel pela
sensacgao de prazer e recompensa,; definitivameséengenha um papel central no
circuito de recompensa. O seu funcionamento € daspancipalmente em dois
neurotransmissores essenciais: dopamina, que pemalesejo, e a serotonina,
cujos efeitos incluem a saciedade e inibi¢cao; (@laos 2009; Dubuc, s/d)

» Cortex pre-frontal — é a parte mais anterior dbo®$ofrontais altamente envolvido
em func¢des cognitivas complexas. Além da gestaofutagbes executivas e da
memoria de trabalho, esta area tem um papel sigtifo no estado de alerta,
stresse emocao. Também contribui para tarefas espegifaano a recompensa
comportamental, atencdo, aprendizagem e memodahbe-§ que € ativado durante
a argumentacdo, nos calculos, nas resolucdes dokepras e na emocao, ou seja, é
involucrada em aspetos cognitivos, particularmenge tomada de decisdes.
(Carvalho, 2009; Nakamura, 2011)

Experiéncias que registam diretamente a atividadaedirébnios comprovam a existéncia
de células nessas regides que tém o papel de dwderanpreferéncia ou a recompensa.

(Rocha e Rocha, 2011). Na Figura 6.2 estdo ideatifis as areas mencionadas.

Cartex
pré-frontal

Area Tegmentar

Estriado Estriado Ventral Ventral

Ventral
AreaTegmentar
Ventral N

Figura 6.2 Circuito Recompensa Cerebral
Fonte: Adaptado de Silva e Garbe (2006)
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Segundo Rocha e Rocha (2011), numa primeira fasgrebro efetua uma avaliacédo

cardinal, ou seja, a sua atividade é a mesma parbetn ou servico independentemente
das opcodes de escolha; na segunda fase, efetuavairecao ordinal, a sua atividade varia

para 0 mesmo bem ou servico dependendo das opedescdlha, assim, codificam uma

ordem de preferéncias. O valor real da quantidadéein ou servico que satisfaz uma

necessidade é recodificado e essa recodificacasfarana quantidades medidas no meio
ambiente numa medida interna de prazer, que eaddi pelo cérebro como uma moeda
interna para os calculos necessarios para uma todedecisdo que envolva escolhas que
podem ser totalmente distintas. O circuito comgdetacom a participacdo dos neurdnios
dopaminérgicos que comparam 0s valores esperadossw@ivenciados.

Ja a avaliacao do risco apresenta um circuito hewas complexo que envolve as areas:

» Sistema limbico — regido onde se processam ogrsamitls. Entra em acao diante
da possibilidade de ter recompensa imediata;

o Cortex orbito frontal — estd relacionado com o wdat inibitério do
comportamento e com o0 processamento de informagdascionais que
influenciam o julgamento e a tomada de decisadygiird, 2011)

+ Insula — uma &rea do cértex localizada no ladaioiférontal do cérebro. Sabe-se
gue a insula é ativada durante a maior parte dad@semocionais desagradaveis
ou negativos, sobretudo raiva e nojo. Trabalha a@rogira com o cértex pré-frontal
e com a amigdala. Do tamanho de uma ameixa sépayla funciona como uma
espécie de intérprete do cérebro. E ela que traslspns, os cheiros, os sabores, as
emoc¢Oes e sentimentos, desejo, orgulho, arrepentimeulpa ou empatia.
Quando a insula ganha o comando, a racionalidaderdie e as pessoas podem
agir contra os proprios interesses. Perante csittzs;des — incerteza, sensacéo de
injustica, expetativa de gratificacdo — a insuliéeage e a racionalidade desmorona.
Nessas circunstancias leomoeconomicusdeixa de existir; (Bucharta, 2007;
Carvalho, 2009)

« Amigdala — é uma zona do cérebro com cerca decdaismetros de diametro. E o
centro identificador de perigo, gerando medo eealagle e colocando a pessoa em
situacdo de alerta. E onde estdo as reacdes ivesintomo a raiva e o medo.
(Carvalho, 2009)
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O valor real do risco é recodificanumamedida interna de risco obtido ou esperado,
recodificacdo transforma quantidades medidas no arebiente externnuma medida de
desprazer. A atitude frente ao risdependedo contexto de avaliacdo e da ativic
cerebral registada n@ex orbito frontal; assim, quanto maior faratividade nessa are
maior seraa aversao ao risco e me sera asusceptibilidade aos contextos de pe

(Rocha e Rocha, 2011)e Figura 6.3 podemos verificar as areas acimeacionadas:

RAZAO

Cértex Orbitofrontal Sistema limbico

Nucleo acumbens

Cértex pré-frontal

Amigdala

Cértex cingulado anterior

Figura 6.3 Areas cerebrais ativadas durante o processo de&c
Fonte: Adaptado de Isto E (20C

As avaliacbes de recompensa e risco sdo informagbegonicas para a tomada
decisdo, pois a racionalidade resultante do esso de selecapatural requer que
individuo procurebens e servicos para 0s quais a relacdo benvscusto seja elevada
evite aqueles para 0s quais esta relacdo tparazero. Consequentemeno individuo
experimentard uma dificuldana tomadale decisdo que sera tanto maior quanto me
aproximarem os valores de risco e recompensa ekp, ou seja, o conflito na tomada

decisédo é uma funcéo resultante da relacéo recaafscc

J4 a maliacdo do conflito na tomada de decisdo estcionada com atividade na area
do:

e Cortexcingulado nterior — participade processos de atengdo, sendo impor
para direcional atencao para 0s objetivos. Constitui um sistexegudivo de

57



atencdo que influencia a atividade das demais dremtais na selecdo das
informacdes relevantes para cada etapa do procesganessas areas. Participa de
tarefas de maior complexidade e de tarefas em Queebessidade de escolha
pessoal. A atividade registada nessa area é maumado as condi¢cdes sao de
baixa probabilidade (alto risco) e altas recompgnssto €, quando a relacéo
beneficio/risco se aproximava de 1 e reduzia paraandicbes de alto risco
associado a baixa recompensa ou de alta recompessaiada a baixo risco.

(Ribeiro, 2011; Rocha e Rocha, 2011)

A grande maioria dos individuos gosta de acredjta toma as decisdes racionais e
conscientes sobre o que pretende adquirir e quas edscisbes se baseiam numa
combinacdo de desejo pelo bem/servico e reflexioeso seu custo. Mas Kuhnen e
Knutson (2005) descobriram, através de um expetoneunie apesar do desejo e do custo
pesarem na hora de comprar, as decisfes néo séxi@dimais ou conscientes como deseja
a maioria dos individuos. Pelo contrario, em priméigar, elas parecem ser inconscientes
e emocionais. O experimento foi feito da seguimtenf: a investigacdo envolveu um
grupo de voluntarios monitorizados cerebralmente pweio de equipamento de
ressonancia magnética. Foram-lhes dados 40 u.ndirdrairo e, ja dentro da maquina, 0s
pesquisadores mostraram a cada pessoa uma sériagéns de produtos seguidos de uma
imagem que mostrava o respetivo preco. Se a pessidisse comprar o produto, o valor
do produto era deduzido dos 40 u.m. e o produtemvedo para casa. Depois da compra,

os voluntarios podiam levar para casa o que sabdss40 u.m..

Os resultados seguiram de tal forma um padrao gxaram os investigadores perplexos.
Sempre que surgia a imagem de um produto, o nécleembenra ativado se a pessoa
tivesse apreciado o produto. Isso significava gadshum aumento da atividade neural
daquela area do cérebro, com varios recetoresphndoa que criam a sensacao de alegria
e excitagdo ao esperar por um evento prazerose.f&so primeiro resultado: o nacleo
accumbensapresenta um aumento na atividade, uma expectdtivarazer, quando os
consumidores gostam do que vém. Ja a segunda imaggue mostrava o preco, ativava
uma parte diferente do cérebro. E foi essa ati@daérebral que permitiu aos
pesquisadores saberem se a pessoa iria compradu@antes de ela préopria saber que ja
tinha tomado uma decisdo. Quando o preco apaee@isula era ativada ou ndo. Como a
insula é o oposto do centro de prazer, quandotiada, a pessoa definitivamente havia

decidido ndo comprar o produto. Quando esta ndoasvada e quando o nucleo
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accumbense tinha ativado ao ver o produto, a pessoa aagiavdecidir pela compra.
Este foi 0 segundo resultado do estudo: quandewsnios se ativam na insula, a deciséo
de nado fazer a compra ja foi tomada a um nivelnscente, baseando-se na expectativa
da dor. A deciséo consciente vem um pouco dep@isgee sempre a decisao inconsciente
tomada pela insula. (Carvalho, 2009; Kuhnen e Kimt2005)

6.3 CRITICAS E LIMITACOES A NEUROECONOMIA

Embora seja um campo promissor, a neuroecononta &m alguns desafios importantes
a superar. Para Hart et al. (2009), apesar dag#éédca tarefas comportamentais estarem
num grande nivel de sofisticacdo, ha ainda algumeestbes a respeito de como o
comportamento no laboratério esté relacionado cqgooesso de tomada de decisdo em
situacOes reais. Isto é especialmente importantaso de tomada de decisdes sociais, em
gque a comunicacdo nao-verbal e espaco pessoal eamp®a componente importante da
experiéncia social. Além disso, as experiénciaddeen a usar o dinheiro como
recompensa, mas a relacdo entre dinheiro e recaapeprimarias, tais como agua,

comida ou sexo, ndo esta claro.

Apesar dos muitos sucessos da neuroeconomia nidag@o dos mecanismos por detras
da tomada de deciséo e comportamento de escadhbedoria recebida na comunidade de
economia € a de que os dados da neurociéncia pecerarde interesse limitado para os
economistas, devido a sua irrelevancia para a atecisorica e para os modelos
microeconomicos. Gul e Pesendorfer (2008) argumerae os economistas deveriam
manter o seu foco no comportamento de escolha\@hsdre reter 0 seu agnosticismo
sobre os processos de decisdo e que os dados dei@ecia acerca de processos de
tomada de decisdo devem ser totalmente descamadosvaliacdes empiricas das teorias

econémicas.

Outra critica é o facto dos experimentos de neénoth exigirem muitas vezes custos
muito elevados, podem envolver técnicas de medig&sivas e apresentam os dados de
uma amostra pequena. Em contraste, 0s experimeletosiéncias sociais geralmente
medem informacdes sobre as preferéncias de eqouiftautras formas de comportamento)
através de ensaios laboratoriais relativamente ataissiveis financeiramente. Além disso,
muitos estudos utilizam os dados a partir de obgées em ambientes naturais, em
amostras maiores e numa maior diversificacdo desdarmanos. Se as diferencas entre o

neural e as ciéncias sociais eram apenas metodasygiepois da integracdo de dados
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destes dois campos, apenas se exigiria a supedagdlimitacdes praticas. Para Clithero
(2011) a mais poderosa critica de neuroeconomiatadss da neurociéncia ndo podem

influenciar a modelizagéo econdmica.

Numa ampla critica a pesquisa em neuroeconomidag@scos tém argumentado que
hipoteses economicas ndo podem ser contrariadésamdio os dados da neurociéncia
(Coltheart, 2004). Surge um simples argumento: dat® 0os modelos econémicos nao
fazem suposicdes sobre os mecanismos subjacentesn@ortamento, ndo ha dados sobre
esses mecanismos que possam confirmar ou refusdgugm modelo econdmico (Gul e
Pesendorfer, 2008). Para contradizer um modelo 6ecimo, 0s pesquisadores devem
manipular alguns fatores ambientais e observanamntas de comportamentos contrarios
as previsbes do modelo. Assim, enquanto os crittomeordam que a neuroeconomia
possa fornecer importantessights sobre o funcionamento do cérebro, salientam que
dados comportamentais sdo necessarios e até mesitienses para avaliar a validade
preditiva dos modelos econémicos.

A tradicional énfase econdmica baseia-se em daglesablha observaveis, que podem ser
usados para construir conjuntos de preferénciasiexuies para modelizar e prever a
escolha. Para um exemplo especifico, considerepétdse simples que sentimentos
afetivos (por exemplo, revolta) exercem um efeitausal na tomada de decisao
(Loewenstein, Weber, Hsee e Welch, 2001). Estatésedparece ser um candidato natural
para modelos inspirados em neurociéncia, na mesidgue postula especificos estados

interventores que influenciam a escolha.

No entanto, para identificar os estados exigem slado-relatados de comportamento
(por exemplo, sentimentos de alegria ou tristema)y dados cerebrais (por exemplo,
ativacdo da amigdala). Além disso, os investigalgpedem induzir tristeza em
participantes, através da apresentacdo de histiasfrimento e depois medir a alteracao
resultante nas preferéncias de escolha (JohnsoversKly, 1983). Os modelos podem
incorporar outros estados afetivos (raiva ou medoalilizando experimentacéo
comportamental em paralelo, através da inducdoedegngentos e em seguida testar as
consequéncias desses sentimentos sobre tiposfesgede decisdes. Em todos os casos,
os dados puramente comportamentais (respostasugp®s para os estados induzidos)
seriam suficientes, em principio, para identificas relacbes entre as variaveis
independentes associadas a uma manipulacdo anhbéeniana variavel dependente

associada a uma medida de decisdo no mundo rétie(, 2011)
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Pesquisadores podem recolher dados comportameéetassunto amplo e de uma amostra
representativa (centenas de pessoas) de formarémdm um custo relativamente baixo.
Em contraste, os experimentos de neurociénciagsepi@n um emaranhado de desafios,
pois exigem grandes investimentos de capital elilabes especializadas para coleta de
dados e analises. O pequeno tamanho da amostrkpalneentos de neurociéncia também
muitas vezes dificulta as andlises de diferengdigiduais, mesmo que o experimento seja
bem conduzido pode levar a conclusdes equivocddas) por causa das limitacdes
inerentes aos metodos experimentais como por ciusanhecimento incompleto sobre a

funcao cerebral subjacente. (Logothetis, 2008)

Se os defensores da neuroeconomia a apresentam wommvo paradigma capaz de
substituir as abordagens tradicionais, do outr@,lams criticos usam argumentos que
reforcam a ideia de que os modelos economicos técagcas da neurociéncia refletem

diferentes niveis de andlise e, por isso, tém paumferecer a economia.
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7. TEORIA DOS JOGOS

A teoria dos jogos € um ramo da matematica aplieadae também utiliza metéforas.
Estuda de forma eficaz situaces estratégicas amjlepadores escolhem diferentes acdes
na tentativa de melhorar o seu retorno, tomar desisacertadas, resolver conflitos e
dilemas sociais; ou seja, estuda a solucao ideajagadores usariam para maximizar 0s
seus ganhos num jogo. As metaforas utilizadas ajudatornar mais simples as
complexidades da vida real, sendo mais facilmeotepceendidas. Os modelos da teoria
dos jogos séo representacdes abstratas de situda®eta real e assim permitem estudar
uma vasta gama de fendmenos. Mas este modo dedsafaoblemas ignora o facto de
para os jogadores poderem existir outros interasses complexos além da maximizacao
quantitativa dos retornos. A teoria dos jogos sofr&ias criticas acerca da concecdao forte
da racionalidade dos jogadores, que néo correspaidieal comportamento. (Tassi, 2011;
McCarty, 2001; Osborne e Rubinsten, 2001)

Apos elucidacdo de como é feita a analise indiVjdiaéta elucidar como o individuo se
comporta ao ter que decidir com outros individums, seja, atuar em grupo. Afinal,
normalmente as escolhas séo feitas numa basevaotetido individualmente. Apesar de
terem sido apresentadas com grande foco as escallvas contexto individual, €&
importante ressaltar que o estudo do comportantenggente economico individual ndo €
suficiente para responder a todos os problemasrderacesso de decisdo. O estudo da
interacdo entre os individuos trabalha com situmac¢oen diversos participantes de modo a

cada um deles poder prever o comportamento dosisiemasituacdes de conflito.

Vérios individuos podem atuar ao mesmo tempo enagudecisdes podem ser tomadas
num ambiente em que outros individuos sédo iguaknagentes de decisdo e cujas
escolhas apresentam um resultado significativoetgsd@o do agente individual. A teoria

dos jogos interage com a economia a fim de enaoestaatégias racionais para situacoes
em que o resultado depende ndo s6 da estratégiggpdd individuo e das condicbes de

mercado, mas também das estratégias escolhidasipos individuos que possivelmente

tém estratégias diferentes ou objetivos comunkaS2009)

Analisando os agentes envolvidos, as suas decis@rsduais e as reacfes geradas por
cada um, podemos prever o0 movimento dos outrosigmga, sejam eles concorrentes ou
aliados, permitindo um posicionamento estratégicojogo que possibilitard que os
resultados e objetivos previamente determinadasrsafingidos.
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As escolhas e decisdes dos individuos em sociesdadfrequentemente decisdes coletivas,
no sentido de que os resultados das suas acoadasaéao reconhecidamente dependentes
de decisbes e acbes de outros individuos com os @les interagem. Este tipo de
interacdo pode ser teoricamente representado cotatagdo estratégica e modelizado
como um jogo. Adicionalmente, o facto de os redlokbaserem qualificadamente coletivos,
a0 passo que as decisOes sao estritamente indsjidequer, neste caso, a elaboragao de
uma noc¢ao de racionalidade estratégica atribudglradividuos em tais circunstancias, na
medida em que as suas possiveis acdes sdo cotemgen relacdo as acdes possiveis dos

outros com os quais interagem. (Lessa, 1998)

A teoria dos jogos, tal qual a conhecemos hojgjesam 1944, coniheory of Games and
Economic Behavioude John von Neumann e Oskar Morgenstern (na seiguéle
trabalhos anteriores na década de 1920 por von AleuynBorel e Zermelo). O enfoque
inicial desta teoria era a aplicacdo da matematisguacdes sociais onde os jogadores,
agindo de forma racional, procuravam o0s resultani@ximizadores a partir de uma
situacdo estabelecida. Consideraram a teoria dpss joomo um conjunto de técnicas
analiticas destinadas a auxiliar a compreensaerderfenos observados quando orientados
as tomadas de decisdes e as estratégias dos agenddsdos. Uma descoberta decisiva
para 0 progresso da teoria dos jogos foi feitajodm Nash em 1951, que propds uma
solucéo para o problema de como os jogadores @sioram jogar, provando a existéncia
de uma estratégia de equilibrio para todos os jogos“n” participantes, o que veio a ser
conhecido como equilibrio de Nash. (Camerer, 2003bborne e Rubinstein, 2001;

Tavares, 2009)

Tavares (2009) explica que o equilibrio de Nastetsa de um equilibrio de jogo ndo
cooperativo que corresponde a uma combinacdo datégghs em que a acdo de cada
jogador é a melhor resposta a acdo do outro enéstéem interesse de modificar a sua
acao, desde que as estratégias dos outros permaimeggeradas. Ou seja, tal combinacao
de estratégias sera o provavel resultado do jozpmle jogador faz o melhor que pode em
funcdo das acOes dos seus adversarios e nenhudojdgen estimulos para mudar as suas
escolhas. Se todos os jogadores estiverem a jamarequilibrio de Nash, eles nao terdo
nenhum incentivo para desviar-se dela. Os valaesnatriz de ganhopéyoffg dos jogos
sdo geralmente definidos pela funcéo utilidade a#acjogador individual. (Carvalho,
2009)
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Para Osborne e Rubinstein (2001), a teoria dos sjogmcura compreender 0s
desdobramentos ou ocorréncias que uma determiredsdd — ou um conjunto delas —
tende a gerar em organizacdes e individuos interdigmtes. A teoria parte do pressuposto
que os tomadores de decisdo agem racionalmentasna Hos seus objetivos, tendo como

modelo a interdependéncia entre individuos orggbes

Filho, Neto e Elias (2009) identificam trés versdestintas para aplicacdo da teoria dos

jogos:

* A econOmica — que interpreta os acontecimentosisopgor meio dos modelos de
jogos de estratégia, ou seja, diante de certa gdenaopcdes, 0s agentes
econdmicos escolheriam aquelas estratégias de agéolhes fossem mais
vantajosas, de acordo com um célculo acerca darsbabilidade e da satisfacéo
méxima da sua utilidade;

* A psicolégica — a teoria dos jogos torna-se aindésraubjetiva se passar a levar
em conta a intencionalidade dos agentes. Uma vez gugnorancia e o
conhecimento passam a ser estimados como ruidadetss de informacao
incompleta e de utilidade esperada passam a desbarpgm papel fundamental;

* A socioldgica — que combina probabilidades logieasibjetivas das organizacdes
no seu modelo, adotando definitivamente as ideias“m™undo aberto” e
“observador externo”. O fundamental é entenderemde e superando as
contribuicbes anteriores; amplia o papel da ingartporque nao faz distingéo

entre ruido externo e o intersubijetivo.

Na opinido de Sanfey (2007), uma critica comumraodelos econémicos € a de que o
comportamento observado durante a decisdo é tipitmdivergente dos modelos
previstos. As analises tedricas dos jogos prevaenodndividuo é racionaself-interested

e que os jogadores vao decidir com intuito de glmamesultados, conhecido como
equilibrio de Nash, a partir do qual nenhum jogagode aumentar a sua propria
recompensa unilateralmente. Entretanto, os jogad@emente jogam de acordo com
essas estratégias; porém, na realidade, os decs@wegeralmente menos egoistas do que

0 modelo preveé.

Em qualquer caso, Ross (2011) explica que a rdaad@ econdmica pressuposta na
decisdo de aplicar a teoria dos jogos como ferreargsmodelizacdo € um conjunto muito

mais restrito e especifico, pois um jogador econamente racional € aquele que pode:
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« Auvaliar os resultados, ordenando-os respeitandespetivas contribuicées para o
seu bem-estar;

» Calcular caminhos para alcancar os resultadosemtids de ver que sequéncias de
acoes desenvolveria para alcanca-los;

» Selecionar as acbes a partir de conjuntos de atteas que produzem mais

resultados, dadas as ac¢des dos outros jogadores.

Podemos resumir a intuicdo por tras de tudo istoselguinte forma: um agente é
adequadamente modelizado como um agente econdatimmal na medida em que tem
alternativas e escolhe entre estas de uma forma& goefiavel, com vista ao que parece

ser melhor para os seus propositos.
Carvalho (2009: 41) disserta que a teoria dos jégossido utilizada

como uma ferramenta privilegiada para a andlise sifleacdes nas quais a
interdependéncia deve ser obrigatoriamente tomada l;ha de conta,
designadamente em estruturas de mercado de duoRétms aplicacbes usualmente
se focam num conjunto particular de estratégiadexidas como equilibrio no jogo.
Este conceito de solucdo é usualmente baseaddmggei € requerido pelas hormas

de racionalidade.

Segundo Camerer (2003b), a teoria dos jogos poubellér economia com outras ciéncias,
porgue utiliza as mesmas ferramentas para modelitaracoes em diferentes niveis
cientificos. Mas isso requer que se estendam asygestos centrais da teoria dos jogos
racional, ou seja, que 0s jogadores sdo egoisfas pretendem alcancar um equilibrio em
que todas as escolhas estratégicas que facammatinfaelhor resultado, antecipando que

0S outros irdo fazer o mesmo.

Os jogos em questdo sédo considerados jogos déegsge McCarty (2001: 415) explica

gue neste tipo de jogo,

0s jogadores usam a informacao disponivel paralescas jogadas quer para um
determinado momento do jogo quer para uma sequé&lecippgos. Para além de
perguntar “O que é que devo fazer?”, a teoria dgo jforca os jogadores a
perguntarem-se a si proprios o que € que o ouggadfar pode vir a fazer — e como é
gue o outro jogador pode ser influenciado paraoseportar de forma a aumentar o

ganho, quer para um quer para ambos os jogadores.

65



Segundo Neves (1998), Nash comecou por dividiogsg em dois tipos:

» Jogos cooperativos — aqueles em que existe a pusgle de os participantes se
aliarem no sentido de obterem uma solucgao;

» Jogos nao cooperativos — situacdo mais complexesapde ndo cooperarem, 0s
incentivos pessoais de cada um dos interveniemdsnp orientar o resultado do

jogo para uma situacao definida que se mostreadstav

Apesar da teoria dos jogos fazer uso da matem@dia expressar formalmente as ideias
compreendidas pelo modelo, Osborne e RubintsteDD1(2 destacam que ndo é
inerentemente matematica, ainda que o uso do imemal matematico facilite a
formulacdo dos conceitos, a verificacdo da conwisdédas ideias e a compreensdo das

implicacbes do modelo composto.

Os jogos sao empregues como uma metafora para aodeadecisfes estratégicas pelos
agentes econdémicos em situacfes onde as escodtas afs decisdes dos outros. Pode-se
argumentar que a teoria dos jogos demonstra noanadinte como corretas as respostas
aos problemas, porém € muito comum os individuoessedcomportarem como previsto
pela teoria. A teoria dos jogos supfe um agentmrrak dotado de preferéncias que
escolhe a acdo que dara a maxima utilidade. Porggn oponente igualmente racional faz
com que as escolhas sejam estratégicas, isto éndim da expectativa do que o outro vai
fazer. (Afonso, 2010; Chorvat e McCabe, 2005).

Como exemplo, considere um jogador que esta aideaigie fazer num ponto de deciséo.
A sua decisao é obviamente influenciada pela eapeatdo que os outros jogadores irdo
fazer em pontos subsequentes. Como o jogador pode essas expectativas? Uma
maneira é formular na sua mente algumas hipoteda® @ possivel distribuicdo dos
parametros (como preferéncias ou crencas) que ed@eantes para a formacdo dessas
decisdes. O jogador pode introspetivamente cormideque ele faria sobre esses pontos, e
toma-se isso como informacdes Uteis sobre o queutr®s sdo propensos a fazer ou
pensar. Esta hipdtese sugere que o processo danpame do jogador vai ser uma
combinacéo de dois elementos: ira ser influencpaa introspecéo, mas também vai ser
equilibrado pela avaliacdo que o jogador faz daulagdo em geral, descontando a
informacdo que a introspecado fornece, porque o mgsgador pode saber que ele ndo é

representativo da populacéo considerada. (Rusii@tf5)
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Os resultados dos jogos séao utilizados para cri@oaa do jogo comportamental, que
como ja vimos, expande a teoria tradicional queragalaridade psicoldgica para sugerir
maneiras para enfraguecer 0s pressupostos da akdeme e estender a teoria,
adicionando emocao, erros, previsdes limitadasiddévacerca de quanto os outros sao

inteligentes. (Camerer, 2003b)

O que a teoria dos jogos também fornece é um gtapoodelos bem especificados para o
estudo da interacdo social. Na opinido de Tas4il(R@ teoria dos jogos € uma colecado de
modelos rigorosos para o entendimento e explicagisituacdes em que dois ou mais
agentes devem decidir numa interacdo reciprocaesbBstodelos fornecem, além de

especificacdes sobre o numero de jogadores, reghse a decisdo que cada jogador pode
tomar a cada momento e em posse de que informagEgpaito das escolhas dos outros.
Além disto, especifica o retorno de cada decisdofwemao das escolhas de todos os

outros.

Ao estudar as decisbes num experimento, 0S neurogustas estdo interessados em
recuperar as computacdes neurais que os indivigiizam para escolher as acfes que
motivam os resultados. Assim, na opinido de Kryue@eafman e McCabe (2008) um dos
objetivos da neuroeconomia € o de proporcionar comsistente conexdo entre a base

bioldgica funcional e o entendimento computaciatzaéscolha estratégica.

Os processos cerebrais subjacentes as interagéias destados no ambito da teoria dos
jogos envolvem com reforco a previsdo de erro daificacdo, a representacdo de
sensagOes e emocdes dos outros jogadores. Idamtis correspondentes correlagoes
neurais no nucle@accumbens(previsdo de recompensa), na insula (ressentimgato

concorréncia desleal - injustica) e cortex orbitonfal (cooperacdo). Tomados em
conjunto, os estudos do jogo fornecem-nos exceletemplos dos mecanismos cerebrais

subjacentes as decisdes no dominio social. (S¢2008)
Para Sanfey (2007), os beneficios dos estudos emamémicos aliados a teoria dos jogos
séo:

* A neurociéncia pode descrever importantes limitaddielégicas sobre processos
envolvidos na tomada de decisao, e, de facto, tos@stém revelado que muitos
dos processos complexos subjacentes a tomada d@da@odem sobrepor-se aos

mecanismos cerebrais;
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* O real comportamento de decisao nas tarefas, muetaes nado esta de acordo com
as previsbes da teoria dos jogos, caracterizandonamais precisamente o

comportamento.

Segundo Bhatt e Camerer (2005) e Tassi (2011praatdos jogos analisada com base em
processos neurais consiste em regras muito esyaecde decisdes e previsdes, sendo que
S840 0s circuitos neurais que produzem essas escellas suas correlacdes bioldgicas.
Ainda afirmam que a teoria dos jogos distinguesgseabnomia na medida em que procura
encontrar estratégias racionais em situacfes emoquesultado depende ndo s6 da
estratégia propria de um agente e das condicdesedmado, mas também das estratégias
escolhidas por outros agentes que possivelmenteesdratégias diferentes ou objetivos
comuns. Estudos sobre as bases neurais da tomaaida@o podem lancar uma luz sobre

os desvios do comportamento observados em relaga@@soes da teoria dos jogos.

Na opinido de Costa (2009b: 11),

[n]a Teoria da Utilidade, o individuo opta, isolatte, ignorando o que 0s outros
possam estar fazendo. Na Teoria dos jogos, duasaisl pessoas tentam decidir,
simultaneamente, cada uma consciente do que aascegtdo fazendo. Esta ultima
teoria traz novo sentido a incerteza ao afirmar guerdadeira fonte de incerteza
reside nas intengdes dos outros. Ela trata dagge\do comportamento alheio. E o
estudo da tomada de decisdo em situagéo de coofiide as acbes de um participante
afetam n&o soO seus ganhos e perdas como tambéoa ostdbs jogadores. Trata-se de
uma ferramenta tedrica para analisar o comportameational e explicar o

comportamento humano e institucional, aplicada sosgarticulares de interacéo
entre 0s agentes econdémicos. Apresenta a esséne@edsdo ao risco: quao longe
estamos dispostos a ir na tomada de decisGes,oggarp provocar 0s outros a tomar

decisBes que terdo consequéncias adversas para noés.

Ao analisar o estudo de Camerer e Fehr (2006) soime os individuos podem agir
analisando o comportamento dos outros, verificapge muitas vezes self-interest
(comportamento egoista) dos individuos gera um oo@mento nao-cooperativo
agregado. Isto pode acontecer, por exemplo, nutoacdio em que o comportamento
egoista de um individuo gera incentivos para queosundividuos, mesmo que eles
tenham um comportamento altruista, imitem o conapeento egoista. Por outro lado, se

houver um grupo de individuos altruistas, talvga fiesalmente possivel estabelecer um
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resultado do comportamento cooperativo, enquanta oamnoria de altruistas criam
incentivos para os individuos egoistas agirem dendo cooperativa. Os agentes
econdmicos, por violar os pressupostos da economiaa altruismo ou racionalidade
limitada — podem criar poderosos incentivos econémpara dfnvomoeconomicusiudar o

seu comportamento.

A seguir serdo apresentados alguns jogos derivda@dsoria dos jogos que servirdo de
base para expor como a economia comportamentakaraciéncia estdo a colaborar para
a melhoria das atuais teorias economicas, apreskntas lacunas do modelo racional
através de estudos experimentais. Primeiro setdael@ uma descri¢cdo do jogo, a seguir o
jogo sera apresentado tanto com base na visdo delontradicional, como na visao da
economia comportamental e das neurociéncias, reld¢assim, as diferencas encontradas

entre estas visoes.

Os estudos das experiéncias relatadas a seguiseapaen uma forte componente
fisiologica, onde indicam os varios elementos aeieb porém estes elementos irdo ser
restringidos, dado o interesse principal destedesser a envolvente econdémica. Seréo

apenas descritos 0s principais componentes jaapeets no subcapitulo 6.2.

7.1 DILEMA DO PRISIONEIRO

Trata-se de um jogo classico que corresponde asitmacdo em que os individuos ao
tomarem decisdes no seu proprio interesse, acabafit@r numa situacao pior do que se

cooperassem; neste caso a prossecucaelfimterestorna-se autodestruidora.

As regras do jogo sdo as seguintes: ha dois jogadare B, parceiros de um crime e que
sao interrogados separadamente. As provas existentdra ambos apenas os ligam a
delitos menores, embora sejam considerados suspddéoum crime grave. Sao-lhes
oferecidas duas opc¢des: confessar denunciandoro outconfessar-se inocente (negar).
Se negar, seria condenado a seis meses de prisdgordessar, incriminando
automaticamente o parceiro, a policia oferece wedagdo de pena para: trés meses, se 0
outro também confessar ou, sair em liberdade, saeiro negar. Acaso ambos neguem,
apanham um més de prisdo cada um e se ambos ewafasgpanham trés meses cada
um. Cada prisioneiro faz a sua decisdo sem saleedegisao o outro vai tomar e nenhum
tem a certeza da decisdo do outro, apesar de prewia terem combinado optar por
permanecerem em siléncio (ndo confessar). (Caryva@d; McCarty, 2001; Mira, 2011,
Varian, 2010)
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A matriz de resultados deste jogo pode ser vedéigaa Figura 7.1. As entradas em cada

célula representam a utilidade que cada individrlouk aos varios cenarios de priséo.

Prisioneiro B
Confessa Nao Confessa]
S Confessa 3 3 O 6
Prisioneiro
A
N&o Confessa] 6 O 1 1

Figura 7.1 Matriz de Resultados

Fonte: Adaptado de Varian (2010)
A questéo que o dilema propde €é: confiam no pareeiregam o crime, mesmo correndo 0
risco de serem colocados numa situacdo ainda par?confessam e esperam ser
libertados, apesar de que, se o parceiro fizer @mogambos ficardo numa situacéo pior
do que se permanecessem calados? Seja 0 que f& faga, para A é sempre melhor
confessar, pelo que confessar sera sempre a metiiatégia para o individuo A,
independentemente da escolha de B e vice-versaeGoantemente, o Unico equilibrio
possivel para este jogo sera a estratégia (confesséessa), com cada jogador a ter
sempre a mesma escolha 6tima independentementscdiha efetuada pelo parceiro
(Carvalho, 2009; Mira, 2011)

Um dos principios basicos da teoria tradicionahlesiece que cada individuo segue o seu
proprio interesse, sem se preocupar com o bem-estativo, porém Tavares (2009)
explica que este jogo mostra que a racionalidadeitdual pode levar a um resultado
irracional em termos coletivos. Ha uma ironia asstcao dilema do prisioneiro que esta
relacionada com a teoria tradicional. Contrariameénteoria tradicional — baseada em que
a procura individual do interesse proprio faz auarea bem estar — se a sociedade estiver
estruturada segundo as regras do jogo, a proculi@idnal pelo interesse proprio
provocara um menor bem estar do que se os indigidnoontrassem outras formas de
colaborar. (McCarty, 2001)

O dilema é gerado pelo seguinte problema: se émakiescolher uma certa estratégia,

esperar-se-ia, entdo, que essa estratégia maxgaieagganhos do jogador, pois definimos
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0s jogadores como racionais. Contudo, no caso londido prisioneiro, a estratégia

dominante (ndo cooperdrnao alcanca esse objetivo, pois ambos os jogagoeriam

ter alcancado um resultado melhor para ambos,arabos tivessem escolhido a estratégia
dominada (cooperar). Por outras palavras, o rekult® qual ambos os prisioneiros nao
confessam domina o resultado no qual os dois emtotionfessar. Assim, o ingrediente

principal do dilema do prisioneiro é a tentacdo gada jogador tem de satisfazer o

interesse proprio, o que levaria a um resultadwsg se todos decidissem fazer o mesmo,
pois cada jogador é incentivado individualmenteefradidar o outro, mesmo apés lhe ter

prometido colaborar. (Carvalho, 2009; Pimentel,5)00

Na opinido de Pimentel (2005), o facto paradoxatendilema é que a deciséo racional que
cada prisioneiro tende a tomar (confessar), quenélhaor para cada um individualmente -
independentemente da acao presumida do outro +#alenpossibilidade de obterem uma
sentenga mais favoravel para ambos, se escolhess@gio de ndo confessar. Este facto
ndo contradiz totalmente a agdo racional, mas @tplgue nem sempre um calculo

individualmente racional produz um resultado ceetiente desejado.

Noutra experiéncia, com o dilema do prisioneirdlif®j, Gutman, Zeh, Pagnoni, Berns e
Kilts (2002), mostraram que os individuos possuaoompensas subjetivas com a
cooperacdo mutua. Quando nesta experiéncia amhbasivgluos optavam por cooperar,
0 sistema de recompensa tinha uma maior ativacamerparacdo com a situacdo em que
os individuos obtinham cooperacdo mutua com umranog de computador. Por outro
lado, existe uma baixa resposta, do sistema denpmusa, quando o individuo coopera
mas o outro ndo. E esta tendéncia intuitiva deceeperativo com outros individuos,
apoiada por um sistema tdo fundamental como o clemgensa, que nos pode levar a
cooperar com maior frequéncia. Assim demonstraramn aividades que envolvem a
cooperacdo mutua estdo associadas a ativacao ake caeebrais ligadas a processos de
recompensa (prazer), como o nuceEmumbeng partes do coOrtex frontal. Em contextos
nos quais ndo havia cooperagdo as areas de receenp@o eram ativadas. Parece, dessa

forma, que cooperar, por si sO, faz bem para qumpera.

A cooperacdo mutua produz um retorno modesto pab®s 0s jogadores, enquanto que a
ndo cooperacgdo fornece uma menor utilidade a €adguilibrio de Nash para o dilema do
prisioneiro € de ndo cooperacdo mutua (pior rednl@ara ambos jogadores do que a

6 . L ~ S ~
No exemplo do dilema do prisioneiro, a cooperacasel entre 0s prisioneiros, e ndo entre estes e as
autoridades. Cooperar, nesse caso, significa nifessar.
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cooperacdo mutua) mas na maioria das interaco@sydpos jogadores apresentam mais
confianca do que o esperado, com a cooperacao rmétmendo cerca de 50% das vezes.
Num estudo relacionado, os individuos que cooperam@as ndo tiveram 0 mesmo
comportamento por parte do parceiro apresentaramrasposta mais forte na insula. A
ativacdo na insula em resposta a ndo cooperacaggute do parceiro pode ser um
correlato neural da resposta aversiva, dado queswdai € responsavel pelos estimulos
dolorosos, bem como alguma variedade de interagdemis negativas, inclusive a

exclusao social e o tratamento injusto. (Rillingnd<Casas e Sanfey, 2008; Sanfey, 2007)

Usando ferramentas de imagem do cérebro, os igadsties estdo agora a identificar o
gue acontece no cérebro quando as pessoas enfressas dilemas. Quando ambos os
jogadores cooperam, uma regido do cérebro envolvedaecompensa chamada nucleo
accumbengorna-se ativo. No entanto, se um jogador depamawm computador em vez
de uma pessoa, a cooperacdo mutua ndo aumentaidaddi do nuclecaccumbens

sugerindo que a interacdo humana do intercambiwdetico é gratificante.

7.2 JOGO DO ULTIMATO

O jogo do ultimato aproxima-se do dilema do prisiom como um modelo de
comportamento aparentemente irracional. Nas ddiasa$l décadas, tem inspirado dezenas

de investigacOes tedricas e experimentais.

O jogo do ultimato é um jogo interativo de tomada decisdo que envolve um

comportamento direcionado a um objetivo. Nesse, jdgis jogadores tém que dividir uma

determinada quantia em dinheiro, digamos 10 u.npri@eiro jogador (proponente) tem

gue fazer uma proposta de divisdo do dinheiro, ddawue desejar. O segundo jogador
(respondedor), tem a opcdo de aceitar ou recusderta. Se o respondedor aceitar a
proposta, o dinheiro serd dividido entre os doisaderdo com a oferta feita pelo

proponente. Entretanto, se o respondedor recuséerea feita pelo proponente, os dois
jogadores nao recebem nada. Por exemplo, o profgpede oferecer 1 u.m. e conservar
0S outros 9 u.m. para si. Se o recetor ndo acejpaoposta, ambos receberdo na&dsmim,

o desfecho de uma rejeicdo a qualquer propostaaaderzero é negativo ndo sé para o
primeiro jogador, mas também para o segundo. Oadmgs sao esclarecidos que so
participardo do jogo uma Unica vez, uma vez feitdesta pelo proponente, cabe ao que
responde dizer se aceita ou ndo. (Camerer, 2008a;2G11; Hart et al., 2009; Tassi,

2011)
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Se pela teoria tradicional para cada jogador avagdio da acdo € a maximizacdo dos
beneficios, podemos esperar que o proponente afaregenor fracdo possivel do valor e
gue o recetor aceite esta oferta, baseado naddajae qualquer ganho € melhor que zero
e assim o recetor aceitando a oferta ficaria ecazamnente melhor do que se a rejeitasse,
pois ndo receberia nenhuma compensacgéo. Prevando isroponente tendera a fazer a
oferta minima, no entanto, este ndo é o comportammanservado experimentalmente.
(Camerer, 2003a; Goi, 2011; Hart et al., 2009; iT264.1; Widman, 2009). Decidir aceitar
ou rejeitar uma oferta no jogo do ultimato € unstgcomplexo entre multiplos objetivos
e valores, uma complexidade que a teoria da dedg&mmente consegue explicar.
(Hardy-Vallée, 2007)

Porém, o resultado dos experimentos feitos, mgsteaos individuos ndo jogam de forma
absolutamente racional. A maioria dos proponensem uma oferta justa, 50% da
guantia total e 50% dos respondedores rejeitantiasfenenores do que 20% do valor total.
Verificamos aqui que o comportamento n&o corresp@ul previsto no modelo baseado
puramente no interesse de maximizacdo de ganhoa.Hipdtese plausivel para explicar
esse resultado seria a evolucdo de instintos campst que levariam o recetor a rejeitar
ofertas muito dispares em favor de ofertas maisaliiguias, que levariam ao
desenvolvimento da reciprocidade. (Camerer, 20G84§;2011; Hart et al., 2009; Nowak,
Page e Sigmund, 2000; Sanfey, Rilling, Aronson,tidys e Cohen, 2003; Tassi, 2011)

Rilling, Sanfey, Aronson, Nystrom e Cohen (2004nhb&m efetuaram uma experiéncia
utilizando o jogo do ultimato. Participaram onzellmwes e oito homens da Universidade
de Princeton, com média de idade de 21,8 anosa tjne se dividir um valor de 10 u.m.
Foram aceites todas as ofertas justas, com dindiowas taxas de aceitacdo a medida que
a oferta se tornava menos justa. Em resumo, taxesjelcédo entre parceiros humanos para
as ofertas de 7:3, 8:2 e 9:1 foram de 5%, 47% e, 6&%petivamente. J& tendo como
parceiro um computador, as taxas de rejeicado desfde 7:3, 8:2, 9:1 foram de 5%, 16%
e 34%, respetivamente. Ofertas injustas de 2 ulru.en. em testes apenas com humanos
foram rejeitados numa taxa significativamente nevada do que as ofertas sobre os

jogos com computador.

A énfase na irracionalidade numa divisdo justa iugee os jogadores tém preferéncias
gue ndo dependem apenas da sua propria recomperge 0S respondedores estao
prontos para punir proponentes que oferecem apgnagpequena parte, rejeitando assim

a proposta (que custa menos para os respondedorgsiedpara 0s proponentes). Na
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opinido de Nowak et al. (2000) uma das possivepicacoes para este facto ocorrer € que
0s jogadores nao compreendem que vao interaginapsna vez.

Utilizando o jogo do ultimato, Sanfey et al. (200®)alisaram individuos e as suas
atividades cerebrais com o0s processos cognitivesnecionais na tomada de deciséao
economica através das imagens fornecidas da ressan@agnética funcional e assim
observaram que partes do cérebro se tornavam rmia&s aquando as pessoas eram
submetidas a ofertas injustas. Uma das trés argasnqis diferiam (nha comparacédo de
reacOes a ofertas injustasrsusofertas justas) foi a insula. Os individuos cujésebros
foram fotografados enquanto eles foram presenteamiosuma oferta considerada injusta
(cerca 1 um. a 2 u.m. dos 10 u.m. disponiveis@sgmtaram maior atividade na insula
anterior, uma area conectada as emoc¢des negaticasne a repulsa ou raiva — e de
aversdo. O cortex cingulado anterioma area do cérebro que deteta conflito cognitivo e
modulacdo emocional, também apresentou maior atleidiurante a apresentacdo de uma
oferta injusta, sugerindo que este medeia a areamféto entre ganhar dinheiro e sentir-
se prejudicado. Por outro lado, aqueles que aapitassas ofertas tiveram ativaces
maiores no cortex pré-frontal. Assim, no estudoSadafey et al., 2003 uma anélise de
correlacdo entre a ativacdo da insula e o corg@frpntal mostrou que as ofertas injustas,
que logo foram descartadas, produziam maior ativdédinsula que do cortex pré-frontal
e que, pelo contrario, as ofertas que foram imadiahte aceites produziam uma maior
ativacdio do cortex pré-frontal em relacéo a atiwalgiinsula. E interessante a observacio
indicando que o cortex pré-frontal se ativa anteofstas injustas de uma maneira
uniforme, independentemente do grau de injustigto (€, ativa-se seletivamente tanto
naqueles jogadores que aceitam como nos que dasacarbferta), enquanto que a insula
aumenta em proporcdo a injustica, refletindo o glaudesgosto ou tom emocional do
individuo. (Camerer, 2003a; Chorvat e McCabe, 200&rdy-Valle, 2007; Hart et al.,
2009; Houser e McCabe, 2009)

Resumindo, a ressonancia magnética revelou asrdgi@es do cérebro que atuam na
avaliacdo desse tipo de oferta. Uma area no celutroérebro, ativada frequentemente
quando se percebe situacdes de conflitos, o comexlado anterior. Além desta, a insula
esteve presente sempre que se recebia uma ofersfde@mda injusta. As propostas
recusadas provocavam a participagdo mais forte adesgido, responsavel pela
representacdo de estados mentais associados a ttacecdo. E o cértex pré-frontal foi a

area mais influente nas deliberacbes sobre ofeeasquilibradas. Essa regido trabalha
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sempre que haja tomadas de deciséo, fixando aansstaalcangcada. Por conta disso, foi a

regido mais intensamente ativa nos experimentdsa(S/d)

Estas descobertas enfatizam a importancia dasémdias emocionais na tomada de
decisdo. Embora a teoria dos jogos ndo possa axplse comportamento, a neurociéncia

pode oferecer algunssightssobre 0s processos internos que geram essasefeciso

Curiosamente, este comportamento sofre alteragdesriantes se o jogador souber que
esta a interagir com um computador em vez de camo @er humano. Se o individuo

souber que esta a interagir com um computadomritagéo das ofertas inferiores a 20% do
valor total sobe para 80%. Os individuos experiamanésta reacdo afetiva a injustica sé
quando o proponente € um outro ser humano, pdigega@o da insula € significativamente
menor quando o proponente € um computador. Quanderes humanos interagem com
computadores, as emoc¢des sociais desaparecemir@aiftemanos induzem emocdes
positivas ou negativas, enquanto se o0 parceiraufiorcomputador induz muito menos

reacOes afetivas. (Hardy-Vallée, 2007; Sanfey.ef803, Tassi, 2011)

Por outras palavras, embora os calculos monetéossem exatamente 0s mesmos em
ambas as condic¢des, o individuo racional devespomder de maneira similar em ambos
0s contextos, mas os individuos foram muito maip@nsos a ver uma oferta desleal de
outra pessoa como uma violagdo das normas so@@gpcando um sentimento de

injustica e, portanto, respondendo mais emocionaime

Como vimos, os efeitos foram maiores quando seapangue a oferta vinha de um ser
humano em vez de um computador; estes resultadgesesu que quando os participantes
rejeitam uma oferta injusta, ndo € um resultadardgprocesso controlado. Pelo contrério,
parece ser o produto de uma forte resposta emadojpr@esso automatico), no caso
aparentemente negativa, com sentimentos de refftdta.resposta negativa pode parecer
irracional: afinal, o jogador perde no presente ug@mpensa sem qualquer beneficio

Obvio de futura compensacgédo. (Cohen, 2005; Zak4)00

Para Tassi (2011), este exemplo mostra que jogaeadm vantagens em relacdo aos
processos tradicionais de tomada de decisdo queendiolvem interacdo entre 0s
individuos, pois entre outras coisas, permitem iavalndo apenas as bases
neurofisiolégicas desse comportamento, como prosesemplexos como reputacao,

confianga e cooperagao. Por outro lado, emboratedida evidéncia de processos
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cognitivos tdo complexos como a interagao de pesswaconstante transacao de ideias e

decisfes, entra em atividade um imenso nUmeroedes & circuitos neuronais.

7.3 JOGO DO DITADOR

Um outro jogo usado para estudar o comportamergondacico € o jogo do ditador. Este
jogo € muito similar ao jogo do ultimato, contud@egundo jogador nesta situacdo néo
tem o poder de rejeitar a oferta, sendo complettenelependente da decisdao do
proponente. No jogo do ditador, um ditador recaeba quantia fixa de dinheiro e doa uma
parte dele ao destinatario. Isto termina o jogoitgmbo, ndo ha oportunidade de o
destinatario retaliar. Qualquer quantidade de dwagduz o resultado para o ditador, entao
a quantidade fornece a medida de altruismo do mesSste jogo foi criado com o intuito
de estudar a possibilidade de o comportamento cgmpentes do jogo do ultimato ser
unicamente condicionado pelo medo de rejeicdo dekas mais baixas. (Camerer e
Thaler, 1995; Lee, 2008; Rezende, 2004)

Assim, retirando a possibilidade de rejeicdo dppsta, e se as propostas efetuadas no
jogo do ultimato dependessem do medo de rejeiciiqer@postas no jogo do ditador
deveriam ser em conformidade com a teoria tradatjogue prevé que os individuos
estejam unicamente interessados com o aumentaselss recursos. Este jogo da a
oportunidade de dividir os valores da maneira gpeponente achar benéfico, enquanto o
recetor sO pode aceita-la, sem jamais recusareNasb, o proponente ndo haveria entéo
que temer qualquer punicao para ofertas egoist@s,vez que ndo ha lugar a rejeicao por
parte do outro. Mesmo assim, as partilhas ficangdoda previsdo tedrica e perto da
divisao equitativa. (Camerer e Thaler, 1995)

Através de experimentos constatou-se que, embalitador possa apropriar-se de uma
porcao maior do que a metade do valor, ele quaseanutiliza a sua vantagem ao maximo
possivel. Rezende (2004) explica os diversos mnetiue sdo apontados para explicar esta
tomada de decisao por parte do ditador, dentre eles

* Normas sociais vigentes e possibilidade de punitdiora — em jogos com
comunicacao, esta explicagdo pode explicar a detmsdada. No entanto, mesmo
em condi¢cdes do mais perfeito anonimato, a aprofwisotal da quantia ndo é um

caso geral;
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» Critérios de justica e equidade — criticos destévagao apontam para o facto do
proponente, — quando também participante do jogaullmato — em média,

reservar para si uma por¢ao maior no jogo do ditdd@ue no jogo do ultimato.

No estudo feito por Camerer e Thaler (1995) nadgedo jogo do ditador apenas eram
dadas duas hipoteses de divisdo ao proponenter.fii8para o proponente e 2 u.m. para o
recetor, ou 10 u.m. para cada”. Mais uma vez aigdevdo modelo tradicional e da teoria
dos jogos nao se verificou. Mesmo na situagao daiarato e poder absoluto existia uma
preocupacdo com a justica da divisdo, e a maiaf jdgadores, 76%, escolheram a

divisdo equitativa, enquanto 24% escolheram adlimmsais lucrativa.

Ja num experimento feito por Krueger et al., 2@@@&nas 21% dos individuos mantiveram
todo o dinheiro e concluiram que o dinheiro qudegeaido, as vezes, € visto como uma
medida de altruismo, ou pelo menos simpatia, queddsduos tém um pelo outro. Mas o

mesmo ndo aconteceu quando 0 jogo era entre umniouenam computador, nesse caso,

64% dos participantes mantiveram toda a quantia.

Numa experiéncia utilizando fMRI, Spitzer, Fischiag Herrnberger, Gron e Fehr (2007),

investigaram as atividades cerebrais dos ditadooesnparando quando havia a

possibilidade deles serem punidos pelos recetorgsaado eles estavam a salvo do
castigo. Os participantes receberam um montantgoadl de dinheiro a cada rodada, mas,
na condi¢ao de punigéo, recetores foram informa#ogue poderiam ou ficar com esse
dinheiro ou usa-lo para reduzir o ganho do ditadendo que uma unidade de dinheiro
gasto pelo recetor reduz o ganho do ditador enoaimidades. Apenas tendo em conta a

ameaca de punicao, os ditadores ficaram mais gevero

7.4 JOGO DA CONFIANCA

No jogo da confiangca, um jogador, o investidor, idecgquanto, de uma quantia que
recebeu, investird junto ao outro jogador, o adstiador. A parte que € transferida e
multiplicada por um fator, geralmente trés ou quata maioria dos experimentos. O
administrador deve devolver ao investidor partéooka a quantia que |he foi confiada, mas
pode também, se assim decidir, conservar paralsidujue recebeu. Se o administrador
honrar a confianca e devolver pelo menos uma parigue recebeu ao investidor, ambos
terdo, ao final, mais do que inicialmente; casdrémio, ou seja, se o administrador abusar

da confianca e ndo devolver nada, o investidoruera perda. De acordo com a previsdo
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da economia tradicional, os administradores deverar fcom toda a quantia e o0s
investidores ndo devem investir nenhuma quantiaiseg a regra do auto-interesse.
(Houser e McCabe, 2009; Sanfey, 2007; Sanfey e$)@009; Tassi, 2011)

Para Park e Zak (2007), compreender a base daangafindo é apenas de interesse
académico, pois a confianca € de importancia fuedéh para o funcionamento das
sociedades e para reduzir a pobreza.

Quando os jogadores interagem sO0 uma vez, a teiwg jogos prevé que um
administrador, tentando maximizar os seus ganhasaig honrara a confianca nele
depositada pelo investidor e este, sabendo disto, aonfiard nada ao administrador.
Apesar destas previsdes, novamente se observa gjuavestidores de facto confiam
guantias aos administradores e estes devolvem gartpie foi confiado. (Sanfey, 2007,
Sanfey e Dorris, 2009; Tassi, 2011)

Quando o jogo da confianga é repetido diversassvezeolvendo os mesmos jogadores, a
ativagcdo no nucleaccumbenslo administrador relaciona-se com a confianga detnada
pelo investidor nas jogadas anteriores e corresgp@ndma intencao de retribuicdo por

parte deste. (King-Casas, Tomlin, Anen, CameregrQwe Montague, 2005; Tassi, 2011).

Também contrariando as previsées do equilibrio dshNjuando os investidores tinham,
noutra versao deste jogo, a possibilidade de msmadministradores que ndo mostravam
reciprocidade na confianca depositada. Quando apayam a oportunidade para punir, 0
nacleo accumbengambém era ativado. (Quervain, Fischbacher, Tregehellhammer,
Schnyder, Buck, Fehr, 2004; Tassi, 2011)

Num estudo feito por Hart et al. (2009), o jogocdafianca sugere que a oportunidade
para a punicdo ou vinganca pode ser um fator demgensa em si mesmo. O jogo foi
feito da seguinte forma: a dois jogadores (A ed®) atribuidos 10 u.m. cada. O jogador A
deve optar por investir a quantia em B ou manteewdinheiro na totalidade. Se A optar
por manter o dinheiro, o0 jogo termina e ambos gagores mantém 10 u.m.. Se A escolhe
confiar em B, os 10 u.m. sdo imediatamente quadagwss, ficando assim 40 u.m. na
posse de B. Porém B pode tanto trair A e manté&0os.m. (10 u.m. inicial + 40 u.m. de
A) como retribuir a confianca e devolver 25 u.mA.aAo final desta rodada, ambos os
jogadores recebem uma dotacdo adicional de 20euarjogador A tem a opgao de punir
B, no caso de uma traicdo. Tal como acontece cgog® do ultimato, os jogadores

enfrentam-se apenas uma vez, assim A nao tem nenlndtese de beneficiar e
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influenciar os comportamentos futuros de B. Usam&dT neste estudo, os investigadores
descobriram que, sob condi¢bes onde a punicaoefasiese eficaz, o naclemccumbens
mostra uma ativacdo maior do que quando a puniggieas simbolica ou ndo desejavel.
Neste caso a punicdo € vista como uma forma dempmwsa. Além disso, 0s
investigadores descobriram que os individuos comagies mais fortes nessa area eram

mais propensos a incorrer em custos maiores adipudir. (Houser e McCabe, 2009)

No jogo da confianca, onde a cooperacdo é comurs, méa prescrita pela teoria dos
jogos, os jogadores estdo prontos para perder ithnipara punir os jogadores nao

confiaveis. (Hardy-Vallée, 2007)

McCabe, Houser, Ryan, Smith, Trouard (2001) també&atizaram uma experiéncia para
testar a racionalidade utilizando o jogo da comfgariPara testar essa hipotese, escolheram
doze individuos para jogar tanto entre eles, coara fogar com um computador. Em
todos os jogos o investidor e 0 administrador sfigm escolher duas alternativas: confiar
ou trair e 0s jogadores sabiam previamente se ¢gar jcom outra pessoa ou com um
computador. Dos doze participantes, sete foram iderslos de confianca. Este
experimento demonstrou que desses sete particgpasteegidoes do cortex pré-frontal
foram mais ativadas quando os jogos foram entreahosdo que quando foram entre um
individuo e um computador. Por outro lado, nosasutinco que ndo foram considerados
de confianca ndo foram registadas diferencas gigtifas na ativacdo do coértex pré-

frontal, tanto nos jogos entre humanos como eningaimo e computador.

Num outro estudo feito por Phan, Sripada, AngstattiCabe (2010) verificou-se que,
quando o dinheiro era justamente investido e quevestidor tinha conhecimento da boa
reputacdo do administrador, depositando assim docianfianca, o nucleaccumbengio
investidor — que faz parte do sistema de recompentiaha uma forte ativagdo. No
entanto, surpreendentemente, quando o recetottimygsa quantia justa de dinheiro, mas
tinha conhecimento que o administrador tinha umarepaitacdo, a resposta do nucleo
accumbensnédo diferia muito da baixa atividade que tinha re@sos em que o
administrador ficava com o dinheiro todo, traindineestidor. Por outro lado, o cortex
orbito frontal, também parte do sistema de recomsgemostrava uma forte ativagdo se o
dinheiro fosse retribuido justamente, quer por amcgiro com boa, quer com um parceiro

com ma reputacao.
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Os cientistas Kosfeld, Heinrich, Zak, Fischbachétear (2005) verificaram os niveis de
ocitocind dos jogadores que demonstraram um maior compontane confianca no
outro e encontraram que esses niveis estavam aanosrde forma proporcional a quantia
devolvida. Mais ainda, quando metade dos partitgsarealizaram o jogo da confianca
apos terem inalado uma solugéo gpnay contendo ocitocina, eles enviaram de volta 17%
mais dinheiro do investidor do que os participamtegrupo placebo (que inalaram uma
solucéo em spray sem ocitocina). Além disso, o marde pessoas que enviaram de volta
o maximo de dinheiro que elas ganharam do investdmnentou de 21% no grupo

placebo, para 45% no grupo que recebeu ocitocina.

Este jogo permite medir conceitos como a confiamca credibilidade de uma forma
numerica. A quantidade que o investidor invesiend medida do quanto ele espera que o
administrador o reembolse. A quantidade dos retsob@ uma medida de confiabilidade,
de obrigagdo moral ou reciprocidade. A confiancanportante na economia, porque
mesmo as grandes e complexas economias dependg@naede parte da confianca todos
os dias. Estudos mostram que medidas simples diawcga sdo altamente correlacionadas
com a forma como uma sociedade é rica. Os paiasspuabres, como a Asia e Africa,
tém niveis muito baixos de confianca, o que seteefia corrupcado, impede o investimento
e faz com que os trabalhadores mais produtivos remig(Camerer, s/d; Houser e
McCabe, 2009).

A confianca estd na esséncia das relacoes queaapad crencas dos individuos e as
acbes bem como o funcionamento das organizacaesditicoes, resultando, geralmente,
em resultados positivos tanto coletivos como irtligis.

Evidéncias de quanto o estudo da confianca € imp@tpara a economia podem ser
obtidas pelos dados apresentados pela ASEP/JD2)(2B81pesquisa feita por esta
instituicdo de 1995 a 2009, baseia-se na pergud¢aum modo geral, vocé diria que a
maioria das pessoas € de confianga ou que vocisgde ter muito cuidado ao lidar com
as pessoas?”. Os resultados apresentados foranrugdos com base num indice de

confianca calculado da seguinte forma:

indice de Confianca = 100 + (% de respostas queaiaria sdo de confianca) — (% de

respostas de que é preciso ter cuidado)

" Uma hormona que age na area emocional do cérebro.
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Os indices maiores que 100 correspondem a paisks aomaioria da populacdo é de
confiangca, enquanto um indice inferior a 100 cpoese a paises onde a maioria das

pessoas acha que nunca pode deixar de ser cuidanltidar com o0s outros.

Os dados sao de 117 paises e apresentam um indaie de 51,45. Paises como a
Noruega, Suécia, Dinamarca e China apresentam mit@ss de confianca, j& os que
apresentam niveis mais baixos sdo: Ruanda, Turduiadade e Tobago. Portugal

apresenta um indice abaixo da média, 21,9%.

A confianca interpessoal tem um papel a nivel maetacionada a resultados referentes a
sociedade. Uma sociedade rica em confianca inswspedem mais probabilidade de
sustentar instituicbes politicas eficientes, assiommo obter melhores resultados
econdmicos. Assim sendo um pais onde as pessogessxm um alto nivel de confianca
interpessoal tem mais probabilidades de ser demmzré apresentar um PIB (Produto

Interno Bruto) alto.
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8. CONCLUSAO

Decorridos mais de 250 anos de histéria do pendanesonomico, desde a contribuicao
pioneira de Adam Smith, a andlise dos fenomenagisoe do comportamento individual
evoluiu de modo a que os cientistas econdmicos éslj@ empenhados em saber o que se
despoleta na mente do individuo na altura do psaocds decisao, relativo a escolhas de
consumo, transagdo ou investimento. Para issoasvé@ridistintas areas da ciéncia estéo
num processo de integracao e partilha de conhetasiecom o intuito de somar recursos
para compreender e estruturar uma nova area eccelmineuroeconomia, area que
procura explicacdes para a tomada de decisdo egaduio estudo do cérebro humano e
que tem conseguido provar a existéncia de um altm g@mocional nas decisoes,

desmascarando assim o conceitdhdmoeconomicus

Tomamos decisbes praticamente a todo momento. Adgusimples, outras mais
complexas, e saber como os individuos tomam decipdele certamente melhorar a
compreensao do mercado em geral, ao nivel maabalglAfinal, as instituicbes que sao
consideradas agentes econOmicos sdo geridas peidums que recorrem a propria
capacidade individual de negociar e de tomar desis@issim, a economia esta relacionada
com diversos aspetos do comportamento humano gqudvem a alocacéo e maximizagao
de recursos escassos e que essa alocacdo de seenvedve decisdo; e o processo de
tomada de decisdo ao nivel individual constitui unmdade de andlise de extrema

importancia.

Ao apresentar a teoria economica tradicional, anfios que o eixo central desta teoria é
estruturado numa visdo do individuo apoiada naonatidade econdmica, isto €, o
comportamento do individuo segue sempre um padydista, maximizador de beneficios

e minimizador de custos e riscos, cujas decisdegaétadas por uma busca do maior
beneficio (prazer ou satisfacdo) com o menor cpsssivel (desconforto ou sofrimento).
Porém verifica-se que esta situacdo néo corresppnelidade na maioria das vezes, pois,
contrariamente a teoria econdmica tradicional, mdéra € um ser que tem comportamentos
muitas vezes irracionais, auto-destruidores e ézape comportamentos altruistas.
Conclui-se entdo, quelmmoeconomicusédo explica a atuacdo dos individuos em todas as

situacoes.

Vimos através dos experimentos realizados por stdgerinvestigadores, que muitas
pessoas nao estdo predispostas a perseguir o @miopnteresse, pelo contrario, estdo
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dispostas a sacrificar valor para castigar o gusideram uma conduta injusta e em geral

preocupam-se com tratar os demais de maneira justa.

Com o intuito de suprir as lacunas apresentadaggtarteoria, profissionais da area da
psicologia juntaram-se aos economistas, surgindsimasnovos conhecimentos e
contributos para a economia, visto que o compoméarigumano é bem mais diversificado
e complexo do que preconizava o modelo tradiciondmos que a economia
comportamental enfatiza que a teoria tradiciona eacionalidade nela prevista nao
permite uma compreensdo mais profunda do que amontemente do decisor. Assim, 0s
economistas assumem a psicologia como uma alteainadira a compreensao dos fatores
cognitivos, motivacionais, bem como os emocionabkidos nos processos de escolha e
decisdo econdmica. E assim a economia comportahusmaiba o conceito do homem

racional, demonstrando que somos na realidadei@séextremamente irracionais.

Tendo em consideragéo que o ser humano nem seragi@iza a utilidade e minimiza os
custos nas suas decisbes, o embasamento fundamentab qual se construiram o0s
modelos economicos deveria ser revisto para podeluie no sentido de afinar os
conceitos e chegar mais proximo a realidade. Eangdd essa perspetiva com o conceito de
racionalidade limitada e com os contributos da emoa comportamental, Daniel
Kahneman e Amos Tversky, criaranfPeospect Theorg demonstraram que a maioria das
pessoas sao incrivelmente avessas a perda. Espewfite, a maioria das pessoas rejeita a
perspetiva de uma probabilidade de 50-50 de gamingrerder dinheiro, a menos que a

guantidade a ser adquirida seja de pelo menos o dobmontante a ser perdido.

A descoberta de maior impacto é a de que individgdasmuito mais sensiveis ao modo
como um resultado se desvia de um nivel de refersiatus qud do que ao resultado

absoluto. Quando confrontados com uma sequéncaecsdes sob risco, os individuos
parecem basear cada decisdo nos seus ganhos e [@lddamente, mais do que nas
consequéncias de uma decisao para a sua riquerauwrortodo. Mais além, a maior parte
dos individuos parece ser mais avessa a uma perdanddeterminado tamanho do que
favoraveis a um ganho do mesmo tamanho, contraibzenais uma vez a teoria

tradicional.

7

Verificamos que a maioria das decisdes é automapos € fruto de processamento
inconsciente. Andar de bicicleta ou desviar de bstaculo sdo decisbes que precisam de

ser rapidas, porem ha decisbes complexas que emaobituacdes de risco e exigem
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racionalizagdo. No processo de tomada de decis@&osi8tema nervoso que avalia as
alternativas possiveis, geralmente de forma a maamoes ganhos e minimizar as perdas.
E é através da neurociéncia que se vém desenvolvergodos para avaliar como a
cognicdo, emocao, atencdo e memaria e outras e&iaiio acionadas e como contribuem

para o processo de decisao.

Em relacdo as regides cerebrais mais ativas duramecesso de tomada de deciséo,
verificamos que atividades roértex pré-frontal sdo associadas a tomada de decisoes e de
aprendizagem no contexto de recompensa e castigo; no estriado ventral (mais
comummente chamado de ntcleo accumbens) sao associadas as atividades relativas a
motivacao, aprendizado e recompensa; ja a ativacdo observada na insula (drea emocional
do cérebro) sugere um importante papel das emoggsocesso de tomada de decisdo

humana, apesar da intencao da teoria economideitraal que sugere total racionalismo.

Nas experiéncias da neuroeconomia, ao visualizaimagens cerebrais, enquanto 0s
voluntérios jogam jogos que testam as suas esaatégomportamentos, 0s pesquisadores
estdo a aprender quais as regides do cérebro guaigddas de acordo com os resultados
de decisbes possiveis. Os jogos que simulam sdsagécisorias tém sido utilizados por
varios grupos de neurocientistas e envolvem tipgrden apenas duas opc¢des contrarias:
uma arriscada, mas de maior valor, e outra maisraede menor valor. No primeiro caso,
o individuo decide maximizar os seus ganhos; narghy trata-se de um sujeito cauteloso

que prefere minimizar as perdas, uma opcao maisaeg

Utilizando a teoria dos jogos, 0s neuroeconomisia@aisam os diversos componentes
socias e psicologicos dos individuos, como a cemder, a traicdo, a distancia social,
simpatia e empatia, confianca, justica, o ressamtimnde ofertas injustas, raiva, repulsa e
punicdo altruista. Mas também analisam componeiigegsg0ogicos, pois 0S processos
cerebrais subjacentes as interacfes sociais testadajogos envolvem a codificacdo de
previsdo de erros, representacdo de sensacOesgdesmnuos outros e mentalizagdo das
intencdes do outro jogador. Conseguiram identifascorrelatos neurais correspondentes
no nuclecaccumbengerro de previsdo de recompensa), insula (emeagasentimento de
tratamento injusto) e cortex orbito-frontal (coquEio). Tomados em conjunto, os estudos

dos jogos fornecem excelentes exemplos de mecasisenebrais subjacentes as decisoes.

Os resultados das experiéncias apresentados nisl@smnteriores sdo apenas alguns
exemplos dos muitos publicados recentemente sobfenconamento do processo

decisério e o objetivo que procura esta dissertagfEam de divulgar e partilhar os
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conhecimentos que 0s investigadores ja obtiveramggtrar como a neuroeconomia, que

tem um tempo relativamente curto, promete avangsperados e de muita importancia.

Ao olhar para os resultados do jogo do ultimatajfieamos que os individuos fazem
maioritariamente ofertas justas e rejeitam ofartastas e isto significa que as pessoas sao
irracionais e sao influenciadas pelo sentido dég@sA neuroeconomia mostrou que as
ofertas injustas desencadeiam emoc¢fes negativada)inO estudo também mostrou que
outras areas estao envolvidas: o cortex pré-frentatortex cingulado anterior. O primeiro
€ envolvido no controlo cognitivo e 0 outro na e&m@utros estudos também mostraram
gue os individuos apreciam movimentos cooperatigos)o demonstrado no dilema do
prisioneiro. Assim, vimos que sentimentos de jasi#; cooperacdo s&0 assuntos mais
valiosos do que dinheiro, por exemplo. E o estudsta$ variaveis € de extrema

importancia para a economia.

De qualquer forma, a neuroeconomia parece queoméinciar a fazer parte dos estudos
economicos. A questdo central € saber se a neuro®@® vai ser uma moda passageira e
que nao vai deixar rastro discernivel na economi&ad ser um campo NnOVO e promissor

com potencial para enriquecer e melhorar a compéeesobre a economia global.

Na minha opinido, a neuroeconomia ndo € uma mossagaira, vai permanecer, pois
complementa e acrescenta valor a todas as temim®micas anteriores. Mesmo que 0s
economistas percam o interesse, imagino que mint@stigadores de outras areas irdo
prosseguir com 0s estudos nessa area. SO agoraacallmnca da economia com a
neurociéncia, € que temos modelos formais de tordadaecisdo, teorias cognitivas de
julgamento, dados empiricos sobre o comportameasoindividuos, dados neurais da
ativacao cerebral e descricdo dos processos nésironiaseja, estamos a progredir para a

construcdo de um modelo muito mais completo e aswina confiavel.
Ficam algumas questdes em aberto para pesquiseasfut

* Que mudancas podera sofrer a economia nos pladgsote e praticos com 0s
adventos da neurociéncia?

* Ja que atualmente no meio académico prevalece elmoakcional, sera que o0s
estudos desta nova area irdo estruturar-se dertahfque iremos alterar os planos
de estudos académicos na area da economia?

e Sera que num futuro ndo muito distante, estarenaiear substancias quimicas

aos individuos para influenciar o comportamenteus sritérios de decisdo?
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7

A neuroeconomia é uma area interdisciplinar quecwatinuar a experimentar uma
atividade intensa e um crescente numero de pesgugperimentais e aplicadas,
envolvendo ndo somente as areas da neurociéncaesahomia, mas também, outras

como neuromarketing, neuropolitica, neurossocialegneuroética.

Definitivamente estamos a progredir para um nieetstudo mais completo (e complexo!)
com intuito de conseguir juntar e estudar todagddaveis possiveis para melhor entender
o0 mercado e a economia. A meta primordial da neorammia € um melhor entendimento
de como os niveis de atividade dos neuronios afatémnma como os individuos tomam
decisdes e que conduzira a constru¢cdo de modelo$miCcos mais precisos para prever o

comportamento humanao.
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