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1. Introducéo

A Economia Comportamental traz diversas constatacdes que colocam em voga
alguns pressupostos basicos de modelos econdémicos, como os de racionalidade e custo

de oportunidade.

Sua abrangéncia permite aplica-la em diferentes situacdes, que envolvem desde as
decisbes mais simples, as mais complexas, em organizacdes publicas e privadas. A
previdéncia complementar, que sera tratada na presente monografia, se enquadra em um
caso de uma decisdo complexa. Ela envolve a renlncia de consumo presente,
voluntariamente, para permitir consumo futuro. Essa deciséo, a priori, ndo deveria ser
um problema, dada racionalidade dos individuos, mas na pratica se mostra um desafio,
dado que, segundo a teoria comportamental, os individuos descontam o futuro a uma

taxa hiperbolica.

O homo economicus, chamado de econ, é perfeitamente racional, capaz de realizar
calculos complexos e maximizar a sua utilidade (Thaler e Sunstein, 2008). Esse ndo
enfrenta um dilema nessa situacdo ja que, sob determinadas circunstancias, visando
manter um padrdo de consumo futuro, é racional optar por abrir mao de consumo
presente. Porém, na pratica ndo é o que muitas vezes acontece. Ao contrario dos econs,
0s humanos possuem racionalidade limitada - por diversos fatores -, e essas questdes se

tornam impasses.

Os individuos, postos a diversas circunstancias que demandam escolhas no dia a
dia, muitas vezes realizam processos mentais que buscam simplificar a tomada de
decisdo, de forma a tornar esse processo mais eficiente. Contudo, esse processo
geralmente leva a situacdes em que os individuos ndo apenas comentam erros, mas o
fazem de forma sistematica e previsivel. Essa persisténcia de erros é ocasionada por

vieses cognitivos, que limitam a coeréncia logica do processo decisorio.

Essa limitacdo abriu oportunidades para diversas vertentes tedricas. Apesar da
relacdo formal entre a economia e a psicologia — caracterizada como economia
comportamental - ser relativamente recente, com preponentes como Hebert A. Simon,
George Katona, Daniel Kahneman e Amos Tversky’s, a utilizacdo de premissas que
limitam a racionalidade humana na teoria econdmica ja havia sido referenciada séculos
antes, inclusive por grandes preponentes da economia, como Adam Smith e John

Maynard Keynes em suas obras classicas (Thaler, 2016).



Foi no século passado, com a teoria da Perspectiva, desenvolvida por Kahneman
e Tversky (1979), que a economia comportamental ganhou notoriedade. Esse modelo de
teoria da decisdo sinaliza que a forma como as informacbes sdo dispostas afeta o
processo decisério dos seres humanos. Um importante marco, ja que tal comportamento
ndo deveria ocorrer, uma vez que, segundo a teoria econdmica tradicional, os seres
humanos seriam maximizadores de utilidade e, portanto, a disposi¢do das informacoes,

tudo mais constante, ndo afetaria a escolha dos individuos.

Na teoria comportamental, no contexto de teoria da decisdo, dentre as diversas
técnicas existentes, uma delas € o nudge. Nudges geralmente sdo traduzidos para o
portugués como “empurrdes”. Thaler e Sunstein (2008) caracterizam nudges, em sua
esséncia, como desenhos de estruturas de incentivos que influenciam a tomada de
decisdo dos individuos, sem criar qualquer restricdo ou modificar os incentivos
econdmicos existentes. As intervencgdes, por definicdo, sdo simples e de baixo custo. Por
conta destas caracteristicas, nudges sdo amplamente utilizados em diversos segmentos,

de politicas publicas a a¢gdes coordenadas por entes privados.

As intervencgdes geralmente acontecem em determinados contextos, em que sdo
desenhadas arquiteturas de escolhas, processos no qual se modifica, de maneira
consciente, a estrutura em que as informacfes sdo apresentadas. Devido as nossas
limitacGes cognitivas e motivacionais, hd formas de sermos direcionados a tomarmos
melhores decisbes para 0 bem-estar pessoal. Em um universo de seres humanos com
perfeita deliberacdo, a forma como as informacg6es sdo dispostas ndo deveria afetar a
decisdo final dos individuos, porém o comportamento efetivo desvia, muitas vezes, do

esperado.

Esse processo, que parte de uma arquitetura de escolhas, acaba sendo associado
ao paternalismo libertario, sobretudo no &mbito das politicas publicas. Tal nomenclatura
é utilizada por haver um certo tipo de paternalismo, no qual a¢Ges sdo arquitetadas com
objetivo de influenciar, conscientemente, o comportamento das pessoas. Porém,
libertario, por ser feito de forma sutil, sem criar qualquer tipo de obstaculo ou empecilho
ao processo decisorio, e sim, desenhar a forma como as informagdes sdo dispostas.
Portanto, os nudges ndo sdo uma medida restritiva ou ordem, e sim, um rearranjo

informacional.

Nudges sdo utilizados em diversas situacbes em que se espera estimular
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determinado comportamento, como incentivar os individuos a ficarem adimplentes com
suas contribuicdes tributdrias ou aumentarem suas contribuices previdenciarias. As

finalidades podem ser bem diferentes, bem como as formas de aplica-las.

O presente trabalho tem por objetivo fazer, introdutoriamente, uma breve
descricdo acerca da Economia Comportamental e suas aplicabilidades, sobretudo as
mais recentes, ligadas a utilizacdo de nudges. Posteriormente, munido de embasamento
teorico, sera relatado o experimento feito entre 0 Departamento de Economia PUC-Rio
e a Fundacdo de Previdéncia Complementar do Servidor Publico Federal do Poder
Executivo (FUNPRESP), cujo objetivo foi estimular uma contribuigdo aos planos de
previdéncia da Fundacéo através da utilizacdo de nudges.
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2. Economia Comportamental

Antes de propriamente chegarmos & interseccdo entre a economia e a psicologia,
que deu origem a economia comportamental — de maneira estruturada, como a
conhecemos pelo seu nome-, cabe-nos dar um passo atras e entender como foi a

construcdo desse movimento.

A ascensdo da psicologia teve grandes nomes como Wilhelm Wundt, levantando
a relacdo entre sensacdo, estimulos e resposta, por volta do fim do século XIX e comeco
do XX. Ja freudianismo ganhou notoriedade, trazendo a perspectiva de influéncia das
memorias no comportamento inconsciente. Porém, enquanto alguns economistas
levantavam a relacdo do aspecto psicoldgico, outros, como Friedman (1953), viam essa
relagdo com ceticismo, classificando como irrelevante para a validagdo da teoria

econémica (Sent, 2004).

Segundo Sent (2004), a psicologia sofreu mudancas, sobretudo durante meados do
século XX, com a ascensdo da chamada revolucdo cognitiva na qual, dentre os
expoentes, destacava-se Herbert Simon. Os pressupostos ndo estavam em torno de
utilizar o comportamento para fazer inferéncias sobre a mente e 0 pensamento, mas sim,
gue o comportamento pudesse ser totalmente explicado por varidveis observaveis, sem

a necessidade de recorrer a inobservaveis, como a mente.

Durante e ap0s esse periodo, marcado pela Segunda Guerra Mundial, alguns
avangos aconteceram, como o tecnolégico, propiciando novas técnicas de estudo,
retomando a abordagem de considerar 0s aspectos mentais no processo decisorio,
fazendo com que o debate entre psicologia cognitiva e o velho behaviorismo ganhasse

espaco.

Com os avancos nas abordagens, por volta da década de 60, comecgou-se observar
mencdes diretas a utilizacdo da psicologia na avaliacéo de aspectos econdmicos. Nesse
contexto, alguns grupos ganharam destaque, sendo o principal deles, um grupo de
pesquisadores de Carnegie, com muito desses trabalhos financiados pela Ford
Foundation e ONR, com Richard Nelson e Sidney Winter, posteriormente, expandido
insights obtidos para Universidades de grande renome, como Yale e Michigan (Sent,
2004).

Contudo, apesar dessa conexdo ser apontada como relativamente recente, talvez
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por conta da mencdo direta & “economia comportamental”, Richard Thaler (2016)
argumenta que essa origem, na verdade, é anterior. A respeito da incorporacdo de
aspectos do comportamento humano na economia, segundo autor, seria mais preciso
dizer que a abordagem denominada “economia comportamental” retornou da forma que
comegou, com Adam Smith, e continuou, posteriormente, através de Irving Fischer e

John Maynard Keynes.

Nessa linha, Thaler (2016) destaca que economistas como Ashraf, Camarer e
Loewestein (2005), atribuem o inicio da incorporacdo do aspecto comportamental a
economia com Adam Smith. Fazendo um paralelo com o que conhecemos hoje por
economia comportamental, existem alguns conceitos importantes, como excesso de
confianca, aversdo a perda e autocontrole que, de certa forma, ja fora exteriorizado
anteriormente. Segundo autor, Smith (1776, p.124) menciona “the over-weening conceit
which the greater part of men have of their own abilities™, que hoje compreendemos
como um Viés cognitivo em que 0s seres humanos tendem a superestimar sua
capacidade. Ja em relagdo a aversdo a perda, Smith cita (1759, p. 121) “Pain, | have
already had occasion to observe, is, in almost all cases, a more pungent sensation than

the opposite and correspondent pleasure.”?

E, sobre autocontrole, que geralmente chamamaos de viés do presente, Smith cita:
“To him the pleasure which we are to enjoy ten years hence, interests us so little in
comparison with that which we may enjoy today.”® Como podemos observar, conceitos
muitas vezes considerados novos, anteriormente ja foram mencionados por precursores
da economia. Alguns estudiosos, como George Stigler, inclusive, argumentam que néo
ha nada de novo na nova economia que nao tenha sido dito por Adam Smith. (Thaler,
2016)

Mas segundo autor, Adam Smith ndo foi o inico economista que teve insights que
consideram o comportamento humano — de maneira néo racional em alguns momentos
-, € 0s menciona em seu trabalho. Keynes (1936, p. 154), em a Teoria Geral, também

observou fendmenos que hoje sdo estudados na economia comportamental, ao constatar

! Tradugdo livre: “a confianca arrogante que a maioria dos homens tem acerca de suas proprias
habilidades.”.

2 Traducdo livre: “a dor, até onde pude observar, é, na maioria dos casos, uma sensagdo mais pungente que
0 Seu oposto correspondente, o prazer.”.

3 Tradugdo livre: “para ele, o prazer a ser aproveitado daqui a 10 anos interessa tdo pouco se comparado ao
que poderiamos ter hoje.”.
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que “Day-to-day fluctuations in the profits of existing investments, which are obviously
of an ephemeral and non-significant character, tend to have an altogether excessive,
and even absurd, influence on the market.”*, que traz a luz a irracionalidade — falta de

congruéncia — do pensamento humano.

De volta ao século passado, depois da Segunda Guerra, o estudo da economia
passava por algumas mudancas, e uma delas era deixar o rigor matematico dos processos
maior, o que fez com que a intuicdo sobre o comportamento fosse menos valorizada,
substituindo o espirito animal de Keynes pela hipotese dos mercados eficientes,

assumindo que os seres humanos — econs — sempre maximizam sua utilidade.

Na década de 40, em um debate que circundou a revolugéo marginalista, Machlup
defendeu a teoria tradicional — de que firmas definem a producgdo e contratam até a
igualdade entre custo e receita marginal -, mas afirmando que em situacdes em que as
firmas ndo conseguem fazer esse calculo de custo e receita marginal, tomariam decisdes
usando a intuicdo. Thaler (2016) destaca que essa linha de argumentacdo foi refinada
por Friedman (1953), com a famosa carta “a metodologia da economia positiva”. Ele
prop6s a ideia do como o expert jogador de bilhar, que possui habilidades matematicas

e técnicas excepcionais, e toma decisfes assertivas.

Esse é justamente um dos aspectos sobre o qual a teoria comportamental se
debruca. O contraposto a racionalidade ilimitada, a ideia de os seres humanos serem o
jogador de bilhar. Uma forma alternativa de pensar o problema, talvez menos restrita, é
considerando a hipdtese de que os individuos ndo sdo experts, que cometem erros, mas
esses sdo aleatoriamente distribuidos e com média zero, levando a hip6tese de que, na
média, esses vieses inexistiriam. Tal hipdtese foi, posteriormente, refutada por Daniel
Kahneman e Amos Tversky, na década de 1970.

Através de uma série de experimentos, baseados na teoria cognitiva, mostraram
gue, ao contrario do que se acreditava, 0s seres humanos cometem erros
sistematicamente. Com base nestes resultados, formularam a hipdtese de que os
individuos langam mé&o de heuristicas, uma série de regras de bolso que buscam
simplificar a tomada de decisdo. Essas heuristicas, que ora nos ajudam, ora faz com que

cometamos erros previsiveis.

4 Traducdo livre: “as flutuagdes cotidianas nos lucros dos investimentos existentes, que possuem um
carater obviamente efémero e insignificante, tendem a ter uma influéncia tanto excessiva quanto absurda
no mercado.”
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Importante destacar que o conceito de racionalidade, aqui utilizado, ndo esta
inteiramente ligado ao que usualmente se caracteriza no dia a dia, de deliberagéo, oposto
ao estado emocional. O conceito de racionalidade, que aqui sera citado inimeras vezes,
esta ligado a um processo l6gico, onde ndo ha consisténcia na construcao do pensamento
e ndo, necessariamente, razoabilidade. A racionalidade € definida como coeréncia

l6gica.

Para tanto, como ponto de partida na busca pelo entendimento da ciéncia
comportamental, uma abstragdo — popularizada por Daniel Kahneman em “Répido e
Devagar: duas formas de pensar” - geralmente é feita. A de que o pensamento humano €
dividido em dois: Sistema 1 e Sistema 2, conhecida como teoria do sistema dual. O
Sistema 1, também denominado de sistema automatico, é caracterizado como rapido,
associativo e inconsciente, associados as partes mais antigas do cérebro, enquanto o
Sistema 2, também conhecido como reflexivo, é controlado, lento e obedece a regras, de

certa forma, mais consciente.

Porém, apesar da primeira impressao que possa causar, 0 Sistema 1 ndo é o Unico
que comete erros - apesar de ser responsavel pela maior parte deles -. Ambos o0s sistemas
possuem suas limitacGes. Tais erros ocorrem pois Somos postos a diversas decisdes a todo
momento em nosso dia a dia, e nosso cérebro busca avaliar essas questdes e respondé-las
de forma rapida, as reduzindo a modelos que facilitem a nossa compreensdo e, para isso,
vale-se de alguns atalhos mentais: as chamadas heuristicas. Porém, eventualmente, essa
atuacdo que por vezes facilita nossas decisfes, também pode nos levar a erros, inclusive

de forma sistematica, chamados de vieses.

Um outro conceito importante, que sera a base deste trabalho, € o de nudge. Em
portugués, geralmente é traduzido como “empurrdo”. Um nudge nada mais € que
estimulo, capaz de mudar o comportamento das pessoas de maneira previsivel, sem mudar
0 incentivo econémico e, também, sem qualquer tipo de veto a opgdes. Portanto, um
nudge ndo é uma ordem e, por definicdo, um nudge deve ser uma intervencao de baixo

custo e facil de se evitar.

Os nudges possuem diversos usos, e ha algumas circunstancias em que a

empregabilidade de nudges séo desejaveis. Um exemplo séo situacdes que ndo ocorrem
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repetidas vezes na vida, de forma a ser complexo desenvolver experiéncias, pratica, e,
portanto, aprendizado, como comprar uma casa ou decidir a Universidade que ira cursar.
Um outro tipo de situacdo, sao aquelas que ndo acontecem de forma a termos um feedback
imediato das decisdes que tomamos, ou entdo ndo ha um contrafactual, de forma a nao
termos informagdes da decisdo que ndo tomamos. Geralmente essa falta de feedback esta
associada a processos de longo prazo, como poupar para previdéncia. Como visto, 0s
nudges apresentam diversos angulos para aplicabilidade e, sendo utilizados da maneira

correta, sdo capazes de estimular o comportamento humano em direcdo ao desejado.
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3. Nudge na pratica

Em 2010, apos a Coalisdo do Governo Britanico declarar ter a intencéo de encontrar
“formas inteligentes de encorajar, apoiar e permitir pessoas a realizarem escolhas
melhores para si mesmas™®, foi criado o Behavorial Insight Team (BIT), conhecido como

“A Unidade Nudge”, composta por notoérios académicos (BIT, 2011).

A época, a equipe trabalhou com diversos departamentos governamentais que, além
de ficar incumbida da formulacdo de politicas, também teve papel educacional na
disseminacdo da abordagem comportamental. Como ja destacado, uma das caracteristicas
das intervencdes € o baixo custo. Para tal, a equipe também tinha o objetivo de obter

retorno pelo menos dez vezes maior ao custo da equipe.

No Reino Unido, fraudes ao sistema tributério custavam cerca de 38.4 bilhdes de
libras aos cofres publicos por ano, sendo que mais da metade desses recursos deveria ser
direcionado para politicas pablicas em areas como salude e educacdo. Acreditava-se,
porém, que a maior parte da populacdo ndo fazia intencionalmente, mas sim, que muitas
ndo conseguiam identificar a quantidade de tributos correta a pagar, ou achavam dificil,
por exemplo, realizar o pagamento. Trabalhando com diversos departamentos, o BIT
formulou um experimento que se tornou classico: enviar cartas com insights

comportamentais para 0s contribuintes inadimplentes.

Os testes foram feitos em grande escala, com cerca de 140.000 contribuintes, cujo
débitos eram cerca de 90 milhdes de libras. Para o experimento foram elaboradas quatro
cartas. Uma foi enviada ao grupo de controle, que se tratava dos individuos inadimplentes,
porém, ao contrario da carta enviada ao grupo de tratamento, ndo havia explicitamente
nenhum vies cognitivo a ser abordado. Os outros trés grupos, também de contribuintes
inadimplentes, foram parte do grupo de tratamento, e receberam cartas cujo contetdo foi
desenhado de forma a ser uma norma social. As trés informavam um comportamento
socialmente desejavel, no caso que a maioria das pessoas na regido pagaram Sseus
impostos, além de reforcar a importancia de estar adimplente. A diferenca dos trés
modelos era sutil, e consistiu, essencialmente, em diferencié-las considerando diferentes

niveis de regionalizagdo como norma.

5 Traducéo livre de: “intelligent ways to encourage, support and enable people to make better choices for
themselves”.
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Foi encontrado que, para as cartas enviadas cujo contetdo salientava que a maior
parte dos individuos estavam em dia com suas contribui¢des —horma social -, o resultado

foi cerca de 15 pontos percentuais melhor que o do grupo de controle.

Com os resultados, as estimativas indicaram que, sendo enviada a carta com maior
taxa de sucesso para todos os contribuintes, era possivel ter uma receita anual extra de
cerca de 30 milhdes de libras. O experimento foi um grande marco para economia
comportamental, servindo de referéncia para projetos que surgiram em sequéncia,

inclusive para o presente trabalho.

Nationally, 90 per cent of When social norm messages referring to local  If applied equally successfully
people pay their self- services were used, they cleared 83% of new  toall new debt, 98.3% of people
assessment on time debtors who hadn’t paid on time in total would either pay

unprompted or through letters
alone

Control group, Social norm Social norm in  Social norm in
no norm nationally your postcode your town

Figura 1: Resultados BIT. Nota: A esquerda, total de pessoas que estavam adimplentes. Ao meio, resultado
das quatro cartas e, a direita, taxa de sucesso estimada. Fonte: BIT (2011).

O experimento ja foi reproduzido em diversas formas e contextos. No Brasil, no
Rio de Janeiro, em 2015, foi desenvolvida uma 12 versdo do experimento britanico para
aumentar a arrecadacdo tributaria. Em 2018, o experimento foi replicado em Séo Paulo.
O programa — Nudge//SP - faz parte do (011).lab, laboratério de inovagédo da Secretaria
de Inovacdo e Tecnologia de S&o Paulo, criado em 2017 com objetivo de desenhar
estratégias para gestdo municipal de servicos. A unidade de nudge, chamada de
Nudge//SP, foi desenvolvida com a funcéo de tornar politicas publicas mais eficientes
utilizando economia comportamental, e atua desde meados de 2018 junto das secretarias

municipais.

A época da realizacdo do experimento, o valor arrecadado pela Cidade de S&o Paulo

com tributos circundava 30 bilhdes de reais, no qual aproximadamente 10 bilhdes
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advinham do imposto sobre propriedade (IPTU). Até o momento da realizacdo do
experimento, o indice de inadimpléncia do IPTU calculado pela Secretaria da Fazenda
era expressivo, cerca de 12,67% dos contribuintes — que representavam 1,67 bilhdo de

reais — estavam em divida®.

Para entender o contexto da intervencéo realizada, € importante darmos um passo
atras e compreendermos como o processo é feito. O IPTU é emitido anualmente, e €
cobrado por meio de cartas enviadas ao contribuinte. O contribuinte tem a opc¢éo de fazer
0 pagamento do IPTU em parcela Unica, obtendo desconto de 3%, ou realiza-lo de forma
parcelada (2 a 10 vezes), em data fixada a sua escolha.

Em caso de ndo pagamento, o contribuinte recebe um comunicado do Cadastro
Municipal Informativo (CADIN), que é previsto em lei, e o notifica alertando que, em
caso de ndo regularizacdo do pagamento, sera inscrito nesse cadastro. Mesmo com aviso,
pouco mais da metade das pessoas ndo faz a regularizacdo dentro do prazo estabelecido.
Portanto, o experimento buscou compreender o comportamento desses individuos a frente

aos nudges, visando reduzir a taxa de inadimpléncia, aumentando a arrecadacao tributaria.

Por definicdo, as intervengdes devem ser de baixo custo. Os incentivos econdmicos
também devem ser os mesmos, modificando somente a forma como a comunicacao é
feita. Para realizacdo desse experimento algumas hipoteses foram assumidas e, a partir
delas, propostas foram feitas de forma a soluciona-las. As premissas foram:

- As pessoas ndo entendem o que devem fazer
- As pessoas nao entendem como solucionar o problema
- As pessoas postergam essa deciséo

- As pessoas nao sabem o que significa o CADIN

®https://repositorio.enap.gov.br/bitstream/1/5220/1/%28011%291ab_Como%20aumentar%200%20pagam
ent0%20de%20impostos%20em%20atraso%3f.pdf



19

g  COMUNICADO CADIN W
[ Noom. | RAIH0 Soxiat
CIDADE DE
SAO PAULO
RAT—-. Pendénc referente 20 Imbvel:

Codastro Informativo Municipal - CADIN | Enderee
Lod n° 14.094 do 04/ 272006 o
Docwio n° 47.096 do 21/03/2006 Suts te Dpedigha
Seln) Manope,
Comuncanos & eoténge O pesoinoa(s) relstvals) & 08tRo(s) Ge IPTU (Iwoosto Predu € Termtors! vans),

sbacy Gertifcada(s), Gue sers(lo) Macrta(s) no CADIN Muscopsl apts 30 (tirfa) des contados da Oats de Expeccl oo

- Total de

aa
Brarchdo | ancaments (NL) | nio pagas) | parcatas da ML

Deckn Aaltaihn #48 ¢ procramnerts o

RIGULARIZACAD
Para pagamento dais) parcela(s) veacida(s) € nbo paga(s) obtenha 3 1% via €0 Documents de Arvecadasdo do Mumicipie
e 530 Pavio (DAMSP) no endereco .
NoCeabria 8 Gutacko de bodes at parcelas vend e no memests da o wxchuind o
Pendéncia 80 CADIN Muncipel mtomatic aments 8908 3 concMacho Bancira ¢ hatas

n wm-mw

Acesse o ererecs e U s e

A comita ais) pendincia(s) comwncadels; wDW(s) 20 seu OF ou OW) scb mm respossbiidade pode ser reskiads om
L or mwa Ge Sarte Wb tu Cartficats Dugtsl

2) Pagamento )b ehetuads
Mlu‘uum.u—mxmwn:aan AoTgarte 3 SN0 e (DYSERE @OTeS IDUNUERCS e
ocorendy 4 “r:nw 0 Owtn de Aledimets Sa Fesends Mencpe” - Pags o R, i 69 - Caeee
medunte sgerdaments pelo Ste VI2/(sgerdamertiol refefes 30 40 1. (MO0 (i G0 COMDAOVINtE
uwm o pritxoe de ager

l) Tedvel bot vandido
e ASLIE) Ot Sa03s CHIENEST 1O enderel) ety MIL e SoreOEA 0 Oy SO IARRES Faca & emeicacho on
mmwmm-v\nompwcumenm O § e ST Wefa, W recreiteds Se
o0 e 10 & Wummnwmmmmwahum
Putrierca, 59 Camtro - CBP 0106210 w _,=f U Ao e AR CH e, © S0 03 rtg0
CADIN Murvecrp

b C_—.-a-hd-w

- e ane 30 S da Dot Se Dagedicho 0 et COTAsEad) - wAand te
m«hmcvm(ﬁ(-n)m(mmn-—mnum seguistes atos com o8 Grphos

a Carachy On OIS, SCINdON, MRS U COMIADY Qe T Sewemboi,

wm. SOWIon Trarcesos. repEsees 00 VMO Of COVENGS (U DIGMTENEDS feferentss & Contraton, Concesslo de
Anfon & wtvenies, CrCmals de NoBvos faca @ Anenceros
) CADIN
Everesel poderd s M atd 30 (wees) des & contar e Data fe Expedica 49 preserts
rmmxmun-mu Paswrcde Mancipal” - Pracs do Putrierca, of Tteres
pelo ste: b eoerdanestosl onfelen angouty - tom 8 egouch dod fales @ do seus Nandamentts, acomOENaGy &8
OxUTeLacio que (TGO 0% BTOWS 08 e deran tern 10 protuccio de o
i wBOEdE & LoNtagen 05 e SMa CEASS

Figura 2: Carta enviada pelo CADIN. Nota: modelo de carta enviado antes da reformulagéo proposta pelo
experimento. Fonte: (011).lab.

Partindo dessa carta — modelo que usualmente era enviado aos contribuintes
inadimplentes -, a equipe desenhou novos modelos de carta, em um experimento que
buscava atuar em cima das hipoteses propostas. O primeiro passo foi criar uma carta
simplificada para solucionar o primeiro problema proposto, que era o excesso de

informacdes.

Essa carta serviu como base para as demais que, a partir desse modelo, foram
incorporados os devidos insights comportamentais. E interessante observar sua forma,
porque diversos elementos incorporados podem impactar a decisdo final dos
contribuintes. A carta ndo so6 foi “simplificada”, mas também alguns elementos, definidos
pela equipe como mais importantes, ganharam destaque. Um deles é o cabegalho, que
chama atencdo para o problema central, no caso a inadimpléncia, e € um dos primeiros

elementos — talvez o primeiro — que o leitor tem contato.
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Figura 3: Carta simplificada enviada pelo CADIN. Fonte: (011).lab

diferentes insights comportamentais:
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Elementos importantes, como a forma de solucionar o problema e eventuais
consequéncias também ganharam destaque, em negrito. Conforme apontado por
Kahmenam (2012), a quantidade de informacdo, forma como as informagfes sdo
dispostas, entre outros fatores, impactam diretamente a percepc¢éo do individuo que tem
contato com a carta. Da forma como o novo modelo simplificado é desenhado, é provavel
que o conforto cognitivo seja maior e, portanto, a disposi¢do dos individuos a ler o

Apo0s a elaboracdo carta da base, foram construidos 4 modelos de carta usando

() norma social: definiu um comportamento realizado pela maioria
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das pessoas, passando a ideia de ser socialmente aceito;

(I) escolha deliberada: aléem do senso de urgéncia, a carta reforca que
a decisdo de estar inadimplente é tomada de maneira deliberada;

(111 saliéncia das consequéncias negativas: sinaliza as consequéncias
negativas de ndo regularizar a situacao;

(IV) fluxograma: fornecia instru¢fes simples de como regularizar a

situacao.

Foi feito um experimento aleatério controlado (RCT), considerado padréo ouro da
avaliacdo de impacto para defini¢cdo de qual grupo de participantes receberia cada carta.
Desse experimento foi possivel tirar conclusdes importantes acerca do comportamento
dos individuos, como maior efetividade — com significancia estatistica — para as cartas
com saliéncia das consequéncias e ameacadora. O experimento, a nivel controlado,
resultou em uma arrecadacdo maior daquele lote, cerca de R$950.000. Se feito em maior

escala, estima-se que a arrecadacao poderia ser de R$60.579.156,00.

Nessa linha empirica, interessante destacar que, de forma analoga ao experimento
realizado entre o Departamento de Economia PUC-Rio e Funpresp, outro foi realizado
entre 0 Departamento e a Fundacdo COPEL, entidade sem fins lucrativos que

administra fundos previdenciarios.’

O objetivo foi estimular o aumento de volume dos aportes dos 3471 participantes
do Plano Familia de previdéncia privada da Fundacéo. Para isso, os participantes foram
divididos, aleatoriamente, em 4 grupos, de forma que cada um recebesse um e-mail
contendo um insight comportamental. Os insights utilizados foram: aversdo a perda,

norma social, viés do presente, além de um e-mail neutro, enviado ao grupo de controle.

Os resultados foram obtidos de duas formas: (I) taxa de abertura dos e-mails e
(11) taxa de cligue de um botéo "saiba mais", localizado no corpo dos e-mails. Dentre
os insights, o vencedor foi o que continha viées de aversao a perda, tanto se compararmos
a taxa de abertura, quanto a taxa de clique. Interessante notar que ambos os resultados
foram similares ao experimento realizados por nés, Departamento de Economia da

PUC-Rio e Funpresp®, no qual o e-mail vencedor, tanto em relagio a taxa de abertura

7 Experimento realizado entre as instituicdes mencionadas em 2022, cujo documentacgdo ainda esta sendo
publicada.
8 Para mais detalhes, ver a Se¢do 4.5 desta monografia.
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4. No0sso experimento

4.1 Funpresp
A fundacédo teodrica precede a experimentacdo. A partir de todo entusiasmo e
vontade em contribuir das Professoras Sheila Najberg e Daniela Fontes, foi-me
apresentado o documento “A Economia Comportamental a favor da Previdéncia Privada
— Guia para Entidade de Previdéncia Privada e Seguradoras™®, importante referéncia

que, ao lado dos grandes artigos ja citados, permitiu a realizacao do presente trabalho.

Através dele, além do acesso ao embasamento teorico aplicado a previdéncia
privada, foi possivel entrarmos em contato, em julho de 2021, com a Secretaria Especial
de Previdéncia e Trabalho do Ministério da Economia, responsavel pela elaboracdo do
documento. A partir da indicacdo da Secretaria, n0os comunicamos com a equipe da
Funpresp (Fundacdo de Previdéncia Complementar do Servidor Publico Federal do
Poder Executivo). Desde o primeiro contato, a receptividade e disposicdo em trabalhar
do Dr. Cicero Dias, Diretor de Seguridade da Funpresp, e de toda magistral equipe da
Funpresp, foram importantes pilares para que esse experimento pudesse ter sido
conduzido. Foram feitas diversas reunifes, debates e propostas, que permitiram a

realizacdo do presente trabalho.

Nesse contexto, para maior entendimento da proposta deste trabalho, é importante
compreender a estrutura que engloba o &mbito previdenciario e como a Funpresp atua.
O Regime Geral de Previdéncia Social (RGPS/INSS) é um regime publico administrado
pelo Instituto Nacional do Seguro Social (INSS), que contempla os trabalhadores como
um todo. No entanto, o teto dos beneficios pagos pelo INSS estabelecido para 2022 é de
R$7.087,2210

Os trabalhadores que desejam manter um padrdo de renda futuro acima do limite
imposto pelo teto, tém como alternativa a Previdéncia Complementar. Ela pode ser
gerida, essencialmente, em dois tipos de instituicdes. Uma é a Entidade Aberta de
Previdéncia Complementar (EAPC), que séo entidades com fins lucrativos, que tem por

objetivo instituir e operar planos dos seus beneficiarios. Também existem as Entidades

® https://www.gov.br/trabalho-e-previdencia/pt-br/assuntos/previdencia-complementar/mais-
informacoes/arquivos/sprev-surpc-guiaecocompb.pdf
10" Os novos valores foram oficializados pela Portaria Interministerial MTP/ME n° 12.


https://in.gov.br/en/web/dou/-/portaria-interministerial-mtp/me-n-12-de-17-de-janeiro-de-2022-375006998

24

Fechadas de Previdéncia Complementar (EFPC), que sdo entidades sem fins lucrativos,
e podem se organizar tanto como fundacdo ou sociedade civil. Elas sdo constituidas para
empregados de uma empresa ou grupos de empresas, além de servidores publicos da

Unido, dos Estados, Distrito Federal ou Municipios.

Nesse contexto, a Funpresp é uma entidade fechada sem fins lucrativos. A
instituicdo tem como objetivo administrar e executar planos de seus beneficiarios, em
carater de previdéncia complementar, para os servidores publicos titulares de cargo

efetivo da Unido (do legislativo e executivo), suas autarquias e fundagdes®?.

Decidir contribuir para previdéncia complementar ndo é uma decisdo simples e
envolve uma série de fatores. A teoria comportamental nos mostra que nos, seres
humanos, ao contrario dos chamados econs, somos avessos a perda. 1sso quer dizer que,
para efeito da mesma magnitude, perder algo nos ocasiona um desconforto maior que o
ganho. Portanto, os individuos podem encarar como uma perda o fato de ter que abrir

mé&o de consumo presente para obter um ganho futuro.

Além disso, o viés do presente catalisa esse sentimento, uma vez que os individuos
tendem a dar maior peso para acontecimentos presentes do que futuros, pesando, por

tanto, de forma mais expressiva o gasto presente do que o retorno futuro.

Como forma de minimizar a propensao das pessoas a postergar contribuicfes para
previdéncia complementar, em 2015 foi instituido que todo servidor publico federal que
recebe acima do teto do INSS automaticamente € inscrito nos planos administrados pela

Funpresp, fazendo com que a taxa de adesdo subisse de 9% para cerca de 88%.

Porém, a permanéncia no programa ndo é obrigatdria. Apos noventa dias o
beneficiario tem o direito de sair do plano de previdéncia contratado, com ressarcimento
integral dos valores e corre¢cdo monetaria. Segundo a Fundagéo, tal mudanga ocorreu,
pois, “Ao inscrever automaticamente o servidor, a ideia € transferir ao servidor a
responsabilidade de pensar se fica inscrito ou cancela o plano, algo que, pelos preceitos

da Economia Comportamental, o individuo tende a ndo fazer. Isso se deve a teoria de

11 https://www.funpresp.com.br/transparencia/a-funpresp/quem-somos/
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que a pessoa demonstra propensao a se manter na inércia e na zona de conforto, dessa
forma o tempo trabalharia a favor da reserva previdenciéria do servidor pablico. Além
disso, o individuo tende a procrastinar a tomada de decisdo considerada complexa
(Funpresp, 2020).”

Essa se mostra uma interessante forma de manter os beneficiarios contribuindo
com o sistema, gerada pelo viés do status-quo, no qual os humanos tém uma tendéncia
a se manter no estado atual. E, também, usa a inércia a favor do aumento de recursos
administrados pela Fundacdo, uma vez que, j& inscrito no plano de previdéncia
complementar, os individuos tendem a se manter nele. Essa ¢ uma abordagem

amplamente utilizada, principalmente, em programas de adesdo automatica.

4.2 O experimento

Apesar dos arranjos mencionados acima, ainda ha formas de maximizar a
poupanca dos individuos, como por exemplo, estimular contribui¢bes esporadicas. O
objetivo do experimento realizado em conjunto com a Funpresp foi utilizar nudges nos
veiculos de comunicacdo, a saber e-mails, para mensurar a sensibilidade dos
beneficiarios a diferentes tipos de insights comportamentais, visando estimular
contribui¢des esporadicas.

A intervencdo, por definicdo, foi de baixo custo, além de ser facilmente
implementada. Todo processo foi feito considerando comunicagdes anteriormente ja
realizadas pela Funpresp, adaptando-as, utilizando alguns conceitos de economia

comportamental, de forma a manter um padrdo de comunicacéo similar.

A partir das informagdes apresentadas, foi realizado um experimento com 0s
beneficiarios da Fundacao, cujo objetivo foi, essencialmente, estimular maior adeséo a
previdéncia complementar. Para tal, foi feito um experimento com um grupo especifico:
3514 beneficiarios que recebem honorarios de sucumbéncia (créditos provindos da
legislacdo de trabalho), conforme a lei N° 13.327, de 29 de julho de 2016 a saber:
advogados da Uni&o, procuradores da Fazenda Nacional e procuradores Federais. Esses

créditos sdo acrescidos a remuneracao mensal, algumas vezes ao longo do ano. Portanto,
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sdo como bdnus que esse grupo de beneficiarios recebem.

Participantes
selecionados

Advogado da Unido

Procurador da Fazenda Nacional Lei n°®13.327, de 29
Procurador Federal DE Julho de 2016
Procurador do Banco Central do Brasil

Figura 4: Selecdo de participantes da experimentacdo. Fonte: Elaborag&o prépria da equipe da Funpresp.

Ap06s uma série reunides de alinhamento, tanto internas quanto com a Funpresp,
tivemos acesso a base de dados, enviada pela Fundacédo, de forma anonimizada. Nela,
recebemos um conjunto de informagbes que nos permitiu realizar um processo de
aleatorizagéo, visando agrupar quais informagdes potencialmente teriam maior impacto
sobre o0 processo decisorio dos individuos. Percebeu-se, incialmente, que algumas
caracteristicas, dentre as existentes, poderiam ter expressiva influéncia sobre a deciséo
de estimular contribuicdes esporadicas a planos de previdéncia complementar, sendo

elas:

()] tipo de participante (ativo normal‘? ou alternativo®®)
(1) género

(1)  cargo

(IV)  regido do pais

Os 3514 beneficiarios foram divididos em 4 grupos, onde cada um recebeu um

12 Servidores publicos que ingressaram na esfera federal a partir de 04/02/2013 e recebem acima do teto do
INSS (R$7.087,22 em 2022). Também sdo caracterizados como ativo normal servidores que entraram
antes dessa data, mas realizaram migracao para 0 RPC. Fonte:
https://www.funpresp.com.br/nossos-planos/execprev-participante-ativo-normal/

13 Servidores publicos federais, empossados a qualquer tempo, que recebem abaixo do Teto do INSS
(R$7.087,22 em 2022). Também sdo caracterizados como ativo alternativo servidores que entraram no
servico pulblico federal antes de 04/02/2013. Fonte: https://www.funpresp.com.br/nossos-
planos/execprev-participante-ativo-alternativo-2/



https://www.funpresp.com.br/nossos-planos/execprev-participante-ativo-normal/
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conteudo diferenciado de e-mail. Os grupos foram formados a partir de um processo de
aleatorizacdo, que levou em conta as caracteristicas citadas acima, de forma a termos em
cada grupo, servidores com caracteristicas homogéneas. Ao fazer a aleatorizacao
considerando esses fatores, minimizamos a probabilidade e incorrer em um viés de
selecdo, uma vez que as variaveis relevantes foram consideradas. No experimento, cada
um desses grupos recebeu um nudge diferente, com o objetivo de compreendermos qual

possui maior efetividade.

Importante destacar que, dentro de um universo de contribuintes, os 3514
beneficiarios representam a totalidade dos colaboradores que recebem honorarios
advocaticios. Portanto, o experimento realizado ndo teve carater amostral, e sim,

realizado sobre a totalidade da populacdo com tal caracteristica.

Além disso, ao contrério do experimento realizado pela Nudge//SP, que sé foi
possivel mensurar a adesdo dos participantes através da contribuicdo, esse experimento,
realizado por canal eletrdnico, permitiu testarmos dois tipos de intervencao: (1) taxa de

abertura do e-mail, (2) taxa de contribuicao.

4. 3 Estruturacdo dos e-mails

Apb6s a decisdo e alinhamento de como o projeto seria desenhado, foram
elaboradas propostas para sempre apresentadas a Fundacdo. A ideia apresentada foi que
cada um dos quatro grupos receberia um tipo de intervencdo: e-mail neutro, aversao a

perda, viés do presente e norma social.

A estrutura do protétipo — que posteriormente foi aceita pela fundagdo -, foi
elaborada seguindo campanhas anteriores realizadas por ela, de forma a nao gerar
nenhum estranhamento quanto a estrutura de comunicacdo. No experimento, todos 0s

elementos séo de extrema importancia para maior eficacia.

Para construgédo do e-mail, aspecto importante levado em consideracéo é o conforto
cognitivo. De forma consciente ou ndo, nosso cérebro busca resposta a situacdes que
acontecem a todo momento. Simplificadamente, o cérebro humano oscila entre um estado

dito relaxado, no qual nenhuma ameaca é percebida, portando sem a necessidade de
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mobilizar grandes esforc¢os, e outro estado, o tenso, que exige do Sistema 2.

Esse estado relaxado é importante porque, uma vez que os individuos se encontram
em conforto cognitivo®, estdo mais propensas a se sentirem familiares com certa situagao.
Ao contrario, quando os individuos estdo mais tensos, & mais provavel que figuem mais
vigilantes, desconfiados. Portanto, por principio, a teoria nos mostra que devemos buscar
diversos elementos que facam com que a tensdao cognitiva seja reduzida, como por

exemplo, maximizando a legibilidade.

O primeiro efeito a ser testado no experimento foi em relacdo a taxa de abertura,
relacionada ao assunto do e-mail. Esse é um elemento importante, além de complexo. E
0 primeiro ponto de contato das pessoas, portanto, a forma como é desenhado tem
capacidade de influenciar a decisdo de abrir ou ndo o e-mail. Além disso, sofre com uma
limitacdo, uma vez que a quantidade de caracteres é restrita, fazendo com que o insight
comportamental tenha que ser exposto em um curto espago. Os assuntos dos e-mails

foram estruturados conforme mostra a imagem abaixo:

* Grupo 1: Modelo neutro - Assunto: “Veja como vocé pode poupar mais para a aposentadoria.”
* Grupo 2: Aversao a perda - Assunto: “N3o perca as vantagens a que vocé tem direito.”

* Grupo 3: Viés do presente - Assunto: “O que vocé pode fazer pelo seu eu do futuro?”

* Grupo 4: Viés social - Assunto: “Faga como 1,8 mil participantes da Funpresp e turbine sua

aposentadoria!”

Figura 5: Vieses cognitivos abordados por grupo. Fonte: Elaboragéo propria da equipe da Funpresp.

O passo seguinte foi a estruturacdo do e-mail. Conforme a imagem abaixo, que foi

enviada ao Grupo 2, os elementos da estrutura superior séo divididos em trés partes:

@ Imagem: A escolha da imagem é importante, buscando criar maior
identificagdo com o0s individuos medios. Por isso, ela foi selecionada

considerando aspectos como idade e género.

Também é importante a expressdo corporal dos individuos. O objetivo da

imagem e gerar maior conforto cognitivo e, para tal, € importante que o feedback

14 Para mais detalhes, ver Kahneman (2012), capitulo 5: Conforto cognitivo.
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visual seja positivo. Como o objetivo € ressaltar os beneficios da contribuicéo, a
ideia é que a imagem tenha esse papel associativo com o objetivo que busca ser

alcancado.

(b) Titulo: Este deve expressar, de forma sucinta, a ideia do corpo do
texto, com destaque, em negrito, para o insight comportamental. O objetivo é
passar, de forma rapida, a mensagem que, posteriormente € explicada em mais
detalhes.

(©) Nome: A mensagem é enviada de forma individualizada, buscando

gerar maior identificacéo.

E_I—> (a) Imagem

(b) Titulo

Voce vai p\':rdc'r as Vantagens
a que tem direito?

Figura 6: Estrutura padréo dos e-mails - Cabegalho. Nota: Foram acrescentados elementos de forma a ilustrar
0s pontos mencionados no texto, a saber: itens (a), (b) e (c). Fonte: Elaboragdo propria da equipe da Funpresp.

Logo abaixo, o corpo do texto contém uma mensagem mostrando os beneficios de
se contribuir para previdéncia complementar, que serdo descritos detalhadamente na
proxima secdo. A mensagem deve, idealmente, ser passada da forma mais clara e sucinta
possivel, visando gerar maior conforto cognitivo aos individuos lerem a mensagem,
considerando, as particularidades a ser ressaltada para cada grupo. Ao fim, ha instrucGes
padronizadas, iguais para todos os e-mails, mostrando como os beneficiarios podem tirar

duvidas e, também, realizar suas contribuigdes.
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Basta ir até o menu "Solicitagdes” da Sala do Participante &
escolher se quer fazer a contribuicdo facultativa todes os
meses, Vi3 contrachegue, ou apenas de forma esporadica,
por boleto bancano. Entdo, basta preencher, no campo
comespondente, o valor com o qual deseja contribuir.

Fapa cus paniribulplo fecultativa

Conte sempre conosco.

Abracos,
Cicero Dias

Diretor de Seguridade da Funpresp

Figura 7: Estrutura padréo dos e-mails - Rodapé. Fonte: Elaboragéo prdpria da equipe da Funpresp

4.4 Nudge dos e-mails
4.4.1 Neutro

Conforme supramencionado, os e-mails sdo classificados conforme o tipo de
nudge. O grupo um recebeu um e-mail “neutro”, ou seja, ndo havera explicitamente um
viés cognitivo a ser abordado. Este e-mail é de suma importancia, uma vez que sera
recebido pelo grupo de controle, e servird como referéncia para analise em relagéo ao

grupo de tratamento.



Figura 8: E-mail neutro. Fonte: Elaboracéo propria da equipe da Funpresp.

4.4.2 Aversado a perda

com os recursos dos
O 0s de sucu éncia’
honorarios de sucumbéncia?

Ola, {{Nome}}

\ocg, que |3 contribui regularments para 3 formacaoe da sua
reserva para 3 aposentsdonia 3qui na Funpresp, sabia que
& possivel fazer isso também com os recursos dos
honorarios de sucumbéncia? Como esses valores ni3o
entram no calcuio da sua contribuicio mensal, 2 possivel
usar os recursos para fazer aportes facultativos pars o seu
plano ExecPrev.

Ao fazer isso, vocd 3umenta 3 sua poupangs pars 2
sposentadoria & 3inda tem ocutras vantagens, como
isenc3o da taxa de caregamento sobre 3 contribuicio
facultativa; maior dedu(_:éo no imposto de renda; & aumento
do valor disponivel para contratacio de empréstimo
consignado. AlSm disso, vocé sabi que tambem pods
sacar o mentante formado pelas contrbuicdes facultativas 2
qualquer tempo?

Quer saber como? E simples

Basts ir ate o menu “Soficitacoes” da Sala do Panicipante &
escolher = quer fazer 3 :cntrabu;éo facukativa todes os
meses, via contracheque, ou apenas de forma esporadica,
por boleto bancino. Ent3o, basta preencher, no campo
correspondente, ¢ valer com o qual deseja contribuir

Conte sempre conosco

Abragos,
Cicero Dias
Diretor de Segundads da Funpresp
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O segundo e-mail traz o conceito de aversdo a perda. A teoria comportamental nos
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mostra que a forma como as informagdes séo dispostas afeta diretamente nossas decisoes.
Assim, situacGes que enquadram em termos de destacar a perda se mostram mais eficazes
do que ganhos. Isso porque o viés de aversdo a perda nos mostra que ha uma assimetria
entre expectativas, na qual o sentimento associado a perda é maior que o sentimento
associado ao ganho, na mesma magnitude, ou seja, € maior a probabilidade de
escolhermos uma alternativa que evite uma perda de mesma magnitude ou superior a

uma alternativa que prometa ganho.

value of outcome

lottery outcome

Figura 9: Funcéo de valor da Teoria dos Prospectos. Fonte: Kahneman e Tversky (1979)

A aversdo a perda, primeira vez caracterizada por Kahneman e Tversky (1979),
tem, visualmente, as caracteristicas da imagem acima. Céncava em relacdo aos ganhos,
convexa em relacdo as perdas, padrdo consistente com as evidéncias da

experimentacdo, bem como com a teoria psicométrica.

Conforme mencionado, uma comunicacdo que enquadre a informacéo
destacando a perda em vez dos ganhos no geral é mais eficaz. Assim, o e-mail destaca
em seu titulo, inicialmente, que o individuo esta perdendo beneficios. Como a
provocacao foi feita em forma de pergunta pode, inclusive, passar a ideia de que a opgéo
de perder os beneficios esta sendo escolhida de forma deliberada, transferindo para o

contribuinte a responsabilidade pela perda.

Para o corpo do texto o principio utilizado foi similar. H4 um reforco da perda de
beneficios quando néo se faz valer das contribui¢des adicionais com os honorarios de
sucumbéncia, como em “Vocé ja pensou que esta perdendo vantagens exclusivas dos

participantes da Funpresp”. Ao fim, instrucdes padronizadas.
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Figura 10: E-mail de aversdo a perda. Fonte: Elaboracdo propria da equipe da Funpresp.

4.4.3 Viés do presente

Funpresp

: as vantagens
a que tem direito?

Ola, {{Nome}}

\locE j3 pensou que =st3 perdendo vantagens exciusivas
dos participantss da Funpresp por n3o0 usar seus
honorarios de sucumbénciz para fazer :ontrib:..y;ées
facultativas para o ssu planc de beneficios?

Ao fazer iss0, vocd 3uments 3 sU3 POUPENGa pars 3
aposentadoria e ainda tem outras wvantagens, como
isencio da taxa de carregamento sobre 3 contribuicio
facuhtativa; maior deducic no imposto de renda; & sumento
do valor disponivel para contratagio de empréstimo
consignado. Alem disso, vocé sabiz que tambeém pode
sacar o montante formado pelas contribuicdes facultativas 3
qualquer tempo?

Quer saber como? E simples

ast3 ir 3té o menu "Solicitagoes” da Sala do Participante &
scolher se quer fazer 3 contribuicdo facultativa todos os

m m

meses, via contracheque, ou apenas de forma esporadica,
por boleto bancario 130, basta presncher, no campo
correspondente, o valor com o qual deseja contribuir.

Faga cus confribulglo facuttativa

Conte sempre conosco

Abragos,
Cicero Dias
Diretor de Segundade da Funpresp

- -SSR Funpresp
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O terceiro e-mail ressalta o quao proximo o futuro é. Como visto acima, uma das

caracteristicas dos seres humanos é possuirem o chamado viés do presente. Segundo
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ele, tendemos a dar maior peso a eventos recentes, e menor peso a eventos futuros. A
teoria propde - ao contrario do que se espera nos modelos de desconto exponencial do
futuro — que héa inconsisténcia intertemporal nas escolhas, e os individuos descontam o
futuro a uma taxa hiperbdlica®®. Esse comportamento acontece pois 0s agentes tendem
a procrastinar, produzindo inércia (Thaler 2004). Além disso, mesmo supondo que 0s
individuos tenham ciéncia de tais fatos, definir o montante 6timo a ser poupado é uma
atividade complexa que, além do autocontrole mencionado, requer nivel adequado de

educacdo financeira para realizar tais ponderacoes.

Buscando compreender, sob a perspectiva humana, como o presente e o futuro se
relacionam, Hershfield e Maglio (2020) analisaram alguns experimentos que
levantavam hipéteses sobre essa relagdo. Os autores inclusive se debrucaram sobre
como aspectos visuais podem alterar a diferenca de percepcdo sobre o presente e 0

futuro, levantando importantes aspectos sobre essa dicotomia temporal®®.

Neste contexto, era esperado que os individuos ponderassem mais intensamente
0 custo presente de se investir para previdéncia complementar, em detrimento de um
beneficio futuro. Com o e-mail, a alternativa para minimizar esse viés foi mostrar 0s
participantes que o presente é curto, passa rapido, e o futuro esta proximo. A abordagem

utilizada foi a textual®’, na qual as informag0es escritas ressaltaram a ideia desejada.

No primeiro paragrafo da mensagem é destacado: “O segredo de um amanha mais
seguro ¢ agir hoje”, cujo objetivo foi salientar a importancia da contribuigcdo para um
futuro seguro. Para minimizar a percepcao do custo presente da contribuicdo foi dito
que “uma pequena atitude hoje...”. Por fim, como forma de reforgar a perspectiva de
um futuro préximo ao presente — e ndo distante, postergavel -, foi mencionado ao fim

do parégrafo: “... ajuda a manter o seu padrdo de vida no futuro, que ja esta chegando”.

15 Thaler exemplifica que, considerando duas recompensas, uma pequena S em t (St), e uma grande B em
um instante t+1 (Bt+1), quando t é suficientemente grande, os agentes véo preferir Bt+1 se a diferenca entre
0s prémios exceder o custo percebido de se esperar.

16 Para mais detalhes sobre os estudos realizados, ver Hershfield e Maglio (2020).

7 Para checar sobre a utilizacdo de uma abordagem visual, ver o capitulo 5 desta monografia.
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Ola, {{Nome}}

O segrado de um 3manh3d mais seguro € agir hoje. For
isso, considere usar o valor que vocé recebe em honordrios
de sucumbéncia para fazer contribuices facultativas para o
seu plano de beneficios na Funpresp. Uma pequena atituds
hoje ajuda 3 manter o seu padrio de vida no future, que j3
est3 chegando

Ao fazer isso, voc2 suments 3 SUS poupangs para 3
sposentadoria & anda tem ouras waniagens, como
isenc3o da taxa de carregamento sobre 3 contribuicio
facultativa; maior dedug,éo no imposto de rends: & aumento
do valor disponivel para contratagio de empréstimo
consignado. Além disso, vocé sabia que ambém pode
sacar o montants formado pelas contrituictes facultativas 2
qualguer tempo?

er como? E simpl

o

Basts ir 3t o manu “Soficitagdes” da Sala do Participante &
escolher se quer fazer 3 contribuicdo facultativa todos os
meses, via contracheque, ou 3penas de forma esporidics,
por boleto bancaric. Ent30, basta presncher, no campo
correspondente, o valor com ¢ qual deseja contribuir.

Conte sempre conosco

Abragos,
Cicero Dias
Diretor de Seguridade da Funpresp

Figura 11: E-mail de viés do presente. Fonte: Elaboracao prépria da equipe da Funpresp.

35
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4.4.4 Norma social

J& o0 quarto e ultimo e-mail é elaborado usando o conceito de norma social, que é

um nudge amplamente utilizado na economia comportamental.

Para compreender a tomada de decisdo do ser humano mediante um grupo,
geralmente as influéncias sociais sdo aglutinadas em dois grupos bésicos, na qual uma

envolve informac0es, e a outra pressdo social.

Na primeira, em uma situacdo na qual um grupo representativo toma determinada
atitude, pode-se transmitir, implicitamente, a ideia sobre a forma mais conveniente de
agir ou pensar, influenciando, portanto, a tomada de deciséo de terceiros. Na segunda,
parte-se do pressuposto de que, caso o individuo se importe com o que as pessoas
pensam ou dizem ao seu respeito, talvez siga 0s seus comportamentos — efeito manada

— visando evitar uma desaprovacéo social de um determinado grupo.

Thaler e Sunstein (2008) destaca o estudo conduzido por Solomon Asch, psicélogo
social, em 19958, Ao serem postas diante de um teste facil, sem qualquer tipo de
informacdo externa, as pessoas dificilmente erravam o questionario. Porém, quando
confrontadas com a informacdo de que outros individuos tinham dado uma resposta
errada, os participantes erravam em mais de dois tercos das vezes. Essas decisoes,
tomadas de forma equivocada, foram tomadas considerando opinido de terceiros, que

sequer conheciam.

Experimentos que buscam compreender a conformidade social vém sendo
conduzidos em diversos paises e, de acordo com Sunstein (2003), as conclusfes
mostram que entre 20% e 40% dos participantes busca uma conformidade social,
conforme mencionam Thaler e Sunstein (2008). Estudos recentes que analisam imagens
cerebrais em situagcbes como as propostas por Asch sugerem que, quando as pessoas
buscam conformidade, elas de fato veem a mesma situagdo que outras. Os autores
também destacam o chamado “conservadorismo coletivo”, uma tendéncia das pessoas
de se aterem a determinado padrdo, mesmo quando ndo ha razdo para tal

comportamento.

Neste e-mail, portanto, foi utilizado uma norma social, sinalizando que um

determinado grupo de servidores — numericamente representativos — tém um

18 Para mais detalhes consultar Richard Thaler e Cass Sunstein (2019), Capitulo 3: Comportamento de
manada
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comportamento socialmente desejavel. No caso, foi destacado que entre os funcionarios
que recebem honorario de sucumbéncia, 1,8 mil fizeram contribuigGes facultativas em 2021.
No experimento em questdo, nos pareceu mais eficaz utilizar o nimero absoluto de

participantes em vez do relativo — que comumente € utilizado em experimentos do tipo -.

Além disso, ao destacar que “S&o servidores que entendem a importancia de contribuir
sempre para aumentar as reservas previdenciarias”, ¢ sinalizado ao contribuinte que esse e

um comportamento socialmente desejavel.
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0la, {{Nome}}

Vocé sabiz que, somente em 2021, mais de 1,8 mil
participantes fizeram contribuicdes facultativas para 3
Funpresp, com o objetivo de pganhar mais na
sposentadoria? S3o0 servidores que entendem =
importincia de contribuir sempre para sumentsr suas
reservas previdenciarias Faca pane desse grupo: use seus
honoririos de sucumbéncia para fazer contribuicdes
facuhtativas.

Ao fazer isso, vocd auments 3 sua poupanga pars 3
aposentadoria e ainds tem outras vaniagens, como
isenc3o da taxa de carregamento sobre 3 contribuico
facultatva; maior dedupéc no imposto de rends; & sumento
do valor disponivel para contra’.ag&o de empréstimo
consignado. Além disso, vocé sabia que também pode
sacar o montants formado pelas contribuigdes facultativas a
gualquer tempo?

Quer

Basts ir ate o menu “Solicitagdes” da Sala do Participante &
escolher se quer fazer 3 contribuicdo facultativa todos os
messs, via contracheque. ou 3penas de forma esporddica,
por boleto bancano. Ent3o, basta preencher, no campo
correspondente, o valor com o qual deseja contribuir

Contes sempre conosco.
Abracos,

Cicero Dias
Diretor de Seguridade da Funpresp

Figura 12: E-mail norma social. Fonte: Elaboracao prépria da equipe da Funpresp.

4.5 Analise de resultados

Em primeiro momento é importante destacar que, além da campanha elaborada

por nds em conjunto com a Funpresp, em dezembro foi realizada outra. Essa outra
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campanha, ao contrario da elaborada por nds, ndo teve um publico especifico, tendo
sido voltada para todos os participantes, e classificada, pela Fundagado, como “neutra”,
na qual o principal ponto de abordagem foi o beneficio tributario de se contribuir para
a previdéncia complementar. Apesar da concomitancia de campanhas, analisaremos 0s
resultados obtidos por n6s, uma vez que a campanha feita pela Funpresp foi realizada
de forma homogénea entre os participantes.

Recebemos, no dia 22/03/22, os resultados referentes a campanha realizada no
més de dezembro de 2021. Apos isso, foi realizada uma reunido com a Fundacéo para

discutir os resultados obtidos, aprendizados, e conclusdes acerca do experimento.
4.5.1 Taxa de abertura dos e-mails

Primeiramente, foi destacado pela Fundagéo que, em campanhas anteriormente
realizadas — ndo especificamente para este grupo, mas no geral -, a taxa de abertura
girava em torno de 20%. Esse resultado foi condizente com o encontrado, uma vez que,
na média, a taxa de abertura dos e-mails foi de 20,43%. O assunto dos e-mails contém
0 mesmo tipo de nudge do corpo do texto, conforme ja mencionado.

Os resultados para taxa de abertura de cada um dos tipos de e-mail sdo descritos

na imagem abaixo:

Participantes
selecionados
882 participantes
— Grupo 1 —[
Abertura de e-mail — 17,69%
874 participantes
— Grupo 2 —[
ﬂ Abertura de e-mail — 24,26%
cipantes
™~ Grupo 3 —[
Abertura de e-mail — 20,32%

882 participantes
e { | Total de sbertura |
| b
Abertura de e-mail — 19.50% otsl da shaxtiire

20,43%

Figura 13: Taxa de abertura dos e-mails. Fonte: Elaboragéo prdpria da equipe da Funpresp.

Conforme esperado, o0 e-mail com menor taxa de abertura foi o considerado
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neutro, que obteve taxa de abertura de 17,7%. A estrutura de nudge no assunto do e-

mail de aversdo a perda se mostrou mais eficaz, com taxa de abertura de 24,2%. Os

resultados sdo expressivos. Se compararmos ao e-mail neutro, a taxa de abertura foi

37,1% maior, e 18, 4% se comparada a média, evidenciando uma sensibilidade maior

dos participantes a aversdo a perda.

Tabela 1 - Taxa de abertura em rela¢do ao neutro

Nivel de acesso

E-mails enviados

Taxa de abertura

Taxa de abertura em relagdo ao neutro

Email Neutro
Aversao a Perda
Viés do Presente

Norma social

882
874
876
882

17,7%
24,3%
20,3%
19,5%

0,0%
37,1%
14,9%
10,3%

Fonte: Elaboracdo prdpria a partir dos dados enviados pela Funpresp.

4.5.2 Corpo do texto

Agora, para melhor compreensdo dos resultados encontrados com os diferentes

insights comportamentais utilizados no corpo do texto, € necessario compreender a

estrutura que os resultados foram apresentados. Os resultados foram obtidos em funcéo

da adesdo a diferentes tipos de produtos, no més de dezembro de 2021. Esses produtos

sdo:

(1

Facultativa mensal: Aporte extra na reserva do participante,

realizada através de contribuicdes regulares, podendo ser mensal, via

contracheque. Esses aportes ndo possuem contrapartida do patrocinador.

(1

Facultativa esporadica: Aporte extra, assim como a facultativa

mensal, porém, como seu nome proprio nome sugere, é esporadica, efetuada

através de boleto bancario.

)

Funpresp.

(V)

Portabilidade: Aporte de recursos de outras entidades na

Empréstimo: Concessdo de empréstimo pela Entidade aos

participantes .

Apesar do acesso a todas essas informacgoes, o ponto focal da analise sera nas

contribuicdes esporadicas, que sdo as realizadas de maneira pontual, e estdo mais
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alinhadas com a proposta de intervencio®®.

Conforme pode ser observado na Tabela 2, o e-mail que obteve maior sucesso foi
0 com nudge de aversdo a perda. Aléem da maior taxa de abertura, a taxa de contribuicédo
esporadica, que mensura o quanto foi consumido do produto — no caso a contribuicéo
esporadica — em relacdo ao total de individuos que abriram o e-mail, foi de 7,08%, a
maior entre 0s quatro grupos que receberam a intervencao.

Tabela 2 - Macro estatisticas

Nivel de acesso  E-mails enviados E-mails abertos Taxa de abertura Facultativa esporadica Taxa de contribui¢do esporadica*

Email Neutro 882 156 17.7% 8 5.13%
Aversao a Perda 874 212 24.3% 15 7.,08%
Viés do Presente 876 178 20,3% 8 4,49%

Norma social 882 172 19.5% 9 5,23%

Total 3514 718 20.4% 40 5.57%

* Taxa relativa aos e-mails abertos
Fonte: Elaboracao prépria a partir dos dados enviados pela Funpresp.

Uma outra evidéncia interessante pode ser obtida ao compararmos a taxa de
contribuicdo esporadica dos e-mails em relacdo ao neutro. Ao realizar essa andlise,
observa-se mais nitidamente que o e-mail de aversdo a perda performou
significativamente melhor que os outros, tanto comparando ao e-mail neutro, quanto
vendo a taxa de contribuicdo esporadica relativa aos e-mails abertos para cada um dos
grupos.

Tabela 3 - Taxa de consumo esporadica em relagdo ao neutro

Nivel de acesso Facultativa esporadica Taxa de contribui¢do esporadica® Taxa de contribuigao esporadica contra o Neutro

Email Neutro 8 5.13% 0,00%
Aversao a Perda 15 7.08% 37.97%
Viés do Presente 8 4,49% -12.36%

Norma social 9 5.23% 2.03%

Total 40 5.57% 8.64%

* Taxa relativa aos e-mails abertos

Fonte: Elaboracdo propria a partir dos dados enviados pela Funpresp.

Os demais e-mails tiveram taxas de contribui¢do préximas entre si, sem grandes
discrepancias. Interessante destacar o resultado obtido para o e-mail com viés do
presente, que obteve taxa de contribuicdo esporadica menor que o e-mail neutro. O

resultado levanta importantes questionamentos quanto a formulagdo do corpo e-mail

19 Os resultados obtidos para os outros produtos, de forma detalhada, podem ser encontrados no Anexo A



42

propostas por nés, que serdo discutidas mais a frente, na conclusao.

A andlise feita permite inferir que, dentre os e-mails enviados, tanto em relagéo
a taxa de abertura, quanto em relacdo a taxa de contribuicdo esporadica, o e-mail de
aversdo a perda foi o que obteve maior sucesso. Os resultados sdo expressivamente
melhores que os do grupo, inclusive se observamos a taxa de consumo dos produtos,
destacados na Tabela 4, que se refere a quantidade de produtos consumidos da
facultativa esporadica em relacdo ao total consumido. Foi encontrado que, para o e-
mail de aversdo a perda, a taxa foi de 37,5%. Se comparado ao e-mail neutro,
representou uma taxa de contribuicdo 87,5% maior, enquanto a norma social 12,5%
maior, e 0 e-mail de viés do presente em mesmo nivel se comparado ao neutro.

Tabela 4 - Consumo do produto

Nivel de acesso  Facultativa esporadica Taxa de consumo do produto* Comparagdio em relagdo ao neutro
Email Neutro 8 20,0% 0,0%

Aversao a Perda 15 37,5% 87.5%

Viés do Presente 8 20,0% 0,0%
Norma social 9 22,5% 12,5%

*Quantidade de produtos consumidos em relagdo ao total

Fonte: Elaboracdo propria a partir dos dados enviados pela Funpresp.
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5. Conclusdo

O presente trabalho buscou validar, de forma empirica, a hipdtese de que a
utilizacdo de insights comportamentais influencia a tomada de decisao dos individuos
no ambito previdenciario. A utilizacdo de nudges, seja por entes publicos ou privados,
se popularizou nos Gltimos anos ao ser constatado que a forma como as informacdes

sdo enquadradas é capaz de alterar significativamente o comportamento dos individuos.

O experimento realizado por nos, através da parceria entre o Departamento de
Economia da PUC-Rio e a Funpresp consistiu, essencialmente, no envio de e-mails a
um grupo de contribuintes da Fundacéo, que foram divididos, de forma aleatoria, em
quatro subgrupos. Cada um desses subgrupos recebeu um tipo de e-mail contendo um
insight comportamental. O grupo de controle recebeu um e-mail neutro, informativo,
enquanto os trés outros grupos receberam, cada, um e-mail contendo: viés de aversdo

a perda, viés do presente ou norma social.

Apo6s a realizagdo do experimento, estudos, discussdes internas e com a
Fundacéo, foi possivel inferir sobre o comportamento dos individuos a partir das
evidéncias encontradas. Dentre os e-mails enviados, o de aversdo a perda foi o
vencedor, que obteve maior taxa de sucesso, tanto em termos de taxa de abertura do e-

mail, quanto de contribuigé&o.

O embasamento tedrico, que sinaliza que os individuos sdo avessos a perda,
corrobora com a evidéncia empirica encontrada. Um elemento relevante no corpo do
e-mail é a transferéncia de responsabilidade para o individuo. Ao enquadrar a perda

como uma decisao deliberada do individuo, pode-se ter tido um efeito catalitico.

Um outro fator importante na realizacdo do experimento foi o resultado obtido
com o e-mail de viés do presente. Apesar do sucesso na taxa de abertura, a taxa de
contribuigéo nédo obteve o resultado esperado, sobretudo se compararmos aos demais
e-mails enviados. Com a teoria comportamental, vimos que os individuos sdo
propensos a penalizarem beneficios futuros em detrimento dos presentes, preferindo,
muitas das vezes, os resultados imediatos. O dispéndio no presente pode ser dificil,

dado que os individuos sdo aversos a perda.

A meu ver, dado resultado inesperado do e-mail de viés do presente, hd um

elemento que pode ser lapidado em eventuais futuros experimentos. Em um estudo
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realizado por Hershfield e Maglio (2020), foi constatado, atraves da realizagdo de
diversos experimentos, que sinalizar que o futuro é longo, e esta préximo, é uma forma
interessante de agucar a percepcao dos individuos de que o presente é curto e passa
rapido. Com isso, seria possivel tornar essa dicotomia temporal mais oportuna,
tornando os individuos mais propensos a realizar dispéndios presentes que tragam
beneficios futuros.

Uma das formas que mais me chamaram atencdo no estudo foram as ilustracdes
visuais. Por mais simples que pareca, 0s seres humanos possuem atencdo limitada, e
ela pode ser desviada para outros aspectos menos importantes quando incorretamente
arquitetada (SUSTEIN, 2018). A meu ver, essa perspectiva se encaixa bem com o
proposto nos experimentos de Hershfield e Maglio. Em experimentos futuros, uma
possibilidade é lancar méo do aspecto visual, ludico, para fomentar a perspectiva do

presente ser curto e passageiro, enquanto o futuro € longo e duradouro.

Uma forma de caracterizar esse aspecto é ilustrada abaixo. O feedback visual,
desenhado dessa maneira, pode ser uma forma simples de chamar atengdo dos
individuos para o problema central, de forma simples e rapida. Interessante destacar
ndo s6 o comprimento das barras, em que a representativa do presente € curta, € a do
futuro longa, mas também as cores utilizadas, ja que usualmente associamos o
vermelho a perda, e o verde a ganho.
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Figura 14: Flyer sinalizando “presente curto” conduzido no estudo 5. Fonte: Hershfield e Maglio (2020).
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Por fim, em seu paper, intitulado “Behavioral Economics Past, Present, and
Future”, Richard Thaler (2016) faz interessantes constatacdes sobre a economia como
ciéncia social e os seus rumos, ressaltando o carater evolutivo da economia como
ciéncia. Thaler brilhantemente conclui: “If economics does develop along these lines
the term “behavioral economics” will eventually disappear from our lexicon. All
economics will be as behavioral as the topic requires, and as a result, we will have an

approach to economics that yields a higher R2 .”

A teoria comportamental, a luz dos seus grandes precursores, nos traz diversas
reflexdes importantes a respeito das limitagOes da racionalidade humana. Os esforcos
para o desenvolvimento de formulagdes tedricas, aliadas ao crescente emprego de
evidéncias empiricas no processo analitico, em uma era abundancia de dados, traz
otimismo quanto a capacidade de ampliacdo da compreensdo do comportamento

humano, importante vetor no progresso da teoria econémica.
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7. Anexos

ANEXO A - Comparativo do consumo de produtos

Participantes por produto consumido

- Nimero de . = e
Nivel de acesso mere Facultativa Mensal | Facultativa Esporédica Portabilidade Empréstimo
participantes
T

Grupo 3 =Viés do presente 178
Grupo 4 —Viés social 172

Nio abriu o 4 | o1a% | s
718 3
Grupo 1 - Neutro 156 2
Grupo 2 —Aversdo a perda 212 [1]
[}
1

Os participantes que abriram o e-mail da

campanha realizaram percentualmente mais
facultativas mensais, facultativas esporddicas
e portabilidades do gue os que ndo abriram.

Dentre os grupos que abriram os e-mails da
campanha, os integrantes do Grupo 2 foram

05 que, proporcionalmente, mais consumiram
os produtoes da Funpresp.

Fonte: Elaboracao prépria da equipe da Funpresp.



