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RESUMO

Muitas vezes, as pessoas decidem de modo irracional ou inconsciente. Isso ocorre porque os
individuos tem vieses cognitivos e porque as escolhas sdo influenciadas pelo ambiente a sua
volta, através da arquitetura de escolha. Economistas comportamentais, vendo isso como uma
oportunidade, criaram o paternalismo libertdrio, movimento em que se busca moldar os
comportamentos das pessoas de modo a melhorar o seu bem-estar. Eles fazem isso através de
mudangas na arquitetura de escolhas dos individuos, utilizando “nudges”. Os nudges podem ser
classificados de varias formas e nesse trabalho sera utilizada uma classificagdao proposta por um
dos autores dessa teoria. Os nudges, entretanto, ndo estdo livre de criticas. Elas envolvem
principalmente questdes relacionadas ao bem-estar, autonomia, transparéncia, manipulacao e
infantilizagdo. Além disso, este estudo analisa os estudos mais recentes publicados nos sites das
instituigdes governamentais que estudam insights comportamentais no Reino Unido, Estados
Unidos, Australia, Holanda e Peru, tipificando-os segundo a classificagdo do autor. Com isso,
notou-se que os estudos tendem a utilizar meios de comunica¢ao como cartas e e-mails para
aplicar os nudges e variam pouco nos instrumentos utilizados para essas pesquisas.

Palavras-chave: Paternalismo libertario. Nudge. Arquitetura de escolha.



ABSTRACT

People often decide irrationally or unconsciously. It happens because individuals have
cognitive biases and because choices are influenced by the environment around them, through
the architecture of choice. Behavioral economists, seeing this as an opportunity, created
libertarian paternalism, a movement that seeks to shape people's behavior in order to improve
their well-being. They do this through changes in the individuals' choice architecture, using
nudges. Nudges can be classified in several ways and this work will use a classification
proposed by one of the authors of this theory. Nudges, however, are not free from criticism.
These mainly involve issues related to well-being, autonomy, transparency, manipulation and
infantilization. In addition, this study analyzes the most recent works published on the websites
of government institutions that study behavioral insights in the United Kingdom, United States,
Australia, the Netherlands and Peru, categorizing them according to an author's classification.
With that, it was noticed that the studies tend to use media like letters and e-mails to apply the
nudges and vary little in the instruments used on these researches.

Keywords: Libertarian Paternalism. Nudge. Choice architecture.
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1 INTRODUCAO

Nudges sao meios ndo intrusivos e ndo coercitivos utilizados para guiar um individuo
a tomar uma decisao que ele considere melhor para o seu bem-estar, mas que em muitos casos
ele ndo consegue tomar por conta propria. Nudges podem ser utilizados para fazer as pessoas
comprarem alimentos mais sauddveis, pouparem mais para as suas aposentadorias, praticarem
mais exercicios fisicos, errarem menos nas declaragdes de imposto de renda, se manterem ativas
em programas de voluntariado, entre tantos outros casos (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Os nudges funcionam porque as pessoas niao escolhem somente com base em
raciocinio l6gico, mas também pela influéncia que o ambiente a sua volta pode lhes imprimir e
pelos vieses cognitivos. Dessa forma, elas constantemente tomam decisdes que sao subdtimas,
ndo seguindo plenamente os seus interesses.

Com o intuito de fazer as pessoas tomarem decisdes melhores, Thaler e Sunstein
(2003) criaram o movimento paternalismo libertario. Embora os conceitos sejam aparentemente
opostos, os autores sugerem que eles podem trilhar um caminho juntos. Por um lado, o aspecto
do paternalismo que importa nessa teoria ¢ a vontade de auxiliar o outro a tomar boas decisoes,
enquanto o aspecto do libertarismo que os autores buscam ¢ o da manutenc¢ado da liberdade de
escolha. Os nudges atendem aos dois universos.

Todavia, nem sempre os nudgers agem com a melhor das intengdes. Cada um tem seus
proprios interesses € com aqueles que aplicam essa teoria ndo ¢ diferente. Assim, se um nudger
agir para influenciar as decisdes dos outros em torno do proprio interesse ou de um interesse
alheio que ndo seja o do individuo influenciado, ele pode ser considerado um dark nudger.
Nudges desse tipo incluem decisdes ndo-transparentes tomadas no lugar do individuo, como
por exemplo inclui-lo num registro de doadores de oOrgdos sem avisad-lo, o aumento da
dificuldade em tomar uma decisdo, como os casos de empresas telefonicas que fazem de tudo
para que seus clientes ndo cancelem os planos pos-pagos, entre outros casos.

Desde 2010, varios governos ao redor do mundo comegaram a se interessar nas
aplicacdes praticas e nos efeitos que os nudges poderiam proporcionar. O primeiro a criar uma
entidade para aprofundar o conhecimento dessa teoria foi David Cameron, primeiro-ministro
do Reino Unido eleito em 2010. Em seguida foram criados times para desenvolver nudges em
varios outros paises, como Estados Unidos, Australia, Holanda, Peru, entre outros. Os times e

unidades foram criados tanto em nivel nacional quanto regional, bem como por setores.
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Com o passar dos anos varios experimentos foram realizados e muitas pesquisas foram
publicadas por essas instituicdes. Neste estudo, os casos mais recentes publicados pelas
institui¢des de nivel nacional sdo analisados com o intuito de observar se elas estao agindo em
beneficio da sociedade como a teoria propde ou se agem por interesses escusos.

Para tal, 24 estudos de caso foram escolhidos com base nas pesquisas publicadas mais
recentemente pelos institutos do Reino Unido, Estados Unidos, Australia, Holanda e Peru.
Foram escolhidos os 8 casos mais recentes do Reino Unido e 4 casos de cada um dos outros
paises. Quanto a escolha dos casos recentes, foram escolhidos apenas aqueles em que pudessem
ser identificados o objeto e objetivos, o método e os resultados das aplicagdes dos nudges.

Para um melhor entendimento da teoria e das suas aplicagdes praticas, os experimentos
realizados nos 24 estudos foram categorizados conforme a classificacdo proposta por Sunstein
(2014). Essa classificacdo aponta os 10 tipos mais importantes de nudges na visao do autor. Por
nao englobar todos os tipos de nudges possiveis, em alguns dos casos houve experimentos que
ndo puderam ser categorizados. Porém, ela abarcou uma grande gama das técnicas utilizadas

pelos institutos.

1.1 OBIJETIVOS

1.1.1 Objetivo geral

Apresentar a teoria do paternalismo libertario desde a sua formulagdo, mostrar as suas

principais caracteristicas, as suas criticas e resultados obtidos com a sua aplicagado pratica.

1.1.2 Objetivos especificos

1. Apresentar conceitos importantes para a concep¢ao e entendimento do
paternalismo libertario, como vieses cognitivos e arquitetura de escolha;

2. Apresentar as classificac¢des feitas sobre nudges;

3. Apresentar as pesquisas mais recentes dos institutos sobre nudges, mostrando seu
objeto, método e resultado;

4. Classificar os nudges analisados conforme a classificagdo proposta por Sunstein

(2014).
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1.2 JUSTIFICATIVA

Nudges sao poderosas ferramentas que podem auxiliar o dia-a-dia dos individuos,
ajudando-os a tomar melhores decisdes. Seja para se alimentar melhor, ter melhores hébitos de
higiene diante de epidemias, praticar exercicios, poupar dinheiro, ndo atrasar o pagamento de
contas ou outras situagdes, os nudges podem trazer beneficios individuais e sociais se bem
utilizados.

Entretanto, essa teoria pode ser de dificil compreensao para a maioria. Por um lado,
pode ser algo complexo saber diferenciar o que ¢ um nudge do que ndo ¢, ¢ um mesmo
fenomeno pode ser considerado um nudge para um individuo, mas ndo para outro. Pelo outro,
pode ser dificil identificar os elementos que tornam algo um nudge. Nesse sentido, aplicar uma
tipologia aos nudges pode ajudar a conhecé-los melhor, da mesma forma que a taxonomia pode
facilitar o estudo dos seres vivos na biologia.

Os nudges podem ser utilizados por agentes publicos ou privados para beneficio
proprio em detrimento dos demais, guiando os individuos para escolhas que eles ndo gostariam
de exercer. Assim, entender melhor os nudges pode ser importante para que se saiba identificar
e contornar essas situagdes, e reduzir o risco de manipulagao.

Embora em outros paises ja haja varias pesquisas publicadas e institutos dedicados as
aplicagdes dessa teoria, no Brasil ela ainda ¢ pouca difundida e discutida. Portanto, dadas as
possibilidades de melhoria das vidas dos individuos e a dificuldade de compreender a teoria e
suas aplicagdes praticas, ¢ fundamental que haja estudos como esse disponiveis para que essa

teoria possa ser conhecida pela comunidade local.

1.3  METODOLOGIA

O presente estudo € principalmente de cunho descritivo, utilizando-se de fontes como
livros e artigos cientificos para a elaboracao da revisao bibliografica. Em alguns casos, como
no quinto capitulo, varios reports foram utilizados para apresentar as pesquisas recentes acerca
da utilizagdo dos nudges pelos institutos.

Todos os reports usados foram divulgados por instituigdes publicas de nivel regional
ou nacional e muitos deles t€ém os seus testes inscritos em 6rgaos publicos de registro de
experimentos. Dadas as origens desses trabalhos, considerou-se para fins desse estudo que os

testes foram realizados de forma adequada e que os resultados apresentados nos reports foram
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os encontrados nos experimentos, apesar da falta de avaliagdo por pares tipica dos artigos
publicados em revistas e jornais cientificos. Foi também considerado que esses institutos nao
foram cooptados ou influenciados por terceiros que possam se interessar em manipular os
resultados.

As pesquisas utilizadas no quinto capitulo foram escolhidas de acordo com a data em
que foram publicadas, sendo selecionadas de cada instituto as 4 mais recentes em que pudessem
ser observados os métodos utilizados e os resultados apresentados. A excecao € o instituto do
Reino Unido, do qual foram escolhidas as 8 pesquisas mais recentes. Essa diferenciagao foi
feita por dois motivos: o primeiro € que o instituto ¢ o que mais publica pesquisas sobre nudges,
contando com mais do que o dobro do que a maioria dos outros institutos; o segundo ¢ que das
8 pesquisas mais recentes, 4 delas foram resultado de uma parceria com o governo da Indonésia.
Dessa forma, foram analisadas 24 pesquisas, sendo 4 aplicagcdes em cada um dos 6 paises
observados.

As pesquisas selecionadas foram analisadas de acordo com a classificagdo de nudges
proposta por Sunstein (2014). Essa tipologia aponta os 10 principais tipos de nudges segundo
o autor. A analise se deu por similaridade, buscando-se observar as técnicas utilizadas nos
experimentos e atribuir a elas uma ou mais categorias da tipologia de Sunstein (2014), dada a
proximidade que elas tém da descrigdo das categorias.

A classificagdo proposta por Sunstein (2014) foi escolhida em detrimento de outras
pois hd uma maior facilidade de compreender a utilizacdo pratica dos nudges com essa
abordagem, ela engloba vérios dos casos possiveis e ela foi proposta por um dos autores da
teoria. As outras tipologias encontradas representaram uma maior dificuldade de analise, sendo
mais dificil categorizar e compreender um nudge ao utilizé-las, embora possam oferecer uma
visdo multidimensional.

Dadas as andlises individuais das 24 pesquisas selecionadas, buscou-se observar
através da descrigao dos dados quais os tipos de nudges mais utilizados, por quais meios de
comunicacgao eles foram aplicados, se havia indicios de dark nudges e se a utilizagdo dos nudges

levou aos resultados esperados.

1.4 ESTRUTURA

Este estudo divide-se em 5 se¢des. A primeira € esta secdo introdutéria. Na segunda

secdo sdo apresentados conceitos chave que servem de suporte para a teoria dos nudges, como

arquitetura de escolhas, vieses cognitivos e paternalismo libertario.
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A terceira se¢do apresenta a classificagdo proposta por Sunstein (2014), bem como a
de Hansen e Jespersen (2013) e de House e Lyons (2013). A quarta se¢ao apresenta as principais
criticas a teoria do nudge, como a falta de percepcao de bem-estar pelos seus aplicadores, a falta
de autonomia que a sua utilizagdo provoca, a falta de transparéncia na sua implementagao, a
possibilidade de manipulagdo de comportamentos e escolhas e a infantilizagdo causada pela
exposi¢do a longo prazo a nudges. Além disso, nessa se¢do ¢ apresentado o conceito de dark
nudge.

Na quinta se¢do, ¢ realizada a analise dos 24 casos de estudo utilizando a classificagao
de Sunstein (2014). Em cada um dos 24 casos ¢ apresentado o objeto, método e resultado do
estudo antes de ser feita a categorizagdo. No fim, s3o analisados os resultados, com o intuito de
observar quais foram as midias mais utilizadas nas pesquisas sobre nudges, quais foram as
técnicas mais utilizadas e quais foram as mais eficientes.

Por fim, sdo apresentadas as conclusdes do estudo, sumarizando os resultados obtidos

ao longo dos capitulos.
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2 PATERNALISMO LIBERTARIO E NUDGE

Os seres humanos tomam muitas decisdes diariamente. Sejam sobre necessidades
fisioldgicas, como o que comer, que horas e onde dormir; sobre o trabalho, como qual atividade
completar primeiro; sobre relacionamentos, como iniciar ou ndo uma conversa com um amigo,
ou curtir a foto de um potencial parceiro afetivo em uma rede social; sobre planejamentos para
0o més seguinte, como qual o destino da proxima viagem, ou quanto poupar para comprar a
sonhada casa propria, decisdes sao tomadas o tempo inteiro. Muitas dessas decisdes podem ser
tomadas de forma subconsciente, sem que percebamos, fazendo com que subestimemos muito
o nimero de decisdes que tomamos em um dia.

E o que sugere o estudo de Wansink e Sobal (2007), em que 139 participantes
responderam sobre suas decisdes alimentares diarias. Em um primeiro momento foi coletada a
estimativa dos participantes sobre quantas decisdes eles acreditavam tomar em um dia
relacionadas a alimentacdo. Depois disso, foram feitas perguntas especificas sobre quando, o
qué, quanto, onde e com quem elas faziam as refeicdes. Com esses dados coletados, os autores
observaram que os participantes erraram suas estimativas por uma ampla margem: cerca de 16
vezes. As estimativas iniciais eram de cerca de 14,4 decisodes por dia, enquanto o estudo apontou
em torno de 226,7 decisoes.

O mesmo trabalho também apontou que, ao tomar decisdes relacionadas a
alimentagao, os individuos poderiam ser influenciados por fatores do ambiente a sua volta. Para
tal, eles analisaram quatro estudos feitos em ambientes controlados em que eram alterados os
tamanhos dos recipientes em que os alimentos eram consumidos. Os participantes foram
divididos em dois grupos: um com recipientes maiores que o normal e outro de controle. Apos
eles fazerem suas refeicdes nesses ambientes, foram perguntados se comeram mais, menos, ou
0 mesmo que comem normalmente. Embora tenham comido, em média, 31% a mais do que o
grupo de controle, a maioria (cerca de 73%) dos que comeram em recipientes grandes disse que
comeu o mesmo de sempre e, mesmo quando eram confrontados com a evidéncia de que
comeram mais, somente 4% atribuiram essa diferenca ao tamanho dos recipientes (WANSINK;
SOBAL, 2007).

Assim como pratos e tigelas maiores podem afetar o quanto um individuo consome
em uma refeicdo, outros fatores podem afetas as decisdes que cada um toma. O conjunto desses

fatores se denomina arquitetura de escolha.
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2.1 ARQUITETURA DE ESCOLHA

A arquitetura de escolha representa tudo aquilo que pode influenciar um individuo a
tomar uma decisao e que pode ser modificado por aquele que apresenta as alternativas que
podem ser escolhidas. A disposi¢do de um produto em uma prateleira, a ordenacdo das fotos de
um anuncio de imével e o texto que explica as condi¢des fisicas de um livro usado a venda sao
exemplos claros disso. (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Como apontam Johnson et al. (2012), os arquitetos de escolha tém uma grande
importancia na tomada de decisdes individuais, e ela ndo ¢ notada o suficiente. Eles sdo como
os arquitetos que desenham construgdes, cujas estruturas, tais como paredes, portas, janelas,
banheiros, corredores, etc., influenciam o comportamento dos seus habitantes. Os arquitetos de
escolha podem influenciar as escolhas de varias formas, tais como: pela ordem com que
apresentam as alternativas, pela ordem de apresentacao dos atributos de produtos, pela sele¢ao
de padrdes, entre outros.

Outrossim, muitas pessoas agem como arquitetas de escolha sem nem ao menos
perceberem. Um professor que apresenta aos alunos opg¢des de datas para apresentar um
trabalho ou realizar uma prova, um homem que muda a posi¢ao de um pote dentro da geladeira
para poder alocar outro, uma mulher que mostra ao seu filho as opgdes de passeio para o final
de semana. Todos estes influenciam as decisdes de outros a depender do modo como
apresentam as alternativas, logo, agem como arquitetos de escolha.

Um arquiteto de escolhas pode agir com distintas inteng¢des e, com isso, apresentar as
alternativas de formas diferentes. Ele pode tentar maximizar os lucros, ao colocar como padrao
a opcao que € mais rentavel, ou apresentar essa como a melhor opg¢do, enfatizando suas
caracteristicas. Também pode, conscientemente, distribuir as alternativas de modo aleatdrio,
numa tentativa de ser neutro e nao afetar as decisdes dos individuos, o que pode se apresentar
infrutifero, pois, independentemente da forma como ele aplique essa aleatoriedade, os
tomadores de decisdes serdo influenciados (JOHNSON et al., 2012).

Outra alternativa ¢ apresentar as opgdes de forma que os individuos tomem as decisdes
que tomariam se ndao houvesse uma intrusdo, o que se aproximaria de um comportamento
realmente neutro, mas que pode ser impraticavel de se implementar, pois cada individuo tem
preferéncias diferentes (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Ha diversas formas de mostrar o que pode fazer um arquiteto de escolhas, mas talvez

a demonstrag¢@o mais clara seja a disposi¢ao dos itens em um supermercado. Ao alocar a padaria
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nos fundos do mercado, por exemplo, o estabelecimento faz com que o cliente tenha que se
locomover por uma distancia maior caso queira comprar paes, passando no caminho por
prateleiras lotadas de produtos chamativos que ele possivelmente ndo compraria a principio.
Estranhamente, também foi encontrada uma relacao direta entre a venda de cervejas e fraldas,
o que fez com que uma rede de supermercados passasse a alocar os dois produtos um ao lado
do outro. O resultado foi um aumento na venda conjunta dos dois itens, visto que os homens
que saiam para comprar fraldas observavam as cervejas e também as compravam (GUROVITZ,
2011).

Servigos de “streaming” como o Netflix também sdo alvos da modificagdo na
arquitetura de escolhas, tendo como objetivo maximizar as receitas. No seu modelo padrao de
assinatura, os clientes que subscrevem a esse servigo sao submetidos a renovagdes automaticas
nos seus pacotes de assinatura, fazendo com que eles tenham que manualmente entrar nas
configurag¢des de suas contas para optar pelo cancelamento da prestagao do servico, o que pode
ser considerado trabalhoso para alguns. Dessa forma, muitos clientes esquecem que fizeram a
inscri¢ao e continuam pagando, muitas vezes sem nem mesmo usar o servico. A empresa, assim
como outras, também oferece a opcdo de comprar cartdes pré-pagos, cujos codigos o cliente
deve inserir sempre que quiser renovar o servico, o que representa mais uma vez uma alternativa
trabalhosa.

Os individuos tendem a ser influenciados por modifica¢des na arquitetura de escolha,
como essas apresentadas, por diversos motivos. Diferentemente da visdo econdmica
neocléssica do individuo como um consumidor que detém todas as informacdes existentes
acerca da sua tomada de decisdo e que possui capacidade de analisa-las e realizar a melhor
escolha possivel de acordo com as suas preferéncias, o consumidor tem acesso limitado a
informacgao e as intengdes dos arquitetos de escolha, além de ndo conseguir processar tudo que
recebe. Assim, ele pode ndo tomar a melhor decisdo para si (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Além dessas limitagdes, os consumidores tomam varias decisdes de forma automatica,
com base, muitas vezes, em experiéncias passadas. Eles fazem isso porque tomar decisdes de
forma consciente pode tomar mais tempo e ser mentalmente custoso, pois envolve um nivel de
esforco e atencdo maiores (KAHNEMAN, 1973).

Outrossim, ainda ha outros fatores que afetam as suas decisdes, como 0s vieses
cognitivos. Alguns dos principais sdo os da ancoragem, da disponibilidade e da

representatividade (THALER; SUNSTEIN, 2009).
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2.2 VIESES COGNITIVOS

2.2.1 Ancoragem

O efeito da ancoragem, ou ancoragem-ajuste, ocorre quando um individuo faz
estimativas com base em alguma informagao ou caracteristica que ele recebe durante o processo
de tomada de decisao, seja ela dada pelo arquiteto de escolha ou rememorada por conta propria.
Isso ocorre porque muitas vezes o cérebro procura um valor-base ou um ponto de partida para
poder avaliar situagdes e fazer escolhas (KAHNEMAN; SLOVIC; TVERSKY, 1982).

O problema associado a esse efeito ocorre quando diferentes valores iniciais resultam
em distintas estimativas quanto a decisdo. Isso ocorre porque o ajuste a ser feito pelo cérebro
para se chegar ao resultado ¢ insuficiente. Assim, a depender do valor inicial a ser utilizado, o
resultado final ¢ enviesado para um lado ou para o outro (THALER; SUNSTEIN, 2009).

A titulo de exemplo, temos a realizacdo de uma demonstragdo desse efeito, em que se
pediu que os participantes estimassem valores percentuais para varias perguntas, apos girar uma
roleta contendo numeros de 0 a 100. Em um primeiro momento, apos obter o nimero da roleta,
era perguntando se o valor percentual que respondia a questdo era maior ou menor do que o
numero da roleta. Em sequéncia, o participante fazia a estimativa do valor.

Ao fim do experimento, chegou-se a conclusdo de que os participantes utilizavam os
nimeros da roleta como ancora, fazendo com que as estimativas fossem, em média, maiores
para aqueles que tiraram numeros maiores na roleta e vice-versa (KAHNEMAN; SLOVIC;
TVERSKY, 1982).

Além da ancoragem em um ponto inicial, esse efeito também pode ocorrer em outras
situacdes, como quando o individuo faz suas estimativas com base em informagdes
incompletas. Um exemplo disso ocorreu em um estudo feito com dois grupos de estudantes que

tinham cinco segundos para avaliar o resultado de um dos seguintes calculos:

1X2X3X4X5X6X7X%X8 (D

ou

8X7X6X5%x4x3x2x1 (2)
O resultado desse experimento foi que os individuos de ambos os grupos ndo
conseguiram realizar os calculos em tempo e por isso fizeram estimativas com valores mais

baixos do que o resultado dessa multiplicagdo. O grupo que resolveu o primeiro problema,
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ancorado em valores menores visto que os resultados das multiplicagdes dos primeiros numeros
sdo menores, chegou ao resultado médio de 512, enquanto o segundo grupo, ancorado em
numeros maiores, chegou a uma média de 2.250. O resultado do calculo ¢ 40.320
(KAHNEMAN; SLOVIC; TVERSKY, 1982).

Um outro estudo, realizado por Wansink, Kent e Hoch (1998), foi feito em uma rede
de supermercados, tendo como objetivo analisar se o comportamento dos consumidores se
modificava quando uma ancora era utilizada no limite de unidades de um produto que poderia
ser comprado. Para tal, colocaram em promogao latas de sopa de feijao, com um modesto
desconto de 12%, e tendo trés limitagdes disponiveis no nimero de unidades a comprar, que se
alternavam com o tempo: limite de 4 unidades por cliente, limite de 12 unidades, nenhum limite.
Nesse caso, as duas primeiras limitagdes eram ancoradas em valores especificos, 4 e 12,
respectivamente, enquanto a ultima nao possuia qualquer ancoragem.

Como um dos resultados do estudo, chegou-se a conclusdo de que os consumidores
compravam mais unidades do produto, em média, quando a ancora era de um valor maior, por
mais que a opcao sem limitacdes parecesse a mais vantajosa para o consumidor. As médias
foram de 3,5, 7 e 3,3 unidades compradas por pessoa nos casos de, respectivamente, limites de
4 unidades, 12 unidades e nenhum limite. A diferenca foi tamanha que, nos dias em que as
compras eram limitadas a 12 unidades, os consumidores compraram, em média, mais do que o
dobro de produtos em relagdo aos dias em que ndao haviam quaisquer limitagcdes. Além disso,
mesmo um limite baixo, como 4 unidades por consumidor, levou a um aumento no nimero de
unidades vendidas, o que sugere que o efeito de ancoragem pode funcionar em situagdes que

parecam desfavoraveis a ele (WANSINK; KENT; HOCH, 1998).

2.2.2 Disponibilidade

O segundo efeito a ser tratado nesta secdo ¢ o da disponibilidade. Segundo Tversky e
Kahneman (1973), esse efeito ocorre quando, ao fazer julgamentos, os individuos devem inferir
as probabilidades de eventos acontecerem. Nesse caso, o viés pode ocorrer ja que, muitas vezes,
os individuos fazem as estimativas para essas probabilidades baseando-se em eventos e
experiéncias passadas, o que faz com que elas possam diferir de alguma forma do valor real.
Para eles, a variabilidade desses resultados depende do quao facil ou dificil é trazer a memoria
informagdes e exemplo associaveis a decisao.

Individuos que sdo perguntados sobre quanto eles deveriam se preocupar com um

determinado assunto, como o risco de uma nova pandemia, podem tentar rememorar quantas
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pessoas morreram na ultima pandemia ou se algum conhecido foi afetado por ela. Se
questionados sobre a probabilidade de um determinado vulcdo entrar em erup¢do, podem
relembrar de outros que eruptiram recentemente e aumentarem ou reduzirem suas estimativas
com base nisso. Quando se questionam individuos sobre as probabilidades dos seus times
favoritos ganharem o préximo cldssico, em muitos casos eles se lembram da ltima vez em que
isso aconteceu, se as escalagdes dos times sdo semelhantes as anteriores, em qual estadio
acontecera o jogo e varias outras questdes menores. Assim como nos exemplos anteriores, o
processo ¢ semelhante: procuram-se informagdes que possam ser associadas a decisdo a ser
tomada para que se possa facilitar no seu julgamento (TVERSKY; KAHNEMAN, 1973).

Experiéncias, entretanto, sdo fendmenos que podem afetar cada individuo de forma
diferente. Aqueles que sao diretamente afetados, como por exemplo as vitimas de uma
enchente, ou que conhecem pessoas diretamente afetadas, tendem a se precaver mais diante do
risco de um problema futuro da mesma magnitude do que aqueles que apenas recebem a noticia
através de alguma forma de midia (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Além disso, de acordo com Thaler e Sunstein (2009) e Tversky e Kahneman (1973),
experiéncias que parecem ter grande impacto e sao mais faceis de relembrar, como a chance de
uma guerra nuclear, ataques terroristas, um tsunami ou um ciclone, tem suas estimativas
infladas. Por outro lado, experiéncias menos vividas e faceis de lembrar, como a chance de
morrer por ataques de asma, gripe, ou picadas de mosquito, tem suas estimativas
subvalorizadas.

Schwarz e Vaughn (2002) também apontam que, além do nivel de dificuldade
enfrentado para recobrar essas informagdes-base sugerido por Tversky e Kahneman (1973), o
conteudo que ¢ relembrado para facilitar a tomada de decisdo também tem impacto na conclusao
que o individuo chega. Tanto que, dependendo do que vem a sua mente quando ele vai fazer a
sua escolha, o individuo pode chegar a um resultado diferente do que faria se fosse outra a
memoria lembrada.

E o que confirma Taylor (1982), ao dizer que o que importa é 0 que vem a mente na
hora de decidir. Porém, segundo o autor, para tornar possivel um maior entendimento do que
leva ao viés de disponibilidade, deve-se entender ndo somente as informagdes que sdo
relembradas e porque isso ocorre, mas também como funciona o processo de associa¢do entre
as memorias e a tomada de decisdo:

“Os psicologos sociais tenderam a se concentrar em quais informagdes estao
disponiveis e por qué; avancar no carater da explicagdo social requer
redirecionar esforgos para o modo como a heuristica da disponibilidade liga o
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contetido que esta disponivel para o processamento cognitivo.” (Taylor, 1982,
p. 199, tradugdo nossa).

2.2.3 Representatividade

O terceiro efeito a ser apresentado ¢ o da representatividade. Também conhecida como
efeito de similaridade, essa heuristica ocorre quando os individuos devem julgar o quanto
acham que um determinado bem, evento ou individuo pertence a uma categoria. Ao fazé-lo,
entretanto, devido a falta de informagdes completas e robustas, eles recorrem a buscar o quao
similar esse item ¢ da categoria, aderindo a esteredtipos previamente atribuidos a categoria
(THALER; SUNSTEIN, 2009).

Kahneman e Tversky (1973) realizaram um estudo no qual separaram em duas classes
as previsoes de acordo com representatividade: previsdes relativas a categorias e relativas a
numeros.

No primeiro caso, a resposta ¢ dada de forma nominal, e € o resultado de perguntas
como:

a) Quem sera eleito prefeito da cidade este ano?

b) Qual seré a profissao de Jodo no futuro?

¢) Quem tem a maior probabilidade de ser demitido dentro da empresa?

d) Qual o diagnoéstico desse paciente?

e) Esse aluno terd notas inferiores ou superiores a média da turma no préximo

semestre?

J& no segundo caso, a resposta ¢ dada em forma numérica, atendendo a
questionamentos tais como:

a) Qual o valor futuro dessa agao?

b) Qual serd a nota desse aluno na préxima prova de matematica?

¢) Qual ¢ o salario mensal deste individuo?

Em ambas as classes, Kahneman e Tversky (1973) apontam que os individuos, ao fazer
julgamentos em situagdes de incerteza, se desvinculam de valores-base ou das estatisticas
existentes acerca do elemento a ser vinculado a uma categoria ou atribuido um valor. Nesses
casos, as pessoas preveem através da representatividade, tomando decisdes com base no quanto
elas creem que a imagem de uma categoria ou um resultado numérico se assemelham ao

elemento a vincular.
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Um exemplo que faz parte do estudo de Kahneman e Tversky (1973) ¢ o do ficticio
Tom W. O objetivo desse estudo era mostrar que os individuos podem tomar decisdes com base
em estereotipos, ignorando as estatisticas. Para tal, os participantes foram separados em trés
grupos, sendo os do ultimo grupo estudantes de psicologia. O primeiro grupo, contendo 69
participantes, deveria responder que percentual de pds-graduandos eles julgavam que estavam
alocados em cada uma dentre as nove categorias apresentadas na Tabela 1. As estatisticas
obtidas calculando as médias das respostas foram classificadas como valores-base, ou seja, sao
as estimativas que um individuo faria, em média, sobre qual a area de estudo do qual um
graduando faz parte, na falta de outras informagodes.

Ao segundo grupo foram incumbidas informagdes sobre um individuo, mostradas
abaixo:

“Tom W. possui alta inteligéncia, embora careca de verdadeira criatividade.
Ele possui uma necessidade por ordem e clareza, e por sistemas limpos ¢
organizados em que cada detalhe se encontra no seu local apropriado. Sua
escrita ¢ monotona e mecanica, as vezes animada por trocadilhos e por
lampejos de imaginacao do tipo ficcao cientifica. Ele tem um forte desejo por
competéncia. Ele parece ter poucos sentimentos e empatia por outras pessoas
e ndo gosta de interagir com elas. Egoista, ele todavia tem um senso moral
profundo.” (KAHNEMAN; TVERSKY, 1973, p. 238, tradugdo nossa).

Com posse dessas informagdes, os participantes deveriam ranquear o quanto Tom W.
era semelhante ao graduando tipico de cada uma das 9 areas do conhecimento que fizeram parte
dos julgamentos do primeiro grupo, com rank 1 para o que mais se assemelhasse e rank 9 para
o que menos se assemelhasse. Com isso foram geradas estatisticas acerca da similaridade de
Tom W. com essas diferentes areas.

O ultimo grupo, de graduandos em psicologia, recebeu as mesmas informagdes sobre
Tom W. que o grupo de similaridade, mas além disso receberam a seguinte informacao

adicional:

“O esbogo de personalidade anterior de Tom W. foi escrito por um psicologo
durante o Gltimo ano de Tom W. no ensino médio, com base em testes
projetivos. Tom. W é no momento um aluno de pos-graduacdo. Por favor
classifique as nove areas de especializacdo pela ordem da verossimilhanga de
que Tom W. seja agora um pos-graduando em uma dessas areas.”
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1973, p. 239, tradug@o nossa).

Os participantes desse grupo responderam em qual das 9 areas eles acreditavam que
Tom W. estava se pos-graduando, utilizando o mesmo sistema de ranqueamento que o segundo
grupo utilizou. Com isso foram geradas estatisticas de verossimilhanga. As informacgdes obtidas

com as médias dos trés grupos sdo apresentadas na Tabela 1.
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Tabela 1 — Valores-base estimados para as nove areas de graduacio e sumario dos dados de

similaridade e verossimilhang¢a estimados para Tom W.

Ranking médio Ranking médio
, Valores-base
Area de especialidade atribuido por atribuido por
julgados em %
similaridade verossimilhanca
Administragdo e negdcios 15 3,9 4.3
Ciéncias da computagao 7 2,1 2,5
Engenharia 9 2.9 2,6
Educagao ¢ humanidades 20 7,2 7,6
Direito 9 5,9 5,2
Biblioteconomia 3 4,2 4,7
Medicina 8 5,9 5,8
Ciéncias fisicas e
‘ 12 4,5 4,3
bioldgicas
Ciéncias sociais e servigo
17 8,2 8,0
social

Fonte: Kahmeman e Tversky (1973, p. 238).

Segundo Kahneman e Tversky (1973), as informagdes apresentadas mostraram que os
alunos de psicologia chegaram a resultados muito proximos aos do grupo de similaridade em
relagdo a area de Tom W., diferindo muito das probabilidades de ele pertencer a cada uma das
areas. Enquanto o primeiro grupo estimou que ¢ muito mais provavel um pos-graduando ser da
area de educacdo, administragdao e negocios ou ciéncias sociais, os outros dois partiram das
informagdes dadas sobre Tom W. e estimaram que ele teria uma chance muito maior de ser
aluno de ciéncias da computagdo ou engenharia. A diferenga foi tamanha que cerca de 95% dos
alunos de psicologia inferiram que Tom W. tinha maior probabilidade de ser aluno dessas areas
quando comparado a educag¢ao ou humanidades, mesmo em um cenario em que, de acordo com
0 primeiro grupo, a probabilidade de um aluno aleatdrio ser da area de ciéncias da computagao
era cerca de 3 vezes menor do que de humanidades.

Muitas vezes, como Thaler e Sunstein (2009) afirmam, fazer julgamentos com base
em esteredtipos pode produzir resultados satisfatorios e € por isso que essa heuristica € utilizada.
Porém, isso pode levar a erros de julgamento, como por exemplo no fendmeno dos clusters de

cancer.
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Os clusters sdo a representacdo de um surto de cancer em determinada vizinhanga ou
regido, em que sdo detectados varios individuos portadores desse mal em um determinado
periodo de tempo. Os moradores dessas regides muitas vezes acreditam que esses surtos
possuem uma causa especifica e nao sdo pura coincidéncia, ficando assustados e pedindo pela
intervencgao estatal.

Porém, ¢ inevitavel que certas regides tenham maior incidéncia de cancer do que outras
em um certo periodo de tempo, pois a aleatoriedade desses casos pode levar a concentragdes
temporarias de um nimero anormal de casos em um perimetro especifico. Ainda assim, muitas
pessoas tendem a confundir essa aleatoriedade com padrdes e buscam uma causa para a

ocorréncia desse problema (THALER; SUNSTEIN, 2009).

2.3 PATERNALISMO E LIBERTARISMO

Como visto nas sec¢des anteriores, muitas decisoes sdo tomadas de forma automatica,
sem que percebamos. Essas decisdes (e até mesmo as que sao tomadas de forma consciente)
podem ser enviesadas de diversas formas, fazendo com que os individuos decidam de forma
subdtima, ou seja, que facam escolhas que ndo consideram as melhores para si (THALER;
SUNSTEIN, 2009).

Para reduzir a incidéncia dessas escolhas ruins e fazer com que as pessoas tomem
decisdes mais condizentes com as suas preferéncias, Thaler e Sunstein (2009) sugeriram o
paternalismo libertario. Para compreender mais profundamente o que ¢ esse movimento de fato,
todavia, ¢ importante entender os seus dois componentes fundamentais: o paternalismo e o

libertarismo.

2.3.1 Paternalismo

Diferentes, porém muitas vezes complementares, definicdes podem ser atribuidas ao
paternalismo. Archard (1990) aponta que o paternalismo ¢ “essencialmente a usurpacdo da
escolha de uma pessoa pelo seu proprio bem por outra pessoa”. J& para Dworkin (1983) o
paternalismo ¢ representado pela interferéncia na liberdade de acdo de um individuo, quando
esta ¢ justificada por querer melhorar o bem-estar, riqueza, felicidade, interesses ou valores

morais desse individuo.
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Ao analisar essas defini¢des, ndo ¢ dificil supor que paternalismo envolve sempre
algum tipo de coer¢do ou coacdo. Entretanto, nem sempre eles estio atrelados um ao outro. E
o que argumentam Gert e Culver (1976) com o seguinte exemplo:

“Mr. N., membro de uma seita religiosa que nao acredita em transfusdes de
sangue, se envolveu em um acidente de automovel sério e perdeu um grande
volume de sangue. Ao chegar ao hospital, ele ainda estava consciente ¢
informou o médico das suas visoes sobre tranfusdes sanguineas. O médico
acredita que se nao for feita a tranfusao no Mr. N. ele morrerd. Entdo, enquanto
o Mr. N. ainda estd inconsciente, o0 médico realiza a transfusdo. (Casos
similares podem ser facilmente construidos usando antibidticos e vacinas).”
(GERT; CULVER, 1976, p. 46, traducao nossa).

Neste exemplo, como Mr. N. esta desacordado, ele ndo tem como realizar qualquer
escolha e, portanto, ndo pode ser coagido a nada. Ainda assim, o médico agiu de forma
paternalista, indo contra as ideias de Mr. N. e, ao considerar que o paciente prefere estar vivo a
falecer, fazendo a transfusdo de sangue (GERT; CULVER, 1976).

Gert e Culver (1976) também apontaram que, para um comportamento ser considerado
paternalista, uma regra moral deve ser quebrada, como no caso de Mr. N. Nesse caso, apos a
transfusdo de sangue, o médico teve de tomar uma de duas possiveis decisdes: ou ele informa
o paciente de que foi feita a transfusdo, causando assim sentimentos dolorosos ou traumas
psicologicos; ou ele ndo conta, assim enganando o paciente. Ambos o0s casos constituem
quebras de regras morais.

Porém, assim como héa exemplos de paternalismo sem coer¢do ou coacdo, também ¢é
possivel paternalismo em que ndo haja quebra de uma regra moral. Um desses casos,
apresentado por Dworkin (1983), envolve um casal em que a esposa tem pensamentos suicidas
e o marido possui pilulas para dormir.

O marido, sabendo que sua esposa pode tomar uma overdose de pilulas e cometer
suicidio, esconde as suas pilulas, pois acredita que a melhor decisdo para ela ¢ ndo tomar pilulas.
Como ele ¢ o dono das pilulas, ele faz delas o que quiser e, assim, ndo ha qualquer quebra de
regra moral em escondé-las (DWORKIN, 1983).

As definicdes apresentadas até o momento focam na restricao da liberdade de agao.
Para Buchanan (1978), entretanto, definir paternalismo dessa forma ¢ criar um conceito muito
limitado. Um médico, por exemplo, pode guardar para si informagdes acerca dos possiveis
efeitos colaterais de um tratamento. Nesse caso, o médico estd sendo paternalista pois acredita
que estd tomando a melhor decisdo para o seu paciente, ja que cré que o paciente poderia recusar
realizar o tratamento se soubesse de todas as condi¢des que ele pode sofrer ficando, assim, em

uma situacdo pior. Governos também podem agir dessa maneira e serem considerados
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paternalistas se, mentindo ou escondendo informagdes, fizerem isso com o objetivo de melhorar
a situacao dos governados.

Assim, nao somente a restricdo da liberdade de acgdo, mas também o acesso a
informacdes, além da disseminacdo de informagdes falsas, podem representar formas de
paternalismo. Com isso, foi possivel construir um conceito mais amplo, como o proposto por
Buchanan (1978):

r

“Paternalismo ¢ a interferéncia na liberdade de acdo ou liberdade de
informacdo de uma pessoa, ou a disseminagdo deliberada de informacdes
erradas, onde a alegada justificativa de interferir ou desinformar ¢ que ¢ para
o bem da pessoa que ¢ interferida ou desinformada” (BUCHANAN, 1978, p.
372, traducdo nossa)
Para Dworkin (1983), entretanto, nem mesmo essa definicdo consegue englobar todos
os casos de paternalismo. Ele demonstrou isso através do seguinte exemplo:

“Suponha, por exemplo, que joguemos ténis juntos e eu perceba que vocé esta
ficando irritado com a frequéncia com que perde para mim. Entdo, para seu
proprio bem e contra seus desejos, eu me recuso a jogar contigo. Minha recusa
em me envolver em uma forma de cooperagdo social ndo me parece uma
violagdo de sua liberdade. Mas também me parece um caso de paternalismo”
(DWORKIN, 1983, p. 106, tradugao nossa).

Em vista das definigdes incompletas mostradas, Dworkin (1983) apresenta outra forma
de definir se uma agao poderia ou ndo ser considerada paternalista. De acordo com o autor, ¢
necessaria uma violagdo da autonomia do individuo alvo da acdo para que esta passe a ser
paternalista. E necessario que haja a usurpagdo da tomada de decisdes, seja por via da prevengio
de que o individuo execute a sua decisdo ou através da interferéncia em algum dos passos do
processo de tomada de decisao.

Outrossim, um dos pontos fundamentais que determina se uma agao € paternalista ou
ndo ¢ a intengdo. Para que a agdo seja pertencente a essa categoria, ¢ pertinente que o seu
executor queira com ela, principalmente, melhorar as condi¢des do individuo afetado.
Conforme afirma Archard (1990), um individuo pode agir também em beneficio proprio ao
tomar uma acao paternalista, mas o seu principal foco deve ser o beneficio da pessoa afetada
pela medida.

A titulo de exemplo, Archard (1990) propds um caso em que uma mulher tentava fazer
com que o marido, que quando bebia ficava agressivo, parasse de beber alcool. Ela agia para
que ele ficasse sobrio por acreditar que isso era o melhor para ele, e era algo que ele ndo estava
fazendo por conta propria. Com isso, a probabilidade de ela ser alvo de agressdes pelo marido

era reduzida, o que melhorava as condi¢des de vida de ambos.
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Outra suposi¢do sobre o paternalismo ¢ que nele as oportunidades de decisdo a serem
tomadas pelos individuos afetados sdo reduzidas. O que ocorre é que durante o processo de
tomada de decisdo a alternativa proposta pelo paternalista ¢ adicionada ao pool de
possibilidades, e essa alternativa suplanta ou substitui opgdes antes possiveis, podendo
aumentar o nimero de decisdes possiveis, mas trazendo um viés favoravel ao paternalista
(ARCHARD, 1990).

Um exemplo desse caso ¢ o de um individuo que tem a op¢ao de receber uma heranca
de seu tio, mas que sO a recebera se cumprir condi¢cdes determinadas pelo testamento, como
ndo se casar com uma pessoa especifica ou ocupar uma vaga de emprego. Se esse tio estabeleceu
essas condi¢des porque acha que ¢ o melhor para o seu sobrinho, ele pode ser considerado
paternalista. Quanto ao sobrinho, ele, que antes ndo possuia opg¢des, agora tem duas: ou cumpre
as condigdes e recebe a heranga, ou ndo as cumpre ¢ fica sem ela.

No entanto, quanto maior for o valor da heranga, mais apelativa é a opcao de recebe-
la, ou seja, essa opcao pode se tornar coercitiva, diminuindo o numero de decisdes possiveis
para apenas uma: cumprir os requerimentos e receber a heranga. O mesmo movimento pode
acontecer em sentido contrério, ou seja, se a heranga possuir um valor infimo, o sobrinho ndo

se sentird motivado a cumprir o necessario para recebé-la (ARCHARD, 1990).

2.3.2 Libertarismo

O libertarismo ¢ uma filosofia politica baseada na liberdade individual, direito de
propriedade e autopropriedade, e na ndo-agressdao. No seu manifesto libertario, Rothbard (1978)
argumenta que o que rege o libertarismo ¢ o axioma da ndo-agressao, ou seja, que os individuos
ndo devem ameagar ou utilizar de violéncia fisica contra outros, a ndo ser que estes tenham
tomado a iniciativa da agressdo, seja contra o individuo ou contra a sua propriedade.

Esse principio ja havia sido abordado por outros autores anteriormente. No final do
século XVII, Locke (1980), ao tratar do estado natural das coisas, apontou que nesse estado
todos os homens vivem em liberdade, e que podem executar agdes sem depender da aprovacgao
de outros. No estado natural, todos nascem com as mesmas vantagens dadas pela natureza e,
portanto, podem ser considerados iguais. Neste cendrio, todos estdo no mesmo nivel ou rank,
ou seja, cada um age de forma autdbnoma, ndo comandando nem sendo comandado pelas
vontades de outrem.

Entretanto, ndo é porque esse ¢ o estado natural do homem que ele tem liberdade plena

para tudo, pois apesar de poder fazer o que quiser com o seu corpo € as suas propriedades, ele
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ndo tem liberdade para se autodestruir ou destruir criaturas que ele possua, a ndo ser para a sua
propria sobrevivéncia. Esse principio ¢ estendido para os outros individuos e para as suas
propriedades, pois ndo ha subordinacao que autorize a destruicao de um pelo outro da mesma
forma que ocorre na relagdo entre humanos e animais considerados inferiores. A excecao para
essa regra ¢ a autopreservacao ou a preservagdo da humanidade, que sdo as unicas justificativas
que permitem atacar ou tirar a vida, a liberdade ou a propriedade de outro individuo (LOCKE,
1980).

Em meados do século XIX, Mill (2003) também abordou o tema, apresentando o
principio da agressdo da seguinte forma:

“O objetivo deste ensaio ¢ afirmar um principio muito simples, que tem o
direito de governar absolutamente as relagdes da sociedade com o individuo
no caminho da compulsdo e do controle, indiferentemente se os meios
utilizados sdo o uso da forca fisica na forma de sangdes legais ou a coergdo
moral pela opinido publica. Esse principio é que o Unico fim pelo qual ¢é
garantido aos seres humanos, individual ou coletivamente, o direito de
interferir com a liberdade de acdo de qualquer um, ¢ a autoprotecdo. Que o
unico objetivo pelo qual o poder pode ser exercido com razdo sobre qualquer
membro de uma comunidade civilizada, contra sua vontade, € para evitar
danos a outros. Seu proprio bem, fisico ou moral, ndo ¢ uma garantia
suficiente.” (MILL, 2003, p. 80, traducdo nossa).

Nessa defini¢do de Mill (2003), além do instinto de autopreservagdo e da manutencao
do direito de propriedade apresentados por Locke (1980), temos que a coer¢do moral ndo deve
ser imposta a outros membros da sociedade, a ndo ser que seja para se proteger ou proteger a
outros. Assim, um individuo ndo pode forgar outro a executar uma determinada a¢do, por
acreditar que essa ¢ a atitude correta a se tomar, ou a mais sabia, ou a que vai trazer um maior
estado de felicidade ao outro. Entretanto, ele pode tentar persuadi-lo ou convencé-lo através de
argumentacao.

A Ttnica justificativa que pode obrigar alguém a tomar um curso de ac¢do, ou para
impedir que ele tome algum, € se isso causar danos a outros individuos, ou seja, 0 tnico aspecto
da conduta de uma pessoa que pode ser repreendido pela sociedade ¢ aquele que pode prejudicar
os outros. Tirando esses casos, o comportamento de um individuo no que tange unicamente a
ele mesmo deve desfrutar de liberdade absoluta (MILL, 2003).

Seja na definicdo de Rothbard (1978), Locke (1980) ou Mill (2003), esse principio
leva a entender que cada individuo tem a liberdade de realizar o que desejar desde que ndo

cause danos aos outros. Dessa forma, eles sdo livres para pensar e se expressar, trabalhar e

usufruir dos frutos do seu trabalho, amar quem quiserem, se associar e formar grupos com outras
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pessoas, e realizar atividades consideradas moralmente inaceitaveis por outras pessoas, como
se prostituir, usar alcool, drogas ou assistir a pornografia (ROTHBARD, 1978).

O Estado, por outro lado, ¢ visto como um grande inimigo pelos libertarios. Quando
ele faz leis, elas geralmente envolvem algum tipo de limita¢ao de direito ou de liberdade dos
individuos. Se cobra impostos, ele esta tirando um pouco da propriedade de cada um. Ao obrigar
jovens a se alistar no exército ele os escraviza, pois estes sdo tornados subservientes as ordens
de seus comandantes, além de terem sua liberdade roubada sem que estes tenham causado danos
a outros. Se inicia uma guerra com um outro territorio, causa um massacre e tira o direito a vida
de véarios individuos. Todas essas agdes sdo vistas como ilegitimas pelos libertarios
(ROTHBARD, 1978).

Esse movimento, entretanto, ndo esta livre de criticas. Double (1988), por exemplo,
aponta que nossas acdes podem ser dadas de forma deterministica, ou seja, que ndo hé realmente
uma liberdade para se tomar decisoes, visto que elas ja estdo determinadas pela natureza. Assim,
o libertarismo torna-se um movimento desnecessario € indcuo, visto que as pessoas ndo tem
controle sobre suas decisdes. Kane (1988), por outro lado, argumenta que as escolhas podem
ser dadas de forma indeterminada, desde que elas sejam arbitrarias, caprichosas, irracionais ou
inexplicaveis quando comparadas com a personalidade e as motivagdes do agente que as faz.

Ja Child (1994) aponta que o principio da ndo-agressdao pode dar espaco para que
fraudes sejam cometidas. Na visdo do autor, os libertarios tem permissdo para usar a coer¢ao
apenas em casos de trocas forcadas, como roubo ou furto, o que ndo € o caso da fraude. Assim,
vendedores podem usar taticas que levem seus clientes a comprarem produtos que nao
comprariam sob condi¢des honestas de divulgagao.

Também podem haver processos de tomada de decisdo em que qualquer escolha cause
danos a outros. E o que propds Tamburrini (2011), ao citar os problemas possiveis com o
doping. Nesse caso, as autoridades tém a possibilidade de banir ou ndo o uso dessas substancias.
Muitas vezes as federagdes banem o uso dessas substancias em eventos competitivos pensando
na saude dos atletas, porém, ao fazer isso, agem de forma paternalista e causam um dano a eles,
pois os privam de, no exercicio da sua livre escolha, consumir essas substancias.

Por outro lado, se o uso das substancias for liberado, havera atletas que prontamente
as usardo, obtendo vantagens em relagdo aos outros, enquanto esses que preferiram nado as
utilizar ficardo menos competitivos. Assim, os atletas relutantes terdo que diminuir suas
expectativas quanto as competi¢des ou até mesmo abandoné-las, ou aderir ao uso do doping. A
primeira alternativa priva esses atletas da satisfa¢do, dos resultados e dos prémios que eles

poderiam obter quando comparado ao ambiente sem doping. Ja a segunda ¢ uma forma de
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coerc¢do, pois ndo ¢ da vontade deles ingerir essas substincias. Em todos os casos, alguém
sofrera dano (TAMBURRINI, 2011).

Situagdes como essa podem ser resolvidas de diferentes formas. A aleatoriedade ¢ uma
delas, pois, dado que um dos dois grupos sofrera danos de qualquer jeito, o responsavel pela
escolha pode se isentar da culpa pelo dano ao escolher de forma aleatoria.

Outro meio de resolver problemas como esse ¢ escolher a solugdo que represente um
dano menor. Entretanto, nesse meio de a¢ao o tomador de decisdo analisa de acordo com as
suas proprias convicgdes qual dos dois lados ¢ o menos afetado pela decisao. Assim, age de

forma utilitarista e paternalista.

2.3.3 Um novo movimento

Dadas as definigoes, libertarismo e paternalismo parecem corresponder a visdes
antagdnicas de mundo. Enquanto no primeiro um individuo ¢ favoravel a capacidade dos outros
de tomar suas proprias decisdes, no segundo ele busca corrigir comportamentos e decisdes que
ele considera maléficos para os outros.

Se essas filosofias sdo tao distintas, como puderam ser unidas em um movimento sem
gerar um paradoxo? A resposta ¢ que, ao uni-las, considera-se apenas um aspecto de cada uma
dessas filosofias.

O aspecto paternalista vem da ideia de que o Estado ou a empresa que esta aplicando
a teoria tem a capacidade de perceber quais sdo as escolhas que podem melhorar as vidas dos
individuos. Essas escolhas, porém, também sdo percebidas pelas proprias pessoas como
alternativas superiores. Uma pessoa obesa, por exemplo, pode saber que deveria comer mais
vegetais e menos carboidratos, mas quando adentra um mercado tende a comprar exatamente o
oposto. Dessa forma, a indugdo pelo agente governamental ou pela empresa para que o
individuo tome a escolha vista como correta visa conter decisdes baseadas em maus
julgamentos (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Por outro lado, o aspecto libertario do conceito de Thaler e Sunstein (2009) deriva da
ideia de que o individuo nio deve ter reduzida a sua capacidade e liberdade de escolha. E a ele
que compete tomar as decisdes finais, mesmo que seja orientado pelo viés paternalista do
Estado ou instituicdo. Ainda que na presenga de um comportamento que seja autodestrutivo,
como o tabagismo, o Estado deve permitir que o individuo possa estabelecer e exercer as suas

escolhas.
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Nessa perspectiva, o paternalismo libertario surge como uma maneira ndo intrusiva de
orientar os individuos a tomarem as melhores decisdes possiveis, mas de modo que eles ainda
detenham o poder da tomada de decisdo. Trata-se de um meio de alcangar objetivos sociais
através da sugestdo, de forma quase subliminar, sem que para isso seja necessario apelar para a
coercdo estatal (SUNSTEIN; THALER, 2003).

Sem poder implicar diretamente as escolhas que ele considera serem melhores para os
individuos, resta ao paternalismo libertario modificar a arquitetura de escolhas para guia-los na
direcdo correta. Quando faz isso, tendo como inten¢do melhorar as condi¢des de outro

individuo, o paternalista realiza um nudge.

2.4 NUDGE

O nudge ¢ uma forma nao intrusiva de guiar as pessoas para que elas tomem as
decisdes que elas mesmo creem ser as mais adequadas, mas que em condi¢des normais nao
tomam. A liberdade individual de cada um se mantém, mas ha um incentivo adicional para que
os vieses que levam as pessoas a ndo seguirem o rumo ideal sejam mitigados, fazendo com que
elas retornem ao caminho correto (THALER; SUNSTEIN, 2009).

Um nudger € aquele que executa nudges, ou seja, de forma consciente altera uma
arquitetura de escolha de modo a melhorar a vida das pessoas, sem tirar ou restringir a
capacidade de elas tomarem as suas decisdes finais. A dona da cafeteria que coloca no display
um suco natural e deixa o refrigerante em uma geladeira menos exposta ¢ uma nudger, assim
como o prefeito que escreve uma mensagem motivacional de fim de ano para todos os
moradores de sua cidade, dizendo que no ano que vem tudo vai ser melhor e todos vao
prosperar.

Os nudges podem ser aplicados em uma ampla gama de situagdes. Pessoas acima do
peso, por exemplo, podem ser influenciadas a comer menos por refeicdo se se servirem em
por¢des menores por vez, como apontam Wansink, Painter e North (2012), ou se utilizarem
recipientes menores, como € possivel compreender através dos estudos de Wansink (1996) e de
Wansink e Sobal (2007).

Alcoolatras podem ser influenciados a comprar menos bebidas se as lojas que eles
frequentam nao possuirem limites quanto ao nimero de unidades, assim como no estudo de
Wansink, Kent e Hoch (1998) com sopas. O Estado também pode criar um programa de
autobanimento, em que os alcodlatras podem voluntariamente colocar seu nome em uma lista

de pessoas proibidas de comprar bebidas alcodlicas em estabelecimentos comerciais. O mesmo
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pode funcionar para viciados em apostas, drogas, cigarro e remédios (THALER; SUNSTEIN,
2009).

Pessoas que poupam pouco podem ter suas vidas futuras melhoradas se os seus
empregadores as inscreverem em programas que guardem automaticamente parte do seu
salario, deixando livre a opg¢do de sair a qualquer momento. Estas pessoas tendem a se manter
nos programas por mais tempo do que aquelas que no inicio ndo sdo inclusas neles, mas que
tem a opg¢ao de entrar a hora que quiserem (THALER; SUNSTEIN, 2003).

Também ¢ possivel aumentar as doacdes para organizagdes nao-governamentais,
incluindo institui¢cdes de caridade, através dos nudges. Como ha um grande nimero de opgdes
de institui¢des para se doar, e os individuos ndo conhecem a maioria, a escolha da institui¢ao
pode ser um processo trabalhoso para o cérebro. Esse processo pode ser facilitado se, além da
opc¢ao de especificar uma instituicdo para se fazer a doagdo, for incluida uma lista com um
numero pequeno de alternativas. Segundo Schulz, Thiemann e Thoni (2018), ao fazer esse
experimento com uma lista com 5 alternativas, a frequéncia de doadores dobrou, passando de
21,9% para 43,9% do total dos participantes.

Duflo, Kremer e Robinson (2011) encontraram um uso para nudges até mesmo com
os fazendeiros do Quénia. Diferentemente de outras regides, nos paises africanos o uso de
fertilizantes ¢ baixo, o que faz com que a produtividade das terras africanas seja relativamente
menor do que o seu potencial. Apesar do uso baixo, os fertilizantes sdo baratos e o retorno de
investimento em utiliza-los € alto. Ao se defrontar com esse problema, pelo menos trés sdo as
saidas possiveis:

a) Subsidiar a venda de fertilizantes de forma pesada ou até mesmo total;

b) Promover a liberdade, deixando os fazendeiros comprarem os fertilizantes, pois

isso pode reduzir distor¢des de mercado;

c) Aplicar um nudge.

O primeiro caso ¢ muito utilizado nos paises africanos, porém, gera um custo alto. Na
Zambia, por exemplo, cerca de 2% do orcamento publico ¢ destinado a pagar subsidios em
fertilizantes. J4 o segundo pode fazer com que os fazendeiros comprem pouco ou nenhum
fertilizante, dado que isto ¢ visto como um investimento, funcionando da mesma forma que o
problema das pessoas que poupam pouco. O ultimo caso € intrigante. No seu experimento,
Duflo, Kremer e Robinson (2011) ofereceram entrega gratis aos fazendeiros. Com esse nudge,

o uso de fertilizantes aumentou de 47 a 70% quando comparado aos outros dois casos,
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mostrando que pequenos nudges esporadicos podem ser mais eficientes do que subsidios ou a
ndo-interferéncia.

Ao desenhar nudges como estes, os arquitetos de escolha dispdem de varias
ferramentas, que podem ser divididas entre ferramentas que ajudam a estruturar a arquitetura,
utilizadas para escolher o que vai ser apresentado, e ferramentas para descrever as alternativas,

que se usam para determinar como estas sao apresentadas.

2.4.1 Escolhendo o que vai ser apresentado

Nesse primeiro conjunto, estdo ferramentas como reduzir o numero de alternativas
disponiveis, o uso de tecnologias, uso de padrdes, mostrar limitacdes de uso no tempo e a
ordenacdo das decisdes (JOHNSON et al., 2012).

O nuamero de alternativas disponiveis pode influenciar um processo decisorio. Se por
um lado, ter apenas uma op¢ao ¢ o mesmo que nao ter op¢do alguma, pois a escolha ja esta
predeterminada, ter op¢des demais também pode ser ruim. Opgdes demais sobrecarregam a
capacidade de processamento do cérebro, debilitando-o ao invés de ajuda-lo. Deste modo,
conforme o numero de op¢des aumenta, escolher torna-se um processo doloroso e angustiante,
e exercer a liberdade de escolha torna-se um processo tiranico, principalmente para aqueles que
preferem analisar todas as possibilidades ao invés de escolher a primeira opg¢ao satisfatéria que
aparecer a sua frente (SCHWARTZ, 2004).

Portanto, reduzir o numero de alternativas, ou apresentar uma lista com poucas
alternativas, assim como no experimento de Schulz, Thiemann e Thoni (2018), pode facilitar o
processo de escolha. Todavia, limitar demais as opc¢des pode fazer com que as opgdes que
satisfariam os individuos sejam excluidas, fazendo eles tomarem decisdes aquém do que
consideram 6timo.

Tecnologias de informagao também podem ser utilizadas para se aplicar nudges. Se a
estrutura de um site for modificada, por exemplo, para apresentar mais informacgdes graficas ou
textuais, clientes que preferem esses tipos de informagdes podem se sentir mais inclinados a
comprar os produtos e os servigos oferecidos por esse site (HAUSER et al., 2009).

A recomendacdo de produtos também ¢ um artificio utilizado para auxiliar os
individuos a realizar escolhas. Ao fazé-la, os sites auxiliam os consumidores a encontrar
produtos que se adequem mais as suas preferéncias, enquanto a0 mesmo tempo reduzem o

esfor¢o necessario para encontra-los (JOHNSON et al., 2012).



37

Contudo, para que essas mudancas na arquitetura de escolha sejam consideradas
nudges, elas devem vir acompanhadas da compreensdo do nudger de que comprar esses
produtos ou servicos tornara a vida do consumidor melhor do que comprar um outro produto.

O uso de padrdes também ¢ uma importante ferramenta dos arquitetos de escolha.
Padrao aqui pode ser considerado como a forma com que um produto é apresentado
inicialmente. Um carro, por exemplo, pode incluir airbags e freios ABS no seu modelo padrao,
deixando ao comprador a opgao de escolher o mesmo modelo sem esses itens. Se ao fazer isso,
a montadora e a concessionaria estao pensando na seguranca do cliente, elas estdo aplicando
um nudge (JOHNSON et al., 2012).

Muitas vezes, ao tomar uma decisdo, os individuos avaliam utilizando um viés
intertemporal, analisando que no futuro havera tantos ou mais recursos do que hoje. Podemos
tomar como exemplo um morador de Florianopolis que, por acreditar que pode fazer isso a
qualquer momento, deixa de visitar os pontos turisticos da cidade. Para resolver tal problema,
um arquiteto de escolhas pode aplicar uma limitagdo de uso ao longo do tempo, como liberar a
entrada de um parque somente em um dia da semana, ou liberar o acesso a uma ponte por
somente uma semana. Com isso, ¢ gerada uma sensacao de escassez, o que faz com que os
moradores queiram aproveitar essas oportunidades o mais rapido possivel e passem a agir da
mesma forma que turistas. Esse tipo de intervencao, entretanto, ndo pode ser considerado um
nudge aos olhos daqueles que frequentam o parque normalmente pois, para eles, ela representa
uma proibi¢ao de uso e ndo um incentivo. (JOHNSON et al., 2012).

O experimento de Wansink, Kent ¢ Hoch (1998) mostra uma outra abordagem para
esse problema, pois nele ¢ feita uma ancoragem baseada no limite de latas que um cliente pode
levar. Se esse limite for baixo, ¢ gerada nos clientes a sensacdo de escassez, que gera um
incentivo para que eles levem o produto. Nesse sentido, as redes de supermercados podem
promover a venda de produtos considerados saudaveis ao limitar a compra deles pelos seus
clientes.

Quando uma escolha envolve uma sequéncia de decisdes menores, como na compra
de um carro, a ordem com que as categorias de decisdes sdo apresentadas também influencia o
produto final escolhido pelo consumidor. Suponha que sejam tomadas sete decisdes ao se fazer
o pedido de uma pizza: sobre o seu tamanho, massa, quantidade de sabores, sabores, borda,
bebida e broto, todas com um padrao predefinido e contendo entre trés e 50 alternativas cada.
Se as decisdes que contém um nimero maior de alternativas forem as primeiras a serem

apresentadas pelo arquiteto de escolha, como a dos sabores, os consumidores terdo uma maior
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inclinagdo a aceitar os padrdes preestabelecidos do que se as decisdes forem tomadas pelo
caminho contrario, com as decisdes com menor quantidade de alternativas sendo apresentadas

primeiro (LEVAYV et al., 2010).

2.4.2 Descrevendo as alternativas

Além de mudangas na estrutura, ¢ possivel utilizar da arquitetura de escolha para
escolher como as alternativas serdo apresentadas. Agrupar opgdes que tem alguma semelhanca,
escolher os atributos a serem mostrados e aumentar a comparabilidade entre as opgdes sao
algumas dessas ferramentas.

Ao fazer uma escolha em que ha varias alternativas, como no caso de um sabor de
pizza, um individuo pode levar tempo até ordenar suas preferéncias e estabelecer qual sabor
sera escolhido. Como esse processo pode causar um grande esfor¢o cognitivo, esse individuo
podera se utilizar de atalhos mentais e ser enviesado para uma escolha que ele ndo considera a
melhor. Nesse sentido, separar as alternativas por categorias, como em pizzas doces e salgadas,
ou separar as salgadas de acordo com a sua proteina principal, pode levar os individuos a
tomarem decisdes mais apropriadas (JOHNSON et al., 2012).

A divisdo por categorias também pode influenciar as pessoas a tomarem uma decisao
em detrimento de outra. De acordo com Thaler e Sunstein (2009), diante de categorias,
individuos tendem a alocar os seus recursos em uma propor¢ao equivalente em cada uma. Até
mesmo especialistas, como Henry Markowitz, podem agir utilizando essa heuristica de
diversificacao:

“Quando perguntado sobre como ele alocou sua conta de aposentadoria, ele
confessou: “Eu deveria ter calculado as covariancias historicas das classes de
ativos e tragado uma fronteira eficiente. Em vez disso ... eu dividi minhas
contribui¢cdes cinquenta-cinquenta entre titulos e acdes.” (THALER;
SUNSTEIN, 2009, p. 123, tradugdo nossa).

Um estudo de Fox, Ratner e Lieb (2005) refor¢a essa ideia. Neste, quatro tipos de
doces foram alocados em trés potes, sendo que em dois deles havia um tipo tinico de doce, € 0
terceiro pote continha duas pilhas com cada um dos doces restantes, ou seja, haviam quatro
doces dividido em trés categorias. Aos participantes do estudo entdo foi solicitado que
pegassem cinco doces a sua escolha. Era esperado que cada um pegasse, em média, 25% de
doces de cada tipo, ou seja, 50% dos doces escolhidos viriam do pote com dois tipos de doces.
No entanto, os doces que estavam nos potes unicos foram escolhidos em 60% dos casos,

indicando que pode ter ocorrido o viés de distribuigao.



39

Assim, se, na divisdo por categorias, as consideradas boas forem bem distribuidas
enquanto as ruins forem colocadas no mesmo grupo, os consumidores tenderdo a escolher mais
opgoes boas do que ruins do que fariam se ndo houvesse essa divisao.

A escolha de atributos a apresentar também ¢ um fator que pode influenciar o processo
de tomada de decisdo. Assim como no caso em que poucas alternativas dificultam esse
processo, alternativas demais também aumentam o esforco cognitivo associado a decisdo.
Dessa maneira, ao reduzir o numero de alternativas, focando principalmente nas informacgdes
mais importantes relacionadas a elas, esse esforco ¢ reduzido. No entanto, a depender dos
atributos a serem removidos, os individuos que os valorizam podem ter que desempenhar um
esfor¢o maior, pois ou terdo que escolher baseados em menos informagao ou terdo que buscar
essas informagdes em algum outro lugar (JOHNSON et al., 2012).

A ultima ferramenta a ser apresentada nesta se¢do ¢ o aumento da comparabilidade
entre alternativas. Quando se compara alternativas distintas dentro de um mesmo processo
decisério, como qual plano de academia escolher, qual servico de streaming assinar ou qual
modelo de carro comprar, os individuos se atentam a um conjunto de caracteristicas que lhes
servirdo de guia para estabelecer suas preferéncias e realizar as suas escolhas. Essas
caracteristicas, entretanto, muitas vezes estdo em escalas diferentes ou dificeis de compreender.
Por exemplo, se uma academia mostra seus precos apenas para planos anuais, enquanto outra
cobra de forma semanal seus valores, os interessados em se inscrever em algumas delas terdo
dificuldade em fazer as comparagdes

Nesses casos, o arquiteto de escolhas pode agir facilitando a comparacdo dessas
alternativas, seja colocando todas na mesma unidade ou criando uma escala que facilite a
comparagao. No caso das academias, o arquiteto de escolhas de uma delas pode incluir nas
informagdes os valores referentes a mesma unidade de medida que a outra usou. Da mesma
forma, ao criar uma escala que diga se relativamente um eletrodoméstico usa a energia elétrica
de uma forma mais ou menos eficiente que os demais, o arquiteto de escolhas torna mais facil
a compreensao e facilita a comparagdo entre diferentes produtos (JOHNSON et al., 2012).

Como visto até agora, as pessoas nem sempre escolhem o que elas consideram ser o
melhor para elas. Nesse cendrio, o nudger tem a capacidade de melhorar a vida das pessoas e
torna-las mais felizes, sem, entretanto, tirar a sua liberdade de escolha. Para isso, ele dispde de
varias ferramentas, que o ajudam a moldar o processo de tomada de decisdo dos individuos.

Esse campo de estudo ainda ¢ relativamente novo, apesar de ser resultante de décadas

de pesquisa no comportamento humano. Grandes avancgos ja foram feitos e varios governos ao
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redor do mundo tém feito pesquisas sobre nudges para melhorar a vida de seus habitantes, como

sera visto no Capitulo 5. Ainda h4, entretanto, muito a se explorar.
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3 CLASSIFICANDO NUDGES

Aos olhos de um leigo, pode ser dificil entender se uma determinada intervengao pode
ser considerada ou nao um nudge, ou quais podem ser os seus efeitos nos processos de tomada
de decisdo. Esse ¢ um dos principais problemas observados em trabalhos acerca desse tema.
Para tal, assim como classificar os seres vivos em categorias diferentes pode ajudar a entender
as suas caracteristicas, classificar os nudges pode ajudar a entender como implementa-los e
quais efeitos esperar deles.

Para este estudo, além da defini¢do proposta por Thaler e Sunstein (2009), utiliza-se o
conjunto de tipos apresentado por Sunstein (2014), que separa os nudges mais comuns em
diferentes grupos dadas as suas caracteristicas. Essa classificagdo foi escolhida em detrimento
das demais por ser de mais facil compreensao, por englobar varios casos possiveis e por ter sido
proposta por um dos autores do paternalismo libertario. As outras classificacdes encontradas

sdo apresentadas ao final deste capitulo.

3.1 CLASSIFICACAO DE SUNSTEIN

Segundo Sunstein (2014), existem diversos tipos de nudges, e essa variedade cada vez
aumenta mais. Dentre todos esses tipos, ele considera 10 os mais importantes: o
estabelecimento de regras-padrdo, a simplificagdo, o uso de normas sociais, aumentar a
facilidade e a conveniéncia, divulgar informagdes, inserir avisos de perigo, criar estratégias de
pré-comprometimento, fazer lembretes, mostrar intengdes de implementacdo e informar as
pessoas da natureza e consequéncia dos seus atos passados. Todos esses tipos serdo discutidos

a seguir.

3.1.1 Regras-padrao

O primeiro e mais eficiente tipo ¢ o das regras-padrao. As regras-padrao sdo opgdes
que naturalmente sao escolhidas quando o individuo nao interfere no processo de decisdo. Esse
tipo de regra existe para praticamente todas as coisas da vida e, portanto, ndo ha como conviver
sem isto (SUNSTEIN, 2014).

A titulo de ilustragdo, alguns dos principais aplicativos para elaboragdo de documentos

textuais vém com opg¢oes predeterminadas para a impressdao de arquivos. Quando o usudrio
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decide imprimir um arquivo, opgdes como o tipo de papel, a cor da tinta a ser utilizada, a
orientacdo da pagina e a quantidade de paginas a ser impressa por folha ja vem preenchidas,
cabendo ao usuario a decisao de modificar esses parametros ou nao. Ele, porém, ndo costuma
alterar esses elementos, pois isso pode ser trabalhoso, seja por falta de conhecimento ou por
aumento no esfor¢o mental.

Mudangas nesses parametros podem ter como resultado pratico a economia de
recursos. A regra padrao de imprimir apenas uma pagina por folha, mantendo o verso de cada
papel em branco, faz com que se consuma o dobro desse recurso quando comparado a impressao
na frente e no verso.

Ha, porém, uma exce¢do para o uso de regras-padrao, que ¢ quando o individuo tem
que ativamente executar o processo decisorio, o que pode ser muito trabalhoso. Um exemplo
pratico que ilustra essa diferenca ¢ o processo de compra de um sanduiche em uma lanchonete
de fast food comum e em um da rede Subway. Enquanto no primeiro normalmente o vendedor
costuma perguntar apenas se o cliente quer que o produto venha “completo”, no outro ¢
executado um processo de montagem do sanduiche em que o cliente tem que tomar uma decisao
a cada fase da montagem, o que pode tomar bastante tempo se o cliente ndo estiver previamente
convicto sobre suas escolhas ou desconhecer as opgdes disponiveis.

Um tipo de regra padrao bastante conhecido € o processo de inclusdo ou exclusdo
automatica em um programa governamental. Nesse contexto, Thaler e Sunstein (2009)
apresentaram o caso da inclusdo automatica no cadastro de doadores de o6rgaos, em que ha a
mudanca da regra-padrdo de “ndo autorizo a doag¢do de meus 6rgdos a ndo ser que eu autorize
expressamente, ou meus familiares no caso de minha morte” para “dou meu prévio
consentimento para a doagcdo de meus 6rgaos no caso de morte a ndo ser que eu expressamente
diga o oposto”.

A Austria faz parte do rol de paises que optaram por essa politica e viram a quantidade
de doadores aumentar. No caso austriaco, esse numero passou para aproximadamente 99,98%.
Porém, essa nao € necessariamente a parcela da populagdao que doa 6rgdos, pois apds a morte a
familia tem a opcdo de negar a extragdo dos 6rgdos e tecidos do ente falecido. Um dos motivos
para que isso ocorra ¢ que, dado que o sistema ¢ de inclusdo automatica, o individuo nunca

expressa a sua vontade em vida (COLLINS, 2015).
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3.1.2 Simplificacdo

A simplificacdo ¢ um método utilizado em sistemas e programas que sao muito
complexos, a ponto de desincentivar a sua adesao e plena utilizacdo. A alta complexidade pode
tornar esses programas: mais caros, como quando se faz necessario preencher diversos
formularios para se obter um beneficio; mais suscetiveis a falhas, pois erros no preenchimento
dos formularios ou cumprimento das exigéncias pode levar a negagdo de vantagens que
poderiam ser obtidas; menos inclusivos, pois muitas pessoas, ao se depararem com as
exigéncias a cumprir, simplesmente desistem de tentar obter o beneficio. Assim, tornar os
procedimentos mais simples pode levar a um aumento na participagdo de programas
(SUNSTEIN, 2014).

Uma maneira que as institui¢des publicas utilizam para aplicar esse conceito ¢ a de
apresentar as informacdes aos cidaddos de uma forma mais resumida, com termos menos
rebuscados e com uma disposi¢do que facilite o seu entendimento. Outra forma é a de
desburocratizar o servigo publico, eliminando processos desnecessarios para a participagao em

programas governamentais.

3.1.3 Uso de normas sociais

O uso de normas sociais se refere a utilizacdo do comportamento ou da previsdo do
comportamento de outros individuos para que o individuo afetado tome uma decisdo mais
apropriada, segundo as visdes do formulador da politica. Quando deparadas com essas normas,
muitas pessoas tendem a tomar as mesmas decisoes de seus pares, em um movimento de
comparagdo social e de inclusdo (SUNSTEIN, 2014).

Um dos mais conhecidos exemplos € o que envolve a reducdo do consumo em energia
elétrica residencial. Um experimento foi formulado através da selecdo aleatoria de 35 mil
residéncias na Califérnia, para onde foram enviadas automaticamente mensagens que
reportavam o seu historico de uso de energia elétrica e o comparavam aos seus vizinhos. Os
consumidores podiam optar por ndo receber mais as mensagens. Os resultados obtidos, ao
comparar com o grupo de controle, apontaram para uma reducao de até 3,6% no consumo de
energia elétrica, a depender da visdo politica, da vizinhanga, se eram compradores de energia

renovavel e outros fatores (COSTA; KAHN, 2013).
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Outras aplicagdes das normas sociais podem envolver o pagamento de impostos (a
maioria das pessoas paga impostos em dia), vacinagao (quase todas as criangas do bairro foram
vacinadas), vida escolar (quase todos os alunos leram os tltimos capitulos discutidos), entre
outros.

Sunstein (2014) ainda aponta que quanto mais localizada a informacao a ser passada,
maior pode ser o efeito. Assim, mandar mensagens comparando alunos de todo o pais pode ser
menos eficiente do que as enviar de forma mais personalizada, comparando aos colegas da

mesma turma.

3.1.4 Aumento na facilidade e conveniéncia

Tornar mais facil e conveniente acessar um servico também ¢ um meio de fazer com
que ele seja mais utilizado. Nesse aspecto, além de mudancgas no acesso aos servigos publicos,
se incluem as mudangas na disposicao de diferentes artigos em um mercado, como colocar os
vegetais na entrada do estabelecimento, e oferecer op¢des mais baratas de um produto ou
servigo, como os pacotes economicos de internet e planos de dados para celulares.

A titulo ilustrativo, temos o programa Poupatempo, instituido na cidade de Sao Paulo.
Até a implementagdo do programa, os cidadaos deveriam ir a diferentes localidades para emitir
documentos importantes, como as carteiras de identidade, de habilitacdo e de trabalho e o
registro de antecedentes criminais. O programa reuniu em um Unico lugar as autoridades
responsaveis pela emissdo desses documentos, permitindo ainda agendar o horério de
atendimento previamente para evitar filas. Dessa forma, foi reduzido o fator de complexidade
desse processo, 0 que tornou o programa popular e fez com que fosse implementado em outros
municipios, tendo hoje 72 postos no estado de Sao Paulo (O POUPATEMPO, 2019).

Outra forma de aumentar a facilidade e conveniéncia ¢ incluir métodos de pagamento
para contas publicas que ndo fagam o cliente ir até uma casa lotérica ou agéncia bancaria, como

o uso de aplicativos de celular e do internet banking.
3.1.5 Divulgacio
A divulgagdo de informagdes € um importante método no auxilio a tomada de decisoes,

visto que quanto mais bem informado um individuo ¢, mais fundamentadas e préximas do nivel

otimo elas s3o. E importante, entretanto, que essas informacdes sejam acessiveis e
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compreensiveis ou, do contrario, o cidadao pode chegar a conclusdes piores do que teria se nao
tivesse acesso a elas (SUNSTEIN, 2014).

A esse tipo de nudge esta fortemente associada a transparéncia das institui¢des. Os
governos, ao publicarem informagdes, tornam-se menos suscetiveis a corrupcdo € ao uso
incorreto dos recursos, abrindo caminho para tornarem-se mais eficientes na prestacdo de
servigos. Assim, a transparéncia nas institui¢cdes publicas afeta mais o comportamento dos seus
proprios agentes do que o dos outros individuos.

Ja nas instituigdes privadas, a publicagdo de informagdes acerca dos produtos e
servigos oferecidos torna mais facil e completa a comparagdo com os produtos dos
concorrentes. Dessa forma, nessas instituicdes a divulgagdo tende a afetar mais os seus
consumidores diretamente.

Muita informagao, entretanto, pode gerar um resultado mais negativo do que positivo,
pois pode aumentar a complexidade do processo de tomada de decisdo. Para contornar esse
problema, as informagdes disponibilizadas podem ser separadas e uma versao mais simples ou
resumida delas pode ser apresentada para o individuo, enquanto o restante fica disponivel na

internet ou em outro meio acessivel (SUNSTEIN, 2014).

3.1.6 Avisos de perigo

Os avisos de perigo sdo utilizados principalmente quando existe o risco na execu¢ao
de uma atividade por um individuo. O mecanismo pelo qual esse tipo de nudge influencia os
individuos ¢ através da aversdo a perda ou ao risco que eles possuem, pois diante de situagdes
em que esses elementos estdo envolvidos, os individuos tendem a buscar prote¢ao. Sdo usados
pois nem sempre o individuo esta ciente ou presta atengdo aos riscos envolvidos. Para obter a
sua ateng¢do, os avisos de perigo devem ser bastante claros, usando fontes chamativas e cores
contrastantes (SUNSTEIN, 2014).

O caso tipico de avisos de perigo ¢ o que envolve a industria de cigarros. O tabagismo
¢ considerado um habito nocivo tanto para o fumante quanto para os que estdo a sua volta, pois
os mesmos também inalam as substancias toxicas presentes no cigarro. Para mitigar esse
problema de satide publica, o poder publico dificulta o acesso ao produto através de medidas
que nao podem ser consideradas nudges, como a aplicacao de uma alta carga de impostos (que
¢ um forte desincentivo economico ao consumo) e a proibicdo da exibi¢do de propagandas em

canais de radio e televisdo (medida que ¢ puramente paternalista, deixando o libertarismo de
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lado). De outra forma, pode utilizar medidas que podem ser consideradas nudges, como a
exibicdo de propaganda contraria ao fumo nos macos de cigarro, enquadrada nos avisos de
perigo, ¢ campanhas de preven¢do e conscientizacdo sobre o uso do cigarro, que sao
classificadas como divulgagao.

Entretanto, o receptaculo do aviso pode considerar que os riscos sdo baixos e executar
a atividade da mesma forma. Nesse caso, deve-se tornar a mensagem mais agressiva ou
educativa, a depender do publico alvo e do objetivo. Ou ainda incluir com o aviso uma
mensagem dizendo o que o individuo pode fazer para evitar que o risco se transforme em dano

(SUNSTEIN, 2014).

3.1.7 Estratégias de pré-comprometimento

E comum ouvir pessoas dizendo, principalmente durante o final de cada ano, que irdo
fazer uma dieta, entrar na academia, parar de fumar, escrever um livro, etc. Entretanto, também
¢ comum que elas desistam ou nem mesmo iniciem o cumprimento desses objetivos propostos.
Dois dos principais fatores que levam a essa falta de comprometimento sdao a resisténcia a
mudangas e a inércia inata do nosso organismo (SUNSTEIN, 2014).

Nesse sentido, os arquitetos de escolhas podem criar estratégias para que os individuos
se engajem mais nas suas metas, desenhando ambientes e situagdes em que haja um maior
incentivo para a sua execuc¢do. Porém, ¢ importante ressaltar que nesse caso sao os individuos
que se comprometem com os seus “eus futuros”, nao cabendo aos nudgers obrigé-los ou instiga-
los forgosamente a cumprir com os seus objetivos.

Para Sunstein (2014), essas estratégias tendem a funcionar quando os individuos se
comprometem a executar uma acdo ou alcancar uma meta em um determinado e preciso
momento futuro, pois dessa forma se sentem mais motivados a agir e assim se reduz a
procrastinacao.

A titulo exemplificativo pode-se citar o programa de combate ao tabagismo Committed
Action to Reduce and End Smoking (CARES). Nesse programa filipino de adesdo voluntaria,
os fumantes que tivessem intencdo de parar de fumar firmavam um contrato em que se
comprometiam em cessar a pratica e criavam uma conta bancaria, na qual eram depositados os
montantes referentes ao consumo estimado de cigarros ao longo do tempo do contrato. Dado o
prazo final do contrato, o aderente recebia o valor de volta caso fosse provado por um teste
toxicoldgico que ele realmente parou de fumar. Caso contrério, o dinheiro depositado era doado

para a caridade. Como resultado, os participantes desse programa eram de 3,5% a 5,7% mais
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propensos a parar de fumar quando comparados a outros fumantes que tentavam parar, mas

optaram por nio participar do programa (GINE; KARLAN; ZINMAN, 2010).

3.1.8 Lembretes

Usualmente, muitas pessoas ndo executam atividades importantes, como se alimentar
corretamente, se hidratar, pagar contas, tomar remédios, atender a compromissos, etc. Além das
razdes apresentadas no topico anterior, um dos motivos que as leva a ndo executar essas
atividades € o esquecimento. Dessa forma, lembrar o individuo, principalmente em momentos
em que ele possa executar a atividade imediatamente apos ler ou ouvir o lembrete, ¢ uma forma
de tornd-lo mais saudével e responsavel (SUNSTEIN, 2014).

Nos periodos mais recentes, com a dissemina¢do de novas tecnologias de informacao
e comunicacdo, foi ampliado o uso de mensagens de celular e e-mails para lembrar os
individuos de compromissos que eles devem cumprir ou que se presume que cumprirdo.
Tornou-se comum o recebimento de mensagens como “Sua fatura vence amanha” ou “Maria
faz aniversario hoje!”.

Os lembretes sdo muito utilizados por empresas privadas quando querem que seus
clientes usem os servicos oferecidos, fidelizando-os, € para rememora-los de pagar as contas.
Mas algumas empresas publicas, como distribuidoras de agua e energia elétrica, também
costumam se utilizar desse método para relembrar os clientes. O proprio poder publico costuma
veicular mensagens, que normalmente sdo classificadas como divulgagdo, para lembrar os
cidadaos que alguma campanha importante estd comeg¢ando ou acabando, como “A campanha
de vacinacdo contra a gripe acaba neste sabado” ou “Hoje a meia noite comeca o horario de

verao”.

3.1.9 Mostrar inten¢oes de implementacao

Esse tipo de nudge esté relacionado as intengdes dos individuos e ao uso de mensagens
direcionadas de modo a reforcar ao individuo suas vontades. Ele ¢ eficiente pois as pessoas sao
mais propensas a executar uma atividade se outrem fizer a pessoa se lembrar dessa intencdo.
Assim, fazer as pessoas perguntas como “Vocé planeja vacinar o seu filho?”” ou “Vocé planeja
fazer um regime?” tem efeitos positivos, diminuindo a possibilidade de inagdo (SUNSTEIN,

2014).
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Outra forma utilizada ¢ lembrar as pessoas das suas convic¢des e de elementos
proprios da sua identidade. Neste cerne, frases como “Vocé ¢ um doador de sangue, pelo que
vejo no seu historico” também tendem a ter efeitos positivos, fazendo com que se aumente a
doagdo de sangue (SUNSTEIN, 2014).

A eficicia dessas medidas é corroborada por estudos como o de Gollwitzer e
Brandstitter (1997). Nesse estudo, foi pedido que os participantes escrevessem uma redagao
sobre como foi a sua tarde e noite de natal. Eles deveriam escrevé-la rapidamente, antes de
passarem 48 horas, sob a justificativa de que as memorias expiram rapidamente. Além disso,
metade deles recebeu uma solicitagdo: deveriam pensar no instante do tempo e no local onde
comecariam a escrever (por exemplo na escrivaninha, as 13h do dia 25/12) e dizer essas
informacdes silenciosamente.

O resultado do experimento ¢ que aqueles que receberam a solicitacao de criar as suas
intengdes de implementagdo enviaram as redagdes em 2,3 dias, em média, enquanto o outro
grupo levou em média 7,7 dias. Além disso, cerca de 71% dos participantes que receberam a
solicitacdo escreveram a redacdo dentro do prazo proposto, em contraposicao a apenas 32% do
outro grupo. Assim, nesse estudo, a ideia de estimular a criagdo de intencdes de implementar o
objetivo de escrever a redacdo pode ser associada a uma taxa maior de sucesso na execucao

dessa tarefa (GOLLWITZER; BRANDSTATTER, 1997).

3.1.10 Informar as pessoas da natureza e consequéncias de seus atos passados

O {tultimo tipo desta lista ¢ o que envolve informar pessoas sobre atividades
anteriormente desempenhadas por elas. Muitas vezes esse tipo de informacao ndo ¢ lembrado
pelas pessoas, ou elas ndo tém acesso ao seu historico. Como o acesso a informagdes ¢ um fator
fundamental no processo de tomada de decisdo dos individuos, apresentar dados referentes ao
seu passado ¢ um meio de fazer com que eles tomem decisdes melhores (SUNSTEIN, 2014).

As distribuidoras de energia elétrica usam ativamente esse artificio para reduzir o
consumo e assim reduzir os seus custos com a compra de energias de fontes caras, como as das
usinas termoelétricas. Elas fazem isso informando aos clientes o seu historico de uso, que
normalmente ¢ composto pelo consumo dos tltimos 12 meses.

Os bancos e fintechs também oferecem um servico parecido, mantendo disponivel para
consulta os historicos de seus clientes. Assim, eles podem analisar a composicao dos seus gastos
e tomar medidas para realocar os seus recursos da forma que considerarem mais adequada,

podendo reduzir, inclusive, a geragao de dividas.
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3.2 OUTRAS CLASSIFICACOES

Poucas tentativas de classificacdo ou tipificacao foram feitas para os nudges. Dentre

elas, temos a de Hanser e Jespersen (2013) e de House e Lyons (2013).

3.2.1 Classificacdo de Hansen e Jespersen

Para Hansen e Jespersen (2013) os nudges podem ser avaliados em 2 atributos
distintos: transparéncia e tipo de raciocinio envolvido. Essas avaliagdes ndo sdo bindrias, ou
seja, dois nudges podem ser considerados transparentes, mas um deles ser mais transparente do
que o outro.

Um nudge transparente, na visdo de Hansen e Jespersen (2013), ¢ aquele em que tanto
as intengdes por tras do nudge quanto os meios pelo qual a mudanga comportamental ¢
perseguida sdo completamente transparentes e acessiveis para os individuos afetados.

Por outro lado, um nudge nao transparente ¢ aquele em que essas intengdes nao sao
tdo claras, ou seja, para o individuo, ¢ dificil reconstruir mentalmente a inteng¢do do arquiteto
de escolhas com base nas informacgdes a ele disponiveis. Entre os exemplos dados pelos autores,
temos:

a) a redugdo do tamanho dos pratos nos restaurantes (para reduzir o consumo
caldrico);

b) o uso das palavras para mudar o enquadramento que envolve a escolha por um
tratamento médico,

¢) a mudanga de escolhas padrdo entre optar para entrar € optar para sair no
registro de doadores de orgaos.

Quanto ao tipo de raciocinio envolvido, Hansen e Jespersen (2013) entendem que
podemos tomar decisdes de forma automatica ou de forma reflexiva. Decisdes automaticas
estdo mais relacionadas a comportamentos que tomamos sem perceber, como comer mais nos
pratos maiores do experimento de Wansink e Sobal (2007), ou aceitar as configuragdes de
fabrica de uma impressora na hora de imprimir um artigo.

Por outro lado, em decisoes reflexivas o usuario estd ativamente envolvido no processo
decisorio e, nesse caso, os nudges tendem a servir para chamar a sua atencdo para uma
determinada alternativa ou para orientar a sua acdo. Os alarmes de carros que informam seus

donos quando os cintos de seguran¢a nao estdo colocados, o GPS (que orienta, mas ndo obriga
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0 usuario a seguir o direcionamento) e o despertador sdo exemplos de nudges em que o seu alvo
decide de forma reflexiva o que fazer (HANSEN; JESPERSEN, 2013).

Em resumo, na visao de Hansen e Jespersen (2013), as decisdes tomadas de forma
automatica estao ligadas a comportamentos que temos ¢ que podem ser afetados sem que
percebamos (ou que percebemos somente depois), enquanto as tomadas de forma reflexiva
estdo ligadas a escolhas a serem tomadas. Nessa classificagdo, os autores denominaram as
decisdes automaticas como do Tipo 1 e as reflexivas como de Tipo 2.

Em conjunto com o nivel de transparéncia, esses tipos de decisdo formam uma matriz,
que pode ser apresentada sob a 6tica de um plano cartesiano com seus quatro quadrantes. Assim,
os nudges podem ser: transparentes de Tipo 1, transparentes de Tipo 2, ndo-transparentes de
Tipo 1 e ndo-transparentes de Tipo 2. A Figura 1 resume a classificacdo de Hansen e Jespersen

(2013), ilustrando essa matriz e trazendo exemplos de nudges de cada um dos quadrantes.

Figura 1 - Classifica¢do dos nudges por Hansen e Jespersen
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Fonte: Hansen e Jespersen (2013, traducao nossa).
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3.2.2 Classificacio de House e Lyons

House e Lyons (2013) classificam os nudges em quatro dimensoes distintas: quanto ao
comportamento, quanto ao alvo, quanto a racionalidade e quanto ao encorajamento.

A primeira dimensdo ¢ a do comportamento. Nessa categoria, o nudge pode fazer com
que o individuo afetado desempenhe um maior autocontrole, ou seja, aja de acordo com os
comportamentos que ele preestabeleceu como sendo mais adequados, como por exemplo comer
frutas e vegetais, praticar atividades fisicas e evitar o abuso do alcool, mas que nao consegue
cumprir por falta de for¢ca de vontade, precisando de um “empurrdozinho”. A outra opg¢ao
engloba os nudges que imprimem nos outros comportamentos que ainda ndo possuem uma
posicdo bem definida, como a doagdo de 6rgdos. O que separa uma categoria da outra ¢ a
presenca ou nao de uma visdo anterior bem definida sobre a escolha a ser tomada (HOUSE;
LYONS, 2013).

Na segunda dimensao, o alvo do nudge é o fio que conduz a classificagdo. Nudges
podem ser autoimpostos, como por exemplo ao guardar o dinheiro que gastaria com cigarros
em um cofrinho, colocar comidas saudaveis proximas ao fogdo, se comprometer com o seu “eu
do futuro” ou até mesmo perguntar “O que Jesus faria?”. Por outro lado, eles podem ser
impostos a outros individuos, como apontar o que outras pessoas fazem, colocar opgdes-padrao
ou reduzir a burocracia (HOUSE; LYONS, 2013).

A terceira dimensdo envolve a racionalidade. Segundo House e Lyons (2013), as
decisdes podem ser tomadas racionalmente, com atencdo, ou irracionalmente, de forma
desatenta e automatica. Os nudges pertencentes a primeira categoria envolvem normalmente
situagdes em que o individuo esta enviesado a tomar uma decisdo que ndo tomaria se estivesse
em um estado mais calmo, em que pudesse refletir sobre as op¢des de curso e tomar as
precaucgdes necessarias para que a sua analise de custo-beneficio o levasse para o caminho que
ele considera melhor. As pessoas devem, entretanto, estarem cientes de que estdo sendo
influenciadas pelo nudge para que ele tenha efeito. Nudges que salientem as externalidades que
uma acao pode causar, que simplifiquem processos decisérios ou que modifiquem o esfor¢o
necessario para realizar uma agao fazem parte dessa categoria.

Por outro lado, os nudges podem ser utilizados para influenciar comportamentos feitos
de forma automatica. Esses comportamentos muitas vezes sdo enviesados e, assim, o nudge
dessa categoria tem como objetivo “reenviesd-los” para um caminho que seja considerado o

mais adequado para o individuo. Ao contrario dos nudges para escolhas racionais, nessa
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categoria os nudges t€ém um maior efeito se eles ndo forem detectados pelos individuos. Nessa
categoria se incluem nudges que apontam normas sociais, como por exemplo um panfleto com
a frase ““A maioria das pessoas recicla”, e o0 uso de emogdes, como colocar imagens repugnantes
nos magcos de cigarro (HOUSE; LYONS, 2013).

A ultima dimensdo envolve o encorajamento. Nessa dimensdo, os nudges podem
encorajar ou desencorajar que um comportamento ou escolha ocorra. As pessoas podem ser
encorajadas a realizar um tratamento médico, por exemplo, se na hora de apresentar as opgdes
a um enfermo elas forem enquadradas de forma positiva, como por exemplo “Se vocé fizer esse
tratamento, tem 90% de chance de sobreviver”, assim como podem ser encorajadas a fazer
doagdes para caridade se aspectos positivos das instituigdes forem apresentados. Por outro lado,
elas podem ser desencorajadas através de nudges. A titulo ilustrativo temos que, esconder as
comidas gordurosas da cozinha pode reduzir o consumo delas e congelar o proprio cartdo de
crédito leva a redug@o no seu uso (HOUSE; LYONS, 2013).

Unindo essas quatro dimensdes € possivel analisar e aumentar a compreensao de como
funciona um nudge. Por exemplo, um lembrete que diga “A maioria das criangas ndo fuma” ¢,
a0 mesmo tempo, um nudge que tem como inten¢do imprimir um comportamento, cujo alvo
sao outros individuos, de forma automatica, sem que eles percebam, através do

desencorajamento em realizé-lo.
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4 CRITICAS AO PATERNALISMO LIBERTARIO E DARK NUDGES

O paternalismo libertario, por ser uma teoria que une duas filosofias
consideravelmente antagdnicas em suas esséncias, ndo esta isento de criticas. Em sua maioria,
elas estdo relacionadas a bem-estar, autonomia, infantilizacdo, transparéncia e manipulagdo. Na
publicacdo do livro que espalhou esse movimento, Thaler e Sunstein (2009) sabiam que haveria
uma enxurrada de criticas, tanto que teceram comentarios a algumas delas nas sec¢des finais do
livro.

Nesta secdo, serdo apresentadas as principais criticas feitas ao paternalismo libertario,

além de apresentar o conceito de dark nudges.

4.1 BEM-ESTAR

Bem-estar pode ser associado a individuos ou a grupos de individuos. No quesito
social, bem-estar ¢ normalmente aliado a qualidade de vida, o que inclui uma boa saude, acesso
a educacao, alimentacao equilibrada, entre outros fatores. No quesito individual, ele pode ser
ligado a capacidade de lidar com a vida, com as proprias emocgdes, de se manter saudavel e de
estar satisfeito e feliz com as suas condigOes e escolhas. Para um individuo, aumentar o seu
bem-estar significa que uma experiéncia na sua vida o tornou mais feliz e satisfeito do que
estaria se ndo a tivesse tido (OUWENEEL, 2002).

Na visdo do paternalista, nem sempre os individuos conseguem tomar as melhores
decisdes por conta propria, aquelas que aumentariam o seu bem-estar, pois eles muitas vezes as
tomam de forma automadtica e estdo sujeitos a vieses cognitivos. Assim, ele assume para si a
responsabilidade de guiar o individuo para a melhor escolha.

Entretanto, segundo White (2013), os paternalistas ndo tem como saber quais sdo os
interesses reais das pessoas a nao ser que perguntem. A titulo de exemplo, suponha um veterano
militar que estd sentado em uma cantina comendo churros. Se um paternalista libertario o
observar, podera pensar que ele esta comendo algo indevido, que reduz sem bem-estar, e que
deve ter algum modo de redirecionar o seu comportamento para que ele consuma algum
alimento mais saudavel. Agora suponha que esse veterano militar esta comendo churros porque
¢ a ultima lembranca que ele tem da sua filha que faleceu antes de ele voltar da guerra. Isso
muda a percepg¢ao do nudger? A resposta para essa pergunta ¢ nao, a ndo ser que ele pergunte

diretamente ao individuo.
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De acordo com White (2013), paternalistas libertarios falham porque ndo levam em
considerac¢do que os individuos podem agir de acordo com as suas emogdes, crengas ¢ ideais.
Esses atributos sdo muito importantes para as pessoas, fazendo parte do seu carater e da forma
com que elas se veem. Assim, o nudger até pode fazer com que o individuo aja de acordo com
0 comportamento que o nudge promove, mas isso nao significa que essa pessoa teve um
aumento no seu bem-estar.

Além disso, os nudges normalmente sao desenhados para influenciar varias pessoas de
uma vez. Em um mercado, por exemplo, alocar a secao de hortifrutigranjeiros na entrada ¢ uma
acao que afeta todos os individuos que adentram nele. Nao importa se um individuo se interessa
mais em outros tipos de alimentos, o nudger vai agir de forma a tentar imprimir 0 mesmo
comportamento em todos.

Esse tipo de atitude esta errado por dois motivos. O primeiro € que cada individuo tem
preferéncias e interesses diferentes dos demais, portanto uma politica que trata todos como um
unico agente representativo representa atingir niveis diferentes de mudanga no bem-estar para
cada um, enquanto se intenta melhorar as condig¢des de todos. Como as pessoas tem preferéncias
diferentes, ¢ interessante fazer politicas que possam ser moldadas para cada um, o que ¢
relativamente dificil se comparado a fazer uma politica ‘one size fits all’.

O segundo ¢ que, como cada um tem interesses diferentes, essas politicas podem gerar
resultados diferentes para cada um. No estudo de Costa e Kahn (2013), por exemplo, o uso de
energia elétrica reduziu nas residéncias dos liberais, enquanto aumentou nas casas dos
republicanos que eram antiambientalistas. Nesse sentido, ¢ importante pensar em como as
politicas podem afetar cada pessoa ou grupo de interesse na hora de desenha-las, para que o
efeito possa ser considerado positivo na visdo do paternalista.

Segundo Bovens (2009), nudges podem ter apenas efeitos de curto prazo, o que vai
contra as intengdes dos nudgers. A titulo ilustrativo, se uma rede de restaurantes reduzir o
tamanho dos seus pratos, os seus clientes tenderdo a consumir menos, como ¢ possivel inferir
pelos experimentos de Wansink e Sobal (2007). Entretanto, ao ir para um outro restaurante que
ndo tenha feito essa mudanga, ele come da mesma forma que antes, ou seja, a mudanga no
comportamento ndo persiste ao longo do tempo, a ndo ser que a influéncia do nudge seja
continua.

Outro argumento relacionado ao bem-estar envolve o comportamento dos proprios
paternalistas libertarios. Ao tomar decisdes que compreendam o proprio bem-estar, os
arquitetos de escolha estdo sujeitos aos mesmos vieses cognitivos que afetam o restante das

pessoas e, portanto, nao sao superiores a esses individuos (SALVAT, 2014). Dessa forma, o
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que da a eles o poder para tentar influenciar o comportamento alheio, se eles ndo sdo capazes
de fazer isso consigo mesmos? Nada. O nudger ¢ como um guia turistico no seu primeiro dia
de trabalho, que acha que sabe o que esta fazendo, mas pode levar as pessoas para caminhos
errados.

Os argumentos apresentados até agora apresentaram o paternalista libertdrio como uma
figura altruista, que se interessa no bem-estar dos outros individuos. Entretanto, esse ndo ¢
sempre o caso. Segundo Salvat (2014), os arquitetos de escolha podem agir de acordo com os
interesses proprios, como por exemplo os sites de comércio eletronico que colocam a opcao de
entrega mais cara como padrdo, assim como os politicos podem fazer com que a populagao
tenha uma visdo negativa sobre um adversario ao utilizar um nudge. O poder de moldar a
arquitetura de escolha e influenciar o comportamento das pessoas ¢ muito grande para cair na

mao de agentes mal-intencionados.

4.2 AUTONOMIA

Em discussdes sobre nudges, os pesquisadores tem visdes distintas sobre o conceito
de autonomia. Normalmente, elas estdo relacionadas a liberdade de escolha, agéncia e
autodeterminagao.

Quanto a liberdade de escolha, autonomia ¢ ter o méximo de opgdes disponiveis e a
possibilidade de escolher qualquer uma delas. Para reduzir a autonomia, nesse caso, um nudge
pode retirar as alternativas que o individuo considera mais relevantes, ou for¢a-lo a agir de um
modo especifico, ndo dando opg¢des. Além disso, Saghai (2013) aponta que, para nao tirar a
liberdade de escolha, um nudge deve ser facil de resistir, ou seja, ndo deve haver esforgo para
ir contra a op¢do que o arquiteto de escolhas indica.

No quesito agéncia, autonomia ¢ ter a capacidade de decidir, ter o controle da propria
vida e ser capaz de refletir sobre suas escolhas, ao invés de apenas responder a estimulos. A
agéncia de um individuo pode ser reduzida através de nudges que explorem fraquezas na sua
capacidade de raciocinio, como o enquadramento que ¢ feito ao convencer um paciente a fazer
um tratamento arriscado (VUGTS et al., 2018).

No que se refere a autodeterminagao, autonomia se refere a agir de acordo com a sua
identidade, autenticidade e personalidade. Nudges que podem ferir a autonomia aqui estdao
relacionados a doutrinacdo, fazendo com que o individuo aja de acordo com a autodeterminagao

do arquiteto de escolha em detrimento da sua (VUGTS et al., 2018).
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Bovens (2009) observa que, quando agimos sob a acdo de nudges, o processo de
tomada de decisdo ocorre de modo nao completamente autdbnomo, pois ndo estamos plenamente
no controle de nossas agdes. Quando, no supermercado, um individuo da preferéncia para pegar
o primeiro produto que ele vé na sua frente, ele estd agindo sob principios que nao sao os dele,
assim agindo de forma ndo-autonoma. Sao regras que ele ndo consegue identificar a ndo ser que
seja informado disso, o que muitas vezes faz com que ele volte a ter a conduta anterior que, no
caso, seria abandonar o produto que pegou primeiro e voltar a fazer suas compras como de
costume.

Um nudge também pode ser considerado autdnomo e nao autdbnomo ao mesmo tempo.
Bovens (2009) exemplifica com o caso de uma pessoa que reorganiza a sua geladeira para se
preparar para uma dieta. Apds essa reorganizagdo, que constitui um nudge autoaplicado, o ato
de pegar uma cenoura de dentro da geladeira para comer ndo constitui uma a¢ao autbnoma, pois
ela ¢ feita utilizando um processo que foge da agéncia da pessoa, do mesmo modo que o seria
se fosse outro a reorganizar a geladeira. Assim, um individuo pode, de forma auténoma,
organizar a arquitetura de escolhas para infligir um aufonudge que resultara em acdes nao
autonomas.

O acesso a informagdes também ¢ importante para que um individuo seja considerado
autonomo. Suponha um prisioneiro numa cela, com todas as portas trancadas, com excegdo de
uma. O carcereiro o convence de que as portas estdo trancadas. Ninguém o obriga a ficar dentro
da cela nem o impede de sair. Esse prisioneiro esta livre? A depender da interpretagdo sim, pois
ha um caminho para sair e ele ndo esta coagido a ficar. Porém, por ndo ter a informacao de que
a porta esta aberta, ele ndo sabe que pode sair e ndo ¢ mais livre do que estaria se todas as portas
estivessem trancadas. Da mesma forma, influenciar as decisdes de um individuo através de
nudges pode tirar a sua autonomia, quando ele ndo tem a informacdo de que estd sendo
influenciado (SALVAT, 2014).

Salvat (2014) também aponta que os individuos devem ter o direito a agir
irracionalmente. Se um individuo quiser beber, fumar, usar drogas ilicitas, ele pode ser
informado através de nudges de que esse comportamento ¢ nocivo, mas isso jamais pode tirar
dele o direito de usa-las.

Para White (2013), ndo importa o curso de acao que o paternalista libertario tome, ele
ira ferir a autonomia dos individuos, pois o paternalismo € inerentemente oposto a autonomia.
Mesmo nos cendrios em que ele tem uma intengdo altruista, ele imprime os valores que ele
considera corretos nas decisdes dos outros individuos, apesar de ndo saber quais sdo os seus

reais interesses. Assim, faz as pessoas agirem de acordo com os principios do nudger, em
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detrimento dos proprios. Ou seja, na visdo de White (2013) o paternalismo libertario ¢ somente
um paternalismo disfargado.

Sob outra perspectiva, Conly (2013) argumenta que os individuos agem de forma
erronea em uma frequéncia alta demais para que sejam deixados agir autonomamente. Para a
autora, ndo se deve deixar as pessoas lidarem com a propria falta de habilidade em tomar
decisdes, pois os erros causados por isso podem trazer consequéncias irreparaveis. Deixa-las
nessas condigdes ¢ desumano e demonstra uma falta de respeito a elas. Assim, nudges sao uma
alternativa muito branda para fazer com que as pessoas ajam corretamente, pois ainda permitem
que elas facam escolhas ruins. Ou seja, na visdo de Conly (2013), o paternalismo libertario ¢

muito mais libertario do que deveria ser.

4.3 TRANSPARENCIA

A transparéncia ¢ uma das principais caracteristicas para que uma intervencao na
arquitetura de escolhas seja considerada um nudge. Como foi apresentado com o exemplo do
prisioneiro na sec¢ao anterior, ter acesso as informacgdes sobre os nudges ¢ fundamental para que
os individuos considerem as suas acdes de forma autdbnoma. Assim, a falta de transparéncia esta
diretamente relacionada a perda de autonomia.

Hansen e Jespersen (2013) diferenciam os efeitos que a falta de transparéncia de um
nudge pode ter nos individuos, a depender do tipo de raciocinio envolvido durante a tomada de
decisdo. Nas intervencdes em que um individuo exerca sua escolha através de um
comportamento automatico, a falta de transparéncia faz com que, mesmo depois de ser afetado,
ele ndo consiga perceber que foi alvo do nudge, como ¢ o caso da mudanca da ordem dos
produtos em um mercado. Desse modo, quem toma as decisdes € o nudger, retirando a agéncia
do individuo.

Por outro lado, quando as intervengdes na arquitetura de escolha envolvem as
capacidades reflexivas do individuo e este deve realizar uma escolha ativa, a falta de
transparéncia faz com que ele parega ter agéncia e seja livre para escolher, mas ndo os seja de
fato. E o caso, por exemplo, do abuso do viés de diversificagdo na confecgdo de menus de
restaurantes, de quando um burocrata faz a ordenagdo das respostas a um referendo, ou ainda
de quando se deixa aberta a tampa de um freezer cheio de sorvetes para fazer com que os

clientes sintam mais vontade de comprar (HANSEN; JESPERSEN, 2013).
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Nesse certame, informar os individuos da presenga do nudge ¢ importante para que
estes possam avaliar as alternativas e ter consciéncia dos resultados e possiveis efeitos colaterais
das suas decisdes. Do contrario, o arquiteto de escolhas se torna responsavel pelas acdes que
ele imprime nesses individuos e por suas consequéncias (HANSEN; JESPERSEN, 2013). Um
gestor de recursos pode, por exemplo, dizer a um senhor de 70 anos de idade que se ele investir
no seu fundo terd 80% de chance de ter um alto lucro, ao invés de dizer que a chance de ele
perder dinheiro ¢ de 15%. Como esse enquadramento influencia a decisdo do senhor, se ele
optar por aplicar no fundo, a responsabilidade pelo dinheiro podera ser atribuida a esse
profissional. E caso ele perca dinheiro, ¢ bem possivel que esse senhor va até o gestor e diga
algo como “Mas o senhor me disse que eu ia lucrar com essa aplicagao!”.

Para Bovens (2009), o tipo de falta de transparéncia também pode ser um motivo para
se recusar os nudges. Segundo o autor, a transparéncia relacionada aos nudges pode ser dividida
pelo tipo de interferéncia e pelo conteudo dela. Quanto ao tipo, a transparéncia existe quando o
arquiteto de escolha fala como ele vai tentar interferir com a agéncia do individuo, como por
exemplo quando um governo fala que vai usar alguns tipos de mecanismos psicoldgicos para
reduzir problemas sociais. Todavia, este tipo de informagao ¢ insuficiente para que um nudge
nao reduza a autonomia desse individuo.

Quanto ao conteudo, a transparéncia estd relacionada ao nudger informar exatamente
quais as suas intencoes € os métodos que ele utilizara para influenciar as opinides alheias, bem
como onde e de que forma serdo feitas as alteragdes na arquitetura de escolha. Para que seja
transparente também quanto ao contetdo, os interventores do governo do exemplo anterior
podem informar a populagdo de que o nudge que eles estdo aplicando sera destinado a pessoas
que ndo se vacinam, através de uma campanha de divulgagdo nos canais de radio e televisao,
porque as pessoas sdo inertes ou deixam a vacinagdo para a tltima hora e isso gera um problema
de saude publica que eles gostariam de evitar. Dessa forma, as pessoas tem informagdo o
suficiente para avaliar e tomar a decisdo mais adequada de forma autonoma.

Porém, mesmo nos casos em que ha transparéncia por tipo e por conteudo, ¢ possivel
que o individuo perca a sua autonomia. Coons € Weber (2013) apresentam esse argumento com
o exemplo de uma pog¢do do amor. Se um arquiteto de escolhas agir de modo a incentivar um
individuo a tomar a po¢ao do amor, sem informa-lo das consequéncias, esse individuo perdera
a sua agéncia e agird de outro modo que ndo o seu habitual. Contudo, mesmo que ele seja
informado anteriormente das caracteristicas da pocao, toma-la pode ser apresentada como uma
opcdo irresistivel pelo arquiteto, o que fard com que essa pessoa sofra ndo somente as

consequéncias de tomar a po¢cdo como também de perceber a sua agéncia sendo reduzida.
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Assim, vale aqui a ideia de que, além de ser transparente quanto ao tipo e quanto a categoria, o
nudge deve ser facilmente resistivel para poder ser implementado sem ferir a autonomia dos
outros (SAGHALI, 2013).

Nesse sentido, no processo de tomada de decisdo, o ideal € que os nudges sejam mais
ligados a dar informagdes corretas, dicas e avisos, ou tentar promover o pensamento racional
através da persuasdo, ao invés de partir para métodos mais agressivos e mais irresistiveis. Esses
métodos sao puramente libertarios, ndo podendo ser considerados paternalistas (COONS;
WEBER, 2013).

Ha ainda mais um motivo para querer que os nudges sejam apresentados de forma
transparente pelos seus idealizadores: a autoprote¢do. Governos podem aplicar nudges que,
mesmo com boas intengdes, podem ser contrarios aos desejos e interesses das pessoas. A titulo
de exemplo, podem ser expostas mensagens ou serem feitas propagandas contra a posse € uso
de armas. Assim, para que os cidadaos possam exercer os seus direitos, ¢ importante que esses
nudges sejam aplicados de modo transparente (BOVENS, 2009).

Nao obstante, o problema com a transparéncia ¢ que, conforme ela aumenta, a eficacia
do nudge diminui, ou seja, ele funciona melhor na escuridao. Assim, muitos paternalistas
libertarios podem esconder as informagdes acerca das alteragdes que eles instauram na
arquitetura de escolhas, pois confiam mais em seus julgamentos sobre os interesses dos outros
individuos do que nas suas capacidades de tomar boas decisoes de forma autobnoma (BOVENS,

2009).

4.4 MANIPULACAO

Para os criticos dos nudges, muitas sdo as possibilidades de que o resultado da
intervengdo seja a manipulacdo dos individuos. De acordo com Bovens (2009), a simples
alteracdo consciente da arquitetura de escolhas ja pode ser considerada uma forma de
manipulagdo. Isso porque as alternativas sdo reestruturadas e apresentadas de forma diferente
para o individuo, o que pode enviesa-lo a tomar uma outra decisdo. Se a arquitetura ndo tivesse
sido mudada, a probabilidade de que ele tivesse feito a agdo pelo paternalista seria menor.

Segundo White (2013), os paternalistas libertarios ndo tém como saber quais sao os
reais interesses dos individuos. Dessa forma, ao implementar nudges, podem fazer com que eles

ajam de forma diferente do que fariam em um ambiente sem a arquitetura modificada. Como
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isso os leva a cursos de agdo considerados pelos paternalistas como melhor para eles, isso
significa que eles estdo sendo manipulados.

Bovens (2009) também argumenta que existem sinais de manipulagdo em nudges em
que ha falta de transparéncia, principalmente quanto ao contetido. As pessoas devem ter acesso
a essas informacgdes para formar as proprias opinides e fazer julgamentos, do contrario decidem
com base em informagao incompleta.

Um governo, por exemplo, pode ter sido eleito por 51% da populacdo. O mandato da
a ele o direito de implementar nudges e, com isso, moldar o comportamento da populagdo com
relacdo a varios fatores. Entretanto, por mais que esses 51% da populacdo concordem com os
valores e as preferéncias do seu governante, os outros 49% podem ser contrarios a eles. Dessa
forma, um nudge implementado pode fazer com que essas pessoas ajam no sentido contrario
aos seus interesses e, ao saber da manipulagdo, elas podem se sentir traidas e desrespeitadas.
Por isso, os governantes devem respeitar o direito dos membros da sociedade que ndo querem
ser manipulados, sendo transparente para que eles possam pesar suas decisdes (BOVENS,
2009).

Hansen e Jespersen (2013) também veem a manipulagdo como resultado da falta de
transparéncia e a divide em duas categorias: de escolha e de comportamento. As manipulagdes
quanto a escolha estdo associadas ao raciocinio reflexivo e ocorrem quando os individuos
decidem ativamente com base em informagdes incompletas, resultantes das alteracdes na
arquitetura de escolha ndo transparecidas pelo seu idealizador. Nesses casos, os arquitetos
podem utilizar taticas de persuasdo desonestas, dissimuladas ou abusivas para que as pessoas
ajam como eles querem.

Em contrapartida, as manipulagdes quanto ao comportamento sao associaveis ao
pensamento automatico, ou seja, o arquiteto de escolhas age para que o individuo execute uma
determinada acdo de forma automatica, sem passar pelo crivo do raciocinio reflexivo. Devido
a falta de transparéncia, mesmo tempos depois ele pode ndo perceber que foi manipulado. Um
exemplo a se considerar ¢ o de um restaurante que passa a utilizar copos mais altos € menos
largos do que o normal para fazer com que os seus clientes consumam menos bebidas
(WANSINK; VAN ITTERSUM, 2005). Se ele fizer isso de forma deliberada e sem avisar aos
clientes dessa alteragao, estard manipulando-os nesse sentido (HENSEN; JASPERSEN, 2013).

O tipo de nudge utilizado também pode tornar o individuo mais propicio a
manipulagdes, principalmente o uso de regras padrdo. Como aponta Salvat (2014), as regras-

padrdo estdo relacionadas com a inércia das pessoas e, portanto, ao modifica-las, muitas vezes
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os arquitetos de escolha agem sabendo que elas ndo voltardo para os padrdes anteriores. Optar
por entrar em um programa pode ser entediante ou intimidador, mas optar por sair também o €.

A inércia as vezes ¢ tanta que basta o requerimento de preencher um pequeno
formulario para que o individuo jamais exer¢a o seu direito de sair da opgao-padrdo. Assim,
para que ndo seja acusado de manipular as pessoas, o nudger que resolver implementar uma
alteracdo de padrdes deve fazé-la de tal forma que seja possivel ao individuo voltar para a opg¢ao
anterior com o menor esfor¢o possivel, de preferéncia com um clique do seu mouse (SALVAT,
2014).

Outra preocupacao constante dos criticos dos nudges ¢ o seu efeito a longo prazo.
Como adverte Binder (2013), as preferéncias de um individuo ndo sdo fixas, mas aprendidas ao
longo do tempo, evoluindo através de processos econdmicos e das politicas dos paternalistas
libertarios. Dessa forma, expor continuamente um individuo a nudges pode fazer com que o seu
processo de aprendizado de preferéncias seja alterado de maneira permanente, criando nele
preferéncias que ele ndo teria em um cendrio sem nudges. Combinar isso com nudges nao
transparentes ¢ que ferem a autonomia do individuo pode fazer com que manipulagdes

persistam do curto até o longo prazo.

4.5 INFANTILIZACAO

Na mesma linha do argumento de que nudges podem levar a manipulagdo a longo
prazo, estd o argumento de que eles podem infantilizar os individuos. Para Bovens (2009), os
efeitos dos nudges s6 funcionam a curto prazo, sendo necessarias alteragdes cada vez mais
agressivas na arquitetura de escolhas para que eles sobrevivam no longo prazo. Dessa forma, a
reducdo de autonomia desses individuos ¢ amplificada ao longo do tempo, o que faz com que
eles reduzam a nog¢do de responsabilidade sobre assuntos envolvendo o proprio bem-estar,
deixando nas maos de outras pessoas guiad-los nessa situagao.

No mesmo sentido, para Hausman e Welch (2010), ndo importa o qudo bem-
intencionado um governo seja, explorar as fraquezas no processo de tomada de decisdo das
pessoas reduz a sua autonomia ao longo do tempo, infantilizando-as, freando seu processo
evolutivo e tornando-as mais dependentes do Estado. Escolhas “erradas™ fazem parte do
processo de aprendizagem das pessoas e servem como suporte para que elas tomem decisdes

melhores em momentos futuros.
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Conly (2013), por outro lado, entende que tomar boas decisdes, mesmo que
influenciadas por nudges, torna os individuos mais capacitados para tomar boas decisdes. A
influéncia por nudges os leva a um estado evolutivo mais avancado ao longo do tempo, em que
eles se tornam mais sabios. Assim, paternalistas libertarios podem ser os responsaveis por guiar

a sociedade para um estado mais amadurecido.

4.6 DARK NUDGES

Recapitulando, nudges sao intervengdes na arquitetura de escolhas cujo intuito ¢ mudar
o comportamento de uma ou mais pessoas de forma previsivel, sem tirar delas op¢des ou mudar
0s seus incentivos econdmicos. Para ser considerada um nudge, a intervengdo deve ser facil e
barata de evitar. Como envolvem o aspecto paternalista, as intengdes por trds do nudge devem
ser claras e ele deve agir de modo a melhorar as condi¢des daqueles afetados por ele (THALER;
SUNSTEIN, 2009).

Os dark nudges, ou sludges como Sunstein (2020, no prelo) prefere nomea-los, por
outro lado, sdo intervengdes na arquitetura de escolhas cujos idealizadores tém intengdes menos
nobres do que as de Thaler e Sunstein. Dark nudges podem envolver intervengdes caras ou
dificeis de evitar de forma proposital, com o intuito de fazer com que os individuos afetados
nao tomem atitudes que poderiam tomar, ou intervencdes que nao sao paternalistas, cujo maior
beneficiado pelo dark nudge € o seu criador ou alguém que ele represente.

Ao contrario dos nudges, que procuram remover os vieses que prejudicam o raciocinio
individual ou redirecionar esse raciocinio para um caminho considerado correto, o dark nudge
reforca esses vieses € se aproveita ao maximo deles para trazer a maior vantagem possivel para
o seu criador (NEWALL, 2018).

A maioria dos exemplos de dark nudges esta associada ao setor privado. Os servigos
de streaming de videos, como Netflix ¢ Amazon Prime, oferecem um més gratis para que os
seus usuarios experimentem esses produtos. Ao passar esse prazo, as mensalidades comecam a
ser cobradas, muitas vezes sem que seus usuarios percebam. E costumeiro que usuérios fiquem
meses pagando pela prestacao desses servigos sem nem mesmo utiliza-los, devido a sua inércia
e a dificuldade de encontrar a op¢do de se desinscrever. O mesmo ocorre com e-mails de
marketing que fazem o maximo para esconder o botdo dedicado a quem nao quer receber mais
e-mails, com as operadoras de telefonia que s6 passaram a oferecer opg¢des faceis de
cancelamento de planos pds-pagos depois de serem obrigadas a isso e com os sifes que oferecem

produtos apresentando uma falsa no¢do de escassez, dizendo que aquele ¢ o ultimo exemplar.
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No setor publico, todavia, também ha a possibilidade de ocorrerem dark nudges. Um
governante que muda a regra-padrdo de doagdo de 6rgdos de “optar para entrar” para “optar
para sair”’, mas em vez de facilitar a saida faz com que os cidadaos tenham que preencher um
longo formulario para optar pela saida, esta dificultando a tomada de decisdo dos individuos,
fazendo com que eles tolerem ser registrados como doadores, mesmo sem ser essa a sua vontade
de fato. Um burocrata também pode dificultar o acesso de membros da populagdo a um
beneficio social, ao fazer com que eles tenham que cumprir requisitos que envolvam muito
custo ou esforco, como anexar a certidao de casamento da avé materna.

Os dark nudgers tfazem com que as pessoas comprem bens que elas ndo querem e ndo
precisam e tiram delas a chance de exercer direitos que elas possuem, mas que sdo dificultados
pelas intervengdes na arquitetura de escolhas. Além disso, deixam as pessoas ansiosas, irritadas

e frustradas. E tudo isso usando as ferramentas que os nudgers apresentaram a elas.
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5 ANALISE DAS PESQUISAS RECENTES SOBRE NUDGE NAS UNIDADES DE
INSIGHTS COMPORTAMENTAIS

Apo6s a publicagdao do livro de Thaler e Sunstein (2009), o paternalismo libertario
passou a ser visto por muitos como uma forma positiva e de baixo custo de melhorar as decisdes
individuais, no sentido de que a sua saude, riqueza e felicidade podem atingir niveis mais
elevados. Pensando nisso, governos passaram a criar times de pesquisa para encontrar meios de
utilizar os nudges em beneficio da populacao.

O primeiro deles foi o governo do Reino Unido, sob David Cameron, em 2010. Depois
disso, times com 0 mesmo objetivo comegaram a surgir em paises como os Estados Unidos,
Australia, Holanda, Peru, entre outros.

Com o passar dos anos, varias pesquisas foram realizadas e alguns dos seus resultados
estdo disponiveis nas suas paginas na web, principalmente sob a forma de reports. Nesta secao,
serdo apresentadas as pesquisas mais recentes de cinco dessas unidades comportamentais. Além
disso, seus métodos serdo comparados com a classificacdo de Sunstein (2014) e a essas
pesquisas sera atribuida pelo menos uma das categorias dessa classificacdo, se possivel.

O intuito dessas comparacdes ¢ avaliar se essa classificagdo consegue cobrir uma
grande gama das intervencdes realizadas pelos paternalistas libertarios. Além disso, se intenta

observar quais sao os tipos mais utilizados de nudges por essas unidades de pesquisa.

5.1 REINO UNIDO

O Behavioural Insights Team (BIT) foi criado em 2010, com a intengdo de reduzir o
tamanho do Estado sobre os cidadaos e melhorar as suas condi¢des de vida. Em 2014 ele se
tornou uma organizagdo independente do governo britanico. Sua 4rea de atuagdo ndo estd
limitada ao Reino Unido, contando com escritorios na Australia, Canada, Estados Unidos, Nova
Zelandia e Singapura. As oito pesquisas mais recentes publicadas por esse instituto serdao

apresentadas a seguir.
5.1.1 Aumentando a coleta de impostos em nivel local no Reino Unido
A coleta de impostos urbanos no Reino Unido pode envolver altos custos pois, em

muitos casos, as autoridades locais tem que ficar relembrando os inadimplentes de paga-los.

Durante o processo de cobranga, se um morador inadimplir, a autoridade local envia para ele
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uma carta de lembranga e, se ele incorrer novamente, envia uma segunda carta. Caso a falta de
pagamento continue, essa autoridade envia um oficial de justica para que o morador seja
chamado a depor na justiga. Isso torna o processo de cobranga bastante custoso.

Para tentar mitigar esse problema, Larkin et al. (2019) realizaram um experimento
com 9130 moradores em Medway, na regido de Kent, em que tentaram intervir através de duas
abordagens distintas, ambas através das cartas de lembranga enviadas pela autoridade local. Os
moradores inadimplentes recebiam ou uma carta padrao, sem qualquer modificagdo, ou uma
carta com uma das alteragdes incluidas pelo grupo de Larkin.

Na primeira abordagem, as cartas continham a frase “96% dos impostos de Medway
sdo pagos dentro do prazo. Vocé faz parte de uma pequena minoria que nao pagou a tempo”,
para mostrar que o ato de pagar em dia era um comportamento da maioria. J4 a segunda
abordagem mostrava um diagrama de fluxo em que destacava onde, dentro do processo de
cobranga de impostos, o morador estava, ¢ que medidas judiciais seriam tomadas se ele
insistisse em ndo pagar.

Como resultado da intervencao, Larkin et al. (2019) observaram que as duas
abordagens resultaram em uma maior propensdo dos moradores a adimplir. Na auséncia de
intervengoes, 62,97% dos moradores pagaram a divida. A primeira abordagem elevou esse
percentual para 75,69%, enquanto a segunda aumentou para 69,84%.

Segundo a classificacao de Sunstein (2014), o primeiro cendrio representa um uso das
normas sociais, pois nele o individuo € comparado com os demais membros da comunidade. Ja
o segundo caso pode ser apontado como um aviso de perigo, pois torna mais saliente para o

individuo os riscos que ele pode enfrentar a0 manter o comportamento inadimplente.

5.1.2 Reduzindo atrasos nas contribuicées para a previdéncia social na Indonésia

A agéncia indonésia que atua na area de seguridade social ¢ responsavel pela
previdéncia, pensoes, seguros contra acidentes e seguros de vida dos trabalhadores. Cobrancas
para sustentar esse sistema sdo feitas periodicamente e, quando um contribuinte se torna
inadimplente, em caso de acidente ou morte, nem ele nem os seus familiares podem recuperar
o seguro (GANDY et al., 2019b).

Ocorre que os responsaveis por pagar as contribuicdes dos trabalhadores para o
governo sao os empregadores. Entre 2017 e 2018, cerca de 55% dos empregadores indonésios

deixaram de fazer um ou mais pagamentos dentro do prazo, o que representa um risco para os
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trabalhadores, suas familias e para o proprio sistema de seguridade social (GANDY et al.,
2019b).

Para conter esse problema, Gandy et al. (2019b) intervieram através do envio de e-
mails contendo mensagens distintas para 95507 empregadores inadimplentes. Eles utilizaram
quatro tipos de mensagens diferentes:

1) “62% das companhias pagam a previdéncia dentro do prazo”;

2) “Em 2017, 5756 companhias foram processadas por nao pagar a previdéncia”;

3) “Mostre que voce liga para o bem-estar dos seus empregados’;

4) “Por favor tire 5 minutos para marcar uma data e hora no seu calendario para pagar

a previdéncia”.

Ao confrontar o cenario padrao, em que esse e-mail ndo foi enviado, com as
abordagens utilizadas, Gandy et al. (2019b) notaram que, dentro do prazo do estudo, as quatro
abordagens tiveram efeitos positivos na adimpléncia dos empregadores. A mensagem 2 foi a
mais eficiente, aumentando em 2,56% a propensdo a pagar quando comparada ao cenario
padrao.

Nesse estudo, as quatro mensagens podem ser classificadas de modo diferente. A
mensagem 1, ao comparar o comportamento do empregador com os seus pares, age através do
uso de uma norma social. A mensagem 2, ao alerta-lo dos riscos financeiros de ndo pagar a
divida, serve como uma alerta de perigo para o empregador. A mensagem 3 pode ser
classificada como um lembrete, pois aponta para o empregador uma informagao que em muitos
casos ele ndo recorda. Ja a Gltima mensagem esta relacionada as inten¢des de implementacao,
pois a finalidade do nudger ¢ fazer com que, ao desenvolver essas intencoes, os empregadores

tenham uma maior propensao a cumpri-las.

5.1.3 Encorajando os contribuintes a declarar os impostos antes do fim do prazo na

Indonésia

Muitas pessoas deixam para preencher os formularios de declaragdo de impostos no
ultimo dia. Isso pode fazer com que elas ndo consigam completar esses requerimentos, ja que
imprevistos podem ocorrer de ultima hora, como por exemplo o sistema travar ou ficar
sobrecarregado devido ao excesso de pessoas acessando ao mesmo tempo. Além disso, esse
comportamento gera um alto custo para o governo, pois ele tem que aumentar os gastos em
tecnologia da informagdo para que o sistema comporte mais usudrios ao mesmo tempo

(GANDY et al., 2018a).
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Na Indonésia, um estudo de Gandy et al. (2018a), em uma parceira do BIT com a
Diretoria Geral de Impostos indonésia, estava interessado em aplicar nudges para que o0s
cidadaos entregassem as declaracdes de impostos duas semanas antes, assim evitando o
problema causado por entregas de tltima hora.

O estudo de Gandy et al. (2018a) consistiu em enviar e-mails aos cidadaos indonésios
com a utilizacdo de diferentes mensagens, que os incentivavam a declarar os impostos com
antecedéncia. 11,2 milhdes de cidadaos foram divididos em sete grupos, sendo que um deles
nao recebeu nenhum e-mail; um recebeu um e-mail padrdo que a agéncia ja havia mandado em
situacdes anteriores; um recebeu o e-mail padrdo de forma resumida e mais facil de entender
(com uma mensagem dizendo que mais indonésios do que nunca estavam entregando as
declaragdes no prazo) e os outros quatro grupos receberam e-mails que continham mensagens
como:

1) “As taxas que vocé paga ajudam muito a garantir a prestagdo de servigos publicos
no pais. Adicionamos a esse e-mail uma foto que mostra como usamos os impostos
para que voce€ veja o seu papel como heroéi no desenvolvimento deste pais ao pagar
0s impostos.”

2) “Esta na hora de submeter a sua declaracdo de impostos. Nos vamos lhe enviar um
lembrete dois dias antes. Basta vocé escolher uma data até o dia 16 de margo”

3) “Esta na hora de submeter a sua declaracao de impostos. Vocé sé precisara de 15
minutos se tiver com todos os documentos em maos. Aqui estd um guia contendo
tudo o que vocé precisa saber”

4) Ambas as mensagens ‘2’ e ‘3’.

Como resultado, Gandy et al. (2018a) apontaram que, em comparacao a nao receber

nenhum e-mail, as intervencdes aumentaram em até 2,1% as propensdes dos indonésios a
preencher cedo as declaragdes, com destaque para a alternativa ‘2°, o que poderia resultar em
USS$13,5 milhdes em impostos a mais para o governo por ano.

Quanto a classificacdo, o e-mail mais resumido pode ser classificado em duas
categorias: simplificacdo, por ter reduzido a complexidade apresentada, e uso de normas
sociais, devido a mensagem comparativa com o comportamento dos outros cidadaos. O e-mail
com a mensagem 1 pode ser considerado como divulgacdo devido ao anexo que mostra como
os impostos sdo utilizados. A opg¢ao 2 envolve o pagador de impostos apontar uma intencao de
implementagdo, apontando o dia que ele pretende entregar a declaragdo, portanto entra nessa

categoria. A opg¢ao 3 pode ser enquadrada como aumento da facilidade e conveniéncia, pois, ao
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apontar o jeito correto de preencher a declaragdo, torna essa tarefa mais facil. A alternativa 4,

por ser apenas a juncdo das alternativas 2 e 3, representa ambas as categorias.

5.1.4 Reduzindo erros na declaracao de imposto de renda da Indonésia por formulario

Além do caso anterior, o BIT realizou mais um estudo em conjunto com a Diretoria
Geral de Impostos da Indonésia, desta vez envolvendo um formulario especifico: o 1770. O
objetivo desse estudo foi reduzir os erros ao preenché-lo.

Ao observar os motivos que poderiam levar os indonésios a errar ao preencher o 1770,
Gandy et al. (2018b) observaram que o manual de instru¢des associado a ele era grande e
complexo demais, tendo 68 paginas e sendo muito focado em legisla¢des tributarias. O curso
de acdo que eles tomaram para mitigar esse problema foi desenvolver um flyer de duas paginas
contendo as principais dividas das pessoas sobre esse formulario.

Para avaliar o impacto do novo flyer, Gandy et al. (2018b) fizeram um teste com 1502
participantes divididos em dois grupos: o primeiro deveria ler o flyer e preencher uma parte do
1770, e o segundo deveria ler as partes do manual de instrugdes referentes a essa parte do 1770
e preenché-lo também. Como resultado, Gandy et al. (2018b) notaram que o flyer aumentou o
percentual de acertos em cerca de 8% quando comparado ao manual de instrugdes de 68
paginas.

Esse nudge pode ser considerado uma simplificagdo pela classificagdo de Sunstein
(2014), pois o flyer condensou os principais pontos do manual de instru¢des de uma forma mais

compreensivel aos indonésios.

5.1.5 Aumentando o uso dos servigos digitais

A Companies House € o registro geral britdnico de empresas, possuindo mais de quatro
milhdes de empresas cadastradas. Essas empresas devem anualmente preencher um formulério
mostrando os seus balangos e podem fazer isso de forma fisica ou eletronica. Como mandar
cartas de notificagcdo de atraso, receber e processar formularios impressos e enviar avisos de
penalidade para aqueles que ndo entregam a tempo esses balangos ¢ muito custoso, a Companies
House quer aplicar nudges para que 21% das empresas que ainda entregam os formularios de

forma fisica passem para o procedimento eletronico (TILLEARD; BREMNER, 2019).
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Tilleard e Bremner (2019) implementaram nudges através das cartas de notificacao de
atraso enviadas pela Companies House. As alteragdes nas cartas consistiam em mensagens
como:

1) “8 em cada 10 empresas entregam os formularios online”;

2) “Nos ultimos 5 anos, o preenchimento online aumentou de 50% para 80%.

Considere preencher online este ano™;

3) “Eu preencho minhas contas online todos os anos. Isso ¢ facil e rapido. Eu

recomendo a todos. Louise — diretora de empresa”.

Essas cartas foram enviadas a mais de 670 mil empresas que optaram por ndo receber
e-mails. Elas foram divididas em quatro grupos e cada um recebeu uma das cartas alteradas ou
o modelo padrdo. O resultado do experimento foi que ndo houve mudanca estatisticamente
significativa na propensdo a preencher o formulario fisicamente, mas em compensacao, mais
empresas o entregaram dentro do prazo.

Segundo a classificagdo proposta por Sunstein (2014), as op¢des 1 e 2 atendem aos
critérios da categoria do uso de normas sociais, pois estabelecem compara¢des com o0s
comportamentos dos outros individuos. A opgdo 3 também pode ser considerada um uso da
norma social, pois também estabelece esse tipo de comparagdo, mas, nesse caso, ela ¢ associada

a figura de um mensageiro.

5.1.6 Aumentando a taxa de respostas a formulario de informacoes eleitorais

O registro eleitoral britanico ¢ gerenciado em nivel local. Todos os anos, os habitantes
de cada localidade devem responder um formulario de atualizacdo das suas informagdes, com
o intuito de manter o registro eleitoral o mais fidedigno possivel.

Esse formulario ¢ enviado a todas as residéncias e aquelas que ndo respondem podem
receber notificagdes ou ter uma autoridade local batendo na sua porta para coletar as
informacdes. Como mais de 50% das familias ndo respondem esse formulério, o processo de
coletar essas informagdes torna-se muito custoso (SWEENEY et al., 2018).

Tendo como objetivo reduzir o problema, Sweeney et al. (2018), conduziram um
experimento, nas regides de Hull e Hackney, em que alteraram o envelope do formulario de
diversas formas para testar a eficiéncia das intervencdes. Esses envelopes alterados foram
enviados para todas as residéncias e foi mensurada a taxa de resposta aos formuldrios. Além do

envelope padrdo, de cor branca e com a frase “Seu voto importa”, foram nove as intervengdes:



1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)
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mudada a cor do envelope para marrom, e substituida a frase “Seu voto importa”
por “NAO IGNORE ESTE ENVELOPE. Se vocé mora aqui é obrigado por lei a
responder este formulario”;

Adicionado o texto “Todas as residéncias sdao legalmente obrigadas a responder
este formulario. Se vocé ndo o responder, teremos que tomar medidas legais”;
Adicionado o texto “Nossa regido passa meses atrds das pessoas que nao
respondem os formularios. Vocé pode evitar esse processo completando uma acao
unica agora. Faca isso agora e nos salve deste incomodo™;

Adicionada uma imagem apontando que o jeito mais facil de responder ao
formulario € online e que isso ndo leva mais do que trés minutos;

Adicionada a informacao de que o formulario ja vem autopreenchido e apresentada
uma lista de opg¢des de como entregar o formulario, de forma destacada;
Apresentada uma frase com informagdes referentes aos custos envolvidos em ir
atras dos ndo-respondentes, apontando servigos publicos onde esses recursos
seriam utilizados;

Adicionada uma imagem de uma pessoa votando;

Adicionada a mensagem ‘“As autoridades locais mandam esses formularios todos
os anos ¢ 9 em cada 10 habitantes da Inglaterra respondem”.

Adicionado o depoimento de uma testemunha local, dizendo que nunca deixou de

votar e encorajando as pessoas a fazer o mesmo (somente em Hull).

O resultado desse experimento foi que a Unica intervengdo que aumentou a taxa de

resposta ao formulédrio de forma estatisticamente significativa foi a op¢do 1, de enviar o

envelope marrom. Em Hull, o aumento foi de 51,9% para 56,9%, um aumento de 10% no

numero de respostas, enquanto que em Hackney foi de 27,8% para 29,7%, um aumento de cerca

de 7% (SWEENET et al., 2018).

Quanto a classificagdo proposta por Sunstein (2014), as nove intervengdes podem ser

classificadas respectivamente do seguinte modo:

1)

2)

Aqui ha duas intervengdes: quanto a mensagem, ela pode ser considerada um aviso
de perigo, pois lembra o individuo de que ele pode ser processado ou pagar uma
multa; quanto a cor do envelope, a classificagao de Sunstein (2014) ndo especifica
esse tipo de interven¢ao;

Aviso de perigo, pois além do carater informativo, ela apresenta a consequéncia de

agir conforme a regra;
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3) Lembrete, pois aqui a mensagem ndo aponta os riscos de o individuo nao
responder;

4) Divulgacao, pois a opgao de preencher online ja existe e o cidadao ¢ apenas
informado de que ela ¢ uma boa alternativa;

5) Divulgagao, pois ao listar as opg¢des facilita o curso de a¢do do individuo;

6) Divulgagao, pois as informacdes associadas aos custos nao necessariamente sao de
conhecimento anterior dos eleitores;

7) Assim como o envelope marrom, nao ¢ incluida na classificagdo;

8) Uso de norma social, pelos efeitos comparativos com outros individuos;

9) Uso de norma social, através da comparacdo com a figura do mensageiro.

5.1.7 Restabelecendo o contato entre hipotecarios e clientes inadimplentes

Depois da crise de 2008, a Irlanda do Norte experimentou uma forte bolha imobilidria
que, quando explodiu, gerou consequéncias negativas a varios dos que compraram casas
naquela época. Muitos ainda enfrentam dificuldades para manter os seus pagamentos em dia.
Nessa situagao, eles podem receber multas por atraso e até¢ mesmo perder a posse das suas casas.

Os devedores poderiam encontrar solugdes para esses problemas se entrassem em
contato com os seus credores cedo, porém muitas vezes ndo o fazem ou deixam para quando as
solugdes faceis ja ndo estdo mais disponiveis. Com o objetivo de restabelecer esse contato, Park
e Fitzhugh (2018) foram atras de meios para fazer com que os clientes procurassem os credores.

Esse estudo consistiu em trés experimentos com dois credores diferentes, que tinham
uma base de devedores norte-irlandeses. Dois experimentos foram realizados com o “credor 17,
um focado em devedores recentes e o outro em devedores de longo prazo e o terceiro foi
realizado com o “credor 2”, somente com devedores de curto prazo. Em todos os casos, os
clientes foram divididos em grupos de forma aleatéria e foram enviadas cartas para eles
contendo a0 mesmo tempo varios insights comportamentais ou o modelo padrao. Nos sete
modelos diferentes de cartas, havia intervencdes como:

1) Retirar o linguajar formal, tornando a comunicagdo menos confusa;

2) Colocar mensagens como “A maioria dos clientes que vem falar conosco acredita

que 1sso realmente ajuda”;

3) Usar envelopes com cores chamativas;
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4) Mensagens como “Isso vai gerar uma multa de £53 se o pagamento nao for feito

até o dia 23/12. Vocé ainda pode evitar isso...”.

5) Mensagens personalizadas como “Toby, isso ¢ importante, me liga e eu vou fazer

de tudo para te ajudar”.

Os insights tiveram impactos diferentes a depender do credor e¢ do tempo de
endividamento. No primeiro experimento, com os devedores de longo prazo do “credor 17, a
adimpléncia aumentou de 45,9% para 62,2% quando comparadas as cartas alteradas com as
padrao. No segundo experimento, ndo foi possivel chegar a uma conclusao devido a problemas
metodoldgicos. No terceiro estudo, com devedores de curto prazo, as cartas modificadas foram
associadas a um aumento de 24% para 31,3% na adimpléncia (PARK; FITZHUGH, 2018).

Nesse estudo, vdrias técnicas categorizadas por Sunstein (2014) foram utilizadas.
Comparando as opgdes listadas com a sua tipificacdo, a op¢do 1 estd ligada a simplificacao,
devido a retirada de informacdes desnecessarias nas cartas. Na op¢ao 2 ha o efeito comparativo
presente no uso das normas sociais. A op¢do 3 ndo esta categorizada por Sunstein, a opgdo 4
apresenta uma adverténcia, entrando na categoria dos avisos de perigo, € a op¢do 5 traz um

apelo do mensageiro de forma personalizada, que também nao ¢ categorizada.

5.1.8 Aumentando a permanéncia de voluntarios

As Eco Villages de West Java na Indonésia consistem em programas de voluntariado
que incentivam os moradores dessas regides a se engajarem em atividades relacionadas a
preservacao do meio ambiente, como separar o lixo, plantar arvores, limpar nascentes, etc.,
oferecendo inclusive incentivos econdmicos. Entretanto, assim como em varios outros tipos de
projetos de voluntariado, muitos deixam de comparecer ou se desligam do programa (GANDY
etal., 2019a).

Com o objetivo de reduzir a evasao e o abandono dos voluntarios, Gandy et al. (2019a)
conduziram um experimento que consistia em enviar mensagens por WhatsApp para os
voluntarios e grupos de voluntarios, pois esse € 0 meio de comunicag@o mais utilizado por eles.
Os voluntérios foram divididos em dois grupos e cada um recebeu um tipo de mensagem. O
primeiro grupo recebeu mensagens mensalmente apontando os desafios para melhorar o meio-
ambiente, e o segundo recebeu mensagens semanais com insights comportamentais como:

1) Lembrar os voluntarios de que o trabalho duro deles compensa e que eles se

tornardo mais maduros ao ir as atividades;
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2) Lembrar os voluntarios da importancia da sua identidade como voluntario para a

comunidade;

3) Ajudar os voluntarios a planejar como eles vao superar as barreiras que os

impedem de ir as atividades.

O resultado do experimento foi aquém do esperado. Cerca de 60,3% dos voluntarios
que receberam as mensagens com insights atenderam a pelo menos um evento durante o periodo
observado, enquanto foi de 58,7% no outro grupo. Entretanto, a diferenga ndo foi
estatisticamente significativa.

Quanto a classificagdo de Sunstein (2014), o insight 1 pode ser considerado lembrete,
pelo carater de informar algo que eles podem ter esquecido. O insight 2, por ter como
caracteristica reforcar a identidade dos voluntarios, pode ser classificado como mostrar
intengdes de implementagdo. J& o terceiro insight, por ndo ter sido detalhado no estudo, pode
ser atribuido a categoria de mostrar intengdes de implementagdo ou de estratégias de pré-

comprometimento, a depender da forma como foi aplicado.

5.2 ESTADOS UNIDOS

Nos Estados Unidos, os nudges comecaram a ser aplicados em instituigdes publicas ja
em 2008, quando Sunstein foi escolhido para chefiar o Escritério de Informacao e Regulagdo
do governo Obama. Entretanto, foi s6 em setembro de 2015 que foi criada uma institui¢ao
dedicada a pesquisa e aplicacdo dessas ferramentas, o Social and Behavioral Sciences Team
(SBST). A instituicao durou até o dia 21 de janeiro de 2017, um dia ap6s a posse de Trump.

Seus quatro trabalhos mais recentes serdo apresentados a seguir.

5.2.1 Encorajando militares a entrar em um plano de aposentadoria

O Thrift Saving Plan (TSP) ¢ um plano de aposentadoria americano dedicado a
servidores publicos civis e militares. A adesdo dos servidores civis ¢ automatica, mas a dos
militares depende da aceitacdo deles. Cerca de 56% dos servidores militares nao participam do
programa e um percentual muito baixo entra a cada més. Para aumentar o percentual de novos
matriculados, o SBST fez dois experimentos em duas bases militares: Fort Bragg e Fort Lewis,
e comparou as alteracdes com outras trés bases que nao passaram por essas intervengdes (SBST,

2016).
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Em Fort Bragg, a intervencdo estabelecida foi pedir para que os militares
preenchessem um formulario sobre o TSP, em que deveriam assinalar uma das trés opgoes:

1) “Sim, eu quero me inscrever e poupar dinheiro”;

2) “Nao, eu ndo quero me inscrever € poupar dinheiro”;

3) “Euja estou inscrito no plano”

Ja em Fort Lewis, os servidores foram reunidos e foi pedido para que aqueles que
quisessem se inscrever no TSP levantassem a mao. Esses foram entdo imediatamente inscritos
no sistema.

Ao comparar com as outras trés bases, essas duas intervengdes elevaram
significativamente o numero de inscritos no TSP. Em Fort Bragg, o percentual foi de 10,74% e
em Fort Lewis foi de 8,39%. Nas outras trés bases, o maior percentual para o periodo do estudo
foi de 1,86% (SBST, 2016).

Quanto a classificacao de Sunstein (2014), as duas intervengoes se basearam em fazer
com que os militares tivessem que executar ativamente uma escolha, ou seja, fizeram com que
eles tivessem que tomar uma decisao diante de um cenario de passividade. Portanto, elas podem

ser consideradas escolhas ativas, que ndo entram na classifica¢ao do autor.

5.2.2 Aumentando contribuicées utilizando ancoragem

Os membros do SBST estavam interessados em aumentar ndo somente as inscri¢coes
de novos membros no TSP, mas também o percentual dos saldrios destinados & contribuigao.
Para tal, dividiram os quase 700 mil militares que ndo estavam inscritos no TSP em 10 grupos
e enviaram a nove deles um tipo de e-mail, que podia apenas sugerir para se entrar no programa
ou, além de sugerir a entrada, sugerir também uma contribuicao que ia de 1% a 8% dos salarios
a depender do grupo (SBST, 2016).

O resultado obtido foi que, em comparagdo a nao receber o e-mail, todos os grupos
tiveram um aumento de, no minimo, 30% em novos ingressantes, com destaque para os que
receberam e-mails sugerindo contribui¢des de 1% e 2%, com 50% novos ingressantes. Quanto
ao percentual de contribui¢do, os novos entrantes contribuiram praticamente o mesmo em todos
0s grupos, a nao ser nos grupos de 1% e 2%, nos quais as contribuigdes foram levemente
inferiores.

No que se refere a classificagdo de Sunstein (2014), os nove e-mails podem ser

considerados como lembretes, pois esses militares possuem conhecimento do TSP, sendo um
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dos e-mails sem ancoragem e os outros oito ancorando o percentual de contribuicdo em um

valor especifico.

5.2.3 Reativando contas digitais de aposentados

O myPay ¢ uma plataforma digital do Departamento de Defesa dos Estados Unidos
em que seus servidores podem controlar suas finangas e baixar documentos e formularios
relacionados a aposentadoria e aos impostos. Um dos problemas que a plataforma enfrenta ¢ a
sua alta taxa de usudrios inativos, chegando a 55% nos servidores aposentados (usudrios
inativos sdo aqueles que ndo usam as suas contas ha mais de 6 meses). Durante o periodo de
declaracdo de impostos, esses usudrios tendem a ligar para o Departamento de Defesa para pedir
a reativagdo da conta e acessar os documentos que estdo disponiveis no myPay, fazendo com
que o Departamento tenha que arcar com os custos de deslocar funcionarios para atender essas
pessoas e enviar para elas os documentos solicitados (SBST, 2016).

Com o intuito de reduzir esses gastos, o SBST procurou meios de usar nudges para
aumentar o numero de reativagdes nas contas do myPay. Assim, dividiu cerca de 261 mil
militares em 10 grupos e mandou para nove deles um e-mail. Um dos e-mails era um modelo
padrao, apenas com a adi¢ao de um passo-a-passo para a reativacao da conta. Os outros oito e-
mails continham as seguintes alteragdes:

1) Uma assinatura da equipe do Departamento de Defesa responsavel pelo myPay;

2) Uma assinatura do diretor da equipe do Departamento de Defesa responsavel pelo
myPay;

3) Uma mensagem apontando os recursos que poderiam ser dados aos militares se
fossem cortados os custos com o envio de e-mails pelo 6rgao;

4) Uma mensagem apelando para a seguranga do myPay em relagdo ao e-mail,
dizendo que os e-mails poderiam ser abertos por outras pessoas ou ficarem
perdidos;

5) Utilizacdo de uma norma social (ndo explicada qual);

6) Uma mensagem dizendo que era facil conseguir acessar documentos relacionados
a impostos pelo myPay;

7) Uma mensagem dizendo que era facil conseguir acessar os documentos IRS-1099

e 0 RAS pelo myPay;
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8) Uma mensagem sugerindo ao leitor lembrar como foi sua experiéncia do ultimo

ano durante a declara¢ao de impostos.

No final do periodo do experimento, foram verificadas as taxas de reativagao de contas
em cada grupo. No grupo que ndo recebeu e-mails, 5,5% reativaram as suas contas. Ja nos
grupos que receberam os e-mails padronizados ou alterados, cerca de 10,2% reativaram as
contas, com destaque para o e-mail 4, que comparava a seguranca do myPay com o e-mail, com
10,95% de reativagdes no periodo (SBST, 2016).

Os oito e-mails podem ser categorizados, segundo a classificacao de Sunstein (2014)
como:

a) Haum mensageiro, mas ndo o uso de uma norma social. Como nao atende as outras

categorias, ndo pode ser classificado;

b) Mesma situacao da 1;

c) Divulgagdo, pois as informagdes na mensagem provavelmente nao sdo conhecidas

pelos aposentados;

d) Aviso de perigo, pois adverte o usudrio para os problemas que podem incorrer ao

utilizar o e-mail;

e) Uso de norma social, apesar de ndo especificada qual;

f) Nao pode ser classificada, pois nao apresenta os elementos-chave de nenhuma

categoria;

g) Mesma situacdo da 6;

h) A categoria que mais se aproxima desse nudge ¢ o lembrete.

5.2.4 Aumentando taxa de respostas

O National School Lunch Program ¢ um programa de assisténcia dos Estados Unidos
que oferece refeigdes balanceadas a estudantes, de forma gratuita ou com baixo custo. Todos
os anos, uma amostra das familias participantes do programa ¢ escolhida para apresentar
comprovantes de que elas podem continuar fazendo parte do programa. Entretanto, muitas ndo
respondem, apesar de ter os documentos, por ndo entender ou confundir os procedimentos
(SBST, 2016).

Para reduzir esse problema, o SBST desenvolveu uma carta contendo os elementos das
que eram enviadas para as familias, porém de forma resumida, com o uso de gravuras € um
linguajar mais simples, e com uma mensagem da autoridade local responséavel por receber as

informacodes. As cartas modificadas foram enviadas para as familias de 74 autoridades locais,
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enquanto as cartas padrao foram enviadas para 82. Como resultado, foi observado que as cartas
alteradas levaram a um aumento de cerca de 2,1% no percentual de familias que responderam.
Esse resultado, porém, nao foi estatisticamente significativo.

Essa carta alterada, de acordo com Sunstein (2014), pode ser classificada como uma
simplificagdo, pois resumiu e reorganizou a carta, colocando elementos mais faceis de ser

compreendidos. Assim, tornou mais simples o processo de entender o que fazer.

5.3 AUSTRALIA

O Behavioural Economics Team of the Australian Government (BETA) ¢é o 6rgdo
governamental da Austréalia responséavel por pesquisas em aplicagdes de nudges. Criado em
2016, o o6rgao ja conta com algumas dezenas de estudos e reduziu os gastos do governo em
mais de A$25 milhdes por ano. As quatro pesquisas mais recentes do 6rgdo serdo apresentadas

a seguir.

5.3.1 Aumentando o nimero de empresas em conformidade com as leis trabalhistas

A Austrélia possui leis referentes ao pagamento de salarios minimos e beneficios
através do Fair Work Act de 2009. As empresas tém obrigacao de cumprir esses regulamentos,
mas muitas ndo o fazem, por ndo ter interesse, falta de motivagdo em cumprir ou por nao
entender como funcionam as obrigagdes trabalhistas (BETA, 2019).

Com o foco nesses dois ultimos grupos, que gostariam de cumprir as regras mas nao o
fazem, foi realizado um estudo com o objetivo de tornar mais fécil para os empresarios entender
o que devem fazer para ficar em conformidade com as regras. O estudo consistiu em fazer
alteracdes nos e-mails enviados durante o processo de auditoria e envid-los para as empresas,
que foram anteriormente separadas em quatro grupos. O primeiro grupo, de controle, ndo
recebeu e-mail, o segundo recebeu o e-mail padrao e os outros dois receberam e-mails contendo
insights comportamentais como:

1) Linguagem simplificada;

2) Destaque do banner com as informac¢des mais importantes;

3) Checklists para planejamento das atividades;

4) Uso de normais sociais quanto ao percentual de empresas em conformidade;

5) Gréafico mostrando o progresso no processo de auditoria;
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6) Encorajamento a se inscrever no “My account” (somente o ultimo grupo).

Além disso, o ultimo grupo também recebeu mensagens por SMS ou e-mail para
lembra-los do aumento salarial anual.

Um dos resultados do estudo foi com relacdo ao percentual de empresas em
conformidade. No grupo que ndo recebeu o e-mail, 24,8% dos empresarios falharam no
processo de auditoria. No grupo que recebeu o e-mail padrao, foram 19,3%. Nos dois grupos
em que os nudges foram inseridos, esses percentuais foram de 17,5% e 14,6%, respectivamente
(BETA, 2019).

Outrossim, o processo de auditoria simplificado levou a uma redug¢do no niimero
médio de dias que as empresas levam para completar esse procedimento, passando de 23 dias
para 14 dias no terceiro grupo e 16 no ultimo.

Com relagdo a classificagdo de Sunstein (2014), os nudges utilizados podem ser
classificados da seguinte forma:

1) Simplificagdo, como a propria alternativa sugere;

2) Aumento da facilidade e conveniéncia, pois destacar a informacao a tornou mais

facil de ser observada e compreendida;

3) Mostrar intengdes de implementacdo, porque nesses checklists os usuarios devem

colocar quando irdo realizar cada uma das atividades da auditoria;

4) Uso de normas sociais ndo especificado;

5) Simplificagdo, pois mostra de uma forma mais facil e diferente a informagao;

6) Nenhum dos tipos, pois, apesar de a ferramenta ser Util e facilitar a vida dos

empresarios, o ato de encorajar o seu uso nao &, por si s6, um dos tipos de Sunstein
(2014);

7) O uso de mensagens SMS, nesse caso, configura um caso tipico de lembrete.

5.3.2 Reduzindo custos de energia aos consumidores

Na ultima década, o preco da energia elétrica na Australia aumentou em cerca de 56%,
aumentando o custo de vida para as familias e reduzindo o lucro das empresas. L4, os
consumidores podem escolher qual revendedor ou concessionaria de energia utilizar, com mais
de 300 opgdes diferentes dependendo do local. Devido ao excesso de opgdes e a inércia dos
consumidores, muitos se mantém com o mesmo plano mesmo pagando mais caro. Assim, €
importante fazer com que os australianos se tornem mais ativos e passem a avaliar os planos e

escolher o seu provedor de energia elétrica com uma maior frequéncia (BETA, 2018a).
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Nesse sentido, 0 BETA iniciou um estudo para engajar mais os consumidores a trocar
planos subdtimos por outros mais eficientes. O alvo das alteragdes foi a conta de luz, pois esse
¢ um meio de comunicacao que todos os usuarios de energia elétrica recebem. Foram feitos seis
modelos diferentes de contas, contendo de 0 a 4 alteragdes, que incluiam:

1) Design simplificado, utilizando de elementos graficos para mostrar as informagoes

importantes sobre a conta de luz;

2) Meios de poupar dinheiro, mostrando as opg¢des para pagar menos;

3) Estimativa personalizada de reducao de gastos;

4) Codigo personalizado e inico do Energy Made Easy, que € uma plataforma online
para comparar pregos € planos de companhias elétricas. Com esse codigo, as suas
informacgdes sdo colocadas automaticamente ¢ o usuario vai direto para a parte
onde pode comparar os planos.

Os seis modelos de contas foram enviados para 4224 australianos, divididos em seis

grupos distintos.

O estudo teve como resultado que os participantes consideraram as contas que
incluiam o design mais simples da alternativa 1 mais claras e faceis de compreender. Todavia,
as propensodes deles a ir para o mercado de planos de energia elétrica e trocar por um plano mais
barato se mantiveram as mesmas (BETA, 2018a).

No que se refere a classificagdo de Sunstein (2014), a alternativa 1 pode ser
considerada uma simplificagdo, por resumir a conta e utilizar elementos graficos para apresentar
informagdes. A alternativa 2 ¢ um caso de divulgacao, pois apresenta opcdes que provavelmente
0 usuario ndo conhecia. A alternativa 3 ¢ apenas uma simplificacdo grafica da alternativa 2,
mas em relagdo a conta de luz original ela também esta divulgando informacgdes sobre opgdes
para gastar menos energia. A ltima alternativa, 4, pode ser considerada uma forma de aumentar
a facilidade e conveniéncia, por reduzir os passos necessarios para se fazer as comparagdes

através do Energy Made Easy.

5.3.3 Reduzindo o excesso de prescri¢coes de antibidticos

Uma das maiores ameagas para a vida humana € o aumento da resisténcia de bactérias

a antibioticos. A maior causa disso € o uso excessivo dos antibidticos, que se tornaram um
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mecanismo para auxiliar na evolucdo das bactérias, e a Australia € um dos paises em que ha um
alto consumo de antibitticos (BETA, 2018c).

Para lidar com esse problema, o BETA conduziu um experimento com a finalidade de
reduzir a prescri¢ao exagerada de antibioticos pelos médicos. O experimento consistiu no envio
de cartas para aqueles que estavam entre os 30% que mais prescreviam esses remédios. Esses
médicos foram divididos em cinco grupos e quatro deles receberam correspondéncias que
continham uma das seguintes mensagens:

1) Uma mensagem educativa falando sobre resisténcia e prescri¢ao de antibioticos;

2) Uma mensagem como a 1 e uma mensagem comparando o uso de antibioticos do

médico em relagao aos seus pares;

3) Uma mensagem comparando o uso de antibioticos do médico em relagdo aos seus

pares e com o uso de graficos;

4) Uma mensagem comparando o uso de antibioticos do médico em relagao aos seus

pares, acompanhada de material didatico sobre prescricdo adiada (o médico
prescreve o antibidtico para ser usado somente depois de um intervalo, caso a
doencga nao se cure sem o Seu uso).

Ao comparar o grupo que nao recebeu a carta com 0s outros grupos, notou-se uma
redugdo significativa na prescrigdo de antibioticos. Enquanto esse primeiro grupo prescreveu,
em média, 110 antibidticos a cada 1000 consultas nos 6 meses seguintes ao envio da carta, os
outros grupos variaram entre 96 e 107 prescricdes. A alternativa mais eficiente foi a 3,
reduzindo em 12,3% o uso dessas substancias (BETA, 2018c).

O uso de normas sociais foi o foco desse estudo, presente nas comparagdes com 0s
outros médicos nas alternativas 2, 3 e 4. Além desse, houve também o uso de divulgacao nas

mensagens educativas das alternativas 1, 2 e 4.

5.3.4 Reduzindo as dedugdes no imposto de renda de despesas relacionadas a trabalho

Na Austrélia, o sistema tributario ¢ composto de modo a permitir que os trabalhadores
possam deduzir, no calculo de impostos, as despesas relacionadas com o trabalho. Entretanto,
muitos dos cidaddos australianos usam isso de forma erronea e eles tem uma propensao a
exagerar, incluindo gastos que ndo deveriam ser deduzidos (BETA, 2018b).

O BETA realizou um estudo tendo como proposito reduzir esse problema. Como cerca
de 70% dos australianos declaram os impostos através do emprego de contadores, o 6rgdo

procurou um meio de fazer com que esses profissionais agissem em conformidade com a
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legislacdo e passassem a ser mais rigorosos com as informacgdes passadas pelos seus clientes
sobre os gastos com trabalho dedutiveis. Para tanto, o BETA selecionou 2277 contadores
considerados com alto risco de ter clientes que exageram, ¢ os dividiu em dois grupos. Para
metade deles foi enviada uma carta, que continha os seguintes nudges:

1) Uma mensagem dizendo “Os pedidos de dedugdes de despesas relacionadas a
trabalho dos seus clientes estdo entre as X% com maior risco de serem falsas™;

2) Uma mensagem dizendo que o contador era um conselheiro de confianga dos seus
clientes e por isso deveria orientd-los a submeter as suas declaragdes de impostos
da forma correta;

3) Uma mensagem dizendo que os contadores deveriam fazer emendas nas
declaragdes de impostos dos seus clientes que nao estivessem corretas € que os
clientes ndo seriam penalizados se esses ajustes fossem feitos em X dias.

As cartas tiveram um resultado significativo. Do grupo que ndo recebeu as cartas
apenas 1% dos contadores fizeram alguma emenda nas declaragdes dos clientes, enquanto no
outro grupo foram 17%. Em média, cada cliente dos contadores do primeiro grupo reduziu em
A$2 as dedugdes de impostos relacionadas a trabalho, contra A$191 dos clientes do grupo que
recebeu a carta. Essa mudanga levou a um pagamento de cerca de A$76 a mais em impostos
por individuo, o que resultou em um aumento de A$0,9 milhdo na receita de impostos para o
governo (BETA, 2018b).

Quanto a classificagdo de Sunstein (2014), temos o uso de uma norma social ao
comparar o risco do contador com os seus pares na alternativa 1. Na alternativa 2 temos um
refor¢o da identidade do contador ao dizer para ele que o seu cliente confia no seu trabalho, que
esta incluido na categoria mostrar intengdes de implementagdo, € na alternativa 3 temos um
aviso de risco, pois a mensagem aponta para os problemas que podem ser causados pela falta

de conformidade com as leis.

5.4 HOLANDA

Na Holanda, os nudges sdo pesquisados e implementados através de ministérios e das
autoridades municipais e regionais. Todavia, para trocar ideias e conhecimentos foi instaurada
em 2014 o Behavioural Insights Network Netherlands (BIN NL), que uniu e integrou essas

entidades. Os estudos apresentados a seguir fazem parte dos trabalhos dessas entidades.
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5.4.1 Aumentando a clareza nas informacdes sobre custos ao comprar um carro

A Authority for Consumers & Markets (ACM) recebeu reclamacdes de que os
anuncios de vendas de carros ndo estavam apontando custos relacionados as taxas para poder
dirigir esses veiculos, que poderiam exceder 1500 euros a depender do modelo. Com isso, os
consumidores enfrentavam situagdes de escolha que nio correspondiam aos custos reais (BIN
NL, 2017).

Tendo como objetivo acabar com esse problema, a ACM realizou um experimento em
que enviou cartas aos importadores de veiculos, pois esses eram os principais responsaveis pelas
propagandas dos veiculos pelos seus sites. As cartas solicitavam que os importadores agissem
de acordo com as regras de transparéncia quanto aos precos, mostrava exemplos de como
deveriam ser os anuncios e apontava que seriam aplicadas medidas aqueles que ndo ajustassem
a sua conduta até o dia 1 de novembro de 2016.

Como resultado, 89% dos importadores passaram a cumprir as regras ¢ incluiram as
informagdes sobre os custos adicionais junto aos antincios dos carros. Anteriormente, apenas
3% agiam conforme as regras de transparéncia. Os 11% restantes receberam ligacdes
solicitando o mesmo que as cartas informavam, passando também a cumprir essa exigéncia
(BIN NL, 2017).

Esse estudo foi fortemente baseado no uso de avisos de perigo, indicando os resultados
negativos de se manter a conduta anterior. Ja os exemplos apresentados sobre como deveriam
ser os anuncios podem ser considerados uma simplificacdo, pois esses facilitaram a

compreensao pelos importadores do que deveriam fazer.

5.4.2 Apresentando a identidade espontaneamente ao se comprar bebidas alcodlicas e

cigarro

A utilizagdo de bebidas alcoolicas e cigarros ¢ considerada perigosa para a saude.
Assim como em muitos outros paises, a Holanda tem leis rigorosas que impedem que menores
de 18 anos comprem e consumam esses produtos. Porém, como muitos jovens tentam burlar
essas regras, faz parte do processo de venda pedir a carteira de identidade do comprador. Esse
processo pode ser trabalhoso, pois muitas pessoas consideram um incémodo ter que apresentar
seus documentos (BIN NL, 2017).

Tendo como finalidade aumentar a apresentacdo espontdnea dos documentos,

pesquisadores do Ministry of Health, Welfare & Sport e do Ministry of General Affairs
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conduziram um experimento em que eles desenvolveram flyers, cartazes e divisores de caixa
para serem colocados em supermercados. Esses materiais continham a imagem de duas jovens
garotas e perguntavam se as pessoas conseguiam reconhecer se elas tinham pelo menos 18 anos
ou ndo. Além disso, sugeriam que o caixa do supermercado também nao conseguia fazer essa
distincdo. Por fim, pediam que os leitores apresentassem suas identidades sem ter que
esperassem pelo caixa pedir.

A conclusao do experimento foi que houve um aumento significativo na apresentagao
espontanea de identidades, passando de 19% para 31% nos supermercados participantes (BIN
NL, 2017).

De acordo com a classifica¢ao de Sunstein (2014), esse estudo é focado em lembrar os
individuos de terem as suas identidades em maos para apresentarem, por isso deve ser

considerado um lembrete.

5.4.3 Aumentando a rapidez das respostas a requisicoes de informacdoes

O Tax and Customs Administration ¢ o 6rgao holandés responsavel pela imposicao e
coleta de impostos, bem como pelo pagamento de beneficios. Um dos problemas que ele
enfrenta ¢ que os cidadaos esquecem de atualizar as suas informagdes sobre saldrio, pagamentos
de pensao, etc. Assim, ha muitos holandeses que recebem beneficios que nao poderiam mais
receber por causa de aumentos na renda. Como esses cidaddos tém que devolver aos cofres
publicos os beneficios ganhos indevidamente, isso constitui um problema tanto para o governo
quanto para esses beneficiados (BIN NL, 2017).

Para reduzir esse problema, o 6rgao realizou experimentos envolvendo envio de cartas
e SMS pedindo para que os cidaddos atualizassem as informacdes. Dentre eles, trés foram
apresentados:

1) Enviar cartas para um grupo contendo um prazo de entrega para as atualizagdes,

enquanto para o outro grupo nao havia prazo;

2) Envio de cartas para um grupo apresentando informagdes sobre o recebimento de
pensdo alimenticia por aquele individuo, para mostrar que o governo sabia da
situagdo em que a pessoa se encontrava;

3) Além das cartas, na falta de resposta era enviado um lembrete. Esse lembrete foi

enviado para um grupo por carta e para outro por SMS.
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Os resultados dos experimentos apontaram diferengas significativas nas taxas de
resposta de cada grupo. No primeiro experimento, as cartas com prazo foram respondidas por
54% dos seus recebedores, em comparacdo aos 42% que responderam as cartas sem prazo
definido. No segundo experimento, as cartas que apresentavam informacdes sobre pensao eram
respondidas em 39% dos casos, enquanto as que ndo continham eram respondidas em apenas
29%. No ultimo experimento apresentado, as taxas de resposta no dia seguinte ao recebimento
do lembrete foram de 20% para cartas e 46% para SMS, mostrando que as pessoas respondem
mais rapidamente a SMS (BIN NL, 2017).

Quanto a classificagdo de Sunstein (2014), todos os experimentos podem ser
considerados lembretes, pois os cidadaos sabem que devem manter as suas informagdes

atualizadas.

5.4.4 Encorajando denuncias

A Missdo Multidimensional Integrada das Na¢des Unidas para a Estabilizacdo de Mali
(MINUSMA) ¢ uma missao que tem como objetivo manter a paz em Mali. Dentre os problemas
que ela enfrenta estéd a presenga de bombas nas estradas, o que ¢ uma ameaga constante para os
habitantes desse pais. Contudo, os malianos ndo t€ém o costume de denunciar para os membros
da missdao quando encontram uma dessas bombas (BIN NL, 2017).

Tendo como objetivo encorajar os malianos a comunicarem aos militares da
MINUSMA quando vissem bombas, o Ministério da Defesa holandés desenvolveu um
programa de divulgagdo de informacdes sobre como fazer essa comunicacdo, utilizando
cartazes com figuras simples e compreensiveis por todos, j& que a maioria dos malianos ¢
analfabeta.

O resultado foi positivo. Os malianos tém um grande senso de comunidade e espalham
as informagdes verbalmente entre os seus membros. Assim, eles passaram a denunciar quando
viam as bombas, como também quando sabiam da localizacdo de explosivos que poderiam virar
novas bombas (BIN NL, 2017).

Na classificag@o proposta por Sunstein (2014), o nudge aplicado pode ser classificado
de duas formas ao mesmo tempo. A primeira ¢ predominante ¢ a divulgagdo, pois foram
tornadas publicas informagdes acerca dos problemas causados pelas bombas e como evita-los
através das denuncias. Entretanto, um segundo efeito, de simplifica¢do, também ocorreu, pois

as informagdes foram apresentadas aos malianos de modo que todos pudessem entender.
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5.5 PERU

O MineduLAB ¢ o 6rgdo de pesquisa em insights comportamentais do Peru. Criado
em 2014, ele esta sob o Ministério da Educagao e suas pesquisas geralmente estao relacionadas

a essa area. As pesquisas mais recentes dessa instituicao serdo apresentadas a seguir.

5.5.1 Melhorando a gestao dos gastos em manutenc¢io escolar

Boas condi¢des de infraestrutura nas escolas sdo importantes para melhorar as
condi¢des de ensino e manter a seguranca dos estudantes. O Ministério da Educagdo peruano
transfere para as escolas recursos para fazer a manutengao de suas infraestruturas, através do
programa PRONIED. Todavia, apenas 90% desses recursos sdo utilizados pelos gestores
escolares e apenas 85% sdo informados dentro do prazo (MINEDULAB, 2018d).

Para aumentar esses percentuais, o MineduLAB realizou um experimento que
consistiu em enviar mensagens de SMS para os gestores das escolas. Os gestores foram
separados em rupos, sendo que nove deles receberam cinco vezes a mensagem por e

d 18 , send del b SMS
0s outros nove receberam sete vezes a mensagem durante o periodo do estudo. Essa divisao foi
feita para comparar campanhas longas e curtas. Cada um dos 18 grupos recebeu a mensagem
“Gestor, faca as acdes de manutengdo conforme o que foi registrado no sistema Wasichay™.
Além disso, receberam uma dessas nove variacdes de mensagem:

1) “As outras escolas da sua regido estdo seguindo adiante. Entre para o time!”;

2) “Em 2015, X% das escolas da sua regido fizeram isso. Entre para o time!”;

3) “As outras escolas do Peru estdo seguindo adiante. Entre para o time!”;

4) “Em 2015, 90% das escolas do Peru fizeram isso. Entre para o time!”;

5) “Para os pais, infraestrutura € prioridade”;

6) “Para os diretores, infraestrutura € prioridade”;

7) “Uma escola em boas condigdes contribui para a saide dos alunos’;

8) “Uma escola em boas condi¢des ¢ um orgulho para alunos e professores”;

9) “Uma escola em boas condi¢des ajuda o aprendizado dos alunos”.

Os resultados dos experimentos foram os seguintes:

a) Campanhas curtas tiveram maior impacto do que as longas. Enquanto nas longas

o aumento nas declaracdes de gastos foi de 1,53%, nas curtas foi de 1,93%;
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b) As mensagens levaram a um aumento dos gastos declarados, variando de 0,37% a
2,65%. A alternativa 9 foi a que levou ao maior aumento.

c) As mensagens levaram a um aumento no uso dos fundos que os gestores tém
direito, de até 1,21%, o que ocorreu na mensagem 3.

No que diz respeito a classificagdo de Sunstein (2014), todas as alternativas podem ser
consideradas como lembretes, pois a mensagem que ¢ comum a todas elas diz para os gestores
lembrarem de utilizar as verbas destinadas a manutencdo das escolas. As alternativas 1 até 6
também podem ser consideradas usos de normas sociais, pois comparam a escola com outras

ou mostram qual o comportamento que os pais ou diretores esperam do gestor.

5.5.2 Motivando os alunos a se esfor¢car mais nos estudos

A impressdo que os alunos tém de suas proprias capacidades tem um grande impacto
em seu desempenho nos estudos. Enquanto alguns alunos acreditam que a inteligéncia,
criatividade e talento sdo caracteristicas inatas dos individuos, outros acreditam que € possivel
adquirir esses atributos através de esfor¢o e dedicacdo. Assim, tentar fazer com que a
mentalidade dos alunos seja mais proxima ao ultimo tipo pode fazer com que eles tirem notas
melhores, especialmente os de baixo desempenho (MINEDULARB, 2018b).

Em uma tentativa de mudar a mentalidade dos alunos para que eles valorizem o poder
do esforco, o MineduLAB desenvolveu uma série animada com cinco episdédios em que o
personagem principal parte de uma mentalidade de desisténcia pelos sucessivos fracassos (ele
queria abandonar a escola) e vai evoluindo até entender que as conquistas requerem esforgo,
dedicagdo e saber lidar com os fracassos que podem acontecer durante a trajetoria. Esse seriado
foi apresentado para alunos de colégios de um turno e de turno integral, separando-os em grupos
distintos.

O resultado, até o momento da publicacao do estudo, foi que ndo houve mudangas nas
notas, que seria o reflexo direto da mudanga de mentalidade dos alunos. Entretanto, essa
mudanga pode ser uma constru¢do a médio ou longo prazo e os efeitos da exposicao ao seriado
podem surgir e evoluir no futuro (MINEDULAB, 2018b).

A categoria da classificacdao de Sunstein (2014) que mais se aproxima do conteudo que
as criancas viram ¢ divulgac¢do, pois essa campanha do governo apresentou a elas informacdes
que provavelmente elas desconheciam sobre os resultados que podem ser obtidos através da

dedicagdo aos estudos.
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5.5.3 Motivando alunos a ndo abandonar a escola

Muitas familias socialmente vulneraveis nao tém acesso a informacdes sobre as
possibilidades que se abrem ao manter os filhos na escola, como condi¢des de encontrar
trabalhos melhores e de ter um maior nivel de bem-estar no futuro. Nessa situagao, varias dessas
criangas abandonam a escola para poder ajudar os pais a complementar a renda (MINEDULAB,
2018a).

No Peru, cerca de 13% das criangas abandonam a escola antes dos 13 anos de idade.
Com o objetivo de reduzir esse percentual, bem como incentivar as criancas a se dedicar mais
aos estudos, o MineduLLAB desenvolveu o projeto Escolhendo um Futuro Melhor. Esse projeto
consistiu em informar as criangas sobre os beneficios que a educacdo lhes traria a longo prazo,
através do uso de materiais como videos e infograficos. Os videos mostravam inclusive que os
alunos poderiam obter bolsas de estudo para o ensino superior.

Os videos e outros materiais foram apresentados a criangas de 5 e 6* séries, oriundas
de escolas urbanas e rurais. Em cada uma das escolas urbanas foi entregue um DVD com os
videos e um guia de como apresentd-lo para as criancas. Ja nas escolas rurais, membros do
orgado Innovations for Poverty Action (IPA) foram com projetores portateis até as escolas para
apresentar os videos (MINEDULAB, 2018a).

Na conclusao desse estudo, os membros do MineduLAB observaram uma redugao de
15% nos abandonos de alunos da 5% série ¢ 5,6% nos da 6 série nas escolas urbanas durante o
ano de 2015. Em 2016, esse percentual se elevou para 18,8% em comparagdo com as escolas
que nao receberam os videos. J& nas escolas rurais, o abandono escolar nessas duas séries caiu
20% durante o ano de 2015 e 50% durante o ano de 2016 (MINEDULAB, 2018a).

Segundo a classificagdo proposta por Sunstein (2014), o programa Escolhendo um
Futuro Melhor pode ser classificado como um programa de divulgacdo, pois buscou trazer

informacdes para as criangas, com o objetivo de influencia-las a tomar melhores decisdes.

5.5.4 Reduzindo as auséncias de professores e diretores de escolas

A auséncia de professores nas salas de aula € um fator que contribui para a reducao na
qualidade da educagao que os alunos recebem, causando problemas na sua capacidade de leitura
e de resolver calculos matematicos, entre outros. No Peru, todos os dias cerca de 7% dos

professores estdo ausentes, o que representa um risco para o aprendizado e bom desempenho
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dos alunos nos vestibulares e nas provas de nacionais de avaliacdo do ensino (MINEDULAB,
2018c).

Tendo como intuito reduzir esse problema, o MineduLAB desenvolveu um
experimento em que enviou e-mails contendo nudges para os professores e diretores de escolas.
As escolas em que pelo menos um professor tinha um endereco de e-mail cadastrado foram
selecionadas e divididas em trés grupos. O primeiro era um grupo de controle que nao recebeu
as correspondéncias. Ja4 o segundo recebeu um e-mail com uma mensagem que mostrava o
percentual de professores que estava nas salas de aula durante a tltima inspec¢ao. O ultimo grupo
recebeu e-mails com mensagens apontando que os alunos das salas de aula com professores
presentes durante a ultima inspecdo tiraram, em média, notas maiores em matematica e
interpretagdo de texto na ultima avaliagdo nacional de ensino, além de serem mais propensos a
passar em exames de competéncia. No final, o e-mail do ultimo grupo dizia que a presenca do
professor era muito importante e que cada dia contava (MINEDULAB, 2018c).

Como resultado, os e-mails recebidos pelo segundo grupo levaram a um aumento de
3,7% na presenca de diretores nas escolas durante a inspe¢do, quando comparado com o grupo
de controle. Os e-mails, entretanto, ndo tiveram impacto para os professores. Uma das
justificativas apresentadas ¢ que apenas 48% dos professores t€ém o e-mail cadastrado, e que
poucos abrem e leem essas mensagens (MINEDULAB, 2018c).

Na classificacdo de Sunstein (2014), o e-mail recebido pelo segundo grupo, ao
apresentar o percentual de professores presentes, estabelece que a presenga ¢ uma norma social
e, portanto, o nudge recebido pertence a essa categoria. O e-mail recebido pelo terceiro grupo
se encaixa na categoria de mostrar intengdes de implementacdo, pois através da mensagem
reconhece o papel do professor em melhorar a vida dos alunos, reforcando assim a sua

identidade.

5.6 RESULTADOS

A classificacdo de Sunstein (2014) possibilitou identificar a grande maioria dos nudges
utilizados pelas unidades de insights comportamentais. Os poucos casos em que nao foi possivel
categorizar o nudge apresentado envolveram principalmente nudges de escolha ativa e a
alteracao de cores em documentos.

Nos 24 estudos de caso mostrados neste capitulo, ndo foi observada a presenga de dark

nudges, apesar do tom de algumas das intervencgdes parecer ameacgador. Isso indica que as
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instituicdes se mantém firmes em procurar meios de aumentar o bem-estar dos individuos, bem
como reduzir as adversidades que podem gerar custos para o governo.

Quanto aos meios utilizados para realizar os experimentos com nudges, cartas, e-mails
e mensagens de SMS foram os mais empregados, com oito, sete e trés utilizagdes
respectivamente. Cartazes e videos foram utilizados em dois casos cada. Os outros meios
utilizados, com um caso cada, envolveram uma plataforma de internet, mensagens de
WhatsApp, conversa direta e contas de luz.

Dentre os 24 estudos de caso, pelo menos 92 nudges foram observados, dos quais 27
foram lembretes, 22 foram uso de normais sociais, 14 foram casos de divulgagdo, 8
simplificagdes, 8 avisos de perigo, 8 extracdes de intengdes de implementagao, 4 facilitagcdes
ou aumentos de conveniéncia e 1 uso de estratégias de pré-comprometimento. As categorias de
mudanga nas regras padrdo e de informar os individuos sobre a natureza e consequéncias dos
atos passados ndo foram utilizadas nos casos apresentados. A Tabela 2 ilustra as informagodes

apresentadas.

Tabela 2 - Quantidade de nudges utilizados nos casos observados por categoria

Lembretes I 27
Uso de normas sociais I — 22
Divulgacdo NN 14
Intencdes de implementacdo [INNNENEGEGEGEEEEE 3
Avisos de perigo [IIIININEGNEE 3
Simplificagdo NG
Facilidade e conveniéncia |G 4
Pré-comprometimento [l 1

0 5 10 15 20 25 30

Fonte: Elaboragao propria.

Como ¢ possivel observar na Tabela 2, apesar de 8 dos 10 tipos de nudges terem sido
utilizados nas 24 pesquisas observadas, houve uma grande concentracdo, cerca de 68%, em
apenas trés tipos: lembretes, uso de normas sociais e divulgacao.

Quanto ao nimero de casos em que cada tipo de nudge apareceu, temos que em metade
deles foi experimentado o uso de normas sociais, em 9 casos apareceram intervengoes

envolvendo lembretes, em 8 casos divulgacdo, 7 casos com avisos de perigo, 7 casos com
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simplificagdes, 6 casos em que foram extraidas intengdes de implementacdo, 3 casos em que
estavam envolvidos aumentos de facilidade ou conveniéncia e 1 caso em que foram testadas
estratégias de pré-comprometimento. As informacgdes apresentadas sdo ilustradas pela Tabela

3.

Tabela 3 - Quantidade de casos em que cada tipo de nudge apareceu

Uso de normas sociais [N 12
Lembretes [N o
Divulgacdo NN 3
Avisos de perigo [N
Siglelhitecto=cly
Intengdes de implementacdo [IINIENEGEGEGEEEEN ©
Facilidade e conveniéncia [IINEG 3

Pré-comprometimento [ 1

Fonte: Elaboracao propria.

A tabela acima mostra que, dados os casos observados, ha uma maior tendéncia a
utilizar os mesmos mecanismos envolvendo normas sociais, lembretes ¢ divulgagdo de
informagdes para aplicar nudges. Entretanto, dessa vez hd uma menor heterogeneidade se
comparada as informacdes apresentadas na Tabela 2.

Quanto a eficiéncia das intervencdes, em 5 dos 24 casos os resultados apontaram que
0s nudges nao levaram a uma melhoria das condi¢des desejadas durante os experimentos. Em
quatro dos estudos, a melhor alternativa foi uma conjuncao de nudges. Quatro foram os casos
em que lembretes e avisos de perigo foram as opgdes que produziram os melhores resultados.
O uso de normas sociais foi a alternativa mais eficiente em trés casos e o restante das
intervengoes foi mais eficiente em um dos casos cada. As estratégias de pré-comprometimento
e o aumento de facilidade e conveniéncia ndo foram considerados mais eficientes em nenhum

dos casos observados. A Tabela 4 ilustra as informagdes apresentadas.
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Tabela 4 - Numero de vezes em que a intervencao foi a mais eficiente

N&o houve melhorias  [INEEEGEGEGEGEEEEEEE— 5
Mais de um nudge de uma vez [N 4
Lembretes [N 4
Avisos de perigo I 4
Uso de normas sociais  [INIINIEGGEGNNNNNS 3
Escolha ativa (ndo classificado) NG 1
Divulgacio NG 1
Simplificacdo GG 1
Intencdes de implementacio [N 1

Fonte: Elaboracao propria.

Quando considerados apenas os casos em que foi testada mais de uma intervengao,
que houve melhorias e que elas foram causadas por um unico tipo de nudge, sobram nove
estudos. Desses, em quatro os avisos de perigo foram mais eficientes, em trés foi o uso de
normais sociais, em um foi o uso de lembretes e em um foi o uso de intencdes de

implementagdo. A Tabela 5 ilustra essas informagdes.

Tabela 5 - Nudges mais eficientes quando comparados isoladamente com outros, nos casos
em que pelo menos um resultado foi eficiente

Lembretes

Intengbes de implementacgdo

o
[
N
w
N
v

Fonte: Elaboragdo propria.
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Dadas as seguintes trés condi¢des apresentadas acima:

a) o nudge ser testado isoladamente;

b) haver mais de um tipo de nudge testado;

¢) haver um resultado mais eficiente,
os avisos de perigo foram considerados as melhores opgdes em quatro dos cinco casos em que
essas condi¢des ocorreram € essa categoria estava envolvida. No caso do uso de normas sociais,
as condi¢des estiveram presentes em 0ito casos, nos quais essa categoria foi considerada mais
eficiente em trés delas. Quatro casos envolvendo lembretes cumpriram as exigéncias € em um
deles o lembrete foi considerado a opgdo mais eficiente. J4 a extracdo de intengdes de
implementagdo cumpriu as condigdes em trés estudos, sendo mais eficiente em um deles.

Com isso, dada a amostra escolhida e as condi¢des de controle apresentadas, os avisos
de perigo podem ser considerados como as alternativas com maior chance de produzirem os
resultados mais eficientes nas alteragdes das arquiteturas de escolha, quando comparados aos
demais nudges categorizados por Sunstein (2014) e utilizados pelas unidades de insights
comportamentais.

Entretanto, a amostra ¢ pequena e insuficiente para que essa constatacdo seja
considerada significativa. Além disso, avisos de perigo mal utilizados podem ser interpretados
como ameacas € assim as instituigdes que os usam podem ser acusadas de manipulacdo e

autoritarismo. Portanto, deve-se avaliar bem o caso antes de utiliza-los.
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CONCLUSAO

Os nudges se apresentam como alternativas baratas e vidveis de lidar e corrigir
comportamentos considerados incorretos dos individuos, assim melhorando suas condigdes de
vida e bem-estar. Eles funcionam por causa dos vieses cognitivos que desviam nossa atengao e
foco e por causa das mudancas na arquitetura de escolha.

Como ¢ um conceito muito amplo, estabelecer uma classificacdo facilita o
entendimento da teoria, bem como os possiveis resultados das suas aplicagdes. Com base nisso,
pelo menos trés classificacdes foram feitas. Destas, a proposta por Sunstein (2014) foi a
escolhida para realizar este trabalho, por ter sido desenvolvida pelo préprio autor da teoria, bem
como por ser mais compreensivel e diretamente aplicavel aos casos praticos.

O paternalismo libertario, entretanto, ndo esta livre de criticas. A maioria delas se
concentra em temas como o bem-estar dos individuos, que para os criticos dos nudges nao ¢
possivel de se observar pelos aplicadores da teoria, falta de autonomia, falta de transparéncia,
manipulacdo das escolhas e comportamentos individuais, além de uma infantilizacdo a longo
prazo causada pelo excesso de exposicao aos nudges. Além disso, foi apresentado o conceito
de dark nudges, que sdo aplicacdes da teoria dos nudges utilizadas com interesses escusos,
muitas vezes envolvendo a venda de bens que os consumidores ndo comprariam em condi¢des
normais.

Ao observar as pesquisas mais recentes dos institutos de pesquisa, notou-se que ndo
houve dark nudges e que a maioria das aplica¢des de nudge estava concentrada no uso de poucas
ferramentas, como o uso de normas sociais, divulgagdo, simplificacdo, avisos de perigo e
lembretes. Além disso, os meios de se aplicar os nudges também foram limitados, sendo esses
principalmente o uso de e-mails e o envio de cartas e de SMS aos participantes dos estudos.

Dentre os tipos de nudges da classificacao de Sunstein (2014), os avisos de perigo € o
uso de normas sociais foram os mais eficientes dadas as condi¢des de controle. Porém, eles
devem ser utilizados com cuidado, para que os arquitetos de escolha responsaveis pela sua
utilizagdo ndo sejam acusados de autoritarismo ou manipulagao.

Por fim, a aplicag¢do dos nudges pelos institutos vém sendo feita de modo a melhorar
a vida das pessoas, reduzir os gastos governamentais, aumentar a eficiéncia do servigo publico
e aprimorar a prote¢ao ao meio ambiente. Os estudos ja realizados tiveram um grande impacto
nas contas publicas, mas isso ndo significa que chegou a hora de parar. Entretanto, esses estudos

devem sempre observar que a liberdade das pessoas deve ser preservada e ndo devem se engajar
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em qualquer nivel de coer¢do. Porque se assim fizerem, ndo poderdo mais ser considerados

como paternalistas libertarios.
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