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RESUMO

CURTO, Gabriel Canozo. Influéncia da classe social em tomada de deciséo
intertemporal. 2016. 33p. Monografia (Graduacdo em Administracdo) — Faculdade de
Economia, Administracdo e Contabilidade de Ribeirdo Preto, Universidade de S&o Paulo,
Ribeirdo Preto, 2016

Em processos decisorios que envolvem tempo e dinheiro, a classe social dos
tomadores de decis@o pode afetar suas escolhas. Em geral, recompensas tardias sdo
descontadas (ou desvalorizadas) em relacdo as recompensas imediatas (Green &
Myerson, 2004). Possivelmente, esse processo de desconto ndo se da apenas pela
percepcdo subjetiva de valor, mas também pela classe social a qual os tomadores de
decisdo pertencem. A presente pesquisa contou com a participacdo de 40 participantes,
0s quais primeiro foram submetidos a um jogo envolvendo ganhos monetarios hipotéticos
e tempo de recebimento e depois a um questionério referente a sua classe social (ABEP
— Associagdo Brasileira de Empresas de Pesquisa — 2012) e num segundo bloco da
pesquisa um questionario adaptado. A primeira parte do experimento (jogo) foi
automatizada por meio de aplicativos computacionais exclusivamente desenvolvidos para
estas finalidades, além do tratamento numeérico e estatistico dos dados. Nas propostas de
tomadas de deciséo, duas diferentes quantias de dinheiro e cinco diferentes atrasos foram
considerados. A hipdtese da classe social ser um dos fatores que mais interfere nessas
tomadas de decisdo, que envolvem diferentes quantias de dinheiro em diferentes
intervalos de tempo, foi testada. Foi feita ainda uma anélise dos dados afim de comparar
os modelos de desconto exponencial e hiperbdlico. Apesar de os resultados obtidos
mostrarem que a classe social de estudantes universitario da USP de Ribeirdo Preto ndo
influencia o comportamento de escolha dos mesmos, verificou-se que o modelo que
melhor explica os dados é o modelo hiperbélico. Com isso, conclui-se que fatores

motivacionais influenciam a tomada de deciséo intertemporal da amostra coletada.

Palavras-chave: Tomada de decisdo. Decisdo Intertemporal. Classe Social. Funcdo de
Desconto. Modelo Hiperbolico e Exponencial.



ABSTRACT

CURTO, Gabriel Canozo. Influence of social class in intertemporal decision making.
2016. 33p. Monograph (Graduation in Management) — Faculdade de Economia,
Administragédo e Contabilidade de Ribeirdo Preto, Universidade de S&o Paulo, Ribeiréo
Preto, 2016

In decision-making processes involving time and money, the social class of
decision makers can affect their choices. In general, late rewards are discounted (or
devalued) comparing to immediate rewards (Green & Myerson, 2004). Possibly, this
discounting process does not happen just by subjective perception of value, but also by
their social class. This research involved the participation of 40 subjects, who were first
subjected to a game involving hypothetical monetary gains and time of receipt and then
a questionnaire about their social class (ABEP - Brazilian Association of Research
Companies — 2012 and in the second block of the research an adopted questionnaire. The
first part of the experiment (game) was automatized by computer applications that were
developed exclusively for these purposes, in addition to numerical and statistical
treatment of the data. For the decision-making game, two different amounts of money and
five different delays were used. The hypothesis that social class is one of the factors that
influence these decisions making, involving different amounts of money and different
time intervals was tested. An analysis of data in order to compare the models of
exponential and hyperbolic discounting were also made. Although the results obtained
show that the social class of university students from USP — Ribeirdo Preto do not affect
their behavior of choice, the present research verified that the best model to explain the
results is the hyperbolic. Is means that motivational factors influence the process of

intertemporal decision making of the exanimated sample.

Keywords: Decision making. Intertemporal Decision. Social Class. Discounting

Function. Hyperbolic and Exponencial models.
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1 INTRODUCAO
1.1 Problema de Pesquisa

O problema principal deste trabalho ¢ identificar a influéncia da classe social em

tomada de decisdo intertemporal.
1.2 Objetivos

* Objetivo Geral: Comparar o desempenho em tarefas que envolvam decisdes

intertemporais em grupos sociais de diferentes niveis sdcio economicos.
* Objetivos Especificos:

* Comparar escolhas intertemporais e taxas de desconto de estudantes

universitarios de diferentes classes sociais;

*  Verificar qual modelo (hiperbdlica ou exponencial) se ajusta melhor aos

dados obtidos;
* Verificar se o tamanho da recompensa influencia na tomada de decisao.
1.3 Justificativa

A sociedade cada vez mais procura entender como o mercado financeiro se
comporta. Vdarias teorias ja tentaram explicar o vai e vem dos valores das agdes, o melhor

modo de investir, etc. Porém, poucas dessas teorias contém as ideias da neuroeconomia.

Essa vertente comecou ja faz algum tempo, mas s6 ganhou maior visibilidade
quando o Prémio Nobel foi ganho por 2 psicologos Kahnemann e Tversky, com a Teoria
dos Prospectos (1979). Nesse artigo eles relacionam pela primeira vez os fatores
motivacionais com a tomada de decisdo e, para isso, fazem varios questionamentos
envolvendo recompensas e probabilidades de realizagdo. A partir dai, essa vertente tem
crescido bastante, mas ainda tem muito a ser estudado e a colaborar com o entendimento

da economia.



1.4 Estrutura do Trabalho

Primeiramente foi feita uma breve explicacdo de qual € o problema de pesquisa,
dos objetivos da presente monografia e da justificativa pela qual a presente monografia
foi escrita. No tdpico 2 ¢ feito um levantamento bibliografico que procura descrever com
mais detalhes qual € o contexto da pesquisa, quais os principais termos técnicos € quais

as principais vertentes.

No topico 3 ¢ descrita a metodologia, esta, sendo dividida em participantes,
equipamento e material e procedimento. Nessa etapa ¢ especificado como foram
coletados os dados e como foi feita a analise dos mesmos. Depois disso sdo apresentados
os resultados obtidos e analisados a partir da coleta de dados e por fim ¢ apresentada uma

conclusao, relacionando os resultados obtidos com pesquisas anteriores.

2 REFERENCIAL TEORICO

O processo decisorio € um assunto que faz parte da vida do ser humano ha muito
tempo. Desde os primordios, foi preciso tomar decisdes do que comer, do que vestir, no
que investir. Muitas vezes as decisdes tomadas foram corretas, resultando em ganhos e/ou
recompensas positivas. Porém, em outros casos ndo. O processo de decisao nunca foi facil
ou légico, ja que existem varios fatores subjetivos e objetivos que influenciam a forma de
agir. Escolhas que se diferenciam entre si apenas por uma variavel sdo relativamente
prediziveis (Green & Myerson, 2004). Em uma decisdo de investimento, por exemplo,
gue envolve somente duas opgdes, as quais se diferenciam apenas em valor monetario,
um participante normalmente ira escolher a op¢do de maior recompensa, visto que, assim,

ele obterd maior lucro.

Porém, cotidianamente, quase todas as decisdes que sdo tomadas por seres
humanos envolvem mais de uma variavel. Decisdes do dia a dia envolvem a situacéo,
envolvem as opgdes disponiveis, envolvem o tomador de decisdo. Quase sempre que uma
decisdo é tomada, significa que um sujeito abriu méo de uma opcéo dentre as disponiveis
para obter outra fenémeno esse chamado por Mankiw e Monteiro (2001) de trade-off. O
processo de decisdo a ser analisado na presente pesquisa € o de decisdo intertemporal.

Elas envolvem escolhas entre opcdes de diferentes recompensas cujas consequéncias
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ocorrem também em diferentes instantes (Green & Myerson, 2004). Uma deciséo
intertemporal pode ser exemplificada da seguinte maneira: “Vocé prefere receber
R$15,00 hoje ou R$20,00 amanha?”. Nesse caso, o trade-off € entre valor monetério e
tempo de recebimento. Na maioria das vezes cada pessoa vai preferir uma opcdo, entdo a
partir disso, introduziu-se a nocéo de que existe um valor subjetivo. Green & Myerson
(2004) dizem que o valor descontado de uma recompensa € um valor subjetivo
incrementalmente descontado de seu valor nominal em fungdo de seu atraso, ou seja, a
medida que tempo de recebimento da recompensa aumenta. Ao tomarem suas decisdes
entre diferentes recompensas, participantes optam pela recompensa que apresentar maior

valor subjetivo.

Para entender melhor o processo de decisdao intertemporal de seres humanos,
foram criados conceitos, que vao além do valor descontado. Os principais conceitos que
serdo explicados a seguir serdo: Impulsividade, autocontrole e inconsisténcia. Segundo
Takahashi, Oono & Radford (2007), a “impulsividade em escolhas intertemporais é
definida como a grande preferéncia por recompensas menores e imediatas a recompensas
maiores e tardias” (paginas 338 & 339). O comportamento oposto é definido por Green,
Myerson & McFadden (1997) como autocontrole. Eles dizem que quando um participante
escolhe a maior recompensa e maior atraso, ela é uma pessoa com auto controle, visto
que ela escolheu esperar para obter uma recompensa maior. Existe ainda o conceito de
inconsisténcia, que foi definido por Thaler (1981). Experimentos envolvendo seres
humanos tém mostrado que participantes tendem a preferir, em um futuro mais préximo,
recompensas menores e mais imediatas. Porém, em um futuro mais distante, este mesmo
participante tende a preferir recompensas maiores e mais distantes, sendo que essas
recompensas e esses atrasos tém os mesmos intervalos entre si. Nesta pesquisa vamos

examinar os processos ligados aos conceitos de valor de descontado e impulsividade.

Dois modelos tém sido empregados para a descricao de decisdes intertemporais,
nas quais variam simultaneamente o tempo e o valor da recompensa: 0 modelo

hiperbolico
Vp=V/(1+KD)

e 0 modelo exponencial
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Vp=Ver(-KD).

Nestes modelos, V representa o valor real da recompensa, Vp é o valor
descontado, K > 0 é um parametro livre que representa a taxa de desconto e D é o tempo

de atraso para que a recompensa seja recebida.

Os dois modelos sdo provenientes de duas vertentes diferente. A primeira,
conhecida como Teoria da Utilidade Esperada (TUE) que comecou com Bernoulli em
1738 quando ele prop6s uma solucéo para o Paradoxo de S&o Petesburgo. A TUE diz que
a tomada de decisédo é feita estritamente baseada em aspectos racionais. Segundo essa
teoria, a tomada de decisdo consiste na relacdo entre os valores de uma quantidade
abstrata (utilidade) e fatores ou valores monetarios. O resultado da soma dos produtos
gerados pela multiplicacdo da utilidade x probabilidade de ocorréncia de estado final é
chamado de Utilidade Esperada. A op¢do que apresentar o maior valor de Utilidade
Esperada serd a opc¢do escolhida. Essa vertente racional defende que o modelo

Exponencial é o que melhor descreve o comportamento de escolha das pessoas.

A segunda vertente, a qual ganhou muita forca depois da premiacdo Nobel dos
dois pesquisadores Kahnemann e Tversky, em 2002, diz que as decisdes sdo tomadas por
agentes irracionais, ou seja, que 0s aspectos motivacionais tém influéncia direta no
comportamento de escolha das pessoas. A teoria escrita por eles, conhecida como Teoria
dos Prospectos (1979), descreve o0 processo de decisdo das pessoas em decisdes
probabilisticas, envolvendo prospectos (certeza x incerteza). A partir de entdo, passou-se
a considerar que a curva de desconto ndo era mais exponencial, mas sim hiperbolica. Isto,
ja que a segunda permite prever a inconsisténcia que a primeira ndo consegue (no modelo

exponencial, a variavel inconsisténcia é constante).

Os experimentos feitos por Green; Myerson & McFaddem, (1997) e alguns dos
ultimos estudos feitos na area mostram que o modelo hiperboélico se ajusta melhor aos
resultados obtidos, visto que ele considera outros fatores que ndo somente a racionalidade,

como feito anteriormente pelos economistas que defendiam o modelo exponencial.

Nestes modelos, o ponto de indiferenca € o ponto que mostra qual é o valor
subjetivo de um determinado participante em um determinado atraso. Para determinar o

ponto de indiferenga, neste estudo, foi preciso adaptar o procedimento utilizado por
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Green, Myerson e McFaden (1997) a fim de torna-lo mais coerente com a realidade do
nosso espaco amostral. Criou-se uma espécie de jogo no software E-Prime 2.0 para que
todas as opcOes de escolha fossem apresentadas para o participante de forma mais rapida
e dindmica. A partir desse processo, pode-se verificar os valores subjetivos dos

participantes e entdo compara-los com modelos exponencial e hiperbdlico.

Na tomada de deciséo intertemporal, na qual variam simultaneamente o tempo e
o valor da recompensa, o sistema motivacional afeta significativamente o comportamento
das pessoas. Segundo Kotler e Keller (2006), fatores culturais, os quais podem ser
divididos em Cultura, Subcultura e Classe Social, influenciam no processo de deciséo das
pessoas. A Cultura, segundo Schiffmann e Kanuk (2000), consiste na soma total das
crencas, valores e costumes aprendidos que servem para direcionar o0 comportamento de
consumo dos membros de determinada sociedade. A Subcultura é descrita por Kotler
(1998) como caracteristicas que fornecem identificacdo mais especifica e socializagdo
para 0s membros de uma sociedade. Exemplos disso sdo as nacionalidades, religides,
grupos raciais e regides geograficas. A Classe Social é definida por Kotler (1998, p. 163)
da seguinte maneira: “sdo divisdes relativamente homogéneas e duradouras de uma
sociedade, que sdo ordenadas hierarquicamente e cujos membros compartilham valores,
interesses e comportamentos similares”. A Classe Social € uma variavel motivacional que
pode afetar o desempenho das pessoas em situacdes de escolha, esperando-se que ocorram
diferencas entre classes sociais altas e baixas. Sendo assim, sera essa a variavel utilizada
na presente pesquisa. O objetivo desse projeto é comparar o desempenho em tarefas que
envolvam decisGes intertemporais em grupos sociais de diferentes niveis socio
econémicos. O projeto ainda tem como objetivo comparar os resultados obtidos aplicando

0s modelos exponencial e hiperbolico.

3 METODOLOGIA
3.1 Participantes

Os participantes foram estudantes brasileiros universitarios, de ambos os sexos,
sem conhecimentos avangcados em Economia, de faixa etaria entre 18 ¢ 36 anos. Os
estudantes de Economia ou cursos relacionados foram excluidos da pesquisa, visto que

eles poderiam ser influenciados sobre seus conhecimentos de investimentos.
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3.2 Equipamento e Material

A coleta de dados da presente pesquisa foi dividida em duas, sendo que em cada
uma das coletas foram obtidos 40 participantes. A diferenca entre as duas foram os
parametros utilizados (recompensas e atrasos), além do tipo do questiondrio de
segmentacgao social. Depois de coletado o primeiro bloco de participantes, notou-se que
as recompensas utilizadas a priori eram muito parecidas entre si € que o questionario sdcio
econdmico era obsoleto, pois tratava de objetos pessoais ja bastante comuns nas casa das
familias brasileiras (Radio, Videocassete, etc.). Os dois experimentos foram realizados
em cubiculos experimentais, pintados de branco com luz ambiente normal, nas
dependéncias da Biblioteca Central da Universidade de Sao Paulo, Campus Ribeirdo
Preto. Encostado em uma das paredes havia uma mesa retangular e uma cadeira para o
participante e a sua esquerda, ficava posicionada a cadeira do experimentador. Sobre a

mesa, havia um mouse conectado a um notebook Buster HBNB-1403.

Na primeira coleta de dados aplicado um questionario de classificacdo de classes
sociais (ABEP - Associacao Brasileira de Empresas de Pesquisa — 2012) no qual o

participante tinha que marcar com um “x” a opg¢do correta de quantos objetos ela/sua

familia tinha em casa e¢ o grau de escolaridade do chefe da familia (Figura 1).

0 1 2 3 4 0u +

Televisao de cores
Radio
Banheiro
Automovel

Empregada Mensalista

Maquina de lavar
Videocassete e/ou DVD
Geladeira

Freezer
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Analfabeto/ Fundamental 1 incompleto

Fundamental 1 incompleto/ Fundamental 2 completo

Fundamental 2 incompleto/ Médio completo

Médio incompleto/ Superior incompleto

Superior completo
Figura 1: Questionario sécio econdomico aplicado na coleta de dados I

Ja na segunda coleta de dados, foi utilizado um questionario mais simples do site

Portal Brasil, onde se perguntava somente qual era a renda familiar do participante

(Figura 2).

A Acima de 20 salarios minimos Acima de R$15.760

B De 10 a 20 salarios minimos De R$7.880 a R$15.760
C De 4 a 10 salarios minimos De R$3.152 a R$7.880
D De 2 a 4 Salarios minimos De R$1.576 a R$3.152
E Até 2 Salérios Minimos Até R$1.576

Figura 2: Questionario sécio econdomico aplicado na coleta de dados I1

Um programa computacional foi desenvolvido com o software E-Prime e usado
para monitoramento do procedimento de ambas as coletas de dados. Este programa
contém uma série de opg¢des de escolhas intertemporais e permite o registro,
armazenamento e a classificagdo das respostas dos participantes. A interface grafica do
experimento foi baseada no modelo proposto por Johnson & Bickel (2002), no qual
haviam dois botdes, um de cada lado, contendo um valor monetario e um tempo de

recebimento cada (Figura 3).
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Clique na opgéo que vocé deseja

Recompensa: R$2.500,00 Recompensa: R$1.000,00
Tempo de Recebimento: 10 Tempo de Recebimento:
Meses Agora

Figura 3: Interface grafica programa de coleta de dados E-prime

Foram utilizados, também, um questionario com dados pessoais como idade,
curso, se houveram davidas durante o experimento, se houve algo que incomodou durante
o experimento ¢ um Termo de Consentimento Livre e Esclarecido, o qual o participante
deveria assinar antes do inicio dos questionarios, caso ele aceitasse participar (Apéndices

Ae B).

3.3 Procedimento

Cada participante foi individualmente conduzido ao cubiculo experimental e
convidado a sentar na cadeira. O participante leu algumas instrugdes de como proceder
durante a pesquisa. Inicialmente, o participante foi submetido a Fase 1, de Treino:
manipulando o software desenvolvido com um mouse, ele tomou algumas decisdes
intertemporais, nas quais o participante teve que escolher entre 2 op¢des com diferentes
atrasos de tempo de recebimento e de valor monetario. As escolhas intertemporais
realizadas nesta fase ndo foram utilizadas como dados do experimento. Antes do inicio

da Fase 2, possiveis duvidas para a realizagdo do experimento foram esclarecidas.

Em seguida, o participante foi submetido a Fase 2, Experimental, com a coleta de
dados de escolhas intertemporais. No software desenvolvido existem diferentes tempos
de recebimento e diferentes valores, todos hipotéticos, que foram apresentados ao
participante. Em cada tentativa, foram apresentadas na tela do notebook duas opgdes: uma

de tempo de recebimento imediato e menor valor monetario e a outra com um tempo de
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recebimento tardio e maior valor monetario. O participante fez a escolha clicando sobre
um circulo localizado ao lado de cada opg¢do. Os atrasos utilizados na primeira coleta de
da dados foram: 2 meses e 15 dias, 5 meses, 10 meses, 1 ano € 3 meses € 1 ano e 8 meses.
Esses valores foram escolhidos devido a uma prévia andlise do modelo hiperbodlico e
exponencial, a qual nos permitiu concluir que os dois modelos sao muito parecidos caso
uma amplitude bastante grande no eixo da abscissa seja considerada; sendo os mais
adequados para que as diferencas entre as curvas exponencial e hiperbdlicas fossem
percebidas. Cada atraso foi vinculado a 13 valores que variam entre 5% e 95% do valor
fixo; 5%, 10%, 15%, 20%, 30%, 40%, 50%, 60%, 70%, 80%, 85%, 90% e 95%. Os
valores fixos utilizados na pesquisa sdo: R$800,00 e R$2.500,00 (Figura 4).

Porcentagem Recompensa 1 Recompensa 2

100% RS 800,00 RS 2.500,00

05% RS 760,00 RS 2.375,00 Atrasos

20% RS 720,00 RS 2.250,00 Agora

85% E5 680,00 E52.125.00 2 meses e 15 dias (10 semanas)
80% RS 640,00 RS 2.000,00 5 meses (20 semanas)
T70% RS 560,00 RS 1.750,00 10 meses (40 semanas)
60% RS 480,00 RS 1.500.00 1 ano e 3 meses (60 semanas)
50% E5 400,00 E51.250.00 1 ano e & meses (80 semanas)
40% RS 320,00 RS 1.000,00

30% RS 240,00 RS 750,00

20% RS 160,00 RS 500,00

15% RS 120,00 RS 375,00

10% RS 80,00 RS 250,00

5% RS 40,00 RS 125,00

Figura 4: Recompensas monetarias e atrasos coleta de dados 1

Esses valores foram empregados de acordo com as classificacdes socio
econdmicas do IBGE e de acordo com o jornal Ribeirdo Preto Online (25/04/2013),
segundo o qual a familia dos alunos que ingressam na USP-RP tem renda entre 3 a 5
salarios minimos. Os valores foram apresentados de forma crescente e decrescente e o

participante fez um numero total de 130 escolhas.

Imediatamente ap6s a coleta de dados, o participante foi convidado a permanecer
no cubiculo para preenchimento de questionario de segmentacao social que foi entregue

para ele em formato impresso.
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Na Fase 3, o participante foi submetido a uma entrevista, respondendo a questdes
pessoais, como idade, curso, se houve duvidas, se ele se sentiu tranquilo durante o
experimento e se ele havia respondido o questionario social de acordo com sua residéncia

estudantil ou com a casa da sua familia.

O procedimento da coleta de dados II foi exatamente o mesmo da primeira. Foram
40 participantes e a Unica diferenca para a primeira coleta foi em relagdo aos parametros
utilizados. A fim de ir mais adiante com os atrasos, que poderiam diferenciar assim ainda
mais os modelos exponencial e hiperbolico, foram utilizados os seguintes valores: 4
meses e 15 dias, 9 meses e 10 dias, 1 ano e 6 meses, 2 anos € 4 meses € 3 anos € 10 meses.
A partir da primeira coleta de dados foi possivel observar que nao havia diferencas
significativas entre as recompensas utilizadas e que elas eram ambas comuns aos
participantes. Portanto, baseados principalmente na pesquisa de Green, Myerson e
McFadden (1997), utilizamos as recompensas de R$2.000 e R$25.000 para essa segunda
coleta. Manteve-se um valor menor, justamente por ele ser mais comum aos participantes,
mas também procurou-se explorar um valor maior, a fim de fazer com que os
entrevistados considerassem essa recompensa como uma espécie de investimento ou até
mesmo “sonho”. Entende-se que com essa recompensa maior o participante pode comprar
algo que deseja com maior valor agregado, como um carro ou uma viagem, por exemplo,
o que provavelmente faz com que ele tome decisdes diferentes em relagdo a esta (Figura

5).

Porcentagem Recompensa l Recompensa 2

100% R$ 2.000 R$ 25.000

95% R$ 1.900 R$ 23.750 Atrasos

90% R$ 1.800 R$ 22.500 Agora

85% R$ 1.700 R$ 21.250 4 meses e 15 dias (20 semanas)
80% R$ 1.600 R$ 20.000 9 meses e 10 dias (40 semanas)
70% R$ 1.400 R$ 17.500 1 ano e 6 meses (80 semanas)
60% R$ 1.200 R$ 15.000 2 anos e 4 meses (120 semanas)
50% R$ 1.000 R$ 12.500 3 anos e 10 meses (200 semanas)
40% R$ 800 R$ 10.000

30% R$ 600 R$ 7.500

20% R$ 400 R$ 5.000

15% R$ 300 R$ 3.750

10% R$ 200 R$ 2.500

5% R$ 100 R$ 1.250

Figura 5: Recompensas e atrasos coleta de dados I1
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3.4 Hipoteses de Pesquisa

e HI1: Modelo Hiperbdlico se ajusta melhor aos dados do que o Modelo

Exponencial,

e H2: Pessoas de classe social mais alta tem menores taxas de desconto do que as

de classe social mais baixa;

e H3: Pessoas de classe social mais baixa tem maiores taxas de desconto do que as

de classe social mais alta;
e H4: Pessoas de classe social mais alta tem maior autocontrole;

e HS5: Pessoas de classe social mais baixa sdo mais impulsivas que as de classe

social mais alta.
4 ANALISE DE DADOS
4.1 Coleta de Dados I

Os dados gerados individualmente pelos participantes foram analisados,
permitindo a determinagao do ponto de indiferenga. O participante normalmente escolhe,
dentre uma opg¢do com menor recompensa sem atraso € uma com maior recompensa com
atraso, a segunda opcdo. Porém, como as recompensas sdo apresentadas de forma
decrescente ou crescente, em um determinado instante, o participante muda sua escolha,
e passa a preferir a recompensa menor e sem atraso. A partir da determinacao dos pontos
de indiferenga (Destefano & Martinez, 2011), que representam o valor subjetivo relativo
ao montante de dinheiro para determinado atraso, os valores relativos aos pontos de
indiferenca foram ajustados com o modelo hiperbolico e com o modelo exponencial. A
inconsisténcia na determinacdo dos pontos de indiferenca de alguns participantes nos
obrigou a excluir 8 participantes. Sendo assim, consideramos os dados de 32

participantes, os quais pertenciam as seguintes classes sociais, conforme Figura 6:
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Classe Social Participantes Coleta de Dados |

12

Al = A2 mBl mB2 m(C1

Figura 6: Classe Social Participantes Coleta de Dados I

Calculados os pontos de indiferenca de todos os participantes, foi feita a média
para os valores subjetivos das recompensas de R$800 ¢ R$2.500 ja que nessa etapa, as
recompensas foram analisadas separadamente. A Tabela 1 apresenta os pontos de
indiferenga calculados dos 32 participantes para a recompensa de R$800. Primeiramente
foi feita a normalizacdo das médias dos pontos de indiferenga para as recompensas de
R$800 (Coluna 3). Em seguida, esses valores foram utilizados nos modelos hiperbodlico e
exponencial (Colunas 4 e 8). Calculou-se entdo, o residuo ao quadrado dos dados
normalizados em relacdo a cada modelo (Colunas 5, 6, 9 ¢ 10). O gréafico da Figura 7
ilustra os ajustes dos dados pelos modelos. Quanto menores os residuos, melhor o ajuste
pelo modelo. Utilizou-se o Solver de Minimizagdo do programa Microsoft Excel 2013. A
soma dos residuos ao quadrado dos dados normalizados em relagdo ao modelo
hiperbolico ¢ 0,1010 e a dos dados normalizados em relagdo ao modelo exponencial é
0,1422. Isso significa que a distincia entre o modelo hiperbolico e a os dados obtidos €
menor que a distdncia entre o modelo exponencial e os dados obtidos.

Além disso, calculou-se a correlacdo entre os dados normalizados e os valores
obtidos através do modelo e verificou-se que a correlacao entre os dados normalizados e

o modelo hiperbolico ¢ maior que em relacdo ao modelo exponencial.
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Tabela 1: Pontos de indiferenca dos 32 participantes para a recompensa de R$800.

Dados normalizados, residuos e correlacdes sao apresentados

Recompensa R$800
Geral Modelo Exponencial Modelo Hiperbdlico
Dados Valor Valor
Atraso Média . Presente  Residuo Residuo? Correlacdo| Presente Residuo Residuo? Correlacdo
Normalizados . .
Normalizado Normalizado
0 800 1,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
10 424 0,53 0,87 0,34 0,12 0,82 0,29 0,08
20 538 0,67 0,76 0,09 0,01 0,69 0,02 0,00
40 451 0,56 0,58 0,02 0,00 0.7783 0,53 -0,03 0,00 08175
60 436 0,55 0,44 -0,10 0,01 0,43 -0,11 0,01
80 329 0,41 0,34 -0,07 0,01 0,36 -0,05 0,00
R$800

I
]

[

L
w

(=]
e

=
]

Recompensa Normalizada
=
(=)

]

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Atraso (semanas)

® Dados ===-- Exponencial Hiperbélico

Figura 7: Distribuicio dos pontos de indiferen¢a normalizados da Tabela 1 com
seus respectivos erros padrao e os ajustes pelos modelos hiperbdlico e exponencial
para a recompensa de R$800. Os valores dos pontos de indiferenca normalizados

diminuem a medida que o atraso aumenta.

A tabela 2 apresenta os pontos de indiferenca calculados dos 32 participantes para
a recompensa de R$2.500. Os mesmos procedimentos que foram utilizados para fazer a
modelagem dos dados referentes a recompensa de R$2.500. Neste caso a soma dos
residuos ao quadrado dos dados normalizados em relagdo ao modelo hiperbdlico ¢ 0,0372

e em relacdo ao modelo exponencial ¢ 0,0517. Isso significa que a distancia entre o
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modelo hiperbdlico e a os dados obtidos ¢ menor que a distdncia entre o modelo
exponencial e os dados obtidos.

Calculadas as correlagdes entre os dados normalizados e os valores provenientes
dos dois modelos, verifica-se, assim como para a recompensa de R$800, que a correlagao
em relacdo ao modelo hiperbdlico ¢ maior do que em relacdo ao modelo exponencial. A
diferenca entre as correlagdes da recompensa de R$800 e da recompensa de R$2.500 ¢é

que as encontradas na segunda sdo mais significantes que a primeira.

Tabela 2: Pontos de indiferenca dos 32 participantes para a recompensa de R$2.500.

Dados normalizados, residuos e correlacoes sao apresentados.

Recompensa R$2.500
Dados Modelo Exponencial Modelo Hiperbolico
Dados Valor Valor
Atraso Média : Presente  Residuo Residuo? Correlacdo| Presente Residuo Residuo? Correlagéo
Normalizados . .
Normalizado Normalizado
0 2500 1,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
10 1914 0,77 0,92 0,16 0,02 0,90 0,14 0,02
20 1.793 0,72 0,85 0,13 0,02 0,82 0,10 0,01
40  1.797 0,72 0,72 0,01 0,00 08620 0,70 -0,02 0,00 08910
60 1.531 0,61 0,62 0,00 0,00 0,61 -0,01 0,00
80 1551 0,62 0,52 -0,10 0,01 0,54 -0,09 0,01
R$2.500

Recompensa Normalizada

0,2
0
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Atraso (semanas)
® Dados ===== Exponencial Hiperbolico

Figura 8: Pontos de indiferenca normalizados da Tabela 2 com seus respectivos

erros padrio e os ajustes pelos modelos hiperboélico e exponencial para a
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recompensa de R$2.500. Os valores dos pontos de indiferenca normalizados

diminuem a medida que o atraso aumenta.

Para a ltima andlise feita, foi considerada a classe social de cada participante e
seu coeficiente de desconto “k”. Esse valor de “k” ¢ obtido através da formula que cada
modelo prediz e representa a taxa de desconto de cada participante. Quanto maior o k,
significa que maior € o seu desconto intertemporal. Quanto menor o k, menor ¢ a sua taxa

de desconto.

Nao foi possivel separar os participantes em dois grandes grupos a partir de suas
classes sociais, pois ndo foram encontradas classes sociais significativamente
discrepantes. Sendo assim, para verificar a influéncia da classe social, foi feito um estudo
de caso com os cinco participantes com maior Score Social (Grupo I) e os cinco
participantes de menor Score Social (Grupo II). Utilizou-se o teste de Mann-Whitney
tanto para os K’s obtidos através do modelo exponencial tanto pelos obtidos através do
modelo hiperbdlico, pois foi considerado que a amostras ndo segue a distribui¢do normal

e sdo independentes. Nao foram encontrados resultados significativos no teste.

Tabela 3: Taxa de desconto média dos cinco participantes mais ricos (Grupo
I) e dos cinco participantes mais pobres (Grupo II)

Hiperbdlico Exponencial
Grupo | Grupo Il | Grupol | Grupo ll
0,027 0,115 0,013 0,047
0,168 0,198 0,063 0,059
0,012 0,052 0,010 0,029
0,052 0,002 0,029 0,002
0,035 0,144 0,025 0,054
0,004 0,070 0,004 0,034
0,091 0,019 0,047 0,015
0,003 0,003 0,003 0,003
0,014 0,001 0,012 0,001
0,042 0,014 0,027 0,014

Isso nos faz concluir que para os parametros utilizados e para os grupos
analisados, ndo ha diferenca no comportamento de escolha intertemporal entre ricos e

pobres. Entretanto, apesar de ndo haver diferencas significativas entre as classes sociais,
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os resultados mostram que ha diferenca entre os modelos e o que aparenta explicar melhor

os dados ¢ o modelo hiperbolico, a partir de seus residuos e correlagdes.

4.2 Coleta de Dados 11

Para a coleta de dados Il foram mudados os parametros a fim de se buscar
resultados diferentes da primeira coleta, principalmente em relacdo a diferenca

comportamental entre as classes sociais.

Foram coletados dados de um total de 40 participantes, dos quais somente 4
apresentavam inconsisténcia. Portanto, foram analisados um total de 36 participantes.
Apesar das mudancas feitas, inclusive no questionario so6cio econdmico, nao foram
encontradas grandes diferengas entre a renda familiar dos participantes (vide tabela
abaixo). As mesmas analises feitas para a coleta de dados I foram feitas para a presente

coleta e os resultados obtidos serdo mostrados a seguir (Figura 8).

Classe Social Participantes Coleta de Dados Il

18

11

mA =B =uC =D

Figura 9: Classe Social Participantes Coleta de Dados 11

A tabela 4 apresenta os pontos de indiferenca calculados dos 36 participantes para
a recompensa de R$2.000. Os mesmos procedimentos que foram utilizados para fazer a
modelagem dos dados referentes a recompensa de R$2.000. Neste caso a soma dos
residuos ao quadrado dos dados normalizados em relagdo ao modelo hiperbdlico ¢ 0,09 e
em relagdo ao modelo exponencial ¢ 0,15. Isso significa que a distancia entre o modelo
hiperbolico e a os dados obtidos ¢ menor que a distancia entre 0 modelo exponencial e os

dados obtidos.
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Calculadas as correlagdes entre os dados normalizados e os valores provenientes
dos dois modelos, verifica-se que para a recompensa de R$2.000, a correlagdo em relagdo

ao modelo hiperbdlico ¢ maior do que em relagcdo ao modelo exponencial.

Tabela 4: Pontos de indiferenca dos 36 participantes para a recompensa de

R$2.000. Dados normalizados, residuos e correlacdes sio apresentados.

Andlise Recompensa R$2.000

Geral Modelo Exponencial Modelo Hiperbolico
Dados Valor Valor
Atraso Méedia . Presente  Residuo Residuo? Correlacdo| Presente Residuo Residuo? Correlacéo
Normalizados . .
Normalizado Normalizado
0 2000 1,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
20 1.106 0,55 0,86 0,30 0,09 0,78 0,23 0,05
40  1.108 0,55 0,73 0,18 0,03 0,65 0,09 0,01
80 1.119 0,56 0,54 -0,02 0,00 08266 0,48 -0,08 0,01 08807
120 953 0,48 0,40 -0,08 0,01 0,38 -0,10 0,01
200 703 0,35 0,21 -0,14 0,02 0,27 -0,08 0,01
R$2.000
12
E
=]
=
£
o
&

0 50 100 150 200
Atraso (Semanas)

® Dados  =====- Exponencial Hiperbolico

Figura 10: Pontos de indiferenca normalizados da Tabela 2 com seus respectivos
erros padrio e os ajustes pelos modelos hiperbdlico e exponencial para a
recompensa de R$2.000. Os valores dos pontos de indiferenca normalizados

diminuem a medida que o atraso aumenta.

A tabela 5 apresenta os pontos de indiferenca calculados dos 36 participantes para

a recompensa de R$25.000. Os mesmos procedimentos que foram utilizados para fazer a
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modelagem dos dados referentes a recompensa de R$25.000. Neste caso a soma dos
residuos ao quadrado dos dados normalizados em relagdo ao modelo hiperbdlico ¢ 0,04 e
em relagdo ao modelo exponencial ¢ 0,06. Isso significa que a distancia entre o modelo
hiperbolico e a os dados obtidos ¢ menor que a distancia entre o0 modelo exponencial e os
dados obtidos.

Calculadas as correlagdes entre os dados normalizados e os valores provenientes
dos dois modelos, verifica-se, assim como para a recompensa de R$2.000, que a
correlagdo em relagdo ao modelo hiperbdlico ¢ maior do que em relagdo ao modelo
exponencial. A diferenga entre as correlagdes da recompensa de R$2.000 ¢ da recompensa
de R$25.000 ¢é que as encontradas na segunda sdo mais significantes que a primeira.

Algo que também ¢ interessante ressaltar aqui ¢ que conforme aumentou-se o
valor da recompensa, aumentou também os valores de correlagdo entre os modelos € os
dados obtidos, assim como diminuiu o residuo ao quadrado também entre estes. Isso
mostra que conforme a pesquisa de Green, Myerson e McFadden (1997), a magnitude da
recompensa influencia no desconto intertemporal da mesma e faz com que o desconto

seja cada vez menor conforme a recompensa aumenta.

Tabela 5: Pontos de indiferenca dos 36 participantes para a recompensa de

R$25.000. Dados normalizados, residuos e correlacoes sao apresentados.

Andlise Recompensa R$25.000

Dados Modelo Exponencial Modelo Hiperbélico
Dados Valor Valor
Atraso Média . Presente  Residuo Residuo? Correlagcdo| Presente Residuo Residuo? Correlagao
Normalizados ) .
Normalizado Normalizado
0 25.000 1,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
20 19.063 0,76 0,91 0,15 0,02 0,88 0,12 0,01
40 17.917 0,72 0,84 0,12 0,01 0,79 0,08 0,01
80 15.076 0,60 0,70 0,09 0,01 08869 0,66 0,05 0,00 0.9254
120 15.000 0,60 0,58 -0,02 0,00 0,56 -0,04 0,00
200 13.507 0,54 0,41 -0,13 0,02 0,43 -0,11 0,01
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Figura 11: Pontos de indiferenca normalizados da Tabela 2 com seus respectivos
erros padrio e os ajustes pelos modelos hiperboélico e exponencial para a
recompensa de R$25.000. Os valores dos pontos de indiferenca normalizados

diminuem a medida que o atraso aumenta.

Assim como na coleta de dados I, ndo foram encontradas diferengas discrepantes
entre as classes sociais, 0 que mais uma vez impossibilitou uma analise geral dos
participantes. Com isso, eles foram separados novamente em grupos de 5 e entdo foi feito
o teste de Mann-Whitney - pelo mesmo motivo que na coleta de dados I - para verificar
se existem diferengas entre as médias dos descontos dos cinco participantes mais ricos

(Grupo I) e dos cinco participantes mais pobres (Grupo II).
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Tabela 6: Taxa de desconto média dos cinco participantes mais ricos (Grupo
I) e dos cinco participantes mais pobres (Grupo II)

Hiperbdlico Exponencial
Grupo |l | Grupoll Grupo | Grupo Il
0,014 0,035 0,010 0,020
0,006 0,000 0,005 0,000
0,000 0,004 0,000 0,004
0,009 0,029 0,007 0,017
0,120 0,018 0,037 0,013
0,020 0,012 0,010 0,009
0,005 0,013 0,004 0,007
0,003 0,003 0,002 0,003
0,005 0,006 0,004 0,005
0,025 0,005 0,016 0,004

O resultado do teste mostra novamente que ndo existem diferencas significativas entre as
médias dos grupos. Isso corrobora o resultado do mesmo teste para a coleta de dados I:
nao existe diferenga entre o desconto intertemporal tanto hiperbolico quanto exponencial

de estudantes ricos e pobres da USP — Ribeirdao Preto.
5 CONCLUSAO

A presente pesquisa examina a influéncia da classe social em tomadas de decisdo
intertemporal. Para as quatro recompensas estudadas verificou-se decaimento e assim
como nas pesquisas feitas anteriormente por Green, Myerson & McFadden (1997) e
Johnson & Bickel (2002), viu-se que o modelo hiperbolico era o que melhor se ajustava
aos resultados. Os resultados mostram ainda, que apesar da diferenga entre os modelos,
ndo ha diferengas significativas entre o comportamento intertemporal de estudantes de
classes sociais diferentes. A hipdtese de que os participantes com melhores condigdes
financeiras aceitam esperar mais e receber recompensas maiores nao ¢ confirmada aqui,
assim mesmo como a hipdtese de que os participantes com piores condi¢des financeiras
preferem recompensas menores, porém imediatas.

Apesar de a presente pesquisa nao ter mostrado diferencas entre as classes sociais,
¢ muito importante ressaltar que, assim como nas atuais pesquisas na area, o modelo
hiperbolico se ajusta melhor aos dados obtidos, o que nos faz concluir que existem fatores

motivacionais que influenciam a tomada de decisao.
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Sugere-se que as pesquisas na area sejam aprofundadas a fim de melhor verificar
a influéncia da classe social na tomada de decisdo intertemporal. Uma amostra maior e
com maiores diferencas entre as classes sociais talvez demonstrassem resultados mais

significantes.
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APENDICE A - QUESTIONARIO DADOS PESSOAIS

Nome: Idade:

Curso: Visao:

1. Vocé se sentiu calmo e relaxado para o teste?

2. Alguma coisa chamou sua atencdo ou atrapalhou durante o experimento?

3. Vocé gostaria de comentar algo?

VVocé respondeu o questionario anterior de acordo com:
( ) Sua republica

( ) Casa da sua familia

Observacdes gerais:
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APENDICE B —- TERMO DE LIVRE CONSENTIMENTO E ESCLARECIDO

Vocé esta sendo convidado a participar de um estudo sobre o processo de deciséo.
Ele visa compreender como vocé utiliza o seu dinheiro dentro de um processo de escolhas
de opcdes as quais se diferem em preco. Esta pesquisa sera realizada nas dependéncias da
Biblioteca Central da Universidade de Sdo Paulo, Campus de Ribeirdo Preto.

O experimento terd duracdo de aproximadamente 15 minutos e sera realizado em
uma sala especialmente preparada (luz indireta, ar condicionado), onde vocé sentara em
uma cadeira e serd instruido detalhadamente sobre a atividade que vocé deve realizar.
Vocé usara um mouse para responder as questdes propostas de um programa instalado a
um Notebook. Na primeira parte da pesquisa vocé respondera questdes relacionadas a
investimentos financeiros de longo e curto prazo. As questdes a serem respondidas
sempre serdo apresentadas na forma de escolha entre duas possibilidades. Na segunda
parte, pos- coleta de dados, vocé preencherd um questionario relacionado ao seu poder
aquisitivo. Por fim, em uma terceira parte, fara uma entrevista sobre a propria pesquisa.
No caso de voceé se sentir constrangido com alguma pergunta, vocé podera se recusar a
respondé-la ou interromper a pesquisa.

O experimento ao qual vocé sera submetido ndo representa nenhum risco
previsivel a sua satde fisica ou mental, uso de medicamentos ou procedimentos invasivos.

Caso vocé concorde em prosseguir como voluntario nesse experimento, saiba que
é livre para interromper sua participacdao a qualquer momento, e se assim o fizer, ndo
haveréa prejuizos de qualquer ordem em funcédo desta deciséo.

Apds a sua participacdo, é garantido a vocé o recebimento de esclarecimentos
atualizados sobre qualquer etapa deste trabalho, durante ou apds o curso da pesquisa.

Além disso, garante-se a todos os participantes o sigilo quanto a sua identificagéo.
Também ¢é garantida total preservacdo de sua privacidade em quaisquer tipos de dados
que sejam fornecidos ao longo da pesquisa.

A sua participacdo nesta pesquisa ndo acarretard nenhum gasto financeiro, e,
portanto, ndo esté previsto reembolso financeiro de qualquer natureza.

Este termo de consentimento foi elaborado em duas vias, sendo que uma das
copias ficara com vocé, enquanto a outra sera arquivada pelos pesquisadores.

Os resultados da presente pesquisa serdo divulgados em revistas e congressos

cientificos, ficando garantido a todos os participantes o sigilo quanto a sua identificacéo.
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Caso voceé concorde em participar como sujeito deste experimento, de acordo com
a proposta e procedimentos acima apresentados, por favor, manifeste sua concordancia

assinando este termo.

Nome:

Assinatura: Data

Participam deste estudo:
Gabriel Canozo Curto, aluno de graduacdo em Administragéo.
Assinatura

Prof. Dr. José Lino Oliveira Bueno, orientador do projeto.

Assinatura

Prof. Dr. Alexandre Souto Martinez, colaborador do projeto.

Assinatura

Faculdade de Filosofia, Ciéncias e Letras de Ribeirdo Preto (FFCLRP) - Universidade de
Séo Paulo (USP)

Avenida Bandeirantes, 3900.Ribeirdo Preto — SP. CEP: 14040-910

Telefone de contato: (16) 3602-3697

Email (José Lino/Alexandre/Gabriel): jldobuen@ffclrp.usp.br/
souto.martinez@gmail.com.br/ gabriel _canozo@hotmail.com

Comité de Etica em Pesquisa da FFCLRP — Telefone de contato: (16) 3602-4811
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