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"O tempo é o maior tesouro de que um homem pode dispor; embora
inconsumivel, o tempo é o nosso melhor alimento; sem medida que o
conheca, o tempo é contudo nosso bem de maior grandeza: ndo tem
comeco, nao tem fim; rico ndo é o homem que coleciona e se pesa num
amontoado de moedas, nem aquele, devasso, que estende, maos e bragos,
em terras largas; rico s6 é o homem que aprendeu, piedoso e humilde, a
conviver com o tempo, aproximando-se dele com ternura, ndo se
rebelando contra o seu curso, brindando-o antes com sabedoria para
receber dele os favores e ndo sua ira; o equilibrio da vida esta
essencialmente deste bem supremo, e quem souber com acerto a
quantidade de vagar, ou a de espera, que se deve por nas coisas, nao
corre nunca o risco, ao buscar por elas, de defrontar-se com o que nao
é; pois so a justa medida do tempo da a justa natureza das coisas."

Mondlogo de Raul Cortez no final de Lavoura Arcaica (filme dirigido
por Luiz Fernando Carvalho). O texto (adaptado) é do livro de mesmo
nome, de Raduan Nassar.



RESUMO

SANTOS, I.B.C. (2011). Desconto do futuro e percepc¢éo de tempo. Dissertacdo de Mestrado,
Instituto de Psicologia, Universidade de S&o Paulo, Sdo Paulo.

A tomada de decisdo quase sempre envolve a dimensdo temporal e no ser humano,
como nos outros animais, hd um viés em favorecer o presente, fenbmeno chamado de
desconto do futuro. Entender em que condicGes e contextos 0s vieses cognitivos como o
desconto do futuro ocorrem nos ajuda a compreender o funcionamento da cogni¢édo humana, e
pode fornecer caminhos para prevenir a sua ocorréncia quando sdo prejudiciais. H4 pouco
consenso sobre os antecedentes psicoldgicos do desconto do futuro, e o nivel em que ele
ocorre varia conforme a espécie, 0 sexo, a idade, os individuos, e os diferentes contextos para
0 mesmo individuo. Ha poucos estudos que investigam a relacdo entre escolhas intertemporais
e a percepcgéo subjetiva do tempo. Para compreender o fendmeno do desconto do futuro e os
mecanismos psicologicos relacionados a ele, nesse estudo investigamos a influéncia da
percepcao subjetiva de tempo. Participaram 208 pessoas, 117 mulheres e 91 homens com
idades entre 18 e 71 anos, que responderam a um questiondrio online, andnima e
voluntariamente. Foram perguntados o género, a idade, escolaridade, estado civil, se o
participante possuia ou ndo filhos e em seguida o participante respondia a quatro
instrumentos: (1) “Cenario do Cupom”, para verificar a taxa de desconto do futuro, com
quatro condicdes experimentais que corresponderam a diferentes modos de apresentacdo do
intervalo de tempo de trés meses, (2) “Aversdo ao Risco”, para verificar a aversdo ao risco e
(3) “Distancia da data” e (4) “Zimbardo Time Perspective Inventory — ZTPI, para verificar a
percepcao subjetiva de tempo. N&o foi encontrada diferenca significativa na taxa de desconto
do futuro entre as quatro condi¢des experimentais, contudo foi encontrada uma correlagédo
positiva entre taxa de desconto do futuro e distancia subjetiva da data em geral, juntando-se 0s
quatro grupos e independente da apresentacdo. As analises indicaram que as mulheres dessa
amostra apresentam maior taxa de desconto do futuro, sdo mais avessas ao risco, e mais
propensas a orientacdo temporal do futuro. Os jovens, apresentaram, com relacdo aos mais
velhos, maior taxa de desconto do futuro e maior propensdo ao tempo presente. Além da
distancia subjetiva temporal, as variaveis género e idade foram as Unicas que correlacionaram

com diferencas na taxa de desconto do futuro. O instrumento “Cenario do cupom” pode néo



ter sido adequado para acessar a taxa de desconto do futuro dos participantes quando se
considera o género, ja que outros fatores podem ter causado o maior valor pedido, e ndo uma

maior propensdo ao presente.

Palavras-chave: Desconto do futuro. Percepcdo de tempo. Psicologia cognitiva.

ABSTRACT



SANTOS, I.B.C. (2011). Future discounting and time perception. Dissertacdo de Mestrado,
Instituto de Psicologia, Universidade de S&o Paulo, Sdo Paulo.

Every moment we have to decide, and during this process cognitive biases can occur.
Decision making almost always includes the temporal dimension. Human beings and other
animals prefer the present, phenomenon known as future discounting. There is almost no
consensus about the psychological antecedents of future discounting. Its occurrence varies
with the species, the individual, the gender, the age, and different contexts for the same
individual. We can understand the functioning of human mind studying the cognitive biases
and the context of their occurrence, moreover we can prevent their occurrence when they are
prejudicial. There are not many studies on intertemporal choice and time perception, therefore
we want to contribute to the literature, adding data and reflections in this area. We explored
the time perception, trough four experimental conditions, and controlling gender, age, marital
status and if the participant had children or not. We had 208 participants, 117 women and 91
men, ages varying from 18 and 71, which answered to an anonymous online questionnaire,
voluntarily. There were four instruments, one to verify the discounting future rate (“Gift
certificate Scenario” ) with four experimental conditions corresponding to four different ways
of presenting the three months interval , one to verify risk aversion (“Risk aversion”), and two
to verify time perception (“Distance to the date”, “Zimbardo time perspective inventory”).
There was no difference in the four experimental conditions; women had a higher future
discounting rate than men, and younger participants had a higher discounting rate than older
participants. Women were more risk averse than men. Younger participants had more
propensity to the present than older participants. Women had more propensity to the future
than men. The higher the discounting rate, higher the subjective distance of the date. There
were no influence of the way the date is present, neither the participant’s marital status or if
the participant had children or not. Age and gender showed an influence in time perception

and future discounting.

Key Words: Future discounting. Time perception. Cognitive psychology. Evolutionary
psycology.
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1. INTRODUCAO

1.1 Tomada de decisdo e vieses cognitivos

Decidir é o processo de escolha de um dentre varios cenarios alternativos e ocorre a
quase todo momento. O processo de decisdo envolve tanto situagdes cotidianas do individuo
COMO que roupa vestir quanto maiores como se casar agora ou esperar, ou mesmo decisdes em

escalas maiores que a individual, como a deciséo politica de investir ou ndo em educacao.

O estudo da tomada de deciséo foi inicialmente influenciado pela economia, em que a
teoria da utilidade econémica predominava (Baron, 2008). A teoria, inserida no modelo
moderno de finangas da década de 1970, pressupunha um modelo de agente racional. O ser
humano era visto como um ser racional que tomava decisbes de modo a maximizar as
consequiéncias desejadas, por exemplo, no contexto financeiro, esperava-se que as decisdes

levassem a posse de uma quantia maior de dinheiro (Thaler, 2000).

Na teoria da utilidade econdmica, “utilidade” se referia as consequéncias desejadas
pelas pessoas (Manktellow, 1999), por exemplo, um bom emprego, um carro, amor, dinheiro,
respeito, felicidade etc. Foi desenvolvido o modelo normativo que descreve a maximizagao da
utilidade, ou seja, que atitudes as pessoas deveriam tomar para que seus objetivos fossem
alcancados (Baron, 2008). Os psicélogos comecgaram a se interessar pelo tema por volta de
1950 (Baron, 2008), e os estudos na area de comportamento e cognicdo ganharam uma
importante contribuicdo com os trabalhos de Tversky e Kahneman (1974, Kahneman &
Tversky, 1979).

Tversky e Kahneman (1974, Kahneman & Tversky, 1979) realizaram estudos sobre o
processamento de informacdes na tomada de decisdo e criaram 0 conceito de “vieses
cognitivos”, e 0 campo de pesquisas que inauguraram ficou conhecido como “Heuristicas e
vieses”. Para 0s autores, em grande parte das situacdes cotidianas, 0 tempo para decisdes €
limitado e a energia gasta na cogni¢do ndo pode ser alta todo o tempo. Além disso, 0s
problemas a ser enfrentados podem ser complexos, as informagdes disponiveis podem ser
incompletas, e ndo ha certeza das conseqiiéncias das decisdes a serem tomadas, dai a
denominacdo feita pelos autores de “tomada de decisdo sob incerteza”. Os autores

descreveram um processamento rapido que ocorreria através de atalhos cognitivos.As
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heuristicas sdo atalhos mentais, que quando levam a erros sisteméaticos sdo chamadas de
vieses. Para esse campo tedrico, 0s vieses sdo assim chamados porque desviam de um padrédo
de comparacdo considerado o correto, no caso, o dos padrdes normativos da logica e da teoria
da probabilidade. Uma lista de vieses cognitivos foi criada, e desde entdo vieses descritos por

outros pesquisadores tém sido adicionados aqueles definidos por Tversky e Kahneman.

Esses autores investigaram a cognicdo humana atraves de experimentos simples. Por
exemplo, quando perguntaram a pessoas qual sequéncia era mais provavel ao se jogar moedas
(cara = A e coroa = 0), a sequéncia AOAOOA foi julgada como mais provavel de ocorrer do
que as sequéncias AAAOOO e AAAAOA. Apesar de todas serem igualmente provaveis, a
primeira, por conter alternacOes, parece mais representativa de uma série aleatdria e assim

parece ser a mais provavel (Tversky & Kahneman, 1983).

Pediram também a voluntarios que lessem o perfil de uma mulher, e que depois
julgassem qual dos dois cenarios era mais provavel (Tversky & Kahnemann, 1983). “Linda
tem 31 anos, é solteira, € sincera e muito inteligente. Ela se formou em filosofia. Quando
estudante, era muito preocupada com questdes de discriminacdo e justica social e participou
de protestos anti-nucleares.” As duas opc¢des eram — 1) Linda é caixa de banco. 2) Linda é
caixa de banco e participa do movimento feminista. Cerca de 80% dos participantes
responderam que a segunda opcdo era a mais provavel. Porém, matematicamente, uma
conjuncéo, ou seja, uma operagdo com dois constituintes, ndo pode ser mais provavel do que a
operacdo contendo somente um dos constituintes. O viés ficou conhecido como “falacia da
conjuncdo” (conjunction fallacy). Possiveis explicaches para a resposta dos participantes
envolvem o conceito de representatividade, em que as pessoas tendem a escolher a resposta

que mais lhes parece representativa da situacao.

Tversky e Kahneman (1974) pediram a participantes que estimassem a quantidade em
percentual do total de paises africanos presentes na Organizacdo das Nagdes Unidas.
Determinaram que um numero entre zero e 100 fosse estabelecido através de uma roleta da
fortuna, e primeiramente os sujeitos deveriam dizer se 0 nimero de paises africanos presentes
na ONU era maior ou menor do que o numero indicado pela roleta, ajustando para cima ou
para baixo. E num préximo passo, estimar a quantidade sem considerar o numero da roleta.
Mesmo com a instrugdo de ignorar o nimero da roleta, os participantes no segundo momento

estimaram numeros proximos aos sorteados na roleta, ainda que para um grupo o numero
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tenha sido extremamente baixo, e para outro, bastante alto, como se ndo conseguissem nao

usar o numero sorteado como ancora, ainda que ele fosse absurdo nessa situacéo.

O viés da ancoragem (anchoring bias) foi entdo descrito como esse ajustamento de
nossa estimativa numeérica a respeito de algo com base em uma ancora arbitraria. Assim se for
necessario estimar o valor de algo depois de recebermos uma informacdo de um valor

(ancora), ele sera enviesado pela ancora, mesmo que essa ancora seja um numero arbitrario.

O excesso de confianga (overconfidence) foi também descrito como um viés. Nele, as
pessoas quase sempre se julgam acima da média em alguma caracteristica perguntada, mesmo
gue em geral a média seja altamente representativa. Em geral esse viés é mais forte em
caracteristicas que envolvem alguma habilidade, como por exemplo, se a pessoa € bom
motorista, se tem capacidade de lideranca, se tem bom relacionamento com as pessoas. Tem

sido mais encontrado em homens (Barber & Odean, 2001).

Também foi descrito o viés de aversdo a perda (loss aversion), em que as perdas
parecem pesar mais do que os ganhos, de modo que ficamos mais tristes em perder R$ 10,00
do que ficamos felizes em ganhar R$ 10,00. No viés retrospectivo (hindsight bias), julgamos
um evento com maior probabilidade de ocorrer depois de saber que ele realmente ocorreu,
mesmo que as chances dele ter acontecido fossem as mesmas que de outros eventos (Fischoff
& Beyth, 1975). Depois de saber que certo candidato venceu as Ultimas elei¢des, ao voltar no
cenario de antes dos resultados, julgamos que a probabilidade desse candidato ganhar era
maior do que os nimeros realmente indicavam. E como se ndo conseguissemos voltar na
época anterior sem levar em conta que ndo tinhamos a informacao de que aquele candidato

venceria.

Na ilusdo de foco (focusing illusion) a nossa atengdo é desviada para apenas um
aspecto, que acaba tendo mais importancia do que deveria. Foi perguntado a alguns sujeitos
qudo felizes eram com a vida deles em geral, e quantos encontros amorosos haviam tido no
més passado. Quando a ordem das perguntas era essa, ndo havia correlacdo entre as duas
respostas, porém quando eram invertidas e a dos encontros era a primeira, havia alta
correlagéo entre as respostas, indicando que houve um foco na questdo amorosa dos sujeitos e

seu peso foi maior na avaliacdo da felicidade geral (Strack, Martin & Schwarz, 1988).

Assim, a nocdo principal que Kahneman e Tversky estabeleceram era a de que no

julgamento e tomada de decisdo muitas vezes as pessoas podem se comportar de maneira que
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ndo as leva a seus objetivos, e uma das causas € que nossos julgamentos intuitivos podem ser
enganadores. Esses julgamentos enganadores, contudo, sdo cometidos de maneiras

sistematicas e regulares, e podem revelar o funcionamento da mente.

Simon (1957), outro importante autor no campo da psicologia cognitiva, explicou a
ocorréncia desses vieses em termos de racionalidade limitada (bounded rationality), na qual
descreve que as pessoas tém limitacGes no processamento de informagdes, e tendem a fazer o
melhor que podem dadas as limitagOes a que estdo sujeitas. Considera-se que o autor tenha
contribuido para uma compreensdo da cogni¢cdo humana mais realista, em que ndo seriamos
completamente racionais e ndao agiriamos como maquinas perfeitas. Nossa capacidade de
processar informacfes é limitada, portanto em situacGes de incerteza tendemos a utilizar
regras praticas, as heuristicas ou vieses, para tomar decisdes (Bettman, Johnson & Payne,
1991), e que normalmente levam a saidas satisfatorias.

Assim, tanto Tversky e Kahneman quanto Simon apresentam uma alternativa mais
realista ao modelo de racionalidade adotado pela economia. Porém, esses autores ndo rompem
totalmente com o modelo de funcionamento l6gico, porque colocam ressalvas que ainda
sustentam essa nocdo. O ser humano € visto como uma maquina quase perfeita, cujo proposito
é atingir seus objetivos (que seriam conscientes e bem definidos), e as limita¢6es, incluindo 0s

vieses cognitivos, os impediriam de agir com preciséo.

Posteriormente, outros autores desenvolveram novas visdes, como 0 neurocientista
Anténio Damaésio (em “O erro de Descartes”, 1994), que trouxe as emocOes ao palco da
racionalidade. Com o conceito de marcadores somaticos, mostrou que as emogdes nao sao
obstaculos, e sim que sdo necessarias para um funcionamento socialmente adequado na

tomada de decisoes.

Somando-se a essa mudanga na visdo das emocdes, estudos recentes tém trabalhado
com a noc¢do de inconsciente, trazida inicialmente por Freud e posteriormente modificada de
varias maneiras por diferentes linhas tedricas. Na psicologia social muitas pesquisas
indicaram que na tomada de decisdo existem influéncias importantes sobre as quais o0s

individuos ndo estdo conscientes (Bargh, 2006).

Haselton e colaboradores (2009), em uma critica semelhante ao modelo do ser humano
racional, afirmam que ainda ha muitos pesquisadores que acreditam que 0s vieses cognitivos

sejam erros genuinos da cognicdo humana. Mesmo com a noc¢do de racionalidade limitada,
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ainda se pensa que se ndo houvesse limitacbes, como todas as informacgdes estarem
disponiveis, ou toda a atencdo voltada para o problema, dentre outras, a mente seria um

processador de informacdes perfeito logicamente.

Os autores (Haselton et al., 2009) ressaltam, porém, que a mente humana foi
selecionada naturalmente para resolver varios problemas como vida em sociedade, busca de
parceiros, cuidados com a prole, alimentacdo, e ndo para ser uma maquina de funcionamento
I6gico. Compreender que tipos de problemas tinham que ser solucionados em nosso ambiente
de adaptacdo evolutiva auxilia no entendimento de como a mente evoluiu para pensar, e,
portanto, ajuda também a entender como surgiram os assim denominados vieses. Os
problemas ecologicos que a espécie teve que enfrentar provavelmente nos levaram a
desenvolver raciocinios efetivos para lidar com eles (Tooby & DeVore, 1987). Assim, ndo
seriam erros ou vieses, e sim o processamento mental normal necessario para lidar com os

problemas evolutivos tipicos dos seres humanos.

Cosmides e Tooby, dois dos fundadores da psicologia evolucionista (Tooby &
Cosmides, 1992), consideram a mente mais semelhante a um canivete-suico, que evoluiu
resolvendo problemas especificos do ambiente. A chave para entender a mente, afirmam, é
entender o contexto ambiental que a espécie enfrentou durante a evolucdo (Cosmides &
Tooby, 1994):

Métodos de tomada de decisdo racionais... l6gica, matemética, teoria da probabilidade...
sdo computacionalmente fracos — incapazes de resolver os problemas adaptativos naturais
gue nossos ancestrais tiveram que resolver com seguranca para poder se reproduzir. Essa
performance pobre na maioria dos problemas naturais (pelos métodos considerados
racionais) é a razao primaria pela qual especializacbes para a resolucdo de problemas
foram favorecidas pela selecdo natural em vez de solucionadores gerais de problemas.
Apesar das vastas alegagdes em contrério, a mente humana néo é pior do que racional...
mas pode frequentemente ser melhor do que racional. (p. 329).

Para Fodor (2000) ndo ha evidéncias de que o funcionamento adequado da mente
humana seja a busca pela verdade, aqui considerada como 0 mais préximo do fato ou da
realidade. Concordando com o autor, Pinker (2005) afirma que a selecdo natural ndo esta
comprometida com a busca da verdade por si, e que as crencas de um individuo que podem
Ihe dar vantagens ndo necessariamente carregam a verdade. Por exemplo, é vantajoso
acreditar que seu préprio grupo seja melhor que os outros e especial (Chow, Lowery &
Knowles, 2008 citados em Haselton et al., 2009), e que seu parceiro amoroso é o melhor que

existe (Murray, Holmes, Dolderman & Griffin, 2000 citados em Haselton et al., 2009).
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No processo evolutivo, 0 que importa é quanto o processamento de informacbes
contribui para a sobrevivéncia e reproducdo, e ndo o quanto esta relacionado com a verdade,
embora normalmente a aproximacao com a verdade leve a maior sucesso. Um paralelo pode
ser feito com nosso sistema visual, que ndo funciona como uma camera registrando o0 mundo
como ele é, e apresenta as denominadas ilusdes, porém elas normalmente levam a uma maior
adaptacdo ao mundo e raramente causam problemas sérios. Assim, a denominagao ilusées
visuais pode ser criticada, porque sugere uma distor¢do, quando na verdade 0 que nosso
sistema visual faz é uma interpretacdo do ambiente que € vantajosa para nossa espécie, e ndo
pode ser considerada uma distorcdo porque ndo h&d um modelo ao qual se comparar. A
comparagdo com uma camera de filmagem é pobre, afinal o objetivo da camera ao filmar é

diferente dos propositos de um ser vivo de certa espécie ao enxergar.

O ponto de partida para entender como a mente funciona pode ser refletir sobre o que
ela evoluiu para fazer adequadamente. Haselton e colaboradores (2009) chamam a atencgéo
para o fato de que somos uma espécie muito social, portanto é esperado que consigamos
resolver problemas relacionados a vida social, como deteccdo de trapaceiros (Cosmides &
Tooby, 2005), avaliacdo de interesse de um parceiro sexual, compreensdo e respeito a
hierarquia social, identificacdo de pessoas de fora do grupo etc. As pesquisas na area de
psicologia evolucionista tém indicado que somos bons nesses campos, que representam
dominios ecologicos validos, ou seja, situacdes que tivemos que enfrentar no ambiente de

adaptacéo evolutiva.

Ja nas pesquisas do campo da heuristica e vieses alguns dos vieses identificados
representam situacOes artificiais. Por exemplo, nos experimentos sobre probabilidade os
participantes tém demonstrado um desempenho muito distante com relagdo ao que seria
matematicamente correto (por exemplo, em Tversky & Kahneman, 1974). Porém, as
pesquisas costumam envolver situacGes artificiais, que pouco tém a ver com os problemas que

fomos selecionados para resolver.

Além disso, Haselton e colaboradores (2009) atestam que muitos dos vieses
representam, na verdade, erros de gerenciamento (management errors), em que 0 erro menos
custoso é selecionado em vez de um erro mais custoso. Um exemplo € o viés descrito como
percepcdo exagerada de interesse sexual (sexual overperception) por parte dos homens
(Haselton & Buss, 2000), em que eles tendem a achar que qualquer minimo sinal por parte

das mulheres significa que elas estdo interessadas sexualmente neles, como um simples olhar
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ou sorriso. Nesse caso, € menos custoso em termos de reprodugdo para 0 homem ele acreditar
que h& interesse e investir na relagdo com a mulher, do que o contrério, pois se a mulher
realmente estivesse apresentando sinais de interesse e ele ndo reparasse, perderia uma chance

de se reproduzir.

Portanto, a critica que Haselton e colaboradores (2009) fazem é que normalmente os
estudiosos ndo consideram o contexto ambiental em que o processamento de informagdes foi
selecionado naturalmente, assim o julgamento do que é ou ndo uma decisao racional se torna
pouco acurado. Os humanos existem e funcionam em um ambiente, e sob essa perspectiva, 0s
vieses ndo sdo erros graves de uma mente irracional, mas sdo processamentos que
normalmente levam solucdes adequadas, quando verificadas as situacdes naturais em que

ocorrem.

Em suma, a critica de que o modelo do ser humano racional pressupde que o ser
humano funciona como uma maquina, pode ser acrescentada a critica de Haselton e
colaboradores (2009), de que o modelo também carece de uma perspectiva do ser humano
como um animal, que evoluiu naturalmente em um contexto especifico, para solucionar

problemas tipicos da espécie.

Portanto, ao modelo de racionalidade que originou o conceito dos vieses cognitivos
varias criticas foram feitas, alguns exemplos sdo a da falta de consideracdo do papel das
emocdes e do processamento ndo consciente, e a da ndo contextualizagdo do ser humano

como um animal que existem em um ambiente.

As criticas, contudo, ndo necessariamente levam ao abandono do estudo dos vieses
cognitivos. Ao contrario, acrescentam a ele novos modos de interpretacdo, que consideram
outros fatores e de diferentes formas. Pode-se compreender os vieses, por exemplo, ndo como
falhas da mente humana, e sim como descri¢fes do funcionamento do nosso processamento
mental. Estuda-los nos ajudam a entender esse funcionamento, e assim nos prover de mais

conhecimento para desenvolver formas de modifica-lo, quando isso é desejado.

1.2 Escolhas intertemporais: desconto do futuro
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Para sobreviver e se reproduzir, os animais ttm que tomar decisdes e a maioria delas
envolve a dimensdo do tempo. As denominadas escolhas intertemporais se referem a escolhas
entre opgdes cujas conseqliéncias podem ocorrer em tempos diferentes, por exemplo, a
decisdo de fumar um cigarro ou ndo envolve duas consequiéncias: a imediata, que € o prazer
associado ao ato de fumar, e a posterior, que é a chance de aumento de doencgas, como cancer
de pulmdo. Guardar dinheiro na poupanca envolve o sacrificio de ndo gasta-lo agora, mas a

possibilidade de gasta-lo no futuro.

E praticamente consenso entre as pesquisas que envolvem escolhas intertemporais que
as recompensas futuras tém um valor menor para 0os humanos do que as presentes, fenémeno
chamado de desconto do futuro - conceito estudado desde o inicio do século passado (uma
revisdo do tema pode ser encontrada em Frederick, Loewenstein, & O’Donoghue, 2003). A
recompensa futura é desvalorizada, descontada ou diminuida comparada a consequéncias
imediatas, o que tem sido descrito como um viés cognitivo em favorecer o presente. Prefere-
se 0 imediato ao posterior, quando se trata de consequéncias positivas, alem disso,
conseqiiéncias futuras como dinheiro ou esforco a serem gastos no futuro sao subestimadas
(Akerlof, 1991; Soman, 1998). E como se fdssemos miopes: bons para enxergar o que esta

perto, mas ruins para enxergar o que esta longe.

O desconto do futuro é considerado um viés quando esperar pelo futuro é considerado
mais racional, de acordo com o modelo da maximizacdo da utilidade. Ainda assim, o0s
individuos tém demonstrado forte preferéncia pelo presente, ndo importando se a decisdo que
levaria a seus objetivos seria a de esperar pelo futuro. Essa compreensdo do desconto do

futuro como um viés seré discutida posteriormente.

Muitos estudos que envolvem esse fendmeno, assim como 0 dos outros vieses, tém
sido realizados na area da economia, envolvendo recompensas financeiras como forma de
medida do desconto do futuro. A menor quantia de dinheiro que pode ser acessada
imediatamente é muitas vezes preferida em vez de uma quantia maior, que sé pode ser
adquirida no futuro (Thaler, 1981). A menor quantia, porém imediata, possui um maior valor

subjetivo (ou descontado) com relagdo a quantia mais alta, porém posterior.

A taxa em que futuras recompensas sdo desvalorizadas com relacdo ao tempo é
chamada de taxa de desconto do futuro (future discounting) ou desconto temporal (temporal
discounting), e apresentar uma alta taxa de desconto significa preferir 0 mais imediato ao

posterior. Tanto em humanos quanto em outros animais, 0 modelo matematico de desconto
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hiperbdlico tem sido o0 mais aceito para descrever a taxa de desconto do futuro (Kirby &
Marakovic, 1995) (Figura 1).

LL

Subjective Value
==

——

-
-
o
———
e e e v

Time

Figura 1: O valor subjetivo de uma recompensa menor e mais proxima e de uma
maior e posterior em funcdo do tempo. A altura das barras representa o tamanho real da
recompensa (Green & Myerson, 2004).

No desconto do futuro, ocorre o fendmeno conhecido por inversdao de preferéncia
(preference reversal), que pode ser visto na figura 1, no ponto de intersec¢do entre as curvas.
A preferéncia pela recompensa menor e mais proxima ocorre até certo ponto, pois quando ela
for recebida muito distante do presente, a recompensa maior e posterior comeca a ser

preferida.

Em estudo de Green, Fristoe e Myerson (1994), os participantes podiam optar entre
receber $20,00 imediatamente ou $50,00 dali a um ano, e a maioria escolhia a primeira op¢do
(desconto do futuro). Porém, quando os pesquisadores acrescentavam gradativamente mais
tempo a essas opcdes (receber $20,00 em dois meses ou $50,00 em um ano; receber $20,00
em trés meses e $50,00 em dois anos e assim por diante), os participantes comegavam a
inverter as escolhas, e preferir a recompensa maior e posterior. Os resultados sdo descritos na

figura 2.
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Figura 2: Porcentagem de participantes que escolhiam a recompensa maior e
posterior, em fungdo do tempo de espera até o recebimento da recompensa menor e mais
proxima. As trés curvas representam trés condicfes experimentais: o tempo entre a
recompensa menor e mais proxima e a maior e posterior (1 ano, 5 anos e 10 anos) (Green
&Myerson, 2004).

Essa inversdo na preferéncia tem sido compreendida como uma diferenca na
velocidade de diminuicdo do valor subjetivo da recompensa. O valor subjetivo da recompensa
maior e posterior diminuiria mais lentamente do que o valor subjetivo da recompensa menor e
mais proxima conforme o recebimento da Ultima se torna mais atrasado (Green &Myerson,
2004).

H& varios modos de se acessar a denominada taxa de desconto do futuro dos
individuos. Um deles ¢ a tarefa de “escolha” (choice), em que se pergunta, por exemplo, se a
pessoa prefere receber R$ 200,00 hoje ou R$ 220,00 amanhad. Nesse caso, os valores e a
distancia de atraso de recebimento da recompensa (nesse caso, um dia), ja estdo dados, e a
tarefa do participante € optar entre uma delas. Outra forma é o matching, em que se deixa um
espaco para o participante preencher: “Receber R$ 370,00 em 17 semanas, € 0 mesmo que
receber __ em 56 semanas”. Variag0es na forma de apresentacdo do problema de matching
sdo possiveis. A primeira forma de medi¢cdo tem como principal vantagem o fécil
entendimento para o participante, e a segunda permite a sua livre expressao, proporcionando

dados que ndo necessariamente eram esperados pelos pesquisadores.
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De acordo com Read, Frederick, Orsel e Rahman (2005), 0s processos psicologicos
subjacentes as duas tarefas sdo diferentes (por exemplo, Tversky, Sattath & Slovic, 1988;
Frederick & Shafir, 2004). Na tarefa de matching sdo necessarios calculos matematicos, e o
individuo pode acabar fazendo esses calculos em cima de caracteristicas que sdo pouco
relevantes. Por exemplo, pode colocar um valor que seja multiplo do primeiro valor oferecido
em vez de pensar em caracteristicas mais relevantes como aproximar o intervalo em valor de
horas de trabalho (Frederick & Shafir, 2004). Portanto, na tarefa de matching, habilidades
matematicas e de raciocinio envolvendo tempo e nimeros sdo mais requeridas do que na
tarefa de “escolha”, em que os dados ja sdo apresentados, poupando recursos cognitivos do
participante.

O método de “escolha” tem sido mais utilizado do que o de matching (Read &
Roelfsma, 2003), porém esses autores encontraram resultados semelhantes quanto a forma
matematica da curva do desconto do futuro utilizando o método matching. Assim, mesmo que
as tarefas cognitivas sejam diferentes, resultam em uma taxa de desconto do futuro
semelhantes. Isso sugere que a taxa de desconto do futuro é relativamente estavel, pois
mesmo sendo acessada atraves de diferentes experimentos, que envolvem processamentos
diferentes, ela se mantém, ou que os instrumentos, apesar de diferentes, acessam 0 mesmo

fenbmeno.

Os estudos ja realizados apontam que o nivel de desconto do futuro varia de acordo
com fatores contextuais, culturais, individuais etc. Entender em que condi¢fes ocorre o
desconto do futuro, como construto tedrico assim definido, auxilia na compreenséo do proprio

conceito e dos relacionados a ele.

Quanto a fatores contextuais, ha a recompensa, em que a maioria dos estudos envolve
o dinheiro e poucos envolvem outras gratificacdes. Em um deles os beneficios futuros
ocorriam na saude, e houve resultados similares aos estudos com dinheiro (Chapman &
Sonnenberg, 2000). Assim como as pessoas preferem o dinheiro imediatamente, ainda que
uma quantia maior possa ser adquirida no futuro, elas normalmente preferem prazeres e bem-
estar imediatos, como dormir e comer um doce, do que se exercitar e fazer dieta. As boas
conseqiiéncias para a saude de se exercitar e se alimentar de modo equilibrado parecem

ocorrer em um futuro muito distante.
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Com relagdo ao tamanho da recompensa, a taxa de desconto do futuro também varia,
fenbmeno denominado efeito da magnitude: quanto maior a recompensa, maior o desconto do
futuro (Thaler, 1981; Green, Fristoe & Myerson, 1994).

A respeito de diferencas culturais, Haipeng e colaboradores (Haipeng, Sharon &
Akshay, 2005) fizeram um estudo intercultural utilizando o cenario de uma compra online e
as preferéncias na entrega do produto. Encontraram que os ocidentais descontam o futuro em
um grau mais alto do que os orientais, e além disso, os ocidentais valorizam mais 0 consumo

imediato dos bens do que os orientais.

Com relacdo as diferencas individuais, muitos fatores ja foram pesquisados. Um deles
é a diferenca entre os géneros, em que 0s experimentos diferem em seus resultados. N&o foi
encontrada diferenca na taxa de desconto entre homens e mulheres em estudos de Kollins
(2003), Reynolds, Karraker, Horn & Richards (2003) e De Wit e colaboradores (2007).
Alguns estudos encontraram que as mulheres descontam o futuro mais do que os homens
(Logue & Anderson, 2001; Reynolds et al., 2006). Em estudo de Kirby e Marakovic (1995)
nos quais perguntaram se o individuo prefere receber uma quantia menor amanha ou maior
alguns dias depois, comparando idades e classes sociais semelhantes, os homens preferem a
primeira opcdo. Em todos esses experimentos citados, foi utilizado o método de “escolha”
para determinar a taxa de desconto do futuro. Em estudo de Zimbardo, Boyd e Keogh (1999),
0s homens apresentaram maior escore quanto a propensdo a ter uma perspectiva de tempo

voltada para o presente do que as mulheres.

Apesar dessas variacdes de resultados em funcdo do género, em metanalise de
Silverman (2003) as mulheres apresentam maior capacidade de adiar a gratificagdo, em que a
diferenca com relagdo aos homens foi pequena, mas significativa. O autor analisou 33
estudos, nas quais a recompensa era real e ndo hipotética. Quanto a essa dimensao, no estudo
de Kirby e Marakovic (1995) em que os homens eram mais descontadores, tratava-se de um
cenario hipotético. Quando realizaram um estudo semelhante envolvendo recompensas reais,

nédo houve diferenca entre 0s géneros.

Embora haja divergéncias entre as pesquisas quanto a diferencas de género, a
metanalise de Silverman (2003), assim como o estudo de Zimbardo, Boyd e Keogh (1999)
fortalecem a nocdo de que as mulheres sdo menos imediatistas. Contudo, ha indicac6es de que
essa diferenca possa ndo ser tdo grande, e de que haja diferencas entre estudos em que a
recompensa é real ou hipotética.
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E possivel ainda que outras variaveis individuais interajam com o género, como
possuir ou nédo filhos. Silverman (2003) cita o livro sobre maternidade de Rubenstein (1998),
em que diz que as mulheres sdo mais aptas a fazer sacrificios pelos filhos do que os homens.
Além disso, Bjorklund e Kipp (1996) sugerem que em situacfes em que as necessidades de
outras pessoas estdo envolvidas, as mulheres séo ainda mais capazes de adiar a gratificagéo.
Também o estado civil poderia influenciar na taxa de desconto, talvez os solteiros invistam
mais no presente e os casados no futuro, porém pesquisas precisam ser feitas. Ndo foram
encontrados estudos que investigassem a diferenca na taxa de desconto do futuro entre
pessoas que tém filhos e as que ndo tém e as de diferentes estados civis, variaveis que
poderiam acrescentar dados importantes & discusséo das diferengas na capacidade de adiar a

gratificacdo entre os géneros.

Quanto a faixa etéria, as criangas costumam ser bastante voltadas para o presente. A
preferéncia por recompensas imediatas, ainda que a recompensa futura seja maior, parece
surgir cedo. Mischel e colaboradores (1989) descreveram que criangas de quatro anos, tendo a
possibilidade de escolher entre receber imediatamente um brinquedo ndo tao interessante, ou
um mais interessante cinco minutos depois, escolhiam a primeira opgdo. Também preferiam
comer um s6 marshmallow imediatamente, do que esperar alguns segundos e ficar com todo o
pacote (Shoda et al., 1990).

Adolescentes demonstram uma orientacdo ao futuro mais fraca do que os adultos,
porque aceitam mais uma recompensa menor imediatamente do que uma maior depois
(Steinberg et al., 2009). Ao longo da vida, a taxa de desconto do futuro tende a decair (Green
et al. 1999), ou seja, pessoas mais velhas ddo mais peso para o futuro (Green, Fry & Myerson,
1994). A figura abaixo representa a curva de desconto do futuro em diferentes grupos etarios,
representada através do valor subjetivo de uma recompensa e do atraso de tempo em que ela
sera recebida (Green et al., 1999):
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Figura 3: O valor subjetivo de $ 1.000 em fun¢do do tempo de atraso de recebimento
em meses para trés diferentes grupos etarios: criangas, adultos jovens e adultos mais velhos.

Com relacdo a abuso de substéncias, usuarios de drogas tendem a apresentar maior
desconto do futuro (Kirby et al. 1999), sendo bastante voltados para o presente (Zimbardo &
Boyd, 1999). Fumantes descontam mais o futuro do que ndo fumantes (Reynolds et al.,
2004). Weller e colaboradores (2008) encontraram que mulheres obesas apresentam maior

desconto do futuro do que mulheres ndo-obesas em cenarios envolvendo dinheiro.

Em estudo de Stanovich e West (2008), os autores nao encontraram uma correlacéo
entre a presenca de grande numeros de vieses cognitivos e capacidade cognitiva. Assim,
pessoas mais inteligentes ndo necessariamente apresentam menos vieses em tarefas

experimentais, assim como 0 oposto.

Caracteristicas de personalidade também podem influenciar na taxa de desconto. Os
extrovertidos e impulsivos descontam mais o futuro do que os introvertidos e pouco
impulsivos (Green, Myerson & Ostaszewski, 1999; Eysenck, Eysenck & Barret, 1985).
Contudo, ndo houve diferenca entre pessoas que gostam de sensacOes fortes, como esportes

radicais, e as que ndo gostam (Zuckerman, 1971).

Em estudo com idosos, Green e Myerson (1996) compararam o0s de renda alta e baixa
quanto a taxa de desconto do futuro. As curvas dos dois grupos eram hipérboles, porém nos

idosos com renda baixa ela era mais ingreme, sugerindo que descontam mais o futuro do que
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os de alta renda. Deve-se destacar a importancia de se estudar fatores conjugados, como aqui
foram a idade e a renda, pois as interacGes entre eles podem ser Uteis para escolarecer a

natureza subjacente do fenémeno do desconto do futuro.

Portanto, a partir dos estudos aqui citados ha evidéncias de que tanto certas situacfes
contextuais e mais maleadveis (como qual a recompensa e seu tamanho, distancia temporal de
recebimento) quanto caracteristicas individuais e mais estaveis (como género, idade,

personalidade) exercem influéncia na taxa de desconto do futuro.

1.3 Desconto do futuro e risco

As escolhas intertemporais costumam envolver outras dimens@es contextuais além de
qualidade, tamanho da recompensa e distancia temporal, por exemplo envolvem também a
probabilidade. Na area de decisdo sob incerteza, Kahneman e Tversky (1979, Tversky &
Kahneman, 1979) desenvolveram a teoria do prospecto (prospect theory). Quando se deparam
com escolhas que envolvem probabilidades, as pessoas superestimam probabilidades baixas, e
subestimam probabilidades altas, e escolnem com base no valor do produto, e ndo de acordo

com as reais probabilidades.

A teoria do prospecto ndo trata especificamente de escolhas intertemporais. Esperar
pelo futuro normalmente envolve riscos como o da perda do recurso desejado ou da presenca
de mudancas que dificultem ou impossibilitem o acesso a ele. Assim, é possivel que processos
cognitivos subjacentes semelhantes ocorram na avaliagdo de riscos e probabilidade e nas
escolhas intertemporais (Green & Myerson, 1996).

Daly e Wilson (2005) atentam para o fato de que a preferéncia pelo recurso de acesso
imediato pode ser adaptativa, pois quanto mais se adia o tempo de se aproveitar um beneficio,
maior é a probabilidade de perdé-lo. Para um chimpanzé, por exemplo, pode ser mais
adaptativa a ansia por consumir o recurso imediatamente (bananas, por exemplo), do que um
mecanismo que o levasse a preferir guardar as bananas — em que haveria uma grande chance

de outros membros do grupo acessar e roubar a comida.

O desconto do futuro € um comportamento comum no reino animal. Pombos famintos,

que tenham a possibilidade de escolher entre receber comida imediatamente pelo tempo de 2
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segundos, ou receber comida 10 segundos apds bicar no dispositivo, mas pelo tempo de 6
segundos, escolhem a primeira opgdo (Baron, 2008). Ratos com sede preferem uma
quantidade menor de agua imediatamente, do que uma maior quantidade depois (Richards,
Mitchell, De Wit, & Seiden, 1997).

Contudo, em alguns casos o adiamento do consumo dos bens é adaptativo. Os esquilos
cinza (sciurus carolinensis) estocam castanhas, e se lembram da localizagdo de cada uma
delas no momento apropriado, meses depois no inverno (Jacobs & Liman, 1991). Gerber,
Reichman & Roughgarden (2003) desenvolveram um modelo de previsdo para mudangas no
forrageamento, em que as estratégias dos animais de estocar ou consumir imediatamente o
alimento variavam com relacdo a abundancia de presas e a riqueza caldrica dos alimentos.
Portanto, uma série de variaveis influencia na decisdo dos animais entre 0 imediato ou o
posterior. Em algumas situa¢bes o imediato é mais adaptativo, principalmente pelo risco de
perda do recurso, e em outras, o estoque € essencial para que o animal sobreviva

posteriormente.

No caso humano, a preferéncia pelo tempo presente em relacdo ao futuro também nem
sempre leva a conseqiiéncias negativas, como o termo viés do desconto do futuro sugere. Por
exemplo, levando-se em conta a teoria da utilidade econdmica, em se tratando de dinheiro,
adquirir a maior quantia de dinheiro poderia ser o mais racional. Portanto, receber R$ 20,00
amanha seria mais racional do que preferir receber R$ 5,00 hoje. O desconto do futuro é nesse
contexto considerado um viés, ou algo negativo, como impulsividade, porque o maior
beneficio seria adquirir mais dinheiro, mesmo com tempo de espera, porque had uma alta
chance da pessoa estar viva e em condi¢fes semelhantes no dia seguinte para receber a

quantia.

Porém, preferir uma quantia menor de dinheiro imediatamente pode ser a escolha mais
adequada em um pais em crise, em que ndo ha confianga no governo e nos bancos, que podem
ndo cumprir a promessa de oferecer uma quantia maior no futuro, por exemplo. Nesse caso, as
condicBes contextuais sdo conhecidas (0 pais estd em crise), portanto ainda de acordo com a
teoria da utilidade, a escolha da menor quantia imediatamente seria racional, dadas as
condigdes econémicas. Assim, do mesmo modo que 0s animais que estocam comida mudam
suas decisOes de consumo imediato ou estoque de acordo com as condi¢des ambientais, o ser
humano pode estar mais voltado para o presente ou para o futuro de acordo com o contexto, e

a decisdo de privilegiar o presente pode ser racional, dadas as condicdes.
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Mais dificil, entretanto, é avaliar cenarios incertos. A economia do pais pode estar
estavel agora, mas hd uma chance de se tornar ruim nos proximos meses. A inflagdo pode
fazer com que receber R$ 10,00 hoje deixe o individuo com mais dinheiro do que se ele
receber R$ 50,00 daqui a uma semana. O individuo pode morrer no periodo de espera para
receber o dinheiro, o que faria com que receber R$ 10,00 hoje o deixasse com mais dinheiro
do que receber R$ 100,00 daqui a um més. Ou o contrario, hoje o individuo € pobre, e daqui a
dois meses pode ganhar na loteria e ficar milionario, entdo receber R$ 10,00 hoje vale mais do

que receber R$ 1.000 daqui a dois meses.

Portanto, esperar para usufruir de um recurso no futuro envolve o risco de perdé-lo, ou
de ele ndo valer tanto, pois a situacdo pode mudar e o recurso pode nao estar mais disponivel
ou ser menos valioso. Varias das escolhas humanas envolvem o risco, e tanto humanos quanto
outros animais parecem ser avessos a ele, ou seja, tendem a evitar situagdes de risco (Chen,
Kalra & Sun 2009; Kacelnik & Bateson 1996; Simonsohn, 2009; Weber, Shafir & Blais,
2004).

Em situagdes de risco em geral, as mulheres parecem ser mais avessas ao risco do que
0os homens. Em experimentos que envolviam a possibilidade de arriscar em situacfes de
negdcios, com aplicagdes de menor rendimento e mais garantidas ou de maior rendimento,
mas menos garantidas (como poupanga Vversus investimento em acdes), as mulheres
apresentaram maior aversao ao risco do que os homens (Hudgens & Fatkin, 1985; Johnson &
Powell, 1994; Sexton & Bowman-Upton, 1990; Levin et al., 1988; Powell & Ansic, 1997).

As mulheres tambeém apresentam menor chance de se envolver em comportamentos de
risco como uso de drogas e atividades criminosas (Daly & Wilson, 1988), assim como sdo
mais avessas ao risco em jogos de azar (Levin, Snyder, Chapman, 1988; Hartog, Ferrer-i-
Carbonell, Jonker, 2002). Os homens buscam mais sensac@es fortes como esportes radicais do

que as mulheres (Zuckerman, Eysenck & Eysenck, 1978).

A mensuracdo do risco, ou seja, a medida do quanto o individuo é propenso a se
arriscar em situacdes de alto risco explicito, € chamada de desconto probabilistico (probability
discounting). As relagdes entre o desconto do futuro e aquelas do desconto probabilistico sdo
discutidas em revisdo de Green e Myerson (2004), que afirmam que ambas as formas de

desconto sdo descritas pela mesma forma de funcdo matematica (Figura 4).
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Do mesmo modo que o desconto do futuro envolve muitas vezes a escolha dentre uma
recompensa menor e mais préxima a uma maior e mais distante, no desconto probabilistico a
escolha é entre uma recompensa menor € COM MeNOS risCo € uma maior, com mais risco.
Quando duas recompensas estdo longe no futuro, o individuo tende a escolher a maior
(reverséo na preferéncia), assim como quando as chances de receber as duas recompensas sao
baixas (alto risco), o individuo tende a escolher a maior.

Assim, quando duas recompensas tém risco baixo, mas nédo idéntico (por exemplo,
risco de perda de 0,5% e de 0,7%), o individuo tende a preferir a recompensa maior, mesmo
que ela estiver associada a um ligeiro aumento de risco (no caso, de 0,7%), e quando as
probabilidades de risco aumentam proporcionalmente (por exemplo, se tornando 1,5% e
2,1%), tendem a preferir a menor e com menos risco (a de 1,5%) (Rachlin, Castrogiovanni, &
Cross, 1987). Desse modo, ocorre uma reversdo da preferéncia quando a taxa de risco muda,
similar a reversdo na preferéncia quando o tempo muda no desconto do futuro, em que o risco

baixo seria o tempo distante, e o risco alto, o tempo mais proximo.
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Figura 4: O valor subjetivo de $500 como funcéo das chances contra seu recebimento.
A curva semelhante a uma hipérbole se adequa aos resultados, sendo parecida com a curva do
desconto do futuro. Dados do Experimento 1 de Green, Myerson & Ostaszewski (1999).
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Para acessar o desconto probabilistico, uma das formas ¢ uma medida de aversdo ao
risco, através de tarefas de escolha financeira semelhantes as do desconto do futuro. O
individuo pode optar entre receber $10 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar $20 ou
receber $100 com certeza e ter a chance de ganhar $500 e assim por diante. Estudos
demonstram que pessoas que tém aversdo ao risco com relacdo a pequenas quantias de
dinheiro, tém ainda mais aversdo conforme a quantidade de dinheiro em jogo aumenta (Green,
Myerson & Ostaszewski, 1999).

Para Green e Myerson (2004) a inabilidade para adiar a gratificacdo (alta taxa de
desconto do futuro) esta relacionada com a tendéncia a assumir riscos e apostar em jogos de
azar (baixa aversao ao risco). No mesmo sentido, menor aversdo ao risco financeiro e a alta
taxa de desconto do futuro estavam correlacionadas em pesquisa de Petry & Casarella (1999).
Contudo, em pesquisa de Guth e Sonsino (2001), participantes que apresentaram alto grau de
aversdo ao risco também eram mais descontadores do futuro. Portanto, a relacdo entre esses
dois fendmenos ndo € tdo esclarecida. Para esses autores (Anderhub, Guth, Gneezy &
Sonsino, 2001), o tempo de espera para receber a recompensa significa risco, portanto aqueles
gue sdo mais avessos ao risco tendem a preferir receber o prémio imediatamente. Assim,
haveria dois aspectos no consumo imediato de um recurso: o prazer de usufrui-lo agora e o
risco praticamente inexistente de ndo ter acesso a ele. Entretanto, as pesquisas apresentam

dados conflitantes sobre a relagdo entre desconto do futuro e aversao ao risco.

Alguns autores questionam se 0 desconto probabilistico e o desconto do futuro séo
apenas um processo geral de desconto (Green & Myerson, 2004), ou se algum dos dois é mais
fundamental e o outro é consequéncia. Fehr (2002) argumenta que o processo fundamental é o
desconto probabilistico, e que o desconto do futuro surge porque intervalos maiores
aumentam a probabilidade de perda de acesso ao recurso, visdo comum em estudos sobre
forrageamento de outros animais (Houston, Kacelnik & McNamara, 1982). Se sdo 0 mesmo
processo, variaveis que afetam um deles deveriam afetar o outro de forma semelhante, o que
ndo tem sido encontrado em pesquisas até 0 momento (Green & Myerson, 2004). Para Green
e Myerson (2004) ambos deveriam ser mais estudadas juntos, pois grande parte das decisdes
gue tomamos envolvendo a dimensdo temporal também envolvem a dimensdo do risco, e

mais dados sobre a relagéo entre os dois poderiam ser discutidos.

1.4 Antecedentes psicologicos do desconto do futuro
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As mais diversas pesquisas tém encontrado a presenca do fenémeno do desconto do
futuro, porém h& menos consenso na discussdo sobre os seus antecedentes psicologicos
(Soman et al, 2005). Uma das visdes mais conhecidas é a aproximagdo com o conceito da
impulsividade, de Ainslie (1975). Para o autor, somos impulsivos quando escolhemos a

recompensa menor e imediata a uma maior e posterior.

Alguns autores trabalham com a idéia de disputa entre diferentes selves (Parfit, 1971,
1987; Schelling, 1984). Do mesmo modo que em um grupo social um individuo pode brigar
com outro por recursos (por exemplo, dinheiro), nas escolhas intertemporais seria como se 0
self do presente estivesse brigando com o self do futuro (Baron, 2008). Assim, teriamos um
viés em relacdo ao nosso self do presente, porque o self do futuro esta distante. E como se a
satisfacdo que se tem ao consumir um item hoje, por exemplo, fosse maior do que a satisfacdo
de consumi-lo no futuro, simplesmente porque o self do futuro é quase outra pessoa, com

quem temos uma ligacdo mais fraca do que com o self do presente.

Essa facilidade com que privilegiamos o self do presente faz com que desenvolvamos
mecanismos psicoldgicos de autocontrole (Ainslie, 1992; Strotz, 1955; Thaler, 1981). No
exemplo anterior das consequliéncias na area da saude, as pessoas costumam desenvolver
algumas formas de autocontrole para manter a saude, por exemplo, se matricular em uma
academia e ir porque o més ja foi pago, passar longe das docerias, possuir apenas vegetais na
geladeira. Quanto a dinheiro, pode-se deixar o cartdo de crédito em casa, sair com poucas
notas, pedir ao banco para colocar uma quantia do salario na poupanca automaticamente etc.
Sdo formas de considerar o self do futuro, garantindo para ele boas condi¢des de vida, como

ter saude e dinheiro.

Baron (2008) questiona se deveriamos realmente considerar o self do futuro tanto
quanto consideramos o do presente, ou seja, se a no¢ao de desconto do futuro como um viés
realmente se aplica. O autor cita Parfit (1987), que considera que nossa preocupag¢do com
nosso self do futuro deveria ser a mesma gque temos com uma pessoa proxima a nés, como um
parente. Afinal, o self do futuro ainda néo é a pessoa do agora, mas sera um dia alguém muito
relacionado com o que somos hoje. Portanto, se nos preocupamos com nossas maes e pais,
que sdo pessoas bastante proximas a nds, mas ndo sdo nos, deveriamos nos preocupar com
n6s mesmos no futuro. Essa preocupacdo deveria existir, porém ndo deveria ser tdo alta

quanto a preocupacao com o self do presente.
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Para Baron (2008) deveriamos planejar nossas vidas como um todo composto de
partes, e 0 presente seria apenas uma delas. Viver apenas pensando no presente imediato
talvez nao beneficie todas as outras partes, dai porque o autor concorda que existe um viés
para o0 presente e que deveriamos ameniza-lo através do autocontrole. Alias, o autor frisa que
é justamente porque sabemos que o futuro é importante que quando percebemos que o

negligenciamos desenvolvemos varias formas de autocontrole.

Outros autores explicam o desconto do futuro com o auxilio de conceitos cognitivos
de representacdo de presente e futuro (Malkoc & Zauberman, 2006; Trope & Liberman,
2003), outros com diferencas individuais na orientacdo temporal (Carstensen, Isaacowitz, &
Charles, 1999; Zimbardo & Boyd, 1999). Essas visdes ndo sdo incompativeis com as

anteriores, contudo o foco dos autores é diferente.

Em revisdo da area de escolhas intertemporais, Soman e colaboradores (2005)
acreditam que entender melhor a percepcdo de tempo € um fator critico para se entender as
escolhas intertemporais. Para eles, haveria duas questdes de interesse: o tempo de espera da
recompensa (chamado de “atraso”) deve ser medido pelo tempo objetivo (o do reldgio) ou
pelo tempo percebido subjetivamente? E se é o tempo percebido, trata-se do tempo percebido
no momento? Ainda poderia ser acrescentado, o tempo percebido como uma medida mais

estavel da personalidade, uma orientacdo temporal (como em Zimbardo & Boyd, 1999)?

Zauberman, Kim, Malkoc e Bettman (2009) realizaram alguns estudos referentes a
primeira questdo, e afirmam que nas pesquisas feitas com desconto do futuro o tempo era
medido objetivamente, por exemplo, um atraso de um més era contado como realmente um
més. Sugerem gue o foco deveria ser em como as pessoas percebem o atraso da recompensa,
ou seja, em como elas mapeiam o tempo objetivo através de percepcbes subjetivas de tempo,

em que um més objetivo pode ndo corresponder a um més subjetivo.

Em um dos seus estudos, aos participantes era mostrado um cenario hipotético em que
eles ganhavam um vale-presente de $75,00. Era entdo perguntado quanto que esse vale-
presente deveria valer para que eles esperassem um més (ou um ano, ou trés anos, nos outros
grupos de participantes) para usa-lo, em vez de usar imediatamente. Em seguida, deveriam
marcar em uma régua de 180 milimetros em que na ponta esquerda estava escrito “muito
curto” e na ponta direita, “muito longo” quéo distante consideravam hoje em relacdo ao tempo
gue deveriam esperar para usar o vale-presente. A média em milimetros para trés meses foi de

105.85, para um ano foi de 131.25, e para trés anos, 140. Estatisticamente, ndo houve



33

diferenga entre as condi¢Oes de um ano e de trés anos. Os resultados mostraram que a
estimativa subjetiva do futuro muda menos do que o tempo real, em que a diferenca entre um
ano e trés anos é muito pequena, demonstrando uma insensibilidade ao horizonte temporal

mais distante.

Além disso, quanto mais longe era percebida a distancia da espera, maior a taxa de
desconto do futuro. Assim, concluimos que quanto mais longe subjetivamente esta a data de
entrega de uma recompensa, mais dificil é aceitar a espera, e preferimos algo imediato,
mesmo que menor. Novamente, isso pode ser relacionado ao conceito de self do futuro:
quanto mais distante sentimos que o self do futuro esta, mais dificil € sentirmos uma ligacéo
com ele. Ou ainda com o risco, pois quanto mais distante sentimos que esta o recurso, maior

achamos que € a probabilidade de o perdermos.

Para os autores, a percepcdo de tempo humana ndo é acurada, e seus estudos dao
suporte a idéia de que o tempo subjetivo é contraido em relacdo ao tempo objetivo. Um tempo
de espera de trés anos, subjetivamente, é proximo ao tempo de espera de um ano. Os autores
sugerem que chamar a atencdo para a dimensdo do tempo pode contribuir para um melhor

mapeamento temporal, que por sua vez poderé facilitar a compreensdo do desconto do futuro.

Outro aspecto do tempo subjetivo foi destacado por Read e colaboradores (2005), que
atestam que os pesquisadores da escolha intertemporal ndo se preocupam se a forma como o
atraso é descrito interfere nos resultados. Nos experimentos em que a conseqiiéncia de uma
escolha ocorrera no futuro, os pesquisadores podem escrever esse tempo de varias formas, em
dias, meses, data de calendario (por exemplo, “Vocé prefere receber R$50,00 hoje ou
R$110,00 no dia 16 de maio de 2011?”, ou “Vocé prefere receber R$50,00 hoje ou R$110,00
daqui a dois meses?”). Em seu artigo, Read e colaboradores (2005) pesquisaram o efeito de
apresentar o tempo da conseqiiéncia em forma de data de calendario ou unidades de atraso,
que se refere ao tempo em que a recompensa sera dada, contando a partir de hoje até a data

futura (por exemplo, em dias ou meses).

Demonstraram que o tempo é tratado de modo diferente quando mostrado como data e
como atraso, ja que ao visualizar a data, os participantes demonstraram menor desconto do
futuro. Os autores descreveram o date/delay effect, ou efeito data/atraso, em que o futuro €
mais descontado quando € apresentado em forma de atraso (6 meses) do que em forma de data
(16 de setembro).
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Zauberman e colaboradores (2009) especulam que o date/delay effect se relaciona com
a percepc¢do subjetiva, em que a data seria percebida como mais proxima do tempo presente,
ou seja, mais contraida do que o atraso. Convidaram 28 estudantes a estimar a duracdo de
tempo em uma régua de 180 milimetros, em que para metade deles o intervalo era descrito
como atraso (por exemplo, uma semana) e para a outra metade, como data de calendario (24
de outubro). Os estudantes estimaram como mais longo o intervalo quando mostrado como

atraso (média de 65.36 mm) do que como data de calendario (38.79 mm).

Né&o foi encontrado um estudo utilizando ainda outra forma de descri¢cdo da data, por
exemplo, utilizando uma situagdo comemorativa ou um feriado (*“seu aniversario” ou “feriado
do dia do trabalho”). Pode-se conjecturar que o efeito seria mais semelhante ao da data (16 de
setembro) do que do atraso (6 meses), porque a forma de feriado é pontual, ndo representando

um intervalo de tempo corrido, como no atraso.

Ainda se pode questionar o efeito de utilizar nimeros em forma escrita (trés) ou em
numeral arabico (3). Em alguns modelos de processamento de informagbes numeéricas, é
proposto que 0s numeros arabicos e verbais tém uma rota direta, sem passar por uma
representacdo de quantidade intermedidria (Dehaene & Cohen, 1995). Assim, o

processamento de ambas as formas de apresentacdo de nimeros seria semelhante.

A estreita relacdo entre o desconto do futuro e a percepcdo de tempo merece mais
investigacéo. E possivel que, como os autores citados apontaram, grande parte dos estudos na
area de desconto temporal tenha considerado o tempo como uma medida objetiva, que seria
compreendida igualmente por todos. O questionamento desse pressuposto, através da melhor
compreensdo de como 0s humanos entendem o tempo, pode levar a importantes elucidagdes e

mudangas na compreenséo do desconto do futuro.

1.5 Percepcéo de tempo

N&o é recente a nocdo de que o tempo subjetivo é diferente do tempo objetivo, aquele
contado através dos reldgios. Alguns autores se dedicaram a estudar o fenémeno da percepgéo
de tempo sob variados pontos de vista tedricos e com variados objetos de estudos. William
James, considerado o pai da psicologia americana, considerava que a perspectiva de tempo é o

conhecimento do passado e do futuro, que esta misturado com o que consideramos o presente
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(Zimbardo & Boyd, 2008). Para Paul Fraisse, 0 pai do estudo psicoldgico do tempo, nossas
acdes no presente ndo dependem somente do que esta acontecendo no momento, mas também
do que experienciamos no passado e de nossas expectativas futuras (Zimbardo & Boyd,
2008).

O tempo parece ser uma dimensdo mais maledvel do que outras, porque € mais
facilmente manipuléavel experimentalmente: pode-se tanto tornd-lo um detalhe sem
importancia, quanto realga-lo, colocando-o em destaque. Em pesquisas que envolvem
dinheiro, por exemplo, ele sempre tem importancia e ndo é ignorado, porém, “o tempo pode

ficar tanto nos bastidores quanto ser o elemento principal” (Ebert & Prelec, 2007).

Além disso, as pessoas tém dificuldade em compreender o tempo como uma dimensao
independente, e tendem a vincula-lo a acontecimentos e sentimentos. Tém também
dificuldade em estimar a duracdo de um evento (Fredrickson & Kahneman 1993), e
dificuldade em avaliar a duracéo de algo em isolamento, sem contexto (Ariely & Loewenstein
2000; Hsee, 2000). Porém a maior parte das pesquisas foi feita considerando o tempo

passado, e ndo o futuro (Zauberman et al., 2009).

Ha diferencas culturais na percepcdo do tempo. Graham (1981) definiu trés tipos de
orientagdo temporal, a linear-separable, circular traditional e procedural-traditional. Os
europeus apresentariam a primeira, em que o tempo é visto como um continuo do passado ao
presente e ao futuro, e ao tempo ¢ atribuido um valor monetéario, “tempo é dinheiro”, pois
sabe-se que tempo e dinheiro tém uma relacdo proxima. Na segunda orientacdo, que seria
tipica de algumas culturas latinas, o tempo € visto como ciclico, e a orientacdo é mais voltada
para o presente. Na Gltima orientacdo, mais comum aos indios americanos nativos, o tempo é

menos importante, e ndo ha uma correlacdo entre tempo e dinheiro (ou algo de valor).

Hofstede e Bond (1988) trabalharam com as diferengas na orientacdo temporal entre
ocidente e oriente, e encontraram que as culturas asiaticas valorizam mais o futuro do que o

presente quando comparadas as culturas ocidentais.

Ainda na linha de comparac@es interculturais, Robert Levine, autor de varios estudos
mais recentes na area, através das lentes da psicologia social pesquisou a atitude em relacdo
ao tempo, que ele denominou “marcha da vida” (no original, pace of life — Levine &
Norenzayan, 1999), que se relaciona com o comportamento social dos membros de certa

comunidade. Através de medidas como acuracia dos reldgios, velocidade de caminhada,
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velocidade de transagdes financeiras, e outras, ele calculou a “marcha da vida” em varias
cidades e paises. Em seus resultados, por exemplo, o Japdo demonstrou ser uma sociedade
com alto indice, o que significa um ritmo rapido, e 0 México, um baixo indice, demonstrando

um ritmo mais lento.

Levine influenciou muitos outros pesquisadores, dentre eles Philip Zimbardo e John
Boyd. Esses autores dedicaram muitas pesquisas a entender a percepgdo de tempo, porém seu
foco, diferentemente de Levine, foi no individuo, em como aspectos do ambiente sdo
internalizados, estando presentes em seus pensamentos, comportamentos e sentimentos. Essa
atitude com relacéo ao tempo, que eles chamaram de perspectiva de tempo (time perspective),
seriam aprendidas. A comunidade, a cultura, a familia, a religido, as limitacdes
socioeconémicas, geograficas, o momento politico etc., podem influenciar a perspectiva

temporal de um individuo.

As perspectivas de tempo se referem as crencas, atitudes, valores e comportamentos
relacionados ao tempo, e seriam predominantemente quanto ao futuro, presente ou passado.
Zimbardo e Boyd (1999) desenvolveram um questionario que mede essa perspectiva, 0
Zimbardo Time Perspective Inventory (ZTPI). As cinco dimensdes medidas (passado-
negativo, presente-hedonistico, futuro, passado-positivo, e presente-fatalistico) refletem
atitudes, experiéncias pessoais e sociais frente a essas dimensfes temporais. Trata-se de uma
medida mais relacionada a personalidade, a caracteristicas mais estaveis das pessoas, podendo
ser usada para pesquisas sobre diferengas individuais. O ZTPI foi adaptado e validado no
Brasil em estudo de Milfont, Andrade, Belo e Pessoa (2008), e consiste em varias sentencas
afirmativas envolvendo o tempo, em que o individuo deve responder o quanto cada uma tem a

ver com ele.

Pessoas voltadas para o passado poderiam ter tanto muitas memarias positivas, como
de rituais familiares, situacbes boas da infancia, objetivos atingidos, sucesso, quanto
memorias negativas, como aspectos ruins da infancia, fracassos, sofrimentos. Tanto em um
caso quanto no outro, se tornam quadros mentais de referéncia. Essas pessoas querem garantir

que o presente e o futuro ndo sejam piores do que o passado.

A dimensao do futuro, como descrita por Zimbardo e Boyd (1999), se refere a quanto
o individuo prefere o planejamento, a quanto ndo gosta de estar atrasado ou descumprir prazos
e metas e a quanto consegue adiar o prazer para conseguir cumprir suas responsabilidades.

Portanto, trata-se de uma dimensdo bastante relacionada a adequacdo social, a
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responsabilidade em geral, e a capacidade de administrar o tempo para que obrigagdes sejam
cumpridas. Por exemplo, algumas das questBes do questionario referentes a dimensdo do
futuro sdo: “Cumprir os prazos para amanha e fazer outros trabalhos necessarios vém antes da
diversdo noturna”; “Quando quero alcancar algo, estabeleco objetivos e considero formas

especificas para atingi-los”.

De acordo com pesquisas realizadas por esses autores, pessoas orientadas para o futuro
tendem a ser mais bem-sucedidas profissionalmente, se alimentar melhor e se exercitar mais,
ir mais ao médico, ndo usar drogas, ndo fumar, ter menos filhos, gastar menos tempo em lazer
e em férias. Alguns fatores que contribuem para que alguém desenvolva uma perspectiva
voltada para o futuro séo viver em uma zona climatica temperada, ter educacéo formal, viver
em uma familia e nacdo estaveis, ter um trabalho e ter modelos de pessoas orientadas para o
futuro. Como tendem a ser pessoas com mais educacao formal, normalmente conseguem bons
empregos, e tendem a economizar dinheiro, e gastar menos em situacdes sociais, portanto
costumam ter mais dinheiro. Poderiamos esperar que uma pessoa orientada para o futuro, nos
termos descritos por Zimbardo e Boyd (1999), tenderia a descontar menos o futuro. Ja que
consegue adiar o prazer para cumprir objetivos, conseguiria adiar o prazer do presente para

alcancar algo maior no futuro.

Ja a orientacdo para o presente, como desenvolvida pelos autores, se refere a preferir
aproveitar o momento a pensar no amanha, a viver cada dia como se fosse o Ultimo, a ndo
fazer planos e a ter dificuldade de visualizar o tempo que demandara para cumprir uma tarefa.
Algumas das sentencas do questionario referentes a dimensdo do presente sdo: “Sempre
existira tempo para colocar meu trabalho em dia”; “Tento viver minha vida tdo intensamente
quanto possivel, um dia de cada vez”; “Aceito cada dia como ele é, ao invés de tentar planeja-

lo”.

Os individuos orientados para o0 presente tendem a ajudar mais 0s outros, se engajar
em comportamentos sexuais de risco, em jogos de azar, uso de drogas e alcool. Pessoas
vivendo em paises com economia instavel tendem a apresentar essa perspectiva de tempo,
pois 0 presente € certo, ja o futuro ndo. Nao se pode confiar no governo e nas instituigdes,
portanto o foco no futuro diminui, as decisdes tém que ser tomadas aqui e agora. Quanto
menos educagéo formal (ocorrida em escolas, de forma intencional e com objetivos definidos)
o individuo tem, maior a chance de ele desenvolver uma perspectiva de tempo voltada para o

presente. E quanto as classes sociais, quanto mais baixas, também maior a orientacdo para o
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presente, ja que uma orientacdo para o futuro é necessaria para se pensar em guardar dinheiro,
e planejar a vida financeira. O uso de drogas também pode levar a pessoa, pelo menos
momentaneamente, a ficar orientada para o presente. A pessoa orientada para 0 presente
costuma ser hedonista, vivendo a vida intensamente, se engajando em diversas atividades,
como esportes. Fazem amigos e parceiros amorosos facilmente. Desse modo, poderiamos
prever que um individuo voltado para o presente descontaria mais o futuro, ou seja,

valorizaria 0 momento presente e pensaria pouco no futuro.

A percepcao do tempo, portanto, pode ser estudada sob variados pontos de vista, como
um constructo mais social, ou mais individual, mais estavel na personalidade, ou mais instavel

e sujeito a condi¢cdes do momento.

1.6 Desconto do futuro e percepgéo de tempo

A tomada de decisdo e o fendbmeno do desconto do futuro, relacionados as escolhas
intertemporais, tém sido bastante pesquisados. Estudar e compreender as escolhas
intertemporais tem grande aplicagdo pratica, pois todos fazem escolhas que envolvem a
dimensdo do tempo cotidianamente, e as consequéncias dessas decisbes afetam tanto o

individuo, quanto sua familia, outras pessoas a sua volta, empresas, governo e a sociedade.

A percepcdo de tempo também tem sido largamente estudada, sob as mais variadas
linhas tedricas e metodologias, porém foi pouco relacionada ao fendmeno de desconto do
futuro. Nesse trabalho focamos nas perspectivas de tempo acrescentadas por Read e
colaboradores (2005) e Zauberman e colaboradores (2009), com relacdo a falta de acuracia
humana ao horizonte do futuro, e em Zimbardo e Boyd (1999), como uma perspectiva de
tempo, uma dimensdo mais estavel da personalidade do individuo. Essas perspectivas focam
mais no individuo, e tratam também da dimensdo do futuro, o que era essencial no estudo do
desconto do futuro. Read e colaboradores (2005) e Zauberman e colaboradores (2009) ja
iniciaram o estudo da percepc¢éo de tempo dentro do conceito de desconto do futuro, e nesse
trabalho reproduzimos em parte seus experimentos, para testar em uma amostra brasileira.
Quanto a Zimbardo e Boyd (1999), até o inicio da coleta de dados ndo foi encontrado um
trabalho que unisse os conceitos desenvolvidos por esses autores e o desconto do futuro.
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Assim, consideramos que essa teoria acrescentaria no¢Ges e dados importantes aos ja

existentes no campo do desconto do futuro.

Nesse estudo, unimos essas duas grandes areas de pesquisa, por considerar que a
percepcao de tempo teria muito a elucidar do fenémeno de desconto do futuro. As escolhas
intertemporais envolvem a dimensdo temporal, e sendo a percepcdo de tempo humana um
fendmeno subjetivo, esperamos que haja uma relagcdo entre o desconto do futuro e 0 modo

como percebemos o tempo.

As escolhas intertemporais também costumam envolver riscos, por isso adicionamos
um instrumento para acessar a aversao ao risco, como forma de enriquecer os dados e as
discussbes subsequentes acerca da relacdo entre desconto do futuro e aversdo ao risco, € a

relacdo entre eles e a percepcao de tempo.

O objetivo geral foi investigar o fendmeno do desconto do futuro e sua relagdo com o
modo com que percebemos o tempo subjetivamente. Acessamos a taxa de desconto do futuro
(“Cenério do cupom”), utilizando a manipulagdo da forma de apresentacdo do tempo em
quatro condicBes (“noventa dias”, “trés meses”, “data” e “feriado”). Além disso, medimos a
aversdo ao risco (“Aversdo ao risco”), a percepcao subjetiva de distancia de certo intervalo de

tempo (“Distancia da data”) e a orientagdo temporal para o presente e para o futuro (“ZTPI”).

Com isso, acrescentamos dados de uma amostra brasileira e realizamos associagdes
inéditas entre percepcao de tempo e desconto do futuro. Esperamos ter realizado contribuicdes
para a area de estudos do desconto do futuro, com dados e reflexdes sobre o papel que a

percepcao subjetiva de tempo exerce, assim como a aversao ao risco.

1.7 Hipdteses

Com base nos trabalhos citados, temos algumas hipoteses para os resultados dessa

pesquisa.

Com relacao ao género:
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a) As mulheres apresentardo menor taxa de desconto do futuro, maior aversao ao
risco, menor distancia subjetiva da data (por causa da menor taxa de desconto

do futuro) e serdo mais voltadas para o futuro.

Com relagdo a idade:

b) Os participantes mais jovens apresentardo maior taxa de desconto do futuro do
gue os mais velhos, maior distancia subjetiva da data (por causa da maior taxa
de desconto do futuro), menor aversdo ao risco, e serdo mais voltados para o

presente.

Quanto ao instrumento “distancia da data”:

C) O grupo experimental “data” e “feriado” apresentardo menor taxa de desconto
do futuro do que os grupos “noventa dias” e “trés meses” , devido ao date/delay

effect.

Quanto as correlagdes entre os instrumentos - desconto do futuro, aversdo ao risco, a

distancia subjetiva da data e a orientacao temporal:

d) Os participantes com maior desconto do futuro apresentardo menor aversao ao
risco, verdo o futuro como mais longe subjetivamente, e serdo mais voltados

para o0 tempo presente.

e) Os participantes com menor desconto do futuro apresentardo maior aversao ao
risco, verdo o futuro como mais perto subjetivamente, e serdo mais voltados

para o tempo futuro.
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2. MATERIAL E METODOS

2.1 Participantes

Participaram da pesquisa 208 brasileiros, com idades entre 18 e 71 anos, que tiveram

acesso ao link da pesquisa e aceitaram o termo de consentimento antes de realiza-la.

2. 2 Material

O material (ANEXO B) consistiu de um questionario de dados demogréaficos com
itens sobre género, idade, nivel de escolaridade, situacdo amorosa, se tem filhos e quantos,
e de um conjunto de quatro instrumentos. A aprovacao da aplicacdo do material foi obtida
junto ao Comité de Etica de Medicina da Universidade de S&o Paulo, em 25 de maio de
2011, pelo protocolo de pesquisa nimero 144/11 (ANEXO A).

O primeiro instrumento, “Cenario do cupom” visava a medir a taxa de desconto do
futuro do participante, uma tarefa comumente usada como medida de preferéncia temporal
(Thaler, 1981; Zauberman et al., 2009). Optou-se pela forma de matching e ndo de “escolha”
para se medir a taxa de desconto do futuro, como feito no estudo de Zauberman e
colaboradores (2009). Isso para permitir melhor comparagéo com o estudo desses autores, e
porque ha mais liberdade para o participante, permitindo a exploracdo de mais processos
psicoldgicos subjacentes do que no caso de um questionario com opcdes fechadas, como no

de “escolha”.

O “Cenério do cupom” é um cenario hipotético em que o participante ganha um
cupom de vale-compras. No original (Zauberman et al., 2009), a tarefa é explicada da

seguinte forma:

Participants first were presented with a scenario asking them to imagine receiving
a gift certificate worth $75. They were then told that the gift certificate was valid
today and were asked to indicate how much they would need to be paid to wait for
1 month before using the gift certificate. (p. 546).
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Na traducdo e adaptacdo ao portugués e a atual pesquisa, foi escolhido o valor de RS
100,00, por ser considerada uma quantia moderada, nem muito baixa, nem muito alta, de
modo a ser verossimil. Foi entdo perguntado qual o valor minimo que o participante teria que
ganhar para esperar um determinado intervalo de tempo para receber o vale. Em nosso
guestionario, apds um pré-teste, em que dois sujeitos leram e disseram o que entenderam da
pergunta, a forma final do cenario ficou da seguinte forma: “Suponha que vocé ganhou um
cupom de vale compras no valor de 100,00 reais. O cupom € valido a partir de hoje. Qual teria
que ser o valor minimo desse cupom para que VOCé esperasse noventa dias para poder usa-

10?”.

O intervalo sempre era de trés meses, para todos os participantes, porém para cada um
dos quatro grupos experimentais, o intervalo foi apresentado de uma forma diferente, para
verificar a presenca do date/delay effect (Read et al., 2005). Para o grupo 1 foi apresentado
como “noventa dias”, para 0 grupo 2 como “trés meses”, para o grupo 3 (“data”) como uma
data escrita por extenso que equivalia ao tempo de aproximadamente trés meses em relacdo a
data que o participante estava respondendo (por exemplo, “oito de setembro” e “dez de
outubro”), e para o grupo 4 (“feriado”), na forma de um feriado que equivalia ao tempo
aproximado de trés meses (“dia da patria” e “dia das criancas”) . Foi acrescentada uma forma
de escrita além das sugeridas por Read e colaboradores (2005), a do feriado, para verificar o
efeito da apresentacdo em forma de uma data comemorativa, sem nimeros ou mencao de dias
ou meses. Para garantir que o feriado utilizado correspondesse ao periodo de trés meses em
relacdo ao que o participante estava respondendo ao questionario, o link da pesquisa foi
disponibilizado duas vezes, no periodo de trés meses antes de cada um desses feriados, na
primeira o feriado era “Dia da Péatria”, e na segunda “Dia das criangas”. O link ficou
disponivel por trés dias em cada uma das vezes, de modo que o tempo aproximado da

distancia ao cenario hipotético do feriado fosse de trés meses.

O segundo instrumento, “Distancia da data”, consistiu na medi¢do do tempo subjetivo
(baseado no estudo 1 de Zauberman et al., 2009), em que era perguntado ao participante
“Qudo distante vocé considera a duragdo entre hoje e noventa dias?” (cada participante
visualizou a mesma forma de apresentacdo do intervalo de tempo que no instrumento
anterior). O participante deveria marcar em uma escala de 1 a 10, em que 1 era “muito curto”
e 10 era “muito distante”. A escala utilizada era oferecida pelo programa do Google Docs em
que foi realizada a pesquisa; pelas limitacGes do programa, portanto, ndo se pode utilizar uma

medida mais acurada, como a de Zauberman e colaboradores (2009).
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O terceiro instrumento, “Aversdo ao Risco”, relacionado com a exposi¢do explicita ao
risco, consistiu em sete questdes que medem o risco financeiro, ou seja, 0 quanto gque a pessoa
se arrisca em situacdes que envolvem dinheiro (baseadas em trabalho de Kahn & Sarin,
1988). As sete questbes eram quase idénticas, perguntando se a pessoa preferiria ganhar R$
50,00 com certeza ou ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00. As sete questdes sO variam 0
valor do dinheiro que seria ganho com certeza (de R$ 50,00 a R$ 350,00, aumentando
R$50,00 a cada vez).

O quarto instrumento, Zimbardo Time Perspective Inventory — “ZTPI”, consistiu nas
questdes do questionario de Zimbardo e Boyd (1999) referentes as dimensdes presente-
hedonistico e futuro. Devido ao questionario ser extenso, e devido as questdes das dimensdes
do passado e do presente fatalista ndo se relacionarem diretamente com o presente estudo,
foram utilizadas somente as questdes referentes ao presente-hedonistico e futuro, mais
relacionadas ao desconto do futuro, em que presente e passado sdo as dimensbes em foco.
Também ndo foram utilizadas as perguntas relacionadas ao futuro transcendental, que foram
desenvolvidas e acrescentadas ao ZTPI posteriormente pelos autores, e sdo utilizadas em
algumas pesquisas e ndo em outras. O uso de apenas algumas das dimensdes e ndo de todas
foi realizado pelos préprios autores em um estudo sobre risco na direcdo e o tempo presente
(Zimbardo, Keough & Boyd, 1997), em que utilizaram apenas as dimens@es do presente e do

futuro, e denominaram esse instrumento de versdo curta (short version) do ZTPI.

Em um recente estudo sueco, autores acrescentaram ao ZTPI perguntas relacionadas a
uma dimensdo que denominaram “futuro negativo”, que concerne a atitudes pessimistas com
relacdo ao futuro (Carelli, Wiberg & Wilberg, 2011). Elas ndo foram acrescentadas nesse
estudo porque quando o artigo foi publicado esse projeto ja havia sido submetido ao Comité
de Etica, ndo permitindo modificages. Porém, futuras investigacdes poderiam se beneficiar

dessa nova dimensao descrita.

Quando as dimensdes utilizadas, a do presente-hedonistico se refere a uma orientago
hedonistica em dire¢do ao tempo e a vida, e foi positivamente associada a busca de emocdes
fortes (sensation seeking) (Zimbardo & Boyd, 1999), uso de substancias psicotropicas
(Keough, Zimbardo & Boyd, 1999), risco na direcdo (Zimbardo, Keough & Boyd, 1997) e
homens jovens apresentam maiores escores do que mulheres e pessoas mais velhas (Zimbardo
et al., 1997). A dimensdo do futuro reflete um planejamento para a obtencdo de metas, e foi

associada positivamente a consideracdo de consequéncias futuras (Zimbardo & Boyd, 1999),
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controle percebido, enfrentamento adaptativo (Wills, Sandy & Waeger, 2001) e as mulheres
pontuam mais nessa dimensao do que os homens (Zimbardo & Boyd, 1999). Foram 28 itens,
que o participante respondeu em uma escala tipo Likert de 1 (“Nada a ver comigo”) a 5 (“tudo
a ver comigo”). O questionario utilizado foi o adaptado e validado na amostra brasileira por
Milfont e colaboradores (2008). As questdes referentes ao presente-hedonistico sdo as
seguintes: 17, 19, 20, 22, 23, 25, 27, 29, 30, 32, 34, 36, 38, 42 e 44, que correspondem,
respectivamente, as questbes 31, 23, 32, 46, 01, 28, 12, 42, 48, 08, 19, 55, 44, 17 e 26 de
Milfont e colaboradores (2008). As referentes ao futuro séo 18, 21, 24, 26, 28, 31, 33, 35, 37,
39, 40, 41 e 43 que correspondem, respectivamente, as questdes 40, 13, 10, 56, 21, 09, 24, 06,
18, 30, 51, 45 e 43 de Milfont e colaboradores (2008).

O calculo do numero de pontos para cada dimenséo foi feito somando as respostas de
cada questdo na escala tipo likert de 1 a 5, e depois dividindo pelo nimero de questdes. O
resultado é uma média entre 1 e 5, em que quanto mais préoximo do 1, menos o participante

tem a ver com a dimenséo, e quanto mais perto do 5, mais tem a ver com a dimenséo.

2.3 Procedimento

O questionario foi disponibilizado na Internet através da ferramenta de formularios do
Google Docs. Para participar, era necessario ler e aceitar o termo de consentimento livre e
esclarecido, em que era dito que o questionario era voluntario e anénimo, além de terem sido
disponibilizados os contatos dos pesquisadores e do comité de ética. Os que clicaram em
“Néao” (referente a ndo aceitar as condi¢bes da pesquisa), foram encaminhados para uma
pagina de agradecimento e ndo completaram a pesquisa. A Unica pergunta obrigatoria era a
referente ao consentimento, nas demais o participante tinha a possibilidade de deixar questdes
em branco. O método utilizado foi o da “bola de neve”, em que inicialmente o link era
enviado a amigos, e era pedido que esses enviassem a seus amigos, e assim por diante. Aos
participantes foi dito se tratar de uma pesquisa sobre comportamento monetéario, para evitar
muita atencdo sobre o tema do tempo. Os quatro grupos experimentais foram separados
através do dia do nascimento, para buscar um equilibrio em sua distribui¢cdo. Na pagina da
pesquisa, deveriam indicar uma das seguintes opcdes de dia do nascimento: “do dia 01 ao dia
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077, “do dia 08 ao dia 14” e assim por diante, a partir dai foram encaminhados para a pagina

de uma das quatro condi¢Ges experimentais

2.4 Andlises

O Google Docs gera uma tabela com os resultados, que somente a pesquisadora teve
acesso através de senha. A tabela consistia em colunas, que representavam as perguntas
(Género, ldade, valor do cupom etc.), e cada linha continha as respostas de um participante.
N&o houve nenhuma forma de identificacdo dos participantes, portanto seu carater anénimo
foi mantido. O Unico dado sobre o acesso do participante ao questionario eram a data e

horario em que ele havia enviado as respostas.

Os dados foram passados para uma tabela no programa Statistical Package for Social
Sciences (SPSS — versdo 18.0). O teste estatistico General Linear Model (GLM) foi utilizado
em todas as analises que envolveram diferencas entre os sexos, diferenca entre participantes
que possuiam ou ndo filhos, e a comparagédo entre as quatro condigdes experimentais. Nas
anélises que envolveram diferencas de idades, devido & variacdo entre os resultados nas
andlises de correlacdo de Pearson e Spearman, indicando uma relacdo ndo-paramétrica entre a
distribuicdo das variaveis, foram utilizados os resultados da Correlagdo de Spearman. Em
todos os casos de comparacdo de média, a dimensdo que envolvia a média era a variavel
dependente (por exemplo, a taxa de desconto do futuro), e a dimensdo comparada, a variavel
independente (por exemplo, género).

A férmula utilizada para o célculo da taxa de desconto do futuro, tanto no instrumento
“Cenério do cupom”, quanto no “Risco”, foi baseada nos trabalhos de Kirby e Santiesteban
(2003):

K = (Future-tomorrow)/ ((delay in days*tomorrow)- (future)), em que future
representa o valor a ser recebido no futuro, tomorrow o dinheiro a ser recebido

imediatamente, e delay in days o tempo decorrido até o recebimento do dinheiro no futuro.

O parémetro k indica o desconto hiperbolico, medindo a indiferenca entre receber uma
recompensa menor imediatamente (tomorrow) e uma maior no futuro (future). O k €

diretamente proporcional a diferenca entre o valor de hoje (tomorrow) e o do futuro (future), e
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inversamente proporcional ao atraso (delay). Além disso, é inversamente proporcional ao
valor presente - mesmo mantendo-se a diferenca entre os valores constantes — pois, por
exemplo, o desconto do futuro em que se prefere R$100,00 no futuro ou R$50,00 no presente
tem que ser maior do que o desconto do futuro no caso em que se prefere R$950,00 agora ou
R$1.000 no futuro.

No instrumento “Cendrio do cupom”, o calculo do desconto do futuro é realizado
através da formula, e um K com valor alto significa maior desconto do futuro. No instrumento
“Aversdo ao risco”, a mesma formula é utilizada, porém a estrutura do procedimento é
invertida, e o desconto do futuro medido é o desconto probabilistico, desse modo, um ndmero

alto de K significa maior averséo ao risco.
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RESULTADOS

3.1 Analise descritiva geral

Participaram 208 pessoas, 117 mulheres com idades entre 18 e 61 anos (média =
30,5; desvio = 10,3) e 91 homens, com idades entre 18 e 71 anos (média = 31,3 e desvio =
11,6). A média de idade, considerando todos os participantes, foi de 30,9 anos, com desvio
de 10,9. Como a média foi de 30,9, foram considerados mais jovens 0s participantes entre
18 e 30 anos. O numero total de participantes jovens foi de 133, com média de 24,54 e
desvio de 3,09. Desses, 76 (57,14%) sdo mulheres, e 57 sdo homens (42,85%).

Quanto a escolaridade, 0,5% possuia ensino fundamental incompleto, 1,4% ensino
fundamental completo, 8,3% ensino médio completo, 2,4% ensino técnico, 48,1% ensino
superior e 39,4% pos-graduacdo. N&o houve correlacdo entre escolaridade e nenhuma das

dimensoes estudadas.

Com relacdo a situacdo amorosa, 33,2% eram solteiros, 34,1% estavam namorando,
26,9% eram casados e 5,8% eram divorciados. Nao houve correlacdo entre situacao
amorosa e nenhuma das dimens@es estudadas. A maioria ndo possuia filhos (78,8%),
somente 21,2% possuia pelo menos um filho. Dentre as mulheres, 21 possuiam filhos
(17,9%) e 96 ndo possuiam (82,1%), e dentre os homens, 23 possuiam filhos (25,3%) e 68

nédo possuiam (74,7%).

Quanto as quatro condigdes experimentais, 25% estavam na condi¢cdo experimental
1 (“noventa dias”), 20,7% na condicdo experimental 2 (“trés meses”), 30,3% na condicao

experimental 3 (“data”) e 24% na condicéo experimental 4 (“feriado™).
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Gréfico 1. Média e desvio-padrdo de idade, separados por sexo, de todos o0s

participantes.

3.2 Cenario do cupom

3.2.1 Valor do cupom

Sete participantes (3,36%, sendo 6 do sexo feminino e 1 do sexo masculino)

responderam que o valor do cupom no futuro seria de R$ 100,00, e foram desconsiderados

na analise. Trés dos participantes (1,44%, 2 do sexo feminino e 1 do sexo masculino)

responderam um valor menor a R$ 100,00 e também ndo foram analisados, como em

Zauberman e colaboradores (2009). Quando o valor colocado pelo participante para

receber no futuro é igual ao oferecido no presente ou menor, o calculo da taxa de desconto

do futuro ndo é possivel, portanto sdo excluidos da analise. Vinte e um participantes

(10,1%, 14 do sexo feminino e 7 do sexo masculino) responderam um valor muito alto, e

também foram desconsiderados da analise. O valor maximo aceito para a analise foi de R$

1.800,00, porque os valores seguintes eram muito distantes. Os valores muito altos e
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distantes dos demais configuraram outliers, ou seja, representaram dados muitos afastados

da maioria e poderiam enviesar a analise, sendo pratica na estatistica exclui-los da analise.

a) Género

Houve uma diferenca significativa entre os géneros quanto ao valor do cupom (F1,175 =
8,311; p = 0,004; Poder Observado = 0,818), sendo que a mulheres (média = 375,0990; N =

101) colocaram maior valor do cupom do que 0s homens (média = 228,9037; N = 76).

Valor do cupom segundo o sexo
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Gréfico 2. Média do valor do cupom segundo 0 sexo.

b) Idade

Foi encontrada uma correlacdo negativa entre idade e o valor atribuido ao cupom

(N =171; p =-0,223; p = 0,003), sendo que 0s mais jovens atribuiram maiores valores.
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¢) Filhos

N&o foi encontrada diferenca significativa no valor do cupom (Fy159 = 1,612; p =
0,206; Poder Observado = 0,243) entre as pessoas que possuem (média = 252,50) ou nédo
(média = 329.79) filhos.

d) CondicGes experimentais

N&o foi encontrada diferenga significativa no valor do cupom (F3i73 = 0,186; p

0,906; Poder Observado = 0,084) entre as condigBes experimentais: noventa dias (média
341,49); trés meses (média = 303,68); data (media = 291,45); e feriado (média = 313,02).

e) Correlacdo com os outros instrumentos: “Aversao ao risco”, “Distancia da data”,

(0]

“ZTPI” (”Presente hedonistico” e “Futuro”)

N&o houve correlacao entre valor do cupom e os demais instrumentos.

3.2.2. Taxa de desconto do futuro

a) Género

Foi encontrada diferenca significativa entre os géneros quanto a taxa de desconto do
futuro no cupom (F1161 = 11,510; p = 0,001; Poder Observado = 0,921), sendo que a mulheres
(média = 0,033848315; N = 89) apresentaram-se mais descontadoras que 0s homens (média =
0,015389189; N = 74).
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Taxa de desconto do futuro segundo
0 sexo
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Gréfico 3. Média da taxa de desconto do futuro segundo o sexo.

b) Idade

Foi encontrada uma correlagéo negativa entre idade e taxa de desconto do futuro (N =

159; p =-0,223; p = 0,005), sendo que 0s mais jovens sdo mais descontadores.

c¢) Filhos

Né&o foi encontrada diferenca significativa na taxa de desconto (Fi173 = 1,005; p =
0,318; Poder Observado = 0,169) entre as pessoas que possuem (média = 0,0183589) ou nédo
(média = 0,0277040) filhos.

d) Condicdes experimentais

N&o foi encontrada diferenca significativa na taxa de desconto (F31s9 = 0,078; p =
0,972; Poder Observado = 0,064) entre as condi¢Ges experimentais: “noventa dias” (média =
0,0241310); “trés meses” (média = 0,0239117); “data” (media = 0,0264000); e “feriado”
(média = 0,0271000).
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Taxa de desconto do futuro segundo
as condigoes experimentais
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Gréfico 4. Média da taxa de desconto do futuro segundo as quatro condigdes
experimentais, para todos os participantes.

Quando analisadas somente as mulheres, ndo foi encontrada diferenca na taxa de
desconto entre as diferentes condi¢es experimentais (F3gs = 0,174; p = 0,914; Poder
Observado = 0,081).

Quando analisados somente os homens, também ndo foi encontrada diferenga na taxa
de desconto entre as diferentes condi¢bes experimentais (F3 70 = 1,092; p = 0,358; Poder
Observado = 0,283).

e) Correlacdo com os outros instrumentos: “Aversdo ao risco”, “Distancia da data”,

“Presente hedonistico” e “Futuro”

Houve correlacdo somente com a distancia da data, em que quanto maior a taxa de

desconto do futuro, maior a distancia da data (N = 163; p = -0,230; p = 0,003).

3.3 Distancia da data
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Todos os participantes responderam a essa pergunta, o que indica que ela estava

bem formulada. A média encontrada, considerando-se todos os participantes, foi de 4,98

(desvio = 2,19).
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Graéfico 5. Histograma com a curva normal da distribuicdo dos valores da distancia da data,

por todos os participantes.

a) Sexo

Né&o foi encontrada diferenca significativa quanto a distancia da data (F1 206 = 0,429; p
= 0,766; Poder Observado = 0,060) entre mulheres (média = 5,0256; N = 117) e homens

(média = 4,9340; N = 91).

b) Idade

Né&o foi encontrada correlagéo entre idade e a distancia da data (N = 203; p =-0,116; p

= 0,100).
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¢) Filhos

N&o foi encontrada diferenca significativa na distancia da data (Fi204 = 2,444; p =
0,120; Poder Observado = 0,343) entre as pessoas que possuem (média = 4,52) ou ndo (média
=5,11) filhos.

d) Condicdes experimentais

Foi encontrada diferenga significativa na atribuicdo da distancia da data (F3204 =
6,090; p = 0,001; Poder Observado = 0,958) entre as condig¢Oes experimentais: “noventa dias”
(média = 5,85); “trés meses” (média = 4,09); “data” (media = 4,68); e “feriado” (media =
5,24). Testes Post Hoc de Tukey nos mostram que em média os sujeitos da condicdo
experimental de “noventa dias” atribuiram maior distancia a hoje do que 0s sujeitos da
condigéo experimental “trés meses” (p < 0,001) e “data”(p = 0,019), e os sujeitos da condigéo

“feriado” atribuiram distancias maiores que 0s sujeitos da condi¢do “trés meses” (p = 0,048).

Distancia da data segundo as
condi¢oes experimentais
7
5,85
6 5,24
4,68
> 4,09
4
3 B Média
2
1
0] T
Noventa dias Feriado Data Trés meses

Gréfico 6. Média da distancia da data segundo as quatro condigdes experimentais, para

todos os participantes.

e) Correlagdo com os outros instrumentos: “Cenario do cupom”, “Aversdo ao

risco”, “Presente hedonistico” e “Futuro”
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Houve correlacdo somente com a taxa de desconto do futuro do “Cenério do cupom”,

ja descrita anteriormente.

3.4 Aversao ao risco

No instrumento “Aversdo ao risco”, 202 participantes completaram todas as
questBes e fizeram parte das andlises. Quanto maior a média nesse instrumento, maior a
aversdo ao risco. A média de todos os participantes foi de 0,129394543 (minimo =
0,0269461; maximo = 0,4411765; desvio = 0,1467007739).

a) Género

Foi encontrada diferenca significativa entre 0os géneros quanto a taxa de aversdo ao
risco (F1200 = 10,471; p = 0,001; Poder Observado = 0,896), sendo que a mulheres (média =
0,158071879; N = 114) apresentaram maior aversdo ao risco que os homens (média =
0,092244358; N = 88).

Taxa de risco segundo o sexo
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Gréfico 7. Média da taxa de aversdo ao risco segundo 0 sexo.



56

b) Idade

Né&o foi encontrada correlacdo entre idade e a taxa de aversdo ao risco (N =197; p = -
0,011; p =0,883).

¢) Filhos

Né&o foi encontrada diferenca significativa na taxa de averséo ao risco (Fi 198 = 0,298;
p = 0,586; Poder Observado = 0,084) entre as pessoas que possuem (media = 0,1127859) ou
nédo (média = 0,1338861) filhos.

d) CondicGes experimentais

Né&o foi encontrada diferenca significativa na taxa de averséo ao risco (Fs 198 = 0,243;
p = 0,866; Poder Observado = 0,096) entre as condi¢cdes experimentais: “noventa dias”
(média = 0,1354550); “trés meses” (média = 0,1288335); “data” (média = 0,1365491); e
“feriado” (média = 0,1143540).

e) Correlagcdo com os outros instrumentos: “Cenario do cupom”, “Distancia da data”,

“Presente hedonistico” e “Futuro”

N&o houve correlagdo entre taxa de aversdo ao risco e 0s demais instrumentos.

3.5. Zimbardo Time Perspective Inventory (ZTPI)

3.5.1 Presente Hedonistico
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Com relagcdo ao “Presente hedonistico”, 197 participantes completaram todas as
perguntas referentes a essa dimensdo, permitindo as analises. Os valores poderiam variar de 0
a 5, e a média de todos os participantes foi de 3,05 (minimo = 1,40; méaximo = 4,40; desvio =

0,57).
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Graéfico 8. Histograma com a curva normal da distribuicdo dos valores da dimenséo “Presente
hedonistico”, por todos os participantes.

a) Género

N&o foi encontrada diferenca significativa quanto a propensdo ao tempo presente
(F1195 = 0,103; p = 0,749; Poder Observado = 0,062) entre as mulheres (méedia = 3,0667; N =
112) e os homens (média = 3,0400; N = 85).

b) Idade
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Foi encontrada uma correlagdo negativa entre idade e o presente hedonistico (N = 193;

p =-0,176; p = 0,014), sendo que 0s mais jovens S40 mais propensos a0 momento presente.

¢) Filhos

N&o foi encontrada diferenca significativa no presente hedonistico (F1 193 = 0,502; p =
0,480; Poder Observado = 0,109) entre as pessoas que possuem (média = 3,01) ou ndo (média
= 3,07) filhos.

d) CondicGes experimentais

Né&o foi encontrada diferenca significativa na propensao ao presente (F3 193 = 0,195; p
= 0,899; Poder Observado = 0,086) entre as condi¢es experimentais: “noventa dias” (média
= 3,08); “trés meses” (média = 3,06); “data” (média = 3,08); e “feriado” (média = 3,00).

e) Correlagdo com os outros instrumentos: “Cendario do cupom”, “Aversdo ao risco”,

“Distancia da data” e “Futuro”

Houve correlacdo somente com o futuro (N = 190; p = -0,287; p = 0,000), que era

esperada, em que quanto maior o escore em presente hedonistico, menor o escore no futuro.

3.5.2. Futuro



59

Com relagéo ao “Futuro”, 195 participantes completaram todas as perguntas referentes
a essa dimensdo, permitindo as analises. Os valores poderiam variar de 0 a 5, e a média de

todos os participantes foi de 3,70 (minimo = 2,15; maximo = 4,85; desvio = 0,55).
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Gréfico 9. Histograma com a curva normal da distribuicdo dos valores da dimensao “Futuro”,
por todos os participantes.

a) Género

Foi encontrada diferenga significativa entre os géneros quanto & propensdo ao tempo
futuro (F1 103 = 8,623; p = 0,004; Poder Observado = 0,832), sendo que a mulheres (media =

3,7988; N = 112) apresentam-se mais voltadas para o futuro que os homens (média = 3,5709;

N = 83).
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Propensao ao futuro segundo o sexo
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Gréfico 10. Média do escore na dimensdo “Futuro” segundo o0 sexo.

b) Idade

Foi encontrada uma correlagéo positiva entre idade e o propenséo ao futuro (N = 191;

p =0,170; p = 0,018), sendo que os mais jovens s&o menos voltados para o futuro.

¢) Filhos

Né&o foi encontrada diferenca significativa na propensao ao futuro (Fi 101 = 2,345; p =
0,127; Poder Observado = 0,332) entre as pessoas que possuem (média = 3,89) ou ndo (média
= 3,68) filhos.

d) Condicdes experimentais

Né&o foi encontrada diferenca significativa na propensao ao futuro (Fz 191 = 0,092; p =
0,964; Poder Observado = 0,066) entre as condi¢Bes experimentais: “noventa dias” (media =
3,70); “trés meses” (média = 3,69); “data” (média = 3,69); e “feriado” (média = 3,74).
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e) Correlagdo com os outros instrumentos: “Cendario do cupom”, “Aversdo ao risco”,

“Distancia da data” e “Presente-hedonistico”

Houve correlacdo somente com o “Presente-hedonistico”, que era esperada, e ja

descrita anteriormente.



4 DISCUSSAO

4.1 Retomada dos resultados
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Para uma melhor visualizacdo dos resultados para sua discussdo, optou-se por

organizar os principais resultados em uma tabela.

“Cenario do “Distancia  da “Aversdao “Presente- “Futuro”
Cupom” - taxa data” ao risco”  hedonistic
de desconto do 0”
futuro
Mulheres Maior taxa de Maior Maior
X Homens desconto do aversao ao propensao ao
futuro do que os risco do tempo futuro
homens que 0S do que os
homens homens
Jovens x Maior taxa de Maior
Mais desconto do propenséo
velhos futuro do que os ao tempo
mais velhos presente do
que 0S
mais
velhos
“Cenario “Noventa  dias”
do visto como mais
cupom” distante do que
as quatro “Trés meses” e
condigdes “data”. “Feriado”
experimen como mais
tais distante do que
“Trés meses”.
Correlaca Quanto maior a
0 com distancia da data,
outros maior a taxa de
instrumen desconto do
tos futuro
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Tabela 1. Resumo dos principais resultados encontrados.

4.2 Diferencas de género

As analises indicaram que as mulheres dessa amostra apresentam maior taxa de desconto

do futuro, sdo mais avessas ao risco, e mais propensas a orientacdo temporal do futuro.

Os resultados referentes a aversdo ao risco e a orientacdo para o futuro tém sido
encontrados em pesquisas anteriores, em que as mulheres tém maior aversdo a arriscar quando
se trata de dinheiro (Hudgens & Fatkin, 1985; Johnson & Powell, 1994; Sexton & Bowman-
Upton, 1990; Levin et al., 1988; Powell & Ansic, 1997), e sdo mais voltadas para a dimensao
do futuro descrita por Zimbardo e Boyd (1999).

Jé& o resultado da taxa de desconto do futuro torna o conjunto de resultados instigante por
varios motivos. Em primeiro lugar pela maior taxa de desconto de futuro verificada nas
mulheres: apesar de esse resultado ter sido apontado em algumas pesquisas (Logue &
Anderson, 2001; Reynolds et al., 2006), essa ndo tem sido a regra geral: por exemplo, a
metanalise de Silverman (2003) salientou o dado de que as mulheres descontam menos 0

futuro do que os homens.

Além disso, a juncdo da maior taxa de desconto com aversdo ao risco e propensdo ao
futuro é até certo ponto inesperada, vide o resultado com jovens gque associa alta taxa de
desconto do futuro a um perfil de maior propensdo ao presente, e sem diferencas quanto a

aversao ao risco.

E possivel que o maior nivel de desconto do futuro das mulheres possa ser mais bem
entendido com consideracfes metodoldgicas que podem esclarecer a natureza do processo
psicologico subjacente. Na presente pesquisa se optou pela forma de medir a taxa de desconto
do futuro matching, em que havia uma pergunta aberta, e 0s participantes deveriam preencher
com o valor que quisessem. O cenario era hipotético e ndo real, em que o individuo ganhava
um cupom de vale-compras. Nesse exercicio de imaginacdo, em que o respondente poderia
colocar qualquer valor, atentando que o enunciado dizia “valor minimo” (porém livre), as

mulheres colocaram valores maiores do que 0s homens.
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Esse resultado pode ser interpretado de diferentes modos. E possivel que, por se tratar de
um cupom de compras, as mulheres tenham se interessado mais e colocado um valor mais alto
por gostarem mais de compras do que os homens. Em recente pesquisa sobre habitos de
consumo realizada pelo IBOPE no Brasil (2011), 53% das mulheres concordou totalmente
com a frase “Sinto prazer em qualquer tipo de compra” contra 39% dos homens. Desse modo,
0 instrumento “Cenario do cupom”, ao apresentar uma situacdo de compras, pode ter
produzido o aparecimento de uma taxa de desconto do futuro que apenas reflete maior

interesse por compras por parte das mulheres.

Quando a recompensa é maior os individuos tendem a descontar mais o futuro (efeito da
magnitude). Talvez nesse caso tenha ocorrido um efeito de magnitude com relagdo ao cenario
de compras: como comprar € mais interessante para a mulher, € como se essa recompensa
valesse mais ja inicialmente para elas do que para os homens. Assim, essa maior taxa de
desconto do futuro seria especifica, ndo necessariamente pode ser transportada para outros

contextos.

Outra possibilidade é interpretar a taxa de desconto do futuro maior como uma
garantia, ja que as mulheres sdo também mais avessas ao risco. Como preferem a segurancga, é
possivel que para correr 0 risco de esperar mais tempo pecam mais dinheiro como um
contrapeso a esse perigo, como em pesquisa de Guth e Sonsino (2001), em que pessoas mais
avessas ao risco eram mais descontadoras. Assim, a conjungdo dos dois instrumentos, o do
desconto do futuro e o do risco, fornece suporte a hip6tese de que pedir mais dinheiro poderia
ndo indicar mais propensdo ao presente, e sim maior medo do risco e busca de maior

recompensa pelo risco da espera.

As mulheres também apresentaram maior propensao ao tempo futuro pelo ZTPI do que 0s
homens, o que reforca a interpretacdo de que a taxa de desconto do futuro mais alta

encontrada pode ndo significar maior propensao ao imediato.

Portanto, pode-se trabalhar com varias hipoteses, como a de que a alta taxa de desconto
do futuro das mulheres indique uma maior propensdo ao presente geral ou especifica ao
cenario de compras. Ainda, que a maior taxa ndo represente uma propensdo ao imediato, e

sim reflita uma aversao ao risco, uma forma de garantir a recompensa.

Também tem que se considerar que se tratava de um cenario hipotético; em Silverman

(2003) as mulheres apresentaram menor desconto do futuro, porém em todas as pesquisas
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analisadas as recompensas eram reais. Talvez as mulheres reajam de forma diferente dos
homens simplesmente por se tratar de um cendrio hipotético, e ainda o contexto de compras
pode ter refor¢ado isso. Contudo, em pesquisa de Kirby e Marakovic (1995), os homens eram
mais descontadores em cenarios hipotéticos envolvendo dinheiro. Esses resultados fornecem
indicios de que o essencial para a diferenca na atual pesquisa pode ter sido o cenério de

compras, e ndo o cendrio hipotético.

Pode-se questionar se os resultados seriam 0s mesmos se em vez de se oferecer um cupom
de compras fosse oferecido apenas dinheiro. Na meténalise de Silverman (2003) ndo foram
analisadas as situacdes em que o desconto do futuro era medido, apenas se as recompensas
eram reais ou hipotéticas. Ndo foi encontrada na literatura uma discussao sobre como 0s
instrumentos influenciam na taxa de desconto do futuro com relagdo ao género. Além disso,
nem todas as pesquisas apresentaram dados de diferencas entre 0s géneros, como em
Zauberman e colaboradores (2009), que utilizaram o cenério do cupom. Assim, ha pouco foco

na diferenca entre os géneros quanto ao desconto do futuro.

O instrumento “Cenario do cupom” pode promover uma diferenca entre 0os géneros pelo
contexto de compras, observacdo que pbde ser feita nessa pesquisa porque outros
instrumentos foram utilizados, como o ZTPI, que aponta para resultados em outra direcéo.

Tem-se que destacar, porém, que o ZTPI media um tipo de futuro, que pode ndo ser o
mesmo, conceitualmente, que os instrumentos de medida de taxa de desconto do futuro
acessam. O futuro no ZTPI é mais relacionado ao cumprimento de obrigages, prazos e metas,
planejamento, visdo do amanha, adiamento do prazer. As mulheres sdo mais conformadas as
normas sociais do que os homens (por exemplo, Sistrunk & McDavid, 1971; Eagly, Wood &
Fishbaugh, 1981), por isso se espera que elas pontuem mais nessa dimensao do que eles,
assim como 0s proprios autores Zimbardo e Boyd (1999) encontraram. Pode-se pensar que
justamente por serem mais responsaveis e pensarem mais no amanhd, sdo mais avessas ao

risco, como encontrado no instrumento “aversao ao risco”.

Portanto, tanto em “Aversdo ao risco” quanto no ZTPI temos indicagcbes de que as
mulheres sdo menos imediatistas, pensam mais no futuro, adiam o prazer em nome de
obrigacOes, preferem o certo ao incerto, assim, reforcam a hipotese de que a maior taxa de
desconto do futuro nessa pesquisa ndo indica realmente maior propensao geral ao tempo

presente, talvez ela seja especifica ao cenario de compras ou reflita maior busca de garantia.
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4.3 Diferencas de idade

Os jovens, que nessa amostra eram compostos por aproximadamente 0 mesmo nimero
de homens e mulheres, apresentaram, com relacdo aos mais velhos, maior taxa de desconto do
futuro e maior propensdo ao tempo presente. Esse resultado contrasta com o das mulheres,
com maior taxa de desconto do futuro, porém maior propensdo ao tempo futuro. Ainda os
jovens e os mais velhos ndo apresentaram diferenca com relacdo a aversdo ao risco,
diferentemente dos resultados das mulheres, em que havia ainda a conjugacao de alta taxa de

desconto do futuro e propenséo ao futuro com maior aversao ao risco.

A literatura aponta que os jovens sd@o mais voltados para o presente, e que ao longo da
vida a taxa de desconto do futuro tende a decair (Green et al. 1999), o que foi encontrado

nessa pesquisa.

E possivel que no caso dos jovens a maior taxa de desconto do futuro realmente
represente uma orientacdo maior ao imediato, j& que o instrumento ZTPIl apontou nessa
direcdo também. J& no caso das mulheres, que sdo mais orientadas para o futuro no ZTPI, é
possivel que a maior taxa de desconto ndo represente de modo linear ou simples maior

propensdo ao hoje.

Na literatura os estudos apontam para uma queda no engajamento em situacGes de
risco ao longo da vida (por exemplo, Deakin, Aitken, Robbins & Sahakian, 2004), porém
nessa pesquisa ndo houve diferenca na aversao ao risco quanto a idade. Esse resultado pode
reforcar a nocdo de desconto do futuro e desconto probabilistico como dimensdes
independentes.

E possivel que o “Cenéario do cupom” ndo evoque sentimento de risco, pois ndo houve
apresentacdo de alguma possibilidade do ndo recebimento do cupom de compras, mesmo apds
0 tempo de espera. E mesmo que a possibilidade de risco tenha sido evocada, como 0s
participantes mais jovens e mais velhos ndo apresentaram diferengas na averséo ao risco no
outro instrumento que apresentava risco explicito, essa dimensao provavelmente ndo causou a
diferenca na taxa de desconto do futuro. Portanto, ha indicacbes de que os mais jovens

descontam mais porque sdo mais voltados para o presente, como o ZTPI indicou, e nédo
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porque sd0 menos avessos ao risco, porque ndo houve diferenca na aversao ao risco em

comparagdo com os mais velhos.

Portanto, idade foi uma varidvel importante para explicar diferencas nas dimensfes
taxa de desconto do futuro e maior propensdo ao presente, assim como encontrado em
literatura anterior, o que reforca a no¢do de que a maior taxa de desconto do futuro esta
relacionada com imediatismo e super valorizagdo do presente, e ndo com alguma relagdo com
0 risco, porque nédo foi encontrada diferenca na aversao ao risco entre mais jovens e mais

velhos.

Quanto ao instrumento “Aversao ao risco”, nessa pesquisa as mulheres sdo mais avessas
ao risco do que os homens e ndo houve diferenca quanto a idade. Na discussao sobre a relacédo
entre desconto probabilistico, aqui entendido como aversdo ao risco e desconto do futuro
tratada por Green e Myerson (2004), os autores afirmam que na maioria dos estudos
realizados, varidveis afetavam as duas formas de desconto de modo diferente, sugerindo que
sdo dois fendbmenos separados e ndo diferentes partes do mesmo fendmeno. Nessa pesquisa, 0
género afetou ambas as formas de desconto, mas a idade ndo. Portanto, a variavel género
correlacionou com ambas as formas de desconto, indicando uma possivel relacdo entre elas,
porém a idade correlacionou somente com uma delas, reforcando a independéncia das duas

formas de desconto.

E possivel que no caso da diferenca entre homens e mulheres a maior aversio ao risco por
elas tenha desempenhado um papel na maior taxa de desconto do futuro, em que seria uma
forma de garantir o recurso. J& no caso da diferenca de idade, a aversdo ao risco ndo parece
explicar a alta taxa de desconto do futuro, e sim uma maior propensdo ao tempo presente, a
uma maior vontade de usufruir o recurso agora, e ndo preocupagdo com se ele existird
amanhd. Na conjugacdo com outras variaveis, como género e idade, a relacdo entre desconto
do futuro e aversdo ao risco nao é tdo simples, sugerindo que a interacdo entre todas essas

dimensdes é complexa e depende de uma configuragdo de fatores.

As duas dimensdes do desconto do futuro descritas por Anderhub e colaboradores (2001),
a do prazer imediato ao consumir o bem e a de evitar o risco de perdé-lo posteriormente
aparecem de maneiras diferentes em homens e mulheres e em mais jovens e mais velhos. Para
as mulheres, é possivel que o crucial em descontar o futuro seja a garantia, como a maior
aversdo ao risco sugere, e para 0s mais jovens, o crucial pode ser o prazer de consumir

imediatamente, como a maior propensdo a orientagdo temporal do presente no ZTPI sugere.
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Sobre a taxa de desconto do futuro e outras variaveis pesquisadas, como ter ou ndo filhos,
situacdo amorosa e escolaridade, ndo houve correlagdo entre elas. Assim, nessa pesquisa, com
relacdo ao perfil dos participantes, somente as variaveis género e idade explicaram diferencas

na taxa de desconto do futuro.

4.4 Diferencas na percepcdo subjetiva temporal entre os quatro grupos

experimentais em “distancia da data”

Quanto a diferengas na percepgdo subjetiva do intervalo de tempo de trés meses
apresentado de diferentes formas, ndo foram encontradas diferencas significativas nos quatro
grupos experimentais (“noventa dias”, “trés meses”, “data” e “feriado”) entre homens e
mulheres, idades diferentes, possuir ou nédo filhos, escolaridade e situacdo amorosa. Desse
modo, essas varidveis ndo se relacionaram com diferencas na percepcdo subjetiva de uma
distancia temporal. Contudo, foram encontradas diferencas entre as condi¢fes experimentais,
em que o grupo “noventa dias” atribuiu maior distancia a hoje do que o grupo “trés meses” e

“data”, e o grupo “feriado” atribuiu distancia maior que o grupo “trés meses”.

Read e colaboradores (2005) encontraram que quando o tempo a ser esperado é escrito
em forma de data ha menos desconto do futuro, o date/delay effect. Uma das hipoteses para
explicar o fato € que a data é percebida como mais préxima ao hoje do que quando o tempo &
descrito em atraso, em que fica claro o tempo a ser decorrido até que o participante consiga o
prémio. Em nosso estudo, somente o grupo “noventa dias” apresentou percepcao subjetiva de
maior distancia comparando com a data, o que seria esperado que também ocorresse com 0
grupo “trés meses”. Uma hipotese para explicar esse dado € que o nimero “noventa” é maior
do que “trés”, o que evoca uma distancia maior, como se o complemento “dias” e “meses”

tivesse sido negligenciado.

Alguns estudos tém sido realizados na area de processamento de estimulos numericos e
podem auxiliar na interpretacdo desse resultado. Quando um nUmero é seguido de uma
unidade (por exemplo, R$ ou kg) sendo a unidade familiar ou desconhecida, a tendéncia é
nossa atencao se voltar para a magnitude do nimero e desconsiderar a unidade (por exemplo,
Jacobs & Kruschke, 2011). Se a unidade é familiar, o que importa realmente € o nimero,

porque ja se sabe a grandeza que ele representa. Entretanto, no caso da unidade ser
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desconhecida, ela deveria ser identificada porque sem essa informacéo o nimero nao pode ser
interpretado, porém nossa atencdo se volta apenas para 0 nimero, talvez porque seja mais
facil de entendé-lo do que a unidade. Essa tendéncia a ignorar a unidade € chamada de
“cegueira deliberada” (deliberational blindness) e ndo é uma falha perceptual, e sim uma

falha na compreensao (Metcalfe & Wiebe, 1987).

A “cegueira deliberada” as unidades “dias” e “meses” pode ter ocorrido, e a atengdo ter
se voltado para 0s numeros, mesmo as unidades tendo sido apresentadas e serem familiares.
Como “noventa” representa um nimero mais do que “trés”, pode ter sido considerado mais

distante, ja que a unidade nao recebeu atencéo e ndo entrou nos calculos do tempo total.

Quanto ao grupo “feriado”, queriamos investigar se uma data relacionada a um
acontecimento (nesse caso, a um feriado), representaria alguma diferenca com relacdo a
outras formas de escrita de datas. A percepg¢éo subjetiva foi de maior distancia, e somente em
comparacdo a condicdo “trés meses”. Ocorreu um efeito oposto ao esperado, pois 0 tempo
corrido (trés meses) foi percebido como menos distante que um tempo pontual (feriado). E
possivel que um feriado, por ndo conter nimeros, apenas um conteddo relativo a uma

comemoracao, seja percebido como mais distante por ser menos localizado do que uma data.

4.5 Desconto do futuro e distancia subjetiva da data

Diferentemente dos estudos anteriores, ndo foi encontrada diferenca na taxa de desconto
do futuro entre as quatro condicbes experimentais (“noventa dias”, “trés meses”, “data” e
“feriado”), portanto o date/delay effect descrito por Read e colaboradores (2005) ndo foi

encontrado.

Contudo, quando os dados do instrumento “distancia da data” sdo analisados em
conjunto, aparece uma correlacdo entre a taxa de desconto do futuro e a percepgéo subjetiva
da data. Trata-se de uma correlacao positiva, assim quanto maior a taxa de desconto do futuro

maior a distancia subjetiva atribuida ao intervalo de tempo, e vice-versa.

Por se tratar de uma correlacdo, ndo é possivel saber qual é a causa e qual a
consequéncia. Esse resultado sugere que a) as pessoas que veem o futuro como mais longe do

presente sdo mais imediatistas , ou que b) as pessoas mais imediatistas acabam vendo o futuro
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como mais longe. Ainda, é possivel que ¢) um terceiro fendbmeno afete essas duas variaveis

conjuntamente ou separadamente, causando a) ou b).

A hipoOtese a) parece representar a visdo de Zauberman e colaboradores (2009), em que o
individuo que percebe subjetivamente um determinado periodo de tempo como mais distante
tende a preferir o presente ao futuro. Talvez o self futuro estaria muito distante e representaria
uma ligacdo ainda mais fraca com o self do presente, que teria maior vantagem e seria
preferido. Ou um tempo maior represente mais espago para mudangas, que tornariam mais

inseguro 0 acesso ao recurso, dai a preferéncia pelo presente.

Também é possivel o inverso, descrito na hipotese b): que o individuo que tende a
preferir o tempo presente, sendo mais descontador, percebe um intervalo de tempo como
muito distante. A maior distancia subjetiva temporal seria consequéncia, e ndo causa do
desconto. Talvez para o imediatista o foco no presente faga com que o futuro seja percebido
como distante, menos relacionado a ele, pela atencdo estar no agora.

No caso da hipotese c), a varidvel que afetaria essas duas dimensfes provavelmente nédo
seria as que foram estudadas nessa pesquisa, como género e idade, pois ndo demonstraram
correlagdo com o desconto do futuro e a0 mesmo tempo com a distancia subjetiva da data.
Fatores como personalidade e histdria de vida podem ser causas de diferencas na taxa de
desconto do futuro, como algumas pesquisas citadas na Introducdo indicaram. Podem também
afetar a percepgdo subjetiva de futuro, porém mais estudos precisam ser feitos nessa area.
Caso uma terceira variavel afete essas duas dimensdes, fortalece-se a hipdtese de que sao
partes do mesmo fendmeno, por exemplo que a alta taxa de desconto do futuro sempre

envolve a percepcdo subjetiva temporal como mais distante e vice-versa.

Seja qual for a direcdo da relacdo entre essas duas dimensdes, a percepcao subjetiva de
tempo esta relacionada a taxa de desconto do futuro do individuo, como Zauberman e
colaboradores (2009) sugeriram. Deve-se ressaltar, contudo, que os participantes responderam
ao instrumento “Distancia da data” apds o “Cenario do cupom”, em que o intervalo de tempo
de noventa dias estava vinculado ao recebimento do cupom no futuro, com valor a ser
preenchido pelo respondente. Portanto, houve uma aproximagéo entre esse intervalo de tempo
e um valor monetario; ndo se tratou de uma distancia temporal qualquer, havia a conjugacéo
com um cendrio em que dinheiro estava envolvido. Pode ter ocorrido uma ilusdo de foco
(focusing illusion), em que o tema dinheiro apresentado imediatamente antes da percepgéo
temporal pode ter feito com que essa percepcao subjetiva de tempo ficasse muito relacionada
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ao dinheiro, e ndo a outros fatores. Sugere-se que estudos sejam feitos envolvendo a
percepcdo subjetiva de tempo e o desconto do futuro com recompensas ndo monetarias.

De qualquer forma, esse resultado encoraja novas exploracfes sobre como a percepcgéo
subjetiva de tempo se relaciona com a taxa de desconto do futuro. Embora os autores Read e
colaboradores (2005) sugiram que o tempo a ser considerado nos estudos do desconto do
futuro deva ser o subjetivo, nessa pesquisa as dimensbes taxa de desconto do futuro e
percepcao subjetiva de tempo parecem caminhar juntas: quando a taxa de desconto do futuro
€ maior, a distdncia temporal é percebida como mais distante e vice-versa. E isso
independentemente da forma de apresentacdo do tempo de espera, portanto ha indicios de que
essa forma de apresentacdo ndo € algo essencial, pelo menos em se tratando do mesmo

intervalo de tempo.

Em Zauberman e colaboradores (2009), a percepcdo subjetiva de tempo era mais
contraida conforme a distancia temporal aumentava, assim trés anos eram subjetivamente
semelhantes a um ano. Nesse estudo, ndo foram comparados diferentes intervalos de tempo, e
sim o mesmo intervalo apresentado de diferentes formas. O objetivo era verificar se a forma
de apresentacédo do tempo interferia na taxa de desconto do futuro, e ainda se havia diferengas
individuais na taxa de desconto e na percep¢éo subjetiva de tempo.

Em nosso estudo, o que foi mais notavel ndo foi a forma de apresentacdo do intervalo de
tempo, e sim a relagéo entre maior taxa de desconto do futuro e maior percepgéo subjetiva de
tempo em geral. Ou seja, elas estdo relacionadas, e naqueles individuos que véem o futuro
como mais distante a taxa de desconto do futuro é maior, e vice-versa. Mais estudos sédo
necessarios para entender a relacdo entre essas duas dimensdes, se sdo independentes ou

partes do mesmo fendmeno.

4.6 Discussao geral

Ao estudar o fendomeno do desconto do futuro e a percepcdo de tempo, nossa principal
hipotese era a de que diferentes formas de apresentagdo do mesmo intervalo de tempo
influenciariam na taxa de desconto do futuro, por representar diferentes percep¢oes subjetivas

de distancia temporal. Nessa amostra brasileira, entretanto, a forma como o periodo de tempo
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a ser esperado pela recompensa era descrito ndo influenciou na taxa de desconto do futuro dos
participantes.

Contudo, foi encontrada uma correlagdo positiva entre taxa de desconto do futuro e
distancia subjetiva da data em geral, juntando-se os quatro grupos e independente da
apresentacdo, 0 que sugere uma relacdo entre essas duas dimensdes, que tem sido pouco
explorada. As pessoas que véem o futuro como mais distante descontam mais o futuro, e vice-

versa, porém nao se pode afirmar qual é a causa e qual a consequéncia.

Além da distancia subjetiva temporal, as variaveis género e idade foram as Unicas que
correlacionaram com diferengas na taxa de desconto do futuro, dados ja encontrados em
literatura anterior. Contudo, o instrumento “Cenario do cupom” pode néo ter sido adequado
para acessar a taxa de desconto do futuro dos participantes quando se considera o género, ja
que outros fatores podem ter causado o maior valor pedido, e nd0 uma maior propensdo ao
presente. As mulheres pontuaram mais na propensdo ao futuro pelo ZTPI, e apresentaram
maior aversdo ao risco, dados que indicam uma menor propensao ao imediato, contrariando o
resultado da alta taxa de desconto do futuro e apoiando a hipdtese de que essa alta taxa néo

representa maior propensao ao presente.

Os mais jovens pontuaram mais na propensdo ao presente do ZTPI, e ndo apresentaram
diferenga quanto a averséo ao risco, indicando que a maior taxa de desconto do futuro se
relaciona com maior valorizagdo do presente, e ndo com diferengas quanto a propensao a se

arriscar.

Diferencas na distancia subjetiva temporal do atraso indicam que nimeros maiores em
datas podem enviesar a percepcdo para o sentido de serem mais distantes subjetivamente,
independentemente da unidade que segue ao nimero, devido a “cegueira deliberada”. Assim,
em “noventa dias” a percepcdo subjetiva foi de tempo mais distante do que “trés meses”,

apesar de se tratarem da mesma distancia objetiva.

Pesquisas futuras poderiam explorar as diferencas de género que os instrumentos de
desconto do futuro podem causar e chamar a atencédo para esse fato, ja que a dimensao género

é pouco considerada e debatida nos estudos sobre desconto do futuro.

A relacdo entre desconto do futuro e percepcdo subjetiva de tempo deve ser mais
explorada, por exemplo, em questdes como cenarios ndo monetarios, e se a relacao entre essas

dimensGes é de causa e consequéncia ou se sdo parte do mesmo fenémeno.
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4.6 Reflexdes sobre o método

Um numero grande de pessoas respondeu a pesquisa no pouco tempo em que o link
esteve disponivel, o que reforca o fato de a Internet ser uma boa ferramenta para pesquisas
com questionarios. Um viés de amostragem, porém, ocorreu com relacdo a escolaridade dos
participantes, que na maioria possuia ensino superior completo e um grande nimero possuia
pos-graduacgdo, numeros acima da porcentagem da populacdo em geral. Isso pode ter ocorrido
devido & divulgacdo do link em e-groups da pds-graduacgdo, além de que os conhecidos da
pesquisadora, para quem o link foi enviado, em geral tém alto nivel de educacao formal.

De acordo com o site do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), em
2009 a média de anos de estudo da populacédo brasileira era de apenas 7,4, 0 que corresponde
a ensino fundamental. Portanto, a grande participacdo de pessoas em poOs-graduacao nessa

pesquisa nao reflete a realidade da populacéo brasileira.

A distribuicdo nas quatro condigdes experimentais foi equilibrada, indicando que o
método de separar 0s participantes através do dia do nascimento € eficaz. Também houve
participacdo semelhante entre homens e mulheres. Quanto a idade, também houve bastante
distribuicdo, 0 que nos permitiu analises de comparacdo entre mais jovens e mais velhos. A
grande maioria dos respondentes ndo possuia filhos, possivelmente porque a idade média dos
participantes era por volta dos 30 anos. Foi possivel, contudo, realizar anélises comparando
participantes com e sem filhos. Algumas das desvantagens da aplicacdo pela Internet
podem ser apontadas, como a incerteza de que o participante forneceu dados verdadeiros, a
impossibilidade de controle de que um mesmo participante respondesse mais de uma vez
modificando alguns dados, e a impossibilidade do participante solucionar alguma duavida
durante o preenchimento do questionario. Nesse Ultimo caso, destaca-se a pergunta do
instrumento “Cenario do Cupom”, que pode ndo ter sido compreendida por muitos
participantes. A tarefa de matching apresenta maior nivel de dificuldade do que a de
“escolha”, porque é o participante que tem que colocar o valor, sem ter nenhum exemplo
antes. Nesse caso, houve dificuldade de entendimento por muitos participantes, e pela
pesquisa ter sido realizada na Internet, ndo havia a possibilidade de sanar as duvidas e

explicar como o participante deveria proceder. Pode-se pensar, para uma proxima aplicagéo,
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na reformulacéo do texto da pergunta, de modo a diminuir 0 mau entendimento. Talvez a
tarefa de “escolha” seja mais apropriada na aplicagdo online, as vantagens e desvantagens
devem ser pesadas pelos pesquisadores antes de optar por uma das formas, de acordo com o

procedimento de sua pesquisa.

Outra possivel desvantagem no uso da Internet € uma maior probabilidade de o
participante ndo levar a pesquisa a sério, como no “Cenario do Cupom”, em que alguns
participantes responderam um valor muito alto para o cupom, bastante distante do razoavel,

talvez em tom de brincadeira.

4.7 Limitacdes do Estudo

Houve um viés de amostragem, em que muitas pessoas com alto nivel de escolaridade
representaram mais da metade da amostra, ndo refletindo a situacdo do pais. Isso limita a
extensdo dos resultados & populacdo brasileira. O método “bola de neve” pode fazer com que

apenas pessoas semelhantes respondam a pesquisa, ja que repassam o link a amigos.

A pergunta do instrumento “Cenario do Cupom” gerou muitas respostas equivocadas,
sugerindo que uma reformulacdo poderia fazer com que mais pessoas compreendessem a
questdo. Ou talvez a forma de “escolha” seja mais adequada do que a de matching para o
calculo do desconto do futuro em questionarios online, ja que geram menos davida. O cenario
de compras pode ter favorecido as mulheres se interessar mais e colocar valores maiores,
modificando a taxa de desconto do futuro. Para pesquisas futuras, deve-se tentar um cenario
que ndo evoque tantas diferencas de género. Apesar de ter se tentado uma aproximacao com a
realidade, pode ser que os participantes, ou muitos deles, ndo tenham se comportado de um

modo préximo a como se comportariam se fosse uma situacéo real.

Os resultados devem ser interpretados a luz dos instrumentos utilizados, portanto com

seu referencial tedrico e suas limitagdes.
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ANEXO A

MEDICIN
OSP

COMITE DE ETICA EM PESQUISA

APROVACAO

O Comité de Etica em Pesquisa da Faculdade de Medicina da
Universidade de Sao Paulo, em sessao de 25/05/2011, APROVOU o Protocolo de
Pesquisa n° 144/11 intitulado: “PERCEPCAO DE TEMPO E DESCONTO DO
FUTURO” apresentado pelo Instituto de Psicologia.

Cabe ao pesquisador elaborar e apresentar ao CEP-
FMUSP, os relatorios parciais e final sobre a pesquisa (Resolucido do
Conselho Nacional de Satide n® 196, de 10/10/1996, inciso IX.2, letra

llcll)

Pesquisador (a) Responsavel: Vera Silvia Raad Bussab

Pesquisador (a) Executante: Isabella Bertelli Cabral dos Santos

CEP-FMUSP, 26 de Maio de 2011.

/Z/ C&A& b (Y

Prof. Dr. Roger Chammas
Coordenador
Comité de Etica em Pesquisa

Comité de Etica em Pesquisa da Faculdade de Medicina
e-mail: cep.fmusp@hcnet.usp.br
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ANEXO B

Termo de consentimento livre e esclarecido

Eu, Isabella Bertelli Cabral dos Santos, sou pos-graduanda em Psicologia
Experimental no Instituto de Psicologia da Universidade de S&o Paulo (Av. Professor Mello
Moraes, 1721, Cidade Universitario — Sdo Paulo, SP — fone (11) 3091-4357) e estou
efetuando a presente pesquisa de mestrado, orientada pela Profé. Titular Dra. Vera Silvia Raad
Bussab.

O objetivo da pesquisa é estudar o comportamento monetario. O questionario é auto-
explicativo e consiste em algumas perguntas que envolvem decisbes em situagdes que
envolvem o uso de dinheiro. Dados demogréaficos, como idade, sexo, e outros também serdo
acessados.

N&o ha respostas certas ou erradas, pois ndo estamos julgando ninguém, apenas
queremos saber como os respondentes sdo, independentemente de julgamentos de valor.
Gostaria que cada participante se empenhasse em responder da forma mais sincera e
espontanea possivel, sempre prestando atengdo ao preenchimento de cada quest&o.

O questionario é andnimo, voluntéario e sigiloso, e ndo produzira qualquer dano, gasto,
nem desconforto fisico para os respondentes. Os dados serdo tratados em grupo e de maneira
compativel com a Etica da Pesquisa em Psicologia. O comité responsavel pela aprovagéo
dessa pesquisa é o Comité de Etica em Pesquisa FMUSP, cujo endereco eletronico é
http://www.fm.usp.br/cep .

A participacdo leva apenas alguns minutos e a adesdo a pesquisa € voluntéria, sendo
possivel a desisténcia a qualquer momento sem que haja nenhum prejuizo. A pesquisadora
estd a disposicdo para responder quaisquer davidas que surjam antes, durante e depois da
pesquisa. Caso o0s participantes tenham interesse no relatério da pesquisa, estamos
disponibilizando nossos enderecos eletrdnicos: vsbussab@usp.br e isabella.santos@usp.br
endereco e telefone (Av. Prof. Mello Moraes, 1721, Bloco F, sala 35, Cidade Universitaria —
Sé&o Paulo, SP- fone; (11) 3097-4448 Ramal 35.

*Qbrigatério
Consentimento

Vocé aceita participar dessa pesquisa? *



http://www.fm.usp.br/cep
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»  Sim, eu concordo em participar da pesquisa sobre comportamento monetario e declaro
estar ciente que dados do questionario terdo apenas fins cientificos, que € anénimo e
gue eu posso desistir a qualquer momento da pesquisa.

»  N&o, nédo concordo.

Dados Demograficos

1.1) Qual seu sexo?

() Feminino

() Masculino

1.2) Qual a sua idade?

1.3) Qual o seu nivel de escolaridade?

() Ensino fundamental incompleto
() Ensino fundamental completo
() Ensino médio

() Técnico

() Superior

() P6s-graduacao

4) Qual a sua atual situagdo amorosa?

() Solteiro (a)

() Ficando
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() Namorando
() Casado (a)
() Separado (a)/ Divorciado (a)

() Viavo (a)

5) Vocé tem filhos?
() Sim

() Néo

6) Se sim, quantos?

7) Em que dia vocé faz aniversario? (Essa pergunta € somente para separar as quatro
condicdes experimentais, de modo que haja uma um numero de pessoas semelhante em
cada uma delas)

() Do dia 01 ao dia 07 (condicao experimental 1)
() Do dia 08 ao 14 (condicao experimental 2)
() Do dia 15 ao 22 (condicao experimental 3)
() Do dia 23 a0 31 (condicao experimental 4)

8) Suponha que vocé ganhou um cupom de vale compras no valor de 100,00 reais. O
cupom ¢é valido a partir de hoje. Qual teria que ser o valor minimo desse cupom para
que vocé esperasse noventa dias* para poder usa-lo?

(*ou trés meses, ou uma data, ou um feriado, dependendo da condicao experimental)
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9) Quado distante vocé considera a duragdo entre hoje e noventa dias?
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Muito préximo Muito distante

10) Vocé preferiria ganhar R$ 50,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 50,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00

12) Vocé preferiria ganhar R$ 150,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 150,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00

13) Vocé preferiria ganhar R$ 200,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 200,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00

14) Vocé preferiria ganhar R$ 250,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 250,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00
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15) Vocé preferiria ganhar R$ 300,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 300,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00

16) Vocé preferiria ganhar R$ 350,00 com certeza ou ter 50% de chance de ganhar R$
800,007

() Preferiria ganhar R$ 350,00 com certeza

() Preferiria ter a chance de 50% de ganhar R$ 800,00

Nas questdes a seguir, vocé devera verificar quanto que cada frase tem a ver com
VOCE.

17) Correr riscos evita que minha vida se torne chata.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

18) Completo meus projetos na hora certa através de progressos continuos.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

19) Tomo decisdes no impulso do momento.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5
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20) Para mim é mais importante aproveitar a jornada da vida do que focalizar apenas o
destino.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

21) Cumprir os prazos para amanhd e fazer outros trabalhos necessarios vém antes da
diversdo noturna.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

22) Pego-me sendo levado (a) pela excitagdo do momento.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

23) Acredito que encontrar com amigo (as) para festejar € um dos prazeres mais
importantes da vida.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

24) Quando quero alcancar algo, estabeleco objetivos e considero formas especificas
para atingi-los.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

25) Eu sinto que é mais importante aproveitar o que se estd fazendo do que fazer as
coisas no prazo.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5



26) Sempre existira tempo para colocar meu trabalho em dia.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

27) Quando escuto minhas musicas favoritas, perco toda a nog¢éo de tempo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

28) Cumpro minhas obriga¢Ges com amigos e autoridades no prazo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

29) Corro riscos para tornar minha vida excitante.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

30) Prefiro amigos (as) que sdo espontaneos aqueles (as) que sao previsiveis.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

31) N&o me preocupo se as coisas ndo forem feitas dentro do prazo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

32) Faco as coisas impulsivamente.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo
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33) Aceito cada dia como ele &, ao inveés de tentar planeja-lo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

34) Idealmente, viveria cada dia da minha vida como se fosse o ultimo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

35) Acredito que o dia da pessoa deva ser planejado no inicio de cada manha.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

36) Gosto que minhas relagdes intimas sejam apaixonadas.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

37) Fico chateado (a) quando me atraso para meus compromissos.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5
38) Frequentemente sigo mais meu coracdo do que minha razdo.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

39) Antes de tomar uma decisdo eu peso 0s custos e beneficios.
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Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

40) Permaneco trabalhando em tarefas dificeis e desinteressantes se elas me ajudarem
a seguir em frente.

Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

41) Sou capaz de resistir as tentacdes quando sei que existe trabalho a ser feito.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

42) Tento viver minha vida tdo intensamente quanto possivel, um dia de cada vez.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

43) Faco listas das coisas que tenho que fazer.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5
44) E importante vivenciar experiéncias estimulantes em minha vida.
Nada a ver comigo Tudo a ver comigo

1 2 3 4 5

Muito obrigado por sua participacgao!
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