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RESUMO

O objetivo desse artigo consiste em analisar se as caracteristicas do decisor interferem nas suas
escolhas intertemporais. Para tanto, realizou-se um Quase-experimento junto a estudantes e
profissionais de um estado do sul do Brasil, examinando a influéncia das variaveis género, idade
e percepcao de saude financeira em suas preferencias intertemporais, em diferentes cenarios de
decisdo sob as perspectivas do comprador e do vendedor. Os resultados mostraram que tanto
estudantes quanto profissionais, quando estavam na perspectiva de comprador, preferiram
esperar mais tempo para obter um resultado maior e, quando estavam na perspectiva de
vendedor, preferiram antecipar os resultados. Percebeu-se que as influencias nas preferencias
ndo apresentaram comportamentos lineares e sim, diminuiram sua intensidade a medida que o
tempo de espera para realizagdo do resultado aumentava. Isso reforga a ideia da racionalidade
limitada visto que ha uma “briga” interna em todas as pessoas que, idealisticamente buscam
sempre a melhor solugdo, porém, realisticamente, sabem que ela ndo é possivel devido a
influéncia das suas crencas, valores e caracteristicas pessoais moldadas pelas experiéncias
vividas. Esses achados, fornecem indicios e abrem um leque de oportunidades potenciais para
negociacdo e diminuicao desta lacuna tanto no campo tedrico quanto no pratico.
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INFLUENCE OF THE CHARACTERISTICS OF THE DECISOR ON
INTERTEMPORAL DECISION MAKING

ABSTRACT

The purpose of this article is to analyze whether the characteristics of the decision maker
interfere with his intertemporal choices. To this end, a quasi-experiment was carried out with
students and professionals from a southern Brazilian state, examining the influence of the
variables gender, age and perception of financial health on their intertemporal preferences, in
different decision scenarios from the perspective of the buyer and the seller. The results showed
that both students and professionals, when they were in the perspective of the buyer, preferred
to wait longer to obtain a greater result and, when they were in the perspective of the seller,
they preferred to anticipate the results. It was noticed that the influences in the preferences did
not show linear behaviors, but rather, their intensity decreased as the waiting time to achieve
the result increased. This reinforces the idea of limited rationality since there is an internal
“fight” in all people who ideally always seek the best solution, but realistically, they know that
it is not possible because their beliefs, values and personal characteristics shaped by lived
experiences. These findings provide evidence and open up a range of potential opportunities
for negotiation and narrowing this gap both in the theoretical and practical fields.

KEYWORDS: Intertemporal choices; decision making; intertemporal discount.

1 INTRODUCAO

Fazer escolhas e tomar decisdes é algo inerente a vida do ser humano. Desde 0s
primordios foi preciso tomar decisGes sobre o que comer, 0 que vestir, onde investir, etc. O
processo decisério nunca foi fécil e 16gico, nem no campo pessoal e nem no organizacional, ja
gue existem varios fatores, objetivos e subjetivos, que influenciam a forma de agir, entre eles
estdo o planejamento, direcionamento, analise e avaliacdo dos procedimentos. Além desses,
ainda ha fatores culturais, psicologicos e sociais. Logo, ndo ha como estabelecer procedimentos
padrdo de busca da solucdo Otima, perenes e validas para todos (CURTO; BUENO;
MARTINEZ, 2016).

Muitas das decisdes envolvem conflitos de escolhas entre custos e beneficios em
diferentes periodos de tempo, e por isso sdo chamadas de escolhas intertemporais. (FAVERI,
2017). A maioria das decisdes econdmicas abrangem mais de um periodo de tempo, suscitando
assim analises intertemporais. PadrGes de comportamentos com importantes consequéncias
econémicas, como consumo, poupanca e investimento, sdo exemplos disso (MURAMATSU,;
FONSECA, 2008).

Segundo Carvalho (2013), escolher no tempo ou intertemporalmente implica em
imaginar-se no futuro e levar em considera¢do o que o “eu futuro” faria caso a decisdo em
questdo fosse tomada de determinada maneira. Para Faveri (2017), conciliar as escolhas entre
o0s objetivos de longo prazo e os desejos de curto prazo constituem uma tarefa dificil para o ser
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humano. Isso porque as pessoas tendem a preferir recompensas presentes ao invés de futuras, e
o fazem mesmo que seja menor. De acordo com Thaler (2009) e Kahneman (2011), isso se deve
ao fato de que as decisdes de curto prazo possuem maior tangibilidade percebida do que as de
longo prazo, visto que sobre elas pairam davidas que vdo desde o tempo transcorrido, a
incerteza de cumprimento do acordado ou até mesmo, o estar vivo.

De acordo com Angeletos et al. (2001), costuma-se planejar o futuro, no entanto, quando
“cle chega”, torna-se dificil cumprir as promessas porque a gratificacao instantanea é tentadora
e nem sempre se tem autocontrole. Para Camerer; Loewenstein (2004), compreender como
esses conflitos acontecem é uma questdo econébmica importante, visto que trade-offs como
consumo, aposentadoria e poupanca, dependem de escolhas realizadas no presente que se
refletem no futuro (FAVERI, 2017).

A recompensa futura é desvalorizada, descontada ou diminuida comparada a
consequéncias imediatas, o que tem sido descrito como um viés cognitivo em favor do presente.
Prefere-se o imediato ao posterior, quando se trata de consequéncias positivas (SANTOS,
2012). Por outro lado, conforme Thaler (1981) constatou em seu experimento de que 0S
descontos nas escolhas intertemporais ndo se mantinham constantes quando a deciséo envolvia
ganhos e perdas monetarias (FAVERI, 2017). Ou seja, 0s ganhos eram mais descontados do
que as perdas. Para Thaler e Benartzi (1995), o desprazer associado a uma perda pesa mais do
que o prazer associado a um ganho. Ja no campo organizacional, (tomada de decisdo em nome
de outros), segundo estudos de Fagundes; Schnorrenberger e Lunkes (2018) as pessoas sdo
menos avessas as perdas,

Para tentar compreender as razGes das mudancas de preferéncia dos decisores,
pesquisadores tem investigado a influéncia dos aspectos psicoldgicos e sociais nas decisdes.
Em uma revisdo de estudos empiricos sobre escolha intertemporal realizada por Frederick,
Loewenstein e O’Donoghue (2002), os autores apontam A Teoria Sociologica do
Capital, publicada em 1834 pelo economista John Rae, como o ponto de partida da teoria
escolha intertemporal. A obra buscou explicar porque a riqueza diferia entre as nagdes, Rae
forneceu a primeira discussdo aprofundada de aspectos psicoldgicos subjacentes a escolha
intertemporal, segundo o pesquisador, existiam fatores psicoldgicos que explicavam o nivel de
poupanca e de investimento, o qual denominou de “desejo de acumulagdo™; Apds a publicagao
do livro de Rae, o pesquisador N.W. Senior apresentou uma nova teoria do capital que, como
Rae, enfatizava o lado psicoldgico da escolha intertemporal. Senior (1836), cujas ideias
prevaleceram por meio século, defendia que a abstinéncia de um prazer era compensada pelo
aumento dos ganhos futuros. Jevons (1905) acreditava que o comportamento prodigo é
explicado pelo desconforto gerado pela negacdo do consumo presente. Béhm-Bawerk, (1970)
em sua anélise Capital and Interest, foi o primeiro a ver as decisdes de alocacao de recursos no
tempo como qualquer outro trade-off econémico, como os dilemas entre consumo
proporcionado pelo trabalho ou lazer, assim como o0s pesquisadores que 0 antecederam, atribuiu
consisténcia  psicoldégica nas analises de preferéncia temporal (FREDERICK;
LOEWENSTEIN; O°'DONOGHUE, 2002).

De acordo com Faveri (2017), algumas caracteristicas dos decisores ja foram testadas
empiricamente e mostraram ligagdo com a taxa de desconto intertemporal, como por exemplo:
idade (GREEN; FRY; MYERSON, 1994); renda (GREEN et al.,1996 e BAKKER, 2016); sexo
(KIRBY; MARAKOVIC, 1996, SILVERMAN, 2003); cultura (TAKAHASHI et al. 2010) e
cognicdo (SUTTER et al. 2013). Os estudos ja realizados apontam que o nivel de desconto do
futuro varia de acordo com fatores contextuais (como qual a recompensa e seu tamanho e
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distancia temporal de recebimento), culturais e individuais (como género, idade e
personalidade). Além disso, grande parte dos estudos envolve dinheiro como recompensa e
poucos envolvem outras gratificacoes.

O tema de pesquisa foi escolhido a partir da constatacdo da auséncia de estudos que
tenham abordado a influéncia das caracteristicas do decisor, simultanea e paralelamente sob as
perspectivas do comprador e do vendedor em suas preferencias intertemporais bem como, a de
estudantes e profissionais do mercado. Dessa forma, surge a seguinte questao: As caracteristicas
do decisor interferem nas suas escolhas intertemporais? Para buscar responder a questao,
estabeleceu-se como objetivo investigar se as caracteristicas dos decisores influenciam nas suas
escolhas intertemporais.

A operacionalizacdo da pesquisa através de um Quase-experimento, desenvolvido com
dois grupos distintos: estudantes e profissionais de mercado. O presente estudo se justifica pela
caréncia de estudos que abordem decisbes econdmicas intertemporais e a consequente
fragilidade da compreensdo das razoes que motivam as escolhas humanas contrapostas a sua
importancia e impacto na vida das pessoas e organizacdes. Dessa forma, esse estudo contribui
para as pesquisas sobre o assunto ao buscar identificar os aspectos que interferem a tomada de
decisbes. Sendo assim, pode servir para diminuir os vieses presentes nas decisdes
intertemporais. Visa contribuir também, na compreensdo dos comportamentos de alunos e
profissionais que ja se encontram atuando no mercado.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Tomada de Decisdes

Muitos julgamentos e decisfes do cotidiano sdo realizadas mediante desconhecimento
das probabilidades associadas aos possiveis resultados. De acordo com Tversky & Kahneman
(1974) ha, ainda, as decisdes de risco, nas quais o decisor conhece as probabilidades associadas
aos resultados. A vertente predominante da teoria da decisdo sob incerteza é a teoria da
Utilidade Esperada (TUE), presente na maior parte dos modelos econémicos que procuram
modelar o comportamento dos agentes econémicos em situacfes de incerteza (CUSINATO;
PORTO JUNIOR, 2003).

Diversos estudos ja foram realizados no sentido de discutir a validade do conceito de
que existem fatores comportamentais que influenciam a decisdo do individuo. Entre eles
destaca-se 0 de Simon (1955) que trouxe o conceito de Racionalidade Limitada. Ele defendeu
como premissa basica que o homem vai buscar ndo o melhor resultado econémico, mas o que
gera maior satisfacdo. E isso, quase nunca esta diretamente relacionado com a maximizacao
financeira. Para Hammond (2000), a proposta de Simon postulava que as pessoas buscam
solugdes que satisfacam suas aspiracdes e, entdo, simplificam a procura de solugdo para um
problema decisorio, haja vista as limitagdes de tempo e de trabalho mental.

Kahneman (2011) usa uma estrutura teorica de dois sistemas para explicar porque
nossas avaliagdes e decisdes frequentemente ndo estdo em conformidade com nogdes formais
de racionalidade. O Sistema 1 consiste em processos de pensamento que Sdo intuitivos,
automaticos, baseados na experiéncia e relativamente inconscientes. O Sistema 2 é mais
reflexivo, controlado, deliberativo e analitico. Como descrito por Kahneman (2011) o Sistema
1 éa“casa” das heuristicas (atalhos cognitivos) que se aplica e € responsavel pelos vieses (erros
sistematicos) que se pode cometer no processo decisorio (AVILA; BIANCHI, 2015).
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2.2 Heuristicas e Vieses

Tversky (1979) e Kahneman (1974) realizaram estudos sobre o0 processo de informacgoes
na tomada de decisdes e criaram o conceito de “vieses cognitivos”, e o campo de pesquisas que
inauguraram ficou conhecido como “Heuristicas e Vieses”. Heuristicas sdo regras gerais de
influéncia utilizadas pelo decisor para simplificar seus julgamentos em tarefas decisorias de
incerteza, ja os Vieses sao os detalhamentos ou armadilhas pontuais dentro de cada heuristica.
Os trés grupos de heuristicas sdo: da Disponibilidade, da Representatividade, e da Ancoragem
e Ajustamento (SANTOS, 2012).

Tabela 1 - Heuristicas e Vieses

Heuristicas Viés Heuristicas Viés
Insensibilidade aos indices basicos
Facilidade de lembrar - vividez da Insensibilidade ao tamanho da
Disponibilidade | informacao amostra

Representatividade

Recuperabilidade Interpretacdo errada da chance

Associacdes pressupostas Regressdo a média
Ajuste insuficiente da &ncora Falécia da Conjungéo
Ancoragem e | Eventos conjuntivos e disjuntivos Armadilha da confirmag&o
Ajuste Vieses Gerais Previséo retrospectiva e a maldicao

Excesso de confianca ;
do conhecimento

Fonte: Elaborado pelos autores com base em Kahneman (2011); Bazerman (2004; 2014); Thaler e Sunstein (2009);
Avila e Bianchi (2015).

Kahneman e Tversky (1974) buscaram fundamentacdo empirica através de diversos
experimentos nos quais verificaram a existéncia dos vieses de comportamento. Para Kahneman
(2011), uma das heuristicas mais universais é a da disponibilidade. A disponibilidade serve
como um atalho mental quando a possibilidade de um evento ocorrer é percebida como maior
simplesmente porque um evento nos vem a mente rapidamente. A heuristica da disponibilidade
pode ser uma estratégia gerencial de tomada de decisbes muito util, uma vez que exemplos de
eventos de maior frequéncia geralmente sdo mais rapidamente lembrados do que os menos
frequentes. Consequentemente, essa heuristica muitas vezes levard a um julgamento preciso,
entretanto, falivel, porque a disponibilidade de informacdes também é afetada por fatores que
ndo estao relacionados com frequéncia objetiva do evento julgado (BAZERMAN, 2004; 2014).

O desconto do futuro é considerado um viés quando esperar pelo futuro é considerado
mais racional, de acordo com o modelo de maximizacdo da utilidade. Ainda assim, 0s
individuos tém demonstrado forte preferéncia pelo presente, ndo importando se a deciséo que
levaria a seus objetivos seria a de esperar pelo futuro (SANTQOS, 2012).

Para Loewenstein, Read, & Baumeister (2003), escolhas intertemporais definem-se
como escolhas que envolvem trocas entre custos e beneficios que ocorrem em diferentes pontos
temporais. Em modelos convencionais de escolha intertemporal, os modelos de desconto, o
decisor atribui um valor presente, ou um valor descontado, a cada opgéo, independentemente
das outras op¢oes disponiveis, e escolhe aquela com maior valor presente.

Nesse sentido a literatura tem dado atencdo ao entendimento desse processo com
diversos trabalhos que afirmam que os individuos séo facilmente induzidos por qualquer que
seja 0 viés de comportamento que se apresente no seu processo decisorio. Sendo assim, fica
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claro que o ser humano ndo é completamente racional ao tomar uma decisdo, e que fatores
como: ganhos, perdas, sucessos e fracassos, agora ou depois, influenciam suas escolhas
(QUINTANILHA; MACEDO, 2013).

2.3 Influéncia das Caracteristicas dos Gestores em Suas Tomadas de Decisfes

De acordo com Shepherd et al. (2015), os conhecimentos e as experiéncias dos
individuos sao diferentes, assim como sao diferentes também suas atitudes, e isso impacta nas
decisdes tomadas por cada individuo, afetando assim também os resultados dessas decisdes. As
caracteristicas psicologicas do individuo sdo determinantes no processo de tomada de decisdes.
Hé& ainda o fato de que muitas vezes as pessoas tomam decisdes por outros. Essa € a questdo
central nos estudos de tomada de decisbes pelos outros, verificar quao bem as pessoas sao
capazes de fazer julgamentos sobre as preferéncias de riscos de outras pessoas (FAGUNDES
et al. 2018).

Conforme mencionado por Blavatskyy (2013), as caracteristicas psicolégicas sdo
individuais, de modo que pessoas diferentes podem usar heuristicas diferentes no mesmo
problema de decisdo. E ainda, o0 mesmo individuo provavelmente usara heuristicas diferentes
em diferentes momentos e contextos de decisdo.

Conforme Pellegrino & Carbo (2001), pode-se supor que, apesar de possuirem
informacBes e competéncia para analisar situacdes, aquilo que sera entendido como realidade
dependeré de cada individuo, pois o processo de analise é influenciado pelas experiéncias
vividas. O estudo de Leonard; Scholl e Kowalski (1999) destacou a importancia de trabalhos
que investiguem as caracteristicas pessoais no momento da tomada de decisfes. Algumas
caracteristicas dos decisores ja foram testadas empiricamente e mostraram ligacdo com a taxa
de desconto intertemporal, como por exemplo: idade (GREEN; FRY; MYERSON, 1994); renda
(GREEN et al,, 1996 e BAKKER, 2016); género (KIRBY; MARAKOVIC, 1996 e
SILVERMAN, 2003); cultura (TAKAHASHI et al., 2010) e cognig¢éo (SUTTER et al. 2013).
Desta forma, o nivel de desconto do futuro varia de acordo com fatores contextuais (como qual
arecompensa e seu tamanho e distancia temporal de recebimento), culturais e individuais (como
género, idade e personalidade). Ademais, a maioria dos estudos envolve dinheiro como
recompensa e poucos envolvem outras gratificagdes (SANTQOS, 2012).

2.4 Estudos sobre Viés do Presente (Desconto Intertemporal)

Diversos estudos que envolvem o desconto intertemporal foram realizados na area da
economia, envolvendo recompensas como forma de medida de desconto do tempo. Dentre eles
destacam-se: Maramatsu e Fonseca (2008) apresentaram e analisaram o movimento de reforma
dos modelos econémicos de escolha desenvolvidos para prever padrdes de escolha ao longo do
tempo. O estudo de Santos (2012) investigou a influéncia da percepgdo subjetiva do tempo. A
forma como o periodo de tempo a ser esperado pela recompensa era descrita ndo influenciou
na taxa de desconto. Contudo, foi encontrada uma correlagédo positiva entre a taxa de desconto
e a distancia subjetiva da data geral. Além da distancia subjetiva temporal, as variaveis género
(os resultados obtidos indicaram que as mulheres apresentam maior taxa de desconto do futuro,
s80 mais avessas ao risco, e mais propensas a orientacdo temporal do futuro) e idade (os jovens
apresentaram maior taxa de desconto do futuro, e maior propensao ao tempo presente.) foram
as Unicas que correlacionaram com diferencas na taxa de desconto do futuro.

O estudo de Carvalho (2013) verificou a correlagdo entre orientagdo de valor social e
escolha intertemporal. Concluiu que individuos mais pro-sociais tendem a ser mais pacientes.
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A pesquisa de Curto (2016) examinou a influéncia da classe social nas tomadas de decisdo
intertemporal. Os resultados mostraram que ndo ha diferencas significativas entre o
comportamento intertemporal de estudantes de classes sociais diferentes. Apesar disso, 0
modelo hiperbolico se ajusta melhor aos dados obtidos, ou seja, foi concluido que existem
fatores motivacionais que influenciam a tomada de decisdo. Assim como nas pesquisas de
Green, Fristoe e Myerson (1994).

Faveri (2017) explorou as relacdes existentes nas inconsisténcias intertemporais, em
especial o viés do desconto hiperbolico, com a capacidade cognitiva, preferéncias sociais e
tracos de personalidade. O primeiro ensaio investigou o nivel de endividamento em duas
amostras (clientes de um banco e estudantes universitarios), concluindo que os fatores, renda e
idade interferem na relacdo divida e cognicdo. O resultado indicou que os dois grupos lidam
com o dinheiro de maneira diferente. Clientes preferem situacGes de longo prazo, enquanto
académicos restringem-se a administrar recursos escassos priorizando o curto prazo.

A pesquisa de Silva e Carrasco-Gutierrez (2019) teve como objetivo testar as implicagdes
do consumo agregado no modelo de precificacdo de ativos de capital para alguns paises da
América Latina, no periodo de 1997 a 2018, considerando individuos com aversdo constante
ao risco em suas preferencias, mediante 0 modelo intertemporal. Os resultados mostram que o
consumidor chileno é o mais paciente, seguido por México e por ultimo Brasil.

Por fim, o estudo de De Aguiar, Oyadomari e Zaro (2019) examina se gestores alocam
esforco mais de longo prazo quando eles recebem feedback trimestral ao invés de feedback de
até um més e acima de um trimestre. E se 0 momento de recebimento da remuneracdo modera
o relacionamento entre a frequéncia de feedback e as escolhas intertemporais. Os resultados
indicam que os gestores dedicam mais tempo a tarefas mais de longo-prazo quando eles
recebem feedback trimestral. E que momento de remuneracdo modera o relacionamento entre
frequéncia de feedback e escolhas intertemporais.

A partir dos estudos citados, ha evidencias de que caracteristicas individuais, bem como
a recompensa, seu tamanho e a distancia temporal de recebimento/pagamento, exercem
influéncia na taxa de desconto. Diante disso, formulam-se as seguintes hipGteses:

Tabela 2 - Hip6teses envolvendo desconto intertemporal

Hipoteses Base tedrica sl
Esperado
As pessoas preferem antecipar os ganhos mesmo que isso | Félix e Scholten .
H1 |. - Positivo
implique em receber uma recompensa menor. (2012)
H2 As ca[act_erlstlcas de_ guem toma a decisdo influenciam na sua Santos (2012) Positivo
preferéncia por antecipar ou postergar seus ganhos ou perdas.
H3 Pe_ssoas mais endividadas te_ndem a dar descontos maiores, ou | .o (2017) Positivo
seja, antecipar os ganhos, abrindo méo de ganhos maiores.

Fonte: Elaborado pelos autores.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

3.1 Enquadramento da pesquisa

Este estudo utilizou-se de uma pesquisa experimental (Quase-experimento). Para Gil
(2007), este tipo de pesquisa consiste em determinar um objeto de estudo, selecionar as
variaveis capazes de influencié-lo, e definir as formas de controle e de observacéo dos efeitos
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produzidos no objeto, se utiliza ainda de uma abordagem quantitativa, visto que pretende
relacionar as caracteristicas pessoais dos individuos a tomada de decis&o.

Quanto aos procedimentos, trata-se de uma investigacdo do tipo levantamento, a
natureza do objetivo desta pesquisa possui carater descritivo a medida que busca analisar e
descrever as caracteristicas e comportamento dos individuos que compde a amostra (GRAY,
2012). A amostra é composta por 200 participantes sendo 130 alunos da 12 & 82 fase do curso
de Ciéncias Contabeis da Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC) e 70 profissionais,
servidores publicos da Agéncia de Fomento do Estado de Santa Catarina (BADESC).

3.2 Procedimento de Coleta, Instrumento da pesquisa e Analise de Dados

A coleta de dados foi realizada pessoalmente, em ambientes controlados pelos
pesquisadores, no més de setembro de 2019. De tal forma, inicialmente foram convidados 0s
respondentes a participarem da pesquisa. Orientou-se acerca do tema proposto para a
investigagdo. Em seguida, distribuiu-se os questionarios, sendo o tempo médio de respostas de

12 minutos. Obteve-se 200 respostas validas. O Quadro 1 apresenta 0s cenarios propostos.

Quadro 1 — Cenarios

Cenério de comprador

Cenario de Vendedor

Vocé deseja adquirir uma viagem e vai a uma
agéncia fazer um orcamento. O gerente lhe oferece
trés alternativas que se encaixam na sua
capacidade financeira e lIhe agradam enquanto
destino e possuem a mesma duracdo e qualidade
de hospedagem. VVocé s6 pode optar por uma delas
e vai paga-las na época da viagem. Qual delas
voceé prefere?

a) Roma, na Itdlia, daqui a um ano.
b) Buenos Aires, na Argentina, daqui 6 meses
c¢) Gramado, no Rio Grande do Sul, agora.

Q1

Vocé possui uma Agéncia de Viagens e um cliente lhe
procura para pedir uma sugestdo de destino e
orcamento. Depois de conversar com ele, vocé
descobre que possui trés alternativas, com duragdo e
qualidade de hospedagens similares e que se encaixam
na capacidade financeira bem como, agradam enquanto
destino ao seu cliente. Ele quer comprar apenas uma e
a pagara apenas na data da viagem. Qual delas vocé
prefere?

a) Roma, na Itdlia, daqui a um ano.
b) Buenos Aires, na Argentina, daqui 6 meses
¢) Gramado, no Rio Grande do Sul, agora.

Vocé deseja comprar um apartamento e seu
corretor lhe apresentou trés alternativas que se
enquadram em sua capacidade de pagamento e
perfil desejado. Qual deles vocé escolhe?

a) Comprar e pagar daqui a doze meses o
apartamento X, que custa $500.000,00 e ficard
pronto para ser habitado em um ano.
b) Comprar e pagar daqui a seis meses o
apartamento Y, que custa $540.000,00 e ficard
pronto para ser habitado em seis meses.
c) Comprar e pagar agora 0 apartamento Z, que
custa $600.000,00 e esta pronto para ser habitado
imediatamente.

Q2

Vocé é um Corretor de Iméveis e um cliente Ihe procura
pedindo sugestBes de apartamentos e precos. Depois
de conversar com ele, vocé percebe que possui trés
alternativas que se enquadram no perfil procurado e
capacidade de pagamento do cliente. Qual deles vocé
preferiria vender?

a) Vendé-lo daqui a um ano por $3.000,00 e serem
recebidos a vista na data da compra.
b) Vendé-lo daqui a seis meses para receber $1.750,00
de entrada na data da compra e parcelar o restante em
seis parcelas mensais iguais. O valor total do celular
serd de $3.500,00.
€) Vendé-lo agora para receber em 12 prestacdes
mensais iguais um valor total de $4.000,00.
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Um novo modelo de celular que lhe agrada muito
foi lancado no mercado. Como 0 seu j& estd um
pouco desatualizado, vocé pensa na possibilidade
de comprar 0 novo modelo e faz uma pesquisa de
precos em diferentes lojas. Vocé identifica trés
alternativas:

a) Compra-lo daqui a um ano por $3.000,00 e
paga-lo a vista na data da compra.
b) Compra-lo daqui a seis meses e dar $1.750,00
de entrada na data da compra e parcelar o restante
em seis parcelas mensais iguais. O valor total do
celular sera de $3.500,00.
c) Compré-lo agora e pagar em 12 prestacdes
mensais iguais um total de $4.000,00

Q3

Vocé possui uma loja de venda de celulares e um
cliente lhe procura pedindo orientacBes e or¢gamentos
sobre um celular. Apds conversar com ele, percebes
que ele esta interessado num Unico modelo, recém-
lancado, que lhe agrada muito. Sua loja costuma vender
este aparelho em trés condicbes. Qual delas vocé
preferiria vender?
a) Vendé-lo daqui a um ano por $3.000,00 e serem
recebidos a vista na data da compra.
b) Vendé-lo daqui a seis meses para receber $1.750,00
de entrada na data da compra e parcelar o restante em
seis parcelas mensais iguais. O valor total do celular
sera de $3.500,00.
¢) Vendé-lo agora para receber em 12 prestagdes
mensais iguais um valor total de $4.000,00.

Vocé deseja comprar um carro novo. Depois de ir
a algumas lojas vocé encontra o modelo que lhe
agrada. Suas alternativas de compra sdo as
mostradas a seguir, qual delas vocé prefere?

a) Compra-lo daqui a um ano, por $50.000,00 e
pagar a vista na data da compra.
b) Compra-lo daqui a seis meses e pagar 50% a
vista na data da compra e financiar o restante em
24 parcelas mensais iguais. O valor total do
veiculo sera de $60.000,00
c) Compra-lo agora para pagar em 48 parcelas
mensais iguais. O valor total do veiculo serd de
$70.000,00.

Q4

Vocé possui uma Concessionéria de Veiculos e um
cliente Ihe procura pedindo orientagdes e orcamentos
para comprar um carro novo. Depois de conversar com
ele, vocé descobre que possui 0 modelo de carro que
agrada ao comprador. Vocé possui trés alternativas de
venda. Qual delas vocé prefere, como vendedor?
a) Vendé-lo daqui a um ano, por $50.000,00 e receber
a vista na data da venda.
b) Vendé-lo daqui a seis meses e receber 50% a vista
na data da compra e financiar o restante em 24 parcelas
mensais iguais. O valor total do veiculo serd de
$60.000,00

¢) Vendé-lo agora para receber em 48 parcelas mensais
iguais. O valor total do veiculo serd de $70.000,00.

Vocé vai passear num badalado shopping da
cidade. L& vocé encontra numa loja de roupas um
casaco que lhe agrada muito. ApGs conversar com
a vendedora, ela Ihe apresenta trés opcles de
compra. Todas se enquadram na sua capacidade de
pagamento. Qual delas vocé prefere?

a) Comprar daqui a doze meses, por $300,00 e
pagar a vista na data da compra.
b) Comprar daqui a seis meses e pagar $150 de
entrada na data da compra e parcelar o restante em
3 vezes. O valor total do casaco ficara em $350,00.
c) Comprar agora e pagar em 6 parcelas mensais
iguais. O valor total do casaco ficard em $400,00.

Q5

Vocé possui uma loja que vende roupas, instalada num
badalado shopping da cidade. E inicio do inverno e uma
cliente que veio passear, encontrou em sua loja um
casaco que lhe agradou muito. Depois de conversar
com ela, vocé Ihe apresenta trés opgdes de compra e
pagamento. Qual delas vocé prefere, na condi¢do de
vendedor?

a) Vender daqui a doze meses, por $300,00 e receber a
vista na data da venda.
b) Vender daqui a seis meses para receber $150 de
entrada na data da venda e parcelar o restante em 3
vezes. O valor total do casaco ficard em $350,00.
¢) Vender agora e receber em 6 parcelas mensais iguais.
O valor total do casaco ficara em $400,00.
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Vocé deseja dar uma festa e vai a uma
organizadora de eventos para fazer um or¢camento.
Ela lhe disponibiliza trés alternativas, de festas
idénticas. Qual delas vocé prefere?

a) Uma festa custando $40.000,00 para ser
realizada daqui a um ano e receber a vista na data
da festa.
b) Uma festa custando $45.000,00 para ser
realizada daqui a seis meses e receber 50% a vista
na data da festa e o restante em seis parcelas
mensais.

c) Uma festa custando $50.000,00 para ser
realizada agora e receber em doze parcelas
mensais iguais.

Q6

Vocé possui uma empresa especializada em preparar e
organizar festas e recep¢des. Uma cliente lhe procura
para ajuda-la e vocé apresenta a ela trés alternativas, de
festas idénticas. Qual delas vocé prefere vender?
a) Uma festa custando $40.000,00 para ser realizada
daqui a um ano e receber a vista na data da festa.
b) Uma festa custando $45.000,00 para ser realizada
daqui a seis meses e receber 50% a vista na data da festa
e 0 restante em seis parcelas mensais.
¢) Uma festa custando $50.000,00 para ser realizada
agora e receber em doze parcelas mensais iguais.

Vocé deseja fazer uma viagem e vai a uma agéncia
fazer um orcamento. O gerente lhe oferece trés
alternativas para 0 mesmo destino, com duracdo e
qualidade de hospedagens similares. VVocé sé pode
optar por uma delas e vai pagé-las na data da
viagem. Qual delas vocé prefere?

a) Gramado, no Rio Grande do Sul, daqui a um
ano, por um valor total de $5.000,00 a ser pago na
data da viagem.
b) Gramado, no Rio Grande do Sul, daqui a seis
meses, por um valor total de $6.000,00 a ser pago
na data da viagem.
c¢) Gramado, no Rio Grande do Sul, agora, por um
valor total de $7.000,00 a ser pago na data da
viagem.

Q7

Vocé possui uma Agéncia de Viagens e um cliente lhe
procura para pedir uma sugestdo de destino e
orcamento. Vocé apresenta trés alternativas, com
duracdo e qualidade de hospedagens similares e que se
encaixam na capacidade financeira bem como, agradam
enquanto destino ao seu cliente. Ele quer comprar
apenas uma e a pagara apenas na data da viagem. Qual
delas vocé preferiria vender?
a) Gramado, no Rio Grande do Sul, daqui a um ano, por
um valor total de $5.000,00 a ser pago na data da
viagem.

b) Gramado, no Rio Grande do Sul, daqui a seis meses,
por um valor total de $6.000,00 a ser pago na data da
viagem.

¢) Gramado, no Rio Grande do Sul, agora, por um valor
total de $7.000,00 a ser pago na data da viagem.

Fonte: Dados da pesquisa

Os cenérios apresentados no Quadro 1 foram desenvolvidos a luz da literatura da
Escolha Intertemporal (Frederick, Loewenstein, e O’Donoghue, 2002). Ademais, o instrumento
de pesquisa consiste em um questionario dividido em dois blocos de perguntas. O primeiro
bloco contempla questdes referentes as caracteristicas demograficas dos participantes da
pesquisa, tais como: idade, género, estado civil, grau de instrucdo, curso frequentado, Gltimo
semestre cursado, faixa de renda mensal e percepcdo de endividamento pessoal. No segundo
bloco sdo apresentados sete cenarios respeito de situacGes decisionais intertemporais,
envolvendo condicdes de compra e venda, conforme o Quadro 1.

Com intuito de aumentar a confiabilidade e validade do instrumento de coleta de dados,
realizou-se pré-testes para detectar possiveis problemas no questionario (PRODANOV;
FREITAS, 2013). Os participantes do pré-teste ndo integraram a amostra final. Para a analise
de dados, foram utilizadas ferramentas de estatistica descritiva e efetuados testes de diferenca
de médias. Destaca-se ainda que as varaveis de interesse ndao possuem distribuicdo normal,
assim, conforme explica Favero & Belfiore (2017) as opcdes o teste de U Mann-Whitney para
comparar médias de dois grupos e para comparar trés ou mais grupos o Teste de Kruskal-Wallis.
Dessa forma, utilizou-se o software IBM® SPSS® Statistcs versdo 22.0 e Microsoft Excel® na
versdo 2019, considerando um nivel de confianca de 95%.
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4 RESULTADOS
4.1 Apresentacao dos Dados
4.1.1 Caracteristicas dos respondentes

Foram investigados 200 respondentes, os quais, se tratavam de estudantes de ciéncias
contabeis e profissionais servidores da Agéncia de Fomento do Estado de Santa Catarina
(BADESC). A Tabela 3 demonstra as principais caracteristicas da amostra.

Tabela 3 - Caracteristicas dos respondentes

Descricao F (%) Condicéo F (%)
Profissionais 70 35,0 | Comprador 100 50,0
Estudantes 130 65,0 | Vendedor 100 50,0
Total 200 100,0 | Total 200 100,0

Estudantes F (%) Profissionais F (%)
Comprador 64 49,2 | Comprador 36 51,4
Vendedor 66 50,8 | Vendedor 34 48,6
Total 130 100,0 | Total 70 100,0

Género F (%) Formacao F (%)

Masculino 116 58,0 | Ens. Médio Completo 7 3,5
Feminino 84 42,0 | Grad. incompleta 130 65,0

Total 200 100,0 | Grad. Completa 17 8,5
Estado Civil F (%) | Especializagéo 33 16,5

Casado 55 27,5 | Mestrado 10 50

Solteiro 138 69,0 | Doutorado 3 15
Outros 7 3,5 |Total 200 100,0
Total 200 100,0 Renda F (%)
Situacao Financeira F (%) | Até 1 Salario Minimo 60 30,0
Muito endividado 7 3,5 |De1 a2 Salario Minimo 52 26,0

Pouco endividado 27 13,5 | De 2 a4 Salario Minimo 13 6,5

Financeiramente equilibrado 92 46,0 |De 4 a5 Salario Minimo 8 4,0

Equilibrado (a) com sobras 50 25,0 |De 5 a 10 Salério Minimo 18 9,0
Financeiramente bem-sucedido 24 12,0 | Mais de 10 Salario Minimo 49 24,5
Total 200 100,0 | Total 200 100,0

Nota: F= Frequéncia; (%) = Percentual; Salario minimo vigente R$ 998,00;

A idade meédia da amostra é de 30 anos, sendo que participaram da pesquisa mulheres
com idades entre 18 e 64 anos, em média com 29 anos e homens entre 18 e 65 anos, em média
com 31 anos. A média de idade entre o grupo de compradores e vendedor ficou em 29 e 30 anos
respectivamente. Dos estudantes que possuem que possuem graduacdo incompleta, 41,5%
estdo na 12 e 2@ fase, 25,4% estdo na 42 e 52 fase, 20,8 % estdo na 62 e 72 fase e 12,3% estdo na
8?2 fase, do curso de Ciéncias Contabeis da UFSC. Ainda no que se refere a faixa etaria dos
respondentes da presente pesquisa, ressalta-se a diferenca de média de idade entre o grupo de
estudantes e profissionais, sendo que para os estudantes a média é de 21 anos e para 0sS
profissionais a média é de 45 anos.

4.1.2 Preferencias dos estudantes nas perspectivas de comprador e vendedor
As Tabelas 4 e 5 mostram os resultados das escolhas dos estudantes nas perspectivas de
comprador e vendedor, respectivamente, em 7 cenarios (questdes) diferentes. As situacdes e
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valores eram idénticos, adaptando-se apenas a redacdo conforme a perspectiva de comprador
ou vendedor.
Tabela 4 - Resultados dos Estudantes na perspectiva de Comprador

Escolha Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Média
a) Agora 9,0% 23,0% 31,0% 5,0% 56,0% 6,0% 5,0% 19,3%
b) 6 Meses 13,0% 19,0% 20,0% 25,0% 8,0% 24,0% 17,0% 18,0%
c) 1ano 78,0% 58,0% 49,0% 70,0% 36,0% 70,0% 78,0% 62,7%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100,00

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Conforme evidenciado na Tabela 4 acima, em média 62,7% dos estudantes, na
perspectiva de comprador, preferem postergar os resultados, visto que isso implica em uma
recompensa maior. Neste grupo, as alternativas de realizar ou esperar seis meses, tiveram
preferencias proximas, com leve superioridade para realizar agora. Apenas no cenario da
questdo 5 (Q5) que envolvia a aquisicdo de um casaco de Inverno, os estudantes preferiram em
sua maioria (56%) realizar o resultado agora. A Tabela 5 apresenta os resultados dos estudantes
na perspectiva de vendedor.

Tabela 5 - Resultados dos Estudantes na perspectiva de Vendedor

Escolha: Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Média
a) Agora 41% 88% 74% 70% 74% 56% 76% 68,4%
b) 6 Meses 17% 8% 20% 23% 18% 27% 4% 16,7%
c) 1ano 42% 4% 6% 7% 8% 17% 20% 14,9%
Total 100% 100% 100% 100% 100% | 100% | 100% 100%

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Os resultados da Tabela 5 mostram que os estudantes quando colocados na condicdo de
vendedor preferem esperar receber recompensas o0 mais rapido possivel, sendo que 68,4% optou
por antecipar os resultados. A exemplo do que aconteceu no cenario de comprador, porém em
ordem inversa, as alternativas de realizar os resultados em um ano agora foi levemente inferior
a de esperar 6 meses. Na situacao de vendedor ndo houve diferencas significativas em nenhum
dos cenarios, ou seja, em todos os estudantes preferiram antecipar os resultados.

Interessante notar a inversao de preferéncia dos estudantes quando se trata de assumir o
papel de comprador (62,7% prefere postergar) ou de vendedor (68,4% prefere realizar na hora).
Este comportamento, apesar de representar preferencias opostas, revela também os objetivos
opostos dos dois grupos. Enquanto o comprador busca os melhores precos o vendedor busca
realizar os resultados o mais rapido possivel. Sdo os dois lados da mesma moeda.

4.1.2 Preferencias dos profissionais nas perspectivas de comprador e vendedor

Aos 70 profissionais concursados em o6rgdo publico foram apresentadas as mesmas
perspectivas e cenarios que aos estudantes. Os resultados das suas manifestagdes de
preferencias podem ser verificados nas Tabelas 6 e 7.
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Tabela 6 - Preferéncias dos Profissionais na perspectiva de Comprador

Escolha: Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Total
a) Agora 22,0% 19,0% 25,0% 16,5% 61,0% 22,0% 14,0% 25,6%
b) 6 Meses 11,0% 14,0% 6,0% 16,5% 6,0% 25,0% 11,0% 12,8%
c) 1ano 67,0% 67,0% 69,0% 67,0% 33,0% 53,0% 75,0% 61,6%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Ao observar a Tabela 6, percebe-se que a exemplo do que ocorreu com os estudantes, 61,6%
dos profissionais compradores, também prefere postergar os resultados visando economias ou
vantagens maiores. Embora estes resultados sejam convergentes com os estudos anteriores,
Santos (2012) e Faveri (2017), bem como com a resposta dos estudantes (Tabela 4), se destaca
a questdo da amostra se tratar de profissionais concursados e bem remunerados
financeiramente, os quais mesmo contando com empregos que lhes oferecem estabilidade
optaram por postergar resultados e consequentes recompensas maiores. 1sso indica um nivel de
consciéncia deciséria mais proxima a racionalidade que busca sempre maximizacéo financeira.
A Tabela 7 apresenta os resultados dos profissionais na situacdo de vendedor, assim
como os estudantes os profissionais mudam suas preferencias pelo desconto intertemporal.

Tabela 7 - Preferéncias dos Profissionais na perspectiva de Vendedor

Escolha: Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Total
a) Agora 620% | 97,0% | 710% | 650% | 820% | 590% | 850% [ 744%
b) 6 Meses 9,0% 30% | 230% | 200% | 90% | 320%m | 90% | 150%
¢) 1 ano 290% | 0,0% 60% | 150% | 9,0% 9,0% 6,0% | 10,6%
Total 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Os resultados da Tabela 7 demonstram que os profissionais, quando colocados em
situacdo de vendedor, também preferem antecipar os resultados mesmo que isso represente um
resultado menor. A media de respostas por antecipar foi 74,4% um percentual bem acentuado
em relagéo as opcoes de esperar 1 ano (10,6%) e esperar 6 meses (15,0%).

Tais resultados apresentam-se em consonancia com os estudos de Felix e Scholten
(2012), que foram base para formulacdo da H1. Na pesquisa de Félix e Scholten (2012), os
autores identificaram que as pessoas preferem antecipar os ganhos, mesmo que isso implique
em uma recompensa financeira menor, em comparagdo a postergar os ganhos e receber uma
recompensa financeira maior. Dentre as raz0Ges para este comportamento, Thaler (2009);
Kahneman (2011) apontam a incerteza atrelada ao futuro como fator crucial.
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4.1.3 Influéncia das caracteristicas nas preferéncias
Na sequéncia parte-se para a analise das carateristicas dos decisores, como género e
idade, conforme tabelas 8 e 9.

Tabela 8 - Escolhas por Género dos Respondentes da Pesquisa e Resultados do Teste de U de Mann-Whitney

Resultado em o U de .p.
Grupos Percentual (%); M;o::kdo Mann- z Sig. Ho: P -Value > 0,05
a) B c) Whitney Ha: P - Value< 0,05
Masculino | 57,1 13,1 29,8 114,26
Q1 3276 -4,932 | 0,00 | (U=3276;P <0,05)

Feminino | 55,2 129 31,9 81,5

Masculino | 22,6 9,5 67,9 | 12597
Q2 o 1918 -8,515 | 0,00 | (U=1918;P <0,05)
Feminino | 38,8 129 483 | 65,33

Masculino | 23,8 13,1 63,1 114,43
Q3 o 3256 -4,62 0,00 (U=3256; P < 0,05)
Feminino | 36,2 21,6 42,2 81,26

Masculino | 33,3 20,2 46,4 120,03
Q4 o 2606 -6,655 0,00 (U=2606; P < 0,05)
Feminino | 44,0 23,3 32,8 73,52

Masculino | 17,9 9,5 72,6 105,93
Q5 4242 -1,922 0,04 (U=4242; P < 0,05)
Feminino | 24,1 12,1 63,8 93

Masculino | 33,3 27,4 39,3 115,17
Q6 o 3170 5,117 | 0,00 | (U=3170;P <0,05)
Feminino | 43,1 25,9 31,0 80,24

Masculino | 42,9 9,5 47,6 125,03
Q7 o 2026 -8,204 0,00 (U=2026; P < 0,05)
Feminino | 48,3 11,2 405 66,62

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Conforme pode-se perceber na Tabela 8 em destaque acima, que as mulheres
apresentaram mais equilibrio entre suas preferencias por realizar os resultados agora (41,4%)
ou dentro de um ano (41,5%). Por outro lado, os participantes do género masculino preferiram,
em sua maioria (52,4%) postergar os resultados em 1 ano, enquanto que 33,0% preferiu realiza-
los agora. Os achados de Santos (2012) também apresentaram a variavel género (os resultados
obtidos indicaram que as mulheres apresentam maior taxa de desconto do futuro, s&o mais
avessas ao risco, e mais propensas a orientacdo temporal do futuro).

A Tabela 8 também reforca as descobertas de Faveri (2017), o qual concluiu que 0s
descontos intertemporais variam de acordo com fatores individuais como o género. Os achados
mostram que o fator género influenciou significativamente em todos cenarios. Sendo que as
médias do género masculino foram maiores que os dos femininos em todos 0s cenarios.
Portando no que se refere ao fator “género” este exerce influéncia significativa na tomada de
decisdo, sendo que os homens preferem postergar resultados aguardando uma maior
recompensa no futuro. Diante disso, a presente pesquisa corrobora com os resultados de Faveri
(2017) e Santos (2012).
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A pesquisa realizada por Santos (2012) evidenciou ainda que o fator idade interfere nas
respostas (0s jovens apresentaram maior taxa de desconto do futuro, e maior propensao ao
tempo presente.) como as unicas que correlacionaram com diferencas na taxa de desconto do
futuro. Essa informacéo pode ser verificada na Tabela 9.

Tabela 9 - Influéncia da Idade dos Decisores em Tomada de Decisdo Intertemporal

Cenario Comprador Cenario Vendedor
Caracteristica
Tempo de Espera
Agora 6 meses 1 Ano Agora 6 meses 1 Ano
Idade

(%) (%) (%) (%) (%) (%)
18 - 25 anos 18,1 17,1 64,8 67,8 17,0 15,2
26 - 33 anos 31,4 18,6 50,0 89,3 3,6 7,1
34 - 41 anos 31,4 20,2 58,3 76,6 52 18,2
42 - 49 anos 19,1 7,9 73,0 75,0 25,0 0,0
50 - 58 anos 28,6 11,7 59,7 80,5 14,2 5,2
59 anos ou mais 14,3 7,1 78,6 57,1 26,5 16,3

Nota: Resultado em Percentual (%); Q= Questdo;
Fonte: Dados da Pesquisa

Conforme pode-se observar na Tabela 9, a maioria dos participantes da pesquisa prefere
esperar 1 ano para realizar os resultados ao invés de realiza-los agora ou em 6 meses. Mesmo
assim, houve uma diferenca de 13,8% pontos percentuais entre 0s mais jovens e as pessoas
acima de 59 anos. Isso esta alinhado com outros estudos que indicam que 0s jovens tém mais
pressa em realizar seus propositos.

Na perspectiva de vendedor, novamente percebe-se que todas as faixas etarias preferem
realizar os resultados agora ao invés de esperarem 6 meses ou 1 ano. Mesmo assim, novamente
pode-se perceber uma diferenca de 10,7% pontos percentuais entre 0s mais jovens e 0S mais
velhos, indicando que as pessoas mais jovens (18 a 25 anos) tendem a antecipar os resultados
mais do que as com mais idade.

Convém destacar também a faixa etaria dos 26 a 33 anos em que 50% dos respondentes
no cenario de comprador preferiram esperar 1 ano para realizar os resultados. Porém, quando
esta mesma faixa etaria é posicionada na condicdo de vendedora, 89,3% preferem realizar os
resultados agora. Na perspectiva de comprador, como ja observado nas tabelas 5 e 7, 0s
individuos tém preferéncia em esperar, ao passo que na de vendedor, preferem antecipar.

Desse modo, este estudo encontrou resultados semelhantes com o de Santos (2012), que
identificou em sua pesquisa que as caracteristicas dos decisores sdo um fator importante na
escolha de antecipar ou postergar os resultados intertemporais, o que confirma a hipotese H2 e
assim, contribui com a literatura.

A Tabela 10, tem por objetivo responder a hip6tese H3, a qual investiga se as pessoas
mais endividadas tendem a dar descontos maiores, ou seja, antecipar 0s ganhos, abrindo méo
de ganhos futuros maiores.
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Tabela 10 - Influéncia da Situacéo Financeira na Escolha Intertemporal

Escolhas a) Agora b) 6 meses ¢)lano
(%) Por situagdo (%) Por situacdo (%) Por situagdo T
- - - - - - otal
DESCI"i(;é.O Financeira Financeira Financeira
(%) do Total (%) do Total (%) do Total (%)Total
. . 38,8 16,3 449 100
Muito endividado (a)
1,4 0,6 1,6 3,5
. 32,3 12,7 55 100
Pouco endividado ()
4,4 17 75 13,6
. . . 38 19,1 42,9 100
Financeiramente equilibrado (a)
17,6 8,8 19,8 46,2
Financeiramente equilibrado (a) com 38,3 13,7 48 100
sobras 9,6 3,5 12,1 25,1
Financeiramente bem-sucedido (a), 42,9 118 45,3 100
com sobras, aplicacdes e investimentos 4,9 1,4 5,2 11,6
Resultados do Teste Kruskal Wallis comparacdo de médias
Cenarios Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7
Qui-quadrado 1,51 1,54 5,45 51 7,49 7,11 7,43
Significancia Sig*. 0,68 0,67 0,14 0,16 0,06 0,07 0,06

Nota: *p-value > 0,05
Fonte: Dados da Pesquisa

Na Tabela 10 encontram-se os resultados do questionamento ao respondente sobre sua
percepcao de situacao financeira. Como ja mencionado, 70 pessoas da amostra sao profissionais
que atuam na agéncia de fomento do estado de Santa Catarina, devidamente concursados, que
gozam de estabilidade financeira, tal fato pode explicar o resultado da Tabela 10 no que diz
respeito ao total de respondentes que se consideram financeiramente equilibrados, sendo que
este consistiu em 46,2% do total de respostas, seguido de financeiramente equilibrado com
sobras com 25,1%.

Além disso, colaborou para que apenas 3,5% se considerassem muito endividados.
Apesar da literatura indicar que pessoas endividadas optam por antecipar ganhos, nédo foi
possivel tal observacédo no presente estudo, visto que o percentual de respostas em antecipar ou
postergar ganhos ficou equilibrado, como pode ser percebido na Tabela 10.

Para testar as caracteristicas “situacdo financeiras” foram utilizados o teste de Kruskal
Wallis, o qual se trata de uma técnica apropriada para verificar a diferenca de médias entre
amostra agrupadas em trés ou mais grupos (Favero & Belfiore, 2017).

Os resultados apresentados na Tabela 10 demonstram que nenhuma destas
caracteristicas exerceu influéncia na preferéncia dos respondentes em antecipar ou postergar
resultados. Diante disso, os resultados desta pesquisa divergem dos pressupostos de Faveri
(2017), ndo confirmando assim a hipo6tese H3, de que pessoas mais endividadas tendem a dar
descontos maiores, preferindo antecipar os ganhos.
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4.2 Discusséo dos Resultados
4.2.1 Preferencia intertemporal geral

Foram distribuidos dois tipos de questionarios, sendo um na perspectiva de comprador
e outro na de vendedor, com sete cenarios cada. Os participantes tinham que optar pelo periodo
de espera para realizar o resultado desenhado nos cenérios. Aplicou-se 200 questionarios, sendo
100 para cada grupo. Os resultados gerais dos respondentes estdo demonstrados no Grafico 1.

Graéfico 1 - Preferéncia intertemporal geral por cenario

80,0 67,5
600 56,5 160 435
39 5 385 39,0 6.0
40,0 31,0 320 31,0 %, 4,5
21,5
18,

S I“ l I“ I i I I

(%) (%) (%) (%) (%) (%) (%) (%)

Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Total

ma) Agora =b)6 meses mc)lAno

Fonte: Dados da Pesquisa

Conforme pode-se observar no Grafico 1, o Total da amostra, ficou distribuido entre as
alternativas extremas de realizar os resultados Agora ou Postergar para realizar em um ano,
somando 83,9%. Deste total 37,9% optou pelo imediatismo ao passo que 46,1% optou por
postergar por um ano. Merece destaque a preferéncia dos respondentes pelas alternativas
extremas, sendo que postergar ganhos em médio prazo teve apenas 16,1% de respostas. 1ss0
indica o que Thaler (2009), Kahneman (2011) e Avila et al (2015) argumentam de que a
preferéncia pelo desconto intertemporal ndo é uma linha reta. Ou seja, ou a pessoa prefere
realizar o resultado imediatamente ou entdo, ja que precisa esperar, prefere esperar mais tempo
e receber mais.

4.2.2 Preferencia intertemporal por grupo de decisores

Quando analisados os resultados de todos os respondentes conjuntamente, obtém-se um
quadro geral das preferéncias dos envolvidos na pesquisa. Agora, no grafico 2, esta leitura sera
realizada por grupo de pessoas. Ou seja, sera fragmentada entre estudantes e profissionais e

ambos nas perspectivas de comprador e de vendedor.
Gréfico 2 - Preferencia intertemporal dos decisores por grupo

80,0% 62,7%  61.6% 68,4% 74,4%
60,0%
40,0% 25,6%
' 19,3% 9 0
20,0% ° 18.0% 1 89 I 16,7% 150% 14.9% 10 69
0,0% L] ||
agora 6 meses lano agora 6 meses 1ano
Comprador Vendedor

| Estudantes Profissionais

Fonte: Dados da Pesquisa
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Conforme pode-se observar no Grafico 2 em destaque, as preferencias por grupo
(estudantes ou profissionais) sdo bastante parecidas. Ou seja, nos dois grupos, quando estdo na
posicdo de comprador, preferem postergar os resultados, possivelmente visando resultados
maiores, e quando na de vendedor, preferem antecipar. Novamente, trata-se de pessoas nos dois
lados do balcdo.Porém, quando se analisa sob a perspectiva de comprador ou vendedor, ocorre
uma inversdo da preferéncia intertemporal. Ou seja, enquanto 0os compradores, em sua maioria
(62,7% dos estudantes e 61,6% dos profissionais) preferem postergar os resultados, os
compradores, (68,4% dos estudantes e 74,4% dos profissionais) preferem antecipa-los.

Isso indica um descompasso entre as preferéncias dos dois grupos pois, quando
colocados na condicdo de compradores as pessoas preferem postergar e quando séo vendedores,
preferem antecipar os resultados. Se bem compreendido e gerenciado, isso pode representar um
espaco e uma oportunidade para avancar na relagdo negocial entre compradores e vendedores
pois, quais seriam as razdes que 0s levam a ter estas preferencias?

5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa buscou analisar se as caracteristicas do decisor interferem nas suas
escolhas. Para tanto realizou um estudo junto a estudantes e profissionais, examinando a
influéncia das varidveis género, idade e percepcdo de salde financeira em suas preferencias
intertemporais, em situagdes de ganhos e de perdas. Os resultados mostraram que assim como
no estudo de Félix e Scholten (2012), tanto estudantes quanto profissionais, quando estavam na
perspectiva de comprador, preferiram esperar mais tempo para obter um resultado maior e,
guando estavam na perspectiva de vendedor, preferiram antecipa-los. Esta constatacdo pode
representar uma oportunidade interessante visto que, de certa forma, confirma a expectativa de
dois grupos que representam os dois lados da mesma moeda. Ou seja, como as situacdes eram
idénticas, financeiramente, mudando-se apenas a redacdo para adequa-la de comprador para
vendedor, é natural que ambos busquem o melhor resultado sob a sua perspectiva e, neste
sentido, enquanto para o comprador a melhor situacdo € a espera, para 0 vendedor, seria a
realizacdo imediata.

Quanto as caracteristicas, constatou-se que elas exercem uma influéncia, especialmente,
com relacdo a idade, género e situacdo financeira pessoal nas decisdes intertemporais, assim
como no estudo de Santos (2012), e Faveri (2017).Percebeu-se também que as influencias nas
preferencias ndo apresentaram comportamentos lineares e sim, diminuiram sua intensidade a
medida que o tempo de espera aumentava. Isso reforga a ideia da racionalidade limitada visto
que ha uma “briga” interna em todas as pessoas que, idealisticamente buscam sempre a melhor
solugéo, porém, realisticamente, sabem que ela ndo € possivel em funcdo da influéncia das suas
crengas, valores e caracteristicas pessoais moldadas pela experiéncia vivida.

Naturalmente, este estudo possui limitacdes diversas decorrentes de sua proposta e
enfoque. Dentre elas destacam-se a restricdo da validade dos achados ao grupo que participou
da pesquisa bem como as escolhas feitas para realizar a organizacgdo e analises diante de um
leque grande de possibilidades podendo, portanto, constituir-se objetos para pesquisas futuras.

Sugere-se ainda a realizacdo de estudos com enfoques especificos nos olhares para:
estudantes x profissionais de mercado; publico x privado; comprador x vendedor; etc, visando
lancar os mesmos olhares sobre diferentes publicos ou com diferentes abordagens e com
possibilidade de explora-los mais a fundo.
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