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RESUMO

A presente investigacdo teve por objetivo investigar se ¢ em que medida a ansiedade
influencia na tomada de decisdo em situagdes financeiras. Na sua elaboracdo, foram
consideradas duas perspectivas opostas. Na primeira, em consonancia com achados da
literatura internacional, assumiu-se que a ansiedade tem por objetivo implicito a reducdo de
incertezas ¢ a evitacao de riscos nas tarefas de tomada de decisdo, levando a decisdes menos
arriscadas do ponto de vista financeiro. Na segunda, mais alinhada a visdo difundida no senso
comum, ponderou-se que a ansiedade tenderia a evocar a impaciéncia € a procura por
gratificacdes imediatas, levando a decisdes financeiras mais imprevidentes e arriscadas.
Foram realizados trés estudos independentes e complementares com uma mesma amostra de
121 adultos brasileiros residentes no Brasil, com idades entre 18 e 65 anos, de ambos os
sexos. Todos foram submetidos a uma entrevista realizada por videoconferéncia para a
participagdo nos trés estudos. No Estudo 1, o objetivo era analisar a eficicia da inducdo
emocional da ansiedade, realizada de forma remota, em adultos brasileiros residentes nos
Brasil. Os participantes foram igualmente divididos em trés grupos, equivalentes em
quantidade de homens e mulheres, e submetidos as indugdes emocionais (Grupo 1: ansiedade;
Grupo 2: raiva; Grupo 3: neutra). Os resultados indicaram que as manipulagdes emocionais
surtiram o efeito desejado, modificando a percep¢ao do estado emocional dos participantes
antes e apos a intervencdo. J4 o Estudo 2 foi proposto com vistas a buscar evidéncias de
validade de um instrumento de tomada de decisdo construido pela proponente, composto por
quatro situagdes hipotéticas (Situagdo 1: garantia estendida; Situa¢do 2: caminhdo-pipa;
Situagdo 3: aposta; Situacao 4: investimento). Seus principais resultados indicaram que nao
houve comunalidade suficiente entre os itens para a formacdo de um fator, sinalizando que as
situacOes-problema ndo se constituiram como instrumento propriamente dito, conforme
pretendido. Nessa esteira, as situacdes de tomada de decisdo passaram a ser consideradas
individualmente, enquanto tarefas, e ndo mais como itens de um mesmo instrumento.
Finalmente, o Estudo 3 foi proposto com o objetivo de analisar os impactos da ansiedade nas
tomadas de decisdo financeiras na amostra investigada, integrando os achados dos Estudos 1 e
2. Os principais resultados do Estudo 3 indicaram que as indu¢des emocionais realizadas (G1:
ansiedade; Grupo 2: raiva; Grupo 3: neutra) ndo surtiram o efeito esperado nas tomadas de
decisdo nas situacdes S1 (garantia estendida), S2 (caminhdo-pipa) e S4 (investimento). De
forma contraria, na Situacdo 3 (aposta), houve efeito estatisticamente significativo, uma vez
que o grupo induzido com a ansiedade apresentou média mais elevada (M=2,67) em
comparagdo com os demais (raiva= 2,27; e neutro= 2,38) na tomada de decisdo. Assim,
constatou-se, na amostra investigada, que os participantes ansiosos tomaram decisdes mais
arriscadas do ponto de vista financeiro quando confrontados com a situacdo de aposta.
Embora pontuais, esses resultados sdo mais aderentes a visdo difundida no senso comum, que
associa a ansiedade a decisdes mais arriscadas do ponto de vista financeiro.

Palavras-chave: tomada de decisdo, emocgdes, ansiedade, situacdes financeiras.



ABSTRACT

The present investigation aimed to explore whether and to what extent anxiety influences
decision-making in financial situations. Two opposing perspectives were considered in its
development. The first, in line with findings from international literature, assumed that
anxiety’s implicit goal is to reduce uncertainty and avoid risks in decision-making tasks,
leading to less risky decisions from a financial standpoint. The second, more aligned with the
commonly held view, hypothesized that anxiety would evoke impatience and the search for
immediate gratification, resulting in more reckless and risky financial decisions. Three
independent and complementary studies were conducted with the same sample of 121
Brazilian adults living in Brazil, aged between 18 and 65, of both sexes. All participants
underwent an interview conducted via videoconference for participation in the three studies.
In Study 1, the goal was to analyze the effectiveness of remotely induced emotional anxiety in
Brazilian adults. Participants were equally divided into three groups, with equal numbers of
men and women, and subjected to emotional inductions (Group 1: anxiety; Group 2: anger;
Group 3: neutral). The results indicated that the emotional manipulations had the desired
effect, altering participants’ emotional state perceptions before and after the intervention.
Study 2 was designed to seek validity evidence for a decision-making instrument developed
by the researcher, consisting of four hypothetical situations (Situation 1: extended warranty;
Situation 2: water truck; Situation 3: betting; Situation 4: investment). Its main results
indicated that there was insufficient commonality between the items to form a single factor,
suggesting that the problem situations did not constitute an instrument as intended.
Consequently, the decision-making situations were considered individually as tasks rather
than items of the same instrument. Finally, Study 3 aimed to analyze the impact of anxiety on
financial decision-making within the investigated sample, integrating the findings of Studies 1
and 2. The main results of Study 3 indicated that the emotional inductions (G1: anxiety; G2:
anger; G3: neutral) did not have the expected effect on decision-making in situations S1
(extended warranty), S2 (water truck), and S4 (investment). Conversely, in Situation 3
(betting), there was a statistically significant effect, as the anxiety-induced group had a higher
average (M=2.67) compared to the others (anger=2.27; neutral=2.38) in decision-making.
Thus, it was found that, in the investigated sample, anxious participants made riskier financial
decisions when confronted with the betting situation. Although specific, these results are more
consistent with the commonly held view that associates anxiety with riskier financial
decisions.

Keywords: decision-making, emotions, anxiety, financial situations.
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INTRODUCAO

Pessoas decidem o tempo todo, diariamente. Até mesmo rejeitar as alternativas
conhecidas ¢ uma escolha. Costumeiramente, ja iniciam o dia decidindo se vdo atender aos
apelos do despertador para sair da cama naquele momento ou se irdo utilizar o recurso “cinco
minutos”, ou talvez um pouco mais, para dedicar um tempinho adicional ao sono. Ignorar
absolutamente o despertador também ¢ uma possibilidade. Depois, vem a decisdao de checar as
notificagdes no celular ou de aplicar o defox digital nas primeiras horas da manha. Talvez
dedicar um quarto de hora a meditagdo ou correr logo para o chuveiro antes que a coragem va
embora. Forrar ou ndo a cama, o que vestir, 0 que comer, ir de carro ou a pé, o que levar na
marmita... E ainda ndo faz nem duas horas que o dia comegou.

Em um mundo cada vez mais dinamico, complexo e¢ marcado por incertezas, tomar
decisdes ¢ algo que as pessoas fazem frequentemente, tenham ou ndo consciéncia disso
(Bartholomeyczik; Gusenbauer; Treffers, 2022). E dentre as inumeras decisdes mais ou
menos triviais que ocorrem ao longo de um dia, ha aquelas que se relacionam com o dinheiro.
De modo geral, as tomadas de decisdao financeiras representam um desafio importante para
muitas pessoas, pois demandam maior deliberagdo para serem realizadas. Idealmente, boas
escolhas dessa natureza envolvem planejamento, pesquisa, calculos relacionados a ganhos e
perdas, avaliacdo de riscos, percepcao acurada do contexto atual e boas apostas quanto aos
cenarios futuros. Entretanto, distanciando-se do ideal, nao ¢ raro encontrar pessoas que tomam
decisdes financeiras de forma imprevidente e ndo planejada, com impactos indesejaveis ao
bem-estar pessoal, familiar e, em uma maior escala, coletivo.

No cenario nacional, as mas escolhas financeiras de muitas pessoas conjugam-se em
um dado alarmante: o Brasil ¢ o pais dos endividados (Carranca, 2023). De acordo com a
Pesquisa de Endividamento e Inadimpléncia do Consumidor do ano passado (CNC, 2023),
77,8% das familias brasileiras apresentavam alguma divida em seu nome naquele ano,
adimplentes ou nao, com 87,2% apontando o cartdo de crédito como principal tipo de divida.
A mesma pesquisa apontou que a inadimpléncia atingiu niveis historicos em 2023, com
29,5% das familias com dividas em atraso e 12,1% das familias sem condi¢des de paga-las.
Mesmo tendo em vista que o endividamento ¢ um fenomeno complexo e multifatorial, que
envolve aspectos como, por exemplo, a renda per capita, os niveis de alfabetizagao financeira,
0 acesso ao crédito, as taxas de juros, a relagdo da pessoa com o dinheiro, tracos de

personalidade, dentre outros, hd um elemento que crescentemente tem se destacado nos
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debates sobre as tomadas de decisdo em situagdes financeiras: o papel das emocdes. E € sobre
este aspecto em especifico que a presente pesquisa ira se debrugar.

A visao de que razdo e emog¢ao competem entre si na mente humana hd muito tem
dominado o pensamento ocidental (Brosch et al., 2013; Damaésio, 1994), permanecendo ainda
hoje o questionamento sobre o papel benéfico ou deletério das emocgdes na qualidade da
tomada de decisdo em distintos contextos (Dorison et. al., 2020; Yang et al., 2020; Zhao et
al.,, 2016). Além disso, os fatores que influenciam o modo como as pessoas decidem em
situacdes emocionais permanecem pouco compreendidos (Charpentier et al., 2016) em virtude
das limitadas e, por vezes, dissonantes evidéncias empiricas encontradas na literatura
(Bartholomeyczik; Gusenbauer; Treffers, 2022).

Com as contribui¢des da Psicologia nas reflexdes sobre a tomada de decisdo, questdes
atinentes aos aspectos afetivos crescentemente tém assumido destaque, notadamente nos
Gltimos 40 anos. A medida que as ciéncias das emogdes avangam, no¢des consolidadas quanto
a sua natureza irracional, disruptiva e potencialmente capaz de minar a ordem social vao, aos
poucos, abrindo espago para um paradigma distinto (Kelter; Lerner, 2010) que reposiciona as
emog¢des como elementos intrinsecos e potencialmente benéficos nos processos decisorios
(Dorison et. al., 2020). Estudos empiricos sugerem que as emog¢des podem contribuir
positivamente na tomada de decisdo (Achar et al., 2016; Ferrer et al., 2015), funcionando
como um sistema que informa o individuo sobre aspectos relevantes do ambiente de forma
rapida e eficiente. Além disso, sugerem que as experiéncias emocionais envolvem um sistema
altamente sofisticado, que agrega aspectos fisiologicos a linguagem e as representacdes,
habilitando as pessoas a se adaptarem as mudangas no ambiente e nos diversos
relacionamentos sociais (Kelter; Lerner, 2010).

Nessa esteira, ha estudos que demonstram que emocdes como a gratidio podem
reduzir a impulsividade em tomadas de decisdo sob risco, favorecendo as decisdes de natureza
econdmica (Zhang; Chen; Ni, 2019). E outros que sinalizam que abordagens alternativas
podem ser adotadas para otimizar a influéncia das emog¢des nos julgamentos e tomadas de
decisdo, como o uso da arquitetura de escolha, a adocdo de estratégias para a regulacao
emocional e o uso de uma emogdo contraria para contrabalancear os efeitos indesejados de
uma dada emogao (Dorison et. al., 2020).

Entretanto, tal ponto de vista ndo ¢ undnime. Outras investigagdes apontam efeitos
potencialmente negativos das emogdes em processos decisorios, abordando-as em termos das
heuristicas e dos vieses (Santos, 2016; Santos; Barros, 2011), e da aversdao a incerteza

(Medeiros et al., 2017). Tais estudos frequentemente sdo ancorados nos pressupostos das
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Finangas Comportamentais, que consideram a influéncia de fatores psicologicos, cognitivos e
ambientais nas tomadas de decisio envolvendo dinheiro. E, alids, a visdo que mais
comumente tem sido divulgada por produtores de contetidos digitais na internet, alcangando
quantidades significativas de seguidores e contribuindo para a difusdo da ideia de que as
emocdes impactam de forma negativa nos processos decisorios relacionados ao dinheiro e que
sdo importantes responsaveis pelo descontrole financeiro.

No universo das emogdes que caracterizam a experiéncia humana, uma se destaca no
contexto das tomadas de decisao em situacOes financeiras: a ansiedade. Associada a
dificuldades na tomada de decisdo e a adog¢do de comportamentos voltados a evitacdo de
ameacgas quando em niveis patologicos (Bishop; Gagne, 2018; Grupe, 2017), a ansiedade ¢
uma emocao bastante presente nos tempos atuais. O interesse que ela desperta na sociedade
em geral pode ser constatado, por exemplo, pelo Google Trends, ferramenta online que
apresenta dados relacionados a popularidade de termos pesquisados no Google em um dado
periodo e regido do globo. O Google Trends indica um aumento expressivo na popularidade
do termo ‘ansiedade’ no mundo a partir de 2017 e picos recorrentes de popularidade desde
abril de 2021. Nas buscas, destacaram-se expressdes como ‘remédio para ansiedade’,
‘sintomas de crise de ansiedade’ e ‘ansiedade o que fazer’, sugerindo, dentre outras coisas,
que essa emog¢do tem sido particularmente associada a um transtorno mental, uma de suas
expressoes possiveis.

Na presente pesquisa, assume-se que a ansiedade ¢ uma emog¢do que antecipa
perspectivas de futuro em cendrios de incerteza, quando os resultados esperados sao
percebidos como potencialmente perigosos ou ameagadores. E que, por essas caracteristicas,
oportuniza a adogdo de comportamentos adaptativos voltados a redugdo das incertezas e dos
riscos (Barlow; Durand, 2012; Lenhardtk; Calvetti, 2017). Entretanto, esta investigacao
considera também que a ansiedade pode, em algumas circunstancias, tornar-se desadaptativa
ao atingir padrdes expressivos de ativagdo por periodo prolongado, impactando de forma
importante a funcionalidade, o bem-estar e a qualidade de vida. Nesses casos, ela passa a ser
considerada um transtorno mental, demandando acompanhamento psiquiatrico e psicoldgico
para a correta realizagdo de diagndstico, plano terapéutico e tratamento (Sadock; Sadock,
2007). Ou seja, para os fins desta investigagdo, a ansiedade ¢ uma emocao que, a depender de
sua intensidade, frequéncia e contexto, pode ser mais ou menos adaptativa, variando desde
uma expressao emocional que habilita a pessoa a antecipar-se de forma positiva as exigéncias
da vida até expressdes que dificultam ou inviabilizam comportamentos adaptativos

satisfatorios.
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Considerando o exposto, esta pesquisa tem por objetivo investigar se e em que medida
a ansiedade influencia na tomada de decisdo em situacées financeiras. Na sua elaboragao,
foram considerados dois raciocinios opostos. Por um lado, tem-se a perspectiva do afeto como
informac¢do (Raghunathan; Pham, 1999), segundo a qual a ansiedade tem por objetivo
implicito a redu¢do de incerteza e a evitacdo de riscos nas tarefas de tomada de decisdo.
Assim, por sua natureza orientada ao futuro, conduziria a deliberagdo e a aversdo ao risco,
levando a reducao da impaciéncia e dos vieses cognitivos e, por consequéncia, a decisoes
menos arriscadas no campo financeiro. Em sentido contrario, conforme visao mais difundida
pelo senso comum, considera-se que a ansiedade pode induzir a busca por gratificagdes
imediatas e a impaciéncia, em detrimento da espera por gratificagdes futuras mais vantajosas,
levando a decisdes mais imprevidentes no campo financeiro.

Nesta investigacdo, as situacdes financeiras dizem respeito ao contexto no qual as
tomadas de decisdo relacionadas ao dinheiro ocorrem. Sdo situagdes de incerteza em que a
pessoa € confrontada com problemas relacionados a melhor aplicacdo do seu dinheiro, quando
as probabilidades associadas aos resultados da escolha ndo sdo conhecidas de antemao e
quando existe a possibilidade de perder o valor investido ou de obter um ganho vantajoso a
depender de como os eventos venham a se desdobrar no futuro. O que se deseja investigar
com esse tipo de abordagem de tomada de decisdo ¢ como o decisor percebe e analisa as
informacdes e pondera os riscos inerentes a escolha em tela quando mobilizado pela
ansiedade. Nessa esteira, a pergunta que se deseja responder na presente investigagdo ¢ “quais
sdo os impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo financeiras?”.

Compreender os impactos da ansiedade no modo como as pessoas tomam decisdes,
sobretudo financeiras, ¢ um tema bastante relevante no cenario nacional. Isso porque o Brasil,
pais mais ansioso do mundo desde antes do Covid-19 (Who, 2017; Who, 2018), tem se
deparado com um aumento expressivo nos casos deste transtorno nos anos seguintes ao inicio
da pandemia, atingindo a prevaléncia de autopercepcdao da ansiedade de 26,8% no primeiro
trimestre de 2023 (Covitel, 2023). Tendo por base o quantitativo de pessoas na populagdo
brasileira divulgado no Censo 2022 (IBGE, 2023), esse percentual implica a existéncia de
algo em torno de 54,4 milhdes de brasileiros com sintomas ansiosos no pais. Dados tdo
expressivos revelam que a compreensdo das relagdes entre a ansiedade e a tomada de decisao
financeira por brasileiros residentes no Brasil ¢ um assunto com potencial para ajudar muitas
pessoas a decidirem melhor.

E aqui cabe registrar um ponto importante. Com impactos tdo profundos quanto

imprevisiveis na dinamica social, também as tomadas de decisdo relacionadas a presente tese
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precisaram ter em vista o contexto pandémico. A constru¢do da proposta de pesquisa, escrita
em 2021, ocorreu ora em meio a fases mais criticas e que demandaram maior rigor no
cumprimento do isolamento social, ora em periodos de reducao no nimero de infecgdes pelo
SARS-CoV-2 e de flexibilizagdo das regras de distanciamento. Nesse cenario de incertezas, a
coleta de dados on-line tornou-se a opcdo mais adequada para viabilizar a realizagdo desta
investigagdo com seguranga, trazendo consigo importantes implicacdes de ordem
metodologica.

Para alcancgar os objetivos propostos, foram realizados trés estudos independentes e
complementares, sendo cada um deles desenhado para atender a um objetivo especifico da
investigacdo. Primeiramente, tornou-se necessario buscar alternativas para a realizacdo da
inducdo emocional de forma remota com vistas a aumentar a probabilidade de que os
participantes estivessem mobilizados pela ansiedade no momento da tomada de decisao.
Como naquele momento ndo foram encontradas na literatura solu¢des aderentes aos
propositos aqui elencados, tornou-se necessaria a constru¢ao de uma metodologia para essa
finalidade para a presente investigacdo (tema explorado no Estudo 1). Em segundo lugar,
objetivava-se analisar como as pessoas tomam decisdes financeiras em contextos mais
semelhantes aqueles vivenciados na vida real, quando as probabilidades associadas as perdas
e aos ganhos ndo sdo conhecidas a priori e quando o decisor baseia-se na sua percepgao e nas
suas experiéncias prévias para analisar o contexto de incerteza e os riscos derivados, levando
em consideracdo aspectos outros que nao apenas os ganhos e as perdas financeiras
propriamente ditas. Aqui, assume-se que a percepcao do que ¢ ganho e do que ¢ perda varia
conforme o contexto e a avaliagdo pessoal, de modo que julgou-se importante criar um
instrumento capaz de captar certas nuances do processo de tomada de decisdo ndo encontradas
em instrumentos construidos por outros autores (assunto discutido no Estudo 2). E,
finalmente, com o objetivo de atender ao objetivo principal da investigacdo, o Estudo 3 foi
realizado para integrar os achados dos dois estudos anteriores, com vistas a elucidar os
impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo nas situagdes financeiras.

A tese ora apresentada estd estruturada em seis capitulos. No Capitulo 1 serdo
apresentados os aspectos tedricos relacionados a tomada de decisdo, contemplando uma
discussdo sobre a incorporagdo de conceitos psicologicos as teorias originalmente propostas
pelas ciéncias econdmicas em um processo que impulsionou uma nova compreensao da
racionalidade humana e do funcionamento cognitivo. Além disso, trara elementos teoricos
sobre a ansiedade, os principais estudos empiricos voltados a compreensao dos impactos das

emocdes na tomada de decisdo e uma andlise critica dos avangos e lacunas advindos da
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literatura especializada. Por fim, problematizara sobre o impacto do contexto e das emogdes
da proponente da pesquisa nas tomadas de decisdo relacionadas aos ajustes metodologicos
adotados na presente investigacdo, conforme sinalizado anteriormente.

No Capitulo 2 serdo detalhados os objetivos da investigacdo, bem como sua pergunta e
suas hipdteses. Trard também uma visdo geral sobre o design da pesquisa, abordada em sua
generalidade, e dara ao leitor um panorama sobre os passos adotados para o alcance dos seus
objetivos, alcangados por meio da realizacao de trés estudos independentes e complementares.

O Capitulo 3 apresentard o Estudo 1 - indug¢do da ansiedade. O mesmo teve por
objetivo analisar a eficdcia das indugdes emocionais realizadas na presente investigagdo, com
vistas a aumentar a probabilidade de que os participantes do estudo estivessem mobilizados
pela ansiedade durante a tomada de decisdo. Importante ter em vista que mesmo pessoas
ansiosas poderiam ndo demonstrar essa emoc¢do na ocasido do estudo, justificando a
necessidade desta etapa no planejamento experimental. Do ponto de vista estrutural, o
capitulo foi escrito como um artigo completo, incluindo tépicos relacionados ao método, aos
resultados e a discussao dos seus principais achados, bem como suas limitagdes e sugestoes
para investigagdes futuras.

O Capitulo 4 versara sobre o Estudo 2 - tomada de decisdo em situagoes financeiras:
o instrumento. O estudo foi desenvolvido com o objetivo de validar um instrumento de
tomada de decisdo em situacdes financeiras construido pela proponente da pesquisa, ancorado
nos pressupostos tedricos de Herbert Simon (1955, 1959, 1976, 1978a, 1978b, 1980, 1993)
acerca da importancia do contexto, da percep¢do e do processamento de informagdes pelo
decisor para a tomada de decisdo. Tanto quanto foi possivel saber, os instrumentos disponiveis
na literatura para avaliacdo da tomada de decisdo, como o lowa Gambling Task (Bechara et
al., 1994) e as provas de escolha utilizadas por Kahneman e Tversky (1979), ndo contemplam
aspectos situacionais tipicos de uma experiéncia no mundo real. Diferentemente destes
instrumentos, as escolhas realizadas no cotidiano raramente apresentam probabilidades
associadas aos resultados previamente conhecidas pelo decisor e a percep¢do quanto ao que
seja um resultado satisfatorio envolve aspectos que vao além da estrita perda ou ganho de
dinheiro. Nesse cendrio, optou-se pela constru¢do de um instrumento especificamente
pensado para esta investigacdo, sendo o Estudo 2 realizado com o objetivo de buscar
evidéncias de validade com base em sua estrutura interna. A escrita deste capitulo foi andloga
a do anterior do ponto de vista estrutural, replicando o mesmo tipo de organizagao em topicos.

O Capitulo 5 discorrera sobre o Estudo 3 - impactos da ansiedade na tomada de

decisdo em situacoes financeiras. Este capitulo volta-se especificamente a andlise dos
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impactos da ansiedade (emoc¢ao induzida no Estudo 1) nas tomadas de decisdo em situacdes
financeiras (Estudo 2) realizadas pelos participantes. Deste modo, € neste capitulo que o
objetivo geral da investigagdo serda contemplado, por meio da articulagdo dos achados dos
Estudos 1 ¢ 2.

Por fim, o Capitulo 6 - Consideragées Finais - explorara os resultados obtidos nos trés
estudos a luz das questdes de natureza teodrica, implicagdes para o contexto de uma educacao
financeira que considere os impactos das emog¢des nos processos decisorios, as limitagdes
desta tese e alguns aspectos que poderao ser explorados em investigacdes futuras.

Face ao exposto, inicia-se a apresentagdo dos aspectos tedricos acerca da tomada de

decisao.
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CAPITULO 1: Fundamentacio Teorica

Uma forma interessante de abordar um objetivo ¢ dividi-lo em partes. Pensando nisso,
e tendo em vista que o objetivo desta pesquisa € investigar como a ansiedade influencia na
tomada de decisdo em situagdes financeiras, a fundamentagdo tedrica serd desenvolvida em
torno de trés eixos: 1) tomada de decisdo; 2) as emocgdes ¢ a ansiedade nas tomadas de decisao
financeiras; e 3) como o assunto tem sido apreciado pela literatura especializada.

O primeiro eixo, referente a tomada de decisdo, situard o leitor quanto as principais
teorias acerca do tema, explorando a incorporacdao de conceitos psicologicos as teorias
econdmicas neocléssicas e, como consequéncia, a constru¢do de uma nova perspectiva sobre a
racionalidade humana e sobre seus impactos nas tomadas de decisdo relacionadas ao dinheiro.
Essa discussdo inicial servird como base para as reflexdes do segundo eixo, referente ao papel
das emogdes em geral, e da ansiedade em particular, nos processos decisorios. Para enriquecer
as reflexdes, serdo descritos estudos disponiveis na literatura e realizadas ponderagdes sobre
seus principais achados e limitagdes. Adicionalmente, serdo feitos comentarios quanto aos
impactos das emogdes e do contexto nas tomadas de decisdao relacionadas a construgdo da
presente pesquisa, cujas definicdes metodologicas ocorreram em meio a pandemia do

Coronavirus e as incertezas que caracterizaram o periodo.

1.1. Tomada de decisdo

No prefacio do livro Julgamento e Tomada de Decisao, Mattos (2018, p. 23) define a
tomada de decisdo como “[...] o processo cognitivo que resulta na selecdo de uma opgao entre
varias alternativas possiveis”. Considerando os estudos iniciais desta area do conhecimento,
que em um primeiro momento ndo incluiam contribui¢des da psicologia (Diacon, 2014),
chama atencdo o fato de a tomada de decisdo ter assumido o status de processo cognitivo,
crescentemente atraindo o interesse de psicologos, economistas e outros profissionais
estudiosos do comportamento ¢ do funcionamento da mente ¢ do cérebro humanos. E,
adicionalmente, ter ganho destaque na sociedade em geral por sua inser¢do nos contetdos
publicados por influenciadores digitais e pelos chamados “gurus das finangas”. Estes tém
contribuido para popularizar conceitos relacionados a tomada de decisdo financeira, como
racionalidade e viés cognitivo, bem como sobre o papel das emocdes nas decisdes envolvendo

o dinheiro.



23

Os primeiros modelos tedrico-metodologicos da tomada de decisdo, construidos com
base em axiomas da Matematica e da Economia, propunham um ser humano estritamente
racional. A racionalidade do homem econdmico era considerada pedra angular nos processos
decisorios, entdo explicados através de conceitos oriundos das teorias da probabilidade, da Lei
da Utilidade Marginal e da Teoria da Utilidade Esperada. Nessa perspectiva, a tomada de
decisdo era compreendida como o produto da busca pela maximizacao de resultados, sendo as
preferéncias de escolha definidas como resultado das relagdes entre todas as opgdes possiveis
e as utilidades atribuidas pelo individuo (Kluwe-Schiavon et al., 2018).

Um grande critico dessa concepcdo foi Herbert Simon [1916-2001], economista
estadunidense que se tornou notavel ao propor o conceito de racionalidade limitada (Simon,
1955) como alternativa ao consolidado conceito de racionalidade substantiva, amplamente
aceito a época. Segundo Sbicca (2014, p. 580), o conceito de racionalidade limitada impactou
profundamente as ciéncias econdomicas ao levantar “questdes de natureza filosodfica e
metodoldgica e tornou-se um marco para desenvolvimentos tedricos que buscam uma forma
alternativa para explicar comportamentos humanos observados”. A relevancia da producao
cientifica de Simon e o impacto de suas ideias para a compreensao dos processos decisorios
nas organizagdes renderam-lhe diversas premiagdes ao longo da vida, sendo a mais expressiva
a de Ciéncias Economicas em Memoria de Alfred Nobel de 1978.

Unindo elementos teéricos da Economia, da Psicologia e da Ciéncia da Computagdo
as evidéncias de investigacdes empiricas, a obra de Simon (1976) voltou-se a compreensao do
comportamento humano em contextos econdmicos, destacando as divergéncias entre os
aspectos normativos assumidos pela Economia classica, que dao conta daquilo que os homens
poderiam racionalmente fazer, em oposi¢do aos aspectos observaveis do seu comportamento,
apreendidos por meio da analise daquilo que ele efetivamente faz.

Para Simon (1959), muitos dos aspectos que julgava merecedores de revisdo nas
teorias classicas da Economia derivavam da visdo de sujeito por elas assumida: alguém
absolutamente racional e que decide com base em alternativas fixas e conhecidas, com
resultados igualmente conhecidos, tendo por alvo a maximizagao de resultados. Partindo
deste ponto e apoiando-se em nogdes da ciéncia psicoldgica, tais quais percep¢do e cognicao,
ele assumiu a tarefa de contribuir com uma nova perspectiva na qual o decisor fosse visto
como alguém que apreende a realidade de forma subjetiva e que faz inferéncias acerca dos
resultados de suas decisdes com base nas expectativas que nutre em relacao ao seu futuro

(Sbicca, 2014).
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A teoria de Simon ndo € sobre o ser humano irracional. Antes disso, ¢ uma abordagem
que se propde a situar a racionalidade humana em um contexto, retirando-a do ambiente
estéril preconizado pelas teorias econdmicas neocldssicas e posicionando-a em um cenario
que considera as restricdes pessoais do decisor, tais quais a sua capacidade computacional, a
sua percepcao do ambiente e o seu acesso as informagdes. E que, adicionalmente, assume as
limitagcdes impostas pelo proprio ambiente, como 0s aspectos sociais € o tempo disponivel
para analisar as alternativas e tomar uma decisdo. Como o autor asseverou, “os tomadores de
decisdo humanos s3o tdo racionais quanto suas limitadas capacidades de computagdo e as
informagdes incompletas permitem que sejam” (Simon, 1978b, p. 351, tradugdo nossa').

De acordo com Simon (1980), a tomada de decisdo ndo objetiva a maximizagao de
resultados e o alcance de metas pelo decisor, conforme defendido pelas teorias economicas
classicas. Ao invés disso, ¢ um processo que visa a satisfacdo, ou satisficing, daquele que
decide. Na descri¢cdo do satisficing, considerou que, se as alternativas ndo sdo apresentadas ao
decisor de antemao, ele tera de pesquisa-las e que enquanto busca por alternativas este decisor
deverd assumir referéncias em relacdo aos seus niveis de aspiracdo, definindo quao boa deve
ser uma alternativa para dar conta de suas aspiragdes naquele momento e naquele contexto. E
que, assim, seguird pesquisando até encontrar uma opc¢do que atenda aos seus critérios,
encerrando a pesquisa e escolhendo uma determinada alternativa.

Importante destacar que, para o autor, os niveis de aspiracdo do decisor se adaptam
dinamicamente, variando conforme suas experiéncias de modo que, se o ambiente
proporcionar ampla variedade de alternativas boas, as aspiragdes tenderdo a aumentar,
ocorrendo o contrario em ambientes hostis. Assim, no mundo real, permeado por
complexidades e limitagcdes cognitivas daquele que decide, encontrar uma solucao
suficientemente boa para algum problema ¢ o melhor a que se pode chegar. E mesmo a
concepgdo do que seja suficientemente bom pode variar entre pessoas ou até para uma mesma
pessoa em diferentes contextos (Simon, 1980).

Guiando-se por aquilo que as pessoas efetivamente fazem ao tomar decisdes, Simon
(1993) observou que elas analisavam os problemas a serem solucionados considerando uma
parcela das solugdes possiveis, e ndo todas, muito com base naquilo que elas relataram como
aspiracdes naquele momento. Ou seja, o mecanismo de determinacdo de pesquisa por

solucdes era realizado de modo a reduzir a complexidade dos problemas, baseando-se em

! Texto original: “[...] decision makers are as rational as their limited computational capabilities and their
incomplete information permit them to be [...]” (Simon, 1978b, p. 351)
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percepcoes, experiéncias prévias, dicas estocadas e conhecimentos associados, simplificando
o processo decisorio. A esses atalhos ou regras utilizados no processo de tomada de decisao
ele deu o nome de heuristicas.

Para Simon (1993), as heuristicas, em si mesmas, ndo sao um problema ou algo contra
o qual ¢ preciso lutar com todas as forcas para tomar boas decisdes. Ao invés disso, fazem
parte das adaptacdes do organismo diante de suas proprias caracteristicas e limitagdes e das
exigéncias ¢ complexidades do ambiente. Alids, para o autor, na maioria das vezes elas
servem ao propodsito de facilitar o processo de tomada de decisdo de forma econdmica e
eficiente. E isso por uma constatacdo facil de compreender: centenas de decisdes sdo tomadas
em um unico dia, sendo inviavel e pouco factivel concebé-las ocorrendo como um processo
demasiadamente complexo e oneroso para o sistema nervoso central, demandando altas cotas
de energia. Em determinadas situagcdes mais criticas, isso poderia inclusive custar a vida do
decisor.

Contemporaneos de Herbert Simon e também interessados na compreensao das
heuristicas nos processos de julgamento e de tomada de decisdo, os psicologos israelenses
Daniel Kahneman [1934-2024] ¢ Amos Tversky [1937-1996] trouxeram contribui¢des
significativas para a tomada de decisdo ao apresentarem uma critica bem fundamentada ao
modelo dominante a época - a Teoria da Utilidade Esperada. Fruto de uma bem sucedida
parceria profissional que durou mais de uma década, os estudos empiricos dos autores
comprovaram que as escolhas das pessoas em cenarios de incerteza sistematicamente
violavam os axiomas dessa teoria, como, por exemplo, ao expressarem preferéncias
inconsistentes quanto as probabilidades de ganhos financeiros e busca por riscos. Seus
achados forneceram insumos para a criacdo de um modelo alternativo de tomada de decisao
denominado Teoria dos Prospectos ou das Perspectivas, do inglés Prospect Theory
(Kahneman; Tversky, 1979), e para a proposi¢dao de principios que serviram de base para o
desenvolvimento da disciplina atualmente conhecida como Economia Comportamental.

Com o objetivo de desenvolver uma teoria psicologica que explicasse como as pessoas
tomam decisdes diante de apostas simples, as producdes dos autores e a revolugao que
causaram na compreensdo da racionalidade humana contribuiram fortemente para a
aproximagdo entre a Psicologia e as ciéncias do comportamento econdomico, levando Daniel
Kahneman a ser agraciado com o Prémio do Banco da Suécia para as Ciéncias Econdmicas
em Memoria de Alfred Nobel no ano de 2002, prémio que provavelmente teria dividido com

Amos Tversky se ele ndo tivesse falecido alguns anos antes (Kahneman, 2012).
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Os primeiros estudos de Kahneman e Tversky foram dedicados a investigacdo de
como as pessoas avaliam a probabilidade de um evento incerto ou o valor de uma quantidade
incerta em tarefas de julgamento. Tais estudos e reflexdes foram reunidos em um classico
artigo publicado na Revista Science no ano de 1974, no qual os autores concluiram que as
pessoas frequentemente confiam em um niimero limitado de principios heuristicos, ou atalhos
do pensamento intuitivo, que simplificam as operagdes de julgamento e que podem
ocasionalmente levar a vieses ou a erros (Tversky; Kahneman, 1974).

Um aspecto que muito contribuiu para o fortalecimento da abordagem que ficou
conhecida como “heuristicas e vieses” fora da Psicologia foi a inclusdo, na integra, das
questdes feitas pelos pesquisadores aos participantes durante a investigacao na redacao final
do artigo. Refletindo sobre isso muitos anos depois, Kahneman (2012) afirmou que essa
estratégia oportunizou ao leitor experimentar como o seu proprio pensamento poderia ser
sabotado por vieses cognitivos, servindo como uma demonstracdo de falhas em suas proprias
opinides e inclinando-o a questionar a racionalidade e a logica do pensamento humano de

forma mais contundente. Como, por exemplo, neste trecho:

Ao considerar a pergunta abaixo, por favor, suponha que Steve foi escolhido ao acaso de uma
amostra representativa - Um individuo foi descrito por outro como segue: Steve ¢ muito timido
e retraido, invariavelmente prestativo, mas com pouco interesse nas pessoas ou no mundo real.
De indole décil e organizada, tem necessidade de ordem e estrutura, e uma paixao pelo detalhe.

Ha maior probabilidade de Steve ser um bibliotecario ou um fazendeiro? (Kahneman, 2012, p.
13).

A partir deste mote, os autores questionaram como as pessoas avaliavam a
probabilidade de que Steve estivesse envolvido em uma ocupagdo especifica a partir de uma
lista de possibilidades (p. ex.: fazendeiro, vendedor, piloto de avido, bibliotecario ou médico).
E, adicionalmente, sondavam como elas classificavam essas profissdes da mais provavel para
a menos provavel. Enquanto faziam julgamentos, os participantes recebiam dos pesquisadores
informagdes a respeito do quantitativo de profissionais para cada ocupagao na cidade na qual
Steve residia, inclusive a de que havia 20 fazendeiros para cada bibliotecario naquela regido.

A partir de questdes como a acima descrita, Tversky e Kahneman (1974) puderam
observar o quanto fatos estatisticos sao facilmente ignorados pelas pessoas no julgamento de
uma situac¢do, e como elas atribuem a semelhanca indicios de probabilidade. Para a maioria
das pessoas confrontadas por essa questdo, a informagdo de que ha 20 fazendeiros para cada
bibliotecario na regido de Steve foi desconsiderada, sendo as semelhancas do personagem

com um bibliotecario estereotipado o critério basilar de suas avaliagcdes. A esse principio
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heuristico, usualmente utilizado quando as pessoas precisam avaliar o quanto um objeto ou
evento A ¢ representativo de uma classe ou de processo B, os autores deram o nome de
heuristica de representatividade.

Outra heuristica descrita pelos autores, de disponibilidade, ocorre quando uma pessoa
tenta estimar a probabilidade de um evento acontecer com base na facilidade com que eventos
semelhantes ocorridos no passado sdo puxados a mente, levando-a a crer que algo facilmente
lembrado devera ser também mais comum ou mais provavel (Tversky; Kahneman, 1974). Isso
pode ser observado, por exemplo, quando a queda de uma aeronave ¢ muito noticiada pelos
meios de comunicacdo, levando as pessoas a pensarem que a probabilidade de ocorrer
acidentes aéreos ¢ alta, mesmo que estatisticamente isso seja considerado bastante raro. Em
virtude dessa heuristica, muitos desistem de viajar de avido apos saberem de um acidente
aéreo, optando por viagens de carro ou de O6nibus, meios de transporte com estatisticas bem
mais expressivas em relacdo ao nimero de acidentes.

A terceira e ultima heuristica descrita pelos autores, denominada ancoragem, ¢
usualmente empregada em predicdes numéricas, quando as pessoas fazem estimativas
partindo de um valor inicial, ou ancora, que ¢ ajustado até se chegar a uma resposta final.
Pontos de partida diversos produzirdo diferentes estimativas, sendo estas enviesadas conforme
os valores iniciais (Tversky; Kahneman, 1974). A heuristica da ancoragem ¢ fortemente
explorada, por exemplo, na area de vendas durante periodos de liquidagdo, quando os antigos
precos costumam ser apresentados ao consumidor taxados com um risco, ao lado do novo
valor, com vistas a induzir a percep¢do de que adquirir o produto naquela ocasido ¢ uma boa
oportunidade considerando o antes versus o depois do valor cobrado.

A ocorréncia das heuristicas pode levar a especulacdes de que elas derivam de um
funcionamento falho ou inapropriado da mente. Entretanto, Tversky e Kahneman (1974) sao
partiddrios de uma visdo distinta: elas ocorrem quando se busca espontaneamente por uma
solugdo intuitiva para um problema justamente porque sdo altamente econdmicas € na maior
parte das vezes efetivas. No entanto, algumas vezes, elas podem levar a erros em julgamentos
e em tomadas de decisdo sob incerteza, os chamados vieses.

No livro Rdpido e Devagar: duas formas de pensar, Kahneman (2012, p. 17)
apresenta as heuristicas como “fontes de alternativas de julgamentos intuitivos e escolhas” e,
como tais, associadas ao funcionamento do chamado Sistema 1, que opera de modo réapido,
automatico, intuitivo, com pouco ou nenhum esfor¢o ¢ em estreita relagdo com a memoria
associativa. E nesse tipo de funcionamento que o cérebro realiza a maior parte de suas

atividades e, na maioria das vezes, o Sistema 1 atua de modo satisfatorio, minimizando
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esfor¢os e otimizando o desempenho cognitivo. Entretanto, diante de uma questio para a qual
ndo tem resposta (0 que geralmente ocorre em situagdes ndo familiares e sem associagdes
disponiveis), o funcionamento padrdo do Sistema 1 torna-se insuficiente, demandando um
processamento mais detalhado. E nesse cenério que o chamado Sistema 2 assume o comando,
realizando operacdes controladas que envolvem aten¢cdo e monitoramento de forma lenta,
onerosa e deliberada.

A colaboragdo entre os dois sistemas ¢ um tema explorado por Kahneman (2012, p.

29) ao longo de todo o livro, a exemplo do trecho abaixo:

O Sistema 1 gera continuamente sugestdes para o Sistema 2: impressoes, intuigdes, intengdes e
sentimentos. Se endossadas pelo Sistema 2, impressdes e intuigdes se tornam crengas, €
impulsos se tornam agdes voluntarias. Quando tudo funciona suavemente, o que acontece na
maior parte do tempo, o Sistema 2 adota as sugestdes do Sistema 1 com pouca ou nenhuma
modificacdo. [...] O Sistema 2 ¢ ativado quando se detecta um evento que viola o modelo do
mundo mantido pelo Sistema 1. Nesse mundo, abajures ndo pulam, gatos ndo latem e gorilas
nao atravessam quadras de basquete.

Tendo em vista a constante interacao do Sistema 1 com o Sistema 2, uma parceria bem
sucedida na maior parte do tempo, questiona-se: por que os vieses ocorrem? Kahneman
(2012) aponta que o Sistema 1 opera de modo automatico e constante, o que dificulta a
prevencao de erros no pensamento intuitivo. Nesse cendrio de operacdo ininterrupta, €
possivel que informagdes relevantes a percep¢ao de erros nao sejam detectadas pelo Sistema 2
ainda que estejam disponiveis, dado que isso implicaria um monitoramento acentuado e
constante pelo sistema oneroso. A esse respeito desse ideal de monitoramento constante pelo

Sistema 2 para dirimir a ocorréncia de erros, o autor argumenta:

Como um modo de viver sua vida, porém, vigilancia continua ndo necessariamente ¢ um bem,
e certamente ¢ algo impraticavel. Questionar constantemente nosso proprio pensamento seria
impossivelmente tedioso, e o Sistema 2 ¢ vagaroso e ineficiente demais para servir como um
substituto para o Sistema 1 na tomada de decisdes rotineiras. O melhor que podemos fazer ¢
um acordo: aprender a reconhecer situagdes em que os enganos sdo provaveis e se esforcar
mais para evitar enganos significativos quando ha muita coisa em jogo (Kahneman, 2012, p.
33).

Kahneman e Tversky (1974) enxergaram nas heuristicas e nos vieses instrumentos
poderosos para a compreensdo da mente humana, documentando e estudando os erros
sistematicos na opinido de pessoas comuns e, posteriormente, também de pesquisadores mais
experientes, para investigar como as pessoas pensam, julgam e decidem. Com esses estudos,
concluiram que os vieses sdo mais relacionados ao projeto da cognicdo humana do que a

distor¢des emocionais.
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Apods importantes realizagdes nas pesquisas sobre o julgamento, os autores mudaram o
foco de seus estudos para a tomada de decisdo sob risco e incerteza (Kahneman, 2012).
Decisoes sob incerteza sao aquelas cujas probabilidades associadas aos possiveis resultados
ndo sdo conhecidas de antemao e, portanto, ndo ¢ possivel prever com certeza qual sera o
resultado da escolha efetuada (Tonetto et al., 2006). Isso ocorre, por exemplo, quando um
investidor precisa optar pela compra ou pela venda de agdes de uma empresa sem ter certeza
do comportamento do mercado dali para frente ou quando uma companhia decide langar um
novo produto, sem ter certeza quanto a receptividade dos consumidores.

As escolhas sob risco, por outro lado, acontecem quando as probabilidades associadas
aos resultados sdo conhecidas de antemao pelo decisor (Tonetto et al., 2006). Sao exemplos a
decisdao de um médico quanto a melhor conduta para o tratamento de uma doenca de curso
conhecido com base em estatisticas das chances de sucesso de distintas terapéuticas ou a
decisdo de um agricultor quanto a melhor época do ano plantar com base nas previsdes de
chuva para a sua regido. Apesar de restarem porgdes de incerteza, em ambos 0s casos €
possivel fazer analises mais precisas dos riscos envolvidos e tomar decisdes com base nelas.

Segundo Kahneman e Tversky (1979), decisdes sob risco podem ser vistas como uma
escolha entre probabilidades ou apostas. Para investigar empiricamente como as pessoas
decidem sob risco, os autores realizaram diversos estudos nos quais os participantes,
geralmente estudantes universitarios, eram solicitados a responder questdes de apostas
simples, do tipo loteria, na qual tanto os ganhos quanto as probabilidades associadas eram

fornecidas a priori, como no exemplo a seguir:

Quadro 1 - Exemplo de situagdo de tomada de decisdo utilizada por Kahneman e Tversky.

Qual das opgdes abaixo voce prefere? A ou B?
A: 50% de chance de ganhar 1.000% e 50% de chance de ndo ganhar nada.

B: 450 com certeza.

Fonte: adaptado de Kahneman e Tversky (1979, p. 264)

Ao analisar como as pessoas respondiam a questdes semelhantes a esta, Kahneman e
Tversky (1979) observaram algumas tendéncias. A primeira delas, rotulada como efeito
certeza, refere-se a uma inclinagdo particular a subestimar resultados meramente provaveis

em compara¢do com resultados certos. Na pratica, esse efeito ajuda a explicar porque diante

2 Os valores dos prémios referem-se 4 moeda israelense.
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da possibilidade de ganho as pessoas demonstram aversao ao risco, preferindo o ganho certo a
um outro ganho maior apenas provavel. E, por outro lado, porque diante de possiveis perdas
as pessoas tendem a demonstrar comportamentos de propensao ao risco, dado que preferem
uma perda maior que seja somente provavel a uma perda certa, ainda que menor.

Outro efeito observado pelos autores foi chamado efeito de reflexdo, por indicar
preferéncias opostas nas respostas das pessoas diante de situacdes de perdas e de ganhos
envolvendo os mesmos valores, como um reflexo de espelho. Ou, em outras palavras, ao
tomarem decisdes relacionadas a possibilidade de ganhos, as pessoas geralmente se
comportam de modo a evitar o risco. E quando as perdas estdo em jogo, se comportam de
modo a procurar por riscos. Por exemplo, quando questionadas sobre sua preferéncia ante o
cenario de ter 80% de chance de ganhar 4.000 ou 100% de chance de ganhar 3.000, 80% dos
participantes indicaram a segunda opcao. E, em direcdo contraria, quando questionadas sobre
ter 80% de chance de perder 4.000 ou 100% de chance de perder 3.000, 92% dos participantes
ficaram com a primeira op¢ao.

Finalmente, Kahneman e Tversky (1979) relataram ainda o efeito de isolamento, que
ocorre quando as pessoas descartam componentes compartilhados pelas alternativas em
andlise e focam nos componentes que as distinguem. Essa forma de comparacdo entre
alternativas pode gerar distintos arranjos a depender de como o0s componentes sejam
selecionados como comuns ou distintos, podendo levar a preferéncias inconsistentes a
depender do modo como o cenario ¢ estruturado.

Nas obras de Kahneman e Tversky (1979; Tversky; Kahneman, 1974), as heuristicas
investigadas, apesar de muito uteis na explicacdo de julgamentos relacionados a
probabilidade, nao foram suficientes para explicar algumas tomadas de decisao quanto a
investimentos financeiros. O proprio Kahneman (2012, p. 18) ponderou mais tarde que um
avango importante nas reflexdes sobre o assunto foi a introdu¢do do componente emocional
na compreensdo de julgamentos e escolhas intuitivos, as chamadas heuristicas afetivas,
pautadas em sentimentos e resultantes de pouca deliberagao.

As heuristicas afetivas e as emocdes, embora relacionadas, ndo sdo exatamente a
mesma coisa. As primeiras sdo atalhos mentais ou regras praticas que as pessoas usam para
tomar decisdes de forma rapida, muitas vezes balizadas por emogdes ou sentimentos. Assim,
as heuristicas afetivas sdo estratégias cognitivas que incorporam aspectos emocionais para
simplificar a tomada de decisdo. A ocorréncia da heuristica da disponibilidade, por exemplo,
pode ser influenciada por aspectos emocionais, uma vez que eventos emocionalmente

carregados tendem a ser mais facilmente recuperados pela memoria.
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Por outro lado, as emocdes sdo respostas psicologicas complexas a estimulos que
envolvem componentes fisioldgicos, cognitivos e comportamentais. As emogdes podem
influenciar a forma como percebemos e interpretamos informagdes (Johnson; Tversky, 1983;
Lerner et al., 2015), o que, por sua vez, pode afetar o uso de heuristicas afetivas na tomada de
decisdes. Nesse sentido, as emocdes sdao respostas emocionais mais amplas e complexas a
estimulos e que podem influenciar as heuristicas.

As relagdes entre as emocgdes incidentais’ e a tomada de decisio foram
convincentemente demonstradas por Johnson e Tversky (1983). Neste estudo pioneiro, os
autores pediram que os participantes lessem noticias de jornal elaboradas com o objetivo de
evocar emocgdes positivas e negativas. Apos essa inducdo emocional, os participantes foram
solicitados a realizar julgamentos quanto a frequéncia de fatalidades para varias causas
potenciais de morte. Os resultados indicaram que aqueles induzidos com emog¢des negativas
realizaram julgamentos mais pessimistas do que aqueles induzidos com emogdes positivas.
Em virtude desses achados, tal estudo tornou-se uma referéncia na demonstracao empirica das
emocgdes incidentais na percep¢ao de risco, demonstrando laboratorialmente os efeitos das
heuristicas afetivas na tomada de decisao.

Além de Herbert Simon, Amos Tversky e Daniel Kahneman, outros pesquisadores
destacam-se no cendrio cientifico por investigar sobre a tomada de decisdo. Dentre eles,
cita-se Richard Thaler, estudioso da Economia Comportamental que propds o conceito de
“nudge”, ou “empurraozinho”, para explicar como mudangas no ambiente podem influenciar
decisdes de forma previsivel (Thaler; Sunstein, 2008). E Gerd Gigerenzer, reconhecido por
suas pesquisas sobre o papel adaptativo das heuristicas (Gigerenzer; Todd, 1999) e sobre a
racionalidade ecoldgica, que examina como as pessoas tomam decisdes eficazes em contextos
de incerteza (Streck, 2014). Entretanto, considerando os propositos da presente investigagao,
acredita-se que as referéncias j4 abordadas tenham contribuido de modo significativo e
suficiente para a compreensao do assunto, restando agora avancar em dire¢do aos aspectos
emocionais nas tomadas de decisao.

Em resumo, esta secdo do texto procurou apresentar brevemente o desenvolvimento
dos primeiros modelos tedrico-metodologicos da tomada de decisdo, orientados por uma
perspectiva de homem racional. Além disso, explorou a paulatina insercdo de conceitos

psicoldgicos na compreensao dos processos decisorios, que passaram a considerar elementos

> Emogdes incidentais sdo aquelas que, oriundas de um outro contexto, podem influenciar as decisdes da pessoa
em situagdes posteriores nao relacionadas a originalmente disparadora da emocdo (Bartholomeyczik;
Gusenbauer; Treffers, 2022; Lerner; Keltner, 2000; Lerner; Han; Keltner, 2007; Yang et al., 2020).
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como a percep¢do, a atenc¢do, a relacdo do individuo com o ambiente, as heuristicas e os
vieses. Nesse desenrolar, o papel das emogdes na tomada de decisdo foi gradualmente
despertando o interesse de estudiosos do comportamento humano, passando a compor
agendas de pesquisas e oportunizando uma mudanga de perspectiva quanto a racionalidade

humana. O papel das emogdes na tomada de decisdo ¢ o tema da proxima se¢ao.

1.2. O papel das emogdes na tomada de decisao

Por muito tempo, as emogdes foram desvalorizadas enquanto fenomeno cientifico por
serem consideradas irracionais, disfuncionais e disruptivas, permanecendo circunscritas ao
campo de interesse da filosofia. Nas investigacdes e pressupostos da Psicologia académica,
até a década de 1960, e notadamente durante o apogeu do behaviorismo e do positivismo
logico, os aspectos emocionais da experiéncia humana foram postos de lado. Isso devido a sua
suposta subjetividade e dificil apreensdo por meio do corpus conceitual entdo dominante,
estruturado em torno da diade simplificadora de estimulo-resposta (Lazarus, 1991).

Considerando especificamente os estudos cientificos sobre a tomada de decisdo,
observa-se que até os anos 70 do século passado o papel das emog¢des ndo se constituia como
objeto de interesse. Mesmo psicologos criticos da Teoria da Utilidade Esperada, como Daniel
Kahneman e Amos Tversky, focaram seus trabalhos na compreensao de processos cognitivos
(Lerner et al., 2015), abordando as emogdes apenas tangencialmente ao tratar das heuristicas
afetivas e dos vieses que delas derivavam (Kahneman, 2012).

Na década de 90, os estudos pioneiros do neurocientista Anténio Damasio (1994)
evidenciaram que danos ou disfungdes cerebrais em areas responsaveis pelo processamento
emocional poderiam levar a déficits na capacidade de tomar decisdes eficazes, mesmo em
individuos que aparentavam ter outras fungdes cognitivas preservadas. Partindo de
interessantes reflexdes sobre o tragico e famoso incidente que acometeu Phineas Gage®, suas
pesquisas demonstraram que a auséncia de emogdes e sentimentos poderia ser prejudicial a
racionalidade, desafiando as concepg¢des ha muito difundidas no Ocidente.

De acordo com o autor, para além das fun¢des associadas a sobrevivéncia da espécie

humana, as emocdes podem atuar como um mecanismo bdsico para as tomadas de decisdo

* Phineas Gage foi um operario americano que em 1848 teve seu cérebro atravessado por uma barra de ferro de
1.5m durante um acidente de trabalho com explosivos. Apesar da gravidade da lesdo, permaneceu consciente e
apto a caminhar, conseguindo sobreviver aparentemente sem sequelas. Entretanto, nas semanas seguintes ao fato,
passou a apresentar uma série de alteragdes em suas habilidades de intera¢do social, funcionamento emocional e
também em sua personalidade. Seu caso clinico tornou-se um dos mais célebres das neurociéncias, evidenciando
os impactos de lesdes nas areas frontais do cérebro (Damasio, 1994).
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que ndo envolvem consideragdes deliberadas de fatos, opgdes, resultados e regras logicas. E,
mesmo em processos majoritariamente racionais, as emog¢des podem contribuir ao serem
associadas a um acontecimento especifico. Quando este se repete, a emocao a ele associada ¢
rememorada, fornecendo importantes informagdes ao organismo, seja de modo consciente ou
inconsciente. Nas palavras de Damasio (1998, p. 86, tradugdo nossa’), [...] deve-se notar que,
além da sobrevivéncia, o impacto das emog¢des no processo de raciocinio afeta a qualidade da
sobrevivéncia e pode ajudar a orientar o processo criativo que melhor caracteriza a mente
humana”.

As contribui¢des de Damasio ajudaram a impulsionar o interesse cientifico na
compreensdo do papel exercido pelas emogdes nos processos cognitivos, notadamente
naqueles relacionados a tomada de decisdo. Esse aumento desse interesse foi constatado pela
analise critica realizada por Lerner et al. (2015), que apontou um crescente numero de
publicagdes concernentes ao tema entre 2004 e 2011. Entretanto, os textos publicados nesta
época indicavam que o campo de conhecimento encontrava-se ainda em desenvolvimento, por
voltarem-se primordialmente a questdes basilares como, por exemplo, “as emocgdes
influenciam a tomada de decisdao?”. Naquele momento, as emogdes eram comumente
investigadas de acordo com sua valéncia, positiva ou negativa (Lerner; Keltner, 2000, 2001),
havia relativa homogeneidade metodoldgica, poucas conclusdes definitivas e poucas teorias
concorrentes. No computo geral, elucidavam que as emocgdes sao influenciadoras poderosas,
previsiveis e abrangentes na tomada de decisao (Lerner et. al., 2015).

Neste movimento cientifico pela compreensdo do papel das emogdes nas tomadas de
decisdo, observam-se atualmente distintos dominios de pesquisa que, por sua vez, enfatizam
aspectos especificos do fendmeno. No campo das neurociéncias e da neurobiologia, por
exemplo, citam-se os estudos sobre as estruturas cerebrais relacionadas ao processo decisorio
(Bechara; Damasio; Damasio, 2000; Damasio, 1997; Phelps; Lempert; Sokol-Hessner, 2014)
e sobre a influéncia de varidveis como a excitagdo fisioloégica das emogdes nas tomadas de
decisdao (Feldman Hall et al., 2016). No campo das Finangas Comportamentais, sob inspiragao
da Teoria das Perspectivas (Kahneman; Tversky, 1979), os aspectos emocionais das tomadas
de decisdo tém sido abordados em termos das heuristicas e dos vieses, a exemplo do estudo
realizado por Baldo de Faveri e Knupp (2018) e por Rogers, Favato e Securato (2008). Ja na

area da cogni¢do, sdo encontradas investigacdes que fundamentam-se nas tendéncias de

> Texto original: “But it should be noted that beyond survival the impact of emotion in the process of reason
affects the quality of survival and can help guide the creative process that best characterizes the human mind”
(Damasio, 1998, p. 86).
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avaliacdo de cada emogdo e seus impactos nos julgamentos e tomadas de decisdo em distintos
contextos (Brosch et al., 2013; Cavanaugh et al., 2007; Ferrer et al., 2015). E neste ultimo
campo que a presente investigacao se situa.

De acordo com Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022), a diversidade de
visdes e abordagens acerca do papel das emogdes em tomadas de decisdo ajuda a explicar a
ocorréncia de achados empiricos fragmentados, dispersos e, por vezes, contraditorios. Por
exemplo, a investigagdo de Raghunathan e Pham (1999) demonstram um efeito negativo do
medo sobre a disposicdo para assumir riscos, enquanto os estudos de Yuen e Lee (2003)
sugerem o oposto. Em paralelo, estudos de Lerner e Keltner (2000, 2001) evidenciam que
emocdes associadas a avaliagdo de incerteza, como o medo e a surpresa, reduzem a
preferéncia por opgdes arriscadas, enquanto que lyilikci e Amado (2017) argumentam que a
incerteza conduz a decisdes mais arriscadas em tarefas sequenciais de tomada de decisao.

Resultados antagdnicos como os acima descritos motivaram Bartholomeyczik,
Gusenbauer e Treffers (2022) a realizar uma revisdo sistematica usando uma meta-analise
acerca das evidéncias experimentais relacionadas a influéncia das emocgdes incidentais nas
tomadas de decisdo sob risco e incerteza. Neste ponto, algumas definigdes tornam-se
necessarias para um maior entendimento quanto aos termos utilizados.

A primeira definicdo versa sobre as emog¢des incidentais, que sdo aquelas que, embora
nao relacionadas ao julgamento ou decisdo em curso, sdo capazes de influencia-los
(Bartholomeyczik; Gusenbauer; Treffers, 2022; Lerner; Keltner, 2000; Lerner; Han; Keltner,
2007; Yang et al., 2020). Assim sendo, elas “sdo meras sombras do passado” (Lerner; Han;
Keltner, 2007, p. 184, tradugdo nossa) que atuam, por exemplo, quando as emog¢des sentidas
por um motorista durante o horario de transito intenso acabam influenciando o seu
comportamento em um contexto posterior, nao relacionado aquele disparador da emocao.

Outra definicdo a que se deseja dar destaque refere-se as emogdes integrais. Sao
aquelas efetivamente associadas ao julgamento ou decisdo em curso, emergindo como
consequéncia daquele contexto especifico (Lerner; Han; Keltner, 2007). Um exemplo ¢ a
raiva experimentada por alguém diante de uma situagdo de injustica. Tal emogao podera
contribuir para a ado¢do de medidas de enfrentamento necessarias e pertinentes, sendo
adequada e potencialmente benéfica ao momento.

Também ¢ importante atentar para os termos ‘risco’ e ‘incerteza’, os quais guardam
particularidades importantes de serem elucidadas. Tomadas de decisdo sob risco referem-se a
situagdes nas quais alguém deve decidir entre opg¢des sabidamente distintas quanto as

probabilidades associadas a cada possivel resultado. Ja as decisdes sob incerteza referem-se a
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situacdes nas quais tais probabilidades sdo desconhecidas ou inacessiveis para o decisor (De
Groot; Thurik, 2018; Wake; Wormwood; Satpute, 2020).

Tendo em vista a diversidade dos embasamentos tedricos que caracterizam as
investigagdes acerca da tomada de decisdo, Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022)
recomendam cautela quanto a generalizagdo de achados referentes as tomadas de decisdo em
geral para aquelas que ocorrem, por exemplo, sob o arranjo de risco e incerteza. Para os
autores, ¢ imperioso analisar previamente o enquadramento adotado na pesquisa, tais quais o
tipo de emocao investigada (se incidental ou integral, se estados afetivos em geral ou emog¢des
discretas), as caracteristicas da populagdo investigada (sexo, faixa etaria, escolaridade, etc.), o
tipo de prova de tomada de decisdo utilizado, os resultados associados as escolhas (p. ex.:
havera perdas e ganhos? Havera perdas financeiras reais ou hipotéticas?). Somente com esse
arranjo de pesquisa claramente compreendido serd possivel analisar os resultados encontrados
com a clareza necessaria.

Com essas consideragdes em mente, Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022)
conduziram uma pesquisa com o objetivo de investigar como as emogoes incidentais afetam
as preferéncias por risco e incerteza nas tomadas de decisdo. Para isso, conduziram uma
revisdo sistematica, localizando inicialmente 1.179 artigos em plataformas digitais por meio
de palavras-chave. Os critérios de inclusdo foram: a) tratar-se de estudo sobre tomadas de
decisdo em cenarios de risco e incerteza; b) realizar indugdo emocional antes da prova de
escolha; e ¢) aplicar inducao de uma emocao especifica, e nao de estados afetivos positivos ou
negativos, por exemplo. Como somente 21 artigos atenderam aos critérios elencados, os
autores procederam a novas buscas nas referéncias bibliograficas destas pesquisas
inicialmente selecionadas. Deste modo, encontraram outros sete artigos, compondo os 28
utilizados na meta-analise.

Ancorados em achados empiricos da literatura especializada, os autores elencaram
algumas hipoteses e as submeteram a prova por meio da meta-analise. Cada uma das
hipdteses foi analisada com testes estatisticos especificos, sendo confirmada ou rejeitada

conforme indicado na Tabela 1.



Tabela 1 - Hipoteses e resultados da meta-analise realizada por

Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022).

Hipdteses principais

Hipoteses derivadas

Resultados da
meta-analise

H1. Emogdes incidentais
positivas aumentam a
preferéncia por opgdes
arriscadas e incertas em
tomadas de decisdo sob
risco e incerteza.

Hipdtese rejeitada

H2. Emogoes incidentais
negativas causalmente
afetam a tomada de
decisdo sob risco e
incerteza dependendo das
suas dimensdes de
avaliagdo caracteristicas.

H2a. O medo reduz a
preferéncia por opgdes por
risco e incerteza.

Hipotese rejeitada

H2b. A raiva aumenta a
preferéncia por opgdes por
risco e incerteza.

Hipotese confirmada.
A raiva
experimentalmente
induzida aumenta
preferéncias por
opgoes de risco e
incerteza quando
comparada ao estado
neutro. Tal efeito foi
pequeno a moderado e
estatisticamente
significativo.

H2c. A tristeza aumenta a
preferéncia por opgdes por
risco e incerteza.

Hipotese rejeitada

H3. O enquadramento das
opgdes de escolha divide

H3a. O efeito causal de
emocoes incidentais nas
tomadas de decisdo sob
risco e incerteza diferem
entre decisdes com opgdes
de enquadramento de
ganho ou de perda.

Hipotese rejeitada

H3b. O efeito causal de
emocodes incidentais nas
tomadas de decisdo sob
risco e incerteza diferem
entre decisdes envolvendo

Hipotese rejeitada

36
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as evidéncias empiricas risco e decisoes
em dois subgrupos, a envolvendo incerteza.
depender do uso de

escolhas do tlpO ‘ganhos’ H3c. O efeito causal de
ou ‘perdas’. emocoes incidentais nas Hipotese rejeitada

tomadas de decisdo sob
risco e incerteza diferem
entre cenarios com € sem a
presenga de outras pessoas.

H3d. O efeito causal de Hipdtese rejeitada
emocodes incidentais nas

tomadas de decisao sob

risco e incerteza ¢ maior

para consequéncias

financeiras reais do que

para as hipotéticas.

Fonte: Adaptado de Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022).

Conforme a Tabela 1 demonstra, os autores encontraram que a raiva aumenta a
preferéncia por opgdes arriscadas e incertas, ndo ocorrendo 0 mesmo para outras emogdes
incidentais negativas, como a tristeza € o medo, e para as emogdes positivas. Em paralelo, as
variaveis enquadramento, tipo de decisdo, presenca de outras pessoas e consequéncias
financeiras reais ou ficticias ndo revelaram efeitos moderadores significativos nas tomadas de
decisdo sob risco e incerteza. Tais achados fortalecem a concep¢do das dimensdes de
avaliacdo cognitiva adotada pelo Appraisal Tendency Framework (tema da proxima secao),
abordagem proposta por Jennifer Lerner e colaboradores, segundo a qual emogdes de mesma
valéncia - no caso, negativa - podem impactar de modos distintos as tomadas de decisao
(Lerner; Keltner, 2000, 2001).

Refletindo sobre os resultados encontrados por meio da meta-andlise,
Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022) ponderaram sobre a importancia de
compreender a influéncia de outros fatores afetivos nas tomadas de decisdo sob risco e
incerteza, sugerindo como caminho possivel a abordagem as diferengas individuais.
Corroborando essa visdo, Lerner, Han e Keltner (2007) chamam atencao para o fato de que a
motivagdo do consumidor para abordar ou evitar emog¢des em geral pode influenciar o
tamanho do impacto de experi€ncias emocionais em suas tomadas de decisao.

Em consonancia com os achados de Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022), a
importancia da raiva nos estudos sobre os impactos emocionais em tomadas de decisdo ja

havia sido sinalizada por Lerner e Tiedens (2006). As autoras evidenciam trés aspectos
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importantes. Primeiramente, o fato de a raiva ser uma das emogdes mais comumente sentidas
pelas pessoas. Depois, a sua forte capacidade de capturar a atencdo, atuando frequentemente
como uma pista em julgamentos. E, finalmente, a facilidade com que pode ser transferida de
uma situagdo passada para o momento presente, influenciando julgamentos e decisdes
normativamente nao relacionados ao fato motivador da emogao.

Entretanto, a literatura também conta com estudos que chegaram a conclusoes
distintas das apontadas por Bartholomeyczik, Gusenbauer e Treffers (2022). Alguns
encontraram que o medo aumenta o pessimismo em relagdo a riscos futuros, levando a
aversao ao risco em tomadas de decisdo (Lerner; Keltner, 2000, 2001) e outros sugerem que a
preferéncia por risco foi menor para o medo do que para a raiva e para a alegria (Yang et al.,
2020), em oposi¢ao ao encontrado na meta-analise citada.

Como se V€, as investigacdes que se debrucam sobre os impactos das emocdes nas
tomadas de decisdo ainda apresentam lacunas importantes e resultados por vezes
contraditorios, mesmo dentro do campo da psicologia cognitiva. Além disso, sugerem a
necessidade de situar adequadamente o enquadramento metodologico adotado em uma
pesquisa em especifico, com prudéncia quanto a transposicdo dos seus resultados a
compreensdo de outros cenarios e aspectos do fenomeno.

Dentre as contribui¢cdes recentes na area da cognicdo, uma que tem se mostrado
bastante promissora e util a compreensao dos impactos das emocdes nos julgamentos e
tomadas de decisdo sob risco e incerteza ¢ a Abordagem de Tendéncias de Avaliagdo. Tal
abordagem, proposta por Lerner e Keltner (2000, 2001), teve inicio com a realizacdo de
estudos empiricos que visavam clarificar as diferencas entre a raiva e outras emocdes de
valéncia negativa em processos decisorios. Os resultados desses estudos indicaram distingdes
importantes entre o papel da raiva e do medo em decisdes de consumo, fortalecendo a
abordagem discreta das emocgdes, que considera emocdes especificas como a alegria, a tristeza
e 0 nojo, por exemplo, em oposi¢do as entdo majoritarias investigacdes baseadas na valéncia
de estados afetivos, positivos ou negativos.

Por sua relevancia, a Abordagem de Tendéncias de Avaliacao sera explorada na

proxima segao.

1.3. Abordagem de Tendéncias de Avaliagdao

A Abordagem de Tendéncias de Avaliagdo (do inglés, Appraisal Tendency

Framework, ou ATF) é um modelo abrangente para explicar as influéncias emocionais nos
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processos cognitivos (Lerner; Keltner, 2000, 2001), sendo capaz de explicar e prever a
influéncia de uma emocao especifica relacionada as tomadas de decisao de consumo (Lerner;

Han; Keltner, 2007). O ATF estrutura-se a partir de trés premissas principais.

Um conjunto de dimensées cognitivas diferenciam as experiéncias emocionais

A primeira premissa do ATF ¢ que um conjunto de dimensdes cognitivas diferenciam
as experiéncias emocionais (Achar et al., 2016). Neste quesito, o modelo agrega as visdes da
abordagem discreta para a avaliagdo emocional, que foca nos temas centrais e ¢ inspirada nas
ideias de Lazarus (1991); e a abordagem dimensional das emogdes, fortemente influenciada
pelas proposi¢des de Smith e Ellsworth (1985).

Conforme a abordagem discreta para a avaliacdo emocional, o tema central da
ansiedade, por exemplo, relaciona-se ao enfrentamento de ameacas incertas ou desconhecidas
(Lazarus, 1991), resultando numa tendéncia de acdo que visa a reducdo da incerteza e que
amplia a tendéncia de a pessoa buscar escolhas de baixo risco e também baixa gratificacao
(Raghunathan; Pham, 1999). A tristeza, por sua vez, ¢ caracterizada pelo tema de avaliagao de
perda irreparavel (Lazarus, 1991), com tendéncia de agdo associada a mudangas
circunstanciais, busca por gratificagdes (Lerner et al., 2003) e pessimismo em relagdo a
julgamentos futuros (Lerner; Keltner, 2000).

Nesse sentido, o ATF ancora-se no significado central de uma emocao, que pode se
relacionar ao contetido da experiéncia emocional e influenciar processos cognitivos como
atribuicdo de causa, memoria, avaliagdo de risco e expectativas (Kelter; Lerner, 2010). As
emog¢des nao apenas podem surgir a partir de, mas também podem dar origem a uma
predisposicao para avaliar eventos futuros segundo padrdes centrais de avaliagdo ou temas de
avalia¢do que caracterizam as emocgdes (Lerner; Han; Keltner, 2007).

A luz da avaliagio dimensional das emogdes, Smith ¢ Ellsworth (1985) argumentam
que a experiéncia emocional ¢ profundamente associada a avaliagdo que o organismo faz do
ambiente, possuindo significado adaptativo para o seu bem-estar. Através da realizagdo de um
estudo, concluiram que as pessoas sdo capazes de avaliar suas experiéncias emocionais
utilizando-se de, ao menos, seis dimensdes de avaliacdo cognitiva, quais sejam: atencao,
certeza, controle, agradabilidade/prazer, obstaculo percebido, responsabilidade, legitimidade,
e esforco antecipado (ver Tabela 2). E, dentre elas, duas sdo particularmente relevantes a
compreensdo das preferéncias quanto ao risco em tomadas de decisdo: a certeza e o controle

(Yang et al., 2020).
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Smith e Ellsworth (1985) argumentam ainda que cada experiéncia emocional ¢
caracterizada por distintos padrdes que envolvem as seis dimensdes de avaliagdo cognitiva
elucidadas. Por exemplo, a raiva leva a diminui¢do da percepgao de prazer e ao aumento da
percepcao de certeza, controle e responsabilidade dos outros, de modo que uma pessoa
raivosa tendera a atribuir eventos desagraddveis a agdes realizadas e controladas por outras
pessoas. Pessoas tristes, por sua vez, tenderdo a perceber eventos negativos como
imprevisiveis e causados por fatores situacionais, devido as dimensdes avaliativas de baixa
certeza e baixo senso de controle que caracterizam a tristeza (Lerner et al., 2015; Lerner; Han;

Keltner, 2007).

Tabela 2 - Dimensdes da emogao e avaliacao relacionada segundo Smith e Ellsworth (1985)

Dimensao Definicao

Atengdo Grau em que alguém se concentra e pensa sobre o estimulo.

Certeza Grau em que alguém esta certo sobre o que vai acontecer.

Controle Extensdo do quanto alguém tem controle sobre os resultados no
ambiente.

Agradabilidade/prazer ~ Grau em que o evento € positivo ou negativo.
Obstaculo percebido Extensdo em que a busca pelos seus objetivos € bloqueada.

Responsabilidade Extensdo em que outras pessoas, a propria pessoa e fatores
situacionais sdo responsaveis pelos eventos.

Legitimidade Extensdo em que o evento ¢ justo e merecido ou injusto e
imerecido.
Esforg¢o antecipado Extensdo em que alguém deve despender energia para

responder ao evento

Fonte: Adaptado de Keltner e Lerner (2010), inspirados em Smith e Ellsworth (1985).

Neste sentido, as dimensdes de avaliacdo cognitiva ajudam a explicar em quais
circunstancias as pessoas utilizam estratégias intuitivas ou se engajam em processos mais
deliberativos em julgamentos e tomadas de decisdo. Tiedens e Linton (2001) concluiram que
pessoas mobilizadas por emogdes associadas a altos graus de certeza, como a raiva e alegria,
por exemplo, tornam-se mais propensas a persuasio, confilam mais em esteredtipos e prestam
menos atencdo a qualidade da mensagem quando comparadas a outras mobilizadas por

emocdes associadas a incerteza, tais quais o medo e a surpresa. Para os autores, emocdes
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caracterizadas por avaliacdes cognitivas de incerteza, tal qual a ansiedade, apontam para a
necessidade de informagdes adicionais acerca do ambiente complexo e levam a um maior
engajamento em estratégias de processamento deliberativo.

Respaldando-se nesse arcabouco tedrico, a compreensao das emogoes conforme o ATF
possibilita que o processo decisorio seja analisado para além dos possiveis resultados
positivos ou negativos para o decisor. Isso porque permite que as emogdes sejam consideradas
como elementos que informam se os resultados da decisdo sao marcados por maior ou menor
grau de certeza e se sdo controlados por uma pessoa (seja a propria ou terceiros) ou por uma

situacdo, etc. (Lerner; Han; Keltner, 2007).

As emogoes como coordenadoras de um conjunto de respostas automdaticas

A segunda premissa do ATF ¢ a de que as emogdes atuam como coordenadoras,
disparando, a um sé tempo, um conjunto de respostas automaticas de ordem fisioldgica,
comportamental, experiencial e comunicativa, que habilitam o individuo a lidar com
problemas e oportunidades rapidamente (Lerner et al., 2015). Nessa mesma linha de
raciocinio, Lerner, Han e Keltner (2007) sugerem que as informagdes especificas da avaliacao
emocional sdo associadas a aspectos fisiologicos das emogodes ou a emogdes experimentadas

no passado, influenciando julgamentos e decisoes futuras. Nas palavras destes autores:

“[...] as informagoes especificas de avaliagdo podem ser consideradas 'etiquetas' associadas a
objetos de consumo a partir de experiéncias passadas. Independentemente de como se
conceitua o armazenamento das informacdes de avaliagdo, a ideia é que as avaliagdes
associadas ao estado emocional podem se tornar informagdes especificas sobre a natureza do
julgamento ou decisdo do consumidor em questdo. Essas informagdes podem entdo ser
generalizadas para situagdes novas subsequentes e influenciar o contetdo dos futuros
julgamentos dos consumidores, bem como o processo que as pessoas usam para chegar a um
julgamento” (Lerner; Han; Keltner, 2007, p. 186, tradugdo nossa)°.

Na pratica, isso significa que na Abordagem de Tendéncias de Avaliacdo as emogdes
sao consideradas de forma ampla, envolvendo aspectos fisiologicos, comportamentais,
experienciais € comunicativos. Além disso, tal abordagem assume que elas interagem com

funcdes cognitivas, tais quais a memoria e a formacdo de conceitos, contribuindo na

¢ Texto original: “[...] the specific appraisal information could be considered "tags" that have been associated
with consumer objects from past experience. Regardless of how one conceptualizes the storage of appraisal
information, the idea is that appraisals associated with the emotional state can become specific information about
the nature of the consumer judgment or decision at hand. This information then can be overgeneralized to
subsequent novel situations and influence the content of future consumer judgments as well as the process
people use to arrive at a judgment” (Lerner; Han; Keltner, 2007, p. 186).
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realizagdo de julgamentos sobre objetos de consumo. Deste modo, as emog¢des atuam como
agentes que coordenam uma série de informagdes de modo a agregar as experiéncias passadas
as percepgdes atuais para instrumentalizar o decisor em direcdo a decisdes mais céleres e

assertivas.

As emogoes carregam propriedades motivacionais

E, finalmente, a terceira premissa do ATF ¢ a de que cada emocgdo carrega consigo
propriedades motivacionais, as quais levam a tendéncias de a¢do ou a metas especificas,
sinalizando as respostas mais adaptativas e impactando o modo como as pessoas realizam
julgamentos e tomam decisdes. O modelo assume que a compreensdo dos impactos das
emocdes nas tomadas de decisdo depende da andlise de suas estruturas de significados
subjacentes, de modo que tais significados determinam nao apenas a experiéncia emocional
em si, mas também os provaveis comportamentos derivados dela e tipo de informagdao que
resultard de tal experiéncia (Lerner et al., 2015).

No presente trabalho, alinhado aos preceitos do ATF, respaldada pelos estudos de
Keltner e Lerner (2010) e de Lerner et al. (2015), assume-se que as emog¢des sao mais do que
fendmenos fisiologicos que ocorrem no sistema nervoso; sdo experiéncias representadas
através da linguagem, de conceitos e de discursos € que envolvem avaliagdes especificas e
tendéncias de agdo, conhecimento conceitual e experiéncia. Nessa esteira, as decisdes sao
consideradas meios através dos quais as emogoes balizam as tentativas diarias de evitar afetos
negativos e, a0 mesmo tempo, aumentar a ocorréncia de afetos positivos, ainda que de forma
inconsciente. Deste modo, emocao e tomada de decisdo caminham de maos dadas.

Apresentados os aspectos gerais relacionados ao papel das emogdes nas tomadas de
decisdo, caminha-se agora para reflexdes mais especificas a respeito da ansiedade neste

processo. E o que sera abordado no proximo tdpico.

1.4. Ansiedade e tomada de decis@o em situacdes financeiras: aspectos conceituais

Na Psicologia, a ansiedade ¢ considerada uma emogao-chave tanto para a adaptagdo
do individuo ao meio quanto para a emergéncia de transtornos psicopatologicos. Isso porque
as suas caracteristicas de ambiguidade em relacio a informacdo disponivel e o estado
psicologico de incerteza que dela resulta podem levar a uma imobilizagdo no enfrentamento

das ameacas percebidas. De modo especial, quando tais ameagas sdo potencialmente severas e
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capazes de impactar as estruturas de significado existenciais do individuo, o resultado tende a
ser uma crise pessoal de propor¢des mais significativas (Lazarus, 1991).

Buscando refletir mais detidamente sobre os impactos da ansiedade em tomadas de
decisdo em situagoes financeiras, trés assuntos precisam ser melhor elucidados. Em primeiro
lugar, torna-se necessario discutir as caracteristicas da ansiedade adaptativa e da ansiedade
patolégica e os modos como cada uma delas afeta o processo decisorio. Depois, julga-se
importante refletir sobre as diferencas entre medo e ansiedade, uma vez que tais emogdes
possuem interfaces e, com alguma frequéncia, sdo assumidas como facetas de um mesmo
estado emocional em estudos sobre a tomada de decisdo. E, finalmente, avalia-se pertinente
discutir sobre a ansiedade financeira e sobre suas aproximagoes e distanciamentos em relacao
a presente pesquisa. Com tais ponderagdes, pretende-se clarificar para o leitor os conceitos e

abordagens definidos para a presente tese, pavimentando os caminhos escolhidos.

1.4.1. Ansiedade adaptativa e ansiedade patoldgica

A ansiedade ¢ uma emogao bastante presente no cotidiano das pessoas e que, embora
eventualmente desagradavel, representa vantagens na sua adaptacdo ao meio. Pelo menos
quando ocorre de forma moderada (Lenhardtk; Calvetti, 2017), em contextos apropriados, de
maneira controlavel e temporalmente limitada (Grupe, 2017). O desconforto que ela
proporciona, muitas vezes, ¢ o propulsor para a ado¢ao de medidas voltadas ao manejo de
perigos e ameagas futuras. O receio de ir mal na prova, por exemplo, oportuniza que o
estudante se empenhe mais na revisao da matéria. Assim, € possivel afirmar que a ansiedade ¢
uma emog¢do orientada para o futuro e para a incerteza, ante eventos que ndo podem ser
completamente previstos e nem controlados, € que justamente por isso geram apreensao
(Barlow; Durand, 2012).

De acordo com Grupe (2017), a intolerancia a incerteza ou a dificuldade em tolerar a
possibilidade de que algo negativo venha a acontecer no futuro sdo caracteristicas centrais da
ansiedade. Em decorréncia disso, pessoas ansiosas tendem a abrir mao de ganhos maiores se
estes forem associados a maiores niveis de incerteza. Entretanto, o mesmo autor pondera que
tal tendéncia pode ser adaptativa ou nao dependendo do contexto no qual a decisdo acontece,
dado que as vezes priorizar a minimizagdo de danos pode gerar beneficios ao bem-estar do
individuo.

Em uma perspectiva de “afeto como informagdo”, Raghunathan e Pham (1999)

definem a ansiedade como uma resposta a situagdes nas quais a pessoa esta incerta quanto ao



44

resultado de um evento pessoalmente relevante, especialmente quando este resultado ¢
percebido como potencialmente perigoso. Para esses autores, pessoas ansiosas sdo mais
propensas a interpretar seus sentimentos como sinalizando alta incerteza e perda de controle.
E, como consequéncia, tornam-se mais suscetiveis a tomar decisdes que visem a redugdo da
incerteza e a evitacdo de riscos. Isso implica que, em algumas situagdes, a ansiedade pode ser
benéfica e adaptativa, orientando a pessoa em direcdo ao futuro e auxiliando-a a se precaver
contra riscos desnecessarios em favor de decisdes mais satisfatorias.

A funcdo adaptativa da ansiedade guarda relacdo com a sua intensidade, duracdo e
frequéncia com que ocorre (Lenhardtk; Calvetti, 2017). De acordo com Barlow e Durand
(2012) a auséncia desta emocao faria com que as pessoas ndo conseguissem levar a cabo um
determinado projeto. E, no outro extremo, niveis muito elevados de ansiedade, sobretudo se
de modo cronico, podem levar a prejuizos nos ambitos pessoal, social e
académico/profissional, com potencial para tornarem-se patologicos a depender da frequéncia
e da intensidade com que se apresentam.

A ansiedade passa a assumir contornos patologicos quando impacta de maneira
negativa, profunda e recorrente a qualidade de vida da pessoa, afetando o seu sono (ex.:
insonias ou hipersonia), a sua alimentacdo (ex.: excesso ou falta de apetite), e o seu
funcionamento habitual no trabalho, nos estudos ou em outros contextos e relacionamentos
sociais. Frequentemente, a ansiedade ¢ percebida por seus efeitos motores e viscerais, que
incluem formigamento, coragdo acelerado, maos trémulas, dificuldades para respirar,
indigestdo, falta de ar, tontura e desmaio (Sadock; Sadock, 2007). Tais sintomas foram
bastante explorados no Beck Anxiety Inventory (BAI), ou Inventario de Ansiedade de Beck
(Beck et al., 1988), uma escala de autorrelato com 21 itens que mensuram a severidade dos
sintomas ansiosos na ultima semana. Além destes efeitos, a ansiedade, quando em niveis mais
elevados, pode impactar o funcionamento cognitivo, afetando o pensamento, a percepgao, o
aprendizado, a memoria e a aten¢ao (Sadock; Sadock, 2007).

Sadock e Sadock (2007) destacam os importantes impactos que as emogdes exercem
sobre a atencdo seletiva. Nas pessoas ansiosas, hd maior predisposi¢ao a focar a atengdo em
determinados aspectos da experiéncia e a subestimar outros, de modo a validar a pertinéncia
de suas preocupacdes e receios. Estes, erroneamente justificados, poderdo aumentar os niveis
de ansiedade, resultando em um ciclo vicioso que envolve a ansiedade e a atengado seletiva
sobre determinados aspectos da experiéncia. Em sentido oposto, também ¢é possivel que os
pensamentos seletivos sejam utilizados como justificativa para que as medidas efetivamente

necessarias nao sejam tomadas (Bishop; Gagne, 2018; Sadock; Sadock, 2007).
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Os transtornos ansiosos sdo associados com dificuldades nas tomadas de decisdo,
porque as pessoas ansiosas tendem a prever os estados futuros com base em seus resultados
temidos, os quais sdo enviesados por uma superestimacdo da probabilidade e da magnitude
dos resultados aversivos (Bishop; Gagne, 2018). Além disso, a ansiedade faz com que a
ambiguidade seja interpretada como ameaca (Grupe, 2017). Estudos sugerem que a aversao
ao risco ¢ mais pronunciada em individuos com altos niveis de ansiedade (Hartley; Phelps,
2012; Raghunathan; Pham, 1999) e que a ansiedade aumenta o esfor¢o que um individuo
dedica a comportamentos de evitagdo (Bishop; Gagne, 2018).

Infelizmente, a populagdo brasileira tem convivido com altas taxas de prevaléncia para
a ansiedade patoldgica nos ultimos anos. O maior levantamento realizado pela Organizacdo
Mundial de Satade sobre o tema (Who, 2017) posicionou o Brasil como pais mais ansioso do
mundo, com 18,6 milhdes de pessoas, ou 9,3% de sua populagdo, diagnosticada com
transtornos ansiosos a época. Além disso, em 2018, o pais assegurou o primeiro lugar no
ranking das Américas em relagdo ao quantitativo de anos vividos com transtornos mentais,
neurologicos, de uso de substancias e suicidio, com destaque para os transtornos depressivos e
os de ansiedade (Who, 2018). Em conjunto, esses achados sinalizam a alta prevaléncia de
ansiedade na populacdo brasileira, mesmo antes da pandemia do novo Coronavirus, que teve
inicio no primeiro trimestre de 2020.

Com a crise gerada pelo COVID-19, houve um substancial aumento nos indices de
depressao e ansiedade em todo o globo. Se antes os dados oficiais estimavam que 298 milhdes
de pessoas conviviam com transtornos ansiosos no mundo, depois as estatisticas saltaram para
374 milhdes, indicando um aumento de 25,6%. Importante registrar que os casos de
depressao, que ocasionalmente podem contar com sintomas ansiosos, também apresentaram
um aumento de 27,6% no mesmo periodo, atingindo 246 milhdes de pessoas. Globalmente, o
aumento das prevaléncias foi mais significativo para as mulheres, provavelmente porque elas
foram as mais afetadas pelas consequéncias sociais e economicas da pandemia, e também
para os jovens, devido ao isolamento e as restricdes sociais necessarias naquele periodo (Who,
2020, 2022).

No cenério nacional, o Inquérito Telefonico de Fatores de Risco para Doengas
Cronicas Nao Transmissiveis em Tempos de Pandemia, realizado em abril de 2023, apontou
que a prevaléncia de ansiedade na populagdo brasileira foi de 26,8% no primeiro trimestre
daquele ano. Espelhando a tendéncia global, também esta pesquisa indicou que pessoas do

sexo feminino foram as mais afetadas (34,2%), assim como as pessoas na faixa etarias de 18 a
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24 anos de idade (31,6%). Os dados da pesquisa ndo indicaram maior prevaléncia de
ansiedade por raca/cor e nem por faixa de escolaridade (Covitel, 2023).

Diante do quadro exposto, ¢ importante registrar que no presente estudo a ansiedade é
abordada enquanto uma experiéncia emocional associada ao enfrentamento de incertezas,
preparando a pessoa para cursos de acdo adaptativos, alinhando-se a visdo de Raghunathan e
Pham (1999). Entretanto, considerando a alta prevaléncia de transtornos ansiosos na
populagdo brasileira e o contexto da pandemia do novo Coronavirus em nivel mundial,
acredita-se que a amostra podera incluir uma quantidade significativa de participantes com
transtornos ansiosos, o que sera verificado com a aplicagdo de instrumentos especificos

durante a coleta de dados.

1.4.2. Ansiedade versus medo

A distingdo entre os construtos de ansiedade e medo ¢ uma reflexdo oportuna no
contexto de uma investigacao sobre a tomada de decisdo, sobretudo em situagdes de risco e
incerteza. Como Wake, Wormwood e Satpute (2020) asseveram, eles ndo tém sido claramente
distinguidos metodologicamente e empiricamente nos estudos da area, embora sejam
assumidos como emogdes distintas em alguns modelos tedricos.

Os autores referem que, entre os estudos experimentais disponiveis na literatura, as
indugdes emocionais utilizadas nao abordam as peculiaridades do medo e da ansiedade de
forma separada. Afirmam ainda que os inventarios ¢ escalas utilizados em outros desenhos
experimentais também nao distinguem com clareza essas emogdes. O resultado disso ¢ uma
distingdo empirica limitada e uma auséncia de conclusdo definitiva sobre se existem
diferencas na tomada de decisdo que variam para o medo e para a ansiedade (Wake;
Wormwood; Satpute, 2020).

Observada essa limitagdo na literatura, na presente tese assume-se a visdo defendida
por Lazarus (1991) a respeito da distingdo entre o medo e a ansiedade. Para o autor, o tema
relacional central do medo’ € o perigo concreto e repentino de um dano fisico iminente. E, por
tais caracteristicas, esta emoc¢do também impede que haja tempo para reflexdes e ponderacdes

quanto ao enfrentamento da ameaca. Deste modo, o medo ¢ descrito como uma reacdo mais

7 Lazarus (1991, p. 325) apresenta uma interessante argumentagdo a respeito do uso dos termos fear (medo) e
fright (apreensdo), sendo este ultimo adotado pelo autor no comparativo com a ansiedade, em virtude de suas
caracteristicas comuns de incerteza quanto a potenciais ameagas futuras.
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imediata e primitiva do que a ansiedade, e que leva a uma reagdo de protecdo ou de evitacao
(Lazarus, 1991).

Em comum com a ansiedade, o medo também possui as caracteristicas de incerteza e
de ambiguidade, j4 que o dano potencial deverd ocorrer no futuro. Entretanto, no caso do
medo, por relacionar-se a um objeto mais imediato e concreto, o elemento de incerteza tende a
ndo ser tdo proeminente quanto na ansiedade, na qual a ameaga ¢ simbolica, existencial e
efémera (Lazarus, 1991).

Para Lazarus (1991), o tema central da ansiedade ¢ a ameaga existencial incerta.
Assim sendo, tal emocdo surge quando o significado existencial ¢ perturbado ou ameagado,
sendo o perigo envolvido simbolico ao invés de concreto. Essa visdo levou o autor a afirmar
que a ansiedade ¢ uma ameaga provavel, uma vez que nao sabemos se algo ira acontecer ou
quando, sendo considerada por isso uma ameaga existencial. E nessa perspectiva que a

presente investigagdo sera conduzida.

1.4.3. Ansiedade financeira

O termo ansiedade financeira, na literatura, refere-se ao sentimento de ansiedade ou de
preocupacdo em relacdo a propria situacdo financeira (Archuleta; Dale; Spann, 2013;
Archuleta et al., 2019; Hasler, Lusardi e Valdes (2021); Lee; Rabbani; Heo, 2023). Pode
também ser descrita como uma sindrome psicossocial caracterizada por uma atitude nao
saudavel e de desconforto ante as situacdes que implicam engajamento e administragdo das
financas pessoais de maneira eficaz (Shapiro; Burchell, 2012).

Lee, Rabbani e Heo (2023) afirmam que a ansiedade financeira pode ser
experimentada de modo particular por cada individuo. Assim, o que alguns sentem pode nao
ser compartilhado por outras pessoas expostas a mesma fonte de ansiedade. Por tais
caracteristicas, ¢ considerada um sintoma percebido e experimentado de forma individual.

O termo tem sido crescentemente explorado em estudos da area da Terapia Financeira,
que investiga os aspectos cognitivos, emocionais, comportamentais, relacionais, econdmicos e
integrativos da saude financeira (Grable; McGill; Britt, 2010). Trata-se de um campo
emergente que combina principios da Psicologia, Aconselhamento e Planejamento Financeiro
para ajudar individuos e familias a melhorarem sua relacdo com o dinheiro, promovendo tanto
uma melhor saude financeira quanto um maior bem-estar emocional.

Tanto quanto foi possivel apreender, os estudos mais recentes da area tém sido

realizados por meio da aplicagdo de questiondrios que abordam os comportamentos e as
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atitudes de pessoas em relacdo as suas finangas pessoais. Por exemplo, a pesquisa de Hasler,
Lusardi e Valdes (2021) consistiu na andlise, pelos participantes, das sentengas: i) pensar
sobre minhas finangas pessoais pode me fazer sentir ansioso; e ii) discutir minhas finangas
pode acelerar meu coragdo ou me fazer sentir estressado. Cada respondente deveria indicar o
seu grau de concordancia quanto as afirmagdes utilizando-se de uma escala Likert. Esses
dados foram enriquecidos com descobertas realizadas em grupos focais, que permitiram
discussoes detalhadas sobre os fatores que impulsionam o estresse e a ansiedade financeira, e
como as dificuldades financeiras eram percebidas pelos participantes.

Os resultados de Hasler, Lusardi e Valdes (2021) indicaram que os maiores niveis de
ansiedade e estresse em relacdo as finangas pessoais foram expressas por mulheres, adultos
jovens, pessoas com renda mais baixa, pessoas com mais filhos financeiramente dependentes
e individuos ndo casados e desempregados. Além disso, demonstraram que a ansiedade e o
estresse financeiros sdo medidas intrinsecamente subjetivas, motivadas por diversos fatores,
incluindo o status socioecondmico, a cultura e o histérico familiar, a comparacdo com o
sucesso financeiro de pares e as necessidades especiais dos filhos, que se refletem no aumento
das despesas.

De modo semelhante, a investigagdo conduzida por Lee, Rabbani e Heo (2023)
utilizou as mesmas afirmativas do estudo de Hasler, Lusardi e Valdes (2021), com o
acréscimo de uma terceira sentenga: eu me preocupo em ficar sem dinheiro na aposentadoria.
Isso porque ambas as pesquisas utilizaram o banco de dados proveniente do Estudo Nacional
de Capacidade Financeira (NFCS) desenvolvido pela FINRA Foundation em 2018 nos
Estados Unidos.

O objetivo da pesquisa de Lee, Rabbani ¢ Heo (2023) era examinar se a associagao
entre o conhecimento financeiro e a ansiedade financeira depende da autoeficacia financeira
do individuo. Os autores concluiram que um maior conhecimento sobre finangas € uma maior
autoeficacia financeira sdo negativamente associados a ansiedade financeira. Interessante
destacar que os estados emocionais e fisiologicos relacionados a ansiedade financeira nao
foram mitigados quando a autoeficacia financeira era baixa, mesmo com um alto
conhecimento financeiro. Também neste estudo os homens apresentaram menores niveis de
ansiedade financeira do que as mulheres.

Para mensurar a ansiedade financeira, Archuleta, Dale e Spann (2013) desenvolveram
a Escala de Ansiedade Financeira (FAS), uma ferramenta sem fins diagndsticos, mas bastante
util em processos de aconselhamento e de planejamento financeiro por oportunizar uma

melhor compreensdo das preocupagdes do individuo em relagdo ao dinheiro. Para a sua
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elaboracdo, os autores adaptaram os critérios diagndsticos para o Transtorno de Ansiedade
Generalizada, conforme estabelecidos no DSM-IV-TR, aplicando-os ao contexto especifico da

administracao das finangas pessoais. Os itens da escala sdo descritos na Tabela 3.

Tabela 3 - Itens da Escala de Ansiedade Financeira (FAS) proposta por
Archuleta, Dale e Spann (2013).

1. Sinto-me ansioso em rela¢do a minha situacao financeira.

2. Tenho dificuldade para dormir por causa da minha situagdo financeira.

3. Tenho dificuldade para me concentrar na escola/no trabalho por causa da minha
situagdo financeira.

4. Estou irritado por causa da minha situa¢do financeira.

5. Tenho dificuldade em controlar as preocupagdes sobre minha situacao financeira.

6. Meus musculos estdo tensos por causa das preocupagdes com minha situagdo
financeira.

7. Sinto-me cansado(a) porque me preocupo com minha situagdo financeira.

Fonte: adaptado de Archuleta, Dale e Spann (2013).

Como ¢ possivel observar, os itens da Escala de Ansiedade Financeira referem-se aos
reflexos fisicos (alteragdes no sono, tensao muscular e cansago), emocionais (humor ansioso e
irritacdo) e cognitivos (dificuldades de concentragcdo e pensamentos em torno de um mesmo
tema) que derivam das preocupagdes acerca da situacdo financeira do individuo. Neste caso,
os aspectos relacionados as finangas pessoais atuam como gatilho para a emergéncia dos
sintomas ansiosos, 0s quais sdo especificamente relacionados ao manejo do dinheiro ou a
percepc¢ao de inaptiddo para fazé-lo de forma apropriada.

Tendo em vista que o objetivo da presente tese ¢ investigar como a ansiedade
influencia na tomada de decisdo em situagdes financeiras, julgou-se oportuno apresentar,
ainda que brevemente, algumas reflexdes acerca da ansiedade financeira para registrar
algumas observacodes relevantes a compreensao da estrutura desta pesquisa.

O primeiro aspecto a que se deseja dar énfase ¢ que a presente investigagdo nao se
volta a compreensdao de como as pessoas avaliam a sua propria situacao financeira. Ao invés
disso, se propde a saber como elas tomam decisdes que envolvem o uso do dinheiro quando

encontram-se sob influéncia da ansiedade.
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O segundo ponto a ser melhor elucidado ¢ que a ansiedade financeira manifesta-se por
meio de emogdes e atitudes negativas em relacdo as finangas pessoais. Envolve crengas,
valores e comportamentos de evitacdo de assuntos financeiros, como nao consultar o extrato
bancario ou ndo calcular o montante de uma divida (Shapiro; Burchell, 2012), consumir todo
o limite do cartdo de crédito, gastar mais do que ganha e ter dificuldades para pagar as dividas
(Sages; Britt; Cumbie, 2013).

No presente trabalho, investiga-se a ansiedade de uma forma mais ampla, e ndo apenas
aquela derivada de dificuldades relacionadas ao manejo do dinheiro. Os diversos aspectos e
situacdes ansiogénicos da vida podem estar envolvidos, desde preocupacdes relacionadas ao
resultado de um exame clinico importante a apreensao que antecede um primeiro encontro
romantico muito aguardado. Independentemente do elemento disparador da ansiedade, a
presente investigagdo assume que seus efeitos podem ser transferidos para outros contextos,
interferindo nas tomadas de decisdo financeiras.

Outro elemento que merece atencdo em relacdo a ansiedade financeira ¢ a
subjetividade de sua medida. Em geral, ela ¢ mensurada com base no autorrelato do
participante ao compartilhar as suas proprias atitudes, percepgdes € preocupagdes quanto a
administracdo de suas finangas pessoais, em designs de pesquisa ndo experimentais. Nao
foram encontrados estudos no qual a ansiedade financeira tenha sido induzida nos
participantes, de modo que torna-se mais dificil realizar afirma¢des quanto a causalidade que
exerce nos processos decisorios, embora alguns autores afirmem que ela pode impactar
tomadas de decisdo negativamente (Gignac; Gerrans; Andersen, 2023).

E, finalmente, importa destacar que a ansiedade financeira ¢ psicometricamente
distinguivel da ansiedade geral (Shapiro; Burchell, 2012). Isso significa que ha diferencas
mensuraveis nos padrdes ¢ manifestacdes desses tipos de ansiedade quando avaliados por
instrumentos psicométricos especificos.

Apesar de reconhecer a relevancia do assunto e das interfaces da presente investigagao
com aquelas voltadas a compreensdo da ansiedade financeira, esta tese ndo se volta a
compreensdo deste assunto em particular. Neste caso, a ansiedade sera considerada de forma
mais ampla, derivada de distintos contextos de vida, e ndo somente por dificuldades na
administracao das finangas pessoais.

Ante o exposto, e considerando que as emogdes impactam de modo significativo na
tomada de decisdao em distintos contextos (Lerner et al., 2015; Mellers; Schwartz; Cooke,
1998), supdem-se que a ansiedade exer¢a influéncias expressivas no modo como as pessoas

decidem em situagdes relacionadas ao dinheiro. Nesta esteira, realizou-se um levantamento na
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literatura recente para compreender de que modo este tema tem sido investigado e que
conclusdes e lacunas podem ser apreendidas por meio da analise da produgdo cientifica acerca

do assunto. Tal levantamento sera apresentado na préxima segao.

1.4.4. Ansiedade e tomada de decisdo em situagdes financeiras: estudos empiricos

Esta secdo apresenta pesquisas recentes disponiveis na literatura cientifica voltada a
compreensdo dos impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo, sobretudo financeiras, com
vistas a dar uma visdo mais ampla sobre as pesquisas desenvolvidas nos ultimos anos. O
levantamento dos artigos foi realizado por meio de buscas em periodicos online, utilizando-se
os descritores “tomada de decisdao”, “ansiedade”, “emocoes”, “financas” e “dinheiro”, e seus
correlatos em inglés. Foram incluidos nesta andlise os trabalhos empiricos publicados nos
ultimos oito anos (2016 a 2024), descritos de forma resumida a seguir:

Na China, Zhou, Yang e Li (2022) investigaram o impacto de emog¢des induzidas por
musicas em tomadas de decisdo intertemporais em cenarios de ganho e de perdas financeiras.
Tomadas de decisdao intertemporais sao aquelas que envolvem escolhas entre beneficios ou
consequéncias que ocorrem em momentos diferentes no tempo. Em outras palavras, sao
aquelas nas quais os individuos precisam avaliar e escolher entre op¢des que geram beneficios
imediatos ou futuros, ou entre custos imediatos e futuros.

Os autores realizaram trés experimentos independentes e complementares. Para o
primeiro, que tinha como objetivo analisar a influéncia da felicidade e da tristeza induzidas
pela musica na tomada de decisdo, recrutaram 240 participantes com idades entre 18 e 57
anos, distribuindo-os aleatoriamente em trés grupos: 1) musica feliz (caracterizada pelo ritmo
rapido e modo maior); 2) musica triste (caracterizada pelo ritmo lento ¢ modo menor); e 3)
ruido branco (condi¢do controle). Apos descartar seis participantes por ndo passarem na
verificagdo logica, a amostra final consistiu em 234 participantes, com média de idade de 23
anos, sendo 140 mulheres (Zhou; Yang; Li, 2022).

Conforme o planejamento experimental, os participantes eram expostos aos estimulos
musicais enquanto realizavam uma tarefa de tomada de decisdo intertemporal sob condi¢des
de ganho e perda de dinheiro. Na condi¢do de ganho, os participantes foram solicitados a
escolher, dentre uma série de opcdes hipotéticas, entre receber uma quantia maior de dinheiro
depois de um ano ou receber uma quantia menor de dinheiro na data da realizagdao do
experimento. J4 na condi¢do de perda, os cenarios hipotéticos transitavam entre perder uma

maior quantia de dinheiro um ano depois ou entre perder quantias menores de dinheiro hoje.
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Os resultados do Experimento 1 indicaram que a felicidade induzida pela musica fez com que
os participantes preferissem recompensas menores, porém mais imediatas (o que os autores
denominaram SS, smaller-but-sooner rewards). E que a tristeza induzida pela musica levou os
participantes a preferirem recompensas maiores, porém mais tardias (ou /larger-but-later
rewards). Em outras palavras, a felicidade induzida pela musica aumentou a impaciéncia,
enquanto a tristeza induzida pela musica gerou o efeito contrario, diminuindo a impaciéncia
(Zhou; Yang; Li, 2022).

Para aprofundar a compreensdo de tais achados, Zhou, Yang e Li (2022) realizaram
outros dois estudos com vistas a distinguir os efeitos emocionais do ritmo e do modo dos
estimulos musicais. No Experimento 2, as musicas variavam em relagao ao ritmo, rapido ou
lento, e 0 modo mantinha-se inalterado. Afora esta distingdo, os procedimentos metodologicos
foram realizados analogamente ao experimento anterior. Neste novo estudo participaram 153
pessoas, com média de idade de 21,3 anos, sendo 104 mulheres. Os resultados indicaram que
os trechos musicais evocaram as mudancas previstas na excitagdo emocional sem afetar a
felicidade/tristeza ou o humor. A excitagcdo induzida pelo tempo nado influenciou a tomada de
decisdo intertemporal sob condi¢des de perda de dinheiro. Ja nas condigdes de ganho, os
participantes na condi¢cdo de tempo rapido mostraram maior preferéncia por ganhos
monetarios menores, porém mais imediatos, do que aqueles no grupo de tempo lento. Os
autores atribuiram este efeito a uma mudanca na estimativa subjetiva do tempo, evocada pelo
ritmo aplicado na indugao.

O terceiro e ultimo experimento realizado por Zhou, Yang e Li (2022) investigou,
especificamente, os efeitos emocionais do modo musical nas escolhas intertemporais em
cenarios de ganhos e perdas monetarios. Neste caso, os mesmos trechos musicais utilizados
no Experimento 1 foram alterados com uso de softwares, de forma que as caracteristicas
relacionadas ao modo (maior ou menor) da musica foram mantidas, mas o tempo ajustado
para permanecer igual em todas as musicas. A amostra foi composta por 159 pessoas, com
média de idade de 21,3 anos, sendo 99 mulheres. Também o Experimento 3 seguiu 0 mesmo
delineamento adotado nos Experimentos 1 ¢ 2. Os resultados do estudo indicaram que o modo
afetou o humor, mas ndo o grau de ativagcdo, gerando um efeito menor nas decisdes
intertemporais do que a variavel tempo.

Analisando conjuntamente os achados dos trés experimentos, Zhou, Yang e Li (2022)
concluiram que a felicidade induzida pela musica ou emogdes de alta excitagdo induzem as
pessoas a perceberem o lapso temporal entre 0 momento atual e aquele previsto para a

recepcdo de uma gratificagdo futura como sendo mais longo, levando-as a preferir
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recompensas menores, mas imediatas. E, finalmente, que os componentes das estruturas
musicais como o tempo e a excitacdo que ela gera impactaram as escolhas intertemporais
relacionadas a ganhos monetarios, ndo ocorrendo o mesmo para as perdas.

Ainda na China, Yang et al. (2020) investigaram a influéncia de emogdes incidentais
de raiva, medo e alegria em tomadas de decisdo, considerando as dimensdes
comportamentais, psicoldgicas e respostas eletrofisiolégicas envolvidas. Os autores
enfatizaram dois aspectos principais: a influéncia das emocgdes incidentais na decisdo ¢ a
avaliacdo de resultado, que expressa quao bom, ruim, eficaz ou ineficaz o resultado da tomada
de decisdo ¢ percebido pelo decisor.

Para a elaboragdo da metodologia a ser utilizada na sessdo de indu¢do emocional,
(Yang et al., 2020) realizaram uma investigacdo preliminar com o objetivo de definir quais
temas tinham potencial para evocar as emogdes de raiva, medo e alegria quando recordados.
Os resultados indicaram que a alegria estd mais diretamente relacionada as experiéncias de
brincar com a familia ou amigos, ser correspondido pelo par romantico, obter uma boa nota,
alcancar um feito ou ser apreciado pelos outros. Ja a raiva mostrou-se mais associada a
injustica enfrentada por si proprio ou por alguém da familia, ser insultado por alguém, brigar
com alguém, ser traido por amigos ou ser mal compreendido. Por fim, o medo foi relacionado
a experiéncias horriveis, estar sozinho numa noite escura, estar proximo da morte, ser
abandonado pelo par romantico, a partida acidental ou a morte de um amigo ou membro da
familia. Tais achados serviram de insumo para a sessao de priming emocional realizada no
experimento formal.

A indugdo emocional, no experimento formal, ocorreu da seguinte maneira: utilizando
como base os temas elencados no estudo preliminar, cada participante foi solicitado a escolher
uma das opgdes relacionadas a cada uma das emogodes-alvo e recordar uma experiéncia
pessoal correspondente, narrando-a tdo detalhadamente quanto possivel a dois assistentes de
laboratorio. Os assistentes, observando a narrativa, avaliavam o nivel de ativagado (arousal)
que as experiéncias provocavam no participante por meio de uma escala de sete pontos, de
modo que maiores niveis de ativagao levariam a maiores recompensas financeiras aos
participantes. O objetivo da sessdo era evocar as emogdes incidentais em diferentes condi¢des
(alegria, raiva e medo), e também a condi¢do neutra, na qual os participantes deveriam narrar
as atividades que geralmente realizavam a noite ou aos finais de semana e estimar o tempo
gasto em cada uma delas.

A amostra do experimento formal foi composta por 30 estudantes de graduacdo

destros, com média de idade de 20,4 anos, sendo 16 mulheres, os quais receberam
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recompensas financeiras pela participagdo. Os procedimentos tinham inicio com o
participante sentado diante de um computador, onde deveria realizar um jogo de apostas
enquanto suas respostas eletrofisiologicas eram monitoradas por eletroencefalograma e
eletrooculograma. As apostas poderiam ser mais ou menos arriscadas e levar a maiores ou
menores ganhos ou perdas ficticios de dinheiro. Cada participante foi submetido a 12 blocos
de 64 tentativas, totalizando 768 tentativas. A indug¢do emocional para cada uma das
condigdes previstas no planejamento experimental (alegria, raiva, medo e neutra) ocorreu em
diversos momentos, sendo a ordem contrabalanceada dentro da amostra, com a condi¢ao
neutra ocorrendo tanto ao inicio quanto ao meio do experimento. Como exemplo, considere
que a sequéncia para um participante em especifico poderia ocorrer conforme segue: neutra -
alegria - alegria - alegria - neutra - raiva - raiva - raiva - neutra - medo - medo - medo. Apds
um nimero previamente definido de tentativas no jogo de apostas, cada participante foi
solicitado a avaliar o seu estado emocional, considerando a sua avaliacdo em relacdo aos
resultados das decisOes tomadas. Para isso, utilizava uma escala de 9 pontos, que contemplava
o nivel de ativagdo e as valéncias de experiéncias afetivas.

Os resultados de Yang et al. (2020) indicaram que a pontuagdo para o nivel de
excita¢do (arousal) foi mais alta nas condi¢des de medo, de raiva e de felicidade do que na
condi¢do neutra, demonstrando que as indugdes emocionais surtiram o efeito desejado. Além
disso, demonstraram que escolhas mais arriscadas foram tomadas quando os participantes
estavam mobilizados pelas emogdes de raiva e alegria em comparagao com a de medo. E
ainda que o comportamento de evitagdo de risco foi mais recorrente na condi¢cdo de medo do
que nas demais (raiva, alegria e neutra). Finalmente, ndo foram observadas diferencas
significativas quanto ao risco nas condicdes de raiva e alegria.

Agregando tais achados aqueles relacionados as medidas eletrofisiologicas
mensuradas durante o estudo, os autores concluiram que pessoas com medo tendem a
tornar-se mais vigilantes, mais motivadas a evitar o perigo e mais sensiveis as perdas do que
quando estdo mobilizadas pela raiva ou pela alegria. Em virtude disso, tornam-se mais
propensas a evitar riscos quando estdo amedrontadas, especialmente diante de resultados
potencialmente perigosos. A condi¢do de medo também foi associada a uma maior alocagdo
de recursos cognitivos para a avaliacdo de resultados do que as demais condi¢cdes emocionais
investigadas (Yang et al., 2020).

Também em 2020, na Franga, Gosling, Caparos ¢ Moutier (2020) realizaram dois
estudos com o objetivo de compreender a interagdo entre a importancia de uma decisdo e a

emocdo nas tomadas de decisdo. No Estudo 1, participaram voluntariamente e sem
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recebimento de incentivos 140 estudantes de graduacdo, sendo 62% de mulheres, com média
de idade de 20,9 anos. Conforme previsto no design da pesquisa, os participantes foram
aleatoriamente distribuidos entre dois cenarios: 1) causas humanitarias versus especialidades
culindrias; e 2) ganho versus perda. Apos a distribuicdo, os participantes eram solicitados a
tomar uma decisdo para um problema apresentado, no qual assumiam hipoteticamente a
posicao de um gestor financeiro de uma associagdo, sendo responsavel por definir a aplicagdo
de uma bolsa de governo de 3.000€ em um programa seguro ou arriscado € com possiveis
ganhos e perdas financeiras. Com vistas a avaliar o papel da importancia de uma decisdo no
efeito de enquadramento, os cenarios ora definiam que a bolsa seria destinada a causas
humanitarias (condicdo de alta importancia) ora seriam destinadas a promocdo de
especialidades culinarias regionais (condi¢do de baixa importancia). Os resultados indicaram
que as decisdes dos participantes foram mais influenciadas pela manipulacdo de
enquadramento quando o que estava em jogo era a promocdo de causas humanitarias
(condig¢do de alta importancia). O oposto ocorreu quando os participantes deveriam tomar
decisoes relacionadas a causas de baixa importancia (a promogao de especialidades culinérias
regionais). Com base nesses achados, os autores concluiram que a suscetibilidade ao
enquadramento foi afetada pela importancia atribuida a decisao.

Ja o segundo estudo realizado por Gosling, Caparos e Moutier (2020) teve como
objetivo explorar a relagdo entre a importancia de uma decisdo, as emogoes € a suscetibilidade
ao efeito de enquadramento. A amostra foi composta por 246 estudantes universitarios (média
de idade de 19,5 anos, sendo 71% de mulheres,), e ndao houve o recebimento de incentivo.
Analogamente ao Estudo 1, também no Estudo 2 os participantes foram aleatoriamente
distribuidos entre os enquadramentos de ganho ou de perda e deveriam tomar decisdes
relacionada a melhor aplicagdo de uma quantia de dinheiro para a produgdo de videos a serem
utilizados na promogao do patriménio cultural da cidade de Nimes®. Os cenarios de tomada de
decisdo envolviam planos mais ou menos arriscados quanto a possibilidade de produzir maior
ou menor numero de videos e de ter a producdo interrompida, com diversos arranjos de
ganhos ou perdas. Entretanto, como diferenga, no Estudo 2 os participantes deveriam
informar, no inicio do experimento, a importancia que atribuiam a promocao do patrimonio
cultural da cidade em questdo, de modo que essa avaliagdo serviria como indicio do papel das
emoc¢des nNesse Processo.

Os resultados do Estudo 2 indicaram que a promocao do patrimonio cultural da cidade

de Nimes foi considerada relativamente importante pelos participantes. Para aqueles que

8 Nimes é uma cidade do sul da Franca.
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avaliaram como baixa importancia, os enquadramentos de perda e de ganho despertaram uma
atracdo emocional similar. J4 para aqueles que atribuiram importancia moderada ou alta, a
atracdo emocional pela op¢ao arriscada foi mais forte no enquadramento de perda do que no
de ganho. Nesse sentido, concluiu-se que as emocdes foram afetadas pela importancia
atribuida ao dominio da decisdo e influenciaram as escolhas realizadas. Diante de tais
achados, os autores sugeriram a existéncia de uma rela¢do direta entre a importancia de um
dominio de decisdo e a intensidade da suscetibilidade ao enquadramento, com maior
mediagdo das respostas emocionais em decisdes consideradas mais importantes (Gosling;
Caparos; Moutier, 2020).

Na China, Zhang, Chen e Ni (2019) investigaram a influéncia da gratiddo em tomadas
de decisao de risco. Para isso, realizaram quatro estudos, descritos a seguir.

No Estudo 1, foi investigado o efeito da gratidao disposicional na preferéncia por risco
em ganhos monetarios. A amostra contou com 288 adultos recrutados por meio do Amazon
Mechanical Turk (MTurk)’, com média de idade de 32,8 anos, sendo 68 mulheres. Os
participantes foram submetidos a uma prova de escolha cuja variavel independente categorica
era o tamanho do ganho monetario (pequeno ou grande) e a gratiddo disposicional mensurada
por meio do Gratitude Questionnaire — 6. A preferéncia por risco serviu como variavel
dependente e foi avaliada por meio de escolhas do tipo “cara ou coroa”, sendo que cada
resultado aleatdrio levaria a um ganho maior ou menor previamente informado. Conforme
hipotetizado pelos pesquisadores, os individuos com maior gratiddo demonstraram maior
aversdo ao risco para ganhos monetarios do que pessoas com menor gratiddo, e o efeito
ocorreu independentemente do tamanho do ganho monetério.

No Estudo 2, investigou-se o efeito da gratiddo experimentalmente manipulada na
preferéncia por risco em enquadramentos de ganhos ou perdas monetarios. Participaram 125
adultos recrutados no MTurk, com média de idade de 30 anos, sendo 34 mulheres, divididos
em dois grupos. No grupo experimental, foram submetidos a indu¢do emocional da gratidao
por meio de instrugdes que encorajavam a recordagdo e posterior escrita detalhada de uma
experiéncia na qual tivessem experimentado a referida emog¢ao. No grupo de controle nao
havia nenhuma instrucdo especifica para a recordacdo de emogdes. Apos, os participantes
deveriam indicar seus estados afetivos com base em uma escala de mensuracdo emocional.
No momento seguinte, eram solicitados a responder uma tarefa de tomada de decisdo que

avaliava a preferéncia por risco em uma escala Likert de 7 pontos, sendo que o 1 indicava

® A plataforma online que funciona como um intermediario entre uma entidade em busca de um trabalho e
pessoas que estdo dispostas a completar as tarefas. Para mais informacdes, acesse: https://www.mturk.com/.
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forte preferéncia pela op¢do segura, enquanto que o 7 referia forte preferéncia pela opgao
arriscada.

Como resultados, Zhang, Chen e Ni (2019) encontraram que a manipulacdo
experimental da gratiddo foi realizada com sucesso, uma vez que as pessoas do grupo
experimental demonstraram maior aversdo ao risco do que aquelas do grupo controle. No
entanto, no contexto de perdas, participantes na condi¢do de gratidao e aqueles na condicao de
controle nao mostraram diferengas significativas.

No Estudo 3, participaram 126 adultos (média de idade = 29,4 anos, sendo 32
mulheres,) recrutados no MTurk. Seu objetivo era explorar os mecanismos subjacentes da
gratidao disposicional na preferéncia por riscos, incluindo a avaliagdo do efeito mediador do
foco no presente. Neste estudo, a gratiddo foi mensurada por meio de um questionario
(Gratitude Questionnaire — 6, analogamente ao Estudo 1) e a medida de preferéncia por risco
em enquadramento de ganhos e perdas seguiu 0 mesmo procedimento adotado no Estudo 2. Ja
o foco no presente foi avaliado por meio da Escala Revisada de Mindfulness Cognitivo e
Afetivo. Conforme ja encontrado nos dois estudos anteriormente descritos, os resultados do
Estudo 3 indicaram que a gratidao leva a uma maior aversao ao risco em enquadramentos de
ganhos monetarios. Ao mesmo tempo, os participantes demonstraram maior tendéncia ao
risco em enquadramentos de perda, independentemente do nivel de gratiddo. Os resultados
sugerem ainda que o foco no presente media parcialmente esse efeito, provavelmente por
permitir que a pessoa baseie suas decisdes na realidade, sendo assim mais pragmatica e
evitando riscos (Zhang; Chen; Ni, 2019).

Finalmente, o Estudo 4 objetivou avancar na compreensdao do assunto, incluindo
situagdes em que eram previstas decisdes de outras pessoas. Participaram 126 adultos, com
média de idade de 31,3 anos, sendo 36 mulheres. Os procedimentos adotados foram bastante
similares aos realizados nos Estudos 2 e 3, com a diferenga de que os participantes foram
instruidos a imaginar que decisdes seriam tomadas por uma pessoa qualquer em algum lugar
dos Estados Unidos que estivesse diante de apostas semelhantes. A ideia era que os
participantes estimassem a preferéncia dessa pessoa ficticia por alternativas seguras ou
arriscadas enquanto completavam as tarefas de tomadas de decisdo. Conforme hipotetizado
pelos pesquisadores, as pessoas gratas tomaram decisdes menos arriscadas e também
previram que outras pessoas tomariam decisdes menos arriscadas, notadamente em
enquadramentos de ganhos monetarios (Zhang; Chen; Ni, 2019).

Em resumo, os quatro estudos desenvolvidos por Zhang, Chen e Ni (2019) indicaram

que a gratiddo induz a aversdo ao risco no enquadramento de ganho, mas ndo impacta na
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preferéncia por riscos no enquadramento de perda. Além disso, ¢ parcialmente mediada pelo
foco no presente na preferéncia por risco e leva a preferéncia por receber menos dinheiro com
certeza do que mais dinheiro sob condi¢des de incerteza. Finalmente, reduz a impulsividade
nas decisdes e favorece o autocontrole e faz com que as pessoas tendam a acreditar que os
outros tomariam decisdes avessas ao risco.

No mesmo ano, na Austria e na Alemanha, Morawetz, Mohr, Heekeren e Bode (2019)
investigaram o efeito da regulagdo emocional na tomada de decisdo econdmica, sendo
realizados dois estudos com amostras independentes.

No primeiro estudo, de carater comportamental, participaram 22 pessoas, com média
de idade de 22 anos, sendo 18 mulheres. O procedimento consistiu na apresentagdo de
imagens para estimulacdo emocional negativa e neutra em trés situacoes distintas: 1) estimulo
aversivo, com instru¢do para que se observasse atentamente a imagem, deixando-se afetar
emocionalmente; 2) estimulo neutro, com instru¢do para que se observasse atentamente a
imagem, deixando-se afetar emocionalmente; e 3) estimulo aversivo, com instru¢ao para se
distanciar emocionalmente da imagem através da adocdao de estratégias como pensar que
aquilo era somente uma figura, que nao era real, sem tentar substituir emogdes negativas por
positivas. Apds esta etapa, foi realizada uma prova de tomada de decisdo, durante a qual o
participante deveria fazer uma escolha com base no retorno financeiro esperado em um dado
investimento (Morawetz et al., 2019).

O segundo estudo obedeceu aos mesmos procedimentos aplicados no primeiro.
Entretanto, possuia adicionalmente uma etapa de ressondncia magnética funcional e de
mensuracdo da condutincia da pele. Sua amostra foi composta por 29 participantes, com
média de idade de 24 anos (Morawetz et al., 2019).

Analisados conjuntamente, os estudos comportamental e por ressonancia magnética
funcional indicaram que a estratégia de regulacdo emocional diante de estimulos aversivos foi
seguida por decisdes menos arriscadas e pela maior ativagdo do cortex pré-frontal
dorsolateral, do cortex pré-frontal ventrolateral e do cortex cingulado. Tais achados sugerem
que a reavaliacdo emocional pode influenciar em tomadas de decisdo em situagdo de risco,
mesmo quando emogdes incidentais estdo envolvidas (Morawetz et al., 2019).

Na Roménia, Bucurean (2018, p. 426, tradug¢do nossa) conduziu um estudo qualitativo
com o objetivo de investigar os efeitos do humor e das emogdes nos processos decisorios.
Para isso, aplicou entrevistas semi-estruturadas a 12 gerentes de empresas de grande porte,
realizando perguntas como: “seus empregados trazem seu humor e suas emogdes de casa para

o trabalho? Seus comportamentos no trabalho sdo influenciados por tais estados afetivos; o
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gerente ¢ influenciado por suas emog¢des enquanto toma decisdes? Qual ¢ a sua opinido a
respeito do modo de reduzir os indesejaveis efeitos do humor e das emocgdes nas tomadas de
decisao?”. As respostas dos participantes foram transcritas e submetidas a analise de
conteudo.

Os resultados indicaram que, na visdo dos gerentes, as tomadas de decisdo sdo
influenciadas por seus estados afetivos. Além disso, a maioria dos participantes expressou que
seu humor e emogao interferem em suas habilidades para processar informagdes, de modo que
sdo negativamente impactadas por emogdes negativas e positivamente influenciadas por
emocdes positivas. Em relagdo ao tempo para a realizacdo da tomada de decisdo, os gerentes
informaram que emog¢des negativas aumentam o tempo necessario para a tomada de decisdo,
enquanto as emogdes positivas exercem efeito contrario. Finalmente, os respondentes
argumentaram que seu humor e suas emogdes levam, geralmente, a decisdes gerenciais
comandadas pelo cora¢do, em detrimento da razdo. Nesse cendrio, a pesquisadora concluiu
que humor e emocdo vém a tona no trabalho, influenciando n3o apenas os processos
decisorios, mas todas as atividades realizadas.

Nos Estados Unidos, Farrell, Goh e White (2018) desenvolveram uma pesquisa com
objetivo de investigar, por meio de exames de ressondncia magnética funcional, de que
maneira incentivos financeiros distintos (valor fixo vs. valor baseado em desempenho)
modulam o processamento neural de reagdes emocionais positivas € negativas. A amostra de
participantes foi composta por 24 homens destros, falantes nativos na lingua inglesa e
estudantes de pos-graduacdo em Negocios. Eles foram submetidos a uma prova de escolha de
investimentos desenhada da seguinte maneira: cada situacdo de escolha era apresentada,
conjuntamente, com um grafico que sinalizava a sua probabilidade de lucro e com um
estimulo visual para indu¢do de uma emocdo positiva, negativa ou neutra. Os estimulos
visuais eram fotografias que retratavam gerentes de divisdo com expressdes faciais sorridentes
ou neutras. Os resultados encontrados sugerem que os estimulos de emogdes positivas
reduziram a atividade neural nas regides médio temporal, da insula e pré-frontal medial
quando comparados os incentivos valor fixo vs. valor baseado em desempenho, ocorrendo o
inverso com as emocdes negativas. Além disso, o estimulo ‘valor baseado em desempenho’
induziu a maiores respostas nas regides cerebrais envolvidas na regulacdo emocional em
decisoes de emogdes negativas. Escolhas economicamente menos desejaveis foram associadas
a uma maior atividade neural para emocgdes positivas em regides cerebrais envolvidas na

regulagdo emocional, sugerindo que emogdes negativas estimulam o engajamento de regides
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cerebrais em processamento deliberativo, por sinalizarem a ocorréncia de eventos
incongruentes.

Considerando que muitos investidores tomam suas decisdes quanto as aplicagdes a
serem realizadas com base em informagdes repassadas por empresas de consultoria na area,
Yang et al. (2018) conduziram um estudo com o objetivo de compreender os efeitos da
organizacdo e da sequéncia de apresentagdo das informagdes no julgamento e tomada de
decisdo em cendrios financeiros. A amostra de participantes foi composta por 18 estudantes
italianos de mestrado, de 23 a 26 anos, sendo 8 mulheres. Utilizou-se como estimulo um
relatorio de auditoria, cujas informagdes indicavam a situag¢do financeira de uma empresa
ficticia. Quanto ao conteudo, as informacdes incluiam operagdes de perdas/ganhos, fluxo de
caixa negativo/positivo, aumento/reducdo de custos, perdas/aumento no numero de clientes,
etc. Os estimulos foram randomizadamente apresentados em trés cenarios distintos, que
variavam em funcdo das informag¢des serem muito positivas, pouco positivas, muito negativas
ou pouco negativas. A partir destas informagdes, os participantes foram incentivados a tomar
decisdes no campo dos investimentos e, a depender do seu desempenho, receberiam créditos
extras no curso que estavam realizando. Além do desempenho na prova de escolha, os dados
do estudo também foram compostos por indices neurométricos derivados do exame de
eletroencefalograma, resposta galvanica da pele e frequéncia cardiaca, estes dois ultimos
assumidos como indicadores de resposta emocional. Os resultados indicaram que a tomada de
decisdao dos participantes nao se alterou significativamente de acordo com o cendrio
apresentado. Entretanto, os dados neurométricos apontaram diferencas segundo os grupos de
informagdes, sugerindo que sua organizacdo influencia as emocdes e a tendéncia de
motivacao para abordar ou ndo o estimulo em questao.

Richards, Fenton-O'Creevy, Rutterford e Kodwani (2018) investigaram a
suscetibilidade do investidor ao disposition effect ou efeito de disposi¢dao, um viés da tomada
de decisdo financeira expresso pela tendéncia de perceber mais os ganhos do que as perdas
associadas. Tomando como referéncia a teoria dual do processamento cognitivo, os autores
assumiram a hipdtese de que os investidores que indicam ter alta confianga nos processos de
pensamento emocional e intuitivo s3o mais suscetiveis ao viés de efeito de disposicao, e que
investidores que habitualmente valem-se da reavaliagdo baseada na regulagdo emocional sdao
menos suscetiveis a este efeito. Os dados do estudo conjugaram registros de negociacao de
4.125 investidores do mercado de a¢des do Reino Unido, fornecidos por uma corretora, e as
respostas registradas por 282 investidores em um questionario online construido para avaliar o

efeito de disposicao e a regulacdo emocional.
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Os resultados encontrados por Richards et. al. (2018) sugerem que a estratégia de
reavaliagdo emocional, que se traduz na mudanga do significado de uma situagdo com vistas a
alterar seu impacto emocional, ¢ eficaz na reducdo do efeito de disposi¢ao. Por outro lado, a
inibi¢do da expressdo emocional ndo demonstrou relagdo estatisticamente significativa com o
viés em tela. Esses achados clarificam o papel das emogdes nas tomadas de decisdo
financeira, particularmente por fortalecer a ideia de que razdo e emocao sdo interconectadas
também nesse cenario. A principal consequéncia disso, segundo os autores, € que as tentativas
de abafar ou encobrir as emogdes sao pouco produtivas, sendo mais eficiente aborda-las em
termos de reavaliagdes.

Na Inglaterra, Charpentier, Aylward, Roiser e Robinson (2017) realizaram uma
investigacdo com objetivo de compreender as diferencas entre o viés de aversao ao risco € o
de aversao a perda na ansiedade. Para tanto, aplicaram tarefas de tomada de decisao financeira
do tipo ganhos vs. perdas em 48 jovens adultos fluentes na lingua inglesa (sendo 25 com
Transtorno de Ansiedade Generalizada, dentre os quais 20 eram mulheres; e 23 no grupo
controle, dentre os quais 18 eram mulheres). Para o controle de outras variaveis, foram
aplicados o Inventario de Ansiedade Traco-Estado, a Mini-Entrevista Neuropsiquiatrica
Internacional, o Teste Wechsler de Leitura para Adultos e a Escala de Depressao de Beck.

Os resultados indicaram que os participantes com ansiedade patologica demonstraram
maior aversdao ao risco financeiro, mas niveis equivalentes de aversdao a perda quando
comparados aos participantes saudaveis, sugerindo a ocorréncia de um viés de evitagdo em
tomadas de decis@o por pessoas ansiosas.

Uma investigagdo bastante interessante, intitulada “Reason's enemy is not emotion”,
foi conduzida por Li et al. (2017), nos Estados Unidos. Nela, os autores utilizaram o framing
effect, ou efeito de enquadramento, como ponto de partida para reflexdes sobre a relagdo entre
razdo e emocdo nas tomadas de decisdo. O efeito de enquadramento € um viés cognitivo
bastante explorado na teoria dos prospectos (Tversky; Kahneman, 1981), sendo definido
como a tendéncia de as pessoas julgarem situagdes similares de formas distintas, a depender
do modo como as informagdes foram apresentadas ou enquadradas. Por exemplo, um paciente
diagnosticado com uma doenga grave pode ser confrontado com uma situa¢do de escolha
sobre o tratamento a seguir e sentir-se mais ou menos inclinado a realiza-lo de acordo com o
modo como o seu médico apresenta as chances de sucesso. Se este disser que ha 20% de
chances de cura, isso parecerd mais promissor do que saber que existe 80% de chance de o

tratamento nao funcionar, embora o cerne da informagao seja o mesmo.
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Li et al. (2017) questionaram as explicagdes mais convencionais, que defendem que o
efeito de enquadramento modula as respostas emocionais levando ao comportamento de
escolha irracional, e levantaram a hipotese de que os vieses de escolha poderiam ser mais
associados a um baixo engajamento cognitivo do que a altas respostas emocionais. No intuito
de confirmar tal visdo, selecionaram uma amostra de 143 participantes, com idades entre 18 e
31 anos, sendo 78 mulheres, com visao normal ou corrigida e sem histérico de doengas
neurologicas ou psiquiatricas. Os participantes foram submetidos a um teste de escolha com
enquadramento do tipo ganhos vs. perdas enquanto realizavam exames de ressondncia
magnética funcional. As imagens obtidas foram cruzadas com outras 8.000 disponibilizadas
em banco de dados de outros estudos de neuroimagem. Descobriu-se, assim, que a atividade
neural durante decisdes enviesadas pelo efeito de enquadramento foram significativamente
mais associadas a auséncia de controle executivo ¢ a comportamentos-padrao do que a
emocdes. Tais achados contrariam a disseminada visdo de que o efeito de enquadramento ¢
exclusivamente mediado por processos emocionais, orientados pela amigdala cerebral,
apresentando evidéncias de que tal efeito ¢ decorrente de diferentes engajamentos cognitivos
entre quadros de decisdo. Como conclusdo, os autores defendem que as terminologias “menor
esfor¢o cognitivo” ou “maior esfor¢o cognitivo” fornecem uma caracteriza¢do mais acurada
ao processo de tomada de decisdo do que a dicotomia entre razao e emogao.

Embasados por referencial tedrico-metodoldgico das neurociéncias, na Espanha,
Alguacil, Madrid, Espin e Ruz (2016) investigaram como a identidade facial e as expressoes
emocionais de outras pessoas atuam como pistas nas tomadas de decisdo econdmicas.
Participaram do estudo 24 alunos de graduagdo, com idades entre 18 e 40 anos, sendo 12
mulheres. A participacdo foi remunerada conforme os ganhos obtidos nas provas
experimentais. O método aplicado consistiu num trust game adaptado. Ao invés de parceiros
reais, foram utilizadas fotografias de rostos para simular supostos parceiros, cujos
comportamentos se assemelhavam aos padrdoes demonstrados por pessoas reais em
experimentos anteriores. Os participantes foram incentivados a tomar decisoes sobre fazer ou
nao apostas utilizando o dinheiro recebido no inicio de cada rodada, apds serem estimulados
com as fotografias de rostos que representavam distintas identidades e expressdes emocionais
a respeito do potencial resultado da aposta (perda ou ganho). Enquanto jogavam, os
participantes tiveram suas atividades cerebrais monitoradas por eletroencefalograma. Os
resultados indicaram que os participantes tomaram decisdes mais rapidas baseando-se na

identidade em compara¢do com as expressdes emocionais dos seus supostos parceiros,
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sugerindo que as pistas de identidade e emocionais indicativas de tendéncias de cooperagdo
recrutam circuitos neurais distintos.

Na China, Zhao et al. (2016) investigaram o papel das emog¢des incidentais na tomada
de decisdo, considerando as respostas comportamentais, psicoldgicas e eletrofisiologicas de
25 participantes durante uma tarefa de apostas financeiras. Para indugdo das emocdes
incidentais, ou seja, emocgoes irrelevantes para a tomada de decisdo em curso, foram utilizadas
fotografias do Sistema de Imagens Afetivas Chinesas representando as valéncias emocionais
positiva, negativa e neutra. Durante o procedimento, cada participante permanecia sentado em
frente a uma tela de computador, sendo estimulado por uma fotografia para indugao
emocional e por dois nimeros correspondentes aos valores das apostas daquela rodada.
Utilizando o teclado do computador, o participante deveria indicar a aposta escolhida (de
maior ou menor valor), sendo o resultado de perda (-) ou ganho (+) expresso na tela. Ao longo
do experimento, os participantes foram solicitados a avaliar suas experiéncias emocionais em
relacdo aos resultados obtidos, utilizando uma escala de 9 pontos. Os dados do estudo foram
compostos pelos registros da atividade elétrica cerebral (eletroencefalograma) e também pela
autoavaliagao emocional dos participantes em relagao aos feedbacks de perdas ou ganhos
obtidos.

Os principais achados do experimento indicaram que, em nivel comportamental, as
emocdes incidentais positivas levaram a uma maior preferéncia por risco quando comparadas
as negativas e as neutras. Ja o autorrelato dos participantes indicou que os resultados de
ganhos levaram a experiéncias emocionais positivas, enquanto que os de perdas levaram a
experiéncias emocionais negativas, ndo guardando relagdo com a valéncia da inducdo
realizada. Ao mesmo tempo, as experiéncias emocionais foram mais impactadas pelas perdas
do que pelos ganhos, independentemente do valor em questao, confirmando outros achados da
literatura referentes ao fenomeno de aversdo a perda (Kahneman; Tversky, 1979; Tversky;
Kahneman, 1981). Ja os resultados das medidas neurofisioldgicas apontaram evidéncias de
que as emocodes incidentais modularam tanto o estdgio de avaliagdo das opgdes quanto o
estagio de avaliacdo dos resultados de forma inconsciente, vez foram detectadas alteragdes
significativas no comportamento de escolha e na atividade cerebral, ndo apresentadas no
autorrelato dos participantes.

Na Alemanha, Schulreich, Gerhardt e Heekeren (2016) investigaram os efeitos do
medo incidental na aversdo a perda em tomadas de decisdo financeira. Para tal, realizaram
dois estudos experimentais, cujos métodos consistiam basicamente na indu¢do emocional do

medo a partir da exibi¢do de fotografias de rostos humanos selecionadas com esta finalidade e
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na realizacdo, pelo participante, de uma prova de escolha econdmica, com distintos valores
em dinheiro para apostas e probabilidade de 50% de ganho e de 50% de perda em cada
rodada. A diferenga entre os estudos foi o momento da indu¢do emocional: no primeiro,
ocorreu simultaneamente a prova de escolha; no segundo, anteriormente a prova. Apos o
teste, em ambos os estudos, aplicou-se um inventario de personalidade psicopatica, com vistas
a controlar os efeitos de tragos de personalidade na experiéncia do medo.

Os principais achados incluiram um efeito significativo do medo incidental na tomada
de decisdo, particularmente na aversdo ao risco € na aversao a perda, confirmando a hipotese
de que os participantes tenderiam a aceitar menos as apostas quando estimulados com
fotografias de rostos expressando medo em comparagdo a rostos sem expressao emocional
(neutros). Além disso, foram encontradas evidéncias de que a personalidade pode atuar na
redug¢do da reatividade ao medo, notadamente em pessoas com altas pontuagdes no fator
fearless dominance, que indica ousadia, audacia.

O desconto temporal (ou temporal discounting) ¢ um fendomeno descrito como a
preferéncia que as pessoas t€ém de receber uma recompensa menor de forma imediata ao invés
de uma maior ap6s um determinado periodo de espera. Interessados neste fenomeno, Lempert,
Johnson e Phelps (2016) realizaram uma investigacdo ancorada na hipdtese de que € possivel
alterar a excitacdo emocional durante escolhas intertemporais através de um enquadramento
mais concreto da recompensa adiada. E isso porque, segundo os autores, recompensas
imediatas tendem a ser percebidas como mais concretas do que aquelas que sdo posteriores,
devido ao lapso temporal entre os eventos. Assim, hipotetizaram que apresentar as
gratificacdes adiadas de modo mais concreto poderia ser um caminho para torna-las mais
atrativas, influenciando as preferéncias.

A investigacao de Lempert, Johnson e Phelps (2016) contou com 51 participantes, na
maior parte estudantes universitarios dos Estados Unidos, com médias de idade de 23 anos,
sendo 29 do sexo feminino. Todos foram submetidos a uma prova de escolha intertemporal,
durante a qual deveriam indicar sua preferéncia por receber um valor em dinheiro naquele
momento ou uma soma superior em ocasido futura. Para tornar a gratificacdo adiada mais
concreta, os cendrios experimentais indicavam duas condi¢des. Na primeira, denominada
DATA, informava-se que o montante seria entregue em data determinada (por exemplo, no dia
03 de maio). Na segunda, condicdo DIAS, era informado que o dinheiro seria entregue de
acordo com prazo estipulado (por exemplo, dali a duas semanas). Importa ressaltar que os
participantes sabiam que, de fato, viriam a receber o montante de dinheiro de acordo com suas

escolhas no experimento (na ocasido do teste ou apo6s determinado lapso temporal, via
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Paypal). Durante a prova, era realizada também a medicdo do didmetro da pupila para
avaliag¢do da ativagao emocional. Os dados do experimento indicaram que os participantes nao
foram mais pacientes na condicdo DATA, ao contrario do esperado pelos pesquisadores.
Entretanto, observou-se uma variabilidade individual na resposta ao tempo de adiamento,
sendo que tal variabilidade poderia ser prevista por diferencas na dilatacao da pupila.

O tltimo estudo incluido nesse levantamento foi realizado na Inglaterra por
Charpentier, De Martino, Sim, Sharot e Roiser (2016). Tinha-se por objetivo responder a duas
perguntas: a primeira, relacionada a compreensdo de como as pessoas modificam suas
decisdes econdmicas em resposta a pistas emocionais; € a segunda, relativa ao papel dos
tracos de ansiedade nesse processo. A amostra final do estudo consistiu em 28 participantes,
com médias de idade de 26 anos, sendo 13 do sexo feminino. A coleta de dados ocorreu em
dois encontros; no dia 1, incluiu a aplicagdo da Mini Entrevista Neuropsiquiatrica
Internacional, do Inventario de Depressao de Beck e de um questionario de seguranga para a
realizacdo da ressonancia magnética na sessdo seguinte; no dia 2, consistiu na aplicagdo de
uma prova de tomada de decisdo, do tipo ganhos e perdas financeiras, com distintas
estimulagdes emocionais (alegria, tristeza, neutra e objeto). Ao longo da prova, os
participantes foram submetidos a exame de ressonancia magnética para mapeamento da
atividade cerebral e, apos o escaneamento, realizaram novamente o Inventario de Depressao
de Beck e o Inventario de Ansiedade Trago-Estado.

Os resultados evidenciaram que o modo como as pessoas tomam decisdes econdmicas
¢ influenciado pelas pistas emocionais, notadamente dentre as com baixo trago de ansiedade.
Estas expressaram maiores niveis de aversao a perda quando submetidas a indu¢ao emocional
quando comparadas com outras com elevado traco de ansiedade. Em sentido oposto, nao
foram encontrados efeitos significativos da emog¢ao na aversao a perda no grupo com altos
tracos de ansiedade. Para os autores, a explicacdo ¢ que a ansiedade, ao menos quando ocorre
de forma leve, contribui para a flexibilizacdo do individuo ante as alteracdes do meio,
auxiliando-o a se precaver em relacao a possiveis perdas.

Colocando os estudos discutidos anteriormente em perspectiva, destaca-se que varios
deles adotaram um desenho experimental baseado na realizagdo de indugdo emocional e, em
seguida, de uma prova de escolha financeira do tipo ganhos vs. perdas (Alguacil et al., 2016;
Charpentier et al., 2016; Charpentier et al., 2017; Farrell; Goh; White, 2018; Li et al., 2017,
Morawetz et al., 2019; Schulreich; Gerhardt; Heekeren, 2016; Yang et al., 2020; Zhang;
Chen; Ni, 2019; Zhao et al., 2016; Zhou; Yang; Li, 2022). Assim sendo, foram exploradas as
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chamadas emogoes incidentais, definidas como aquelas nao relacionadas a tomada de decisao
em si.

Observa-se ainda que varios dos estudos descritos abordaram as emogdes por meio de
sua valéncia (Alguacil et al., 2016; Bucurean, 2018; Farrell; Goh; White, 2018; Morawetz et
al., 2019; Yang et al, 2018; Zhao et al, 2016) ou ainda por meio de aspectos
neurofisioldgicos associados, tais quais ativagdes em regides cerebrais, resposta galvanica da
pele, frequéncia cardiaca e diferencas na dilatagdo da pupila (Alguacil et al., 2016;
Charpentier et al., 2016; Farrell; Goh; White, 2018; Lempert; Johnson; Phelps, 2016; Li et al.,
2017; Morawetz et al., 2019; Yang et al., 2018; Zhao et al., 2016). Tais abordagens as
emocdes enfatizaram os seus aspectos fisioldgicos e comportamentais, ndo envolvendo os
temas centrais e tendéncias de avaliacdo. Isso refor¢a o ainda valido argumento de Keltner e
Lerner (2010) quanto a caréncia de evidéncias empiricas a respeito das avaliagdes emocionais,
elemento basilar do Appraisal Tendency Framework (ver Segdo 1.3).

Importante ressaltar que a literatura traz evidéncias de que nem todas as emogdes de
mesma valéncia provocam o mesmo padrao de ativacdo do sistema nervoso simpatico
(Raghunathan; Pham, 1999). Ao contrario, variagdes nas respostas autondmicas foram
observadas no medo, na raiva, no nojo e no constrangimento (Kelter; Lerner, 2010). Ademais,
emocdes de mesma valéncia (como medo e raiva, por exemplo) podem exercer influéncias
diversas, embora previsiveis, na tomada de decisao (Habib et al., 2015; Raghunathan; Pham,
1999), enquanto que emogdes de valéncias distintas (tais quais raiva e alegria) podem atuar
similarmente neste quesito (Lerner et. al, 2015). Assim sendo, a abordagem discreta das
emocdes, ancorada na investigacdo de estados emocionais especificos, apresenta-se como
alternativa a uma melhor compreensao dos impactos emocionais nas tomadas de decisdo.
Nessa esteira, citam-se as investigagdes conduzidas por Zhou, Yang e Li (2022) sobre a
felicidade e a tristeza; os estudos de Yang et al. (2020) sobre a raiva, o medo e a alegria; os de
Zhang, Chen e Ni (2019) acerca da gratidao; os de Schulreich, Gerhardt e Heekeren (2016)
voltados a compreensdao do medo; e os de Charpentier et al. (2016, 2017) sobre a ansiedade.

Interessante observar que, dentre artigos selecionados neste levantamento, apenas dois
abordaram especificamente a ansiedade, emocdo-alvo desta tese. O de Charpentier et al.
(2017), cujos participantes com ansiedade patologica apresentaram maior aversao ao risco
financeiro, mas niveis equivalentes de aversdao a perda quando comparados aos participantes
saudaveis. E o de Charpentier et al. (2016), segundo o qual a ansiedade, ao menos quando
ocorre de forma leve, contribui para a flexibilizacdo do individuo ante as alteragdes do meio,

auxiliando-o a se precaver em relacdo a possiveis perdas.
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Outro resultado que chama atencdo foi apontado por Farrell, Goh e White (2018).
Segundo os autores, emogdes negativas estimulam o engajamento de regides cerebrais em
processamento deliberativo por sinalizarem a ocorréncia de eventos incongruentes. Visto que
tal investigacdo ndo enfatizou emocdes especificas, mas apenas estados emocionais positivos,
negativos e neutros induzidos por meio de fotografias de rostos humanos, ndo ¢ possivel
afirmar se o mesmo ocorreria para a ansiedade. De qualquer modo, esta parece ser uma
possibilidade pertinente, uma vez que a ansiedade ¢ uma emocgao de valéncia negativa.

Ainda quanto aos resultados em destaque, citam-se os encontrados por Li et al. (2017),
para os quais os vieses de escolha sdo mais associados a um baixo engajamento cognitivo do
que a altas respostas emocionais, ¢ de Richards et. al. (2018), que evidenciam ser mais
eficiente adotar a reavaliagdo emocional para tomar melhores decisdes do que tentar suprimir
a emog¢do. Ambas as investigacdes contribuem para o fortalecimento de uma concepg¢do mais
positiva com relacdo aos efeitos emocionais no processo decisorio, demonstrando por meio de
achados empiricos que as emogdes, em si mesmas, ndo sao impeditivos para boas tomadas de
decisao.

Com os resultados de Li et al. (2017) e de Richards et. al. (2018) em vista,
apresenta-se um contraponto com a pesquisa qualitativa conduzida por Bucurean (2018). As
percepcoes expressas pelos participantes deste ultimo estudo sugerem que emogdes negativas
dificultam o processo decisorio ao aumentar o tempo necessdrio para tomar decisoes,
interferir negativamente nas habilidades para processar informagdes e levar a decisdes
gerenciais comandadas pelo coragdo, em detrimento da razdo. Em sentido contrario, as
emocgdes positivas foram associadas a melhores tomadas de decisdo, reduzindo o tempo
necessario e favorecendo o processamento de informagdes. Esses achados refor¢am a visao
difundida no senso comum de que emog¢des, notadamente as negativas, sao prejudiciais as
tomadas de decisdo, em dissonancia com os achados de estudos experimentais (Li et al., 2017,
Richards et al., 2018; Yang et al., 2020).

E possivel que metodologias baseadas no auto-relato do participante sejam mais
suscetiveis a refletirem concepgdes enviesadas quanto ao papel das emogdes nos processos
decisorios, dado que poderd trazer a tona preconceitos ainda arraigados quanto aos efeitos
deletérios das emocdes na racionalidade. De qualquer modo, é importante ponderar que os
estudos experimentais citados no paragrafo anterior avaliaram tomadas de decisdo em
cenarios de perdas vs. ganhos monetarios, de riscos e de incerteza, tema que nao fazia parte do

escopo da investigacdo de Bucurean (2018).
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Ante o exposto, o que se pode afirmar em relacdo aos impactos das emocdes na
tomada de decisdo em situagdes financeiras? As evidéncias apontam que as emogoes
influenciam nas preferéncias por riscos € na tolerancia a perdas em tomadas de decisdo deste
tipo (Charpentier et al., 2016, 2017; Schulreich; Gerhardt; Heekeren, 2016; Yang et al., 2020;
Zhang; Chen; Ni, 2019) e que tais preferéncias podem variar para cendrios de ganho ou de
perdas monetarias (Yang et al., 2020). Sabe-se também que os impactos emocionais nas
decisdes variam conforme: 1) a importancia atribuida a decisdo (Gosling; Caparos; Moutier,
2020); i) a capacidade do decisor para reavaliar suas proprias emocodes (Morawetz et al.,
2019) ou para lidar elas (Richards et. al., 2018); iii) os tracos de personalidade do decisor
(Schulreich; Gerhardt; Heekeren, 2016) e suas preferéncias pessoais quanto ao recebimento
de gratificacdes derivadas da decisdo tomada (Lempert; Johnson; Phelps, 2016). Em todos os
casos, ¢ imprescindivel observar a emoc¢do investigada, uma vez que cada uma delas ¢
caracterizada por temas avaliativos que as distinguem entre si € que levam a cursos de acdo
especificos (Lazarus, 1991) e a padrdes nas tomadas de decisao.

Considerando particularmente a ansiedade, evidéncias empiricas mostram que esta
emog¢ao pode contribuir positivamente nas tomadas de decisao (Charpentier et al., 2016,
2017), auxiliando o individuo a se precaver em relacdo a riscos e perdas financeiras. Tais
achados sdo consistentes com as ideias trazidas por outros autores (Barlow; Durand, 2012;
Grupe, 2017; Lenhardtk; Calvetti, 2017), segundo os quais essa emog¢ao pode contribuir para
a adocdo de comportamentos adaptativos, sobretudo se ocorrer em contextos apropriados, de
maneira controlavel e por tempo limitado. Entretanto, alguns achados sugerem também que
niveis muito elevados de ansiedade podem levar a ocorréncia de vieses de evitagdo
(Charpentier et al., 2017), dificultando o processo decisorio e potencialmente levando a
postergacdes na adocdo de medidas preventivas relacionadas ao melhor uso do dinheiro
(Bishop; Gagne, 2018; Hartley; Phelps, 2012; Raghunathan; Pham, 1999).

Ante o exposto e finalizada a exposi¢ao do estado da arte na literatura, a se¢do a seguir
apresentara as implicagdes tedrico-metodologicas para a construcao do objeto de investigacao

da presente tese.

1.5. Analise do cenario tedrico-metodologico e implicagdes para a construgdo do objeto de

pesquisa

A ansiedade ¢ uma resposta natural a situagdes percebidas como ameagadoras ou

desafiadoras. E uma emogdo caracterizada por sentimentos de preocupagdo, nervosismo,
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medo e apreensdao em relacdo ao futuro, e que pode vir acompanhada por sintomas fisicos
como aumento da frequéncia cardiaca, tensdo muscular, respiragcdo acelerada e sudorese.

Embora seja normal sentir ansiedade ocasionalmente diante de eventos estressantes,
como uma apresentacdo importante ou uma mudanca significativa na vida, a ansiedade
torna-se problematica quando ¢ intensa, persistente e interfere nas atividades didrias e no
bem-estar geral da pessoa. Em casos extremos, pode levar a transtornos de ansiedade, como
transtorno de ansiedade generalizada, transtorno do panico, fobias especificas, entre outros.

De forma ampla, os achados empiricos apresentados na se¢ao anterior sinalizam que a
ansiedade pode impactar as tomadas de decisdo de forma benéfica ou deletéria a depender da
sua intensidade. E que seus beneficios tornam-se mais evidentes quando tal emog¢ao surge em
contexto apropriado (Barlow; Durand, 2012; Charpentier et al., 2016, 2017; Grupe, 2017;
Lenhardtk; Calvetti, 2017).

A esse respeito, Grupe (2017) esclarece que a ansiedade ndo representa
invariavelmente um empecilho aos processos decisorios. Ao contrario, pode contribuir para
decisoes alinhadas ao melhor interesse do decisor e ao seu bem-estar global, ainda que o
resultado alcancado nao seja o melhor possivel no sentido estrito do termo. Nessa esteira, as
ideias de satisficing defendidas por Herbert Simon (1980) podem aplicar-se bem (ver Secao
1.1). E que, finalmente, as tendéncias comportamentais associadas a ansiedade, tais quais a
intolerancia a incerteza e a aversao ao risco, podem gerar consequéncias tanto adaptativas
quanto nao-adaptativas, a depender do contexto decisério especifico (Grupe, 2017).

Assim, a andlise do cenario tedrico-metodologico exposto permite evidenciar os

aspectos que balizaram a constru¢do do objeto de estudo da presente tese:

1) E preciso investir em métodos que priorizem emogdes especificas, como modo
de apreender melhor as suas influéncias nas tomadas de decisdo. Como ja
sinalizado (ver Secdo 1.2 e 1.4.4), a abordagem as emog¢des em termos de suas
valéncias ndo permite uma compreensao aprofundada quanto as nuances da
experiéncia emocional;

2) Uma abordagem alternativa e promissora a compreensdo dos impactos de
emogdes em processos decisorios € o Appraisal Tendency Framework (ver
Secdo 1.3), estruturado em torno dos significados centrais e tendéncias de a¢ao
mobilizados por uma emogao especifica. Tanto quanto foi possivel saber, ndo
foram identificadas investigagdes empiricas que aplicaram tal abordagem a

ansiedade;
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3) Mais estudos empiricos sdo necessarios para compreensao do papel da
ansiedade em tomadas de decisdo financeiras, haja vista a dissonancia entre
percepgdes arraigadas no senso comum e evidéncias construidas por meio de
investigacdoes cientificas, sobretudo as que aplicam metodologias
experimentais (ver Secao 1.4.4);

4) E pertinente observar diferentes graus de ansiedade na amostra investigada,
uma vez que a literatura sugere que este aspecto exerce impacto significativo
no papel adaptativo ou mal adaptativo da ansiedade em tomadas de decisdo
(ver Se¢ao 1.4.1);

5) Finalmente, considera-se relevante atentar para os aspectos contextuais
relacionados ao processo de tomada de decisdo, elementos que ndo tém sido
explorados em profundidade nas investigagcdes da area. Em geral, os cendrios
de tomada de decisdo utilizados envolvem tarefas de aposta simples (gambling
tasks) com possibilidade de perda ou de ganho de dinheiro com maior ou
menor grau de risco (ver Secao 1.4.4). No cotidiano, as escolhas relacionadas
ao dinheiro ndo ocorrem em moldes similares aqueles apresentados em

laboratorio.

Para além dessas consideracdes tedrico-metodoldgicas, a constru¢do do objeto de
investigacao da presente tese considerou também os fatores contextuais vigentes. Em 2020,
durante a elaboragdo dos direcionadores gerais da pesquisa para submissdo a Banca de
Qualificagdo, iniciou-se o periodo do alastramento mundial das infecgdes respiratorias
causadas pelo Sars-Cov-19 e todo o cendrio de preocupacao e de incertezas que vieram a
reboque. Todo esse contexto trouxe impactos significativos as escolhas metodologicas
realizadas na presente pesquisa, pelo que se julgou pertinente registra-lo, ainda que

brevemente, na se¢do a seguir.

1.5.1. Impacto das emocgdes e do contexto nas tomadas de decisdao relacionadas a presente

pesquisa

Esta secao ndo costuma acontecer nos textos académicos. Entretanto, diante do cenario
absolutamente diferente, julgou-se importante acrescenta-la aqui para situar o leitor.
A presente investigacdo comecou a ser delineada em 2019, ao inicio do curso de

Doutorado da proponente. Naquele momento, conforme orientacdes do Programa de
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Pos-Graduacdo, havia a previsao de definicdes quanto as linhas gerais do estudo (pergunta,
hipoteses, objetivos, fundamentacdo tedrica, método, proposta de andlise e cronograma) a
serem apreciadas e potencialmente validadas por uma Banca de Qualificagdo, composta por
docentes do quadro da UFPE e de instituicdes de Ensino Superior parceiras. Apds a validagado
pela banca, o passo seguinte seria a submissdo de um relatorio descritivo da pesquisa ao
Comité de Etica em Pesquisa Envolvendo Seres Humanos. A coleta de dados da pesquisa s6
poderia ser iniciada apds aprovagao pelo citado Comité.

Entretanto, os primeiros meses de 2020 foram marcados pela impactante chegada da
pandemia do Covid-19 em escala mundial. A infec¢do viral iniciada na China no final de
2019 alastrou-se rapidamente para os paises vizinhos, com a identifica¢do oficial do primeiro
caso no Brasil em fevereiro de 2020. A partir deste momento, infelizmente, o nimero de
infecgdes cresceu de modo exponencial, gerando uma profunda crise nos servigos de satde,
inaptos para atender de forma efetiva o grande quantitativo de pessoas contaminadas.
Agravando esse cenario, a época, ainda ndo havia nem vacinas e nem medicamentos
comprovadamente eficazes para debelar a infeccdo, que muitas vezes levava ao dbito. Nesse
cenario, o isolamento social por tempo indeterminado tornou-se necessario, gerando
profundas transformacdes nos relacionamentos interpessoais, impactados também pelas
incertezas quanto ao desenrolar daquela que foi a maior crise sistémica desde a fundagdo da
ONU, em 1945.

Como ¢ facil supor, a crise sanitaria gerada pela pandemia do Covid-19 impactou
também o cronograma do presente trabalho. Periodos mais criticos, que exigiram a
determinagdo do lockdown e do isolamento social de modo mais ostensivo, foram se
alternando com periodos um pouco menos rigorosos, nos quais havia temporaria redugdo do
numero de infec¢des. Nesse ritmo, o ano de 2021 chegou em meio a muitas davidas.

A época, nio era possivel prever o desenrolar da pandemia e nem as orientagdes das
autoridades sanitarias para os meses subsequentes. Entdo, naquele cendrio, a proponente, sua
orientadora e sua co-orientadora definiram que o melhor encaminhamento seria adaptar o
estudo para que o mesmo fosse realizado integralmente em ambiente virtual. A aplicacao de
tal medida, necessaria aquela ocasido, demandou ajustes importantes no design da pesquisa,
trazendo o desafio de se criar uma solugdo para a coleta de dados on-line.

ApoOs os ajustes necessarios, a pesquisa foi submetida a apreciacao pelo Comité de
Etica em Pesquisa Envolvendo Seres Humanos e aprovada em 15 de dezembro de 2021. A
coleta de dados teve inicio em 18 de janeiro de 2022, foi finalizada em 11 de margo do

mesmo ano e realizada conforme os procedimentos descritos no Capitulo 2.
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Nessa esteira, a se¢do a seguir apresentard a pergunta, as hipdteses, os objetivos e o

design da presente investigacao.
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CAPITULO 2: Visdo geral sobre a pergunta, as hipéteses, os objetivos e o design da

investigaciao

A pergunta que orienta o presente trabalho ¢ “quais sdo os impactos da ansiedade nas
tomadas de decisdo financeiras?”. Tal questionamento considera duas linhas de raciocinio
opostas: 1) a visdo do afeto como informa¢do (Raghunathan; Pham, 1999), que associa a
ansiedade a reducao de incerteza e a evitacao de riscos nas tarefas de tomada de decisdo; i1) a
visdo mais difundida pelo senso comum, segundo a qual a ansiedade tende a induzir a busca
por gratificacdes imediatas e a impaciéncia, em detrimento da espera por gratificagdes futuras
mais vantajosas, levando a decisdes mais imprevidentes no campo financeiro.

O design da investigagao foi definido sob amparo da Abordagem de Tendéncias de
Avaliagao - ATF (Lerner; Keltner, 2000, 2001). Conforme Lerner et al. (2015) esclarecem,
essa abordagem considera que a compreensdao de como as emoc¢des influenciam as decisdes
passa pela andlise das estruturas de significado que as sustentam. Esses significados ndo so
moldam a experiéncia emocional em si, mas também os comportamentos que dela podem
surgir e o tipo de informagao que sera gerada a partir dessa experiéncia.

Segundo Smith e Ellsworth (1985), tedricos cujos pressupostos sdo adotados no ATF,
as experiéncias emocionais podem ser descritas em termos de seus padrdoes de dimensdes
cognitivas. No caso da raiva, observa-se a diminuicao da percepcao de prazer e o aumento da
percepcao de certeza, controle e responsabilidade dos outros, o que leva uma pessoa raivosa a
atribuir eventos desagradaveis a acdes realizadas e controladas por outras pessoas. Na dire¢ao
contraria, a ansiedade ¢ uma emocao caracterizada pelo baixo grau de certeza e de controle,
de modo que pessoas ansiosas sd0 mais propensas a interpretar seus sentimentos como
sinalizando alta incerteza e perda de controle (Raghunathan; Pham, 1999). Nessa esteira,
definiu-se pela aplicagdo da estratégia metodoldgica de comparar a ansiedade com uma
emocdo com tema avaliativo aposto: a raiva. Com essa comparagao entre efeitos emocionais,
espera-se evidenciar os impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo em situagdes
financeiras em uma amostra de brasileiros residentes no Brasil.

Quanto as situagdes financeiras, sob inspiracdo de Herbert Simon (1955, 1959, 1976,
1978a, 1978b, 1980, 1993), esta investigacdo se propde a aborda-las de modo a explorar
contextos mais semelhantes aqueles vivenciados na vida real. Intenta-se examinar as
percepcdes e experiéncias prévias do decisor na andlise de um cenario de incertezas que

envolve decisdes relacionadas a melhor aplicacdo do dinheiro diante de possiveis perdas e
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ganhos financeiros. Isso com o proposito de apreender o processo decisorio no modo como as
pessoas realmente o fazem enquanto tomam decisdes mobilizadas pela ansiedade.

Integrando as informagdes acima aos resultados de estudos segundo os quais: i) a
ansiedade relaciona-se a necessidade de informagdes adicionais acerca do ambiente
complexo, derivando em um maior engajamento em estratégias de processamento deliberativo
(Tiedens; Linton, 2001); e ii) a raiva aumenta a preferéncia por opg¢des arriscadas e incertas

(Bartholomeyczik; Gusenbauer; Treffers, 2022), tém-se as hipoteses:

H,: A ansiedade induz a aversdo ao risco em tomadas de decisdo em situagdes
financeiras.

H,: A raiva induz ao risco em tomadas de decisao em situagdes financeiras.

H;: Os efeitos da ansiedade variam em funcao da percepg¢dao que o decisor possui

quanto aos riscos que atravessam as situagdes de tomada de decisdo financeiras.

Com tais consideracoes em mente, a presente investigagdo tem como objetivo geral
investigar se ¢ em que medida a ansiedade influencia na tomada de decisdo em situagdes

financeiras. Seus objetivos especificos incluem:

- Analisar a intensidade da ansiedade na amostra investigada;

- Analisar a eficacia da indu¢ao emocional da ansiedade, realizada de forma remota, em
adultos brasileiros residentes nos Brasil;

- Buscar evidéncias de validade do instrumento de tomada de decisdo com base na
estrutura interna com adultos brasileiros residentes no Brasil;

- Analisar a tolerancia do decisor quanto aos riscos percebidos nas situacoes de tomada

de decisao financeiras propostas.

Uma vez apresentadas a pergunta, as hipoteses e os objetivos desta investigacao,

encaminha-se agora para discussao sobre o design dos estudos a serem desenvolvidos.

2.1. Design da investigagao

Esta secdo apresenta, em linhas gerais, os aspectos metodoldgicos da presente tese.

Isso porque, para atender ao objetivo de investigar se e em que medida a ansiedade influencia

na tomada de decisdo em situagdes financeiras, foram realizados trés estudos independentes e
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complementares, os quais serdo descritos detalhadamente, inclusive naquilo que diz respeito
ao método, nos Capitulos 3, 4 e 5. Neste momento, tem-se a pretensdo de situar o leitor de
forma mais ampla quanto aos aspectos comuns aos trés estudos.

A presente pesquisa foi submetida a apreciacdo e aprovada em 15/12/2021 pelo
Comité de Etica em Pesquisa Envolvendo Seres Humanos da Universidade Federal de
Pernambuco, credenciado ao Sistema CEP/CONEP, Certificado de Apresentagdo de
Apreciagdo Etica - CAAE - n° 52007721.8.0000.5208. A coleta dos dados somente teve inicio
apds a emissdo de parecer de aprovacdo e todas as exigéncias éticas foram devidamente
atendidas, sendo a participacdo na pesquisa condicionada a aceitacdo prévia dos itens

expressos no Termo de Consentimento Livre e Esclarecido.

2.1.1. Participantes

Nos trés estudos, a amostra foi a mesma e envolveu a participagdo de 121 adultos
brasileiros residentes no Brasil, sendo 60 mulheres € 61 homens, com idades entre 18 e 65
anos. Em primeiro lugar, a equivaléncia no quantitativo de homens ¢ mulheres ocorreu em
atencdo a estudos que evidenciam diferencas de género no comportamento de risco na tomada
de decisoes financeiras (Ferrer; Maclay; Litvak; Lerner, 2016; Pefa-Garcia; Gil-Saura;
Rodriguez-Orejuela, 2018; Powell; Ansic, 1997). Depois, optou-se por essa faixa etaria
considerando que a competéncia para tomar decisdes permanece relativamente estavel ao
longo da vida adulta até a velhice, com maior tendéncia ao declinio e necessidade de adocao
de estratégias compensatorias em idades mais avancadas (ver Strough; Bruine de Bruin,
2020). E, finalmente, o quantitativo de participantes foi definido com base em estudos que, a
exemplo da presente investigagdo, aplicaram a indugdo emocional (Garg; Lerner, 2013;
Iyilikci; Amado, 2017; Raghunathan; Pham, 1999; Yuen; Lee, 2003; Yip; Coté, 2013; Zhang;
Chen; Ni, 2019).

A amostra foi composta por voluntarios recrutados por conveniéncia que, além do
desejo de contribuir com a pesquisa, também atendiam aos critérios para a participagdo, que
eram: a) pertencer a faixa etaria investigada; b) exercer atividade remunerada; e c) ser
provedor ou contribuir com o orcamento doméstico. Os critérios adotados objetivavam tornar
a amostra mais homogénea quanto as experiéncias com o uso do dinheiro e, adicionalmente,
contar com pessoas habitualmente envolvidas na tomada de decisdo em relagdo as suas

finangas. Ao final da coleta de dados, cada participante foi questionado sobre ter algum amigo
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ou parente com potencial para também participar do estudo, sendo entdo aplicado o chamado
recrutamento em bola de neve.

Importante registrar, finalmente, que o recrutamento por conveniéncia possibilitou que
apenas pessoas com acesso a internet € com destreza para acessar a sala de videoconferéncia
utilizada neste estudo (Google Meet) fossem efetivamente incluidas na amostra. Entretanto,
no ato do convite, todas foram questionadas a respeito de sentirem-se confortaveis com o uso
dessa ferramenta e informadas de que poderiam tirar duvidas relacionadas a questdes
tecnologicas sempre que julgassem necessario. De qualquer modo, como um cuidado
adicional, definiu-se que o entrevistador faria o registro das respostas para minorar a

possibilidade de dificuldades com o uso das ferramentas utilizadas nesta pesquisa.

2.1.2. Instrumentos

A Tabela 4 sintetiza os objetivos dos trés estudos que compdem a presente

investigacao e apresenta os instrumentos utilizados em cada um deles.

Tabela 4 - Objetivos e instrumentos utilizados na presente investigagao,

composta pelos Estudos 1, 2 e 3.

Estudo Objetivo do estudo Instrumentos utilizados

Todos Caracteriza¢do da amostra - Questionario socioeconémico
- Inventario de Ansiedade de Beck (BAI)

1 Analisar a eficacia da indugao - Escala de Autoavaliacao do Estado
emocional da ansiedade, Emocional
realizada de forma remota, em - Questionario para Indu¢ao Emocional
adultos brasileiros residentes
nos Brasil.

2 Buscar evidéncias de validade
do instrumento de tomada de - Questionario de Tomada de Decisao

decisdo com base na estrutura
interna com adultos brasileiros
residentes no Brasil.

3 Analisar os impactos da - Escala de Autoavalia¢ao do Estado
ansiedade nas tarefas de Emocional
tomadas de decisao financeiras - Questionario para Indu¢do Emocional
na amostra investigada - Questionario de Tomada de Decisao

Fonte: acervo da pesquisa
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2.1.3. Procedimentos

A coleta de dados ocorreu durante um encontro on-line previamente agendado no

Google Meet"’

. Na etapa de agendamento, realizada em aplicativo para troca de mensagens
instantaneas, o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (ver Anexo B) foi encaminhado
aos participantes para que tivessem tempo de ler o documento e, caso sentissem necessidade,
esclarecer quaisquer duvidas. No dia e horario definidos, cada participante foi entrevistado
individualmente em sala virtual, em unica sessdo e em tempo livre. No geral, as sessoes
duraram entre 30 e 50 minutos e foram conduzidas ou pela proponente desta tese ou por um
estudante de graduagdo em Psicologia vinculados ao Nucleo de Pesquisa em Psicologia da
Educag¢io Matematica''.

Os quatro estudantes de Psicologia que realizavam Iniciagcdo Cientifica no NUPPEM
passaram por treinamento realizado pela proponente, sendo orientados quanto aos aspectos
teoricos e metodologicos envolvidos na investigagdo. O treinamento durou um més e contou
também um moddulo pratico no qual os mesmos foram gradualmente expostos a situacao de
entrevista, inicialmente entrevistando-se aos pares e, posteriormente, entrevistando amigos ou
parentes na forma de simulagdo. Tais sessdes de entrevista-teste foram realizadas no Google
Meet e contaram com todas as etapas, ferramentas e procedimentos previstos para a entrevista
real. Foram também gravadas para que a proponente pudesse assistir € avaliar, juntamente
com o entrevistador e com os demais estudantes participantes do treinamento, os pontos de
acerto e de melhoria. Nos momentos de feedback, as diividas foram abordadas e sanadas com
todo o grupo, de modo a proporcionar maior aprendizado e alinhamento interno. Somente
quando todos os quatro estudantes atingiram um nivel de desempenho adequado e
devidamente padronizado dentro do grupo, a coleta de dados teve inicio propriamente.

Na descri¢dao dos procedimentos, o termo “entrevistador” serd adotado em referéncia a
pessoa responsavel pela coleta de dados, genericamente referindo-se ou ao estudante ou a
proponente desta tese.

Os procedimentos foram realizados conforme descrigdo a seguir (ver Figura 1).
Iniciada a videoconferéncia para a coleta de dados, apos as boas-vindas, o entrevistador
transmitia a apresentacdo do TCLE na tela do computador e lia em voz audivel o teor do

documento, informando que o participante poderia ndo responder a alguma pergunta ou ainda

190 Google Meet ¢ um aplicativo para realizagdo de videoconferéncias desenvolvido pelo Google.
"' O NUPPEM ¢ um dos nucleos de pesquisa do Programa de Psicologia Cognitiva da Universidade Federal de
Pernambuco. Para mais informacgdes, acesse https://www.ufpe.br/nuppem.
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desistir da pesquisa a qualquer momento, sem 6nus e sem necessidade de explicagdo ou
justificativa. Apos ciéncia e concordancia em relacdo aos termos apresentados, solicitava-se
sua autoriza¢dao para a gravacao audiovisual do encontro, como forma de facilitar o registro
dos dados. Somente apds a sua anuéncia, iniciava-se a entrevista.

Todos os instrumentos do estudo foram apresentados pelo entrevistador na tela do seu
computador por meio de formulario do Google Forms, de modo que o préprio entrevistador
realizava os registros das respostas fornecidas pelo participante no arquivo on-line. Tanto os
procedimentos como os instrumentos adotados nos estudos foram descritos em detalhes nos

capitulos correspondentes a cada um deles.

Figura 1 - Etapas adotadas no procedimento da investigacao.

Agendamento da
videoconferéncia

Inicio da videoconferéncia
(boas-vindas, leitura do TCLE
e confirmacdo do interesse
em participar da pesquisa)

Inicio da entrevista
(aplicacdo dos instrumentos e
registros das respostas)

Finalizacdo da entrevista
(avaliagdo do estado
emocional do participante,
orientagdes finais e
agradecimentos)

Fonte: acervo da pesquisa

A coleta era finalizada com a pergunta “Como vocé esta se sentindo agora?”’. Caso
algum dos participantes indicasse sentir-se desconfortavel ou ansioso, seria oferecida a
realizagdo de uma pequena sessao de exercicios respiratorios para relaxamento. Entretanto,
essa necessidade ndo foi expressa por nenhum dos participantes. Todos foram informados de
que os contatos da proponente da pesquisa estavam disponiveis no TCLE e que a mesma teria
satisfacdo em prestar esclarecimentos, se isso viesse a ser necessario. O encontro era

finalizado com os agradecimentos pela participagao.
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Com esta descricdo sintética dos procedimentos aplicados na presente investigacao,
acredita-se ter sido possivel situar o leitor quanto aos aspectos mais gerais acerca do design
dos estudos realizados. Uma exposi¢cdo mais detalhada quanto a cada um deles sera explorada

nos proximos capitulos, iniciando pela apresentagao do Estudo 1 - indugao da ansiedade.



80

CAPITULO 3: Estudo 1 - inducéo da ansiedade

Considerada em sua totalidade, a pergunta que direciona a presente tese € “quais sdo
os impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo financeiras?”. Para responder a esse
questionamento, e utilizando como referéncia as metodologias aplicadas em outras
investigagdes voltadas a compreensdo do tema (ver Se¢do 1.4.4), ponderou-se ser necessario
submeter pessoas com diferentes graus de ansiedade a realizacdo de uma tarefa na qual o
modo como tomam decisdes em situagdes financeiras pudesse ser evidenciado. E, assim
sendo, uma escolha metodologica basilar desta tese dizia respeito a como avaliar a ansiedade
na amostra de participantes.

Embora tenham sido encontrados estudos que mensuram os efeitos da ansiedade
disposicional nas tomadas de decisdo, valendo-se, para isso, do Inventario de Ansiedade
Trago-Estado - IDATE (Charpentier et al., 2016, 2017; Werner; Duschek; Schandry, 2009),
aqui optou-se por investigar a ansiedade incidental. Isso porque, neste caso especifico,
buscava-se compreender os efeitos da ansiedade evocada nos diversos campos da vida nas
decisdes relacionadas ao dinheiro. Em outras palavras, desejava-se entender como uma pessoa
submetida a contextos e situacdes ansiogénicas carregariam tal emog¢do para as suas decisdes
financeiras. Além disso, ponderou-se que os participantes do estudo, embora pertencentes a
uma populagdo mundialmente reconhecida por seus elevados indices de ansiedade clinica
(Who, 2017, 2018), poderiam nao estar mobilizados por esta emog¢do no momento da coleta
de dados. Constatou-se, assim, a pertinéncia de realizar a indu¢do emocional da ansiedade
como forma de aumentar a probabilidade de que os participantes da investigacdo, com ou sem
historico de transtornos ansiosos, estivessem mobilizados por esta emocao durante a aplicagao
da tarefa de tomada de decisao financeira, a ser realizada posteriormente (ver Estudo 2).

Alinhado este primeiros aspecto, surgiu o desafio de determinar como realizar a
inducdo emocional de forma remota, haja vista a emergéncia da pandemia do Coronavirus e
suas consequéncias para o convivio social durante o periodo previsto para a coleta dos dados
desta investigacao (ver Sec¢dao 1.5.1). Nesse cenario, buscou-se inspiracdo em trabalhos
empiricos disponiveis na literatura que aplicaram a inducdo emocional com vistas a analisar
os seus impactos em tomadas de decisdo, sobretudo financeiras.

Apos intensivas buscas, identificaram-se pesquisas nas quais a inducao emocional foi
administrada por meio da exposi¢ao dos participantes a um conjunto de imagens, oriundas do
International Affective Picture System - IAPS (Alvarenga; Cardoso; Ferreira; Aguiar, 2014;
Branco; Gongalves; Badia, 2023; Pires, 2021) ou do Chinese Facial Affective Picture System
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(Yang et al., 2018). Outras investigagdes utilizaram trechos de filmes (Gross; Levenson, 1995;
1yi1ikci; Amado, 2017; Schaefer; Nils; Sanchez; Philippot, 2010; She; Eimontaite; Zhang;
Sun, 2017), trechos de musicas (Zhou; Yang; Li, 2022; Yuen; Lee, 2003), leitura de historias
(Winterich; Haws, 2011) e recompensas financeiras sabidamente distintas para cada um dos
membros de uma dupla de participantes submetida simultaneamente a um dado experimento
(Kang; Zhang; Bi; Huang, 2019).

No cenario nacional, foram identificados somente dois estudos que aplicaram a
indugdo emocional para a avaliagdo de seus impactos na tomada de decisao financeira: o
artigo de Alvarenga et. al (2014) e a tese de doutorado de Pires (2021).

Alvarenga et. al (2014) tinham como objetivo investigar a interferéncia da emocao no
comportamento de risco de profissionais da area de controladoria. Para isso, aplicaram a
inducdo de estados afetivos positivos, negativos e neutros utilizando videos compostos por
imagens do International Affective Picture System (IAPS) e extratos musicais previamente
validados para este fim. Em seguida, a mensuragdo do efeito das indug¢des emocionais foi
realizada por meio da escala PANAS - Positive Affect Negative Affect Schedule, que avaliava
o quanto cada participante havia se sentido emocionalmente afetado pelo estimulo audiovisual
exibido nos minutos anteriores. E, como tultima etapa do experimento, submeteram os
participantes a uma tarefa de tomada de decisdo sob risco (Risk Task).

Embora as andlises estatisticas tenham corroborado o sucesso das inducdes
emocionais na amostra investigada, os resultados indicaram que os distintos estados afetivos
ndo justificaram a variagdo no comportamento de risco observado entre os grupos de
participantes, assim como a diferen¢a no tempo de execucao da tarefa e o género.

O segundo estudo nacional identificado foi desenvolvido por Pires (2021) com o
objetivo de investigar as relagdes entre o estado emocional e a tomada de decisdo econdmica
intertemporal. Conforme o autor, escolhas intertemporais sdo aquelas que envolvem a
comparagdo entre recompensas futuras e imediatas e que podem se expressar por meio de um
viés cognitivo que valoriza o presente.

Para a indugdo de estados positivos, negativos e neutros, os participantes foram
estimulados visualmente com imagens retiradas da base do IAPS (International Affective
Picture System) e tiveram o didmetro de suas pupilas monitorados por um equipamento de
rastreamento ocular. Apds a indugdo, os participantes foram encorajados a responder a trés
questdes cuja tonica principal era a escolha entre receber uma determinada recompensa
financeira ou premiacdo dentro de um periodo mais imediato (1 més, por exemplo) ou apos

um lapso temporal mais longo (1 ano, por exemplo). A proposta de Pires (2021) era
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determinar as relacdes entre os estados emocionais dos participantes, suas respostas pupilares
e as escolhas intertemporais realizadas.

De modo geral, os resultados do experimento indicaram que as imagens positivas e
negativas levaram a uma maior dilatacdo da pupila em comparagdo com as neutras, o que foi
interpretado pelo autor como indicando a eficicia das indugdes realizadas. Entretanto, tal
estimulo emocional ndo mostrou-se decisivo para as escolhas realizadas.

Seguindo com os achados oriundos do levantamento na literatura que investiga as
interfaces entre emogdes e tomadas de decisdo, destacam-se dois estudos cujas metodologias
envolveram o priming emocional da ansiedade: o de Raghunathan e Pham (1999) e o de Yip
e Coté (2013). Pela relevancia que representam diante dos objetivos da presente tese, serdo
abordados com maiores detalhes a seguir.

Com vistas a ocultar dos participantes que o real objetivo do experimento era avaliar
os impactos da ansiedade e da tristeza na tomada de decisdo, Raghunathan e Pham (1999)
informaram aos participantes que a investigacdo debrugava-se sobre a capacidade das pessoas
de empatizar com situacdes hipotéticas. E, para aumentar o engajamento, informava também
que pessoas com altos niveis de empatia sao melhores pais, conjuges e gestores. Nesse
contexto, solicitavam que os participantes lessem uma pequena historia na qual um médico
comunicava ao proprio participante que os seus exames clinicos apontavam uma grave
doenca. Toda a historia era caracterizada por incertezas e falta de clareza e os participantes
eram encorajados a se envolver com as emog¢des evocadas por aquele cenario como se ali
estivessem. Apds a leitura, eram entdo incentivados a preencher alguns formulérios a respeito
de suas emogoes e realizar uma tarefa de tomada de decisao.

Os resultados indicaram que a manipulacdo emocional surtiu o efeito desejado,
induzindo somente os estados afetivos previstos experimentalmente (ansiedade e tristeza).
Quando consideradas as respostas dos participantes na tarefa de tomada de decisdo, que
avaliava as preferéncias relacionadas ao risco e ao retorno financeiro, os achados
demonstraram que os participantes mobilizados pela ansiedade tendiam a preferir a aposta de
menor risco € menor retorno, enquanto os participantes mobilizados pela tristeza tendiam a
preferir a aposta de maior risco e maior retorno, com preferéncias difusas manifestadas pelos
participantes da condi¢do neutra.

O estudo de Raghunathan e Pham (1999) tornou-se um marco dentre as investigacoes
interessadas nos impactos emocionais nas tomadas de decisdo. Isso porque foi capaz de
comprovar, de forma pioneira e por meio de achados empiricos, que os estados afetivos

negativos nao influenciam as decisdoes de modo semelhante, pressuposto amplamente
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difundido no meio cientifico até entdo. Além disso, permanece sendo um dos poucos estudos
voltados a compreensao do papel da ansiedade ndo-patoldgica nos processos decisorios, tendo
adotado uma metodologia envolvendo a indugdo emocional.

Também envolvendo a indugdao experimental da ansiedade, cita-se a interessante
metodologia aplicada por Yip e Coté (2013). Neste estudo, os participantes eram solicitados a
elaborar, em 60 segundos, um discurso de trés minutos a respeito dos motivos que o tornavam
um bom candidato a uma certa vaga de emprego. Todos os participantes eram estudantes
universitarios, aspecto que tornava a defesa de sua posi¢ao profissional potencialmente
relevante para eles. As instru¢cdes informavam que os discursos seriam gravados usando
camera de video e que o material seria assistido por pesquisadores de outro estudo para
avaliacdo da posi¢do académica e social dos participantes na universidade. O grupo controle,
na condicdo neutra, deveria preparar em 60 segundos uma lista mental de itens de
supermercado. Apos o tempo estipulado para a tarefa, o experimentador anunciava que
precisava sair da sala para buscar ou um pendrive para a gravagao do video ou um papel para
anotar a lista de compras, a depender da condicao experimental do participante (ansiedade ou
neutra). Entretanto, antes de sair, pedia que o mesmo aproveitasse a sua auséncia para
preencher um questionario de propensdo ao risco, tarefas de tomada de decisdo e formulario
para verificacdo da manipulagdo da ansiedade, sob a alegacdo de que tais documentos fariam
parte de outro estudo. Mais uma vez, a ideia era evitar que os participantes desconfiassem dos
reais objetivos da investigacdo. Os resultados indicaram que a inducdo surtiu o efeito
desejado, ja que os participantes submetidos a condi¢do de ansiedade demonstraram maiores
niveis de ansiedade ap6s a manipulagdo do que aqueles submetidos a condi¢@o neutra.

O levantamento realizado na literatura pela proponente proporcionou a identificacao
de uma metodologia que explora as experiéncias emocionais dos proprios participantes para o
processo de indu¢do emocional em laboratério. Conforme observado, isso tem sido aplicado
tanto por meio do relato escrito de tais experiéncias (Winterich; Haws, 2011), quanto pela
recordacdo detalhada e posterior narracdo de aspectos relevantes dessa experiéncia emocional
aos experimentadores (Garg; Lerner; 2013; Yang et al., 2020; Zeelenberg; van Dijk;
Manstead; van der Pligt, 1998). Interessante registrar que Smith e Ellsworth (1985) haviam
constatado, ao acaso, que a recordagdo e a narracdo de experiéncias emocionais tinham
potencial para trazer aquelas emocdes novamente a tona. Enquanto investigavam as
dimensdes de avaliagdo cognitivas, os autores solicitaram que os participantes narrassem o
mais detalhadamente possivel as suas experiéncias emocionais envolvendo alegria, tristeza,

medo, raiva, tédio, dentre outras. Constataram, a revelia do motivo original do estudo, que
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muitos deles terminavam por reviver a emog¢do narrada como se a situacdo estivesse
acontecendo naquele momento.

Além disso, na literatura também foram encontrados alguns contrapontos e
ponderacdes relevantes em relacdo as inducdes emocionais. Na visdo de Grupe (2017),
procedimentos passivos, tais quais o condicionamento do medo ou a apresentacdo de rostos
ameagadores ou de imagens aversivas para a indu¢cdo do medo ou da ansiedade podem
contribuir para a vinculagdo da experiéncia emocional aos padrdes de ativacdo cerebral.
Entretanto, isso ndo deve ser considerado suficiente para explicar como tais emogoes
influenciam as escolhas, uma vez que os transtornos ansiosos tendem a gerar consequéncias
comportamentais ancoradas nos potenciais resultados das decisdes em curso. A esse respeito,
Raghunathan e Pham (1999) comentaram que pessoas ansiosas ou tristes refletem sobre as
opgoes que tém diante de si e se questionam sobre qual delas os faria se sentir melhor, de
modo que a perspectiva em direcdo a mudanga de seu estado emocional atual também
funciona como guia em direcdo a decisao desejada.

Outra ponderagdo a respeito das inducdes emocionais foi apontada por Yang et al.
(2020). Os autores alegam que expressoes faciais nao devem ser consideradas confidveis para
evocar emocdes especificas, uma vez que faces raivosas podem desencadear a ansiedade, ao
invés da raiva, por serem consideradas como estimulos ameagadores. E, finalmente, Wake,
Wormwood e Satpute (2020) indicam nao haver relagdo significativa entre o tipo de contetido
utilizado para a indug¢do do medo (definido pelos experimentadores vs. baseado em memorias
autobiograficas dos participantes) com o tamanho do efeito. Entretanto, Bartholomeyczik,
Gusenbauer e Treffers (2022) sugerem o contrario, asseverando que métodos ativos para
inducdo emocional, cujos conteudos sao baseados em experiéncias prévias dos participantes,
provavelmente levam a uma maior intensidade emocional com subsequente maior efeito nas
tomadas de decisdo.

Conjugando as informagdes acima descritas, € tendo em vista a necessidade de realizar
a indug¢do emocional da ansiedade de maneira remota neste presente estudo, julgou-se que a
metodologia mais adequada seria a rememoracdo de experiéncias emocionais pelos
participantes, com a descri¢do verbal detalhada ao entrevistador. Isso porque tal metodologia
vem sendo utilizada com sucesso em diversos estudos (Garg; Lerner; 2013; Yang et al., 2020;
Smith; Ellsworth, 1985; Zeelenberg; van Dijk; Manstead; van der Pligt, 1998), apresentando
as vantagens adicionais de possuir facil aplicagdo em ambiente virtual e de refletir as
experiéncias ansiogénicas experienciadas pelos proprios participantes. Além disso, levou-se

em consideracdo que situagdes potencialmente ansiogé€nicas trazidas pelos investigadores
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poderiam ndo gerar o efeito desejado, uma vez que o que causa ansiedade em uma pessoa
pode ndo gerar em outras necessariamente.

Para defini¢des a respeito do planejamento experimental, inspirou-se no estudo de
Lerner e Keltner (2000). Neste, os autores confrontaram duas visdes distintas relacionadas a
influéncia das emocgdes incidentais em julgamentos e tomadas de decisdo. De um lado, foi
considerada a historicamente dominante abordagem segundo a qual emogdes de mesma
valéncia, positiva ou negativa, tenderiam a ocasionar efeitos semelhantes nos processos
decisorios - valence based approach. E, por outro, a hipotese de tendéncia de avaliagdo
cognitiva, segundo a qual cada emocdo ¢ definida pela tendéncia de perceber novos eventos e
objetos de forma que sejam consistentes com a dimensdo de avaliagdo cognitiva peculiar
aquela emogdo em especifico - appraisal-tendency approach. Com o objetivo de investigar
qual das abordagens teria maior poder explicativo quanto a percepc¢ao de riscos em tarefas de
tomada de decisdo, os autores aplicaram questionarios e provas de escolha em 97 estudantes
de graduagdo. Os resultados indicaram que pessoas amedrontadas fazem julgamentos mais
pessimistas quanto a eventos futuros quando comparadas com pessoas mobilizadas pela raiva.
Esse achado foi consistente com a hipdtese de tendéncia de avaliagcdo e marcou a concepgao
de um modelo que posteriormente foi denominado Abordagem de Tendéncias de Avalia¢dao ou
ATF, tema ja abordado na Sec¢do 1.3.

Quando aplicado a estudos empiricos, o arcabougo do ATF induz a adogdo de uma
estratégia empirica baseada na comparagdo entre emogdes com temas avaliativos opostos.
Discorrendo a esse respeito, Lerner e Keltner (2000) citam a dimensdo cognitiva da
responsabilidade, que assume configura¢do oposta para as emocgdes de culpa e de vergonha.
Na primeira emogao, a responsabilidade ¢ atribuida a terceiros, enquanto que na segunda ¢
autodirigida. Desta forma, investigagdes voltadas a compreensdo dos efeitos da culpa em
julgamentos e tomadas de decisdo, por exemplo, podem valer-se da estratégia de utilizar os
efeitos da vergonha como controle, ja que ¢ teoricamente esperado que os impactos de tais
emocodes em julgamentos e tomadas de decisdo sejam opostos.

Seguindo a mesma logica aplicada ao método do estudo de Lerner e Keltner (2000), na
presente investigagdo foram consideradas duas emogdes opostas em relagdo as dimensdes de
avaliagdo cognitiva: a ansiedade, emocdo caracterizada pelo baixo grau de certeza e de
controle e alvo de interesse nesta pesquisa; € a raiva, uma vez que esta se caracteriza pelo alto
grau de certeza e de controle (Lazarus, 1991). Essa estratégia tem sido largamente utilizada
em pesquisas que investigam emocdes discretas, conforme evidenciado na meta-analise

conduzida por Angie e colaboradores (2011).
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Face ao exposto, propdem-se a realizacdo do Estudo 1, que analisa a eficacia da
inducdo emocional da ansiedade por meio de uma metodologia amplamente adotada em
pesquisas internacionais, mas ndo identificada em estudos voltados a compreensao dos
impactos emocionais na tomada de decisao no cendrio nacional; com amostra composta por
adultos brasileiros residentes Brasil; e com entrevistas realizadas em plataforma para

videoconferéncias.

3.1. Objetivo

O presente estudo visa analisar a eficacia da indugdo emocional da ansiedade,

realizada de forma remota, em adultos brasileiros residentes nos Brasil.

3.2. Método

3.2.1. Participantes

Participaram do estudo 121 adultos residentes no Brasil, com média de idade de 32,96
anos (DP = 11,25 anos), sendo 60 mulheres. A amostra foi composta por conveniéncia,
observados os requisitos para participagdo no estudo, que incluiam: a) pertencer a faixa etaria
de, no minimo, 18 anos e, no maximo, 65 anos; b) exercer atividade remunerada; e c) ser
provedor ou contribuir com o orgamento doméstico.

Os participantes foram igualmente divididos em trés grupos, equivalentes em
quantidade de homens e mulheres, para a realizagdo das indugdes emocionais (ansiedade,

raiva e neutra), conforme planejamento experimental.

3.2.2. Instrumentos

Para a caracterizacao da amostra, foram aplicados os seguintes instrumentos:

e Questionario Socioecondmico: construido pela autora deste trabalho, contém
perguntas que visavam compreender melhor quem eram os participantes da pesquisa
em relacdo a faixa etaria, sexo, estado civil, nivel de escolaridade, situacao financeira
atual e aspectos relacionados a experiéncia da ansiedade (se recebeu diagnodstico de

transtorno ansioso ou se toma ansiolitico, por exemplo) (ver Apéndice D).
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e Inventirio de Ansiedade de Beck (Beck Anxiety Inventory - BAl): composto por 21
itens que representam sintomas fisiologicos comuns da ansiedade. O respondente deve
indicar o quanto tem se sentido incomodado por cada sintoma durante a Ultima
semana, incluindo a data do preenchimento do questionério, em uma escala que varia
de 0 - Absolutamente ndo a 3 - Gravemente, dificilmente pude suportar (ver Anexo

A).

E para a realizacdo da indu¢do emocional, foram aplicados:

e Escala de Autoavaliacio do Estado Emocional: criada para esta investigagcdo pela
proponente, utilizada antes e ap6s do Questionario para Indugdo Emocional. Trata-se
de escala Likert de 5 pontos (0O=nada, l=pouco, 2=parcialmente, 3=muito e
4=extremamente) indicativa da intensidade de cada uma das emogdes vivenciadas pelo
proprio participante no momento da avaliacdo da inducdo emocional. Foram utilizadas
as emogdes universais propostas por Paul Ekman (2003), a saber: nojo, raiva, medo,

alegria, tristeza, surpresa e desprezo, acrescidas da ansiedade (ver Apéndice A).

e Questionario para Inducdo Emocional: construido pela proponente (ver Apéndice
B), contou com trés versodes distintas conforme a emog¢ao a ser induzida: ansiedade,
raiva e neutra. O instrumento contém perguntas que visam encorajar os participantes a
descreverem o mais detalhadamente possivel experiéncias durante as quais tinham se
sentido, muito ansiosos ou muito raivosos, com o objetivo de deixa-los novamente
afetados por aquelas emogdes. Para os participantes submetidos a inducao neutra
foram utilizadas perguntas que os encorajavam a descrever de que modo vinham

organizando as suas atividades diarias. O roteiro de perguntas utilizado para cada uma

das indugoes ¢ apresentado no Quadro 2:
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Quadro 2 - Perguntas do Questionario para Indu¢do Emocional,
inspiradas em Smith e Ellsworth (1985).

Inducao Perguntas utilizadas
emocional

- O que ¢ ansiedade para vocé?

- Alguns autores definem a ansiedade como uma emogdo
orientada para o futuro e para a redugdo de incertezas. O
desconforto que ela causa pode nos ajudar a tomar

Ansiedade providéncias para evitar perigos ou problemas futuros
(Barlow; Durand, 2012). Mas se a ansiedade for muito forte,
ela pode atrapalhar. Gostaria que vocé pensasse em uma
situagdo passada na qual vocé se sentiu ansioso(a). Reviva
essa experiéncia na sua mente. Tente lembrar dessa situagdo
com o maximo de detalhes possivel. Quando estiver pronto,
gostaria que me contasse como foi estar ansioso(a) nessa
situagao.

- Por que vocé estava se sentindo ansioso(a)?

- Como vocé sabia que estava ansioso(a)?

- Como voce se sente agora, enquanto me conta essa situagao?

- O que ¢é raiva para vocé?

- Alguns autores definem a raiva como uma emogdo que
sentimos diante de injusticas (Lazarus, 1991). O desconforto
que ela causa pode nos estimular a tomar providéncias para
reparar a injusti¢a percebida. Mas se a raiva for muito forte,

Raiva ela pode atrapalhar. Gostaria que vocé pensasse em uma
situagdo passada na qual vocé sentiu muita raiva. Reviva essa
experiéncia na sua mente. Tente lembrar dessa situagdo com o
maximo de detalhes possivel. Quando estiver pronto, gostaria
que me contasse como foi estar com raiva nessa situagao.

- Por que vocé estava se sentindo com tanta raiva?

- Como vocé sabia que estava com raiva?

- Como voce se sente agora, enquanto me conta essa situagao?

- O dia-a-dia da maioria das pessoas costuma ser bastante

Neutra corrido. Isso também acontece com voce?

- Como vocé organiza o seu dia para dar conta de tudo o que
precisa ser feito?

Fonte: Acervo da pesquisa
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3.2.3. Procedimentos

Conforme visao geral sobre o método apresentada no Capitulo 2, as entrevistas para a
coleta de dados ocorreram durante reunides on-line, previamente agendadas, em salas de
videoconferéncia do Google Meet. Cada participante foi entrevistado individualmente, em
unica sessdo e com tempo livre. Apds as boas-vindas € o cumprimento das devidas
exigeéncias éticas, solicitava-se a sua permissao para a gravagao audiovisual do encontro e,

com o seu consentimento, formalizava-se o inicio do estudo.

Tabela S - Ordem de aplicag@o dos instrumentos do Estudo 1, conforme planejamento

experimental.
Tipo de Blocos de aplica¢ao dos Ordem de aplicacdo dos
aplicacio instrumentos instrumentos
1. Formularios para - Inventario de Ansiedade de
caracterizacdo da amostra Beck
- Questionario Socioecondmico
A
2. Instrumentos - Escala de Autoavaliagao do
relacionados a indugao Estado Emocional (avaliagao
emocional pré-inducao)
- Questionario para Indugao
Emocional
- Escala de Autoavaliacao do
Estado Emocional (avaliagao
pOs-inducao)
1. Instrumentos - Escala de Autoavaliagao do
relacionados a indugao Estado Emocional (avaliagao
emocional pré-inducao)
- Questionario para Inducao
Emocional
B - Escala de Autoavaliacao do
Estado Emocional (avaliagao
p6s-indugdo)
2. Formularios para - Inventario de Ansiedade de
caracterizacdo da amostra Beck

- Questionario Socioecondmico

Fonte: acervo da pesquisa
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Para minorar os efeitos de ordem na aplicacdo dos instrumentos, metade dos
participantes foi submetida a aplica¢ao Tipo A (ver Tabela 5), sendo inicialmente solicitada a
preencher os formularios que visavam caracterizar a amostra (Inventario de Ansiedade de
Beck e Questiondrio Socioecondmico) e posteriormente os instrumentos relacionados a
inducdo emocional (Escala de Autoavaliagdo do Estado Emocional e Questionario para
Indu¢do Emocional). Observe que a Escala de Autoavaliagio do Estado Emocional era
aplicada antes e apds o Questionario para Indu¢do Emocional, como forma de comparar a
percepgao do participante quanto aos seus estados afetivos em duas ocasides distintas.

A outra metade da amostra foi submetida a aplicagdo Tipo B e teve a ordem de
apresentacdo dos instrumentos invertida. Primeiramente, aplicaram-se aqueles voltados a
inducdo emocional e, posteriormente, aqueles relacionados a caracterizagdo da amostra de
participantes.

A titulo de exemplo, serdo descritos os procedimentos com base nos encontros
iniciados com a indu¢do emocional (aplicagao Tipo B). O estudo comecava com a aplicagdo
da Escala de Autoavaliagdo do Estado Emocional, por meio da qual cada participante
informava verbalmente o quanto percebia-se mobilizado naquele momento pelas emogdes de
nojo, raiva, medo, tristeza, alegria, surpresa, desprezo e ansiedade, em uma escala de 0 (nada)
a 4 (extremamente). Utilizando-se do recurso para o compartilhamento de telas disponivel no
aplicativo de videoconferéncia, o entrevistador apresentava a escala, elaborada no Google
Forms, sendo que ele mesmo realizava os registros das respostas verbalizadas pelo
participante neste arquivo (ver Figura 2).

Concluida esta etapa, realizava-se a aplicagdo do Questionario para Indugdo
Emocional. Seguindo o planejamento experimental, cada ter¢o da amostra foi aleatoriamente
distribuido em uma das trés condi¢des: ansiedade, raiva ou neutra. O entrevistador perguntava
ao participante sobre o seu conceito da emocgdo-alvo (ansiedade ou raiva) e, com vistas a
alinhar a compreensdo a respeito do assunto, apresentava e discutia aspectos conceituais da
emo¢do em pauta, com base na literatura especializada. Feito isto, solicitava que o
participante narrasse tao detalhadamente quanto possivel uma situacdo na qual tivesse
experimentado forte ansiedade ou raiva, a depender da indugdo almejada. Para oportunizar o
maior envolvimento do participante com a situacdo relatada, o entrevistador realizava
questionamentos no sentido de obter o maior aprofundamento da experiéncia, utilizando-se do
roteiro de perguntas registradas no Quadro 2 (ver Secao 3.2.2), tais como: por que voce estava
se sentindo ansioso(a)?; como vocé sabia que estava ansioso(a)?; como vocé se sente agora,

enquanto me conta essa situagdo? As intervengdes eram realizadas até que o entrevistador
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pudesse observar que o participante encontrava-se fortemente mobilizado pelas emogdes
sobre as quais falava, momento no qual a etapa de inducdo era considerada concluida. De
modo geral, isso demandava de 5 a 15 minutos. No caso da condigdo neutra, solicitava-se que
o participante descrevesse como vinha organizando a sua agenda de atividades ao longo da

s€émana.

Figura 2 - Escala de Autoavaliagdao do Estado Emocional, exibida durante
o experimento por meio do compartilhamento da tela do computador ao participante.

Tomada de Decisdes Financeiras

()
& Néo compartilado
Neste momento, percebo em mim as emogdes
ON TR ol T
Tistezs o O o o o
Raiva O O O O O
Surpresa O O O O O
Alegria O O O O O
miee O O O O o
Medo O O O O O
Nojo O O O O O
e O O o o o

Fonte: acervo da pesquisa.

Apds a indugdo emocional, cada participante foi novamente submetido a aplicagdo da
Escala de Autoavaliagdo do Estado Emocional, informando o quanto percebia-se mobilizado
nesta segunda oportunidade pelas mesmas emogdes anteriormente avaliadas (nojo, raiva,

medo, tristeza, alegria, surpresa, desprezo e ansiedade). A expectativa era que os participantes
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induzidos com a ansiedade indicassem perceberem-se mais ansiosos apds a intervengao e que
aqueles induzidos com a raiva indicassem sentirem-se mais raivosos apés a intervencao. Ao
mesmo tempo, esperava-se que aqueles submetidos a condi¢do neutra ndo indicassem

diferengas significativas na percep¢ao de suas proprias emocgdes antes e apds a intervengao.

3.3. Sistema de analise de dados

Conforme sinalizado nas se¢des anteriores, a caracterizagao da amostra foi realizada
por meio do Questiondrio Socioecondmico e do Inventario de Ansiedade de Beck (BAI). Tal
caracterizagdo foi apresentada de modo mais detalhado no Capitulo 2 (ver Secao 2.1.1). Neste
momento, serdo enfatizados apenas os aspectos mais relevantes aos objetivos do Estudo 1,
aqui descrito.

As variaveis socioecondmicas foram analisadas por meio de estatisticas descritivas. Ja
os escores obtidos no Inventario de Ansiedade de Beck foram calculados conforme definido
em manual de aplicacao (Cunha, 2001) e analisados estatisticamente comparando-se os trés
grupos de indugdo emocional.

Para cada um dos 21 itens do Inventario de Ansiedade de Beck, o participante deveria
indicar o quanto havia se percebido incomodado pelo sintoma descrito na ultima semana,
conforme a escala: 0- Absolutamente nao; 1- Levemente, ndo me incomodou muito; 2-
Moderadamente, foi muito desagradavel, mas pude suportar; 3- Gravemente, dificilmente
pude suportar. Deste modo, a pontuagdo para cada item era equivalente a intensidade do
sintoma referido (de 0 a 3), sendo o escore total do participante composto pelo somatoério da
sua pontuacdo em cada um dos 21 itens. Conforme padronizagdo validada para a populacao
brasileira (Cunha, 2001), a pontuacao total poderia indicar: a) grau minimo de ansiedade (0 a
10 pontos); ansiedade leve (11 a 19 pontos); ansiedade moderada (20 a 30 pontos); ansiedade
intensa (31 a 63 pontos). Com estes dados, foi possivel analisar o grau de intensidade da
ansiedade na amostra investigada na semana anterior ao experimento, independentemente da
induc¢ao emocional realizada.

Para analisar a eficacia da indugdo emocional, inicialmente foi realizado o teste t
pareado, teste de hipoOteses que compara as médias das respostas de cada sujeito em dois
momentos distintos, neste caso antes € apos a indu¢do emocional. Nesta analise, os
participantes foram separados em trés grupos conforme a indugdo realizada (Grupo 1:
ansiedade; Grupo 2: raiva; e G3: neutro) com o objetivo de avaliar se as diferencas

encontradas eram significativas. Também foi calculado o tamanho do efeito (d de Cohen),



93

utilizando os parametros propostos por Cohen (1988'* apud Damasio, 2021, 26 de maio):
pequeno (d = 0,2 — 0,5); médio (d = 0,5 — 0,8); e grande (d = maior que 0,8), além das
estatisticas descritivas.

Todas as andlises foram conduzidas com auxilio do pacote psych (Revelle, 2023),

implementadas no software R 4.3.1 (R Core Team, 2023).

3.4. Resultados

Esta se¢do resume os principais achados do Estudo 1. Inicialmente, serdo apresentados
os resultados relacionados a caracterizagdo da amostra e, posteriormente, as estatisticas
referentes a eficacia das indug¢des emocionais aplicadas.

As andlises indicaram que o Grupo 1, submetido a inducao da ansiedade, foi formado
por 20 homens e por 20 mulheres (média de 39,9 anos, DP=9,54). J4 o Grupo 2, submetido a
inducdo da raiva, contou com a participacdo de 20 mulheres e de 21 homens (média de 28,15
anos, DP=9,53). Finalmente, o Grupo 3, na condicao neutra, foi formado por 20 mulheres e
por 20 homens (média de 30,95 anos, DP=11,28). Embora outras caracteristicas

socioeconOmicas tenham sido levantadas, apenas estas foram consideradas neste estudo.

Tabela 6 - Nivel de ansiedade por grupo de indugdo emocional

Grupo de inducao Média na pontuacao Desvio Padrao
emocional do BAI
G1 (ansiedade) 9,97 9,13
G2 (raiva) 14,83 12,43
G3 (neutra) 14,22 10,90

Nota: de 0 a 10 pontos = grau minimo de ansiedade; de 11 a 19 pontos = ansiedade leve; de 20 a 30
pontos = ansiedade moderada; de 31 a 63 pontos = ansiedade intensa.
Fonte: acervo da pesquisa.

Como os participantes foram distribuidos nos grupos de indu¢do emocional por
sorteio, era esperado que as médias quanto ao nivel de ansiedade mensuradas pelo Inventario
de Ansiedade de Beck (BAI) fossem equivalentes. E, de fato, foi o que ocorreu. A analise de

variancia indicou que as diferencas nos niveis de ansiedade entre os grupos de inducdo ndo

2. COHEN, Jacob. Statistical power analysis for the behavioral sciences (2nd ed.). Hillsdale: Erlbaum, 1988.
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foram significativas (p<0,08), com grau minimo de ansiedade para o Grupo 1 e grau leve de
ansiedade para os Grupos 2 ¢ 3 (ver Tabela 6).

No que tange a eficacia das indugdes emocionais realizadas, os resultados do teste t
pareado, o tamanho do efeito (d de Cohen) e as estatisticas descritivas (média e desvio
padrdo) antes e apos a indugdo emocional para cada emocao investigada (ansiedade, raiva e
neutra) sdo apresentados abaixo.

A Tabela 7 resume os resultados do teste t pareado, utilizado na comparagdo das

avaliagdes emocionais antes e apos a indugdo aplicada ao grupo da condi¢do de ansiedade.

Tabela 7 - Resultado do teste t pareado, do tamanho do efeito e das estatisticas descritivas

antes e apds a indug¢ao emocional aplicada ao Grupo 1 (ansiedade, n=40).

Grupo 1 - Ansiedade

Teste t pareado Estatistica Estatistica
descritiva antes descritiva
da indugdo apods inducao
t gl p d de M SD M SD
Cohen
nojo 0,752 39 0457 0,13 | 0,250 0,707 0,350 0,864
raiva 2,515 39 0,016* 0,50 | 0,475 0,716 1,000 1,281
medo 3,904 39 0,000 0,73 | 0,675 0,888 1,550 1,395
tristeza 5,109 39 0,000 096 | 0475 0,640 1,525 1,339
alegria -4,506 39 0,000* -0,95 | 2,600 0,744 1,525 1,396
surpresa 1,551 39 0,129 0,25 | 0,800 0,992 1,100 1,336
desprezo 2,967 39  0,005* 047 0,300 0,758 0,775 1,143
ansiedade 2,782 39  0,008* 0,57 1,525 1,154 2,250 1,373

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.

Os resultados apresentados na Tabela 7 indicam que para o Grupo 1, submetido a
inducdo emocional da ansiedade, houve diferenca significativa para as emocdes de ansiedade
(t(39)=2,782; p=0,008), de raiva (t(39)=2,515; p=0,016), de medo (t(39)=3,904; p<0,001), de
tristeza (t(39)=5,109; p<0,001), de alegria (t(39)=-4,506; p<0,001) e de desprezo
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(t(39)=2,967; p=0,005). Para este grupo, as emocdes de nojo (t(39)=0,752; p=0,457) e de
surpresa (t(39)=1,551; p=0,129) nao apresentaram diferencas significativas. Observa-se ainda
que a emocao alegria foi a tnica a obter resultado negativo no teste t (-4,506), indicando que
os participantes relataram redugao dessa emogdo apos a intervengao realizada. E, finalmente,
o d de Cohen indicou ocorréncia de efeito médio para as emogdes raiva (d=0,50), medo
(d=0,73) e ansiedade (d=0,57) e efeito grande para as emocgdes tristeza (d=0,96) e alegria
(d=-0,95).

Tabela 8 - Resultado do teste t pareado, do tamanho do efeito e das estatisticas descritivas

antes e apds a inducdo emocional aplicada ao Grupo 2 (raiva, n=41).

Grupo 2 - Raiva

Teste t pareado Estatistica Estatistica
descritiva antes descritiva
da indugao apo6s inducao
t gl p d de M SD M SD
Cohen
nojo 3,354 40 0,002* 0,57 | 0,073 0,264 0,659 1,196
raiva 5,228 40 0,000 098 | 0317 0,789 1,341 1,217
medo -0,882 40 0,383 -0,15 | 0,732 0,949 0,585 0,999
tristeza 2,685 40 0,011* 0,30 | 0,634 0,829 0,951 1,139
alegria -4,194 40 0,000* 0,52 1,976 1,037 1,390 1,202
surpresa -1,213 40 0,232 0,18 | 0,927 1,170 0,732 0,975
desprezo 4,422 40  0,000* 0,74 | 0,220 0,525 1,073 1,367
ansiedade 1,840 40 0,073 0,14 1,488 1,247 1,683 1,404

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.

Para o Grupo 2, submetido a indugdo emocional da raiva (ver Tabela 8), as diferencas
foram significativas para as emocgdes de raiva (t(40)=5,228; p<0,001), de nojo (t(40)=3,354;
p=0,002), de tristeza (t(40)=2,685; p=0,011), de alegria (t(40)=-4,194; p<0,001) e de desprezo
(t(40)=4,422; p<0,001). Ja& as emocdes de medo (t(40)=-0,882; p=0,383), de surpresa
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(t(40)=-1,213; p=0,232) e de ansiedade (t(40)=1,840; p=0,073) ndo apresentaram diferengas
significativas para este grupo. O teste t apontou resultado negativo para o medo, a alegria ¢ a
surpresa, indicando reducdo na percepcao dessas emogdes apds a intervencao realizada. Por
fim, verificou-se efeito médio para as emog¢des de nojo (d=0,57), alegria (d=0,52) e desprezo
(d=0,000) e efeito grande para a emogao de raiva (d=0,98).

Finalmente, para o Grupo 3, submetido a inducao neutra, somente a emogao de alegria
apresentou diferenca significativa (t(39)=-2,479; p=0,018), também nesta condi¢do com valor
negativo no teste t. E nenhuma das emogdes apresentou efeito médio ou grande. Os resultados

relacionados a condi¢@o neutra sdo apresentados na Tabela 9.

Tabela 9 - Resultado do teste t pareado, do tamanho do efeito e das estatisticas descritivas

antes e apds a indugao emocional aplicada ao Grupo 3 (neutra, n=40).

Grupo 3 - Neutra

Teste t pareado Estatistica Estatistica
descritiva antes descritiva
da indugao apo6s indugao
t gl p d de M SD M SD
Cohen
nojo 0,374 39 0,711 0,06 | 0,100 0,379 0,125 0,404
raiva -1,275 39 0,210 -0,11 | 0,700 0,939 0,600 0,900
medo -1,138 39 0262 -0,15 | 0,875 1,017 0,725 1,012
tristeza 0,206 39 0,838 0,02 1,000 1,219 1,025 1,209
alegria -2,479 39 0,018* -0,17 | 1,925 0,944 1,750 1,032
surpresa -1,637 39 0,110 -0,15 | 0,750 1,032 0,600 0,955
desprezo -1,955 39 0,058 -0,14 | 0,400 0900 0,275 0,816
ansiedade  -0,723 39 0474 -0,06 | 1,525 1,240 1,450 1,260

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.
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3.5. Discussdo e conclusdo

O Estudo 1 tinha como objetivo analisar a eficdcia da indugdo emocional da
ansiedade, considerando os aspectos inovadores que marcaram o seu desenho metodolédgico.
Primeiramente, dentre os estudos empiricos voltados a compreensdo dos impactos emocionais
nas tomadas de decisdo identificados pela proponente, poucos debrugaram-se especificamente
sobre a ansiedade (Charpentier et al., 2016, 2017; Raghunathan; Pham, 1999; Werner;
Duschek; Schandry, 2009; Yip; Coté, 2013) e, dentre eles, apenas dois induziram a ansiedade
de forma experimental (Raghunathan; Pham, 1999; Yip; Coté, 2013).

Um segundo aspecto inovador desta presente investigagdo relaciona-se a sua
realizagdo em ambiente virtual. At¢ o momento da coleta de dados, realizada no primeiro
trimestre de 2022, ndo haviam sido identificadas investigagdes com indug¢des emocionais
desenvolvidas nesses moldes, restando a época dividas quanto a sua eficacia.

E, finalmente, o terceiro aspecto inovador deste estudo diz respeito ao perfil dos
participantes: brasileiros adultos residentes no Brasil. Tanto quanto foi possivel saber, nao
foram identificados outros estudos empiricos que tenham aplicado a indugao emocional da
ansiedade em participantes brasileiros. Entretanto, ¢ importante ponderar que, apesar das
reiteradas buscas em periddicos cientificos pela proponente, ndo se exclui a possibilidade de
que existam estudos nacionais cujos métodos tenham aplicado tal inducao. O que se deseja
registrar aqui € que esses, se existirem, nao foram localizados.

Com esse cenario em vista, o Estudo 1 foi realizado na expectativa de validar a
metodologia adotada na etapa de indug¢do emocional e, felizmente, os resultados apontaram
nessa direcdo. As manipulacdes surtiram o efeito esperado, modificando a percepcao do
estado emocional dos participantes antes e apds a intervengao. De fato, aqueles induzidos com
a ansiedade perceberam-se mais ansiosos depois da manipulagdo. E, de modo similar, o grupo
submetido a inducdo da raiva relatou sentir-se mais raivoso na segunda mensuracao dos seus
estados emocionais.

Esses achados ganharam maior robustez ao verificar-se que tais alteragdes nao
ocorreram para os participantes da condigdo neutra, que referiram stafus similares antes e
apos a intervengdo. E, adicionalmente, ao observar que os trés grupos de inducgdo tiveram
médias referentes aos niveis de ansiedade mensuradas por meio do Inventario de Ansiedade
de Beck semelhantes entre si. Isso indica que toda a amostra de participantes obteve
pontuacdo compativel com baixos niveis de ansiedade antes da manipulagdo emocional, com

niveis significativamente mais altos de ansiedade apds a intervengdo somente para aqueles
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pertencentes ao Grupo 1, experimentalmente induzidos com esta emocdo. Analisadas em
conjunto, essas evidéncias depdem em favor da eficacia da metodologia aplicada para inducao
emocional no Estudo 1.

Esses resultados foram consistentes aos encontrados em estudos anteriores (Garg;
Lerner; 2013; Smith; Ellsworth, 1985; Winterich; Haws, 2011; Yang et al., 2020; Zeelenberg;
van Dijk; Manstead; van der Pligt, 1998) que, analogamente a este, aplicaram a indugao
emocional por meio da recordacdo e exposi¢ao escrita ou oral de experi€ncias pessoais
anteriores pelos participantes. Entretanto, diferentemente destes estudos citados, os quais
tiveram as coletas realizadas de modo presencial, a presente investigacdo avangou ao
evidenciar a eficacia deste método também para os meios digitais.

Entretanto, ¢ importante registrar que pouco se pode asseverar com relagao aos efeitos
exercidos pelos aspectos inovadores que caracterizam este estudo nos resultados encontrados.
E, assim sendo, algumas lacunas permanecem. Serd que as indugdes teriam surtido um efeito
diverso se realizadas presencialmente? Ou ainda, serd que, mantendo-se o método, os mesmos
resultados teriam sido alcancados com populacdes de outras nacionalidades? Infelizmente,
ndo se sabe. O que se pode afirmar com alguma seguranca ¢ que o priming emocional
desenvolvido remotamente surge como um caminho instigante e proficuo, uma vez que
permite a aproximacdo entre pessoas territorialmente dispersas ou impossibilitadas, por
quaisquer razoes, de participarem de experimentos presenciais que objetivem investigar
aspectos do campo afetivo. Mas, naturalmente, outras evidéncias permanecem sendo
necessarias a uma melhor compreensao de suas possibilidades e limitagdes.

Outro resultado que se deseja destacar relaciona-se as modificacdes dos estados
emocionais antes e apds a intervengdo para outras emog¢des que nao aquelas diretamente
induzidas experimentalmente. No caso do Grupo 1, além de mais ansiosos apos a recordacao
e narragdo de situagdes ansiogénicas experienciadas, os participantes perceberam-se também
mais mobilizados pelas emocgdes de raiva, medo, tristeza, desprezo e, adicionalmente, menos
alegres. Chama-se aten¢do ainda para o tamanho do efeito, que foi grande para as emocgodes de
tristeza e alegria e médio para as emogoes raiva, medo e ansiedade.

A inducdo inadvertida de emog¢des ndo-alvo do estudo, embora indesejada, ¢
relativamente comum, tendo sido referida na literatura por outros autores (Ferrer et al., 2016;
Gross; Levenson, 1995). Apés realizarem uma cuidadosa curadoria de filmes que poderiam
ser utilizados para evocar emogdes especificas em experimentos, Gross € Levenson (1995, p.
104) ponderam que “se forem exigidos altos niveis de uma unica emogdo sem vestigios de

qualquer outra emogdo, suspeitamos que respostas emocionais discretas seriam muito dificeis
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de encontrar (tanto na vida cotidiana quanto no laboratdrio)””. Tal perspectiva evidencia a
natureza complexa e multifacetada dos estados emocionais, os quais naturalmente contam
com a confluéncia de emocgdes distintas. A esse respeito, os autores destacam que os
estimulos audiovisuais utilizados em seu estudo para inducdo do medo levaram os
participantes a perceberem também o aumento da tensdo e do interesse. Esse achado foi
avaliado como dentro do esperado, uma vez que o medo tende a despertar uma maior atencao
ao ambiente e um estado de prontidao para agir, elevando os niveis de tensao.

Para além dessas questdes, Gross e Levenson (1995) argumentam ser importante
considerar também o tipo de estimulo adotado para a indugdo e as diferengas na intensidade
da resposta emocional que ele é capaz de provocar. Por exemplo, os autores defendem a
existéncia de uma tendéncia natural da raiva ocorrer concomitantemente a outras emogoes de
valéncia negativa, sendo mais facilmente evocada por meio da adog¢do de estimulos sociais e
interpessoais do que por trechos de filmes.

Analisando os achados do Estudo 1 a luz da literatura, hipotetiza-se que os
participantes, ao recordarem de suas experiéncias anteriores, consideraram os seus estados
afetivos como um todo, percebendo nao apenas o recorte referente a ansiedade. Acredita-se
que isso ndo tenha ocorrido como consequéncia de uma incompreensdo conceitual a respeito
da ansiedade, dado que o Questiondrio para Indu¢do Emocional (ver Se¢do 3.2.2) continha
perguntas que visavam clarificar o conceito desta emogao, alinhando o entendimento entre o
participante e o entrevistador antes da manipulacao propriamente dita.

Nao obstante, do ponto de vista neurofisioldégico tais achados podem ser
compreendidos como derivados da ativacdo que diferentes emogdes aplicam em areas
semelhantes do cérebro, compondo uma experiéncia afetiva imbricada e complexa (Damasio,
1996). E, dada essa complexidade, explica-la em termos do bem-estar/prazer (alegria) ou do
mal-estar/desprazer (tristeza) que evocam pode parecer mais factivel, sobretudo para pessoas
pouco habituadas a envolverem-se e a dedicarem-se a compreender as nuances e sutilezas de
suas proprias emogdes. Uma forma de controlar esse efeito seria avaliar aspectos da
inteligéncia emocional na amostra investigada. Entretanto, isso ndo foi realizado na presente
pesquisa, sendo, portanto, uma de suas limitagdes e sugestdo para pesquisas futuras.

O achado desta tese referente aos efeitos da inducao da ansiedade em outras emogoes

diverge do relatado por Raghunathan e Pham (1999). A manipula¢do aplicada por estes

13 Texto original: “If one requires high levels of a single emotion with no traces of any other emotion, we suspect
discrete emotional responses would be very hard to find (either in day-to-day living or inside the laboratory)”
(Gross; Levenson, 1995, p. 104).
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autores, que consistiu na submissdo dos participantes a leitura de uma historia ficticia com
conteudo ansiogénico previamente definido, ndo induziu acidentalmente a outros estados
afetivos. As analises indicaram que as indugdes de ansiedade e tristeza, emogdes alvo do
estudo, ndo influenciaram as avaliagdes de raiva, vinganca, confianca, calma, alegria e
felicidade. Hipotetiza-se que essa divergéncia de resultado seja derivada do tipo de conteudo
utilizado para o priming emocional. Enquanto Raghunathan e Pham (1999) propuseram uma
situacdo experimental com contetido ansiogénico experimentado in loco e proposto pelos
pesquisadores, a presente tese baseou-se em experiéncias prévias relatadas pelos proprios
participantes. Embora a meta-analise conduzida por Wake, Wormwood e Satpute (2020)
demonstre que o tipo de contetdo utilizado na indu¢do emocional do medo (proposto pelo
experimentador vs. trazido pelo proprio participante) nao resulte em diferengas
estatisticamente significativas, € possivel que este aspecto justifique a diferenga de resultados
elucidada, uma vez que aqui a emocao-alvo ¢ a ansiedade.

No que diz respeito a indug¢do da raiva, incluida no Estudo 1 como estratégia
metodologica para comparar os efeitos de emogdes com temas avaliativos opostos (Lerner;
Keltner, 2000; Angie et al., 2011), observaram-se aspectos bastante interessantes. Em
primeiro lugar, os participantes referiram significativo aumento desta emog¢do apds a
manipulagdo (t(40)=5,528; p<0,001) e d de Cohen indicou tamanho de efeito grande (d=0,98).
Isso sugere que a indugao emocional da raiva por meio da recordagdo de experiéncias prévias
pelos participantes ¢ bastante eficaz, inclusive se realizada por meio de aplicativos para
videoconferéncias.

Além de mais raivoso, o Grupo 2 referiu perceber-se mais mobilizado pelo nojo, pela
tristeza, pelo desprezo e, ao mesmo tempo, menos alegre do que estava antes da indugdo.
Curiosamente, as unicas emogdes que nao apresentaram diferengas estatisticamente
significativas apds a manipulagdo foram aquelas cujas avaliacdes cognitivas sdo
caracterizadas pelo baixo grau de certeza e controle, tais quais o medo, a surpresa e a
ansiedade (Smith; Ellsworth, 1985) e que justamente nesses aspectos sdo opostos a raiva.

Em sintese, o Estudo 1 apresentou evidéncias da eficacia da indu¢ao emocional da
ansiedade em plataformas digitais e com adultos residentes no Brasil. E, uma vez estabelecida
a efetividade da metodologia aplicada nesta etapa do estudo, encaminha-se agora para uma
segunda defini¢do basilar da presente pesquisa: o instrumento a ser utilizado para avaliar
como os participantes tomam decisdes em situagdes de risco e de incerteza. E sobre isso que o

proximo capitulo tratara.
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CAPITULO 4: Estudo 2 - tomada de decisdo em situacdes financeiras: o instrumento

Investigar as influéncias dos fatores emocionais no modo como as pessoas tomam
decisoes financeiras ¢ surpreendentemente complexo. Embora tais escolhas acontecam a todo
o momento, repetindo-se diversas vezes em um mesmo dia, frequentemente nem mesmo o
decisor possui plena ciéncia de suas motivagdes, afetos e critérios adotados na definicao
daquela que lhe parece a melhor aplicagdo dos seus recursos monetarios. E, em virtude disso,
a construcdo de uma metodologia experimental capaz de captar as nuances que caracterizam o
processo decisorio, especialmente aquelas atinentes aos fatores emocionais, constitui-se um
desafio ao pesquisador.

Atento as complexidades que caracterizam o processo de tomada de decisao, Herbert
Simon (1976) dedicou-se a compreender o comportamento humano em contextos econdomicos
por meio da analise daquilo que as pessoas efetivamente fazem. Essa visdo, bastante
disruptiva quando proposta, surgiu em um momento histérico no qual dominavam os
pressupostos da Economia classica, estruturada em torno daquilo que o agente econdmico
racionalmente poderia fazer, com base em alternativas fixas e conhecidas, com resultados
igualmente conhecidos e visando a maximizagao de resultados (Simon, 1959).

O que Simon (1980) sensivelmente constatou ¢ algo facilmente observado no
cotidiano. E que, de tdo 6bvio, acabou sendo relegado ao segundo plano durante algum tempo
nas investigacdes cientificas. O decisor, na maioria das vezes, ndo objetiva a maximizagao de
resultados ou o alcance de metas grandiosas. Diversamente, busca quase sempre por
alternativas tdo boas quanto seja possivel, considerando as suas proprias limitagdes (de tempo,
de recursos ou a capacidade para procurar e processar informagdes, por exemplo) e as
contingéncias do ambiente (a quantidade e a qualidade das informacgdes disponiveis, o prazo
estipulado para que uma decisdo seja tomada, etc.). Nesse sentido, o decisor move-se em
direcdo a sua satisfagdo, ou satisficing, por compreender que, no mundo real, uma solugdo
suficientemente boa ¢ o melhor que se pode alcancar.

Longe de exaltar a irracionalidade, Simon (1955) argumentou em favor da chamada
racionalidade limitada. Tal conceito, provavelmente o mais notorio do autor, rompeu com o
entdo vigente paradigma da racionalidade substantiva assumido pelas teorias econdmicas
neoclassicas, propondo-se a reposicionar a racionalidade humana como algo inerentemente
contextual. Para o autor, o homem ¢ tdo racional quanto as suas proprias limitacdes e

contingéncias do ambiente permitem que seja (Simon, 1978b).
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Refletindo sobre as contribui¢cdes de Simon para a compreensdo do processo decisorio,
Sbicca (2014) afirma que sua teoria foi marcada por elementos que situaram o decisor como
alguém que apreende a realidade de forma subjetiva e que avalia os possiveis resultados de
suas decisOes pautando-se inclusive em suas expectativas futuras. Nessa esteira, as ideias
trazidas por Simon representaram um verdadeiro marco na compreensdo do processo
decisoério, trazendo luz a aspectos até entdo nao elucidados, tais quais a percepcao do decisor,
a sua capacidade para processar informacgdes e as caracteristicas do ambiente no qual as
decisdes ganham forma. Entretanto, suas proposi¢des destacaram-se especialmente quanto aos
aspectos tedricos.

No que diz respeito as questdes empiricas, a Teoria dos Prospectos desenvolvida por
Kahneman e Tversky (1979) provavelmente foi mais longe. Essa teoria foi criada com o
proposito de explicar como as pessoas tomam decisdes sob risco e incerteza, desafiando a
ideia de que elas sempre agem de maneira totalmente racional, conforme sugerido pela teoria
econdmica classica. Os autores realizaram uma série de experimentos nos quais os
participantes eram incentivados a escolher, dentre as alternativas apresentadas, aquela que
lhes parecia mais vantajosa. Em comum, as questdes-problema visavam analisar as
preferéncias do decisor em situagdes de risco, uma vez que as probabilidades associadas aos

possiveis ganhos e perdas eram informadas. Um exemplo ¢ apresentado no Quadro 3.

Quadro 3 - Exemplos de pares de situagao de tomada de decisao utilizados
por Kahneman e Tversky (1979).

Qual das alternativas vocé prefere? A ou B? C ou D?
PROBLEMA 3
A: (4,000, .80), ou B: (3,000).
N=95 [20] [80]*
PROBLEMA 4
C: (4,000, .20), ou D: (3,000, .25).
N=95 [65]* [35]

Nota: * indica o percentual de respostas.
Fonte: adaptado de Kahneman e Tversky (1979).

Como ¢ possivel observar, as apostas do tipo loteria utilizadas nos estudos de
Kahneman e Tversky (1979) exploravam as preferéncias do decisor quanto a ganhar (ou

perder) um determinado valor em dinheiro em cenarios diversos pautados nas diferencas dos
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percentuais associados as chances de ganho ou perda. No caso do Problema 3, acima
ilustrado, as escolhas envolviam optar entre ter 80% de chance de ganhar 4.000 ou ganhar
3.000 com certeza, sendo esta segunda opcao escolhida por 80% dos participantes do estudo.
E no Problema 4, as alternativas incluiam ter 20% de chance de ganhar 4.000 ou 25% de
chance de ganhar 3.000, sendo a primeira op¢ao escolhida por 65% dos participantes.

Utilizando pares de problemas como os acima ilustrados, Kahneman e Tversky (1979)
conseguiram demonstrar empiricamente que as escolhas feitas pelos participantes
sistematicamente violavam os pressupostos de racionalidade da Teoria da Utilidade Esperada
(para uma discussdo mais detalhada, ver Se¢do 1.1). No exemplo ilustrado, a maioria das
escolhas expressas pelas pessoas contrariavam a logica esperada, uma vez que indicavam
maior aversao ao risco diante de ganhos certos (Problema 3) e maior propensdo ao risco ante a
possibilidade de obten¢do de um ganho maior (Problema 4).

O instrumento utilizado por Kahneman e Tversky (1979) para a andlise da tomada de
decisdo sob risco trouxe vantagens do ponto de vista metodoldgico, oportunizando a analise
empirica dos erros sistematicos que as pessoas cometem ao realizar julgamentos e tomadas de
decisdo sob risco. Por sua simplicidade e facilidade de aplicacao, serviu de inspiragao para
outros estudos atinentes ao tema (Raghunathan; Pham, 1999; Yip; Cote, 2013), alcancando o
proposito de avaliar as tomadas de decis@o sob risco e os efeitos exercidos pelas heuristicas e
pelos vieses nesse processo. Todavia, o recorte que o0 mesmo impds as situagdes de tomada de
decisdo, resumidas ao valor da recompensa ou perda financeira e dos percentuais de ganhos e
perdas associados, derivou em uma significativa simplificagdo do processo decisorio. Assim
sendo, outros elementos que poderiam compor uma tomada de decisdo terminaram por ser
desconsiderados ou explorados apenas tangencialmente, a exemplo das emogoes.

Mais aderente ao proposito de avaliar o papel das emogdes nas tomadas de decisdo,
tem-se o lowa Gambling Task (1GT), desenvolvido originalmente por Bechara et al. (1994).
Tal instrumento ¢ um teste neuropsicoldgico destinado a detectar dificuldades nas tomadas de
decisdo em pacientes com lesdes no cortex pré-frontal, cujas fungdes intelectuais
mantiveram-se preservadas. O IGT foi elaborado com vistas a aproximar-se das tomadas de
decisdo na vida real, simulando cenarios de incerteza e seus possiveis resultados,
caracterizados em termos de recompensas (ganhos financeiros) e punicdes (perdas
financeiras). Originalmente, foi pensado para uso em experimentos presenciais, mas versoes
posteriores passaram a permitir também a aplicagdo on-line.

As instrugdes do IGT original informam que o participante deve ser posicionado

diante de quatro baralhos (A, B, C e D) de cartas iguais em formato e tamanho e receber um
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montante no valor de $2.000 em dinheiro ficticio. O participante deve ser orientado a
selecionar uma carta por vez, de qualquer um dos quatro baralhos, até que alguém o peca para
parar. A depender da carta selecionada, pode receber ou ser solicitado a pagar uma penalidade
em dinheiro, sendo que tal resultado varia conforme o baralho e a posi¢ao na pilha conforme
uma programagao de recompensa e puni¢do desconhecida por ele. As cartas dos baralhos A e
B pagam mais, mas em contrapartida geram puni¢gdes mais caras, tornando-se mais
desvantajosas no longo prazo. Por outro lado, as cartas dos baralhos C e D seguem a légica
inversa, pagando menos e também implicando em puni¢cdes menos caras. Por isso, terminam
por ser mais vantajosas no longo prazo. Deste modo, ¢ esperado que o participante aprenda a
logica que preside o jogo e faga escolhas mais acertadas no sentido de buscar gratificagdes
menores, porém mais frequentes, de modo a alcancar um melhor resultado no longo prazo. O
objetivo da tarefa ¢ obter tanto dinheiro quanto possivel, mas o participante nao ¢ informado
sobre quantas selecdes poderdo ser realizadas. A tarefa ¢ interrompida pelo experimentador
apos 100 cartas terem sido selecionadas pelo participante (Bechara et al., 1994).

O estudo de Bechara et al. (1994) atestou a validade do lowa Gambling Task (1GT) e
demonstrou que, comparando-se o desempenho de pacientes com lesdes cerebrais e do grupo
controle, os primeiros mostraram-se mais indiferentes as consequéncias futuras de suas acoes,
tomando decisdes com base em suas perspectivas mais imediatas. Apds este primeiro estudo,
o IGT passou por reformulagdes diversas, ganhando uma versao eletronica alguns anos depois
(Bechara et al., 1999), sendo esta a mais utilizada. Além disso, teve sua forma de aplicagao
ajustada ao longo do tempo com vistas a melhorar a acuidade do instrumento, conforme
discutido por Areias, Paixdo e Figueira (2013).

Por sua facilidade de aplicagdo e possibilidade de uso em pesquisas on-line, o IGT foi
inicialmente cogitado como instrumento para a avaliagdo da tomada de decisdo na presente
pesquisa. Entretanto, algumas de suas caracteristicas foram consideradas problematicas tendo
em vista os propositos desta tese.

Em primeiro lugar, observou-se que a realizacdo da tarefa tende a ser longa e
monotona para o participante, ja que o mesmo devera escolher pelo menos 100 cartas'¥, uma a
uma, para concluir a atividade. Entretanto, o participante realizara todas as escolhas sem saber
por quanto tempo permenecera ali, até que alguém o peca para parar. Ponderou-se que isso

poderia inadvertidamente resultar em cansago e falta de motivagdo ou ainda, contrariamente,

4 Como Areias, Paixdo e Figueira (2013) descrevem, ha outras versdes do lowa Gambling Task nas quais o
participante somente ¢ solicitado a encerrar a tarefa apds a selegdo de 150 ou 200 cartas.
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induzir acidentalmente a ansiedade diante da condi¢do de incerteza, afetando os estados
emocionais dos participantes de forma indesejada.

Um segundo aspecto observado dizia respeito as instrucdes para a aplicacdo da versao
eletronica do IGT (Bechara et al., 1999): o participante deveria receber $2.000 em dinheiro
ficticio ao inicio do experimento para, entdo, realizar as apostas. Assim sendo, iniciaria o jogo
em uma posi¢cdo de ganho e sem perspectivas quanto a uma perda real de dinheiro, conforme
apontado por Areias, Paixao e Figueira (2013). Tal condi¢do distancia a situacdo experimental
da vida real e, além disso, tende a propiciar uma conduta mais conservadora nas apostas, uma
vez que situagdes configuradas em termos de ganhos geram maior aversao ao risco, conforme
descrito por Kahneman e Tversky (1979).

E, finalmente, um terceiro aspecto do IGT que pesou contra a sua utilizacdo na
presente tese foi o fato de as consequéncias de cada escolha serem apresentadas ao
participante por meio de feedbacks que incluem um rosto sorridente, quando o saldo ¢
positivo, ou como um rosto triste, quando o saldo € negativo (Areias; Paixao; Figueira, 2013).
E isso por dois motivos. Primeiro, porque as imagens dos rostos poderiam induzir os
participantes a tomarem decisdes com base nessas reacdes afetivas. E segundo, porque a
manuten¢do da incerteza quanto aos resultados das decisdes tomadas pelos participantes foi
considerado um fator relevante neste presente tese, uma vez que a ansiedade ¢ uma emocao
caracterizada pela intolerancia a incerteza e pela dificuldade em tolerar a possibilidade de que
algo negativo venha a acontecer no futuro (Grupe, 2017).

Pelos motivos expostos, e pela ndo identifica¢do na literatura de instrumentos voltados
a analise das tomadas de decisdo em um contexto mais proximo daquele vivenciado na vida
real, definiu-se pela construgdo de um instrumento pela proponente desta tese. A intengao
principal era, sob inspiracao da teoria de Herbert Simon (1955, 1959, 1976, 1978a, 1978b
1980, 1993), captar as nuances do processo decisdrio com base naquilo que as pessoas
efetivamente fazem enquanto tomam decisoes.

Semelhante ao realizado por Pires (2021), Medeiros et al. (2017) e por Gosling,
Caparos e Moutier (2020), que incentivaram os participantes a tomarem decisdes com base
em situagdes-problema descrita em pequenos enunciados, a proponente desta tese elaborou
quatro situacdes de tomada de decisdo financeira e suas respectivas alternativas. Cada questao
foi composta pela descri¢do de um cenario hipotético envolvendo incertezas quanto a melhor
aplicacdo do dinheiro para a resolucao de dilemas usualmente experimentados pelas pessoas
no cotidiano. O objetivo era analisar como as pessoas, mobilizadas pela ansiedade, tomam

decisdes financeiras em contextos mais semelhantes aqueles vivenciados na vida real, quando
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as probabilidades associadas as perdas e aos ganhos ndo sdo conhecidas a priori e quando o
decisor baseia-se na sua percep¢ao € nas suas experiéncias prévias para analisar o contexto de
incerteza e os riscos derivados, levando em consideragdo aspectos outros que nao apenas os
ganhos e as perdas financeiras propriamente ditas.

Cada uma das quatro situagdes-problema contava com um enunciado que descrevia
um dilema da vida cotidiana na qual o participante deparava-se com uma tomada de decisao
envolvendo o melhor uso do seu dinheiro. A tomada de decisdo da Situacao 1 relacionava-se a
escolha ou ndo de um pagamento adicional para aquisi¢do de uma garantia estendida no ato da
compra de um produto eletronico. Na Situacdo 2, explorava-se um cendrio relacionado as
incertezas quanto ao abastecimento de 4gua nas residéncias e 0 momento ideal para a compra
de um caminhdo-pipa, considerando as diferencas nos custos envolvidos. Ja a Situagdo 3
abordava uma aposta de dinheiro, do tipo “bolao”, sendo que uma maior aposta poderia levar
a uma recompensa igualmente maior. E, finalmente, a Situacdo 4 girava em torno de um
investimento financeiro em um negocio potencialmente promissor, com possibilidade de
ganhos ou perdas de dinheiro. Destaca-se que, em comum, todas as situagdes envolviam
incertezas e riscos com probabilidades desconhecidas (conforme acontece na vida real na
maior parte das vezes) e, igualmente, ganhos e perdas. Nenhuma situacdo era apenas de ganho
ou apenas de perda. O que se pretendia explorar era a nocdo de que, no cotidiano,
frequentemente abre-se mao de algo (ou aceita-se perder) para obter algo considerado mais
vantajoso. Em todas as tomadas de decisdao, ganha-se por um lado e perde-se por outro. E,
muitas vezes, as chamadas “perdas financeiras” podem ocorrer de modo deliberado, visando a
um ganho talvez ndo financeiro, mas igualmente relevante a satisfacdo do decisor.

Cada situacdo de tomada de decisdo incluia trés alternativas, as quais envolviam: 1)
um maior gasto de dinheiro para lidar com a incerteza evidenciada naquela situacao; 2) um
menor gasto de dinheiro e a manuten¢do da incerteza evidenciada pela situacdo; e 3) nenhum
gasto de dinheiro e o ndo enfrentamento da incerteza evidenciada pela situagdo. Em outras
palavras, desejava-se compreender como o uso do dinheiro relacionava-se as estratégias
utilizadas pelo decisor para lidar com a incerteza. Tais alternativas foram pensadas de modo
de enfatizar aspectos da ansiedade conforme elucidado pela Abordagem de Tendéncias de
Avaliacao (Lerner; Keltner, 2000, 2001). Em alinhamento com esta abordagem, o tema central
da ansiedade ancora-se no enfrentamento de ameacas incertas ou desconhecidas (Lazarus,
1991), levando a uma tendéncia de acdo voltada a reducao da incerteza, a escolhas de baixo
risco e também a uma menor busca por gratificagdo (Raghunathan; Pham, 1999), tema

explorado na Secao 1.3.
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Com vistas a buscar evidéncias de validade do instrumento de tomada de decisdo com

base em sua estrutura interna, propoe-se o Estudo 2, descrito em detalhes a seguir.

4.1. Objetivo

Este estudo objetivou buscar evidéncias de validade do instrumento de tomada de

decisdo com base na estrutura interna com adultos brasileiros residentes no Brasil.

4.2. Método

4.2.1. Participantes

A amostra deste estudo foi composta por 121 adultos brasileiros residentes no Brasil,
sendo 60 mulheres € 61 homens, com idades entre 18 e 65 anos. Todos foram voluntarios
recrutados por conveniéncia que, além do desejo de participar, também atendiam aos critérios
para participagdo no estudo, que eram: a) pertencer a faixa etaria investigada; b) exercer

atividade remunerada; e c¢) ser provedor ou contribuir com o or¢gamento doméstico.

4.2.2. Instrumento de tomada de decisdo

O instrumento de tomada de decisdo construido pela proponente (ver Apéndice C),
tinha como objetivo avaliar como as pessoas tomam decisdes em situagdes financeiras nas
quais ndo ¢ possivel eliminar todas as incertezas ou prever com assertividade os resultados
alcancados a partir da escolha realizada.

Foram criadas quatro situagdes hipotéticas envolvendo a possibilidade de ganhar ou
de perder dinheiro, com probabilidades desconhecidas e com a presenca de um contexto algo
semelhante ao experimentado no cotidiano, no qual os dilemas se apresentam de modo
imprevisivel, gerando desfechos nem sempre satisfatorios ao decisor.

Em cada situagdo de escolha, buscou-se delinear um cenario no qual a decisao tomada
teria potencial para desdobrar-se de diferentes maneiras, levando o participante a refletir sobre
as consequéncias e os riscos com 0s quais estaria disposto a lidar. O Quadro 4 apresenta as
quatro situacoes de escolha que compuseram o instrumento de tomada de decisdo construido

pela proponente para essa investigagao.
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Quadro 4 - Situagdes de escolha e suas respectivas opgdes de respostas.

Situacao 1. Garantia Estendida

A Garantia Estendida ¢ um tipo de seguro que pode ser adquirido pelo consumidor no ato da compra de um
bem, mediante pagamento de uma taxa adicional. Com a Garantia Estendida, o prazo para conserto ou
substituicdo da mercadoria por conta da fabrica torna-se maior. Por outro lado, caso o produto ndo venha a
apresentar defeitos durante o periodo estipulado, ndo havera reembolso da taxa paga. Imagine a seguinte
situagdo: vocé estd comprando um produto eletronico que custa R$1.000,00 ¢ a vendedora te oferece uma
garantia estendida no valor de R$100,00. Considerando essa situagdo, qual seria a sua decisdo? Por que?

Opgoes:
- Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida
- Decide gastar R$1.100,00 e adquirir a Garantia Estendida
- Decide ndo comprar o produto eletronico e pensar melhor sobre esse gasto financeiro

Situaciio 2. Caminhao-pipa

A falta de agua ¢ bastante comum no Recife. Para lidar com essa situag@o, muitas pessoas contratam os
servi¢os de caminhdo-pipa. Um caminhdo-pipa padrdo custa R$300,00 e a entrega pode demorar até 24h. Ja
os pedidos emergenciais custam R$500,00 e a entrega ocorre em até 4h. Imagine que vocé esta na seguinte
situagdo: no seu bairro tem faltado dgua por varios dias nas ltimas semanas e a 4gua que vocé tem na caixa
de 4gua vai durar, no maximo, um dia. Vocé ndo sabe se o abastecimento sera restabelecido antes que a agua
acabe. Considerando essa situacao, qual seria a sua decisdo? Por que?

Opgoes:
- Decide gastar os R$300,00 para contratar um caminhdo pipa com antecedéncia, sem saber se o
abastecimento de agua sera retomado
- Decide ndo contratar o caminhdo pipa com antecedéncia e, caso o abastecimento de agua nio ocorra,
gastara R$500,00 para contratar um caminhao pipa em carater de urgéncia
- Decide ndo contratar o caminhdo pipa e pensar melhor sobre esse gasto financeiro

Situac¢io 3. Aposta

Durante a realizagdo de campeonatos de futebol, ¢ comum que grupos de amigos fagam apostas para
adivinhar o placar de um jogo. Cada pessoa da uma quantia em dinheiro e aposta em um placar. Quem acertar
ganha todo o montante de dinheiro arrecadado. Os demais perderdo o dinheiro apostado. Imagine que vocé
estd assistindo a um jogo com quatro amigos quando um deles sugere a realizagdo de um boldo. Alguém
sugere que cada um pague R$20,00, para que o boldo chegue a R$100,00, enquanto que outro sugere que
cada apostador dé R$50,00 para o boldao somar R$250,00. Ante o impasse, os amigos pedem que vocé decida
as regras da aposta. Considerando essa situag@o, qual seria a sua decisdo? Por que?

Opgoes:
- Decide gastar R$20,00 para concorrer aos R$100,00 da aposta
- Decide gastar R$50,00 para concorrer aos R$250 da aposta
- Decide nao participar da aposta

Situacio 4. Investimento

Vocé tem R$2.000,00 guardados para emergéncias e foi convidado a fazer um investimento em um negocio
que, segundo lhe disseram, ¢ bastante promissor. Vocé tem a opgdo de investir R$1.000,00 e, caso o negdcio
venha a dar certo, ganhar até R$5.000,00 em um ano. Ou ainda, pode investir R$2.000,00 e, caso o negocio
venha a dar certo, ganhar até 15.000,00 em um ano. Se o negodcio ndo prosperar, vocé ndo tera o dinheiro
investido de volta. Considerando essa situagdo, qual seria a sua decisdao? Por que?

Opgoes:
- Decide investir R$1.000,00 no negdcio
- Decide investir R$2.000,00 no negdcio
- Decide nao investir no negocio e pensar melhor sobre investimentos financeiros

Fonte: acervo da pesquisa.
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4.2.3 Procedimentos

Os participantes foram entrevistados de forma remota, em sala de videoconferéncia do
Google Meet, individualmente, em Unica sessdo e com tempo livre. Apds cumprimento de
todas as exigéncias €ticas, solicitava-se sua permissdo para a gravacao audiovisual do
encontro e, apds o seu consentimento, iniciava-se o estudo.

Os participantes eram entdo informados de que seriam submetidos a um questiondrio
contendo quatro situacdes de tomada de decisdo, a serem respondidas da forma mais honesta
possivel. Informava-se ainda que ndo haviam respostas certas e nem erradas, sendo o mais
importante que a opcao escolhida refletisse a forma como eles, de fato, tomariam decisdes se
confrontado com situagdes semelhantes na vida real.

Utilizando-se do recurso para compartilhamento de tela, o entrevistador apresentava o
questionario ao participante e realizava, em voz audivel, a leitura dos enunciados. Alguns
participantes solicitaram um momento para fazer a leitura do texto para uma melhor
compreensdo dos detalhes da questdo, com anuéncia pelo entrevistador. Para cada uma das
quatro situacdes hipotéticas (Situacdo 1: garantia estendida; Situagdo 2: caminhdo-pipa;
Situacdo 3: aposta; Situacdo 4: investimento), o participante deveria indicar a sua decisdo com
base em trés alternativas apresentadas pelo entrevistador em formato de multipla escolha e,
em seguida, dar uma justificativa para a escolha realizada.

Caso o participante indicasse que nenhuma daquelas trés alternativas refletia
totalmente o seu ideal de tomada de decisdo ou demonstrasse alguma indecisdo quanto a
definir-se por apenas uma escolha, o entrevistador solicitava-o a indicar aquela que mais se
aproximava do seu ponto de vista, explicando os motivos. Isso ocorreu poucas vezes,
refletindo uma limitacao do estudo.

A ordem de apresentacdo das situagdes foi a mesma para todos os participantes (de 1 a

4), mas as alternativas para cada situacdo foram randomizadas aleatoriamente.

4.3. Sistema de analise de dados

O banco de dados analisado no Estudo 2 conjugou a alternativa escolhida pelo
participante e as justificativas apresentadas para tais escolhas. Nessa esteira, as decisdes dos
participantes e suas justificativas foram transcritas na integra e classificadas por discussao
entre trés juizes, os quais desenvolveram conjuntamente um sistema de analise com tipologia

baseada na tolerancia dos participantes ao risco na avaliagdo das situacdes de incerteza
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propostas. O sistema de andlise ¢ composto por cinco tipos de respostas, apresentados a

seguir:

Tipo 1: O decisor ndo admite riscos, ndo se posiciona naquele momento e afirma necessitar
de informagdes adicionais, ndo disponiveis no enunciado da questdo, para sentir-se apto a

tomar uma decisdo com maior assertividade. Exemplos:

Participante 119 (inducao ansiedade, sexo masculino, situagao investimento):
Escolha: Decide ndo investir no negécio e pensar melhor sobre esse investimento
financeiro.

Justificativa: “Eu nado invisto. Primeiro, porque ¢ ‘segundo lhe disseram’. Nao rola
ndo. Eu preciso saber de onde ¢ que vem, para onde ¢ que vai, quem ja fez, quem nao
fez. Inclusive, isso ¢ muito parecido com um tipo de investimento cujo nome nao me
lembro, s6 que no final vocé recebe pelo menos o que vocé investiu de volta. Esse ai
estd muito estranho”.

Participante 8 (indugdo raiva, sexo feminino, situagao aposta):

Escolha: Decide ndo participar da aposta

Justificativa: “Eu decido ndo participar da aposta, com certeza. Eu prefiro garantir que
eu vou ficar com o meu dinheirinho no bolso do que arriscar perder”.

Participante 52 (indu¢ao neutra, sexo feminino, situagao caminhao-pipa):

Escolha: Decide ndo contratar o caminhdo pipa e pensar melhor sobre esse gasto
financeiro.

Justificativa: “Ja que existe essa op¢do, eu nao contrataria e veria se existe outra
opcao”.

Tipo 2: O decisor ndo admite riscos e se posiciona de forma assertiva diante da situagdo de
incerteza, ancorando-se em suas experiéncias, convicgdes € conhecimentos para a sua tomada

de decisdo. Exemplos:

Participante 11 (inducdo ansiedade, sexo feminino, situagdo aposta):

Escolha: Decide nao participar da aposta.

Justificativa: “Se fosse para eu decidir, eu decidiria ndo participar da aposta, que eu
ndo gosto muito de jogos. Agora, se as pessoas pedissem para eles participarem, eu
diria para colocarem s6 R$20, s6 para fazerem uma brincadeirinha, brincarem um
pouquinho. Eu decido ndo participar da aposta”.

Participante 18 (inducdo raiva, sexo feminino, situagdo garantia estendida):

Escolha: Decide gastar R$1.000 e ndo adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Porque eu ja tive a Garantia Estendida em outros momentos e ndo
adiantou muito, nao”.
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Participante 114 (inducdo neutra, sexo feminino, situagdo garantia estendida):
Escolha: Decide gastar R$1.000 e ndo adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Eu estava com a garantia do notebook que eu tinha e quando eu cheguei
14 na assisténcia eles ficaram colocando dificuldades, dizendo que eles ndo cobriam
aquilo. J4 tive outra experiéncia também na familia com garantia. Entdo, eu sou contra
essa coisa de Garantia Estendida, porque eu acho que ¢ uma forma de enrolar o cliente
mesmo, sabe?”.

Tipo 3: O decisor admite correr algum risco na sua tomada de decisdo, escolhe o risco que
imagina poder controlar e, quando possivel, adota agdes preventivas com vistas a reduzir

riscos ¢ incertezas. Exemplos:

Participante 35 (inducdo ansiedade, sexo feminino, situacdo caminhao-pipa):
Escolha: Decide ndo participar da aposta.

Justificativa: “Eu gasto os R$300 reais, certamente. Eu prefiro me precaver do que
depois que aconteceu eu nao conseguir resolver o problema, quando ele aparece.

Participante 40 (inducio raiva, sexo feminino, situag¢do investimento):

Escolha: Decide investir R$1.000,00 no negocio.

Justificativa: “Eu acho que eu investiria a metade, R$1.000. Porque se esse era um
dinheiro que estava guardado para emergéncia e investir ele todinho, no final das
contas, se nao der certo, vai perder todo o dinheiro”.

Participante 39 (inducdo neutra, sexo masculino, situagdo investimento):

Escolha: Decide investir R$1.000,00 no negocio.

Justificativa: “S6 R$1.000. E guardar um pouco do dinheiro. O pessoal fala muito
sobre diversificar, entdo eu prefiro ndo colocar todos 0os meus ovos numa mesma cesta,
digamos assim.”

Tipo 4: O decisor demonstra disposi¢ao para correr riscos ao tomar decisdes nas situagdes de
incerteza, deixando para resolver possiveis desdobramentos indesejados no futuro se e quando

eles se apresentarem. Exemplos:

Participante 2 (inducgdo ansiedade, sexo masculino, situagdo garantia estendida):
Escolha: Decide gastar R$§1.000,00 e nao adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Porque eu nao acredito que o produto vai estragar dentro do periodo da
garantia. Eu ndo fico sensivel a esse risco. Na verdade, eu considero que, sempre que
eu comprar algo, ele é capaz sim de estragar e vai precisar ser consertado. E eu nunca
tive uma experiéncia em que a Garantia Estendida foi usada. Entdo, botar um ano a
mais, um meés a mais, eu nao pago por isso assim”.

Participante 48 (inducio raiva, sexo masculino, situagdo caminhdo-pipa):

Escolha: Decide nao contratar o caminhdao pipa com antecedéncia e, caso o
abastecimento de agua ndo ocorra, gastara R$500,00 para contratar um caminhao pipa
em carater de urgéncia.

Justificativa: “Eu decidiria ndo contratar o caminhdo pipa com antecedéncia e, caso o



112

abastecimento ndo ocorresse, teria de gastar 500 reais para contratar um caminhdo
pipa em carater de urgéncia. Porque talvez a dgua pudesse voltar, ai eu preferiria
esperar. Mas se ela ndo voltasse, eu teria que contratar com urgéncia”.

Participante 33 (inducdo neutra, sexo feminino, situagdo investimento)

Escolha: Decide investir R$2.000,00 no negocio.

Justificativa: “Eu acredito que eu escolheria investir R$2.000 no negdcio, porque
querendo ou ndo as duas opgdes t€m o risco de o negdcio ndo prosperar, nao ¢? Mas,
caso prospere, correria o risco de ganhar os R$15.000”.

Tipo 5: O decisor ndo reconhece o risco ou ndo percebe-se em risco ao tomar decisdo na

situacdo de incerteza apresentada. Exemplos:

Participante 100 (inducgado ansiedade, sexo feminino, situagao garantia estendida):
Escolha: Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Eu decido gastar R$1.000. Eu nunca opto por Garantia Estendida.
Porque eu penso que o produto tem um tempo dele, a obsolescéncia. Eu ja me irritei
bastante com essa pressdao de Garantia Estendida, vocé diz uma vez que ndo quer. Ai
parece que por vocé dizer ndo, vocé fica um outro cliente aos olhos do vendedor. E se
voceé disser sim, 6timo. Eles vao ganhar a comissdo deles. Eu realmente ndo penso em
Garantia Estendida. Eu ndo coloco em nada”.

Participante 15 (inducdo raiva, sexo feminino, situagdo caminhao-pipa):

Escolha: Decide ndao contratar o caminhdo pipa com antecedéncia e, caso o
abastecimento de agua ndo ocorra, gastara R$500,00 para contratar um caminhao pipa
em carater de urgéncia.

Justificativa: “ Como eu penso em praticidade, eu ndo tenho muitos recursos e muito
tempo para trabalhar com prevencdes. Entdo, eu trabalho remediando. Na verdade, eu
arriscaria a agua acabar ou ndo e dai comprar o carro pipa. Eu iria contar com a
possibilidade de que iria dar tudo certo”.

Participante 113 (inducao neutra, sexo masculino, situagdo garantia estendida):
Escolha: Decide gastar R$1.000,00 e nao adquirir a Garantia Estendida
Justificativa: “Que com esses R$100 eu poderia fazer outra coisa”.

Ressalta-se que os tipos de respostas foram classificados conforme a tolerancia do
decisor ao risco, de modo que o Tipo 1 refere-se a condicdo na qual a pessoa nao admite
correr nenhum risco, portando-se de modo mais conservador com vistas a postergar a tomada
de decisdo. Ja os tipos seguintes expressam crescente tolerancia do decisor ao risco, até o
ponto em que estes sequer reconhecem estar em uma situagao de risco (Tipo 5), demonstrando
que este elemento pouco ou nada interferiu em suas decisoes.

Para investigacao da estrutura interna do instrumento foi verificada a possibilidade de
realizagdo de uma analise fatorial exploratoria, pelo indice de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO),

que deveria ser superior a 0,5 (Pereira, 1999). A extragdo dos fatores foi realizada pelo
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método da maxima verossimilhanca com rotacdo promax e o nimero de fatores a serem
retidos foi determinado por uma inspe¢do do grafico de sedimentacdo (scree-plot).
Empregaram-se os seguintes critérios: 1) Eigenvalues superiores a 1,0; e 2) selecdo do
numero de fatores localizados acima do ponto de inflexao. Para serem retidos no instrumento,
os itens precisavam apresentar cargas fatoriais superiores a 0,3 (Laros; Puente-Palacios,
2004).

Todas as analises estatisticas foram realizadas com auxilio do pacote psych (Revelle,
2023), implementadas no R 4.3.1 (R Core Team, 2023) por meio da interface RStudio (Posit

team, 2023). Seus resultados sdo apresentados na proxima se¢ao.

4.4. Resultados

Como primeira etapa para investigar as evidéncias de validade do instrumento de
tomada de decisdo, optou-se pela Andalise Fatorial Exploratéria (AFE). Isso porque, devido as
suas caracteristicas tedricas, a AFE ¢ uma técnica frequentemente aplicada na Psicologia,
alinhando-se com a perspectiva de que uma determinada for¢ca mental (p.e.: a inteligéncia, a
personalidade ou as atitudes em relacdo ao papel de homens e mulheres na sociedade) se
reflete no comportamento observado. A ideia subjacente a AFE ¢ que o padrdo de resposta
aos itens ndo acontece por acaso. Ao invés disso, ¢ resultado do fator ou do trago latente
identificado. Esse raciocinio teorico ¢ traduzido estatisticamente pela busca da varidncia
comum entre os itens, assumindo-se que esta seria a causa daquele padrao de respostas. Ou
seja, o fator ou trago latente ¢ compreendido como a causa do comportamento, de modo que
os comportamentos observados sdo o reflexo de uma causa comum: o fator. Por isso, diz-se
que a AFE ¢ um modelo reflexivo (Psicometria Online, 2019).

No caso da presente pesquisa, que investiga as influéncias da ansiedade na tomada de
decisdo em situacdes financeiras, entendeu-se que a AFE seria o método de redugao de dados
mais apropriado. Nessa esteira, para verificagdo das condicdes para a sua realizag¢do, foi
calculado o indice de KMO, que foi de 0,5. Segundo os parametros assumidos neste estudo
(Pereira, 1999), esse valor deveria ser superior a 0,5 para que a AFE fosse realizada.
Entretanto, apesar de ndo terem sido identificadas as condigdes ideais, julgou-se oportuno dar

sequéncia as andlises, considerando também o grafico de sedimentacgdo (Figura 3).
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Figura 3 - Gréfico de sedimentacao scree-plot.
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Fonte: acervo da pesquisa.

Como ¢ possivel observar, o grafico de sedimentagdo scree-plot impds a extracao de
apenas um fator. Isso porque ha um unico fator com Eigenvalue acima de 1, assim como
apenas um fator localizado acima do ponto de inflexdo, em conformidade com os critérios
previamente estabelecidos.

Nessa esteira, procedeu-se a Andlise Fatorial Exploratoria propriamente dita, com
extracdo dos fatores pelo método da maxima verossimilhanga e rotagdo promax. As cargas

fatoriais encontradas sao apresentadas na Tabela 10.

Tabela 10 - Cargas fatoriais do Instrumento de Tomada de Decisao.

Carga fatorial H2 U2 Com
ML1
Situacao 1 0,14 0,0182 0,982 1
Situagao 2 0,20 0,0393 0,961 1
Situacdo 3 0,06 0,0042 0,996 1
Situacao 4 1,00 0,9950 0,005 1

Nota: MLI1: cargas fatoriais maximum likelihood; H2: comunalidade (indicagao de
quanto o item tem de varidncia compartilhada); U2: especificidade
(indicacdo de quanto o item tem de variancia unica).

Fonte: acervo da pesquisa.
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Conforme a Tabela 10 demonstra, somente a Situagdo 4 apresentou carga superior a
0,3, valor considerado padriao-ouro para a AFE. As demais situa¢des ficaram com cargas
inferiores a 0,3. Esses resultados indicam que ndo hd comunalidade suficiente entre os itens
para a formagdo de um fator, de modo que a Analise Fatorial Exploratoria foi capaz de
explicar somente 26% da variancia total.

Do ponto de vista do funcionamento psicoldgico, isso sugere que, ao contrario do que
foi hipotetizado, ndo hd uma mesma for¢a mental por trds do desempenho das pessoas nos
itens. E, deste modo, ndo ¢ possivel afirmar que as situagdes de tomada de decisao propostas
foram capazes de avaliar, em conjunto, o que era pretendido, uma vez que ndo compuseram

propriamente um instrumento.

4.5. Discussao e conclusdo

O Estudo 2 foi proposto com o objetivo de buscar evidéncias de validade do
instrumento de tomada de decisd@o construido pela proponente desta tese, tendo por base a sua
estrutura interna. Entretanto, contrariamente ao esperado, os resultados da Analise Fatorial
Exploratéria (AFE) indicaram que ndo houve comunalidade suficiente entre os itens para a
formac¢ao de um fator.

Esses achados revelam que as situacdes-problema apresentadas (Situagdo 1: garantia
estendida; Situacao 2: caminhdo-pipa; Situacdo 3: aposta; Situacdo 4: investimento) nao
compuseram um instrumento propriamente dito, mas sim tarefas independentes com tematicas
similares. Naquilo que concerne ao funcionamento psicoldgico, evidenciam que ndo foi
identificado um mesmo fator ou for¢a mental por trds do desempenho das pessoas nas
situagdes. Logo, o instrumento nao serviu ao propoésito de captar o que era pretendido.

Como interpretar esses resultados, uma vez que se esperava que o instrumento
estivesse avaliando, em seu conjunto, a tomada de decisdo financeira? Apreciando-o com a
critica necessaria, ponderou-se que a sua elaborag¢do deveria ter sido mais cuidadosa quanto a
alguns aspectos relevantes que ndo foram devidamente observados anteriormente. Dentre eles,
citam-se os que provavelmente foram os mais decisivos para os resultados encontrados, a
saber: 1) as caracteristicas muito distintas dos cendrios; ii) o baixo numero de itens; e iii) a
determinagdo prévia de alternativas para a tomada de decisdo.

Quanto ao primeiro ponto, ¢ possivel que o proposito de criar cenarios de escolha
semelhantes aos encontrados no mundo real, com suas complexidades, incertezas e

probabilidades desconhecidas, tenha tornado as situacdes demasiadamente diversas entre si.
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Desta feita, as respostas aos itens terminaram por ser determinadas por motivacdes muito
variadas, tais quais a relevancia do gasto para a sobrevivéncia, quanto dinheiro a pessoa tinha
disponivel, qual a sua habilidade para regular as proprias emocdes ou os seus niveis de
inteligéncia e de pensamento critico, dentre outras.

Os resultados encontrados sugerem que os participantes tomaram decisdes com base
em critérios bastante variados e que envolviam diferentes elementos e prioridades, o que
dificultou a comparagdo entre os grupos. Se essas motivacdes influenciaram de forma
significativa a maneira como os participantes decidiram nas situagdes apresentadas,
sobrepondo-se as emocgdes induzidas experimentalmente (ver Capitulo 3), surge uma
contradi¢do em relagdo a suposi¢do de que haveria um fator predominante ou um trago latente
que determinaria o desempenho nas tarefas do instrumento.

Outra explicacdo possivel guarda relacdo com a quantidade de situacdes que
compuseram o instrumento de tomada de decisdo. No presente estudo, o instrumento foi
constituido por quatro situagdes de tomada de decisdo, divergindo de outros testes de
desempenho, os quais comumente abarcam maultiplos subtestes, sendo cada um destes
formado por uma dezena de itens. Certamente, uma maior quantidade de itens de tomada de
decisdo contribuiria positivamente para a identificacdo de um padrdo de respostas, aspecto
que nao foi observado no presente estudo e que representa uma de suas limitagdes.

E, finalmente, o terceiro aspecto que merece revisdo quanto ao instrumento de tomada
de decisao diz respeito a defini¢ao prévia das alternativas de escolha. Durante sua elaboracao,
julgou-se que o fornecimento das alternativas para a tomada de decisdo ajudaria a evidenciar
critérios de escolha alinhados ao tema de enfrentamento de ameacas incertas ou
desconhecidas da ansiedade (Lazarus, 1991), as dimensdes cognitivas de baixa certeza e baixo
controle (Smith; Ellsworth, 1985) e a tendéncia de agao voltada a redugdo da incerteza e a
busca por escolhas de baixo risco e baixa gratificacdo (Raghunathan; Pham, 1999).

Contudo, tecendo paralelos entre os achados do Estudo 2 e as proposi¢des de Herbert
Simon (1955, 1959, 1976, 1978, 1980, 1993), constatou-se que ouvir livremente os
participantes quanto a sua leitura do cendrio, as suas percepgoes, limitagcdes pessoais e do
contexto e a busca por solugdes teria sido um caminho mais acertado. Por um lado,
percebeu-se que a analise do processo decisorio com base em alternativas fixas e conhecidas
confrontam o proposto pelo autor (Simon, 1959), uma vez que reforcam as escolhas que o
decisor racionalmente poderiam fazer. Por outro, as alternativas dadas a priori podem ter
limitado o processo de tomada de decisdo, levando os participantes a uma escolha forcada

que, talvez, ndo refletisse integralmente as suas condutas no mundo real.
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Considerando esses aspectos mencionados, € possivel afirmar que as tarefas de tomada
de decisdo aqui aplicadas representam a principal limitacdo deste estudo. Portanto, este
elemento especifico devera ser reconsiderado em futuras investigacoes, tanto para aprimorar o
instrumento atual quanto para explorar a possibilidade de substitui-lo por alternativas ja
reconhecidas na literatura.

Como conclusdo, uma vez que ndo foram encontradas evidéncias de validade para o
instrumento proposto com base em sua estrutura interna, constatou-se que a sequéncia das
analises ndo poderia ser realizada com a utilizacdo de um escore total para as quatro situagdes
de tomada de decisdo propostas. E, neste caso, alternativamente, definiu-se que a analise dos
impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo seria realizada item a item, enquanto tarefas
individuais e ndo mais como um mesmo instrumento. Essa discussdo serd aprofundada no

proximo capitulo.
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CAPITULO 5: Estudo 3 - impactos da ansiedade na tomada de decisio em situacées

financeiras

Conforme ja abordado, nesta tese foram realizados trés estudos independentes e
complementares com o objetivo de responder a pergunta: quais sdo os impactos da ansiedade
nas tomadas de decisdo financeiras? Para chegar a resposta pretendida, alguns passos foram
necessarios. Preliminarmente, foi preciso definir uma metodologia adequada a realizacao da
indu¢ao emocional de forma remota em uma amostra de brasileiros residentes no Brasil e,
entdo, analisar a sua eficdcia. Em um segundo momento, foram avaliadas as evidéncias de
validade de um instrumento de tomada de decisdao com base em sua estrutura interna, uma vez
que o mesmo foi elaborado pela proponente desta investigagdo. Essas etapas foram
contempladas com a realizacdo dos Estudo 1 e 2, conforme segue:

No Estudo 1, foi analisada a eficacia da indugdo experimental da ansiedade, assim
como os efeitos das indug¢des de raiva e neutra, aplicadas como forma de controle. Seus
resultados indicaram que as manipulagdes emocionais surtiram o efeito esperado, aumentando
os niveis de ansiedade nos participantes submetidos a inducdo experimental desta emocgao.
Conforme hipotetizado, foram observados aumentos nos niveis de raiva no grupo submetido a
este tipo de manipulagdo, assim como avaliagdes do estado emocional similares antes e apos a
intervencdo para os participantes da condicdo neutra. Em conjunto, esses resultados
corroboraram a eficacia da metodologia utilizada para a indugdo emocional neste estudo, que
trazia como principal novidade a realizacdo em ambiente digital.

O Estudo 2, por sua vez, abordou o instrumento de tomada de decisao elaborado pela
proponente da presente tese e buscou evidéncias de validade com base em sua estrutura
interna. Tal instrumento foi concebido com vistas a captar como as pessoas tomam decisdes
financeiras em cenarios semelhantes aos da vida real, nos quais as probabilidades associadas
as perdas e aos ganhos ndo sdo dadas a priori e quando o decisor se vale de suas percepcoes,
informagdes disponiveis e experiéncias anteriores em busca de uma alternativa tdo satisfatoria
quanto possivel. O instrumento era composto por quatro situagdes hipotéticas (S1: garantia
estendida; S2: caminhdo-pipa; S3: aposta; e S4: investimento) sendo que cada uma delas
continha trés alternativas de escolha, das quais apenas uma poderia ser selecionada. Em
comum, tais alternativas exploravam as estratégias adotadas pelo decisor para lidar com a
incerteza por meio do uso do dinheiro.

Na busca por evidéncias de validade deste instrumento de tomada de decisdo, foi

conduzida uma andlise fatorial exploratoria, cujos resultados demonstraram, contrariamente as
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expectativas, que ndo houve a formacdo de fatores. Isso indicou que o desempenho dos
participantes nos itens nao poderia ser explicado por uma mesma causa ou for¢a mental. Deste
modo, as situacdes de tomada de decisdo propostas nao mostraram-se capazes de avaliar, em
conjunto, o que era pretendido, uma vez que ndo compuseram propriamente um instrumento.
Nesse cenario algo indesejado, definiu-se que as tomadas de decisdo dos participantes seriam,
entdo, analisadas uma a uma dentre as quatro situacdes originalmente propostas. E, deste
modo, a ideia de instrumento foi posta de lado, dando lugar a realizacao de tarefas de tomada
de decisao.

E nesse bojo que surge o Estudo 3, que articula os achados dos Estudos 1 e 2 com o
objetivo de analisar os impactos da ansiedade nas tarefas de tomada de decisdo financeiras,

consideradas item a item.

5.1. Objetivo

Analisar os impactos da ansiedade nas tarefas de tomadas de decisdo financeiras na

amostra investigada.

5.2. Método

5.2.1. Participantes

Participaram do estudo 121 adultos residentes no Brasil, com média de idade de 32,96
anos (DP = 11,25 anos), sendo 60 mulheres e 61 homens. A amostra foi composta por
conveniéncia, observados os requisitos para participacao no estudo, que incluiam: a) pertencer
a faixa etaria de, no minimo, 18 anos e, no maximo, 65 anos; b) exercer atividade
remunerada; e c¢) ser provedor ou contribuir com o orcamento doméstico.

Os participantes foram igualmente divididos em trés grupos, equivalentes em
quantidade de homens e mulheres, para a realizacao das indugdes emocionais (Grupo 1:

ansiedade; Grupo 2: raiva; Grupo 3: neutra), conforme planejamento experimental.
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5.2.2. Instrumentos

Uma vez que o Estudo 3 articula os achados dos dois estudos anteriores que compdem
esta tese, sdo listados aqui os instrumentos utilizados nos Estudos 1 e 2. Todos eles sdo
disponibilizados na integra nos Apéndices € nos Anexos.

Para a caracterizagdo da amostra, foram utilizados:

® Questionario Socioeconémico: construido pela autora deste trabalho, contém
perguntas que buscam captar as caracteristicas socioecondomcias da amostra
investigada em relacdo a faixa etaria, sexo, estado civil, nivel de escolaridade, situacao
financeira atual e aspectos relacionados a experiéncia da ansiedade (se ja recebeu

diagnéstico de transtorno ansioso ou se toma ansiolitico, por exemplo).

o Inventirio de Ansiedade de Beck (Beck Anxiety Inventory - BAl): composto por 21
itens que representam sintomas fisiologicos comuns da ansiedade. O respondente deve
indicar o quanto tem se sentido incomodado por cada sintoma durante a ultima
semana, incluindo a data do preenchimento do questionario, em uma escala que varia

de 0 - Absolutamente ndo a 3 - Gravemente, dificilmente pude suportar.

Ja para a realizacdo da indugdo emocional, foram aplicados:

e Escala de Autoavaliacio do Estado Emocional: criada para esta investigacdo pela
proponente, foi utilizada antes e apds a aplicagdo do Questiondrio para Indugdo
Emocional. Trata-se de um escala Likert de 5 pontos (0O=nada, 1=pouco,
2=parcialmente, 3=muito e 4=extremamente) indicativa da intensidade de cada uma
das emogdes vivenciadas pelo proprio participante no momento da avalia¢do. Inclui as
emocdes universais propostas por Paul Ekman (2003), a saber: nojo, raiva, medo,

alegria, tristeza, surpresa e desprezo, acrescidas da ansiedade.

e Questionario para Inducao Emocional: construido pela proponente, contou com trés
versOes distintas conforme a emocao a ser induzida: ansiedade, raiva e neutra. O
instrumento contém perguntas que visam encorajar os participantes a descreverem o
mais detalhadamente possivel experiéncias durante as quais tenham se sentido muito

ansiosos ou muito raivosos com o objetivo de deixa-los novamente afetados por essas
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emocdes. Para os participantes submetidos a induc¢ao neutra foram utilizadas perguntas
que os estimulavam a descrever de que modo vinham organizando as suas agendas de

atividades diarias.

Finalmente, para a andlise da tomada de decisdo na amostra investigada, foram
utilizadas quatro tarefas elaboradas pela proponente desta investigagdo com o objetivo de
avaliar como as pessoas decidem em situagdes financeiras nas quais ndo ¢ possivel eliminar
todas as incertezas ou prever integralmente os resultados alcancados. As quatro tarefas
(Situagdo 1: garantia estendida; Situag@o 2: caminhdo-pipa; Situacdo 3: aposta; Situacdo 4:
investimento) envolviam a possibilidade de ganhar ou de perder dinheiro, com probabilidades

nao informadas e com a presenga de um contexto semelhante ao experimentado no cotidiano,

conforme demonstrado no Quadro 5.

Quadro 5 - Tarefas de tomada de decisdo e suas respectivas opgdes de escolha.

Situacao

Opcoes

1. Garantia Estendida

A Garantia Estendida é um tipo de seguro que pode ser
adquirido pelo consumidor no ato da compra de um
bem, mediante pagamento de uma taxa adicional. Com
a Garantia Estendida, o prazo para conserto ou
substitui¢do da mercadoria por conta da fabrica
torna-se maior. Por outro lado, caso o produto ndo
venha a apresentar defeitos durante o periodo
estipulado, ndo havera reembolso da taxa paga.
Imagine a seguinte situagdo: vocé estd comprando um
produto eletronico que custa R$1.000,00 ¢ a
vendedora te oferece uma garantia estendida no valor
de R$100,00. Considerando essa situagdo, qual seria a
sua decisao? Por que?

Decide gastar R$1.000,00 e nao
adquirir a Garantia Estendida

Decide gastar R$1.100,00 e
adquirir a Garantia Estendida

Decide nao comprar o produto
eletronico e pensar melhor sobre
esse gasto financeiro

2. Caminhao-pipa

A falta de agua ¢ bastante comum no Recife. Para lidar
com essa situagdo, muitas pessoas contratam os
servigos de caminhao-pipa. Um caminhdo-pipa padrao
custa R$300,00 e a entrega pode demorar até 24h. Ja
os pedidos emergenciais custam R$500,00 e a entrega
ocorre em até 4h. Imagine que vocé esta na seguinte
situacdo: no seu bairro tem faltado agua por varios
dias nas Ultimas semanas e a 4gua que vocé tem na
caixa de agua vai durar, no maximo, um dia. Vocé ndo
sabe se o abastecimento serd restabelecido antes que a

Decide gastar os R$300,00 para
contratar um caminhao pipa com
antecedéncia, sem saber se o
abastecimento de dgua sera
retomado

Decide nao contratar o
caminhao pipa com
antecedéncia e, caso o
abastecimento de dgua nao
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agua acabe. Considerando essa situagdo, qual seria a
sua decisao? Por que?

ocorra, gastara R$500,00 para
contratar um caminhao pipa em
carater de urgéncia

Decide nao contratar o
caminhao pipa e pensar melhor
sobre esse gasto financeiro

3. Aposta

Durante a realizagcdo de campeonatos de futebol, é
comum que grupos de amigos fagam apostas para
adivinhar o placar de um jogo. Cada pessoa d4 uma
quantia em dinheiro e aposta em um placar. Quem
acertar ganha todo o montante de dinheiro arrecadado.
Os demais perderdo o dinheiro apostado. Imagine que
voce estd assistindo a um jogo com quatro amigos
quando um deles sugere a realizacao de um bolao.
Alguém sugere que cada um pague R$20,00, para que
o0 boldo chegue a R$100,00, enquanto que outro sugere
que cada apostador dé R$50,00 para o bolao somar
R$250,00. Ante o impasse, os amigos pedem que vocé
decida as regras da aposta. Considerando essa
situagdo, qual seria a sua decisao? Por que?

Decide gastar R$20,00 para
concorrer aos R$100,00 da
aposta

Decide gastar R$50,00 para
concorrer aos R$250 da aposta

Decide ndo participar da aposta

4. Investimento

Vocé tem R$2.000,00 guardados para emergéncias e
foi convidado a fazer um investimento em um negocio
que, segundo lhe disseram, ¢ bastante promissor. Vocé
tem a opg¢ao de investir R$1.000,00 e, caso o negocio
venha a dar certo, ganhar até R$5.000,00 em um ano.
Ou ainda, pode investir R$2.000,00 e, caso o negdcio
venha a dar certo, ganhar até¢ 15.000,00 em um ano. Se
0 negdcio nao prosperar, voc€ ndo tera o dinheiro
investido de volta. Considerando essa situagdo, qual
seria a sua decisao? Por que?

Decide investir R$1.000,00 no
negocio

Decide investir R$2.000,00 no
negocio

Decide nao investir no negdcio e
pensar melhor sobre
investimentos financeiros

Fonte: acervo da pesquisa.

Os procedimentos adotados durante a coleta dos dados sdao explicados a seguir.

5.2.3. Procedimentos

Analogamente ao realizado nos Estudos 1 e 2, também no presente estudo as
entrevistas ocorreram durante encontros on-line em salas de videoconferéncia do Google
Meet. Cada participante foi entrevistado individualmente, em Uinica sessdo e com tempo livre.

Ap0s as boas-vindas e a leitura conjunta do Termo de Consentimento Livre e Esclarecido, o
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entrevistador solicitava a permissdao do participante para a gravac¢ao audiovisual do encontro.
Com a sua anuéncia, iniciava-se o experimento propriamente dito.

Para reduzir os efeitos de ordem na aplicagdo dos instrumentos, metade dos
participantes foi submetida a aplicagao Tipo A, sendo inicialmente solicitada a preencher os
formulérios voltados a caracterizagdo da amostra (Inventdrio de Ansiedade de Beck e
Questiondrio Socioecondmico) e posteriormente os instrumentos relacionados a indugdo
emocional (Escala de Autoavaliacido do Estado Emocional e Questionario para Indugao
Emocional). A Escala de Autoavaliagdo do Estado Emocional era aplicada antes ¢ apds o
Questionario para Indu¢do Emocional, como forma de comparar a percep¢ao do participante
quanto aos seus estados afetivos em duas ocasides distintas. Apds, era realizada a aplicagdo
das tarefas de tomada de decisao.

A outra metade da amostra foi submetida a aplicagao Tipo B e teve a ordem de
apresentacdo dos instrumentos invertida. Primeiramente, aplicaram-se aqueles voltados a
inducdo emocional, seguidos das tarefas de tomada de decisdo. E, posteriormente,
aplicavam-se os formularios relacionados a caracterizacdo da amostra. O esquema adotado na
defini¢ao dos tipos de aplicacao (A e B) € resumido na Tabela 11.

A titulo de exemplo, considere um participante submetido ao Tipo de Aplicagdao B.
Iniciado o experimento, o mesmo era solicitado a realizar a Autoavaliacdo do Estado
Emocional (pré-indugdo), indicando a intensidade de cada uma das emocgdes vivenciadas por
ele naquele momento, com base em uma escala de cinco pontos (O=nada, 1=pouco,
2=parcialmente, 3=muito e 4=extremamente). A escala contemplava as emog¢des de nojo,
raiva, medo, alegria, tristeza, surpresa, desprezo e ansiedade, apresentadas de forma
aleatoriamente randomizada a cada aplicacdo. Em seguida, o participante era encorajado a
narrar tdo detalhadamente quanto possivel uma experiéncia emocional na qual tivesse
experimentado significativa ansiedade (caso estivesse no Grupo 1) ou raiva (se do Grupo 2).
Durante o relato, era estimulado pelo entrevistador, por meio de perguntas constantes no
Questionario para Inducdo Emocional, a aprofundar-se naquela experiéncia de modo a
revivé-la de modo tdo intenso quanto possivel. Ao constatar que o participante encontrava-se
em alta mobiliza¢do emocional, conforme pretendido, solicitava-se que 0 mesmo completasse
novamente a Escala de Autoavaliagdo do Estado Emocional (pds-indugdo). Caso o
participante tivesse sido designado para a condi¢dao neutra (Grupo 3), ndo seria submetido a
uma indugao propriamente dita. Ao invés disso, seria solicitado a preencher os formularios de
Autoavaliacdo do Estado Emocional antes e apos a realizagdo de uma atividade na qual

deveria descrever como vinha organizando a sua agenda de atividades ao longo da semana.



Tabela 11 - Ordem de aplicagao dos instrumentos do Estudo 3,

conforme planejamento experimental.

Tipo de
aplicacao

Blocos de aplicacdo dos
instrumentos

Ordem de aplica¢do dos instrumentos

1. Formularios para
caracterizacdo da amostra

2. Instrumentos relacionados
a indugdo emocional

3. Avaliacao da tomada de
decisdo

Inventario de Ansiedade de Beck
Questionario Socioecondémico

Escala de Autoavaliacao do Estado
Emocional (avaliagdo pré-indugdo)
Questionario para Indugdo
Emocional

Escala de Autoavaliacao do Estado
Emocional (avaliagdo p6s-indugdo)

Tarefas de tomada de decisdo

1. Instrumentos relacionados
a indugdo emocional

2. Avaliacao da tomada de
decisdo

3. Formularios para
caracterizagdo da amostra

Escala de Autoavaliacao do Estado
Emocional (avaliagdo pré-indugio)
Questionario para Indugao
Emocional

Escala de Autoavaliacao do Estado
Emocional (avaliagdo p6s-indugdo)

Tarefas de tomada de decisdo

Inventario de Ansiedade de Beck
Questionario Socioecondmico

Fonte: Acervo da pesquisa.
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Independentemente da condi¢do experimental, todos os participantes do estudo eram
solicitados a responder ao Questionario Sociodemografico, ao Inventario de Ansiedade Beck
(BAI) e a realizar quatro tarefas de tomada de decisdo financeira. Os pormenores referentes a
aplicacdo dos instrumentos foram abordados, respectivamente, nos Capitulos 4 ¢ 5 (ver sec¢des

4.2.3 e 5.2.3). Em virtude disso, ndo serdo abordados em detalhes aqui.



125

5.3. Sistema de analise de dados

Os itens do Questionario Socioecondmico foram analisados comparando-se 0s grupos
de inducdo emocional (G1: ansiedade; G2: raiva; G3: neutra). Para isso, foram aplicadas
Analises de Variancia (ANOVA) para avaliacdo das diferencas nas médias das idades e do
nimero de dependentes dos participantes e utilizado o teste Qui-Quadrado para avalia¢do das
diferencas nas frequéncias observadas das demais variaveis (ex.: renda, nivel de escolaridade,
diagndstico prévio de transtorno ansioso, etc.).

Os escores obtidos no Inventario de Ansiedade de Beck foram calculados conforme
definido em manual de aplicagdo (Cunha, 2001) e analisados estatisticamente comparando-se
os trés grupos de indugdo emocional por meio de ANOVA.

A eficacia das indug¢des, por sua vez, foi analisada por meio da aplicagao do teste t
pareado e também pelo tamanho do efeito (d de Cohen), utilizando como referéncia os
pardmetros propostos por Cohen (1988'° apud Damasio, 2021, 26 de maio): pequeno (d = 0,2
—0,5); médio (d=0,5-0,8); e grande (d = maior que 0,8).

Como pontuado anteriormente, por ndo existirem evidéncias de validade interna no
instrumento de tomada de decisdo, definiu-se que as andlises considerariam individualmente
as tarefas de tomada de decisdo em situagdes financeiras. Tais tarefas envolviam quatro
situagdes hipotéticas (S1: garantia estendida; S2: caminhdo-pipa; S3: aposta; e S4:
investimento) sendo que cada uma delas continha trés alternativas de escolha, das quais
apenas uma poderia ser escolhida pelo participante. As decisdes tomadas bem como as
justificativas fornecidas foram transcritas na integra e classificadas por discussdo entre trés

juizes com base em um sistema de analise composto por cinco tipos de respostas:

Tipo 1: O decisor ndo admite riscos, ndo se posiciona naquele momento e afirma necessitar
de informagdes adicionais, ndo disponiveis no enunciado da questdo, para sentir-se apto a

tomar uma decisdo com maior assertividade. Exemplos:

Participante 96 (inducdo ansiedade, sexo masculino, situacao garantia estendida).
Escolha: Decide ndo comprar o produto eletronico e pensar melhor sobre esse gasto
financeiro.

Justificativa: “Sempre quando eu vou fazer uma compra importante, eu nunca compro
assim de primeira. Eu sempre procuro pensar muito, me planejar muito. Entdo seria
para mim muito mais facil ndo comprar o produto e pensar um pouquinho mais”.

'S COHEN, Jacob. Statistical power analysis for the behavioral sciences (2nd ed.). Hillsdale: Erlbaum, 1988.
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Participante 81 (inducdo raiva, sexo feminino, situacdo garantia estendida).

Escolha: Decide ndo comprar o produto eletronico e pensar melhor sobre esse gasto
financeiro

Justificativa: “Acho que eu ndo compraria o produto e pensaria melhor sobre esse
gasto financeiro. O que significa que eu iria pesquisar nas minhas fontes, na internet,
se esse produto costuma dar defeitos. Eu iria me aprofundar melhor sobre os feedbacks
dos consumidores”.

Participante 37 (inducdo neutra, sexo masculino, situacdo garantia estendida).
Escolha: Decide ndo comprar o produto eletronico e pensar melhor sobre esse gasto
financeiro.

Justificativa: “Eu prefiro pensar melhor sobre esse gasto financeiro. Porque ¢ tudo
assim, pode acontecer ou ndo pode. Eu pensaria primeiro se vale a pena eu fazer ou
nao, dependendo do que eu estivesse comprando”.

Tipo 2: O decisor nao admite riscos e se posiciona de forma assertiva diante da situagdo de
incerteza, ancorando-se em suas experiéncias, convicgdes € conhecimentos para a sua tomada

de decisdo. Exemplos:

Participante 3 (inducgdo ansiedade, sexo masculino, situagdo aposta).

Escolha: Eu decido nao participar da aposta.

Justificativa: “Porque eu ndo concordo com essas coisas de jogo de azar, entdo, assim,
eu prefiro ndo participar, porque eu sei que a chance de ganhar vai ser minima. Entao,
prefiro ndo participar”.

Participante 61 (inducdo raiva, sexo feminino, situagdo investimento).

Escolha: Decide nao investir no negocio e pensar melhor sobre investimentos
financeiros.

Justificativa: “Eu ja fiz algo muito parecido com o que esta colocado ai. Eu investi um
valor que ndo era o maximo, € como hoje eu vi que ndo deu certo, hoje eu pensaria
melhor. Eu ndo investiria no negdcio e pensaria melhor”.

Participante 72 (inducao neutra, sexo masculino, situagdo investimento).

Escolha: Decide ndo investir no negdcio e pensar melhor sobre investimentos
financeiros.

Justificativa: “Eu provavelmente ndo investiria. Porque eu guardo aquele dinheiro para
uma eventual emergéncia, dai se eu gasto parte daquele dinheiro e nao sei se terei
como recuperar aquele dinheiro, como ¢ que eu fagco? Nao ¢ algo assim certo. Quando
a gente trabalha com investimentos, trabalha com probabilidades. E ¢ mais provavel
dar errado do que dar certo. Entdo eu ndo participaria disso”.

Tipo 3: O decisor admite correr algum risco na sua tomada de decisdo, escolhe o risco que
imagina poder controlar e, quando possivel, adota acdes preventivas com vistas a reduzir

riscos e incertezas. Exemplos:
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Participante 2 (inducgdo ansiedade, sexo masculino, situagdo caminha-pipa).

Escolha: Decide gastar os R$300,00 para contratar um caminhdo pipa com
antecedéncia, sem saber se o abastecimento de agua sera retomado.

Justificativa: “Porque o cenario que vocé me deu me permite ainda escolher os
R$300,00, porque eu ainda tenho agua, na situagdo eu tenho agua para um dia ainda. E
R$300,00 me permitem chegar até o prazo maximo. Se me dissesse que a caixa tem
agua que duraria, sei 14, mais trés horas ou quatro horas, talvez eu me sentisse
sensibilizado entre os R$500,00 ¢ os R$300,00. Mas como os R$300,00 é até 24
horas, da para manejar isso ai. O risco ¢ baixo”.

Participante 44 (inducao raiva, sexo masculino, situacao aposta).
Escolha: Decide gastar R$20,00 para concorrer aos R$100,00 da aposta.
Justificativa: “Eu decido gastar R$20,00. E mais pela zoeira do momento”.

Participante 58 (inducao neutra, sexo feminino, situacao garantia estendida).

Escolha: Decide gastar R$1.100,00 e adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Eu escolheria gastar R$1.100,00 e adquirir a Garantia Estendida. Eu
entendo que ¢ 10 por cento do valor do produto que eu iria pagar a mais. Mas eu
também teria uma garantia de, provavelmente, um ano a mais. E nesses dois anos
poderia acontecer qualquer coisa com o produto, no qual nesse segundo ano, que ¢é
mais provavel que acontega, talvez eu gaste muito mais do que R$100,00. Se a gente
dividir isso mensalmente, vai acabar sendo um valor irrisorio”.

Tipo 4: O decisor demonstra disposi¢ao para correr riscos ao tomar decisdes na situagdes de
incerteza, deixando para resolver possiveis desdobramentos indesejados no futuro se e quando

eles se apresentarem. Exemplos:

Participante 10 (inducao ansiedade, sexo feminino, situagcao aposta).

Escolha: Decide gastar R$50,00 para concorrer aos R$250 da aposta.

Justificativa: “Eu sou viciada em apostas, eu iria no de R$50,00. Porque da mais gas,
da mais vontade de fazer as coisas quando eu aposto. Eu gosto da adrenalina da
aposta’”.

Participante 48 (inducao raiva, sexo masculino, situacdo caminhdo-pipa).

Escolha: Decide ndo contratar o caminhdo pipa com antecedéncia e, caso o
abastecimento de agua nao ocorra, gastara R$500,00 para contratar um caminhao pipa
em carater de urgéncia.

Justificativa: “Porque talvez a dgua pudesse voltar, ai eu preferiria esperar. Mas se ela
ndo voltasse, eu teria que contratar com urgéncia”.

Participante 68 (inducdo neutra, sexo masculino, situacao aposta).

Escolha: Decide gastar R$50,00 para concorrer aos R$250 da aposta.

Justificativa: “Gastar R$50,00 ¢ tentar ganhar os R$250,00. Dado o meu grupo de
amigos, falando da minha experiéncia, eu acho que a gente ndo se contentaria em
concorrer somente aos R$100,00. Se um desses ganhasse os R$100,00 apostando so6
R$20,00, ia ficar pensando ‘poxa, se eu tivesse botado R$50,00, teria ganho os
R$250,00° ™.
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Tipo 5: O decisor ndo reconhece o risco ou ndo percebe-se em risco ao tomar decisdo na
situacdo de incerteza apresentada. Exemplos:

Participante 64 (inducao raiva, sexo masculino, situacao garantia estendida).
Escolha: Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida.
Justificativa: “Normalmente por questao econdmica mesmo, mais barato”.

Participante 100 (indugado ansiedade, sexo feminino, situagao garantia estendida).
Escolha: Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Eu decido gastar R$1.000,00. Eu nunca opto por Garantia Estendida.
Porque eu penso que o produto tem um tempo dele, a obsolescéncia. Eu ja me irritei
bastante com essa pressao de Garantia Estendida, vocé diz uma vez que ndo quer. Ai
parece que por vocé dizer ‘ndo’, vocé fica um outro cliente aos olhos do vendedor. E
se voce disser ‘sim’, 6timo. Eles vao ganhar a comissao deles. Eu realmente ndo penso
em Garantia Estendida. Eu ndo coloco em nada”.

Participante 113 (inducdo neutra, sexo masculino, situa¢do garantia-estendida).
Escolha: Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida.

Justificativa: “Eu decido gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida. Que
com esses R$100,00 eu poderia fazer outra coisa”.

Com base nesse sistema de analise apresentado anteriormente, as escolhas e as
justificativas dos participantes nas tarefas de tomada de decisdo foram classificadas por
discussdo entre trés juizes, prevalecendo a maioria de votos em favor de uma dada tipologia.
Deste modo, as tomadas de decisdo foram codificadas de 1 a 5, a depender do tipo de resposta
identificado. Foram realizadas comparagdes entre as médias das respostas dos participantes
para cada tarefa de tomada de decisao por grupo de indugao emocional.

Todas as andlises estatisticas foram realizadas com auxilio do pacote psych (Revelle,
2023), que foram implementadas no R 4.3.1 (R Core Team, 2023) por meio da interface
RStudio (Posit team, 2023). Nas analises relacionadas ao tamanho do efeito na ANOVA,
foram utilizados os pontos de corte definidos por Cohen (1988'¢ apud Damasio, 2021, 31 de
maio): efeitos pequenos (2 < 0,01), médios (n2 entre 0,02 e 0,06) e grandes (12 > 0,14).

Os resultados do Estudo 3 sdo apresentados a seguir.

' COHEN, Jacob. Statistical power analysis for the behavioral sciences (2nd ed.). Hillsdale: Erlbaum, 1988.
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5.4. Resultados

Esta se¢dao resume os principais achados do Estudo 3. Inicialmente, serdao apresentados
aqueles referentes a caracterizagdo da amostra e, apos, os relacionados aos efeitos da indugao
emocional nas tomadas de decisdo dos participantes.

No que diz respeito a caracteriza¢do da amostra, foram realizadas comparagdes entre
os diversos itens explorados no Questionario Socioecondmico (sexo, idade, estado civil, nivel
de escolaridade, numero de dependentes, renda individual mensal, impacto da renda no
orcamento doméstico, frequéncia com que toma decisdes relacionadas ao uso do proprio
dinheiro, diagnostico prévio de ansiedade e uso de ansiolitico) e no Inventario de Ansiedade
de Beck por grupo de indug¢do emocional. Ressalta-se que o recrutamento dos participantes
para a participacdo na pesquisa ja considerou a equivaléncia no quantitativo de homens e
mulheres, os quais foram igualmente distribuidos nos grupos de inducdo emocional. Isso
porque o género ¢ um fator reconhecidamente associado a diferencas no comportamento de
risco na tomada de decisdes financeiras (Ferrer et al., 2016; Powell; Ansic, 1997) e que,
portanto, poderia influenciar nos resultados deste estudo.

A quantidade de participantes por sexo, as médias de idade e as médias no nimero de

dependentes por grupo de indugdo emocional sdo apresentados na Tabela 12.

Tabela 12 - Numero de participantes por sexo, média de idade (desvio-padrao entre
parénteses) e média no nimero de dependentes (desvio-padrdo entre parénteses) por grupo de

inducdo emocional.

Grupo de inducio emocional

Variaveis G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
socioeconomicas

Numero de homens 20 21 20
Numero de mulheres 20 20 20
Média de idade 39,9 (9,54) 28,1 (9,53) 30,9 (11,28)
Média no nimero de 0,87 (0,94) 1,17 (1,20) 1,60 (1,28)
dependentes

Fonte: acervo da pesquisa.
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Como ¢ possivel observar, o Grupo 1, submetido a indugdo da ansiedade, foi formado
por 20 homens e por 20 mulheres e teve média de idade de 39,9 anos (DP=9,54). Ja o Grupo
2, submetido a indugdo da raiva, contou com a participacao de 20 mulheres e de 21 homens e
teve 28,1 anos em média (DP=9,53). Finalmente, o Grupo 3, na condi¢ao neutra, foi formado
por 20 mulheres e por 20 homens e apresentou média de 30,9 anos (DP= 11,28). A Andlise de
Variancia (ver Tabela 15) indicou que a média de idade do Grupo 1 (ansiedade) foi
significativamente maior do que nos demais grupos de indugao (F(gl=1)=14,04; p<0,01).

Quanto ao numero de dependentes, o grupo com média mais alta foi o da inducdo
neutra (M=1,60), seguido pelo grupo induzido com a raiva (M: 1,17). O Grupo 1 (ansiedade)
foi aquele com menor média (M= 0,87) em relacio ao quantitativo de dependentes.
Importante registrar que, no Questionario Socioecondmico, os dependentes financeiros diziam
respeito ndo apenas aos filhos, mas também aos familiares ou amigos cujas despesas eram
pagas, parcial ou integralmente, e de forma regular, com a renda do participante. Também
aqui foi realizada uma Andlise de Varidncia para comparagdo das médias encontradas,
verificando-se diferencas significativas (F(gl=1)=8,02; p<0,01) também para esta varidvel,

conforme demonstrado na Tabela 13.

Tabela 13 - Analise de Variancia (ANOVA) para as diferencas das médias de idade e nimero

de dependentes entre os grupos de inducao emocional.

Caracteristica gl sum sq mean sq F p
socioeconomica
Médias de idade 1 1602 1602 14,04  0,000277*
Meédias do nlimero de 1 10,51 10,51 8,02 0,00542*
dependentes

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.

Outra caracteristica socioecondmica considerada neste estudo foi o nivel de
escolaridade. Como a Tabela 14 aponta, a maioria dos participantes do Grupo 1 informou
possuir Pés-Graduacgao (60%). Em contrapartida, os demais grupos foram majoritariamente
formados por participantes que possuem Graduagdo como maior nivel de escolaridade (Grupo
2= 75,6%; Grupo 3= 57,5%). Comparagoes foram realizadas com o teste Qui-Quadrado,
indicando que houve diferenca significativa (X*= 28,531; p<0,01) na distribui¢do dos niveis

de escolaridade entre os grupos de indu¢do emocional, conforme registrado na Tabela 15.
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Tabela 14 - Numero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas ao nivel de

escolaridade por grupo de indu¢do emocional.

Grupo de inducio emocional

Nivel de G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
escolaridade

Ensino Fundamental 0(0) 2 (4,9 0(0)
Ensino Médio 4 (10) 2(4,9) 7(17,5)
Graduacao 12 (30) 31 (75,6) 23 (57.5)
Pés-Graduacgao 24 (60) 6 (14,6) 10 (25)

Fonte: acervo da pesquisa.

O valor de X? e os niveis de significAncia para as variaveis nivel de escolaridade,
estado civil, renda, impacto da renda no orcamento familiar, frequéncia com que toma
decisdes relacionadas ao uso da propria renda, diagnostico prévio de transtorno ansioso € uso

atual de ansioliticos por grupo de indugdo emocional sdo apresentados na Tabela 15.

Tabela 15 - Valores de X? e os niveis de significancia do teste Qui-Quadrado aplicado na
comparagao entre grupos de indu¢do emocional em relagdo a varidveis socioeconomicas.

Teste Qui-Quadrado

Variavel socioecondmica X? gl p
Escolaridade 28,531 6 0,0000746*
Estado civil 30,41 8 0,0001788*
Renda 33,124 6 0,000009926*
Impacto da renda no 15,249 6 0,0184*
or¢amento familiar

Frequéncia tomada de decisdo 7,259 6 0,2976
Diagnostico prévio de 0,544 2 0,7616

transtorno ansioso

Uso atual de ansiolitico 0,4571 2 0,7957

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.
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A distribui¢do dos participantes no que diz respeito ao estado civil ¢ apresentada na
Tabela 16. Como se v€, o Grupo 1 foi bastante diverso nesse aspecto, possuindo participantes
solteiros (22,5%), em unido estavel (25%), casados (35%) e separados/divorciados (15%).
Para os demais grupos, os solteiros foram os mais prevalentes (Grupo 2= 75,6%; Grupo 3=
67,5%). Também essa diferenca foi estatisticamente significativa, conforme apontado pelo

teste Qui-Quadrado (X*= 30,41 ; p<0,01), apresentado na Tabela 15.

Tabela 16 - Numero ¢ percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas ao estado civil

por grupo de indu¢do emocional.

Grupo de inducdo emocional

Estado civil G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
Solteiro 9(22,5) 31 (75,6) 27 (67,5)
Uniao estavel 10 (25) 2(4,9) 2(5)
Casado 14 (35) 4 (9,75) 8 (20)
Separado/divorciado 6 (15) 4 (9,75) 3(7.,5)
Viuvo 1(2,5) 0(0) 0(0)

Fonte: acervo da pesquisa.

A renda individual mensal por grupo de inducdo emocional ¢ resumida na Tabela 17.

Tabela 17 - Numero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas a renda

individual mensal por grupo de indu¢do emocional.

Grupo de inducio emocional

Nivel de renda G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
Até R$1.100 0(0) 16 (39,02) 15 (37,5)
Entre R$1.100 e R$4.400 13 (32,5) 19 (46,34) 13 (32,5)
Entre R$4.400 ¢ R$11.000 19 (47,5) 5(12,2) 9(22,5)
Entre R$11.000 e R$22.000 8 (20) 1(2,44) 3(7,5)

Nota: no questionario, havia ainda a op¢ao “acima de R$22.000”, que ndo foi
respondida por nenhum participante.
Fonte: acervo da pesquisa.
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Observa-se que o Grupo 1 se concentrou na faixa entre R$4.400 e R$11.000 (47,5%),
diferenciando-se dos demais neste quesito (ver Tabela 17). O Grupo 2, por sua vez, contou
principalmente com participantes cujas rendas eram de até R$1.000 (39,02%) e entre R$1.100
e R$4.400 (46,34%). De modo similar, a maioria dos participantes do Grupo 3 referiu possuir
renda de até R$1.000 (37,5%) ¢ entre R$1.100 e R$4.400 (32,5%). O teste Qui-Quadrado
revelou que tais diferengas foram significativas (X*= 33,124; p<0,01), conforme Tabela 15.

Os participantes foram ainda questionados sobre o impacto que as suas rendas
exerciam sobre o or¢amento doméstico. Como pode ser visto na Tabela 18, no Grupo 1, a
maioria (40%) afirmou que sua renda tinha impacto médio, sendo responsavel por pagar
varias despesas familiares. Essa tendéncia foi distinta dos demais grupos, uma vez que tanto o
Grupo 2 (48,8%) como o Grupo 3 (45%) predominantemente registrou que suas rendas
possuiam impacto pequeno no orcamento doméstico, sendo responsavel por pagar poucas
despesas. Também neste caso foi aplicado o teste Qui-Quadrado para analise das frequéncias
encontradas, verificando-se diferenca estatisticamente significativa (X*= 15,249; p<0,01),

conforme registrado na Tabela 15.

Tabela 18 - Numero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas ao impacto da

renda do participante no orcamento doméstico por grupo de indugdo emocional.

Grupo de indu¢ao emocional

Impacto da renda G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
Pequeno: sou responsavel por pagar 5(12,5) 20 (48,8) 18 (45)
poucas despesas domésticas

Meédio: sou responsavel por pagar 16 (40) 8 (19,5) 11 (27,5)
varias despesas domésticas

Alto: sou responsavel por pagar quase 9(22,5) 8 (19,5) 5(12,5)
todas as despesas domésticas

Sou o Unico provedor das despesas 10 (25) 5(12,2) 6 (15)
domésticas

Fonte: acervo da pesquisa.

Uma vez que a presente investigacdo debruca-se sobre a tomada de decisdo, julgou-se
conveniente perguntar aos participantes com que frequéncia ele participa das tomadas de
decisdo relacionadas ao uso da sua renda. Interessante observar que nessa questdo, em

especifico, os trés grupos apresentaram tendéncias bastante semelhantes, com concentracao
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das respostas na opcao “sempre” (Grupo 1= 87,5%; Grupo 2= 70,73%; Grupo 3= 67,5%),
conforme demonstrado na Tabela 19. Analises estatisticas adicionais revelaram que, de fato,

ndo houve diferenca significativa (X*= 7,259; p=0,2976) (ver Tabela 15).

Tabela 19 - Numero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas a frequéncia

das tomadas de decisdo sobre o uso da sua propria renda por grupo de indugao emocional.

Grupo de indu¢iao emocional

Frequéncia da G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)
tomada de decisao

Raramente 0(0) 1(2,44) 1(2,5)
As vezes 0(0) 4 (9,76) 5(12,5)
Na maioria das vezes 5(12,5) 7 (17,07) 7(17,5)
Sempre 35 (87,5) 29 (70,73) 27 (67,5)

Nota: no questionario, havia ainda a op¢ao “nunca”, que nao foi
respondida por nenhum participante.
Fonte: acervo da pesquisa.

Ainda com vistas a caracterizar a amostra investigada, ponderou-se necessario avaliar
aspectos atinentes as experiéncias prévias dos participantes com a ansiedade. Nessa tonica,
trés pontos foram considerados: 1) o recebimento de diagndstico para transtorno ansioso em
algum periodo da vida; ii) uso atual de ansiolitico; e iii) o nivel de ansiedade na semana
anterior a coleta de dados. Os dois primeiros itens foram abordados por meio do Questionario
Socioecondmico, enquanto o segundo foi avaliado com a aplicagio do Inventario de
Ansiedade de Beck (BAI).

No que concerne ao diagndstico para transtornos ansiosos em algum momento da
vida, ndo foram constatadas diferengas significativas (X*= 0,544 ; p=0,7616) entre os grupos
de indugdo emocional. Como pode ser observado na Tabela 20, os trés grupos apresentaram
tendéncias semelhantes neste quesito, uma vez que majoritariamente nao receberam esse tipo

de diagnostico (Grupo 1= 77,5%; Grupo 2= 73,17%; Grupo 3= 80%).
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Tabela 20 - Nuimero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas ao recebimento
de diagnostico de transtorno ansioso em algum momento da vida por grupo de indugao

emocional.

Grupo de indu¢io emocional

Diagnostico de G1 G2 (raiva) G3 (neutra)
transtorno ansioso (ansiedade)

Sim 9(22,5) 11 (26,83) 8 (20)
Nao 31(77,5) 30 (73,17) 32 (80)

Fonte: acervo da pesquisa.

Quanto ao uso de ansiolitico pelos participantes no periodo em que foram realizadas as
coletas de dados, os trés grupos apresentaram tendéncias igualmente semelhantes e sem
diferengas estatisticamente significativas (X’= 0,4571; p=0,7957) Como a Tabela 21
demonstra, 85% dos participantes do Grupo 1, 90,25% do Grupo 2 e 87,5% do Grupo 3 ndo
estavam utilizando medicagdes para controle de sintomas ansiosos no momento em que o

estudo foi realizado.

Tabela 21 - Numero e percentual (entre parénteses) das respostas relacionadas ao uso de

ansiolitico por grupo de indugao emocional.

Grupo de inducio emocional

Uso atual de G1 G2 (raiva) G3 (neutra)
ansiolitico (ansiedade)

Sim 6 (17,5) 4 (9,75) 5(12,5)
Nao 34 (85) 37 (90,25) 35 (87,5)

Fonte: acervo da pesquisa.

Por fim, para verificagdo do nivel de ansiedade na amostra investigada, aplicou-se o
Inventario de Ansiedade de Beck (BAI). O inventario consiste em 21 itens acerca dos
sintomas fisiologicos da ansiedade. Os participantes indicam o nivel de incomodo nos tltimos
sete dias, marcando 0 (absolutamente ndo) e 3 (gravemente). O escore total ¢ a soma dos
valores, com as pontuagdes classificadas da seguinte forma: i) grau minimo de ansiedade (0 a
10 pontos); ansiedade leve (11 a 19 pontos); ansiedade moderada (20 a 30 pontos); ansiedade

intensa (31 a 63 pontos) (Cunha, 2001).
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Os resultados referentes ao nivel de ansiedade na amostra investigada, considerados
para cada grupo de indugdo emocional, sdo resumidos na Tabela 22. Como ¢ possivel
observar, os escores encontrados indicam que o Grupo 1, na média, obteve grau minimo de
ansiedade (M=9,97). Ja os Grupos 2 (M=14,83) e 3 (M=14,22) atingiram pontuagdes
compativeis com o grau leve de ansiedade. A andlise de variancia para as médias na
pontuacdo do BAI para cada grupo de indugdo emocional indicou que a diferenca ndo foi
significativa (p<0,08). Isso evidencia que os trés grupos de indugdo tiveram médias referentes
aos niveis de ansiedade na semana que antecedeu a entrevista para coleta de dados muito

parecidas entre si.

Tabela 22 - Média na pontuacao do BAI e desvio padrdo (entre parénteses) por grupo de

inducao emocional.

Grupo de inducio emocional

G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)

Média na pontuacio do BAI 9,97 (9,13) 14,83 (12,43) 14,22 (10,90)

Fonte: acervo da pesquisa.

Os resultados revelam que os grupos de inducdo emocional apresentaram diferengas
significativas para as variaveis escolaridade, estado civil, renda e impacto da renda no
orcamento familiar e tendéncias semelhantes em relagdo a experiéncia com a ansiedade
(diagnoéstico prévio, uso de ansioliticos e nivel de ansiedade) e a frequéncia com que tomam
decisoes relacionadas ao uso da propria renda. Neste estudo, tais caracteristicas foram
consideradas como forma de melhor caracterizar a amostra, ndo sendo utilizadas como
recursos para subdividir os grupos de inducdo em analises adicionais. Ademais, ponderou-se
que desdobrar as andlises com base em cada uma dessas varidveis sociodemograficas nao
traria beneficios, uma vez que tornaria os subgrupos pequenos ao ponto de inviabilizar
resultados satisfatorios. E que, além disso, também nao acrescentaria na compreensdao do
fendmeno que se deseja investigar, uma vez que os objetivos propostos ndo envolvem
detalhamentos tdo especificos a respeito da amostra investigada.

Assim sendo, concluida a apresentacdo dos resultados referentes a caracterizagdo da
amostra, serdo apresentados na sequéncia os achados relacionados aos impactos da indugao

emocional (G1: ansiedade, G2: raiva e G3: neutra) nas tomadas de decisdo dos participantes
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em cada uma das quatro situagdes financeiras (S1, S2, S3 e S4). A Tabela 23 apresenta os

achados referentes as suas estatisticas descritivas.

Tabela 23 - Médias e desvios-padrao (entre parénteses) das respostas dos participantes para

cada situagdo de tomada de decisdo por grupo de inducdo emocional.

Grupo de indu¢dao emocional

Situacio de tomada de decisao G1 (ansiedade) G2 (raiva) G3 (neutra)

S1 (garantia-estendida) 2,73 (0,85) 2,95 (0,95) 2,70 (0,91)
S2 (caminhdo-pipa) 3,05 (0,5) 3,07 (0,85) 3,02 (0,77)
S3 (aposta) 2,67 (0,73) 2,27 (0,59) 2,38 (0,67)

S4 (investimento) 2,08 (0,83) 2,10 (0,92) 2,30 (0,91)

Fonte: acervo da pesquisa.

Conforme sistema de analise adotado, os escores nas tarefas de tomada de decisao (de
1 a 5) refletiam a crescente tolerancia ao risco e, consequentemente, a adogdo de
comportamentos gradualmente mais arriscados em rela¢do ao uso do dinheiro. Nesse sentido,
a Tabela 23 revela que as maiores médias, no geral, ocorreram para a Situacdo 2 (G1= 3,05;
G2=3,07; G3= 3,02) e as menores para a Situagao 4 (G1=2,08; G2=2,10; G3=2,30). Entre
esses extremos, tém-se as médias para a Situacdo 1 (G1=2,73; G2=2,95; G3=2,70) e para a

Situagdo 3 (G1=2,67; G2=2,27; G3=2,38).

Tabela 24 - Resultados das Andlises de Variancia (ANOVA) por situagao de tomada de

decisao.

Situacio de tomada de gl sumsq meansq F p n2
decisao

S1 Garantia Estendida 2 1,56 0,7786 0,954 0,388 0,0159

S2 Caminhao-pipa 2 0,05 0,0235 0,045 0,956 0,0007
S3 Aposta 2 3,59 1,7932 4,054  0,0198*  0,0642*
S4 Investimento 2 1,23 0,6159 0,783 0,459 0,0131

Nota: * indica o p<0,05.
Fonte: acervo da pesquisa.
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Para verificar se as diferengas das médias entre os grupos de indugdo emocional eram
significativas, foram realizadas Analises de Variancia, cujos resultados sdo apresentados na
Tabela 24. A mesma registra também os resultados referentes ao célculo do tamanho do efeito
M2).

Como ¢ possivel observar na Tabela 24, ndo houve diferencas estatisticamente
significativas nas situagdes S1 (F(gl=2)=0,954; p=0,388), S2 (F(gl=2)=0,045; p=0,956) e¢ S4
(F(gl=2)=0,783; p=0,459). Diferente da Situagdo 3 (aposta), na qual verificou-se haver um
efeito estatisticamente significativo (F(gl=2)=4,054; p=0,0198) da indu¢do emocional na
tomada de decisdo realizada pelos participantes. Acrescenta-se que nesta ultima situagdo, em
especifico, foi constatado um tamanho de efeito médio (n2= 0,0642), que sugere certa
robustez nas diferengas encontradas. Unindo esses achados aos ja reportados na Tabela 23,
nota-se que na Situa¢do 3 (aposta), o grupo induzido com a ansiedade apresentou média mais
elevada (M=2,67) em compara¢do com os demais (raiva= 2,27; neutra= 2,38) na tomada de
decisdo. Assim, constatou-se que, na amostra investigada, os participantes ansiosos tomaram
decisoes mais arriscadas do ponto de vista financeiro quando confrontados com a situacao de
aposta.

A andlise qualitativa das justificativas fornecidas pelos participantes ansiosos na
situacdo de aposta revelou dois principais motivos para arriscar mais, que envolviam: (i) os
aspectos socioafetivos, tais quais inserir-se na brincadeira promovida por seus pares, garantir
o bem-estar coletivo ou preservar a sua imagem perante o grupo; € (ii) as ponderacdes a
respeito de aceitar menores recompensas para evitar maiores prejuizos financeiros. Cabe
pontuar que as motivacgdes relacionadas aos elementos sociais foram mais numerosas do que
as referentes as motivagdes financeiras, sugerindo que tal aspecto pode assumir relevancia em
tomadas de decisao financeiras por pessoas ansiosas.

O Quadro 6 apresenta alguns exemplos de respostas dos participantes do Grupo 1

(ansiedade) para a Situagdo 3 (aposta).
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Quadro 6 - Exemplos de respostas dos participantes experimentalmente induzidos com
a ansiedade para justificar a tomada de decisdo na Situacdo 3 (aposta).

Tema Exemplos

Sujeito 4 (inducdo ansiedade, sexo masculino, situagdo aposta):
“Eu gasto R$20,00. Porque eu ndo gosto muito de apostar, mas
também ndo queria ficar fora dessa farra. O pessoal esta fazendo
isso por festa. Eu ia ficar junto mesmo”.

Aspectos Sujeito 5 (indugdo ansiedade, sexo masculino, situagdo aposta):
socioafetivos “Seria os R$20,00. Eu pensaria sempre pelo bem comum, do
menor prejuizo para todos os envolvidos”.

Sujeito 14 (indugdo ansiedade, sexo masculino, situagdo aposta):
“Eu decido pagar R$20,00 e concorrer aos R$100,00 da aposta.
Porque o bolao ¢ entre amigos e o valor ¢ muito mais
comemorativo do que algo vantajoso. Entdo eu entraria muito
mais na brincadeira do que estar ali mais acirrado, podendo até
discutir com amigos, e perder mais dinheiro”.

Sujeito 22 (indugdo ansiedade, sexo feminino, situagao aposta):
“Eu acho melhor gastar R$20,00 e concorrer aos R$100,00. E
melhor apostar pouco do que apostar no maior valor. Porque
voc€ ndo sabe se vai ganhar ou nao, nao ¢?”.

Menores recompensas | Sujeito 26 (indugdo ansiedade, sexo masculino, situagdo aposta):
para evitar maiores “Eu participaria nos R$20,00. Eu nem gosto de futebol. Nao
prejuizos financeiros | perdi tanto e, em compensacao, se eu ganhar, ganhei mais. O
motivo principal € porque eu gastei pouco € posso ter a
possibilidade de ganhar muito. Por ser uma aposta, eu estou
jogando a minha sorte em alguma coisa”.

Sujeito 84: “Eu contribuiria com R$20,00. Mais do que isso nao
da ndo. Porque seria bom receber um dinheirinho extra. Mas
R$50,00, para mim, eu acho que é muito para arriscar nao
ganhar.”

Fonte: acervo da pesquisa.

Uma vez observado que as emog¢des induzidas, no geral, ndo exerceram os efeitos
esperados nas tomadas de decisao financeiras, foram realizadas analises adicionais no sentido
de avaliar a ocorréncia de variagdes na tolerancia ao risco conforme a natureza das situagdes
financeiras apresentadas. Para ilustrar essa variacdo, foi construido o Figura 4, que apresenta
as médias obtidas pelos participantes por grupo de indu¢do emocional em cada uma das

quatro situagdes de tomada de decisao.
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Figura 4- Médias na tarefa de tomada de decisdo para cada grupo de indugdao emocional.
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(caminhdo-pipa); TDD S3= tomada de decisdo na S3 (aposta); TDD_S4= tomada de decisdo na S4
(investimento).

Fonte: acervo da pesquisa

Observa-se que, no geral, a Situacdo 2 (caminhdo-pipa) foi a que mais levou a amostra
de participantes a tomar decisdes arriscadas do ponto de vista financeiro (G1= 3,05; G2=
3,07; G3= 3,02), seguida pela Situacdo 1 (garantia-estendida - G1= 2,73; G2= 2,95; G3=
2,70). Dentre os cenarios de tomada de decisdo incluidos nesta investigacao, aquele que levou
os participantes a demonstrarem menor tolerancia ao risco foi o abordado na Situagdo 4
(investimento), levando-os a decisdes mais conservadoras quanto ao uso do dinheiro (Gl=
2,08; G2=2,10; G3=2,30).

A Situacdo 2 (caminhdo-pipa) envolveu uma decisdo relacionada a possibilidade de
contratar antecipadamente os servigos de caminhdo-pipa em um cenario de incerteza quanto a
normalizacdo do abastecimento de agua. Alternativamente, havia a op¢do de ndo contrata-lo
ou ainda deixar para contratar os servicos, ao custo de R$500,00, somente se constatada a
falta de agua nas torneiras mais adiante.

No geral, observou-se um padrao de comportamento financeiro semelhante entre os
trés grupos de inducdo: optou-se por gastar R$300,00 antecipadamente para garantir a

disponibilidade de 4gua nas torneiras, mesmo sabendo que o problema de abastecimento
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poderia ser resolvido em seguida, tornando aquele gasto desnecessario no final das contas.
Nos argumentos, prevaleceram as ideias relacionadas a importancia da dgua para a garantia da
sobrevivéncia, do conforto e do bem-estar pessoal e familiar, além da percepcao de que
haveria maior risco em ficar sem dgua do que em gastar algumas centenas de reais de forma

indevida. Para ilustrar, seguem os exemplos:

Participante 26 (inducao ansiedade, sexo masculino, situagao caminhao-pipa):
“Nessa situacdo, sabendo que é comum acontecer, eu preferia gastar os R$300,00 para
contratar um caminhdo-pipa com antecedéncia. Por garantia. Caso venha a ser
reabastecido o abastecimento, ndo teria tanto prejuizo para mim. Eu gastei pouco, me
garanti e evitei gastar mais caso fosse pego desprevenido”.

Participante 31 (indugdo raiva, sexo masculino, situagao caminhao-pipa): “Eu decido
gastar R$300,00 para contratar com antecedéncia. Eu sou uma pessoa que gosta muito
de conforto. Eu tentaria economizar a 4gua mesmo, no maximo que eu pudesse, até o
caminhao-pipa chegar”.

Participante 37 (inducdo neutra, sexo masculino, situagdo caminhdo-pipa): “Eu
preferia pagar os R$300,00 e antecipar, porque eu sempre sou aquele que pensa no
futuro. Eu poderia encomendar esse carro-pipa antecipadamente, sabendo que estd
faltando 4gua. Entdo eu prefiro me precaver e contratar logo o carro pipa por
antecedéncia”.

Os recortes acima revelam que, no geral, os participantes dos trés grupos de indugao
julgaram mais vantajoso correr o risco de gastar R$300,00 indevidamente do que o de ficar
sem agua nas torneiras. Nesta situacdo em especifico, observou-se forte apelo a precaugdo,
uma vez que a tomada de decisdo foi balizada principalmente pela garantia das condigdes de
sobrevivéncia e conforto proporcionada pela disponibilidade desse item de necessidade
basica, em detrimento de possiveis prejuizos financeiros.

A segunda situa¢do que mais levou a amostra de participantes a tomar decisdes mais
arriscadas do ponto de vista financeiro foi a relacionada a garantia estendida (S1). O
enunciado abordava uma decisdo quanto a compra de um produto eletronico, que custava
R$1.000,00, envolvendo as possibilidades de: ndo realizar a compra, comprar apenas o
produto ou pagar R$1.100,00 no total para adquirir, além do produto, um servi¢o de garantia
estendida que custava R$100,00.

No geral, os participantes dos trés grupos de indugdo posicionaram-se contrarios a
aquisicdo da garantia estendida, julgando mais conveniente comprar apenas o aparelho

eletronico e submeter-se ao risco de gastar uma quantia superior a R$100,00 para realizar
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possiveis consertos por conta propria em caso de avaria no futuro. Para exemplificar, alguns

extratos do protocolo de respostas sdo registrados abaixo:

Participante 79 (inducdo ansiedade, sexo masculino, situa¢do garantia estendida): “Se
eu fosse pela minha vida pratica, pelo que ja aconteceu, eu decidiria gastar R$1.000,00
e ndo adquirir a garantia estendida. Porque eu tive problemas com essas garantias
estendidas. Geralmente a loja em que vocé compra ndo ¢ a loja que vai intermediar as
acOes da garantia estendida, e ai colocam 1 milhdo de barreiras para vocé chegar na
garantia estendida. Pelo menos, no meu caso. Eu contratei a garantia estendida, o
produto veio a falhar no periodo da garantia estendida, ai eu fui na loja para trocar o
produto e eles disseram que eu deveria procurar a revendedora. S6 que nio tem
revendedora na minha cidade. Ai eu teria que mandar o produto pelos correios para as
pessoas avaliarem e depois me retornarem. Todo esse percalgo me fez nunca mais
comprar produto na garantia estendida”.

Participante 45 (inducdo raiva, sexo masculino, situacdo garantia estendida):
“Normalmente eu n3o compro nada com garantia estendida. Eu decido gastar
R$1.000,00 e ndo adquirir a garantia estendida. Eu confesso que ndo penso, eu
simplesmente compro e acho que se eu for colocar a garantia estendida eu vou gastar
mais dinheiro. E eu ndo tive nenhum problema até agora com o nao ter colocado a
garantia estendida. Até agora, na minha experiéncia de vida, eu ndo tive nenhum
estresse devido a necessidade de ter a garantia estendida de algum produto eletronico
que eu tenha comprado. Para mim, sempre funcionou s6 o gasto referente ao produto”.

Participante 38 (inducdo neutra, sexo masculino, situacdo garantia estendida): “Eu
gastaria R$1.000,00 e ndo adquiriria a garantia estendida. Eu acho que eu faria um
retrospecto das vezes em que eu comprei produtos eletronicos e deram problema em
um prazo razoavel. Eu nunca tive problemas, entdo acho que eu ndo gastaria a mais”.

Os extratos acima sugerem que, diferentemente da Situagdo 2 (caminhdo-pipa), na
qual as justificativas realcaram as ideias de precaucdo e de antecipacdo de solucdes, na
Situacdo 1 (garantia estendida) os participantes preferiram economizar algum dinheiro no ato
da compra e correr o risco de gastar mais no futuro para reparar possiveis danos no aparelho.
Nesse caso, observou-se forte referéncia a experiéncias prévias pelos participantes, os quais
assumiram que gastar R$100,00 a mais com a garantia estendida representaria um risco maior
do que a possibilidade de sequer necessitar ou de ndo conseguir usa-la no futuro. Isso tornaria
esse investimento adicional desnecessdrio, levando os participantes a enfatizarem
predominantemente as suas preocupagoes atuais.

Seguindo com as andlises referentes as variagdes na tolerancia ao risco conforme a
natureza das situagdes financeiras apresentadas, observa-se que a Situacdo 3 (aposta) ocupou

o terceiro lugar no ranking das mais arriscadas (G1= 2,67; G2= 2,27; G3= 2,38). Isso devido
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as respostas mais conservadoras do ponto de vista financeiro, que refletiam a baixa tolerancia
da amostra em relagdo ao risco de perder dinheiro. Seu cendrio explorava uma tomada de
decisdo relacionada a participagcdo, ou nao, em uma aposta entre amigos quanto ao placar de
um jogo de futebol. As op¢des incluiam: ndo participar, participar gastando R$20,00 ou
participar gastando R$50,00. Apesar das escolhas, via de regra, conservadoras para os trés
grupos, foi nessa tarefa que as diferencas entre eles foram estatisticamente significativas,
conforme abordado ao inicio desta se¢do. Observe os exemplos das justificativas apresentadas

nessa tarefa:

Participante 93 (indugdo ansiedade, sexo feminino, situagdo aposta): “Eu pagaria
R$20,00. Porque R$20,00 ¢ um valor baixinho. Se eu ganhasse R$100,00 estaria legal,
eu participaria da aposta e ndo gastaria muito”.

Participante 104 (indu¢do raiva, sexo masculino, situagdo aposta): “Eu decido ndo
apostar. Porque eu acho um investimento inutil. Eu acho uma coisa sem sentido
apostar. Pelo fato de vocé apostar dinheiro e ter de lidar com o indeterminado para
receber algum retorno ou nao”.

Participante 92 (indugdo neutra, sexo feminino, situagao aposta”: “Eu decidi nao
participar da aposta. Primeiro, porque eu ndo gosto de aposta, e acaba um vicio. Eu
nao gosto porque eu tenho medo de ficar viciada”.

Como os extratos acima evidenciam, na Situacdo 3, os grupos de indu¢do emocional
se posicionaram de modo a minorar o risco de perder a aposta e, consequentemente, de perder
dinheiro por um motivo considerado demasiadamente arriscado ou desnecessario.
Especialmente para os grupos submetidos a indug¢ao da raiva e neutra, o risco foi associado
particularmente as perdas financeiras. Entretanto, foi nesta tarefa que o Grupo 1 (ansiedade)
destacou-se significativamente dos demais ao decidir participar da aposta pagando R$20,00,
notadamente por incluir em suas ponderagdes, para além dos aspectos financeiros, motivagdes
de ordem socioafetiva, conforme ja discutido ao inicio desta secao.

Finalmente, a Situagdo 4 foi a que levou os participantes a tomarem as decisdes menos
arriscadas dentre as quatro tarefas deste estudo. Seu enunciado abordou a tomada de decisdo
relacionada a um investimento, sendo possivel investir nada, metade ou a totalidade de uma
reserva de emergéncia de R$2.000,00 na expectativa de um retorno financeiro mais ou menos
vantajoso caso o negdcio viesse a prosperar. As médias das respostas foram baixas para os
trés grupos de inducdo emocional (Gl= 2,08; G2= 2,10; G3= 2,30). Na generalidade, os

participantes dos trés grupos de indugdo emocional tomaram decisdes ancoradas na



144

indisposi¢cdo para correr riscos (baixa tolerancia ao risco). E mesmo dentre aqueles que
optaram por investir R$1.000,00, as justificativas frequentemente relacionaram-se a garantia
da seguranca e a preservagdo do patrimonio no longo prazo. Dentre os argumentos

apresentados em favor dessa decisdo, citam-se:

Participante 95 (inducdo ansiedade, sexo feminino, situacdo investimento): “Eu
decido investir R$1.000,00 no negdcio. Por precaucao. Todo cuidado é pouco, entdo
teria que avaliar bastante para ver se o retorno, diante do risco, iria compensar, iria
valer a pena”.

Participante 103 (indugdo raiva, sexo masculino, situacdo investimento): “Eu acho
que eu ndo investiria no negocio, porque além de pensar melhor nesse investimento eu
poderia ver outras alternativas que fossem mais lucrativas. Poderia pensar também
sobre esse investimento. Mas eu acho que eu ndo iria investir, até pelo fato de vocé
ndo ter a garantia de retorno”.

Participante 106 (indugdo neutra, sexo masculino, situacao investimento): “Eu nao
entro nessa de mercado de apostas, de mercado financeiro. Se eu colocar meu
dinheiro, vai ser no Tesouro Direto, que ¢ uma coisa que eu estou pensando. Uma
situagdo de risco como essa, eu nao daria um tostao”.

Com base nos extratos acima registrados, observa-se que o tema dos investimentos
financeiros ¢ percebido como muito arriscado e digno de cautela e ponderacao pela amostra
de participantes. Nao sem razao, as médias das respostas nessa situagdo em especifico foram
as mais baixas dentre todas as tarefas realizadas pelos trés grupos de indugdo, revelando a
baixa tolerancia ao risco dos participantes quanto a esse tipo de gasto financeiro.

A esse respeito, € interessante observar que o gasto relacionado a compra de um
eletronico, abordado na Situagdo 1, ndo levou os participantes a tantas deliberacdes e
prevengoes, embora os custos envolvidos também fossem da ordem dos R$1.000,00. Isso
sugere que, de algum modo, a ideia de aplicar dinheiro em um nego6cio com vistas a obter
lucro - mas submetendo-se também a possiveis perdas - pareceu mais arriscada em si mesma,
independentemente do valor empregado.

Com essa reflexdo, conclui-se a apresentacdo dos resultados do Estudo 3. Seus
principais achados evidenciaram que somente uma das quatro situa¢des financeiras abordadas
(S3: aposta) foi significativamente impactada pela ansiedade. Nesse cendrio, os participantes
ansiosos tomaram decisdes mais arriscadas do ponto de vista financeiro, diferenciando-se

daqueles submetidos a condi¢@o de raiva e neutra.
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Observou-se ainda que, pondo de lado os efeitos das indu¢des emocionais, a natureza
dos cenarios explorados nas quatro tarefas de tomada de decisdo também levou os
participantes a tomarem decisdes mais ou menos arriscadas do ponto de vista financeiro, a
depender da avaliacdo do risco que se julgava mais conveniente correr. Essa andlise
oportunizou interessantes reflexdes, as quais serdo aprofundadas a luz da literatura

especializada no assunto na se¢ao a seguir.

5.5. Discussdo e conclusao

O Estudo 3 foi proposto com o objetivo de analisar os impactos da ansiedade nas
tomadas de decisdo financeiras, constituindo-se como uma articulacao entre os achados dos
Estudos 1 e 2.

No Estudo 1, foi atestada a eficicia da metodologia aplicada para a indugdo
emocional, tanto para a ansiedade (emogdo-alvo) quanto para as emocdes induzidas como
forma de controle (raiva e neutra). Interessante ter em vista que, conforme descrito na
caracterizagdo da amostra, os trés grupos de participantes evidenciaram perfis bastante
semelhantes a respeito de suas experiéncias anteriores com a ansiedade. Primeiramente,
tem-se que 77,5% do Grupo 1 (ansiedade), 73,17% do Grupo 2 (raiva) e 80% do Grupo 3
(neutra) nao receberam diagnéstico para transtornos ansiosos ao longo da vida. Depois,
destaca-se que a ampla maioria dos participantes ndo fazia uso de ansioliticos durante a
realizacdo do estudo. E que, finalmente, as pontuacdes alcancadas no Inventéario de Ansiedade
de Beck (BAI) apontaram grau minimo de ansiedade para o Grupo 1 e grau leve de ansiedade
para os demais, uma diferenca que nao se mostrou significativa do ponto de vista estatistico.
Em conjunto, esses achados fortalecem a eficacia da metodologia utilizada para as indugdes,
uma vez que somente o Grupo 1 tornou-se mais ansioso ap6s a manipulag¢do experimental.

A respeito dos niveis de ansiedade mensurados por meio do BAI na amostra
investigada, duas observagdes sdo pertinentes. Em principio, considerando a notoria
prevaléncia de transtornos ansiosos na populacao brasileira (Who, 2017, 2018) e o aumento
desses indices nos cendrios nacional (Covitel, 2023) e mundial (Who, 2020, 2022) devido a
pandemia do novo Coronavirus, acreditava-se que os participantes iriam obter pontuagdes
mais expressivas no citado inventario. Mas, felizmente, as expectativas a esse respeito nao se
confirmaram e poucos referiram terem se sentido muito incomodados pelos sintomas

fisiologicos da ansiedade na semana que antecedeu a entrevista.



146

O segundo aspecto que chama atencdo ¢ o fato de o grupo da condi¢do ansiedade ter
sido, a um s6 tempo, o que alcangou as menores médias no BAI e o que se tornou
significativamente mais ansioso apds a manipulagao emocional. Interpretando esses achados a
luz dos indices quanto a prevaléncia da ansiedade durante a pandemia, observa-se que ela
afetou de modo mais expressivo as pessoas na faixa etdria de 18 a 24 anos (Covitel, 2023).
Uma vez que o Grupo 1 obteve média de idade significativamente maior do que os demais
(G1= 39,9 anos/ G2= 28,1 anos; G3= 30,9 anos; F(gl=1)=14,04; p<0,01), hipotetiza-se que
essa maior faixa etdria possa ajudar a explicar os menores niveis de ansiedade revelados pelo
BAI neste grupo em especifico (G1=9,97; G2=14,83; G3=14,22), embora as diferencas entre
0s trés grupos neste quesito nao tenham sido significativas (p<0,08).

Quanto ao Estudo 2, ndo foram encontradas evidéncias de validade do instrumento
proposto para a avaliacdo da tomada de decisdo na amostra de participantes. E, nessa esteira,
as quatro situacdes financeiras (S1: garantia estendida; S2: caminhao-pipa; S3: aposta; e S4:
investimento) passaram a ser consideradas individualmente enquanto tarefas, e ndo mais
como itens de um mesmo instrumento.

No que diz respeito ao Estudo 3, os seus principais achados revelaram que as tomadas
de decisdo foram significativamente afetadas pela ansiedade apenas na Situacdo 3 (aposta).
Tal resultado derivou da preferéncia dos participantes ansiosos em admitir correr mais riscos
na tomada de decisdo que envolvia a participacdo em um boldo entre amigos. O mesmo nao
foi observado nos demais grupos de inducdo emocional (G2: raiva; G3: neutra),
constituindo-se como principal diferenca encontrada neste estudo.

Consoante ao j& abordado anteriormente, o sistema de andlise elaborado para
classificar as tomadas de decisdo dos participantes nesta tese foi composto por cinco tipos de
resposta que refletiam a crescente tolerdncia ao risco e, consequentemente, a maior
predisposicdo a correr riscos financeiros (ver Se¢do 5.3). Nesse sistema, o Tipo 1 indicava a
menor tolerancia ao risco em decisdes financeiras, revelando grande indisposicao do decisor
para se arriscar e até mesmo uma relutdncia ou evitagdo diante do cendrio proposto. Tais
caracteristicas sao aderentes ao elucidado por Bishop e Gagne (2018) e por Charpentier et al.
(2017), para os quais a ansiedade aumenta o esforco que um individuo dedica a
comportamentos de evitagdo. Além disso, explorava também a necessidade de informacgdes
adicionais para uma melhor compreensdo do ambiente complexo e incerto, conforme
apontado por Tiedens e Linton (2001). O Tipo 2, por sua vez, enfatizava a intolerancia a
incerteza e a aversao ao risco em tomadas de decisdo (Charpentier et al., 2017; Grupe, 2017;

Hartley; Phelps, 2012; Raghunathan; Pham, 1999) em um contexto em que o decisor se
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posicionava de forma assertiva frente a incerteza, ancorando-se para isso em suas
experiéncias, convic¢des e conhecimentos para a sua tomada de decisao.

Com base nessas evidéncias, no presente estudo assumiu-se a hipotese de que a
ansiedade induziria a aversao ao risco em tomadas de decisdo em situacoes financeiras (H,).
Deste modo, previu-se que os participantes da condi¢do ansiedade (Grupo 1) tomariam
decisdes menos arriscadas do ponto de vista financeiro, referindo relutancia, indecisdo e
comportamentos evitativos em seus argumentos. Hipotetizou-se ainda, que os participantes do
Grupo 2 (raiva) demonstrariam maior propensdo ao risco nas tarefas de tomada de decisao
financeiras (H,), aspectos explorados nas respostas dos Tipos 4 e 5. Entretanto, os resultados
encontrados caminharam na dire¢do oposta. Na Situacdo 3, os participantes induzidos com a
ansiedade obtiveram escores significativamente maiores do que os demais grupos de indugao
(Gl= 2,67, G2= 2,27; G3= 2,38), evidenciando maior disposi¢do para correr riscos
financeiros neste cenario em especifico. Deste modo, os achados do Estudo 3 contradizem as
duas hipoteses acima citadas.

Interpretando esses achados a luz das justificativas fornecidas pelos participantes do
grupo ansioso, supdem-se que eles elencaram, dentre as alternativas disponiveis, aquela que
melhor representava um meio termo entre os aspectos financeiros (evitar perder uma quantia
maior de dinheiro) e socioafetivos (participar da brincadeira entre amigos). Essa perspectiva ¢
consistente ao revelado na literatura, segundo a qual as pessoas mobilizadas pela ansiedade
demonstram preferéncia por apostas de menor risco € de menor retorno em cenarios de
incerteza (Raghunathan; Pham, 1999), provavelmente em busca da op¢do que lhes parecia
mais satisfatoria no geral (Simon, 1980).

Outra explicacdo possivel € que, na Situacdo 3, os participantes ansiosos podem ter
optado por apostar uma menor quantia de dinheiro para nao precisarem se posicionar de
maneira contraria as expectativas dos amigos e, adicionalmente, para minorar o esperado
prejuizo financeiro. Na ldgica majoritariamente expressa pelo Grupo 1, a perda dos R$20,00
era percebida como bastante provavel, reforcando a visdo de que a ansiedade leva a
superestimacao da probabilidade e da magnitude dos resultados aversivos (Bishop; Gagne,
2018). Apesar disso, ponderou-se que seria justificavel perder um pouco de dinheiro para nao

confrontar os interesses do grupo.
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Embora os resultados relacionados a situagdo de aposta (S3) possam ser melhor
explicados pelo efeito de grupo'” do que pela emogdo experimentalmente induzida, importa
registrar que o mesmo padrdo de respostas observado no Grupo 1 (ansiedade) nao foi
observado nos demais (G2: raiva; G3: neutro). Tendo por base as andlises estatisticas,
observa-se que as diferencas das médias entre os grupos foram resultantes da recusa dos
participantes raivosos em participar da aposta entre amigos. Seus argumentos revelaram
notavel pessimismo, percep¢ao de fatalidade quanto a perda de qualquer valor investido no
bolao e desinteresse em contribuir financeiramente com uma atividade eminentemente ludica.
Nessa tonica, o Grupo 2, preferiu ndo participar da aposta para evitar perdas financeiras
percebidas como certas, sem manifestagdes expressivas a respeito dos aspectos socioafetivos.
Essa preferéncia foi expressa por meio de escores baixos, os quais foram interpretados como
indicadores da baixa tolerancia ao risco financeiro.

Ainda a respeito da situacdo de aposta, os participantes da condi¢do neutra obtiveram
médias intermedidrias em comparagdo com os demais grupos. Nos argumentos do Grupo 3
predominaram o pessimismo, o desinteresse em participar de apostas e a preocupagdo com
provaveis perdas financeiras. Entretanto, alguns participantes revelaram também o interesse
em preservar o bem-estar coletivo, contribuindo financeiramente para a realizacdo do bolao.

Entretanto, ¢ importante registrar uma ressalva. Apesar de fazer sentido que as
motivacdes sociais possam ter desempenhado um papel importante nas tomadas de decisdao
financeiras por pessoas ansiosas, € preciso ter claro que os resultados encontrados no presente
estudo foram bastante pontuais, ndo permitindo conclusdes tdo taxativas a esse respeito.
Assim sendo, ressalta-se a importancia de que mais pesquisas sejam realizadas no territorio
nacional para investigar a influéncia dos aspectos sociais nas tomadas de decisdo financeiras
por pessoas ansiosas.

Feito esse registro, retoma-se a discussdo a respeito das relagdes entre a tolerancia ao
risco ¢ a natureza das situacdes de tomada de decisdo abordadas no Estudo 3. A terceira
hipdtese desta tese era que os efeitos da ansiedade iriam variar em fun¢ao da percepgao que o
decisor possui quanto aos riscos que atravessam as situacoes de tomada de decisdo financeiras
(Hs). Stricto sensu, essa hipdtese ndo pode ser confirmada, uma vez que ndo foram
encontradas diferengas significativas comparando-se os trés grupos de indugdo emocional.

Isso indica que, na pratica, ndo foram identificadas variagdes significativas da ansiedade na

170 efeito de grupo é um fendmeno bastante estudado na Psicologia Social e que explica porque as percepgdes,
as agdes e os sentimentos de um individuo sdo influenciados pela presenca ou agdes de outros membros de um
grupo (Pasqualini; Martins; Euzébios Filho, 2021).
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percepgao de risco entre as situagdes de tomada de decisdo. Entretanto, colocando de lado as
emogdes induzidas, foram observadas varia¢des nas tomadas de decisdo conforme o cenario
apresentado, sugerindo que a natureza dos contextos explorados, de algum modo, influenciou
as escolhas realizadas.

A Situagdo 2, que explorou a decisdo de pagar pelo servico de caminhdo-pipa em um
contexto no qual a normalizagdo do abastecimento de agua era incerta, foi a que mais levou os
participantes a tomarem decisdes arriscadas do ponto de vista financeiro. As andalises
revelaram que a ampla maioria dos participantes decidiu gastar R$300,00 com antecedéncia
para se precaver quanto a um eventual desabastecimento de dgua nas torneiras, considerando
que este € um item essencial para a sobrevivéncia e que adquiri-lo de ultima hora geraria
transtornos e seria mais caro. Neste caso, houve preferéncia por correr o risco de gastar
antecipadamente uma quantia em dinheiro para adquirir os servicos de caminhao-pipa, ainda
que o abastecimento de agua pudesse ser normalizado em seguida, tornando o gasto
desnecessario. Os argumentos apresentados em favor dessa decisdo destacaram
principalmente que, colocando na balanga o risco de ficar sem agua e o risco de gastar
R$300,00 indevidamente, o segundo era preferivel.

No extremo oposto, a situacdo que levou os participantes a tomarem decisdes menos
arriscadas do ponto de vista financeiro foi a S4. Seu enunciado abordou a tomada de decisdo
relacionada a um investimento, sendo possivel investir nada, metade ou a totalidade de uma
reserva de emergéncia de R$2.000,00 na expectativa de um retorno financeiro mais ou menos
vantajoso caso o negocio viesse a prosperar. No geral, as decisoes tomadas pelos participantes
refletiram sua indisposi¢do para correr riscos, de modo que as justificativas muitas vezes
realcavam a ideia de que investir dinheiro ¢ uma decisdo intrinsecamente arriscada, com
grandes chances de perda. Nessa tonica, os perigos associados aos investimentos financeiros
foram os mais diversos, envolvendo desde o receio de sofrer golpes até a percepcdo de que
aumentar o patrimdnio por essa via ¢ algo moralmente duvidoso. Além disso, as motivagdes
enfatizaram também aspectos tais quais a necessidade de preservar a reserva de emergéncia
para excepcionalidades e garantir a seguranga € a manuten¢ao do patrimoénio ja adquirido.

Ante o exposto, constata-se que, no computo geral, o que predominou no Estudo 3 ndo
foi o efeito das emogdes nas tomadas de decis@o financeiras. Apesar de verificada a eficacia
da metodologia aplicada para a inducdo emocional na amostra de participantes, os achados
estatisticamente significativos para as tomadas de decisdo foram bastante pontuais. Nesse
cenario, passou-se a olhar mais detidamente para a natureza das situagdes de escolha,

independentemente do grupo de inducao.
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Interessante registrar que resultados semelhantes foram encontrados em pesquisas
realizadas no cenario nacional (Alvarenga et al., 2014; Pires, 2021). Na primeira, os autores
obtiveram sucesso na aplicacao da inducao emocional de estados afetivos positivos, negativos
e neutros por meio de imagens e de trechos musicais. Entretanto, esses diferentes estados
afetivos ndo foram capazes de explicar as variagdes observadas no comportamento de risco
dos participantes (Alvarenga et al., 2014). E na segunda, de modo andlogo, a metodologia
aplicada a inducao emocional surtiu o efeito esperado; porém, esse efeito ndo mostrou-se
decisivo para as escolhas realizadas (Pires, 2021).

Nesse contexto, como explicar os resultados encontrados no Estudo 3? Apos reflexdes
e ponderacgdes, percebeu-se que algumas escolhas metodologicas e aspectos contextuais
podem ter contribuido negativamente com a investigacao, a saber: i) o modo como foram
realizadas as indugdes emocionais; ii) as caracteristicas dos cenarios explorados nas tarefas de
tomada de decisdo; iii) a necessidade de divulgag¢do prévia dos objetivos do estudo aos
participantes, atendendo a exigéncias éticas.

A respeito do primeiro aspecto que pode ter influenciado nos achados do Estudo 3,
dois pontos merecem destaque. Primeiramente, chama-se atengdo para o fato de a indugao
emocional no presente estudo ter sido realizada por meio da aplicagcdo de um questionério no
qual havia perguntas como: por que vocé estava se sentindo ansioso(a)?; como vocé sabia que
estava ansioso(a)? De acordo com Yip e Coté (2013), os efeitos da ansiedade incidental foram
eliminados quando os participantes foram informados a respeito da origem de sua ansiedade.
Isso levou os autores a concluirem que a capacidade de compreensdo emocional ajuda as
pessoas a determinarem se a ansiedade experimentada ¢ relevante ou ndo para as decisdes em
curso. Nesse sentido, ¢ possivel que as perguntas utilizadas no Questionario para Inducao
Emocional tenham inadvertidamente levado os participantes a identificarem que, apesar de
ansiosos, aquela emog¢do ndo era relevante para a decisdo a ser tomada nas situagdes propostas
neste presente estudo. E, se este foi o caso, a metodologia adotada precisaria passar por
reformulacgodes.

Ainda sobre as inducdes emocionais, observa-se a ponderacdo de Zhou, Yang e Li
(2022). Conforme esses autores, as manipulacdes emocionais que terminam antes do inicio
das tarefas de tomada de decisdo tendem a gerar menores efeitos. Uma forma de contornar
isso, asseveram, ¢ realizar as indugdes paralelamente as decisdes, condi¢do que ndo foi
considerada nesta investigacao e que podera ser implementada em pesquisas futuras.

O segundo aspecto que pode ajudar a explicar os resultados encontrados no Estudo 3

relaciona-se as caracteristicas das tarefas de tomada de decisdo. Fazendo um retrospecto das
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escolhas que culminaram com a elaboragdo das quatro situagdes financeiras, no formato em
que foram propostas, pondera-se que muitas atenderam ao objetivo de contornar as
contingéncias associadas a necessidade de coletar os dados virtualmente em um contexto, no
minimo, pouco amistoso. Por um lado, havia o imperativo de realizar uma pesquisa empirica
dentro de prazos e padrdes estabelecidos. E, por outro, um tema sensivel e com potencial para
mobilizar as emocdes dos participantes de maneiras dificeis de serem contornadas durante
uma interagdo virtual em tempos de pandemia. A preocupagcdo maior da proponente era
garantir a seguranca de todos, inclusive naquilo que dizia respeito aos aspectos psicologicos.
E isso, certamente, impactou no produto final desta tese.

Refletindo sobre os achados do estudo, observou-se que somente na situagao de aposta
a escolha a ser realizada envolvia os recursos financeiros de outras pessoas, uma vez que o
decisor seria o responsavel por determinar a quantia a ser apostada por cada um dos demais
envolvidos. Além disso, somente nessa situacdo a aprovagdo pelos pares € o senso de
pertencimento ao grupo relacionava-se de alguma maneira com a decisdo a ser tomada,
trazendo um elemento novo - e bastante complexo - a escolha em questdo. Percebeu-se ainda
que esta questdo também se distinguia das demais por permitir a aplicacdo de calculos de
probabilidade em relagdo aos resultados da decisdo (chance de ganho de 20% e chance de
perda de 80%), um aspecto que ndo foi citado pela maior parte dos participantes, mas que
pode ter influenciado em suas respostas. E, finalmente, constatou-se que na situagao de aposta
a condi¢do de perder R$20,00 pode ndo ter sido efetivamente considerada um risco, no
sentido estrito do termo, haja vista a pequena quantia de dinheiro envolvida. A partir desta
ponderacdo, em particular, tornou-se claro que o instrumento proposto precisaria ter levado
em consideragdo a equalizagdo dos riscos nas diversas situagdes de escolha, como forma de
melhorar as suas propriedades psicométricas.

Ainda sobre as tarefas de tomada de decisdo, julgou-se inicialmente que fornecer
alternativas aos participantes em cada situacdo de escolha favoreceria a compreensdo das
escolhas realizadas a luz do tema central (Lazarus, 1991) e da abordagem dimensional da
ansiedade (Smith; Ellsworth, 1985). O intuito era tornar as decisdes mais objetivas, evitar que
0s participantes assumissem critérios muito diversos entre si e simplificar o processo de
analise das respostas. Entretanto, ao retomar as leituras das obras que embasaram a constru¢ao
deste trabalho (especialmente as de Simon, 1955, 1959, 1976, 1978a, 1978b, 1980, 1993),
ponderou-se que a andlise do processo decisorio provavelmente seria beneficiada pela livre
verbalizagdo do raciocinio, das percepgdes e das limitagcdes apreendidas pelo decisor diante

daqueles cenarios financeiros, inclusive para uma melhor compreensdo dos mecanismos
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aplicados na busca por solugdes e das heuristicas associadas (Simon, 1993). Apesar da
possibilidade de discorrer sobre as justificativas para a decisao tomada, entende-se agora que
as alternativas pré-estabelecidas podem ter engessado os participantes, compelindo-os a
raciocinar nos trilhos das opg¢des fornecidas.

Além disso, ¢ possivel que as tarefas de tomada de decisdo tenham evidenciado
caracteristicas bastante distintas entre si, havendo poucos pontos de aproximagao. O objetivo
de dar as situacdes contornos mais semelhantes aos verificados no mundo real pode ter, no
final das contas, se tornado um grande dificultador. Ao que parece, os participantes
terminaram por tomar decisdes com base em critérios muitos diferentes, que envolviam
elementos e priorizagdes diversos, impossibilitando a comparagdo entre os grupos.

Somando-se a essas caracteristicas, a baixa quantidade de itens pode ter contribuido
negativamente para as dificuldades verificadas nas andlises da tomada de decisdo. Isso
porque, na pratica, ¢ mais provavel encontrar padrdes de respostas quando o desempenho ¢
expresso em multiplas atividades. Nao sem razdo os testes de inteligéncia, tais quais a Escala
de Inteligéncia para Adultos de Wechsler (WAIS), possuem diversos subtestes, sendo cada um
destes compostos por uma dezena de itens.

Por todos esses motivos acima expostos, acredita-se que as tarefas de tomada de
decisdo aplicadas nesta tese tenham se constituido como a maior limitagdo do presente estudo.
Assim, este elemento em especifico certamente precisara ser repensado em investigagdes
futuras, seja para a melhoria do proprio instrumento, seja para a sua substituicdo por algum
outro jé disponibilizado na literatura.

Finalmente, um tultimo aspecto que pode ter contribuido de forma negativa para os
resultados encontrados neste estudo diz respeito a necessidade de divulgagdo prévia dos
objetivos do estudo aos participantes. Conforme exigéncia do Comité de Etica em Pesquisa
Envolvendo Seres Humanos, expressa no Manual do Pesquisador (CEP UFPE, 2021), os
objetivos do estudo devem estar expressos no Termo de Consentimento Livre e Esclarecido e
serem previamente informados aos participantes. Deste modo, na presente investigacdo os
participantes tomaram conhecimento de que o estudo visava a avaliacdo dos impactos da
ansiedade nas tomadas de decisdo financeiras, o que pode ter influenciado nas respostas
fornecidas. Em sentido contrario, alguns estudos acerca dos impactos das emogdes nas
tomadas de decisdo realizados no exterior ajustaram suas metodologias para minorar as
possibilidades de que os participantes tivessem ciéncia dos reais objetivos da investigagao,

como modo de garantir o sucesso do experimento (Ferreira, 2013; Raghunathan; Pham, 1999;
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Yip; Coté, 2013). No Brasil, esse tipo de ajuste metodoldgico ndo € possivel, o que de alguma
forma pode ajudar a explicar o resultado final do estudo.

Apesar dessas limitagdes, considera-se que a presente investigacdo contribuiu de
forma positiva para uma melhor compreensao de como a tolerancia ao risco € a incerteza se
expressam em tomadas de decisdo em cendrios mais semelhantes aos que ocorrem no mundo
real. Como foi possivel observar, os critérios utilizados pelo decisor na utilizagdo dos seus
recursos financeiros ante o enfrentamento de situacdes de incerteza variaram conforme o
contexto apresentado. Itens considerados mais essenciais para a sobrevivéncia, como a agua,
levaram a ado¢do de comportamentos mais arriscados do ponto de vista financeiro, ocorrendo
o inverso no contexto da aplicagdo de dinheiro em investimentos. Dados como estes
evidenciam que, mesmo sob influéncia das emogdes, as pessoas podem considerar outros
fatores enquanto tomam decisdes, aspecto que podera ser melhor investigado em pesquisas

futuras envolvendo esse tema com uma amostra maior de participantes.
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CAPITULO 6: Consideracdes finais

A literatura acerca dos impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo financeiras
revela que esta emocdo ¢ associada a intolerdncia a incerteza € a aversdo ao risco
(Charpentier et al., 2017; Grupe, 2017; Hartley; Phelps, 2012; Raghunathan; Pham, 1999) e
também a vieses de evitagdo quando em intensidades mais expressivas (Bishop; Gagne, 2018;
Charpentier et al., 2017). Demonstra ainda que tais caracteristicas podem ser mais ou menos
adaptativas a depender da intensidade, da frequéncia e do contexto em que ocorrem (Barlow;
Durand, 2012; Grupe, 2017; Lenhardtk; Calvetti, 2017).

Tanto quanto foi possivel saber, hd poucos estudos empiricos voltados especificamente
a compreensdo dos impactos da ansiedade na tomada de decisdo, sobretudo quando
relacionada ao dinheiro. E, dentre os localizados pela proponente, nenhum foi realizado com
brasileiros. Esse dado chama atencdo especialmente ao se considerar o destaque que o Brasil
ocupa no mundo quanto a prevaléncia de transtornos ansiosos em sua populacao (Who, 2017,
2018, 2020, 2022) e também quanto aos elevados - e gradualmente crescentes - niveis de
endividamento (Carrancga, 2023; CNC, 2023).

Interessante notar que, ao contrario do elucidado por investigacdes cientificas, o
conhecimento vulgar usualmente define a ansiedade como uma emogao que induz a busca por
gratificacdes imediatas e a impaciéncia, culminando em decisdes mais imprevidentes no
campo financeiro. Nessa esteira, surgiu a presente pesquisa, que contrapds a perspectiva de
“afeto como informag¢do” assumida por Raghunathan e Pham (1999) a respeito do objetivo
implicito da ansiedade para minorar incertezas e riscos; e a visdo de que a ansiedade levaria a
comportamentos mais arriscados do ponto de vista financeiro, no¢ao predominante no senso
comum. Esse foi o ponto de partida da presente tese que, desde a sua concepgao, passou por
inimeras transformacgoes, refletindo a natureza do fazer cientifico.

Com o amadurecimento das leituras de obras atinentes ao tema, foi gradualmente
ficando mais claro que as ideias de incerteza e de risco financeiro tém sido majoritariamente
associadas a gastar mais e a prevenir-se menos quanto as perdas de dinheiro. E isso faz
sentido considerando os instrumentos utilizados nos estudos (p. ex.: Bechara et al., 1994,
1999; Kahneman; Tversky, 1979) para captar a tomada de decisdo, os quais usualmente
envolvem apostas simples do tipo loteria, com possibilidade de ganhos e perdas de dinheiro.
Contudo, refletindo a respeito, foram tecidas ponderacdes quanto ao contexto da tomada de
decisdo, muito por influéncia das obras de Herbert Simon (1955, 1959, 1976, 1978a, 1978b

1980, 1993). De modo mais especial, meditou-se sobre as restricdes pessoais do decisor e as
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limitacdes impostas pelo ambiente, que as vezes se revelam sob a forma de cendarios nos quais
perdas e ganhos financeiros sdo faces de uma mesma moeda. Assim, levantou-se a
possibilidade de que a propria percepcdo do que ¢ perda e do que ¢ ganho poderia variar
conforme o contexto apresentado, levando o decisor a ajustar os seus niveis de aspiragdo para
buscar uma alternativa tdo boa quanto possivel considerando o que estaria em jogo naquela
decisdo em especifico.

Com essas reflexdes em mente, € em meio a um contexto de contingéncias e incertezas
evocadas pela pandemia do Covid-19, propos-se uma investigagao integralmente realizada de
forma remota, com uso de plataformas digitais.

Tanto quanto se sabe, a presente pesquisa trouxe inovagdes interessantes ao propor a
inducdo emocional de forma remota, ao debrugar-se especificamente sobre a ansiedade no
contexto da tomada de decisdo financeira e ao investigar adultos brasileiros residentes no
Brasil. Inclusive, a indugdo emocional on-/ine apresenta potencial para ser replicada em
estudos futuros para indugdo da ansiedade e do medo, como forma de contribuir para a
distingdo metodologica dessas emocgdes que, segundo Wake, Wormwood e Satpute (2020),
nao tém sido claramente distinguidas por meio de estudos empiricos.

Seus principais resultados demonstraram que, dentre as quatro situacdes de escolha
abordadas (S1: garantia estendida; S2: caminhdo-pipa; S3: aposta; e S4: investimento),
somente as tomadas de decisdo referentes a Situagdo 3 foram significativamente influenciadas
pela ansiedade. Isso porque, nesse cendrio em especifico, os participantes ansiosos
apresentaram maior disposi¢do para correr riscos financeiros do que os demais grupos de
inducdo (G2: raiva; G3: neutra). Por ser muito pontual, tal achado ndo permite que afirmagdes
mais assertivas sejam realizadas. O que se pode dizer ¢ que, em alguma medida, eles se
distanciam da visdo de Raghunathan e Pham (1999) e se aproximam da visao do senso
comum, segundo a qual a ansiedade induz a impaciéncia, a busca por gratificagcdes imediatas
e ao risco quando o dinheiro estd em jogo.

Outro achado interessante relaciona-se as variagdes na tolerancia ao risco conforme a
natureza das situagdes financeiras. Para todos os grupos de inducdo emocional, a Situagao 2
(caminhdo-pipa) foi a que mais levou os participantes a tomarem decisdes arriscadas do ponto
de vista financeiro. Em contrapartida, a Situacdo 4 (investimento) foi a que mais levou os
participantes a decisdes conservadoras quanto ao uso do dinheiro, com comportamentos
intermedidrios para as Situacdoes 1 (garantia estendida) e 3 (aposta). Nesse sentido,
observou-se a relevancia do contexto e das percepgdes do decisor na anélise do cenario para a

tomada de decisdo, para além das emoc¢des propriamente ditas.
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Com essa retrospectiva em mente, avalia-se que a presente tese trouxe contribui¢des a
compreensdo dos impactos da ansiedade nas tomadas de decisdo financeiras, especialmente ao
trazer reflexdes e elucidar a importancia de aspectos contextuais na percepcao de riscos pelo
decisor. Longe de desprezar o inegavel papel desempenhado pelas emogdes nesse processo, €
importante que também os aspectos contextuais sejam integrados em investigagdes futuras
atinentes ao tema, inclusive para uma maior compreensao dos elementos afetivos nas decisdes
relacionadas ao dinheiro no modo como elas efetivamente ocorrem no mundo real. Afinal, as
emocOes ndo sao meras criacoes mentais, imunes ao contexto.

Além disso, acredita-se que ela tenha também contribuido ao apresentar evidéncias da
eficacia da indugdo emocional realizada remotamente. Esta metodologia proposta podera ser
aprimorada em estudos futuros, com potencial para tornar-se um recurso interessante ao
oportunizar a aproximagdo entre pesquisadores e amostras territorialmente dispersas,
favorecendo a realizacdo de pesquisas com menores custos de deslocamento.

Finalmente, considera-se que esta investigagdo contribui positivamente ao sugerir que,
a0 menos em uma amostra de brasileiros residentes no Brasil, a ansiedade pode estar
associada a comportamentos mais arriscados do ponto de vista financeiro. Esse aspecto
precisa ser melhor elucidado em investigagdes futuras com maior numero de participantes e
com uso de um instrumento de tomada de decisdo devidamente validado. Achados mais
robustos a esse respeito serdo bastantes Uteis a criagdo de programas de educacao financeira
mais aderentes a realidade brasileira, especialmente se atestadas diferencas de comportamento
significativamente distintas daqueles observados em outras populagdes.

No entanto, para além das contribuigdes, ¢ preciso também reconhecer que nem
somente decisdes acertadas foram tomadas pela proponente na construcao desta tese. Ainda
durante as primeiras defini¢des quanto ao método desta pesquisa, julgou-se que propor tarefas
que explorassem distintas situa¢des financeiras seriam suficientes para os objetivos propostos,
de modo que aspectos relevantes a construcdo de um instrumento de avaliagdo psicologica
nao foram devidamente observados. Olhando para tras, percebe-se agora que essa escolha
muito reverberou no processo de analise dos dados, trazendo problematicas diversas e
complexificando desnecessariamente o trabalho.

Por fim, ao final dessa jornada rumo ao doutoramento, e langando um olhar honesto e
compassivo a respeito das tomadas de decisdo nem sempre acertadas que marcaram o presente
trabalho, ¢ preciso admitir que a validacao das hipoteses previstas possivelmente ndo teriam
oportunizado um mergulho tdo profundo na tematica aqui investigada. Se, por um lado, esta

pacificado que resultados favoraveis se bastam e, de algum modo, dispensam argumentacdes
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adicionais, por outro, resultados inesperados demandam pausas, reflexdes e reformulagdes
quanto aquilo que se julgava saber.

Conclui-se esta tese com menos certezas do que se tinha antes.
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APENDICE A- Escala de Autoavaliacio do Estado Emocional

Comando: “Aqui temos uma lista com os nomes de oito emogoes: nojo, raiva, medo, tristeza,
alegria, surpresa, desprezo e ansiedade. Pe¢o que vocé se observe e indique a intensidade
que melhor descreve seu estado emocional neste momento em relagdo a cada uma dessas
emogoes. O numero um indica a intensidade mais leve da emogdo, e corresponde a vocé ndo

senti-la agora, enquanto que o numero cinco corresponde a intensidade mais forte”.

Nada 0 1 2 3 4 Extremamente

Nojo

Raiva

Medo

Tristeza

Alegria

Surpresa

Desprezo

Ansiedade

Obs.: a ordem de apresentacdao das emogdes foi randomizada
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APENDICE B - Questionario para Inducio Emocional

Cada terco da amostra foi induzido com uma unica emog¢do (ou ansiedade, ou raiva, ou

neutra), conforme apresentado:

o Comando para indu¢ao de ansiedade

da.

b.

“O que é ansiedade para vocé?”

“Alguns autores definem a ansiedade como uma emog¢do orientada
para o futuro e para a redugdo de incertezas. O desconforto que ela
causa pode nos ajudar a tomar providéncias para evitar perigos ou
problemas futuros (Barlow & Durand, 2012). Mas se a ansiedade for
muito forte, ela pode atrapalhar. Gostaria que vocé pensasse em uma
situagdo passada na qual vocé se sentiu ansioso(a). Reviva essa
experiéncia na sua mente. Tente lembrar dessa situagdo com o maximo
de detalhes possivel. Quando estiver pronto, gostaria que me contasse
como foi estar ansioso(a) nessa situagdo.”
“Por que vocé estava se sentindo ansioso(a)?”

“Como vocé sabia que estava ansioso(a)?”

“Como vocé se sente agora, enquanto me conta essa situag¢do? ”

o Comando para inducao da raiva

a.

b.

e.

“O que é raiva para vocé?”

“Alguns autores definem a raiva como uma emogdo que Sentimos
diante de injusticas (Lazarus, 1991). O desconforto que ela causa pode
nos estimular a tomar providéncias para reparar a injusti¢a percebida.
Mas se a raiva for muito forte, ela pode atrapalhar. Gostaria que vocé
pensasse em uma Situag¢do passada na qual vocé sentiu muita raiva.
Reviva essa experiéncia na sua mente. Tente lembrar dessa situagdo
com o maximo de detalhes possivel. Quando estiver pronto, gostaria
que me contasse como foi estar com raiva nessa situa¢do.”

“Por que vocé estava se sentindo com tanta raiva?”’

“Como vocé sabia que estava com raiva?”

“Como vocé se sente agora, enquanto me conta essa situa¢dao?”
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o Comando para indu¢ao neutra:
a. “O dia-a-dia da maioria das pessoas costuma ser bastante corrido.
Isso também acontece com vocé? Como vocé organiza o seu dia para

dar conta de tudo o que precisa ser feito?”
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APENDICE C - Questionario de Tomada de Decisio

Comando: “Agora, vou te apresentar quatro situa¢oes relacionadas ao dinheiro. Primeiro,
vou te explicar qual é o cenario e depois vou te indicar trés opgoes de escolha. Vocé devera
responder qual das opgoes vocé escolheria caso experimentasse uma situa¢do semelhante.

Tenha em mente que ndo ha resposta certa ou errada”.

Situacdo 1 - Garantia Estendida

A Garantia Estendida ¢ um tipo de seguro que pode ser adquirido pelo consumidor no ato da
compra de um bem, mediante pagamento de uma taxa adicional. Com a Garantia Estendida, o
prazo para conserto ou substituicdo da mercadoria por conta da fabrica torna-se maior. Por
outro lado, caso o produto nao venha a apresentar defeitos durante o periodo estipulado, nao
haveré reembolso da taxa paga. Imagine a seguinte situacdo: vocé€ estd comprando um produto
eletronico que custa R$1.000,00 e a vendedora te oferece uma garantia estendida no valor de

R$100,00. Considerando essa situagdo, qual seria a sua decisdo? Por que?

- Decide gastar R$1.000,00 e ndo adquirir a Garantia Estendida
- Decide gastar R$1.100,00 e adquirir a Garantia Estendida

- Decide nao comprar o produto eletronico e pensar melhor sobre esse gasto financeiro

Situacdo 2 - Caminhdo-pipa

A falta de dgua ¢ bastante comum no Recife. Para lidar com essa situacdo, muitas pessoas
contratam os servigos de caminhdo-pipa. Um caminhdo-pipa padrdo custa R$300,00 e a
entrega pode demorar até 24h. Ja os pedidos emergenciais custam R$500,00 e a entrega
ocorre em até 4h. Imagine que vocé estd na seguinte situacdo: no seu bairro tem faltado dgua
por varios dias nas ultimas semanas e a agua que vocé€ tem na caixa de agua vai durar, no
maximo, um dia. Vocé ndo sabe se o0 abastecimento sera restabelecido antes que a dgua acabe.

Considerando essa situacao, qual seria a sua decisao? Por que?

- Decide gastar os R$300,00 para contratar um caminhdo pipa com antecedéncia, sem

saber se o abastecimento de agua sera retomado
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- Decide ndo contratar o caminhdo pipa com antecedéncia e, caso o abastecimento de
agua ndo ocorra, gastara R$500,00 para contratar um caminhdo pipa em carater de
urgéncia.

- Decide ndo contratar o caminhao pipa e pensar melhor sobre esse gasto financeiro”

Situacdo 3 - Aposta

Durante a realizagdo de campeonatos de futebol, ¢ comum que grupos de amigos fagam
apostas para adivinhar o placar de um jogo. Cada pessoa d4 uma quantia em dinheiro e aposta
em um placar. Quem acertar ganha todo o montante de dinheiro arrecadado. Os demais
perderdo o dinheiro apostado. Imagine que vocé esta assistindo a um jogo com quatro amigos
quando um deles sugere a realizacdo de um boldo. Alguém sugere que cada um pague
R$20,00, para que o bolao chegue a R$100,00, enquanto que outro sugere que cada apostador
dé R$50,00 para o bolao somar R$250,00. Ante o impasse, os amigos pedem que vocé decida

as regras da aposta. Considerando essa situacao, qual seria a sua decisdo? Por que?

- Decide gastar R$20,00 para concorrer aos R$100,00 da aposta
- Decide gastar R$50,00 para concorrer aos R$250 da aposta

- Decide nao participar da aposta

Situacdo 4 - Investimento

Vocé tem R$2.000,00 guardados para emergéncias e foi convidado a fazer um investimento
em um negobcio que, segundo lhe disseram, ¢ bastante promissor. Vocé tem a op¢ao de investir
R$1.000,00 e, caso o negdcio venha a dar certo, ganhar até¢ R$5.000,00 em um ano. Ou ainda,
de investir R$2.000,00 e, caso o negdcio venha a dar certo, ganhar até 15.000,00 em um ano.
Se 0 negbcio ndo prosperar, vocé ndo terda o dinheiro investido de volta. Considerando essa

situacdo, qual seria a sua decisdao? Por que?

- Decide investir R$1.000,00 no negdcio
- Decide investir R$2.000,00 no negdcio

- Decide ndo investir no negdcio e pensar melhor sobre esse investimento financeiro
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APENDICE D - Questionario Socioecondmico

Qual a sua idade?

Qual ¢ o seu género?
() masculino
() feminino

() outro

Qual ¢ o seu estado civil?

() solteiro(a)

() unido estavel

() casado(a)

() separado(a) / divorciado(a)

() vitvo(a)

Qual ¢ o seu nivel de escolaridade?
) Ensino fundamental incompleto
) Ensino fundamental completo

) Ensino médio incompleto

) Ensino médio completo

) Graduagdo incompleto

) Graduagao completo

) Pos-graduacao completo (Especializagdao, Mestrado, Doutorado, Pés-Doutorado)

e e N N e N e N N

) Pos-graduagdo incompleto (Especializagdo, Mestrado, Doutorado, P6s-Doutorado)

Em média, qual ¢ a sua renda mensal bruta?

(Renda bruta ¢ o valor total dos seus rendimentos, sem descontos. Nao inclui remuneragdes de
outros membros de sua familia.)

() Até R$1.100

() Entre R$1.100 e R$4.400

() Entre R$4.400 ¢ R$11.000

() Entre R$11.000 e R$22.000
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() Acima de R$22.000

Quantas pessoas sdao dependentes da sua renda?

(Dependentes podem ser filhos, familiares ou amigos cujas despesas sejam pagas, parcial ou
integralmente, e de forma regular, com sua a renda.)

()0

()1

()2

()3

()4 oumais

Qual o impacto da sua renda no seu or¢amento doméstico?

() Pequeno: sou responsavel por pagar poucas despesas domésticas
() Médio: sou responsavel por pagar varias despesas domésticas

() Alto: sou responsavel por pagar quase todas as despesas domésticas

() Sou o tnico provedor das despesas domésticas

Com que frequéncia vocé participa das tomadas de decis@o sobre o uso da sua renda?

(Diz respeito a frequéncia com que vocé tem autonomia para definir a destina¢do que dara ao
seu dinheiro.)

() Nunca

() Raramente

( ) As vezes

() Na maioria das vezes

() Sempre

Ja recebeu diagndstico de transtorno de ansiedade? Se sim, quando?

Atualmente toma medicacdo para ansiedade? Se sim, qual?
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ANEXO A - Inventario de Ansiedade de Beck (BAI)

Instrugdes: Abaixo esta uma lista de sintomas comuns de ansiedade. Por favor, leia
cuidadosamente cada item da lista. Identifique o quanto vocé€ tem sido incomodado por cada
€,

sintoma durante a ultima semana, incluindo hoje, colocando um “x” no espago

correspondente, na mesma linha de cada sintoma.

0- Absolutamente ndo / 1 - Levemente, ndo me incomodou muito / 2- Moderadamente, foi

muito desagradavel, mas pude suportar / 3- Gravemente, dificilmente pude suportar.

1- Dorméncia ou formigamento 12- Tremores nas maos
2- Sensacao de calor 13- Trémulo
3- Tremores nas pernas 14- Medo de perder o controle
4- Incapaz de relaxar 15- Dificuldade de respirar
5- Medo que aconteca o pior 16- Medo de morrer
6- Atordoado ou tonto 17- Assustado
7- Palpitacao ou aceleragdo do coragao 18- Indigestao ou desconforto no abdémen
8- Sem equilibrio 19- Sensac¢do de desmaio
9- Aterrorizado 20- Rosto afogueado
10- Nervoso 21- Suor (nao devido ao calor)

11- Sensagao de sufocagao
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ANEXO B - Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE)

e
1| [~=2
ne~

@

UFPE

UNIVERSIDADE FEDERAL DE PERNAMBUCO
CENTRO DE FILOSOFIA E CIENCIAS HUMANAS
DEPARTAMENTO DE PSICOLOGIA
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM PSICOLOGIA COGNITIVA

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO - COLETA DE DADOS
VIRTUAL

Convidamos o (a) Sr. (a) para participar como voluntario (a) da pesquisa Relagcdes entre a
ansiedade e a tomada de decisdo em situacdes financeiras, que estd sob a responsabilidade da
esquisadora Maria Carolina Lopes Granja, residente a

Todas as suas duvidas podem ser esclarecidas com a responsavel por esta pesquisa. Apenas
quando todos os esclarecimentos forem dados e vocé concordar em participar desse estudo, pedimos
que assinale a opcao de “Aceito participar da pesquisa” no final desse termo.

O (a) senhor (a) estard livre para decidir participar ou recusar-se. Caso ndo aceite participar,
ndo havera nenhum problema, desistir ¢ um direito seu, bem como sera possivel retirar o
consentimento em qualquer fase da pesquisa, também sem nenhuma penalidade.

INFORMACOES SOBRE A PESQUISA:

0 Descricio da pesquisa e esclarecimento da participaciio: esta pesquisa faz parte da tese de

doutorado da pesquisadora e tem como objetivo geral investigar como a ansiedade influencia na
tomada de decisdo envolvendo situagdes financeiras. A amostra serd composta por voluntarios
recrutados por divulgacdo eletrénica que, no ato do preenchimento, assinem o Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido e que atendam os requisitos para participacdo no estudo: a)
pertencer a faixa etaria investigada (18 a 65 anos, de ambos os sexos); b) exercer atividade
remunerada; e c¢) ser provedor ou contribuir com o or¢amento doméstico. Os voluntarios serdo
convidados a participar de entrevista em plataforma de reunido virtual (Google Meet) em dia e
hora previamente agendados, de forma individual, em tnico encontro e em tempo livre. Estima-se
que a entrevista dure, em média, 30-40 minutos. Para facilitar o registro das respostas, sera
solicitada permissdo a cada participante para a gravagdo do encontro, durante o qual serdo
aplicados instrumentos como questiondrios, inventarios e escalas selecionados para a investigagao
do tema de pesquisa. Os voluntarios serdo incentivados a responder as perguntas verbalmente.

0 Riscos: a participagdo na pesquisa podera ocasionar cansago ou desconforto aos participantes,

especialmente quando abordados aspectos relacionados a ansiedade. Com vistas a minorar tais
efeitos, os voluntarios serdo informados de que poderdo desistir da participagdo a qualquer
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momento, sem Onus e, caso desejem, poderdo participar de sessdo de relaxamento (exercicios de
respiracao) sob supervisdo da pesquisadora ao final da entrevista.

0 Beneficios diretos/indiretos para os voluntarios: a participacdo na pesquisa ndo apresenta

beneficios diretos ao voluntario. Entretanto, os beneficios indiretos para a populagdo em geral
incluem o desenvolvimento da ciéncia psicoldgica, de forma ampla, ¢ a maior compreensdo dos
impactos das emocdes nos processos decisorios relacionados ao dinheiro, de forma especifica.

Esclarecemos que os participantes dessa pesquisa tém plena liberdade de se recusar a
participar do estudo e que esta decisdo ndo acarretara penalizagdo por parte dos pesquisadores. Todas
as informagdes desta pesquisa serdo confidenciais e serdo divulgadas apenas em eventos ou
publicagdes cientificas, ndo havendo identificacdo dos voluntarios, a ndo ser entre os responsaveis pelo
estudo, sendo assegurado o sigilo sobre a sua participacdo. Os dados coletados nesta pesquisa
(gravagdes das entrevistas) ficardo armazenados em computador sob a responsabilidade da
pesquisadora, no endere¢o acima informado, pelo periodo de minimo 5 anos apos o término da
pesquisa.

Nada lhe serd pago e nem sera cobrado para participar desta pesquisa, pois a aceitacdo €
voluntaria, mas fica também garantida a indenizagdo em casos de danos, comprovadamente
decorrentes da participagdo na pesquisa, conforme decisdo judicial ou extra-judicial. Se houver
necessidade, as despesas para a sua participag@o serdo assumidas pelos pesquisadores (ressarcimento
de transporte e alimentagdo).

Em caso de duvidas relacionadas aos aspectos éticos deste estudo, o (a) senhor (a) poderd
consultar o Comité de Etica em Pesquisa Envolvendo Seres Humanos da UFPE no endereco:

Maria Carolina Lopes Granja

CONSENTIMENTO DA PARTICIPACAO DA PESSOA COMO VOLUNTARIO (A)

Eu, , CPF , abaixo assinado, apos a
leitura (ou a escuta da leitura) deste documento e de ter tido a oportunidade de conversar e ter
esclarecido as minhas davidas com o pesquisador responsavel, concordo em participar do estudo
Relacdes entre a ansiedade e a tomada de decisdo em situagdes financeiras, como voluntario (a). Fui
devidamente informado (a) e esclarecido (a) pelo(a) pesquisador (a) sobre a pesquisa, 0s
procedimentos nela envolvidos, assim como os possiveis riscos e beneficios decorrentes de minha
participacdo. Foi-me garantido que posso retirar o meu consentimento a qualquer momento, sem que
isto leve a qualquer penalidade.

Tendo em vista os itens acima apresentados, eu, de forma livre e esclarecida, manifesto meu
consentimento para participar da pesquisa.

() Aceito participar da pesquisa

() Nao aceito participar da pesquisa
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