Teste do Marshmallow - Economia comportamental

O autocontrole ¢ uma importante capacidade humana e por isso ¢
estudada tanto na Economia quanto na Psicologia. Na Economia esta associado
a capacidade de manter planos previamente definidos, realizando escolhas
intertemporais consistentes. Na psicologia ¢ o autocontrole ¢ entendido como a
capacidade de regular os proprios comportamentos, emogdes € pensamentos.
Mas o que isso tem relagdo com educagdo financeira? Na pratica, nossos
comportamentos inatos sd3o 0s maiores responsaveis pelo nosso sucesso ou
fracasso financeiro.

Na década de 1960, em Stanford, Walter Mischel projetou um
experimento para avaliar a capacidade das criangas se controlarem diante de um
doce, que ficou conhecido como The Marshmallow Test. Mischel analisou o

comportamento de 500 criangas.

Figura 9- Ilustragdo do teste do marshmallow.

O ponto de partida foram testes para observar quando € como criangas
em idade pré-escolar conseguiam exercer autocontenc¢ao suficiente para esperar
quinze minutos por dois marshmallows, que tanto desejavam, em vez de se

satisfazer imediatamente com apenas um deles. Uma crianca recebia um



marshmallow € uma instrucdo clara: podia comer o doce imediatamente ou

esperar cinco minutos e comer dois doces.
Quanto mais as assistiamos através da vidraga de
observagao, mais nos espantdvamos com o esfor¢co daqueles
pequenos participantes para se controlar e aguardar.
Sugestoes simples para que encarassem as guloseimas de
diferentes maneiras tornavam o esfor¢o para resistir a
tentacdo ou quase impossivel ou muito facil. Sob certas
condigdes, conseguiam esperar; sob outras, tocavam a
campainha momentos depois de os pesquisadores deixarem
a sala. Prosseguimos em nossos estudos para identificar
essas condigdes, para ver 0 que as criangas estavam
pensando ¢ fazendo que lhes permitia se controlar, na
tentativa de descobrir como facilitavam o exercicio de
autocontrole — ou como o condenavam ao fracasso

(MISCHEL, 2010).

A diferenga entre as criangas que comiam € as que resistiam € que estas
tinham uma melhor estratégia para lidar com a situacdo. Elas se distraiam
virando as costas, falando sozinhas, cantando ¢ até brincando com o doce.

Mischel acompanhou o desempenho académico das criancas que
participaram do teste e descobriu que a habilidade de adiar a gratificagdo estava
associada a melhor cognic¢ao, estilo de vida mais saudavel e maior autoestima.

O teste pode ser utilizado para falar sobre educacdo financeira com
criancas e adolescentes, pois retrata um pouco o que acontece na vida adulta.
Muitas vezes compramos por impulso pagando juros excessivos, quando

poderiamos esperar um pouco para comprar com desconto a vista.



Como exemplo, suponha que um amigo esta lhe devendo R$ 10.000,00.
Ao invés de quitar a divida ele faz uma proposta: pagara R$ 10.000,00 agora ou
R$ 15.000,00 apos dois anos.

Nao ¢ facil decidir o que fazer diante da proposta. Tudo depende se temos
a necessidade de usar imediatamente o dinheiro emprestado. Mas ndo deixa de
ser uma troca intertemporal, que segundo Giannetti (2005) ¢ uma escolha que a
pessoa faz diante de opcoes situadas em diferentes momentos no tempo. Essa
troca estd associada a sacrificios e beneficios. Comprar agora pagando juros ou
poupar ou investir agora para realizar um projeto no futuro sdo exemplos de
trocas intertemporais.

As pesquisas realizadas por Mischel ao longo de quase 50 anos
mostraram que as pessoas com maior capacidade de autocontrole t€ém maior
probabilidade uma vida futura de maior realizagdo, mais bem-estar e mais saude
fisica e mental. Isso inclui melhor desempenho académico, menor indice de
massa corporal, mais autoestima, mais confianca em seu julgamento proprio,
mais facilidade de superar situacdes de estresse e frustracdo, condicao
emocional mais equilibrada, mais facilidade em manter relacionamentos
intimos, menos uso de drogas.

Em um livro recente, Walter Mischel mostrou que os comportamentos de
autocontrole devem ser ensinados e desenvolvidos nas criangas. Devemos
ensina-las a esperarem, porque esperando, elas generalizam esse habito a varios
aspectos de sua vida principalmente em suas escolhas, sejam elas relacionadas a
comida, esportes, estudos, profissao, etc.

Conhecer as estratégias utilizadas pela publicidade ¢ uma forma
inteligente de evitar que nosso autocontrole seja prejudicado. Os especialistas
em marketing utilizam diversas estratégias para motivar a compra imediata. H4
pessoas que sdo mais suscetiveis ao autocontrole, enquanto outras sdo mais
impulsivas, o que pode levar ao excesso de compras por impulso e ao

endividamento.



Na propaganda mostrada na Figura 10, a pessoa ¢ induzida a pensar que
esta levando uma grande vantagem em pagar 12 parcelas iguais sem juros, o que
normalmente ndo existe na pratica. Para saber o prego real dessa televisao ¢

preciso comparar os pre¢os a vista de diferentes lojas.
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Figura 10 — Ilustragdo de propaganda de televisdo em 12 parcelas iguais.

Na area de vendas ha alguns gatilhos mentais que sdo muito explorados.
Um deles ¢ o da “escassez”, que ativa o estado de urgéncia. Esse gatilho ¢
ativado com a frase: “Esse ¢ o ultimo apartamento disponivel. Se vocé nao
comprar agora ha outros clientes interessados nele”. Outro gatilho mental € o da
“reciprocidade”, que esta associado a necessidade que temos de retribuigao apds

recebermos uma amostra gratuita do produto.



Colocando em pratica:

1- Um celular é anunciado por R$ 1.000,00. Se o pagamento for a vista & possivel
conseguir um desconto de 10%. Um cliente quer comprar o celular a vista, mas para
isso decidiu aplicar todo més 310,00 no banco. Considerando que o preco do celular

e o valor investido sdo reajustados a uma taxa de juros mensal de 0,6% ao més, sera

possivel comprar o celular ao final do terceiro més?

Solucgao:
O valor investido em trés parcelas de R$ 310,00 com taxa de juros de

0,6% ¢ equivalente a R$ 935,59. Esse valor ¢ obtido por meio da aplicagdo da

equacgdo que relaciona Valor Futuro (FV) com os pagamentos mensais (PMT),

conforme mostrado a seguir:
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Conforme mostram os calculos a seguir, o celular valera R$ 1.018,11 ao final
do terceiro més. Com um desconto de 10% ele podera ser adquirido por 90% de

1.018,11, ou seja, o celular podera ser comprado por R$ 916,30.

FV =PV. (1+i)" FV =1.000,00. (1+0,006)° =1.018,11



A partir da andlise financeira € possivel perceber que € possivel comprar o celular a
vista com desconto de 10% se o cliente investir trés parcelas de R$ 310,00 nos trés
meses anteriores a compra. A compra planejada € uma forma de resistir ao impulso de

consumir no presente pagando um valor maior.

Exemplo 2- Um devedor faz a seguinte proposta: devolver R$ 20.000,00 agora ou
esperar mais dois anos para lhe devolver R$ 22.000,00. Considerando a taxa de juros

da ordem de 0,5% ao més, essa ¢ uma proposta razoavel?

Solugdo: Considerando n = 24 meses e a taxa de juros o credor poderia aplicar esse

dinheiro e obter um valor de R$ 23.087,74 ao final de dois anos, conforme mostrado

nos célculos a seguir.
FV=PV.(1+i)"

FV =20.000. (1+0,006)* =23.087.74

Por isso, a proposta ndo ¢ vidvel economicamente porque vocé poderia obter

um valor maior aplicando o dinheiro.




