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Resumo

A compreensdo dos fatores que influenciam a tomada de decisdo individual em diferentes cenarios é
objeto de diversos estudos cientificos. Alguns destes fatores como o comportamento impulsivo e o
comportamento procrastinador podem ser fundamentais para que o individuo aceite, ou nao,
desvalorizar determinado valor. Este estudo analisou como estes fatores impactam na tomada de
decisdo de ofertas promocionais sob diferentes prazos. Por meio de uma abordagem de investigacdo
guantitativa e experimental, os dados foram coletados pela aplicacdo de um instrumento de pesquisa
com obtencdo da resposta de 410 respondentes. Os resultados obtidos por esta pesquisa confirmam a
influéncia da procrastinacdo no processo de tomada da decisdo financeira individual em cenarios
aversivos de oferta. Conclui-se que o comportamento procrastinador afeta a tomada de decisao,
conduzindo o individuo a ndo desvalorizar o atraso determinado nos prazos. Além disso, constatou-se
que o comportamento impulsivo ndo ficou evidenciado como componente que possa impactar na
decisdo financeira do individuo nas mesmas ofertas apresentadas aos respondentes.

Palavras-chave: Atraso. Decisdo. Impulsividade. Procrastinagdo.

THE INFLUENCE OF IMPULSIVE AND PROCRASTINATING BEHAVIOR ON FINANCIAL DECISION FROM
THE PERSPECTIVE OF DELAY DISCOUNTING

Abstract
The comprehension of individual decision factors in different scenarios has been studied in scientific
studies. Some of these factors, such as impulsive and procrastinating behavior may be fundamental for
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the individual to accept, or not, a given offer. This study analyzed how these factors impact the decision
process of some offers under different deadlines. Through a quantitative and experimental research
approach, data were collected from 410 subjects. Our results confirm the influence of procrastination in
individual financial decisions applied to different aversive offerings scenarios. In addition, it was found
that the impulsive behavior was not evidenced as a component that could impact financial decisions in
those same offers.

Keywords: Delay. Decision. Impulsivity. Procrastination.

1 INTRODUCAO

Decidir é um processo de escolha de uma opgdo dentre alternativas que pode ser
considerada como recorrente quase todo momento. Tal processo pode envolver situacbes
cotidianas como, por exemplo, decidir qual roupa vestir, ou decisdes de outra magnitude como
investir ou ndo em educacgdo, ou realizar investimentos em outras possibilidades. A tomada de
decisdo é algo frequente no ambito empresarial. Gestores que ndo possuem habilidades e
conhecimento suficiente podem se comprometer tomando decisGes inadequadas em cendrios
complexos, comprometendo os resultados empresariais (CAPPELLOZZA; SANCHEZ, 2011).

Além disso, sabe-se que ha uma tendéncia nos individuos em procurar atalhos mentais
durante o processo decisério. Desta forma diferentes aspectos podem influenciar a tomada de
decisdo individual levando o individuo racional a tomar decisGes carregadas por um viés
cognitivo. Em uma situacdo racional o processo decisério do individuo ocorre de forma
diferente de uma situacdo em que os atalhos mentais sdo ativados, tendo suas decisdes
influenciadas por emog¢des (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Por outro lado, a impulsividade também pode afetar a decisdo, considerando que a
impulsividade se trata de uma tendéncia a resposta de forma rdpida e sem reflexdao. A
impulsividade tem sido relacionada com consequéncias negativas como inadimpléncia,
arrependimento pds compra e comprometimento da autoestima. A compra por impulso pode
adquirir proporgdes excessivas e levar o individuo a adquirir dividas financeiras ou a enfrentar
distlrbios psicoldgicos (DITTMAR; BEATTIE; FRIESE, 1996). No entanto, individuos tendem a
apresentar um comportamento procrastinador, pois acabam prorrogando suas decisGes, desta
forma perdendo oportunidades que possam ser vantajosas ao individuo (HAMASAKI;
KERBAUY, 2001).

Os adultos por sua vez procrastinam em tarefas rotineiras como, por exemplo, marcar
exames médicos (HAMASAKI; KERBAUY, 2001). H4 um aumento desse comportamento na
populagdo em geral, indicando que a procrastinagdo afeta cronicamente 15% a 20% da
populagdo de individuos adultos (HARRIOT; FERRARI, 1996; KACHGAL; HANSEN; NUTTER,
2001).

No contexto empresarial, profissionais que procrastinam tendem a apresentar
resultados abaixo do esperado, gerando inclusive desconforto junto aos liderados, pois deixam
o cumprimento das atividades para a ultima hora, correndo o risco de ndo entregar o trabalho.
Apesar de seus impactos negativos na produtividade nas empresas, a procrastina¢do tem sido
pouco explorada pelas pesquisas de comportamento organizacional (WEYMANN, 1988).

A partir desta possibilidade de investigacdo, apresenta-se a seguinte questdo de
pesquisa: A impulsividade e a procrastinagdo, associada ao fendmeno da desvalorizagdo por
atraso, podem afetar a tomada de decisdes financeiras?

Na préxima secdo, apresenta-se a revisdo da literatura sobre desvalorizacdo por
atraso, impulsividades e procrastinacdo e que permite o desenvolvimento das hipdteses. A
terceira se¢do aborda os procedimentos metodoldgicos adotados; a quarta se¢do discute os
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resultados alcancados pelo estudo e, por fim, a ultima secdo traz as conclusdes, limitacdes e
sugestoes para estudos futuros.

2 REVISAO DE LITERATURA E DESENVOLVIMENTO DE HIPOTESES
2.1 Desvalorizagao por Atraso

Desvalorizagdo pelo atraso ou Delay Discounting, representa um comportamento no
qual as pessoas aceitam receber valores de forma imediata na medida em que o prazo para
este recebimento se torna distante. Também pode ser definido como a depreciagdo do valor
de uma recompensa relacionada com o tempo com que o individuo leva para aceitar a
recompensa.

Assim, considerando a definicdo de desvalorizacdo pelo atraso, individuos que tendem
a recusar o recebimento de recompensas mais adiante, apresentam um comportamento
imediatista, mesmo que esperar para receber esta recompensa mais a frente seja mais
vantajosa (MAR; ROBBINS, 2007). Thaler (1981), evidencia o efeito de diferentes atrasos
considerando diferentes magnitudes sobre a taxa de desvalorizacdo de estimulos apetitivos e
aversivos através de um experimento com universitarios. Nesse experimento, o autor
comparou situacdes em que os participantes deveriam relatar que quantia de dinheiro
recebida ou paga apdés um determinado periodo de tempo seria equivalente a uma quantia
fixa a ser recebida ou paga imediatamente. O resultado deste experimento apontou para uma
desvalorizacdo pelo atraso tanto na situacdo apetitiva quanto na situacdo aversiva. No
entanto, a desvalorizacdo na situacdo aversiva se mostrou muito menor do que na situagdo
apetitiva, identificando o fenbmeno que mais tarde ficou conhecido como assimetria ganho-
perda (LOEWESTEIN; PRELEC, 1992; THALER, 1981).

Tal conclusdo é importante para resultados dos outros dois experimentos descritos
acima, uma vez que a taxa de desvalorizacdo é muito menor na situacdo aversiva. O uso de
atrasos pequenos pode ndo resultar em uma desvalorizacdo importante (THALER, 1981).
Estudos recentes tém demonstrado diferencas quantitativas e qualitativas no modo como
estimulos apetitivos e aversivos sdo influenciados pelo atraso. De uma maneira geral, os dados
indicam que estimulos apetitivos sdo mais desvalorizados do que estimulos apetitivos
(GONCALVES, SILVA, 2015).

Além disso, para estimulos aversivos, nem sempre se encontra desvalorizagdo,
algumas pessoas consideram que uma situagdo aversiva imediata é preferida a uma atrasada,
independentemente de sua magnitude. Embora experimentos da década de 60 ja
demonstrassem que algumas pessoas preferiam levar um choque imediato a um choque de
mesma magnitude, porém atrasado, apenas recentemente as diferengas qualitativas entre
estimulos apetitivos e aversivos vém ganhando espaco na literatura (GONCALVES; SILVA, 2015;
MYERSON et al., 2016).

Outro dado interessante é que algumas pessoas apresentam um padrdo inverso a
desvalorizac¢do, ou seja, um estimulo aversivo se tornaria cada vez mais aversivo a medida que
aumentasse o atraso (AINSLIE, 1975; APPELT et al., 2011; GONCALVES; SILVA, 2015; MYERSON
et al., 2016).

2.2 Impulsividade

Impulso é considerado uma necessidade forte, e por vezes irresistivel, com a inclinagdo
de agir sem deliberag¢do ou planejamento (MCCOWN; DESIMONE, 1993), sendo gerado a partir
da exposicdo a um certo estimulo. A impulsividade estd relacionada a um padrdo
comportamental no qual, o individuo, manifesta suas respostas, cognitivas e motoras, sem
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uma reflexao adequada, condicionando a um maior nimero de erros devido ao baixo foco de
atengdo e perceptivo na tarefa. Desta forma, os individuos impulsivos tendem a demonstrar
falta de previsdao das consequéncias de seus atos (MOLLER, 2011).

Desta forma no tocante do processo decisério, Caswell et al. (2015, p.68)
compreendem a impulsividade como uma variedade de comportamentos que incluem
decisdes prematuras, propensas a gratificacdo imediata e que possuem resisténcia na inibicao
das respostas motoras.

Considerando a tomada de decisdo, individuos autocontrolados apresentam maior
probabilidade na escolha de alternativa atrasada, ou seja, quanto maior o tempo de escolha
que o individuo é exposto, maior a chance de escolher esta op¢do. Por sua vez um individuo
impulsivo na mesma situacdo, tenderia a escolher a alternativa imediata, mesmo de menor
valor, em detrimento da alternativa atrasada de maior valor. Em uma situacdo aversiva, um
individuo autocontrolado apresentaria maior probabilidade em escolher uma alternativa
imediata de menor magnitude em detrimento de uma alternativa aversiva atrasada de maior
magnitude. O individuo impulsivo tenderia a procrastinar, apresentando maior probabilidade
na escolha da alternativa aversiva atrasada de maior magnitude, em detrimento da alternativa
aversiva imediata de menor magnitude (AINSLIE, 1974).

O modelo Ainslie-Rachlin, aponta para dois fenOmenos importantes para a
compreensao do comportamento impulsivo. O primeiro é que a preferéncia pelo reforcador
imediato de menor magnitude ndo é constante ao longo do tempo, ou seja, dependendo do
momento que fazemos a escolha, podemos fazer escolhas diferentes entre os mesmos
reforcadores. O segundo é que escolhas antecipadas tendem a ser mais autocontroladas,
enquanto escolhas préximas ao momento de apresentacao do reforgador menor, no calor do
momento, tendem a ser mais impulsivas. (MAZUR, 2014).

A desvalorizacdo pelo atraso pode ser considerada uma definicdo operacional de
impulsividade, que representa a perda do valor que uma recompensa sofre com o aumento do
atraso para sua obtencdo (YOON et al., 2007). A impulsividade é a preferéncia pelos resultados
em curto prazo sobre recompensas futuras, mesmo quando ofertadas bonificagdes mais
valiosas. No entanto, na procrastinagdo, a recompensa de longo prazo estd associada a
execucdo de uma ag¢do pouco atrativa. Portanto, assim como acontece no comportamento
impulsivo, o individuo escolhe uma atividade menos importante, porém mais prazerosa no
curto prazo (VAN EERDE, 2000). Portanto, considerando que a desvalorizagdo por atraso pode
estar relacionada a impulsividade, elabora-se a seguinte hipdtese: Hipdtese (H1) — a
impulsividade influencia positivamente a desvalorizagdo por atraso.

2.3 Procrastinagao

A procrastinagdo é definida como um comportamento de se adiar tarefas, de se
transferir atividades para “outro dia”; deixar de fazer algo ou, ainda, interromper o que
deveria ser concluido dentro de um prazo determinado (KERBAUY, 1997). Significa atrasar
acles vitais até que o desempenho e os resultados sejam maiores do que as atividades
realizadas no tempo adequado.

A procrastinacdo pode ser tempordria ou permanente. Também definida como uma
func¢do ao nivel comportamental, adiamento do planejado, ao nivel cognitivo, no qual hd um
adiamento da tomada de decisdo (DEWITTE; LENS, 2000).

Desta forma, o individuo age por si mesmo se ter algum motivo de forca maior que o
impeca de realizar o que pretendia. Quando o individuo procrastina, ele ndo necessariamente
compreende com clareza o que o leva a agir deste modo (KLINGSIECK, 2013). Este transtorno
comportamental pode ser compreendido como um fenémeno que se manifesta no individuo
de modo voluntario (RIBEIRO et al., 2014).
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Fatores como falta de iniciativa, interesse, cansaco e preguica e afetos negativos, como
preocupacdo e expectativas muito altas acerca do préprio desempenho na tarefa
procrastinada, conduzem o individuo ao adiamento da realiza¢do da atividade (GEARA, FILHO
& TEIXEIRA, 2017).

Portanto alguns elementos geradores da procrastinacdo foram identificados, por
exemplo, como aversdao a tarefa, atraso a execucdo da tarefa, baixa auto eficacia e
impulsividade, assim como distracdo, autocontrole, falta de informacdo e organizacdo
(AKERLOF, 1991; BOICE, 1996; ELLIS; KNAUS, 1977; FERRARI, JOHNSON; MCCOWN, 1995;
HAMASAKI; KERBAUY, 2001; KNAUS, 2000; MILGRAN, SROLOFF; ROSENBAUM, 1988;
STRONGMAN; BURT, 2000). Estudos realizados por Chu e Choi (2005), apontam para os
chamados procrastinadores ativos, que procrastinam suas decisGes de forma consciente,
utilizando o fato de deixarem a realizacdo de tarefas para a ultima hora como fator motivador,
podendo afetar a tomada de decisdo. Portanto, formula-se a seguinte hipdtese: Hipdtese (H2)
— A procrastinacdo ativa afeta negativamente a desvalorizacdo por atraso.

A procrastinacdo ativa também pode levar o individuo a perder oportunidades devido
a tomada de decisdo repentina. Sdo quatro fatores que definem a procrastinacao ativa, sendo:
i) a preferéncia por pressao; ii) satisfacdo com os resultados; iii) habilidade em cumprir prazos
e iv) decisdo intencional (CHOI; MORAN, 2009).

Desta forma formulam-se as seguintes hipdteses: Hipdtese (H2a) — A opgdo por
pressdo afeta negativamente a desvalorizacdo por atraso; Hipdtese (H2b) — A satisfacdo com o
resultado afeta negativamente a desvalorizagdo por atraso; Hipotese (H2c) — A habilidade em
cumprir prazos afeta negativamente a desvalorizacdo por atraso; e Hipdtese (H2d) — A decisdo
intencional afeta negativamente a desvalorizacdo por atraso.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A coleta de dados deste estudo foi realizada de forma transversal, pois os dados foram
coletados em um soé ponto no tempo e analisados (HAIR; ANDERSON; TATHAM; BLACK, 2009).
O estudo utilizou técnicas quantitativas para andlises dos resultados que buscam identificar
relacbes dos comportamentos impulsivo e procrastinador na tomada de decisdo financeira
(MALHOTRA, 2001) com a utilizagdo de instrumentos de medida desses fatores. A amostra do
presente estudo é constituida por alunos do curso de administragdo abordando duas
InstituicOes de ensino superior de carater privado, localizadas na cidade de Sdo Paulo.

Para este estudo foi utilizada uma amostra de 410 respondentes, sendo 350
respondentes pertencentes a Universidade A e 60 respondentes pertencentes a Universidade
B de ambos os sexos, acima de 18 anos, em situagdo de adimpléncia e que sejam responsdveis
por lidar com decisGes financeiras no seu cotidiano. A amostra coletada supera os valores
recomendados de amostra minima preconizados por Hair et al. (2009) que estima que a
amostra minima contenha cinco a 10 para cada indicador do instrumento de medida. Os dados
quantitativos foram analisados por meio do Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) na
versao 23.

3.1 Instrumento de medidas

Como o instrumento de coleta de dados, foi utilizado um questiondrio estruturado
contendo perguntas fechadas, em ordem pré-estabelecida. Com a aplicacdo de uma survey
com o objetivo de identificar se os fatores impulsividade e procrastinacdo afetam a
desvalorizagdo por atraso em um processo decisorio.

A aplicacdo da survey foi realizada com estudantes de duas Instituicdes de ensino
superior de carater privado, localizada na cidade de S3do Paulo, onde foram aplicados cinco
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cenarios de ofertas monetdrias para que o respondente faca a opc¢do entre aceitar o
pagamento de um determinado valor de forma imediata ou aceitar um valor maior em um
prazo maior. Os resultados foram comparados com a decisdo real de oferta de desconto
aplicado sobre a matricula dos estudantes das cinco unidades que compdem a instituicdo de
ensino superior, considerando apenas os respondentes da universidade A denominada neste
estudo.

Foi aplicado um questionario auto preenchivel, de forma presencial aos participantes,
sendo composto por uma parte introdutdria explicando o objetivo da pesquisa, a garantia de
sigilo e o uso dos resultados apenas como base dados para uma investigacao cientifica, caso o
participante autorize. Foi apresentado o nome da instituicdo, o nome do autor da pesquisa e
0s seus contatos.

3.2 Escala de Impulsividade BIS 11 e Escala de Procrastinagao EPA
Para medir o grau de impulsividade do individuo parte da amostra, foi utilizada a
Escala Barrat de Impulsividade BIS 11 (BARRAT, 1995), composta por trés construtos definidos

como dimensdo motora, de atencao e falta de planejamento.

Quadro 1 - Tipos de Impulsividade Escala BIS11

Dimensoes Defini¢cdao do Construto

Motora Relacionada com a ndo inibicdo de respostas
incoerentes com o contexto, ou seja, agir sem
premeditagao.

Atencdo Relacionada a tomada de decisdo rapida.
Falta de Planejamento Engloba comportamentos orientados para o
presente.

Fonte: Barrat (1965)

A Escala BIS 11 foi adaptada e validada para o Brasil, por Diemen, Szobot, Kessler e
Pechansky (2007) e traduzida e adaptada para o Brasil, por Malloy-Diniz et al., (2010), tendo os
indices de consisténcia interna variando entre 0,79 e 0,82, que de acordo com Hair, Black,
Babin, Anderson e Tatham (2009), valores superiores a 0,60, sdo considerados aceitdveis.

Dentre as escalas de auto relato desenvolvidas com o objetivo de avaliar a
impulsividade, a Escala de Impulsividade de Barrat BIS-11 é um dos 39 instrumentos mais
utilizados desde seu desenvolvimento a mais de 50 anos (MILLER et al., 2004; STANFORD et al.,
2009).

A Escala de procrastinagdo EPA é utilizada para avaliar a procrastinacdo ativa. (CHU;
CHOI, 2005). Esta escala esta distribuida em 4 construtos, composta por 16 itens, utilizando
uma estrutura tetra fatorial avaliando o comportamento procrastinador. As respostas dos itens
sdo fornecidas em uma escala tipo likert de 7 pontos, variando entre 1 — Concordo Totalmente
a 7 — Discordo Totalmente.

Por se tratar de uma escala originalmente construida no idioma inglés, serd utilizada a
versdo adaptada para o portugués (GOUVEIA, 2014). Para este estudo foram utilizados os
quatro construtos sendo Preferéncia por Pressdo PPP; Satisfagdo com os Resultados SCR
Habilidade em cumprir prazos HCP e Decisdo Intencional (DI).
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Quadro 2 - Fatores que definem a procrastinagdo ativa

Preferéncia por Pressdo (PPP)

Este fator considera o estresse como elemento, que é motivado pela necessidade de lidar com
desafios e por demandas externas para completar a tarefa no tempo determinado. De acordo com
Freedman e Edwards (1988), essa pressdao pode desenvolver sentimentos de desafio. Os seguintes
itens ilustram a questdo: “E realmente dificil para mim trabalhar sabendo que os prazos estdo
proximos” e “Fico chateado e relutante para agir quando sou for¢ado a trabalhar sob pressdo”.

Satisfagdo com os Resultados (SCR)

Os individuos que procrastinam tendem a se motivar, quando, sob pressdo conseguem executar as
tarefas em tempo habil, obtendo resultados satisfatdrios. Desta forma, procrastinadores ativos
decidem de forma intencional adiar suas tarefas, postergando para o Ultimo momento a execugao de
tarefas com o objetivo de utilizar de forma eficaz seu tempo para obter um resultado gratificante.
Dois dos itens que representam este fator sdo: “Meu desempenho tende a piorar quando tenho que
correr para cumpri prazos” e “Nao me saio bem se tenho que fazer minhas atividades as pressas”.

Habilidade em cumprir prazos (HCP)

Procrastinadores ativos sdo capazes de determinar corretamente um tempo minimo e necessario
para a conclusdo de uma tarefa, por meio da utilizagdo de estratégia de enfrentamento sob estresse
para atingir seu objetivo com sucesso. Os fatores que descrevem esta questdo sdo: “Quando comecgo
alguma atividade, tenho dificuldade em termina-la” e com “Com frequéncia ndo consigo cumprir
metas que estabelego para mim mesmo”.

Decisdo intencional (DI)

Procrastinadores tendem a alternar de uma atividade para a outra sem se preocupar com o
planejamento ou organizagdo do tempo. Estdo dispostos a adiar tarefas que planejam executar,
alterando sua programagdo mesmo no curto prazo. Os fatores que permitem representar este fator
sdo: “Adio de propdsito minhas atividades para usar meu tempo mais eficientemente” e “Adio
intencionalmente o meu trabalho para aumentar minha motivagdo”.

Fonte: Gouveia (2014)
3.3 Questoes de desvalorizagdo por atraso

As questbes de desvalorizacdo por atraso que fazem parte deste estudo, foram
baseadas no experimento realizado por Rachlin, Rainieri e Cross (1991). Analisou-se o
fendbmeno da desvalorizagdo por atraso por meio de cinco cendrios decisérios com prazos
estabelecidos de um a trinta e seis meses, conforme o Quadro 3:
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Quadro 3 - Ofertas dos experimentos de desvalorizagdo por Atraso

Cenario | Cenario Il Cenario lll Cenario IV Cenario V
Ofertas Ofertas Ofertas Ofertas Ofertas
1 2 6 12 36
Agora Agora Agora Agora Agora
més meses meses meses meses

Valores expressos em RS

497,50 | 500,00 | 425,00 | 500,00 | 450,00 | 500,00 | 425,00 | 500,00 | 400,00 | 500,00

495,00 | 500,00 425,00 | 500,00 | 400,00 | 500,00 | 375,00 | 500,00
475,00 | 500,00 400,00 | 500,00 | 375,00 | 500,00 | 350,00 | 500,00
450,00 | 500,00 375,00 | 500,00 | 350,00 | 500,00 | 325,00 | 500,00
425,00 | 500,00 350,00 | 500,00 | 325,00 | 500,00 | 300,00 | 500,00
400,00 | 500,00 325,00 | 500,00 | 300,00 | 500,00 | 275,00 | 500,00
375,00 | 500,00 300,00 | 500,00 | 275,00 | 500,00 | 250,00 | 500,00

Fonte: Rachlin, Rainieri e Cross (1991)
3.4 Operacionalizagdo dos Experimentos

Foram apresentadas a cada respondente cinco ofertas de cada cendrio e que foram
extraidas por meio da combinagdo aleatéria das ofertas apresentadas no Quadro 3. Cada
oferta foi apresentada por meio de uma uUnica questdo aos respondentes, considerando um
cenadrio aversivo, por exemplo: “Vocé parcelou a compra de um televisor para pagamento em
6 meses. O vendedor ofereceu duas opgdes para pagamento da primeira parcela sendo: A)
Pagar RS 425,00 agora; B) Pagar RS 500,00 daqui dois meses.

Ap0s a aplicagdo do questionario, os resultados foram comparados com as decisées de
ofertas de renovac¢do de matricula de uma instituicdo de ensino superior privada localizada na
cidade de S3o Paulo. O processo de renovagdo de matricula inicia-se com quatro meses de
antecedéncia ao inicio do proximo semestre, no qual é apresentada ao aluno uma proposta de
renovacdo antecipada da matricula no valor de 15% de desconto sobre o valor da
mensalidade. Esta promocado fica vigente até dois meses antes do término das aulas, e o aluno
pode optar em aceitar a oferta de 15% forma imediata ou decidir por postergar a tomada de
decisdo.

Foi utilizada a base de dados da instituicdo de ensino superior com as informacdes dos
alunos que aceitaram a oferta de forma imediata ou postergaram a decisdo. Estes dados
resultantes das decisGes de ofertas reais foram cruzados com os dados obtidos por meio do
questionario, com o objetivo de compara¢do de possiveis diferengas nas decisdes sobre as
ofertas hipotéticas e reais, cujos resultados estdo apresentados nos tdpicos posteriores.
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4 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 Teste de comparagdo entre grupos de respondentes por instituicao

A mediana dos escores médios dos indicadores de cada construto, desvio-padrao e a
significancia do teste de Mann- Whitney para cada construto considerando os respondentes
dos Grupos universidade A e universidade B, obtiveram p-valor inferior a 0,05. Somente dois
construtos obtiveram diferencas significantes (p-valor acima de 0,05) entre as medianas,
portanto optou-se por considerar a universidade A e universidade B como um Unico grupo
para efeito de andlises posteriores dos construtos.

Somente dois construtos obtiveram diferencas significantes entre as medianas,
portanto optou-se por considerar a universidade A e universidade B como um unico grupo
para efeito de analises posteriores dos construtos.

4.2 Teste de comparacgao entre ofertas experimentais e oferta real

Com o objetivo de compararmos os resultados obtidos entre os grupos que tomam a
decisdo financeira e aqueles que ndo tomam a decisdo financeira foi aplicado o Teste Qui-
guadrado.

De acordo com os resultados obtidos (p-valor = 0,39), ndo ha diferenca
estatisticamente significante entre o resultado da oferta hipotética com prazo de dois meses
comparado com a oferta real da instituicdo de ensino.

Portanto podemos considerar que os resultados obtidos tanto no cenario da pesquisa
qguanto no cenario real, demonstram que as decisdes nos cenarios com valores financeiros
semelhantes entre a oferta do caso real ndo podem ser consideradas como resultados
estatisticamente distintos.

4.3 Decisoes das ofertas por periodo

O Grifico 1 apresenta os percentuais de respostas fornecidas considerando os valores
dos descontos aplicados as ofertas monetarias em cada cenario, no qual o respondente foi
submetido a duas situagdes, aceitando de forma imediata ou ndo o valor proposto.

Nota-se que no primeiro valor do experimento RS$S2,50 foram apresentados aos
respondentes dois cenarios no qual processo decisério ficou entre aceitar um valor de
R$497,50 de forma imediata ou aceitar um valor de R$500,00 em um més. O valor do desconto
entre os primeiros valores ofertados ¢ de R$2,50, o que podemos pressupor que em termos de
desconto baixo, o percentual de individuos que aceitam o valor de forma imediata é similar ao
percentual dos individuos que decidiram ndo aceitar o valor de forma imediata. Portanto, ndo
é possivel afirmar que o efeito da desvaloriza¢do por atraso acontece para valores minimos de
desconto aplicado.

Esta questdo é importante, pois os resultados do questionario para um cendrio de um
més convergem com os experimentos realizados por Thaler (1981), que afirma que a taxa de
desvalorizacdo é menor na situacdo aversiva, e a aplicagdo de valores pequenos pode ndo
resultar em uma desvaloriza¢ao importante.
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Grafico 1 - Percentual de respondentes que aceitaram o desconto — 1 Més de Prazo
100%

o 86% 86%
0% : 82% ’ 82%

80% 74%
70%
60% 5404 56%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

RS2,50 RS5,00 RS2500 RS50,00 RS75,00 RS100,00 RS125.00

Fonte: Dados da pesquisa (2018)

Considerando o valor de R$25,00 até o valor de R$125,00, a diferenca no percentual
de respondentes que aceitam o valor de forma imediata aumenta consideravelmente,
apresentando um valor de desconto de R$25,00 entre cada valor monetario apresentado na
oferta. Portanto, o resultado apresentado demonstra que os respondentes sdo sensiveis a
valores maiores considerando a influéncia de um més na tomada de decisdo monetaria, no
qual o individuo deve ou ndo aceitar a oferta de forma imediata. Verifica-se também o
aumento do percentual de aceitacdo ao desconto principalmente considerando a variacdo de
400% entre a diferenca do segundo valor ofertado (R$5,00) e o terceiro valor ofertado
(R$25,00).

Ressalta-se que a variagdo entre o segundo valor monetario apresentado de R$5,00 e o
terceiro valor monetadrio de R$25,00 foi de 20%, conforme o Grafico 1. Os resultados
corroboram com os estudos realizados por Rachlin, Rainieri e Cross (1991), que demonstram
que o efeito da desvalorizacdo por atraso chamado de ponto de inferéncia ocorre apds a
diferenga percentual entre ofertas atingir o valor minimo de 20%. Tal percentual de ativagao
do ponto de inferéncia ficou evidenciado conforme o Grafico 2.

O resultado apresentado no Grafico 2 demonstra que o primeiro valor aplicado de
R$50,00 sensibilizou parcialmente os respondentes no qual 50% optaram por aceitar o valor de
forma imediata e os outros 50% aceitaram desvalorizar o valor oferecido. Apds o aumento de
R$25,00 (desconto aplicado) entre as ofertas os niveis de aceitagdo apresentam aumento no
grau de aceitagao do desconto. Demonstrando que, para o cendrio de seis meses, podemos
considerar que existe uma tendéncia de desvalorizagdo do atraso, indicando sinais de
comportamento impulsivo.

Perspectivas em Gestdo & Conhecimento, Jodo Pessoa, v. 9, n. 1, p. 101-121, jan./abr. 2019.

110



André Tonin Ferrari; Alexandre Cappellozza; ElImo Tambosi Filho; Joelson Oliveira Sampaio

Grafico 2 - Percentual de respondentes que aceitaram o desconto — 6 Meses de Prazo
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Fonte: Dados da pesquisa (2018)

O percentual de variacdo entre os descontos considerando o valor de R$75,00 até o
valor de R$200,00 o percentual de desconto é superior a 20%. Portanto, nota-se que o
percentual dos individuos que aceitam a desvalorizacdo é potencializado, onde podemos
pressupor que o fator tempo considerando um més, dois meses e seis meses, podem
comportamento impulsivo e pode afetar a tomada de decisdo financeira.

Os resultados apresentados para o cendrio de doze meses demonstram uma tendéncia
de decréscimo no percentual de aceitacdo do desconto, ou seja, podemos pressupor que o
fator tempo, apds doze meses pode influenciar a decisdo financeira do individuo, conduzindo-
0 a um comportamento procrastinador.

No entanto, as pessoas apresentam tendéncia a considerar o valor de um resultado
pela quantidade de tempo que levam para obter o referido resultado. Os resultados do
experimento para doze meses corroboram com os estudos de Myerson, Green, Hanson, Holt e
Estle (2003), que afirmam que o valor da recompensa ou punicdo que esta disponivel
imediatamente tem impacto maior no desempenho sobre o valor atrasado. Para prazos
superiores no caso deste estudo, considerando seis meses, o efeito da diminuicio na
desvalorizagdo do atraso se faz presente.
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Grafico 3 - Percentual de respondentes que aceitaram o desconto — 12 Meses de Prazo
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Fonte: Dados da pesquisa (2018)

No grafico 4, os resultados apresentados para o cendrio de trinta e seis meses, assim
como o cenario para doze meses, demonstram que quanto maior o tempo, ha uma tendéncia
quanto ao individuo em adiar sua tomada de decisdo, evidenciando o comportamento
procrastinador na tomada de decisdo. Os resultados apresentados neste estudo corroboram
com os estudos de Loewestein e Prelec (1992) e Thaler (1987) que afirmam que a
desvalorizacdo por atraso na situacdo aversiva é reduzida, identificando o fenbmeno que mais
ficou conhecido como assimetria-perda.
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Grafico 4 - Percentual de respondentes que aceitaram o desconto — 36 Meses de Prazo.
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4.4 Analise das hipéteses

A técnica de Regressdo Logistica foi aplicada aos sete construtos, sendo trés construtos
que integram a escala de impulsividade e mais quatro construtos aplicados a escala de
Procrastinacdo. Na Tabela 1, temos os resultados da regressdo logistica aplicada aos

73%

RS§100,00 RS125.00 RS150,00 RS175,00 RS200,00 RS225.00 RS250,00

46%

53%

Fonte: Dados da pesquisa, 2018

construtos de Impulsividade e Procrastinagdo para a oferta de um més.

65%

Tabela 1 — Resultado Regressao Logistica — Prazo de oferta: um més

60%

Impulsividade |Falta de Impulsividade |Preferéncia |Satisfacdo com |Habilidade em |Deciséo

Atencional  [Planejamento [Motora por Pressdo  |o Resultado  |Cumprir Prazo |Intencional
Desconto  |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |Beta (P-valor) |R%* |H&L* [n
RS 250(067(012) [040(035) [029(038) [072(0.18)  [087(011)  [071(047)  |066(0,17)  [0,15 (029 |80
RS 500[044(036) [032(048) [011(078) [031(043) (045070  [056(083)  [057(0.98)  [020 {093 [50
RS 2500(046(089) [034(042)  [082(003) [036(012)  [005(080)  [025(030)  [012(0,64)  [0,09 {067 |50
R$ 5000(036(048) [097(025) [078(016) [026(060)  [020(074)  [056(028)  [026(0,04)  [0,11 (032 |80
RS 7500031051 [L17(041) [041(085) [038(034)  [056(032)  [068(013)  |047(034)  [0,13 {048 |50
R$ 100,00 (006(090)  [034(074)  [067(025) [068(0,15)  [100(0,07)  [005(0.90)  [014(076) |03 007 [50
R$ 12500(010(080)  [059(018)  [043(035)  [004(091)  [002(0%)  [024(058)  |006(0,05)  [0,06 (029 |50

Fonte: Dados da pesquisa (2018)
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Os resultados apresentados na Tabela 1 demostram que apesar da impulsividade estar
presente no comportamento dos respondentes, os indices de significancia dos construtos de
impulsividade demonstram valor superior a 0,05 e, portanto, neste estudo ndo se pode afirmar
que a impulsividade possa afetar a tomada de decisdo financeira, considerando uma
significancia estatistica de 5%.

Tabela 2 — Resultado Regressdo Logistica — Prazo de oferta: dois meses
Impulsividade |  Faltade  |Impulsividade| Preferéncia |Satisfagdo com |Habilidade em| Decisdo
Atencional |Planejamento|  Motora | porPressdo | oResultado [Cumprir Prazo| Intencional

Desconto | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | R? |H&L*| n

RS 7500(024(086) [041005) (0050075  [001(082)  [021(020)  [001(096)  [04(022)  [0.27 |08 [50

Fonte: Dados da pesquisa (2018)

Na segunda Tabela, os construtos de impulsividade e procrastinacdo nao
demonstraram valores estatisticamente significantes para o experimento com o prazo de dois
meses, portanto os resultados apresentados ndo podem ser considerados conclusivos sobre a
influéncia da impulsividade e da procrastinacdo considerando o valor da oferta para dois
meses.

Na Tabela 3, no qual a oferta apresentada é para seis meses, os resultados dos
construtos de impulsividade ndo apresentaram valores significantes, portanto ndo podendo
concluir-se que impulsividade considerando a oferta para o prazo de seis meses possa afetar a
tomada de decisdo. Os construtos de procrastinagdo apresentaram resultados significantes
para a oferta de seis meses, portanto indicando que o comportamento procrastinador pode
afetar a tomada de decisdo financeira em cenarios aversivos de decisdo.

Tabela 3 — Resultado Regressdo Logistica — Prazo de oferta: seis meses
Impulsividade | Faltade  |Impulsividade | Preferéncia |Satisfacdo com |Habilidade em| Decisdo
Atencional [Planejamento |  Motora por Pressdo | o Resultado |Cumprir Prazo| Intencional

Desconto | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | R# [H&L*| n

RS 5000(067(082) |L04(013) [038(091) [012(065)  [034(016)  [022(037)  [007(097) 015 0,06 |80

RS 75001052025 |032097) [028(055) (0200062  [044(074)  [011(005)  [063(012) |00 0,17 |50

R 10000087(085)  |047(092) [045(071) [001(098) [045(073)  [040(027)  [038(0:25) 0,06 (0,29 |50

R$ 12500028(067)  |057(050)  [059(031) [069(021)  [126(005)  [035(004) [036(041) 013 [07 |80

R$ 150001026(063)  [023(074)  [031(057) [004(005)  [009(084)  [036(045)  [043(023) 006 (02 |50

RS 175001047(03)  [02008Y)  [019(072) [052(029)  [085(005)  [023(062)  [022(066)  |0,09 0,25 |50

R$ 20000(014(078)  |052(059) [029057) (002005  [009(084)  [024(057)  [097(082)  |0,02 [045 |50

Fonte: Dados da pesquisa (2018)
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Na Tabela 3, seis resultados apresentam significancia estatistica para os construtos de

procrastinacdo entre os valores aplicados que variam entre R$75,00 a R$200,00.

Desta forma, pressupdem-se que o comportamento procrastinador pode estar
presente e afeta a tomada de decisdo financeira. Esta condicdo indica que em um cenario
aversivo onde ocorre a perda, o tomador de decisdo que apresenta comportamento
procrastinador, pode considerar o tempo como fator de influéncia em sua decisao.

Tabela 4 — Resultado Regressao Logistica — Prazo de oferta: doze meses

Impulsividade| ~ Faltade |Impulsividade| Preferéncia | Satisfagdo com| Habilidade em |  Decisdo

Atencional |Planejamento|  Motora por Presséo | oResultado | Cumprir Prazo | Intencional
Desconto | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) |Beta(P-valor)| R# | H&L* |n
R$ 7500(086(040) [030(0,95 [089(020) [142(02%5) |1,42(0,25) 1,19(047) 130(021) (020 (019 |50
R$ 100,00 087(0,77) | 0,79(0,04) | 065(085) |068(0,79 |030(0,20) 0,30 (0,25) 025006 (011 |09 |80
R$ 125,00 [055(0,32)  [069(031) [095(0,05 |227(0,00) |2.27(0,00) 2,29(0,01) 203(000) {020 |057 |50
R$ 150,001 072(0,26) | 052(042) |074(020) |017(0,77)  |0,08(0,05) 0,39 (0,40) 092(005 {020 |057 |50
R$ 175001096 (0,16) 210012 |095(011) |009(081) |057(0,02) 0,82 (0,02) 034(005 {012 019 |80
R$ 200,00 |084(032) [005(095) [137(012) |053(0,33)  |0,04(0,03) 0,48 (0,51) 065(016) (014 053 |50
R$ 225001016(0,73) | 039(069) |006(091) |056(037) |094(018) 0,08 (0,01) 087(005 {009 |06 |50

Observa-se na Tabela 5 que os construtos de impulsividade ndo apresentam resultados
significantes e observa-se que o comportamento impulsivo neste estudo pode ndo afetar a

Fonte: Dados da pesquisa (2018)

tomada de decisdo financeira em cenarios aversivos de decisdo.
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Tabela 5 — Resultado Regressdo Logistica — Prazo de oferta: trinta e seis meses

Impulsividade |  Faltade  |Impulsividade| Preferéncia |Satisfagdo com |Habilidade em| Deciséo
Atencional [Planejamento|  Motora | porPressdo | oResultado [Cumprir Prazo| Intencional

Desconto | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | Beta (P-valor) |Beta (P-valor) | Beta (P-valor) | RZ* [H&L* | n

RS 10000 (021(065)  [070(036) [020(069) [067(018) [058(00)  [053(020) [026(061) |03 |04 |50

RS 12500(030(098)  [L09035) [027067) [027(053)  [042(098) 0260005  [045(002) |00 041 [50

RS 15000 (027(058)  [068(0.16)  [097(005) [044(023) (0100005  [023(053)  [020(057)  [0.11 {015 [0

RS 17500 (085 (058  [028(0.13)  [119(005)  [227(004)  [227(004)  [229(008)  [203(000) |02 [057 |50

RS 20000(029(063)  [038(060)  [094(005) [071(014)  [046(000)  [073(005)  [007(005  [021 {031 |50

RS 22500[112(018)  [008(092)  [048(051) [002(096)  |08L(09)  [063(024) [090(012)  [015 |08 [80

RS 25000 [2946(099) [3600(099) [9512(098) [10921(098) |4616(098) [098(004) (019002 (029 1,00 |50

Fonte: Dados da pesquisa, 2018

Porém, de acordo com a maioria dos resultados apresentados, nota-se que os
construtos vinculados a procrastinacdo indicam que o comportamento procrastinador pode
estar presente nos respondentes desta forma afetando a tomada de decisdo financeira,
principalmente considerando o construto de Decisdo Intencional, no qual o individuo decide
procrastinar de maneira deliberada.

Do ponto de vista académico, o estudo das finangas comportamentais sobre a
desvalorizagdo por atraso, e a possivel influéncia dos comportamentos de impulsividade e
procrastinagao, apresenta relevancia, considerando que os estudos antes realizados tratam os
temas de forma isolada como, por exemplo, estudos sobre a impulsividade e acidentes de
transito (ARAUJO et al.,, 2008) e o tratamento farmacolégico da impulsividade e do
comportamento agressivo (PRADO-LIMA, 2009).

Considerando os estudos sobre procrastinacdo, podemos ressaltar os estudos sobre a
procrastinagdo como um comportamento causador de problemas a saide (HAMASAKI;
KERBAUY, 2001), a procrastina¢do aplicada ao comportamento de estudantes e transeuntes de
uma capital brasileira (ENUMO; KERBAUY, 1999) e o estudo sobre género e outras varidveis
que influenciam a procrastinacdo académica.

Portanto este estudo contribui com a associacdo de dois construtos comportamentais.
Além de que, os estudos realizados associados a impulsividade e procrastinagdo sdo
especificos da drea clinica (BARBOSA, 2010; BERNARDES, BANACO; NETO, 2013; MATTA,
GONCALVES; BIZARRO, 2014). O Quadro 4 apresenta uma sintese dos testes de hipotese do
estudo.
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Quadro 4 - Resultados das hipéteses

Hipoétese Descrigdo Resultado

Ai Isividade infl i iti t )

1 impu S.IVI ? e influencia positivamente a N3o Confirmada
desvalorizagdo por atraso.

o A procrastinagdo ativa afeta negativamente a Confirmada
desvalorizagdo por atraso. Parcialmente

Hoa A opgdo por pressdo afeta negativamente a Confirmada
desvalorizagdo por atraso. Parcialmente

H2b A satisfagdo com o resultado afeta negativamente a Confirmada
desvalorizagdo por atraso. Parcialmente

Hac A habilidade em cumprir prazos afeta negativamente a | Confirmada
desvalorizagdo por atraso. Parcialmente

H2d A decisdo intencional afeta negativamente a Confirmada
desvalorizagdo por atraso. Parcialmente

Fonte: Dados da pesquisa (2018)
5 CONCLUSOES

Este estudo aprofunda a compreensdo de caracteristicas individuais na decisdo
individual financeira sob a dtica da desvalorizacdo por atraso com o objetivo de mensurar a
interferéncia do comportamento impulsivo por meio da concep¢do do modelo de pesquisa
baseado na escala de impulsividade e procrastinagao.

Os resultados apresentados demonstram que a maior parte dos respondentes, estdo
empregados e sdo responsaveis pela tomada de decisdo financeira. Tais resultados sdo
representativos para este estudo, pois estas condigdes podem influenciar diretamente a
tomada de decisdo financeira. Considera-se também o fato que os numeros obtidos se
assemelham com o perfil médio da populagdo brasileira, no que diz respeito a renda e nivel de
emprego e estdo proximos aos percentuais da populagdo brasileira.

A desvalorizagdo por atraso aplicado ao estudo foi realizada por meio de experimento,
em que foram coletados 410 questionarios, aplicados a duas Instituices de ensino superior
localizadas na cidade de Sdo Paulo. Os resultados da pesquisa foram comparados com os
resultados de uma oferta monetaria real aplicada a amostra. Os resultados evidenciam que
ndao hda diferenga entre os resultados do questionario e os resultados da oferta real,
possibilitando a validagdo de que cendrios hipotéticos podem ser utilizados em pesquisas que
tratam de temas associados com decisdes financeiras.

Esta condicdo de tomada de decisdo em um cenario aversivo ficou evidenciada pelos
resultados apresentados nesta pesquisa, no qual o tempo igual ou superior a doze meses,
associado ao valor do desconto aplicado sendo igual ou superior a 15% do valor da oferta total
conduzem o individuo ao comportamento de procrastinacdo. No entanto, os resultados desta
pesquisa demonstram que a impulsividade apesar de possivelmente estar presente nos
individuos, ndo foi possivel evidencia-lo como um comportamento que possa afetar a tomada
de decisdo em cendrios aversivos.

Para os gestores, o estudo amplia o espectro de entendimento sobre dois
componentes comportamentais: impulsividade e procrastinagdo, como fatores que podem
anteceder a tomada de decisdo financeira. Neste estudo ressalta-se que o comportamento
impulsivo ndo foi detectado apds analise dos resultados. Os resultados deste estudo podem
contribuir para o planejamento de a¢Ges comerciais, na medida em que se busca compreender
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em que momento a desvalorizacao ocorre, considerando o valor do desconto aplicado e o
tempo.

Desta forma este estudo pode auxiliar os gestores a planejarem melhor suas ofertas
junto ao publico alvo, principalmente considerando um cendrio aversivo.

Entende-se como limitagdao desta pesquisa, o local de obtencdao da amostra do estudo, pois a
coleta de dados restringiu-se a dois grupos pertencentes a duas instituicées de ensino superior
localizadas na cidade de Sao Paulo.

Portanto para estudos futuros sugere-se aplicar a pesquisa com outros grupos de
outros segmentos, possibilitando uma ampliacdo da amostra da pesquisa, com o objetivo de
apresentar novas perspectivas sobre o tema. Pode-se considerar a quantidade de
respondentes da pesquisa como possivel fator limitante, pois foram aplicados sete tipos de
questionarios divididos em cinco grupos com cinquenta respondentes e dois questiondrios
com oitenta respondentes, desta forma amostras maiores podem evidenciar alguns efeitos
cuja significancia ndo foi detectada neste estudo.

A auséncia de significancia estatistica por meio dos resultados obtidos pela aplicacao
da regressdo logistica para o comportamento impulsivo, exige cautela em sua analise, pois
apesar do fenbmeno de impulsividade estar presente, ndo foram conclusivos os resultados
desta pesquisa que associavam tal comportamento a tomada de decisdo financeira, mesmo tal
comportamento sendo ilustrado por meio da representacao grafica da aplicacdo do
guestionario.

Também é importante considerarmos que outras questdes como o custo de
oportunidade e o valor do dinheiro ao longo do tempo sdo fatores que podem impactar na
tomada de decisdo financeira e influenciar diretamente o processo de desvalorizagdo por
atraso em um cendrio aversivo. Nesse sentido, pesquisas futuras que abordem essas varidveis
sdo podem aprofundar a compreensdo nesse tema.

E por fim, sugere-se que outras varidveis de ordem macroecon6mica e como cenario
econdmico, condicdo econdmica entre paises, processo inflaciondrio, renda, e fatores
comportamentais como ansiedade, por exemplo, sejam incorporadas na analise de estudos
futuros, buscando uma ampliacdo no espectro de varidaveis que possam afetar a tomada de
decisdo financeira.
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