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EPIGRAFE

“N&o importa quanto a vida possa ser ruim, sempre
existe algo que vocé pode fazer, e triunfar. Enquanto
h& vida, h& esperanca.”

(Stephen Hawking)


https://www.pensador.com/autor/stephen_hawking/

RESUMO

O presente trabalho busca explorar a tomada de deciséo de usuérios de redes sociais
sobre a Optica de vieses involuntarios que estamos expostos em tempos de tamanha
dependéncia digital. O objetivo do trabalho é analisar como o comportamento
humano pode sofrer influéncias sutis e imperceptiveis que fazem parte do processo
de tomada de decisdo do consumidor nas redes sociais digitais. A partir do método
bibliografico e experimental da economia comportamental baseadas, principalmente,
nos conceitos propostos por Daniel Kahneman e Richard Thaler, buscara demonstrar
elementos comprobatorios dessa influéncia. O experimento proposto é constituido de
dois formulérios. Cada formulario com trés blocos de imagens com uma pergunta ao
centro e duas alternativas de respostas. Em um dos formularios foi incluido elementos
sutis que visam influenciar a deciséo dos participantes. Como concluséo o trabalho
demonstra a relacdo observada em pesquisa que evidencia a existéncia de influéncias
imperceptiveis no comportamento humano

PALAVRAS-CHAVE: Economia comportamental; Tomada de deciséo; Influéncias;

Redes sociais digitais.



ABSTRACT

The present research to explore the decision-making of users of social networks from
the perspective of involuntary biases that we are exposed to in times of such
dependence on digital. The objective of the research is to analyze how human
behavior can suffer subtle and imperceptible influences that are part of the decision-
making process of the digital consumer. Based on the bibliographic and experimental
method of behavioral economics, based mainly on the concepts proposed by Daniel
Kahneman and Richard Thaler, it will seek to demonstrate evidence of this influence.
The proposed experiment consists of two forms. Each form has three blocks of images
with a question in the center and two alternative answers. In one of the forms included
subtle elements that aim at the decision of the participants are included. In conclusion,
the research demonstrates the relationship observed in research that shows the
existence of imperceptible influences on human behavior.

KEYWORDS: Behavioral economics; Decision making; Influences; Digital social

media.
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1 INTRODUCAO

Como espécie dominante na Terra, o homem tende a pensar que esta no
controle de quase tudo. Ele pode considerar cada ato como uma deciséao racional
formulada a partir da consciéncia de humana que pode ser definida como o estado de
conhecimento de si proprio e do ambiente. Ao ser instigado, o cérebro trabalha
diferente areas antes de processar um resultado. Por anos diferentes areas do
conhecimento tem se aprofundado para compreender tais areas e 0s processos nele
contido.

A tomada de decisdo € um dos processos mentais que atrai atencdo de
estudiosos da mente e do comportamento humano. Psicélogos, filosofos, cientistas
cognitivos, neurocientistas, economistas - este mais recente com aprofundamento
sobre o tema apOs os anos 50 — entre outros, tem refletido e impulsionado
experimentos para compreensdo desse fendmeno. (Dias, 2010, p. 11)

Nesse contexto, compreendemos a tomada de decisdo como o processo final
composto por algumas etapas em nosso cérebro. Algumas dessas etapas sdo
involuntarias e manipulaveis por agentes externos, muitas sem a minima percepcao
do individuo.

Vivemos na era digital e nela somos bombardeados todos os dias com
propagandas, anuncios e todo tipo de conteido que buscam chamar nossa atencéo
para seu propoésito. Quando a informacédo € passada de forma direta, imediatamente
entendemos o0 seu proposito. Contudo, a mente humana pode ser influenciada de
maneira involuntaria por elementos do ambiente externo.

E nesse sentido que surge uma preocupacdo, ainda ndo alarmante para a
massa de usuarios das redes sociais, mas suficientemente preocupante para refletir
sobre vieses involuntarios da tomada de decisdo de usuarios de redes sociais.

O presente trabalho buscara explorar por meio de bases bibliogréaficas estudos
do comportamento humano, apresentar um levantamento do tamanho global de
utilizacao das redes sociais digitais e relacionar como estamos expostos a influéncias
indiretas e sutis durante utilizacdo das redes. Para corroborar a existéncia de vieses

imperceptiveis na tomada de decisdo, um experimento é proposto na qual um grupo



12

de pessoas sdo expostas a uma imagem com elementos que buscam influencia-las

na escolha das alternativas, enquanto outro grupo néo sofre a mesma influéncia.

2 ECONOMIA COMPORTAMENTAL: ORIGEM E PENSAMENTO

Para alguns estudiosos e historiadores da economia do pensamento, a
economia comportamental comeca a ser construida em meados da década de 1950
e 1960. Mesmo que essa corrente de estudo ainda néo fosse denominada de fato
como economia comportamental, ou outros nomes especifico, ja era tratado como um
estudo de correlagbes diretas entre economia e psicologia (EARL; GILAD e KAISH;
SENT, apud CASTRO, 2014).

Durante os anos seguintes a area de estudo foi conquistando mais
adeptos entre psicologos e economistas. Diversos grupos de estudo independentes
foram formados para explorar o tema, sobretudo em universidades dos Estados
Unidos. Dentre os estudiosos de maior destaque aparecem: o0 grupo de pesquisa
liderado por George Katona, que foi reconhecido por seus trabalhos sobre o
comportamento do consumido; Amos Tversky, psicélogo e pesquisador
comportamental que contribuiu com diversos estudos junto com Daniel Kahneman,
um dos estudiosos mais respeitados da area e Nobel de economia em 2002 e ainda
atuante; por fim Richard Thaler, economista e pesquisador, também foi agraciado com
0 Prémio Nobel de Economia em 2017 (CASTRO, 2014).

Diferentemente da economia classica, que considera o individuo como
ser racional, que toma suas decisbes baseada em uma ldégica, a economia
comportamental defende que a racionalidade dos agentes econdmicos, tais como
individuos, empresas e governos € limitada. Desta forma o pensamento cognitivo
sofre fortes influéncias emocionais e do ambiente externo, o que interfere diretamente
em nossa tomada de decisdo (THALER, 2019).

Ainda segundo Thaler (2019), os estudiosos da economia
comportamental estdo em busca da compreensdo das decisbes a partir de uma
perspectiva alternativa que busque explicar a fuga da razéo I6gica em momentos de
escolha.

O que ajudaria a explicar nossos julgamentos de escolha passa por dois
sistemas cognitivos, o que Stanovich e West (2000) denominam de Sistema 1 e

Sistema 2. Kahneman (2012, p. 29) define os dois sistemas como:
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“O Sistema 1 opera automatica e rapidamente, com pouco ou nenhum
esforco e nenhuma percepcao de controle voluntario. O Sistema 2 aloca
atencao as atividades mentais laboriosas que o requisitam, incluindo céalculos
complexos. As operacdes do Sistema 2 sdo muitas vezes associadas com
experiéncia subjetiva de atividade, escolha e concentracdo.”

Seguindo a mesma linha de pensamento, podemos discorrer que o Sistema 1
€ intuitivo, automatico, rapido e as vezes da a sensacao de ser instintivo, enquanto o
Sistema 2 é reflexivo, racional, premeditado e autoconsciente (THALER e SUNSTEIN
(2019b). Na tabela 1 a seguir demonstrar as caracteristicas principais de cada um.

Tabela 1 - Dois sistemas cognitivos.

Sistema 1 Sistema 2
Descontrolado Controlado
Facil Complicado
Associativo dedutivo
Rapido Lento
Inconsciente Autoconsciente
Pratico Obedece aregra

Fonte: Sunstein e Thaler (2019, p. 30)

Kahneman (2012), complementa que o sistema o sistema 1 também inclui
habilidades insitas para perceber o mundo em nossa volta, enquanto outras se tornam
automaticas pela pratica repetitiva, além do conhecimento prévio de assuntos com
familiaridade os quais ficam armazenados na memodria e acessados sem esforgo. O
sistema 2 exige mais atencao e esfor¢o, quando a atencédo € desviada, geralmente, a

concentragdo € interrompida.
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Os estudos da economia comportamental evidenciam de forma mais realista a
natureza humana, o qual permite que emocdes e fatores, muitas vezes considerados
irrelevantes, possam alterar nossas decisfes. Desta forma, além de fomentar
ferramentas para compreenséo mais aprofundada dos consumidores e seus fatores
de bem-estar. DATTA e MULLAINATHAN (2014), acrescentam que a economia
comportamental mudou a maneira como pensamos sobre os as razdes pelas quais o
gue fazem, os motivos de suas decisdes e agdes. ISso construiu para complementar
a economia classica, que nos ajudam a compreender por que mercados e governos
cometem equivocos com tanta frequéncia e o que pode ser feito para reparar tais

problemas.

2.1 O PENSAMENTO RACIONAL X COMPORTAMENTO HUMANO

Antes de se aprofundar no julgamento do comportamento em relacdo as
decisbes humanas, precisamos separar duas visdes da economia relativas ao
comportamento.

Na literatura classica podemos observar a construcdo do comportamento
perfeito. Nela o ser humano sempre adota atitudes corretas com base em reflexdes
conscientes diante do problema apresentado. De forma simplificada podemos
classificar este ser como ECON. Do outro lado temos a figura do ser humano real, que
por sua vez possui dificuldades com problemas matematicos, age por impulso e tem
dias de indisposicao para realizar suas atividades rotineiras (THALER e SUNSTEIN,
2019).

Vale destacar a essa altura que a racionalidade € uma coesdao légica

como afirma Kahneman (2012)

“A definicdo de racionalidade como coeréncia é impossivelmente restritiva;
ela pede adesdo as regras légicas que uma mente finita ndo é capaz de
implementar. Pessoas razoaveis nao podem ser racionais por essa razao.
Irracional é uma palavra forte, que conota impulsividade, emotividade e uma

resisténcia obstinada ao argumento razoavel.”

Para Kant (2002, p. 17) a racionalidade seria o resultado do controle dos
instintos pelo homem e o desenvolvimento da sua humanidade através da moralidade,

ja que a razéo é vista como a submissao dos instintos (brutalidade, selvageria) ao
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controle de si mesmo. Complementando o tema, Silveira (2017), diz que,
racionalidade seria um conjunto de habilidades que o individuo é capaz de
desenvolver a partir da disciplina e da instrucéo, é o ato de pensar e questionar a si
mesmo de forma critica, que obedeca a regras estabelecidas dentro de uma ldgica
racional.

E importante destacar que o termo racionalidade pode assumir interpretacdes
distintas em areas diferentes como: filosofia, economia, psicologia entre outros. Desta
forma, diversos autores podem discorrer sobre o tema com diferentes pontos de vista.
Mesmo com diferencas podemos observar pontos em comuns pois todos demonstram
gue a racionalidade € um conjunto de habilidades que o individuo pode desenvolver,
€ 0 ato de pensar e questionar a si mesmo de forma critica, que obedeca a regras
estabelecidas dentro de uma légica coerente. (SILVEIRA 2017)

Apesar de, por definicdo, o Ser Humano ser entendido como individuo racional,
por vezes suas atitudes demonstram o contrario. E nessa lacuna que psicélogos
tentam compreender as origens de nosso pensamento, principalmente com a
Psicologia Cognitiva com os trabalhos de Moore, em 1939, e Neisser, em 1967,
trazendo uma nova forma de estudar a mente humana. (HATTORI e YAMAMOTO
2012)

Alguns estudiosos da psicologia cognitiva identificaram que o comportamento
humano pode, e €, influenciado de forma direta ou indireta a todo instante. Vale
ressaltar que a psicologia cognitiva ndo é uma ruptura do pensamento Behaviorista,
mas o corrige e absorve suas conquistas, segundo Viccari e Hodara (2004), que

complementa ainda afirmando que:

‘o cognitivismo € o paradigma da Psicologia contemporénea. Viaja da
Psicologia cognitiva propriamente dita até a Psicologia Social, estende-se a
Teoria da Personalidade, a Psicoterapia, a Psicologia do Desenvolvimento, a
Inteligéncia Artificial aos estudos de Etica das relacdes através da Teoria dos
Jogos, a Genética de cérebro e mesmo a Genética de Comportamento, a
Etologia comparatista, as recentes Psicologias Evolucionarias e
Sociobiologia, e para além disso.” (VICCARI e HODARA, p. 08, 2004)

Em sintese, Sternberg (2010, p. 8), afirma que o cognitivismo € “a crenga de
gue grande parte do comportamento humano pode ser compreendida a partir de como
as pessoas pensam’”. Se levarmos em consideracao a era de conectividade digital que
vivemos, o comportamento de um individuo pode ser tracado apenas pelo que ele

expde de si nas redes sociais.
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3 AS REDES SOCIAIS DIGITAIS

A forma como a sociedade tem se relacionado sofreu mudancas com a
chegada da internet. Como destaques que utilizam a internet como base de
funcionalidade estdo as redes sociais. Estes sdo meios de comunicagédo entre
pessoas ao redor do mundo que permitem aos usuarios infinitas possibilidades de
interacdo. Promove o desenvolvimento da comunicagdo preenchendo as lacunas
onde antes havia isolamento.

Apesar de estamos vivenciando a era da rede social digital, o conceito de rede

social surge mais cedo, na Antropologia Social. Entretanto,

[...] o termo era sobretudo usado no sentido metaférico: os autores néo
identificavam caracteristicas morfolégicas, Uteis para a descricdo de
situagbes especificas, nem estabeleciam relacbes entre as redes e o
comportamento do individuo que as constituem. (PORTUGAL, 2007, p. 4)

A construcdo analitica do conceito surge em volta de duas correntes de
pensamento: uma da Antropologia Social britAnica e outra americana. Mas € em 1957,
que os estudos de Elizabeth Bott chamam a atencdo da comunidade cientifica para o
conceito. Em sua pesquisa sobre a familia e as redes de relacfes sociais, ela defendia
a ideia de que a dinamica da estrutura familiar depende do comportamento de seus
membros, amigos, vizinhos e colegas e da influéncia direta que estes exercem na
relacédo parental (BOTT apud. PORTUGAL, 2007).

No meio digital uma rede pode ser formada por representacdes de atores
sociais e suas conexdes (RECUERO, 2009). Utilizando plataformas digitais criam
sistemas de interacdo e comunicacéo. Vale ressaltar que, assim como afirma Recuero
(2009), enquanto a rede social é uma metéafora utilizada para o estudo do grupo que
se apropria de um determinado sistema, o sistema, ndo é uma rede social, embora
possa compreender varias delas.

De maneira geral, podemos definir uma rede social digital como um
servico baseado na internet, que permite aos individuos construir um perfil publico ou
semipublico, dentro de um sistema delimitado, articular uma lista de outros usuarios
com quem compartilham a conexao e ver e recorrer a sua lista de conexdes e as
outras que estejam dentro do sistema. (BOYD e ELLISON, 2007)
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Foi com a criacdo de um sistema digitalizado com o intuito de conectar seus
membros a colegas ensino fundamental, ensino médio, faculdade, trabalho e servico
militar que, em 1995, Randy Conrads, criou a que é considerada a primeira rede social
digital. (BOLETINES PANDALABS, 2008)

Nos anos seguintes houve criacdo de outras redes com propésito igual ou
similar ao Classmates, como por exemplo o SixDegrees. Mas foi a partir da virada do
século que vemos um “boom” das redes sociais digitais. Nesse periodo muitas
desenvolvidas, mas nem todas atingiram o sucesso desejado. Entre as mais
relevantes encontra-se: MySpace, LinkedIn, Hi5, Orkut, Yahoo! 360°, Facebook,
Twitter, Whatsapp, Instagram, Tik Tok entre outras. (BOLETINES PANDALABS, 2008)

Figura 1 - Linha do tempo de algumas redes sociais importantes

LINHA DO TEMPO DE ALGUMAS IMPORTANTES
REDES SOCIAIS

classmates orkut ﬁ O qmmrb?m

1995 2004 2006 2010

I | | | | L | |
2003 2005 2009 2016

o HOO! 360° A 3

R o d

TikTok

Fonte: Autor

Com os avancos tecnolégicos e 0 aumento do acesso a internet apos 2010,
podemos ver a consolidacédo das redes criadas no inicio dos anos 2000 até 2010.
Algumas nasceram e declinaram nesse mesmo periodo, outras se tornaram as
referéncias do setor a exemplo de Facebook, Whatsapp, Instagram e Twitter. Estamos
vivendo uma nova fase com o surgimento de novos “players” que buscam disputar no
setor cada vez mais seletivo. Poucos conseguiram incomoda-los, a exemplo do Tik

Tok, e se tornou também uma referéncia. O futuro é promissor, cada vez mais ganham
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destaque investimentos bilionarios que visdo romper a barreira entre o mundo virtual

e o fisico, com destaque para o chamado Metaverso. (Wickerson, 2021)

3.1 BIG NUMBERS: REDES SOCIAIS E ACESSO A INTERNET EM 2021

Os dados atualizados do Relatdrio Digital Global de julho de 2021, divulgado
pela We Are Social (2021), mostra que 0 nimero de usuérios de redes sociais no
mundo é de aproximadamente 4,55 Bilhdes de pessoas, 0 que representa 57,6% da
populacdo mundial. Em relacdo ao ano anterior houve um crescimento de 9,9%,
totalizando cerca de 409 milh6es de novos adeptos, uma média de 1,1 milhbes

diariamente.

Figura 2 - Dados de utilizacdo de redes sociais no mundo

USUARIOS DE REDES SOCIAIS

NO MUNDO
Numero totais de usuarios Percentual populacional Tempo de utilizagdo Crescimento em 2021
4,55 9,9%
. 57,6% 2h 27m s
Bilhbes 0 +409 Milhdes

Fonte: Adaptado de We are social e HootSuite (2021)

O relatério demonstra ainda, utilizando dados do GWI%, que a média mundial
de tempo gasto diariamente em redes sociais € de 2 horas e 27 minutos por pessoa.

Os usuarios das Filipinas séo lideres com média 4 horas e 15 minutos, seguidos de

! Empresa especializada em fornecimento de dados referente ao comportamento do usuario
na internet. Para mais informagdes consultar https://www.gwi.com


https://www.linkedin.com/in/brittanymw
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Colémbia com 3 horas e 45 minutos e em terceiro lugar o Brasil com média de 3 horas
e 42 minutos. Os dois paises com menor tempo de uso sao, respectivamente, Coreia

do Sul com 1 hora e 08 minutos e o Japdo com 51 minutos (IBID, 2021).

Figura 3 - Média diaria de uso das redes sociais

MINUTOS 300 - -
I PAISES COM MAIOR TEMPO DE UTILIZAGAO

I MEDIA MUNDIAL

I PAISES COM MENOR TEMPO DE UTILIZAGAO

200 3:45 3:42
HORAS HORAS
100
1:08
=
HORAS
1) .
N > o PAISES
& ¢ g
< ® b

Fonte: Adaptado de We Are Social e Hootsuite (2021)

Ainda segundo o relatorio, 99% dos acessos a redes sociais acontecem por
meio de telefones celulares. Isso nos ajuda a compreender o elevado numero de
tempo gasto nas redes, tendo em vista que 0s celulares sao o principal meio de acesso
a comunicacdo no mundo. (WE ARE SOCIAL, 2021)

Em relacdo as redes sociais com maior nimero de usuarios temos: Facebook
com 2,8 bilhdes; Youtube com 2,2 bilhdes; Whatsapp com 2 bilhdes, Instagram com
1,3 bilhdo, Facebook Messenger com 1,3 bilhdo, Wechat com 1,2 bilhdo e Tik Tok
com 1 bilhdo. Podemos notar uma predominancia das redes sociais ocidentais que
compreendem cinco entre as setes citadas. Duas empresas chinesas (Wechat e Tik

Tok) disputam mercado entre as gigantes do ocidente. (IBID, 2021)
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Figura 4 - Ranking das maiores redes sociais em namero de usuarios

2,8 bilhdes RANKING DAS MAIORES REDES
SOCIAIS EM NUMERO DE USUARIOS

2,2 bilhoes
2 bilhdes
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(]
&&‘
o 4° P
Q@’ & \0 00

Fonte: Adaptado de We Are Social e Hootsuite (2021)

Para compreender melhor a dimensé&o das redes sociais no mundo digital, vale
uma reflexdo sobre os dados gerais de utilizac&o de internet. Segundo o We Are Social
(2021), a populagdo mundial o primeiro semestre de 2021, era estimada em 7,8
bilhdes de pessoas. Deste total, aproximadamente 4,8 bilhdes tem acesso a internet,
0 que representa 61,5% da populacdo, um crescimento de 4,8% de usuarios com
cerca de 222 milhdes. O tempo de utilizagcdo médio supera as 6 horas diariamente,

incluindo o uso de internet para trabalho lazer e necessidades.

Figura 5 - Dados gerais de usuarios de internet
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DADOS GERAIS DE USUARIOS DE

INTERNET
Tempo de utilizagdo de
Estimativa populacional Usuarios de internet internet (Todos os Crescimento em 2021
servicos)
7,8 4.8 4,8%
_ i 6h 58m e~
Bilhdes Bilhdes +222 Milhdes

61,5%

Fonte: Adaptado de We Are Social e HootSuite (2021)

Devemos destacar que, assim como afirma Kemp (2021), apesar de os dados
serem recentes, 0s niumeros de usuarios estdo “atrasados” tendo em vista que muitos
paises em desenvolvimento (que compreender uma parcela significativa de inclusao
de pessoas ao acesso a internet) ndo publicaram atualizac6es desde o inicio da
pandemia de COVID-192. Além disso, o tempo de utilizagdo também n&o inclui, em
sua totalidade, dados mais precisos sobre o tempo de utilizacdo das redes sociais,
pelo mesmo motivo.

Espera-se que, quando os dados foram complementados, possamos ver um
aumento expressivo referente ao acesso e tempo de uso das redes sociais, tendo
algumas medidas de protecdes aplicadas, como o lockdown?, impulsionado um
aumento na utilizacdo da internet para atender necessidades pessoais, corporativas
ou coletivas. (KEMP, 2021)

Para os proximos anos a tendéncia de novos usuarios de redes sociais € de

crescimento acelerado. A medida que a popula¢do sem acesso a internet hoje, o que

2Doenca infecciosa causada pelo coronavirus SARS-CoV-2 (Organizagdo Pan-Americana da
Saude, 2020). Disponivel em: https://www.paho.org/pt/covid19.

3 Palavra em inglés para designar uma situacdo de emergéncia na qual pessoas nao estéo
autorizadas a entrar, sair ou circular livremente em um local por causa de perigo (Cambridge
online dictionary). Disponivel em:
https://dictionary.cambridge.org/pt/dicionario/ingles/lockdown.


https://www.paho.org/pt/covid19
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o relatério estima em 40, 5% da populacdo mundial, for adquirindo gradativamente
oportunidades de conexao a rede. Paises subdesenvolvido e em desenvolvimento sao
0S que mais incluirdo novos usuarios nos proximos anos. (KEMP, 2021b).

Ja em meados de 2008, os paises em desenvolvimentos ultrapassaram 0s
paises desenvolvidos em numero de usuarios de internet com destaque para China,
india e Brasil. A assimetria populacional que China e india possuem em relag&o aos
demais paises explica esta mudanca. Outro ponto de destaque € que, estes paises
passaram a integralizar areas mais afastadas dos grandes centros urbanos, o que
tende a continuar ocorrendo com mais forca nesta década. (ITU apud CRUZ, 2021, p.
73)

Figura 6 - Usuarios de internet em paises desenvolvidos e em desenvolvimento
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Fonte: Cruz (2021, p.73)

Ainda ha um longo caminho a percorrer e muito a ser explorado. As
possibilidades parecem ser infinitas para ndés que vivenciamos essa corrida
tecnologica. Os avangos das tecnologias digitais afetardo as estruturas econdmicas e
sociais. (MAGRANI, 2018, p. 15)
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3.1.1 Os dados referentes ao Brasil.

Sao aproximadamente 205 milhdes de conexdes telefénicas no Brasil, o que
representa 96% da populagéo com acesso a telefonia movel. Deste total, 160 milhées
possuem acesso a internet de forma continua, ou seja, sem interrupgcdes ou com

breves interrupc¢des ao longo do ano. (We Are Social, 2021a).

Figura 7 - Uso de redes sociais no Brasil

USO DE REDES SOCIAIS NO
BRASIL

Acesso a internet via Utilizacdo de redes sociais
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Fonte: Adaptado de We Are Social e Hootsuite (2021)

Em relacdo ao uso das redes sociais, 0s numeros em relacdo ao Brasil
demonstram que a populagéo brasileira esta acima da média mundial no quesito horas
de uso. Um total de 03 horas e 42 minutos sdo gastos diariamente pelos usuarios, o
gue coloca o pais como terceiro colocado no ranking mundial. J& o nimero de usuarios
no pais, a estimativa chaga a 150 milhdes. Isso equivale a 70% da populacdo e um
aditivo de 10 milhdes de pessoas em relagéo ao ano anterior (We Are Social, 2021a)

Os altos numeros sdo um reflexo do aumento no acesso a internet pelos
brasileiros. Segundo dados do IBGE (2020), referente ao ano de 2019, 82,7% dos
domicilios brasileiros tem acesso a internet. O telefone celular € o principal meio de

acesso, estando presente em 99,5% das residéncias. Aproximadamente 12,6 milhdes
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de residéncias ndo possuem acesso a internet. Isso demonstra que ha espaco para

crescimento nos proximos anos (ldem, 2020).

Com a implementacdo da Rede 5G no pais previsto para 2022, teremos o
aumento da disponibilidade de rede e investimento na malha de cobertura. Isso deve
baratear alguns servicos e levar cobertura de rede para areas mais distantes,
favorecendo a inclusdo de uma parcela significativa das familias que hoje, nédo

possuem acesso a internet (TIRINI, 2019).
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4 A INFLUENCIA DIGITAL

A internet trata-se da capacidade maxima de conexdo global inventada pelo
homem. Conexao a qual gera processos de sociabilidade que sado importantes fontes
da composicdo comportamental dos individuos. Observamos diariamente novos
grupos surgindo reflexo da interacédo online, que podem ampliar as relacbes humanas.
(ROCHA, 2018)

Para Rocha apud Rheingold (2018), o cunho do termo de comunidades digitais
surge quando uma quantidade suficiente de pessoas leva a diante discursdes
publicas. Nesse contexto algumas pessoas comeg¢am a se destacar nos discursoes.
Seus argumentos, quando explanados de forma clara, é capaz de formar opinides
semelhantes naqueles que a escutam.

Para expressar um ponto de vista, ndo € necessario que ele seja verdadeiro.
Os filosofos Sofistas mostram isso. Eles s@o considerados os mestres da retorica e
da oratéria. Basta um discurso com técnicas bem elaboradas e isso € o suficiente para
influenciar pessoas. (El-Jaick, 2018, p.40) O discurso proposto por essas figuras
influenciadoras tem algum poder no processo de deciséo, poder de colocar temas em
discusséao, influenciar decisfes relacionadas a gostos, estilo de vida e bens culturais
daqueles que sao expostos a eles. (Karhawi, 2017)

Nesse contexto surge a figura dos influenciadores digitais, através das redes
sociais, expdes diferentes contetdos, formando assim uma série de seguidores. Os
seguidores tendem a se espelhar em suas atitudes e criam uma relacdo, mesmo que
a distancia, de familiaridades com os influenciadores. Este individuo pode ser
classificado, assim como Thaler e Sunstein (2019, p.11), chamam de arquiteto de
escolhas que “tem a responsabilidade de organizar o contexto no qual as pessoas

tomam decisdes”.

4.1 EFEITO MANADA PROVOCADO PELO COMPARTILHAMENTO DE
CONTEUDO

No mercado financeiro o efeito manada consiste no movimento correlacionado
dos investidores de maneira rapida. Esse movimento acontece principalmente apos

rumores de alguma noticia, fazendo com que um grupo de investidores migrem para
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a acdo. Os outros investidores observam este movimento e, sem uma justificativa
clara, seguem os demais. (BIKHCHANDANI e SHARMA, 2001).

Nas redes sociais o efeito apresenta resultados semelhantes, mas com um
diferencial visivel ainda mais influenciador que sao os Like, nimeros de visualiza¢des,
comentarios, numero de compartilhamento e Hashtag. Através desses dados, os
usuarios conseguem tem uma ideia daquilo que esta bombando no momento. Quando
um conteudo é compartilhado repetidas vezes, as pessoas tendem a acreditar que ele
é relevante, pois passam a entender que se outras pessoas viram, deve ser bom.

Em sintese, tudo comeca com um grupo menor, que € seguido por um grupo
maior, o que acaba deixando-o0 em destaque, isso chama atencéo de outras pessoas
gue acabam se juntando ao movimento desse grupo. Funciona como uma bola de
neve aumentando mesmo sem precisar apresentar motivos claros. (BANERJEE,
1992).

4.2 AS ANCORAGENS SOCIAIS

O conceito de ancoragem pode-se ser definido como uma referéncia utilizada
para determinar outra coisa. Por exemplo, se pedir a alguém para estimar a populacao
de determinada cidade, esta tendera a pensar em uma cidade conhecida que tenha
relativamente o tamanho da outra, a partir dai irA chutar um namero comparado a
cidade a qual pensou. (THALER e SUNSTEIN, 2019).

Na era digital esse conceito tem sido utilizado com maior frequéncia, tendo em
vista o volume e velocidade das informacées. E nas redes sociais que novos padrdes
sociais estdo sendo definidos. Um influenciador pode ser medido se seu conteudo é
relevante com base no numero de seguidores. Hoje possuir acima de 100 mil
seguidores classifica o influenciador como conteudo interessante, mas nao relevante.

Neste sentido as ancoras funcionam como padrdes sociais nas redes, servido
para determinar até mesmo novos modelos de comportamento, vestimenta, gosto e
cultura. Isso tudo se deve ao fato de as pessoas acreditarem que elas sao
informativas, quando na verdade podem ser armadilhas de controle de conduta. Os
mecanismos que produzem a ancoragem em nossa mente s&o muito mais sugestivos
e satisfatérios, causando uma sensacgéo de realizagdo. (KAHNEMAN, 2012, p. 160-
161).
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5 VIESES INVOLUNTARIOS DA TOMADA DE DECISAO

Podemos denominar de “Teoria classica da decisao” os primeiros modelos de
como as pessoas tomam decisdes. Diferentemente do que possa parecer, a maioria
desses modelos foram criados por estudiosos das &reas econémicas e estatistica que
tentavam aplicar modelos matematicos ao comportamento humano, e néo por
psicologos. (STERNBERG, 2010 p. 430)

Na década de 1970, os psicOlogos cognitivos como Amos Tversky, Daniel
Kahneman, Baruch Fischhoff, Paul Slovic e outros passaram a apresentar suas
descobertas sobre o julgamento e a tomada de decisdo em “termos formais simples”,
assim provendo “meios para modelar a racionalidade limitada em termos familiares
aos economistas” (Camerer e Loewenstein, 2004, p. 5). Ainda segundo Thaler (2019),
contrapondo a visado tradicional, a economia comportamental sugere uma realidade
diferente, onde a tomada de decisfes € baseada em habitos, experiéncias pessoais e
regras praticas simplificadas. Em resumo, as decisfes séo fortemente influenciadas
por fatores emocionais e até pelo comportamento do outro.

Nesse contexto, a economia comportamental busca explorar com estudos
experimentais e oferecer uma forma diferente de olhar para os individuos. Nao ha
davida de que muitos dos seus conceitos ja tenham sido aplicados ha anos na area
de marketing e publicidade. Porém suas metodologias e abordagem sistematica
trazem novas perspectivas para a construcao de estratégias mais efetivas ao reunir
diversos fatores cruciais que agem num momento de decisdo, em um mesmo campo
de pesquisa.

Pesquisas apontam que influéncias sutis podem aumentar a facilidade com que
determinada informagéo chega a mente” (Thaler e Sustein, 2019, p. 84). Caso essas
informacdes sejam satisfatorias e atendam o nivel minimo de aceitabilidade, o cérebro
tende, nos primeiros instantes, a aceita-la como verdadeira, sem considerar todas as
opcOes possiveis. Esse processo é denominado de Satisficing (Sternberg, 2010, p.
432).

O processo decisorio € formado por varias etapas, mas sem duvida as etapas
iniciais podem ser consideradas as mais importantes. Sdo elas responsaveis por
capitarem a atencgao e proporcionar os primeiros insights da tomada de decisdo. Estes
se tornam importantes pois séo eles que comecam a moldar todo o processo. (DIAS,
2010)
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5.1 O EFEITO PRIME: ATIVACAO IMPERCEPTIVEL

Os primeiros estudos surgem na metade do século XX com o trabalho de
Donald Hebb sobre a organizacdo do comportamento (The Organization of Behavior),
cujo € o ponto de partida no entendimento das representacdes mentais para a
aprendizagem. As representacbes podem ser estimuladas por razbes externas
permanecendo ativas nos neurdnios (HEBB, 1949). Por meio disso, podemos ser
expostos a uma influéncia externa, até mesmo imperceptivel, e assim criar um mapa
mental associativo com a informacao inicial que nos foi apresentado (BARGH, 2006).

E no sentido de estimulos influenciaveis que surge o chamado Efeito Priming.
Ele se refere as respostas involuntarias a um estimulo pré-determinado que
desencadeia uma série de escolhas, sem que haja consciéncia do individuo sobre tal
influéncia (BARGH; CHARTRAND, 2000). Para Cesario (2014) o Priming pode ser
definido de maneira simples como: efeitos de memaria implicita em que a exposi¢ao
prévia a certos estimulos determina, em certa medida, a resposta a estimulos
posteriores.

Thaler e Sunstein (2019, p.84) complementam que o efeito Priming tem o poder
de uma pré-ativacao do sistema automatico do cérebro. Os fenébmenos de Priming
surgem no Sistema 1, e vocé nao tem qualquer acesso consciente a eles.
(KAHNEMAN, 2012, P. 74)

Diversos métodos praticos tentam explorar como o efeito Priming no
comportamento humano. Em um dos experimentos mais relevantes o efeito Priming
pode ser observado quando perguntas realizadas anteriormente alteram as respostas
a seguir. Algo tdo simples como a ordem em que um participante responde as
perguntas de uma pesquisa pode afetar as respostas a essas questdes. Isso ocorre
devido, em muitos casos, a nocdo da acessibilidade dos estimulos anteriores que
estdo disponiveis na memoria, quando subsequentemente estimulos relacionados
estao presentes (TOURANGEAU, 2000 apud LEE et al, 2020).

Um dos exemplos mais explicitos que demonstra como a simples ordem de
uma pergunta pode alterar o resultado através da disponibilidade, ou facilidade de
lembranca, € a pesquisa realizada por Fox e Kahneman (1992). Com os experimentos,
eles descobriram que os participantes da pesquisa que receberam uma pergunta

sobre sua vida amorosa, seguida de uma pergunta sobre seu bem-estar geral, tiveram
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resultados decepcionantes de bem-estar, muito abaixo daqueles aos quais foram
perguntados primeiramente sobre seu bem-estar geral, seguido de satisfacao da vida
amorosa. O fato sobre a indagacdo da vida amorosa vir primeiro, fez com que os
participantes a usassem como um padrao médio de bem-estar geral, mesmo que, em
nenhum momento, 0s pesquisadores dissessem que as perguntas deveriam ser
correlacionadas. (FOX; KAHNEMAN, 2012).

5.2 HEURISTICA DA DISPONIBILIDADE.

Segundo Bachelard (1996, p. 19), temos a tendéncia a nos acostumarmos com
as ideias que somos expostos com mais frequéncia. Isto contribui na formacéao do
conhecimento prévio sobre determinados temas, funciona como uma camada
superficial em relacdo ao assunto. Assim, de forma ludica, observamos a atuacéo da
chamada "Heuristica da Disponibilidade” proposta por Amds Tversky e Daniel
Kahneman, na qual a define como “a facilidade com que as ocorréncias vém a mente”
(KAHNEMAN, 2012, p. 166)

A heuristica da disponibilidade necessita de um conhecimento prévio, mas isso
nao significa que ela é fruto do Sistema 2, pelo contrario ela é uma a¢édo do Sistema
1 que tenta, de maneira imediata, relacionar o conhecimento existente ao problema
proposto. Esse processo também pode ser entendido como uma substituicdo de uma
guestao por outra (KAHNEMAN, 2012).

Se propormos um evento ficticio perguntando: existem mais carros vermelhos
ou preto? Imediatamente nosso cérebro tentara recordar imagens preexistentes na
mente, e a mais rapida que lembrar tenderd a ser a resposta dada. Esta € uma
tendéncia natural do cérebro humano e resistir a ela requer esfor¢o. Por isso aceitar

a sugestdo da resposta dada pelo Sistema 1 € mais satisfatorio.
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6 ANALISE DOS RESULTADOS

O presente trabalho propds explorar os processos involuntarios de tomadas de
decisdo sob a Gtica das redes digitais. A ideia de como a pesquisa foi constituida se
baseia em experimentos pré-existentes, que demonstram a correlagdo entre dois
elementos distintos que podem ser associados de forma imediata pelo Sistema 1.
(KAHNEMAN, 2012, p. 69)

Para obtencéo de resultados foi elaborado uma pesquisa online estruturada da
seguinte forma: 2 grupos separados para ser analisados; cada grupo recebeu 3 blocos
com perguntas e alternativas. Para as pessoas do Grupo 1, cada bloco possui uma
imagem contendo uma pergunta ao centro e elementos que aparentemente Ssao
aleatorios, mas séo propositalmente alocados para verificar a possibilidade de causar
alguma influéncia na escolha das alternativas. Para as pessoas do Grupo 2, cada
bloco possui uma pergunta ao centro com fundo neutro ou que destoa das imagens
apresentadas nas alternativas de escolha. Ambos 0s grupos possuem trés alternativas
iguais.

O método de criacdo e coleta foi através do Google Formularios. Ja a
distribuicdo se deu através das redes sociais. No total foram coletadas 127 respostas,
sendo 78 para o Grupo 1 e 49 para o Grupo 2. Vale ressaltar que o publico-alvo é toda
pessoa usudria de redes sociais.

Para o grupo 1, em cada pergunta esta incluido elementos que buscam
influenciar os participantes a escolha de determinada alternativa. Na primeira imagem
(Figura 8) vemos a seguinte pergunta: Assim como Amsterda, algumas cidades sao
conhecidas por seus canais e residéncias histéricas as margens. Qual das cidades
abaixo vocé escolheria visitar?”. Em seguida sdo apresentadas trés alternativas
(Figura 9). As alternativas foram nomeadas como Cidade 1, Cidade 2 e Cidade 3 para
todos os grupos, de forma a nao interferir na escolher tendo em vista que algumas

sao mais conhecidas que outras.

Figura 8 - Primeira pergunta do grupo 1



ASSIM COMO AMSTERDA, ALGUMAS CIDADES
SAO CONHECIDAS POR SEUS CANAIS E
RESIDENCIAIS HISTORICAS AS MARGENS.

QUAIS DAS CIDADE ABAIXO VOCE
ESCOLHERIA VISITAR?
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Fonte: Autor

Figura 9 - Alternativas da primeira pergunta do grupo 1
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O fundo da imagem é preto, com figuras em tons escuros e a cor das letras
também em tonalidade escura. A ideia principal da utilizacdo de tons escuros é levar
0 participante a escolha da Cidade 1, na qual teve sua imagem original editada. As
casas presentes na imagem foram revestidas de preto e a coloragao escurecida. Com
ISSO buscou-se criar uma correlacdo entre a imagem contendo a pergunta e a
alternativa.

A segunda pergunta contém a frase: Algumas penas ruas sdo simbolos
urbanos de suas cidades. Qual das cidades abaixo vocé escolheria visitar? Em

seguida as respectivas alternativas conforme figura 11.

Figura 10 - Segunda pergunta do grupo 1
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Figura 11 - Alternativas da pergunta 2
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Fonte: Pixabay

A pergunta 2, contém fundo extremamente colorido. O objetivo é influenciar o
participante na escolha da Cidade 2, a qual é composto por casas coloridas.

Para a pergunta 3, os participantes sdo expostos a uma imagem com a
pergunta: muitos anfiteatros Romanos ainda resistem ao tempo e sdo simbolos
arquitetbnicos de suas cidades. Qual das cidades abaixo vocé escolheria visitar?

(figura 12). Logo abaixo as alternativas sdo apresentadas.

Figura 12 - Terceira pergunta do grupo 1
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Muitos anflteatros Romanos ainda

resistem ao tempo e sao simbolos
W arqu:tetomcos de suas culades.

i ' Ll

Qual das cidades abaixo vocé escolheria
visitar?

Fonte: Autor

Figura 13 - Alternativas da terceira pergunta do grupo 1
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Fonte: Pixabay

Na terceira pergunta, o fundo da imagem é de tom laranja com figuras em
branco. Com isso o0 objetivo € levar o participante a escolher a alternativa 2, que por
sua vez foi editada para que as cores laranja, presente na imagem original, pudesse
se sobressair. A imagem também foi clareada para que as cores brancas dominassem
0 ambiente.

Para comparar se ha de fato alguma influéncia do efeito Priming, foi elaborado
um segundo formulario. O formulario foi apresentado a outro grupo de pessoas,
podemos chamar este de Grupo 2. Quanto ao conteddo, este possui as mesmas
perguntas e alternativas do grupo 1, mas diferentemente do primeiro, o fundo das
imagens que contem as perguntas foi modificado com objetivo de ndo expressar
qualquer relacdo com as imagens das alternativas, assim como pode-se verificar nas
figuras 14, 15 e 16.

Figura 14 - Primeira pergunta do Grupo 2

ASSIM COMO AMSTERDA, ALGUMAS CIDADES
SAO CONHECIDAS POR SEUS CANAIS E
RESIDENCIAIS HISTORICAS AS MARGENS.
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Fonte: Autor
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Figura 15 - Segunda pergunta do Grupo 2

Algumas pequenas ruas sao
simbolos urbanos de suas cidades.

Qual das cidades abaixo vocé
escolheria visitar?

Fonte: Autor

Figura 16 - Terceira pergunta do Grupo 3

Muitos anfiteatros Romanos ainda
resistem ao tempo e sao simbolos
arquitetonicos de suas cidades.

Qual das cidades abaixo vocé escolheria
visitar?

Fonte: Autor
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Os resultados observados evidenciaram uma relacéo direta entre o fundo das
imagens e as escolhas das alternativas apresentadas, uma clara observancia do efeito
Priming. No Grupo 1, grupo exposto as imagens com fundo correlacionados a
determinada alternativa, foi observado, conforme gréfico abaixo, uma preferéncia pela
alternativa Cidade 1, a mesma que 0 experimento buscou direcionar o individuo de

forma inconsciente.

Figura 17 - Respostas do Grupo 1
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Na primeira pergunta, do total de 78 respostas, 57 optaram pela cidade 1, o que
representa 73%, seguidos de 14 para a Cidade 2 e a Cidade 3 com 7 escolhas. Quanto
a pergunta dois, 13 pessoas escolheram a Cidade 1, 44 a cidade 2 e 21 a Cidade 3.
J& na terceira pergunta, foi observado uma expressiva vantagem em relacédo as de
mais alternativas. A cidade 2, a qual buscava associar com a pergunta, obteve 64
votos, 82% do total, ficando a Cidade 1 e 2 com 3 e 11 votos respectivamente.

Como comparativo, o Grupo 2 apresentou um total de 49 respostas com 0s
seguintes resultados, conforme gréfico abaixo (Figura X). Para a pergunta 1, foram
apurados 17, 22 e 10 votos para as Cidades 1, 2 e 3 respectivamente. Ja a pergunta
2, a Cidade 1 obteve 14 votos, Cidade 2 com 15 e Cidade 3 com 20. Para a pergunta
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3, apresentada aos voluntarios, as respostas foram: 13 para a Cidade 1, 17 para a
Cidade 2 e 19 para a Cidade 3.

Figura 18 - Respostas do Grupo 2
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Quando comparados os dois grupos, podemos perceber a grande diferenca
das respostas dadas entre ele. Levando em consideragdo que as perguntas e

alternativas era exatamente as mesmas, somente com alteracdo do fundo das

imagens, € possivel verificar a influéncia do Efeito Priming nos participantes.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

E notério a existéncia de uma caricatura humana (os Econs) criada por
estudiosos da economia que nos explicam muito bem o comportamento humano em
relagdo a fenbmenos econémicos, mas temos ai uma distor¢do da realidade baseada
na expectativa do desempenho correto pelo individuo.

Quando observamos o comportamento humano na era digital, vemos um
desvio ainda maior na conduta das pessoas. O fato de estar sempre exposto a uma
realidade ficcionada tende a aumentar as expectativas de realizacbes pessoais,
muitas vezes sem levar em consideracao os caminhos racionais.

E nesse momento que os questionamentos sobre os vieses involuntarios de
tomada de decisdo em usuarios de redes sociais, Sdo necessarios para compreender
se estamos agindo de fato conscientes ou se € um efeito do sistema automatico do
cérebro.

Diante disso, a pesquisa teve como objetivo evidenciar alguma relacdo entre
decisdes tomadas e influéncias imperceptiveis que estamos diariamente vulneraveis.
O presente trabalho conseguiu constar que sim, estamos expostos a viés externos
gue podem influenciar de alguma forma nossas decisdes. Quando comparados o0s
dois grupos da pesquisa, foi evidente a discrepancias nas escolhas entre os
voluntarios.

Foi notdrio verificar como o objetivo especifico de acdo do chamando efeito
Priming pode no sistema cognitivo automatico, como proposto por Daniel Kahneman.
Também foi possivel observar a chamada Heuristica da disponibilidade, do mesmo
autor, induzindo a mente dos participantes a associar, de forma involuntaria,
elementos das imagens.

A pesquisa partiu da hipétese de que a exposicdo das pessoas ao mundo
virtual, poderia trazer fortes elementos de manipulacdo da mente humana. Tendemos
a pensar que estamos no controle a todo momento, que nossas decisbes sao
baseadas unicamente em fatos racionais. Durante o trabalho, verificou-se que
estamos mais propicios a atitudes inconscientes do que pensamos. Sendo assim,
podemos afirmar que a hipétese foi confirmada.

Para chegar a validacdo da hipdtese, o trabalho de pesquisa contou com as
respostas de 127 pessoas por meio de dois formularios online. Para um grupo foi

enviado o formulario com elementos que buscavam influenciar as decisdes, enquanto
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outro grupo respondeu o mesmo formulario sem os elementos de influéncia. O alvo
da pesquisa era toda usuaria de redes sociais digitais e internet, sem distincdo de
idade ou género.

Diante da metodologia utilizada, o trabalho ndo pode afirmar que a idade do
usuario seja um fator deliberativo para a acado dos vieses involuntarios. Assim
também, ndo é possivel realizar um comparativo entre homens e mulheres, a fim de
analisar se as influéncias entre eles séo diferentes.

Outra limitagcdo encontrada foi em relagdo aos numeros totais de usuérios de
redes sociais, em comparacdo a quantidade de voluntarios disponiveis. Caso a
pesquisa pudesse ser realizada com uma amostra muito maior, ndo € possivel afirmar
que os resultados obtidos seriam proximos aos coletados, com tendencia de variacao
acima ou abaixo.

Desta forma, em recomendacdes a trabalhos futuros, pode-se buscar a coleta
de um namero maior de voluntarios, classificacdo dos mesmo em grupos de idade
e/ou género. Assim seria possivel obter respostas mais detalhadas e, talvez, encontrar
NoVvos vieses comportamentais.

Neste momento vale deixar claro que, os vieses involuntarios de tomadas de
deciséo ndo sdo os unicos fatores que levam o individuo a sua decisao final. A tomada
de decisdo é um processo, e este processo consiste em diferentes etapas. Os vieses
involuntarios constituem a etapa inicial, funcionando como um start no cognitivo
humanao.

Portanto, humanos ndo sédo Econs e Econs ndo séo reais. No fundo somos
reflexo de uma convergéncia social que forma nosso conhecimento prévio sobre o
mundo. Conhecimento que foi e que é compartilhado conosco, e sempre levaremos a

diante.
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