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1 INTRODUCAO

Como veremos, 0 brasileiro possui uma grande dificuldade, por uma série de
motivos, em poupar para o futuro, seja ele de curto ou longo prazo. No Brasil, e no mundo,
a estratégia mais comum para esse cenario € a utilizagdo programas de incentivo
financeiro, porém nem sempre surtem os efeitos desejados. Diante disso, analisaremos o
uso dos conceitos da Economia Comportamental como uma solucao.

A economia neoclassica sempre considerou 0 homem como um ser totalmente
racional, que toma suas decisfes de acordo com uma balanca de pros e contras e que
sempre toma as melhores decisdes para si mesmo e para a sociedade. A verdade é que
nem sempre um consumidor, por exemplo, compra mais uma unidade de um produto de
acordo com a sua utilidade marginal, muitas vezes a compra ocorre por impulso, gerando
um arrependimento posterior. Essas e muitas outras atitudes “irracionais” dos individuos
passaram a ser consideradas nos modelos econémicos do campo da Economia
Comportamental, que adicionou a psicologia em seus estudos, considerando que as
pessoas podem sofrer influéncias no seu processo de tomada de decisdo através do
ambiente que estdo inseridas.

Com a capacidade de modelar o comportamento dos individuos, sabendo que 0s
mesmos tomam decisbes enviesadas, o trabalho dos formuladores de politicas publicas e
também de empresas se torna mais assertivo. Conhecendo quais os fatores que
influenciam a tomada de decisdo das pessoas, é possivel altera-los de forma que o
comportamento de um grupo tenda para algo que beneficie ndo s6 eles mesmos como a
sociedade. Um exemplo disso pode ser aposentadoria, 0 comportamento racional que um
individuo pode ter para si € poupar para o seu futuro, porém muito ndo o fazem pois séo
influenciados por falta de informag&o, excesso de confianca e outros fatores. Sabendo
quais séo as barreiras para 0 comportamento indesejavel, mais facilmente os formuladores
de politicas podem atuar.

O objetivo desse trabalho serd analisar a utilizagdo da Economia Comportamental
como solucéo para o aumento da poupanca dos individuos. Serdo observados exemplos
de experimentos ao redor do mundo, realizados por entidades publicas e privadas, e que
obtiveram sucesso. Também serd estudado um experimento de autoria prépria, realizado
em parceria entre a Fundacdo Copel e o Departamento de Economia da PUC-Rio, que
aplica os conceitos da Economia Comportamental com a finalidade de aumentar os

aportes dos participantes do Plano Familia de previdéncia complementar da Fundacéo.



Serdo expostas todas as fases do projeto, as tratativas iniciais, desenvolvimento e
resultados.



2 CONTEXTO

2.1 Perfil do Brasileiro

Em pesquisa do Datafolha (2017) realizada em 2017 com 2781 entrevistados de
172 municipios, foram perguntados dois itens:

i) Vocé possui um plano de previdéncia privada?

i) Vocé aplica seu dinheiro na poupanca ou em algum outro investimento?

As respostas mostram uma populacdo que, mesmo nas classes mais altas, nao

poupa tanto.

Tabela 1 - Respostas Datafolha por Sexo, ldade e Escolaridade.

Tabela 1 Total Sexo Idade (emanos) Escolaridade
Masculino Feminino | 16a24 25a34 35a44 45a59 60 oumais|Fundamental Médio Superior
Sim 10% 11% 8% 6% 8% 11% 14% 10% 5% 8% 22%
Possui P.P.P?
Néo 90% 89% 92% 94% 92% 89% 86% 90% 95% 92% 78%
Sim 38% 43% 33% 41% 41% 38% 3% 31% 25% 40% 56%
Poupanca ou Investimento?
Néo 62% 57% 67% 59% 59% 62% 63% 69% 75% 60% 44%

Fonte: elaboragdo propria com base nos dados do Datafolha (2017, p. 117).

Tabela 2 - Respostas Datafolha por Renda e Ocupacao

Tabela 2 Renda Familiar (Em salario minimo) Ocupagao Principal
Até 2 S.M. 2a5S.M. 5a10 S.M. Mais de 10 S.M. PEA Nao PEA
Sim 4% 13% 21% 27% 11% 7%
Possui P.P.P?
Néo 96% 87% 79% 73% 89% 93%
Sim 29% 44% 58% 55% 42% 28%
Poupanga ou Investimento?
N&o 71% 56% 42% 45% 58% 2%

Fonte: elaboragéo propria com base nos dados do Datafolha (2017, p. 117).

Observando as informacdes gerais, vemos que 90% da populacdo brasileira ndo
possui nenhum plano de previdéncia privada e 62% néo possui aplicagcdes na poupanga
ou investimento. Os resultados mais preocupantes advém dos mais pobres e dos menos
escolarizados que ndo chegam ao namero de 30% dos que poupam ou investem. Muitas

dessas pessoas, como demonstrado por Brito e Minari (2015), estdo dependentes do
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Fundo de Garantia do Tempo de Servigo (FGTS) e do Instituto Nacional do Seguro Social
(INSS) para o seu futuro, o que, segundo este artigo, € uma péssima escolha individual
quando tratamos de diversificacdo de risco e gestdo de investimento. Avaliam esta escolha
como ingénua por depender exclusivamente do governo, uma vez que o Estado nédo
oferece nenhuma forma de seguro contra dificuldades fiscais nem uma protecdo sobre o
valor dos fundos previdenciarios sob controle do INSS.

Os dados levantados pelo Datafolha (2017) mostram que o Brasil se encontra
abaixo da média mundial, uma vez que, segundo dados de 2017 do Banco Mundial, 71%
dos adultos de paises ricos poupam, 43% dos de paises em desenvolvimento poupam e
apenas 38% dos brasileiros guardam ou investem seus recursos (DEMIRGUC-KUNT et
al., 2018). O Brasil também € um dos paises que menos poupa para a velhice, segundo o
mesmo levantamento do Banco Mundial. Apenas 11% dos brasileiros poupam
especificamente com essa finalidade, ocupando a 1012 posic¢ao deste ranking que possui
muitos paises pobres em melhores colocagdes e nos deixando abaixo dos 16%, média dos
paises em desenvolvimento.

O Banco Mundial também relata o despreparo para emergéncias advinda do
brasileiro. O indicador para medir esta informacdo se encontra perguntando para as
pessoas se elas teriam capacidade para levantar a quantia de um vigésimo do PIB per
capita, 0 que em 2017 equivalia a R$1400,00. Menos da metade dos participantes teriam
condicdes de obter esses recursos no momento, o que nos deixa no 107° lugar deste
ranking.

Os resultados brasileiros sdo diferentes em relagdo ao resto do mundo por conta
do imediatismo da populagdo. Utilizando como base a metodologia descrita artigo de
Wang, Rieger e Hens (2016) e o levantamento do Datafolha (2017) citado anteriormente,
um grupo de pesquisadores do Insper conseguiu medir o nivel de imediatismo do
brasileiro e compara-lo com o resto do mundo (BRITO; MINARI, 2015). Foi perguntado
para pessoas de diversas localidades do mundo o quanto elas aceitariam em 1 ano (curto
prazo) para abrir mdo de $100,00 hoje e o0 mesmo foi perguntado para o longo prazo
(WANG; RIEGER; HENS, 2016). Um valor maior requerido no curto prazo em relagdo

ao longo mostra um comportamento imediatista e, no caso brasileiro, um cenério extremo.

A mediana das respostas dos brasileiros para abrir mdo de R$100,00 no curto
prazo foi de R$500,00 e no longo prazo (10 anos) essa mediana foi de R$10.000, o que

nos deixa apenas atras da Ruassia no ranking de imediatismo. Este estudo conduzido pelo
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Insper revela esse comportamento em todas as classes, mas com acentuamento nas mais
pobres (BRITO; MINARI, 2015).

Outro levantamento relevante realizado pelo Insper em 2018 utilizando dados de
POFs do IBGE mostra o quanto da renda de cada brasileiro é destinada para poupanca de
acordo com seus ganhos (RODRIGUES; MENEZES FILHO; KOMATSU, 2018). Ao
observar os resultados obtidos através da POF de 2008-2009 é visivel que nas classes
mais pobres, de percentis mais baixos, ha uma “despoupanga”, ou seja, ndo poupam e se
endividam.

Com a tabela obtida através da POF de 2008-2009 temos que a média de poupanga
da populagdo pela sua renda é de aproximadamente 16%, mas isso ocorre por conta dos
indices de poupanca mais altos dos percentis de renda ricos, uma vez que 0s 50% mais

pobres dos brasileiros ou endividam mensalmente ou poupam irrisoriamente.

Tabela 3 - Dados POF 2008-2009

Percentil de renda 2008-2009
Renda Familiar Despesa Familiar Poupanca
10 R$ 318,00 R$ 648,30 -R$ 330,30
20 R$ 631,70 R$ 791,60 -R$ 159,90
30 R$ 882,30 R$ 943,30 -R$ 61,00
40 R$ 1.137,30 R$ 1.229,80 -R$ 92,60
50 R$ 1.472,30 R$ 1.463,90 R$ 8,30
60 R$ 1.874,80 R$ 1.773,20 R$ 101,60
70 R$ 2.440,60 R$ 2.293,60 R$ 147,00
80 R$ 3.416,40 R$ 2.919,40 R$ 496,00
90 R$ 5.406,00 R$ 4.773,50 R$ 632,00
100 R$ 14.417,10 R$ 10.080,50 R$ 4.336,60
Média R$ 3.199,60 R$ 2.691,70 R$ 507,90

Fonte: elaboracdo propria com base nos dados de Rodrigues,
Menezes Filho e Komatsu (2018, p. 18).

2.2 Importéncia de Poupar

Como foi mostrado anteriormente, o Brasil € um dos paises cujos cidaddos estdo
menos preparados para eventuais emergéncias, o que € um alerta importante para mostrar
a relevancia de poupar, ainda mais em periodos de incertezas e crises quando a
continuidade em um emprego é imprevisivel. Além disso, a poupanca é importante para

ajudar um individuo a realizar planos importantes, como vivenciar uma viagem, adquirir
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bens materiais de alto valor e investir na propria qualificacdo. A poupanca tambem é util
pois possibilita a realizagdo de algumas compras a vista, reduzindo a criagdo de dividas e
diminuindo o risco de pagamento de juros bancarios desnecessarios. E importante falar
da possibilidade de aplicar o dinheiro poupado em fundos de investimentos ou outros
bens com o intuito de valorizar o préprio patrimdnio, mas é importante se atentar para a
liquidez dos ativos financeiros, uma vez que para pessoas de menor renda € importante
ter facilidade de ter esse dinheiro em maos com rapidez em casos especificos.

Outro ponto relevante € a possibilidade de investimento em planos de previdéncia
complementares que liberta a populagédo de depender somente do governo para a sua
aposentadoria. Aumentar a poupanca de longo prazo €, dessa forma, uma forma de
liberdade e de aumento de qualidade de vida.

Além de ser importante para os individuos, também é conveniente para 0s paises
que os niveis de poupanca da populagdo sejam altos, uma vez que as reservas financeiras
podem se tornar investimento. Segundo o artigo de Gavin, Hausmann e Talvi (1997), que
observa dados de poupanca da América Latina, evidéncias econométricas mostram uma
significativa relacdo entre um duradouro comportamento de poupar e as taxas de
crescimento e PIB per capita de uma economia. Grandes autores como Solow (1956)
também defendiam a relevancia da poupanca. Segundo seu modelo, um crescimento da
poupanca de um pais aumenta seu PIB no curto prazo e gera um maior patamar futuro em
niveis de renda e bem-estar. Outros autores que também escrevem sobre crescimento
econdmico consideram a poupanca como fator relevante e que afeta positivamente o PIB
e o PIB per capita de um pais.

2.3 Poupar é Comportamento

Enfim, é perceptivel a relevancia da poupanca e a necessidade de se buscar
solucdes para que o Brasil aumente seus niveis. E razoavel pensar na dificuldade dos mais
pobres em poupar por conta, exatamente, da baixissima renda familiar, mas talvez exista
espaco para 0 aumento da poupancga nas classes média e alta. Por mais que existam
programas que busquem aumentar a taxa de poupanca através de incentivos financeiros,
como reducdes de taxacdes por exemplo, essa abordagem pode ser, e muitas vezes é, falha
ou de rapido efeito. Muitos desses programas foram desenhados sob a influéncia da
economia neoclassica, que classifica o ser humano como 100% racional e considera que,

se bem-informado, realiza sempre as melhores ac¢Ges para si mesmo. Dicotomicamente,
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as pesquisas da area de Economia Comportamental (EC) apresentam um homem que néo
€ 100% racional e que pode fazer escolhas e tomar decisBes inconsistentes.

Dessa forma, ao admitirmos a dificuldade de poupar como uma questdo
comportamental, é razoavel pensar que essa nova abordagem seja mais assertiva e
eficiente. Richard Thaler (um dos principais nomes do campo da ciéncia comportamental)
afirmou’ que, comprovadamente, politicas e programas baseadas em insights e
experimentos comportamentais tendem a obter resultados de longa duragédo, uma vez que
ndo incentivam as pessoas apenas uma vez, mas sim alteram o0 seu comportamento
(BEHAVIORAL..., 2021).

O ser humano é afetado diariamente por heuristicas e vieses comportamentais que
alteram nosso processo de tomada de decisdo. As heuristicas seriam atalhos mentais que
0 nosso cérebro realiza para acelerar o processo de tomada de decisdo, mas que podem
ser falhos, gerando crengas e expectativas equivocadas, que S30 0S Vieses
comportamentais.

Exemplificando alguns desses vieses, € interessante observar o viés do presente.
Ele esta associado ao costume do ser humano em adotar um peso maior ao presente do
que ao futuro e estd muito associado a procrastinacao. Para os individuos afetados pelo
Vviés, o custo de realizar uma tarefa no presente € maior que realiza-la no futuro. Entéo,
observando da 6tica da poupanca, muitos procrastinam pois o peso que déo ao custo de
poupar no presente é muito alto.

Outro exemplo € o viés do status quo, que se baseia do fato de alguns individuos
assegurarem suas preferéncias em manter as coisas a sua volta do jeito que estdo, ou seja,
é a resisténcia & mudanca mesmo quando ela pode ser positiva. Entdo quem ja esta
acostumado com um comportamento gastador tera maior dificuldade em desenvolver um
comportamento poupador.

Esses e outros vieses comportamentais sdo barreiras que impedem com que o
comportamento poupador se dissemine com maior escalabilidade. Um conceito, criado
por Richard Thaler e Cass Sunstein (2008), e que tem ajudado a solucionar esta e outras
questdes € o Nudge, mas para explicar este conceito é necessario explicitar o que é
Arquitetura de Escolha. Arquitetura de escolha é a organizacdo do contexto em que as

decisbes sdo tomadas, sendo este contexto determinante para o0 processo decisorio das

1 Afirmacéo de Richard Thaler em entrevista a Harvard Kennedy School Institute of Politics em 26 de
abril de 2021: “Some nudges do last, pretty much, forever and that is because their are applied in a
situation that people don’t revisit”.



14

pessoas, de forma que ndo hd uma organizacdo 100% neutra desta arquitetura. Nudge
seria um leve “empurrdo” mental nas pessoas de forma que suas decisdes se encaminhem
para uma direcdo mais previsivel, como consequéncia do contexto de sua arquitetura de
escolhas. Esse conceito € utilizado na maioria dos experimentos que utilizam a Economia

Comportamental e sera utilizado nos exemplos seguintes (THALER; SUNSTEIN, 2008).
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3 ESTUDO DE CASOS

As técnicas e insights da economia comportamental estdo se tornando cada vez
mais populares ao redor do mundo de forma que grandes empresas possuam, dentro dos
seus laboratorios de inovacgdo, especialistas com experiéncia no assunto. Além disso,
6rgdos governamentais também estdo utilizando em suas politicas esses tipos de insights
para aumentar a eficiéncia do Estado e a qualidade de vida das pessoas.

Diante disso, é extremamente interessante conhecer alguns projetos internacionais
bem-sucedidos que utilizaram conceitos da Economia Comportamental para gerar um

efeito positivo na quantidade de pessoas que poupam e no montante poupado.

3.1 Save More Tomorrow

No inicio da década de 2000, em que mais da metade dos funcionarios americanos
ndo possuiam acesso a planos de aposentadoria no trabalho e com a previsdo de que 53%
dos trabalhadores ndo conseguiriam manter seu padrdo de vida ap0s a aposentadoria,
comecou-se a buscar solucgdes inovadoras para resolver esse relevante problema.

Diante desse cenario, Thaler e Benartzi (2004) perceberam na economia
comportamental e na mudanca da arquitetura de escolha para poupanca um caminho
viavel. Eles entdo elaboraram um programa que oferecesse para todos um plano de
poupanca vinculado a folha de pagamento dos participantes e assim surgiu 0 Save More
Tomorrow.

O programa Save More Tomorrow, criado por Richard Thaler (autor do Best-
Seller Nudge e ganhador do Prémio Nobel de economia de 2017) e pelo professor da
UCLA Shlomo Benartzi possui um objetivo claro: Transformar a poupanca para a
aposentadoria em algo facil e indolor para as pessoas. Para isso sdo utilizadas técnicas e
estratégias permeadas por conceitos da Economia Comportamental.

Ao longo do desenvolvimento e idealizacdo do programa, foi percebido que as
pessoas entendiam o ato de poupar como uma acgdo desejavel e se mostravam inclinadas
a iniciar o processo, mas com um porém, gostariam de comecar no so o futuro pois no
presente ainda ndo seriam capazes. Com isso, Thaler e Benartzi (2004) criaram o primeiro
passo do programa, pedir para as pessoas se comprometerem no presente a poupar no

futuro, quando obtivessem um aumento salarial. Dessa forma, era possivel mitigar o viés
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do presente e a procrastinagdo das pessoas, uma vez que a maioria tende a tomar melhores
decisdes para os seu “eu do futuro” do que para o seu “eu do presente”.

Os participantes comecam a poupar a partir do primeiro aumento salarial apds a
sua entrada no programa. Supondo que o participante ganhe $1000 por més, a partir que
ele receba um aumento para $1500 o plano entra em acdo debitando parte desses $500
adicionais para uma conta de poupanca de forma que o participante continua sentindo um
efeito renda positivo, por contado aumento, e ainda poupe para a sua aposentadoria de
forma indolor. Essa transferéncia de parte da renda do participante para a conta de
aposentadoria é feita antes mesmo do salario ser depositado na conta. Todo esse cuidado
é feito para que as pessoas poupem sem sentir que estdo reduzindo seus ganhos e evitar o
sentimento de aversédo a perda dos participantes. Essa aversdo € um viés comportamental
responsavel por fazer as pessoas tomarem determinadas decisGes baseadas nas
possibilidades de perdas, mesmo em casos em que as possibilidades de ganho séo
maiores. Nesse sentido, uma pessoa que sentisse a aversdo a perda no momento de poupar
poderia deixar o programa.

Além disso, o projeto se utiliza do viés de Status Quo dos integrantes para que
eles fiqguem muito tempo inscritos, uma vez que muitos ndo fardo o esforgco para deixar
de participar. Essa abordagem faz completo sentido quando pensamos que o plano possui
um objetivo de longo prazo, a poupanca para a aposentadoria, e que quanto mais tempo
0s participantes contribuirem maior sera 0 montante acumulado.

O programa desde seu inicio obteve relevante sucesso. Inicialmente foi
implementado em parceira com uma empresa que Vviu a taxa de poupanca de seus
funcionarios, ao longo de quatro anos, passar de 3,5% para 13,5%. Com relevantes
resultados, o0 programa e suas técnicas passaram a ser replicados e difundidos em outras
empresas e organizag0es americanas que se inspiravam nos pilares do projeto, como os
reajustes automaticos e também a utilizacdo da adesdo automatica, que se utiliza do
mesmo viés de Status Quo para aumentar o numero de participantes.

O programa criado por Thaler e Benartzi (2004) gerou um efeito positivo na vida
de muitas pessoas, uma vez que garantiu uma aposentadoria tranquila para as mesmas e
ainda garantira para muitas outras. E um excelente exemplo de como a economia
comportamental pode aumentar a poupanca, afetando positivamente mais de 15 milhdes
de americanos, segundo o site de Shlomo Benartzi (SHLOMOBENARTZI, 2017).
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3.2 SEED nas Filipinas

Por mais que o exemplo anterior seja um dos maiores, se ndo o maior exemplo de
nudge em poupanga, ainda existem exemplos espalhados no mundo como o programa
Save, Earn, Enjoy Deposits (SEED), realizado nas Filipinas (ASHRAF; KARLAN; YIN,
2004).

Em um contexto de pobreza e recursos limitados, como foram encontrados em
uma pequena vila nas Filipinas, a pressdo da familia sobre as decisdes financeiras de uma
pessoa é muito alta. Por conta disso, muitas vezes uma pessoa nao realiza suas escolhas
de acordo com suas preferéncias. Neste cenario, formuladores de politicas e
pesquisadores buscam formas de ajudar as pessoas a aumentar seu nivel de poupanca para
a formacéo de uma reserva de emergéncia e para a realizacao de investimentos futuros.

Com isso, um pequeno banco da cidade de Mindananao criou contas SEED para
serem oferecidas a populacdo tendo como lema para essas contas poupar, adquirir e
aproveitar o dinheiro depositado. Essas contas SEED, destinadas a poupanca, ndo
exigiam a contribuicdo todo més, mas era requisitado que os participantes se
comprometessem, através de um mecanismo de compromisso, a ndo retirar seus fundos
da conta até que seu objetivo fosse estabelecido, sendo esse objetivo um valor acordado
anteriormente ou entdo um intervalo de tempo pré-definido.

No formulario de inscricdo, junto do objetivo do cliente, também era assinado o
certificado do compromisso, que era entregue aos clientes para que guardassem. Essa
técnica é descrita por Bryan, Karlan e Nelson (2010) como uma forma de alterar as acGes
e comportamento de um individuo uma vez que ele assinou um “contrato” com si proprio,
tornando mais dificil desistir e renunciar a seu compromisso e facilitando sua habilidade
de autocontrole e disciplina.

Para oferecer o plano para a populagédo, o banco enviou representantes para as
casas e comercio das pessoas da cidade explicando o que seriam as contas SEED e
frisando a importancia de poupar mesmo em pequena gquantidade.

Os resultados foram positivos. Ao final de 1 ano de programa, as pessoas que
tiveram a conta SEED pouparam 411 pesos, enquanto as pessoas com as demais contas
pouparam 226 pesos, em média, ou seja, a conta SEED aumentou em 82% a poupanca de
seus participantes. Mesmo nos lugares de menor renda, a economia comportamental pode
ser usada para melhorar as escolhas financeiras e a qualidade de vida das pessoas, da

mesma forma como foi feito nesse experimento nas Filipinas.
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3.3 Economia Comportamental e Planos de Aposentadoria para Mulheres

Hispanicas

Como foi dito no primeiro exemplo, a questdo da aposentadoria nos Estados
Unidos é algo muito sério, mas é ainda pior quando observamos cada etnia
individualmente. Segundo um estudo realizado pela Universidade de Cambridge, mais de
40% dos trabalhadores hispanicos ndo possuem poupanca para a aposentadoria e esse
namero é ainda mais alto quando tratamos de mulheres hispanicas que, além de estarem
menos preparadas para se aposentar, sd0 as que possuem menor riqueza acumulada
(BLANCO; RODRIGUEZ, 2018).

E nesse contexto surge a pesquisa, realizada pelos autores de Cambridge, para
tentar mitigar a situacdo em questdo. Foi realizado um teste através da elaboragéo de 3
diferentes mensagens que foram disparadas através do Facebook Ads, servico de
publicidade da rede social. O primeiro tipo de mensagem, a controle, possui escrito:
“Comece hoje a se preparar para a aposentadoria”. A segunda, se utilizava da técnica de
normas sociais para comparar o comportamento das mulheres com os seus pares: “Muitas
mulheres hispanicas como vocé ja possuem um plano para a aposentadoria”. E a tltima
mensagem possuia um foco na familia das participantes: “Ter um plano para a
aposentadoria protege vocé e sua familia”.

Os disparos foram feitos de forma aleatoria para mulheres hispanicas entre 33 e
55 anos de 4 estados dos Estados Unidos e foram medidos os cliques que cada postagem
obteve, ou seja, qual mensagem gerou um maior engajamento. Duas baterias de testes
foram feitas, uma em 2016 e outra em 2018, mas ambas mostraram 0 mesmo resultado:
A segunda carta, que utilizou da técnica de normas sociais, obteve o maior nimero de
cligues com 10% a mais, em média, do que carta controle, segunda colocada.

E perceptivel como uma estratégia de baixo custo que se utilize dos insights de
economia comportamental pode aumentar significantemente o impacto de um
experimento e ampliar, no caso, o interesse das pessoas a buscarem informacdes sobre
poupanca e aposentadoria.

Posteriormente iremos detalhar mais um exemplo referente a utilizacdo de
economia comportamental para aumento da poupanca para aposentadoria, mas dessa vez

sera um exemplo prético realizado pelo Departamento de Economia da PUC-Rio em
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parceria com a Fundacdo Copel e com foco em seu Plano Familia de previdéncia

complementar.
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4 O MERCADO DE ¢“PLANOS FAMILIA” DE PREVIDENCIA
COMPLEMENTAR NO BRASIL

A ABRAPP, Associacdo Brasileira das Entidades Fechadas de Previdéncia
Complementar, em marcgo de 2021 publicou em seu blog oficial uma matéria que mostra
um movimento no mercado de previdéncia complementar no Brasil: O aumento do
niumero de “Planos Familia” sendo oferecidos por EFPC, Entidades Fechadas de
Previdéncia Complementar (CHIECO, 2021).

As EFPC séo organizac6es sem fins lucrativos cuja principal atividade é gerenciar
a previdéncia privada de funcionarios de alguma empresa ou participantes de alguma
entidade. Dentre os tipos de planos oferecidos por essas instituicdes existem o0s
patrocinados e os instituidos. No primeiro caso, as empresas ou 6rgdos publicos por tras
da organizacéo operam como patrocinadores do plano, ou seja, periodicamente aportam,
junto dos funcionarios, um valor ao montante administrado. Os planos instituidos s&o
aqueles cujas empresas e orgaos publicos ndo sdo obrigados a patrocinar e contribuir,
como ¢ o caso dos “Planos Familia”.

Os “Planos Familia” sdo entdo, um exemplo de plano instituido oferecido por
Entidades Fechadas de Previdéncia Complementar (EFPC). Sua principal vantagem esta
no nome, a possibilidade de incluir familiares, e em alguns casos amigos, como
participantes desses planos, possibilitando um maior volume financeiro sendo
administrado pelas entidades e democratizando 0 acesso ao mercado de previdéncia
complementar.

Nesta matéria divulgada pela ABRAPP, sdo ressaltadas outras relevantes
vantagens desse tipo de plano. Por serem geridos por organizacGes sem fins lucrativos, a
dindmica entre o contratado e o contratante é diferente, hd maior flexibilidade na
possibilidade de resgates, além de os custos repassados ao participante serem menores.
Outro ponto relevante seria o fato dessa modalidade de plano aproximar os jovens do
mercado de previdéncia, uma vez que desde cedo os familiares podem influenciar seus
filhos a criarem um hébito de poupanca para o futuro dentro do Plano Familia. Por fim, o
beneficio para a entidade administradora € o aumento do seu potencial de adesdes e valor
administrado.

Na data em que a ABRAPP realizou a publicacdo em seu blog, os dados
mostravam a existéncia de 36 “Planos Familia” aprovados pela PREVIC, a

Superintendéncia Nacional de Previdéncia Complementar, além de outros 5 que ainda
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estavam em processo de analise, tendo uma previsdo, para o fim de 2021, de 50 planos
operando em todo o Brasil.

Como mostrado, o mercado dos “Planos Familia” esta superaquecido, com mais
de 27 mil participantes dessa modalidade contabilizados no fim de 2020 e com previsdes
animadoras para o futuro. Dentre esses planos, estd o Plano Familia da Fundacao Copel
que serd detalhado em breve e estard presente em um projeto de experimento com a

instituicao.
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5 CONHECENDO A COPEL

A Copel, Companhia Paranaense de Energia, € uma empresa publica que possui 0
Estado do Parana como s6cio majoritario sendo assim classificada como empresa de
economia do tipo mista. Sua principal area de atuacdo é a distribui¢do, transmissao e
geracgdo de energia elétrica no Estado do Parana.

Segundo informacdes do site da COPEL, a empresa atende atualmente 4.515.938
unidades consumidoras localizadas em quase 400 municipios. Sao atendidos mais de 3,6
milhdes de lares, 356 mil propriedades rurais, 78 mil industrias e 384 mil
estabelecimentos comerciais. Além disso, 0 nimero de colaboradores contratados sdo de,
aproximadamente, 8.453 funcionarios (COPEL PURA ENERGIA, c2020).

A Companhia é responsavel pela geracdo de 4% de toda a energia gerada no
Brasil, tendo um parque de geracdo de energia préprio com 30 usinas e 11 participagdes.
A empresa possui uma ampla rede de tecnologia para realizar a transmissao e distribuicéo

de energia com milhares de quilémetros de linhas e centenas de subestacdes.

5.1 Entendendo a Fundacgéo Copel

A Fundacéo Copel ¢, segundo sua pagina oficial, o décimo segundo maior fundo
de pensdo de associados a Associacdo Brasileira das Entidades Fechadas de Previdéncia
Complementar, a ABRAPP, possuindo mais de 250 fundos de pensdo no pais e 40 mil
pessoas atendidas (FUNDACAO COPEL, ¢2020).

A Fundacdo surgiu no inicio da década de 70 como uma superintendéncia da
COPEL com um foco claro em complementar a aposentadoria de seus colaboradores e
gue se mantém até os dias de hoje. Apos alguns anos outros servicos foram adicionados
a Fundacéo, como a chegada do primeiro plano de saide em 1989 e planos de indenizagéo
em caso de falecimento.

Durante os seus primeiros 30 anos de existéncia a Unica patrocinadora da
Fundag&o Copel era a prdpria Copel, sendo a patrocinadora uma empresa que celebra um
convenio de adesdo com uma entidade de previdéncia complementar fechada para
oferecer planos de beneficios previdenciarios para seus colaboradores. Atualmente o
namero de patrocinadoras vinculadas a fundacéo ja chega a 7.

A Fundacéo oferece uma variedade de servicos entre planos previdenciarios e

planos de saude, sendo que para estar no plano de salde é necessario estar inscrito em
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alguns dos planos de previdéncia. Dentre os planos previdenciarios estdo o Plano 3, que
oferece beneficios aos empregados das patrocinadoras da Fundacéo, e o Plano Familia,

que serd visto a seguir.

5.2 O Plano Familia Previdenciario da Fundacédo Copel

O Plano Familia é um plano de previdéncia complementar que foi criado com o
intuito de dar um foco maior as familias dos seus colaboradores, sendo a Associacdo dos
Empregados e Participantes da Fundagdo Copel, AFC, a instituidora. Sendo instituidora
a entidade representativa que oferece planos com beneficios previdenciarios para seus
membros e colaboradores.

Para participar do Plano é necessario ser uma pessoa vinculada a associacao de
empregados, ou ser indicado por alguém vinculado. As indicacGes podem ser feitas para
pais, filhos, primos, qualquer tipo de familiar, além de amigos e pessoas proximas que
tenham interesse em participar do plano.

As principais vantagens do Plano Familia para os beneficiarios sdao: Possibilidade
de resgate total ou parcial, dependendo do regulamento, o valor de contribuicéo fica a
critério do participante, taxas mais competitivas quando comparadas com as previdéncias
abertas ja que a fundacdo ndo possui fins lucrativos e, também, acesso ao Prevcash, o
cashback da Fundacdo Copel.

O Cashback tradicional funciona através da originacéo de crédito proveniente de
uma porcentagem de uma compra, por exemplo, 1% de cashback em uma compra de $100
reais de uma farmécia originaria um crédito de $1 real para o consumidor gastar
futuramente. Ja o Prevcash é diferente, uma vez que parte do consumo dos participantes
do plano é destinada para a sua conta de previdéncia complementar através do cashback
da Fundacéo, que possui convénio com farmaécias, supermercados, restaurantes e outros
COMErcios.

Além disso, a administracdo do plano é feita por uma equipe de especialistas
certificados com o CFA (principal certificado para 0 mercado financeiro) e possui uma

taxa de 1% ao ano.
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6 ECONOMIA COMPORTAMENTAL E O PLANO FAMILIA DA FUNDACAO
COPEL

6.1 Tratativas com a Fundacéo

O inicio das conversas com a Fundagdo Copel teve como ponto de partida um
Guia, elaborado pela Secretaria Especial de Previdéncia e Trabalho do Ministério da
Economia, sobre Economia Comportamental e Previdéncia Privada (BRASIL, 2021a).
Em julho de 2021, ap6s a leitura do Guia, eu e minhas orientadoras ficamos muito
interessados em conversar com a Secretaria e manifestar nossa vontade em realizar uma
parceria que unisse Economia Comportamental e 0 aumento da poupanca de longo prazo
de brasileiros.

Apos trocas de e-mails, conseguimos uma reunido virtual com os membros da
Secretaria responsaveis pela elaboracdo do Guia. Nesta reunido conversamos sobre
algumas entidades que estavam se destacando pelo uso da sua criatividade no aumento da
poupanca de longo prazo de seus funcionarios, a Fundacédo Copel e a Funpresp (Fundacao
de Previdéncia Complementar do Servidor Pablico Federal do Poder Executivo). Diante
disso, a Secretaria intermediou as conversas com as entidades e agendou uma
videoconferéncia entre todas as partes.

Nesta nova reunido realizamos uma apresentacdo que explicava 0s conceitos mais
importantes de Economia Comportamental. Além disso, mostramos um experimento
modelo que comprovava, na pratica, como a utilizagdo de nudges pode gerar efeitos reais
num governo/empresa. No caso da Fundacdo Copel e da Funpresp, ambas entidades
disponibilizavam o “cashback previdenciario” para seus funcionarios, entdo propusemos,
inicialmente, a realizagdo de um experimento que tivesse como objetivo o crescimento
do cashback.

Ambas as entidades se interessaram pela ideia do experimento, mas decidimos
seguir naguele momento com a Fundacdo Copel pois seria uma entidade onde teriamos
mais a agregar, uma vez que a Funpresp ja possuia a Economia Comportamental bastante
disseminada em seu dia a dia.

A partir desse momento, iniciamos um processo longo e extenso de varias
reunides com a Fundacdo, que tinha como interesse a utilizagdo do experimento no
crescimento do seu Plano Familia de Previdéncia Complementar e ndo s6 de seu

cashback. As primeiras reunides foram praticamente uma repeticdo da apresentacédo
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realizada com a Secretaria e a Funpresp. Inicialmente realizamos uma apresentagao para
0 gerente, depois fizemos outra com o time de marketing, seguida de outra com o time de
comunicacdo e assim por diante. Como em cada reunido sempre tinhamos algum
participante novo, era necessario recapitular tudo que havia sido explicado anteriormente,
0 que atrasava 0 avanco da parceria.

Ainda em 2021 propusemos a Fundagdo um experimento que teria como objetivo
0 aumento do namero de participantes do Plano Familia da Fundacdo, mostramos qual
seria 0 passo a passo necessario do experimento até a sua conclusao, detalhando o que era
preciso ser feito em cada etapa. Por uma serie de motivos, a Fundag&o precisou priorizar
outras agdes e apenas em fevereiro de 2022 retomamos o contato. Percebemos o time de
marketing muito receptivo e proativo com a nossa parceria. Realizamos algumas reunides
para decidir novamente o objetivo do experimento, que passou a ser o0 aumento do aporte
dos participantes do Plano Familia. Avancamos nos detalhes e no inicio de junho o

experimento foi realizado.

6.2 O Experimento Pioneiro

O artigo que inspirou a nossa parceria com a Fundacdo Copel, e que serve de
modelo até hoje para uma série de artigos no mundo todo, foi desenvolvido em 2011 na
Inglaterra pela BIT (Behavioural Insight Team). A BIT nasceu em 2010 no UK Cabinet
Office, departamento do governo do Reino Unido, e atualmente é uma companhia que
trabalha em parceria com empresas, ongs e governos ao redor do mundo, atuando em
questdes através de experimentos que se utilizam dos conceitos da Economia
Comportamental (BEHAVIOURAL INSIGHT TEAM, 2018).

O artigo da BIT em parceria com a NFA, autoridade nacional de fraudes do Reino
Unido, tem como objetivo a reducdo de fraudes e erros no pagamento de impostos da
populacéo (CABINET OFFICE, 2011).

Segundo dados do artigo, dezenas de bilhdes de libras séo perdidas anualmente
devido a erros ou fraudes no recolhimento de impostos. Nesse cenario o Cabinet Office,
departamento de apoio ao primeiro-ministro e onde estava sediada a BIT, percebeu que
as tentativas tradicionais de combater o problema levavam em consideracdo individuos
100% racionais e que colocam na balanca os pros e contras antes de decidirem se vao ou
ndo cometer fraude. A verdade é que, muitas vezes, as pessoas cometem esses

deslizespois ndo sabem o valor que deve ser pago ou entdo porque simplesmente
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esquecem. Diante disso, a BIT realizou experimentos que levaram em conta insights da
Economia Comportamental pois entenderam que o ser humano é sim afetado por
influéncias externas.

A BIT criou diversas cartas que se baseavam em 8 insights da economia
comportamental. Cada insight teve um experimento proprio onde era comparado com um
grupo controle e com outras versdes de si mesmo. Essas mensagens foram enviadas para
diferentes grupos de inadimplentes que foram divididos de forma aleatéria. Ao fim, foi
possivel conferir o impacto que cada insight teve no aumento dos pagamentos. Vamos
observar algumas das comunicacdes elaboradas.

O primeiro modelo de cartas se baseava no viés de norma social. Esse viés se
baseia no fato de sermos influenciados pelas atitudes que a maioria das pessoas ao nosso
redor esta tomando, ou seja, ficamos mais aptos a tomar uma atitude se grande parte dos
individuos em nossa volta a tomam. Nesse sentido, a BIT elaborou cartas que mostrassem
ao inadimplente que a maioria dos seus pares pagou em dia. Como dito anteriormente,
cada insight tinha um experimento préprio e, nesse caso, foi comparado qual o circulo
social que potencializa o viés de norma social (Comparacdo com o resto do pais, estado,
cidade, bairro...) e foi constatado que quanto mais préximo, mais forte é o impacto.

Em seguida foram elaboradas cartas que tinham como foco o destaque das
informacBes mais importantes para os individuos. Foi utilizada uma linguagem simples,
de facil entendimento, informacdes relevantes foram apresentadas no topo da carta e
foram detalhados os principais riscos de deteccdo de fraude para o individuo.

Outro grupo de cartas tinha como objeto de estudo a utilizacdo de cartas com a presenga
de imagens que prendiam a atencgéo do leitor, facilitando a absorcéo das informagdes.
Também foram elaboradas mensagens que buscavam observar a importancia que uma
comunicagdo personalizada pode ter no pagamento dos individuos. Essa personalizacdo
seria uma mensagem que “‘chamasse” a pessoa pelo nome ou entdo que mostrasse o valor
pendente de pagamento.

Por fim, foram criadas cartas que tinham como objetivo analisar o tom das
comunicages, ou seja, Se a mensagem era mais agressiva, intimidadora, amigavel...
Através do artigo, vemos como a utilizacdo dos insights da Economia Comportamental
podem impactar significativamente nossa sociedade. Segundo a BIT, a época, existia um
potencial de arrecadagdo de mais de 100 milhdes de libras ao aplicarmos as cartas
contendo viés de norma social para toda a populagéo inadimplente do Reino Unido.



27

A ideia dos experimentos da BIT foi replicada em diversos outros artigos e sera
modelo para os experimentos elaborados para a Fundagdo Copel. A diferenca é que ao
invés de realizarmos um experimento sobre um Unico insight, utilizaremos 3 deles de uma
SO vez para observar qual € o mais efetivo.

Além de utilizarmos o viés de norma social, ja explicado anteriormente, também
serd utilizado o viés de aversdo a perda e o viés do presente.

O viés de aversdo a perda se baseia no fato de individuos serem mais afetados
pelas suas perdas em relacdo aos seus ganhos, ou seja, tendemos a fugir de situacées em
que existem chances de termos perdas, mesmo que isso signifique limitar nossos ganhos
potenciais (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

O viés do presente estd ligado ao imediatismo. Ele se refere a tendéncia que
individuos possuem em valorizar mais seu prazer no presente do que no futuro, seu
processo de tomada de decisdo considera um peso maior para beneficios imediatos
(O’ DONOGHUE; RABIN, 1999). Uma pessoa afetada por esse Vviés, se pudesse escolher
ganhar $20 reais hoje ou $30 reais amanhd, optaria pela primeira opgdo, porém, se a
escolha fosse ganhar $20 em 365 dias ou $30 em 366 dias, a segunda opgdo seria
escolhida. Quando a decisdo ¢ sobre um futuro “distante” o individuo ¢ racional, mas ele
é afetado pelo viés do presente quando uma das suas opg¢des representa um beneficio

imediato.

6.3 Nossas Propostas de Experimento

Em conversas por e-mail e reunides virtuais com a Fundacédo, alinhamos que o
objetivo principal da parceria seria aumentar 0 nimero dos aportes mensais do Plano
Familia. Diante disso, elaboramos e apresentamos trés objetivos de experimentos para a
entidade decidir qual gostaria de seguir. Sugerimos aumentar o volume de aportes no
Plano Familia: 1) atraveés do ingresso de novos participantes, 2) através do aumento do
valor investido pelos j& participantes do Plano 3) através de uma maior utilizacdo do
Prevcash, o programa de cashback da Fundacdo Copel. A metodologia por trés de cada
experimento é a mesma em todas as abordagens, mas as comunicagdes diferem entre si.

Em todos o0s experimentos teriamos quatro grupos, um controle e trés de
tratamento, que seriam divididos pela Fundacdo da forma mais aleatoria possivel para

mitigar o impacto de possiveis vieses. O grupo controle receberia uma mensagem neutra,
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sem nenhum tipo de nudge por tras, enquanto os demais receberiam e-mails contento
diferentes estimulos.

O primeiro passo foi a definicdo pela Fundacdo Copel de qual das trés abordagens
iriamos seguir, uma vez que cada opg¢do possui um grupo de modelos de comunicagao
diferentes.

O passo seguinte foi o envio dos e-mails para os grupos de controle e tratamento.
Nesta etapa, foi importante termos um controle sobre qual foi o tipo de e-mail que cada
participante do experimento recebeu, respeitando a LGPD, Lei Geral de Protecdo de
Dados Pessoais. Este ponto foi de suma importancia para o Gltimo passo, a analise de
resultados.

Um tempo apos o envio dos e-mails, a Fundacdo Copel analisou qual mensagem
surtiu o maior efeito para atingir o objetivo estabelecido. Essa analise foi feita em duas
formas. A primeira, de curto prazo, se baseou na analise da taxa de aberturas de e-mails
de cada mensagem. A segunda se baseia na observac¢ao do volume de aportes do Planos
Familia em cada grupo.

Uma vez explicada a ideia por tras do experimento, foi importante entender quais
seriam essas abordagens apresentadas para a Fundacdo e a explicacdo por tras de cada

uma delas.

6.3.1 Objetivo 1: Adesao de Novos Participantes

Um possivel objetivo seria o aumento do volume de aportes ao Plano Familia
através da vinda de novos participantes. Nesse cenario, 0 experimento seria realizado com
funcionarios da Copel que ainda nao fazem parte do Plano, com o objetivo de convencé-
los através dos e-mails.

O primeiro e-mail possui uma abordagem neutra, sem a utilizacdo de nudges em
seu corpo e titulo, e que seria enviado para o grupo controle. Nele elencamos alguns dos

beneficios oferecidos pelo Plano Familia retirados de seu site oficial.



Vocé conhece os beneficios

do Plano Familia?

* Tenha acesso ao Prevcash, o cashback da Fundagao Copel.

* Sua familia e amigos podem participar do Plano Familia.

e Vocé recebe 100% do que poupou, acrescido dos
rendimentos e deducdes legais.

* Possibilidade de resgate parcial ou total (conforme
regulamento)

Conhega mais sobre o Plano Familia, uma alternativa simples e

Sabia que sem o Plano Familia
vocé esta perdendo beneficios
que tem direito?

0 Plano Familia oferece a possibilidade de dedugdo da
contribuigdo de até 12% da renda bruta anual tributavel ao
fazer a declaragdo completa do Imposto de Renda (IR).

Ao ficar de fora, vocé esta perdendo esse e outros beneficios.

Conhega mais sobre o Plano Familia, uma alternativa simples e

que vai possibilitar um bom planejamento para o seu futuro.
O e [m] s [

que vai possibilitar um bom planejamento para o seu futuro.

FUNDAGAO cOPEL )%

Figura 1 - Imagem para representar o e-mail Figura 2 - Imagem para representar o e-mail de
neutro da abordagem 1. Fonte: Elaboragéo aversao a perda da abordagem 1. Fonte:
propria. Elaboracéo prdpria.

O segundo e-mail se utilizaria do viés de aversdo a perda ao mostrar que o
funcionario esta perdendo beneficios ao ndo participar do Plano. E esperado que esse
sentimento de perda altere o comportamento do individuo e o faga se inscrever.

A terceira mensagem se utilizaria do viés do presente pois, ao classificar o
presente como curto e o futuro como breve, se criaria um senso de urgéncia que pode
gerar uma alteracdo do comportamento dos individuos que recebem este e-mail.
Tentamos mostrar que o beneficio de comegar a investir no presente € maior do que o
beneficio de comecar a investir no futuro.

Por fim, o quarto e-mail se utilizaria do viés de norma social. Ao mostrarmos que
60% dos funcionarios da Fundacao Copel ja fazem parte do Plano Familia, elevamos esse
comportamento como socialmente desejavel. Dessa forma, individuos poderiam se sentir
mais aptos a seguirem esse comportamento, uma vez que uma maioria ja 0 segue.
Importante dizer que esse dado foi disponibilizado pela propria Fundacéo, que confirmou
que aproximadamente 60% de seus funcionarios usufruiam do Plano.
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B8 e fcopeliorg.br

O presente é curto e o futuro Vocé sabia que 60% dos

come¢a muito em breve. funcionarios da Fundagao

. . e
Pequenas atitudes hoje podem fazer uma grande diferenga no cope| ja partlgl.pam do
futuro, que esta proximo. Ndo deixe para amanhd o que é Plano Fa m|l|a?
simples de ser feito agora.

Faca como eles e usufrua de todos os beneficios proporcionados
Ao participar e contribuir com o Plano Familia de previdéncia pelo plano, além de ampliar a sua reserva para o futuro.
complementar vocé constroi um futuro melhor.

Conhega mals sobre o Plano Familia, uma alternativa simples e Conhega mais sobre o Plano Familia, uma alternativa simples e
que vai possibilitar um bom planejamento para o seu futuro. que vai possibilitar um bom planejamento para o seu futuro,

FUNDAGAO COPEL

Figura 3 - Imagem para representar o e-mail de Figura 4 - Imagem para representar o e-mail de
viés do presente da abordagem 1. Fonte: norma social da abordagem 1. Fonte:
Elaboragéo prépria. Elaboracéo prdpria.

6.3.2 Objetivo 2: Aumento do Valor Investido pelos ja Participantes do Plano

Diferente de estimular novas adesdes, a Fundacdo poderia ter como foco ampliar
0 volume de aportes ao Plano Familia através do aumento do valor investido pelos ja
participantes do Plano. Dessa forma, o experimento seria realizado com os participantes
do Plano Familia e ndo mais com os néo participantes.

De forma analoga ao caso anterior, o primeiro e-mail possui carater neutro, sem
insights comportamentais, para ser enviado ao grupo controle.



31

N3ao dependa do Governo Vocé sabia que poderia estar

pagando menos impostos?

Como vocé se imagina na sua aposentadoria: trabalhando para
completar a renda do INSS ou aproveitando para fazer o que
gosta?

0 Plano Familia oferece a possibilidade de deducdo da
contribuigdo de até 12% da renda bruta anual tributavel ao
fazer a declaragao completa do Imposto de Renda (IR).

Quanto mais vocé investir no Plano Familia, menos precisara se

preocupar com a sua aposentadoria Quanto mais vocé investe no Plano Familia, menos impostos

paga.

Conhega os seus beneficios e construa o seu futuro conosco!

runoacio corer J

Figura 5 - Imagem para representar o e-mail Figura 6 -‘Imagem para representar o e-mail de
neutro da abordagem 2. Fonte: Elaboragéo aversdo a perda da abordagem 2. Fonte:
propria. Elaboracéo prdpria.

A segunda mensagem se utilizaria do viés de aversdo a perda. Quando mostramos
que o participante pode ndo estar usufruindo de tudo que tem direito, geramos um
"desconforto” em algumas pessoas por sentirem que estdo deixando de obter vantagens.
No caso, aportar mais no Plano Familia seria uma forma de deduzir parte do valor pago
no imposto de renda.

O terceiro e-mail, muito similar ao do caso anterior, se aproveitaria do viés do
presente. O objetivo é aumentar o senso de urgéncia do participante em perceber que o
futuro nunca esteve tdo préximo, tornando o Plano Familia um ponto de seguranca que
se pode confiar.

Na ultima mensagem dessa abordagem, seria utilizado o viés de norma social para
convencer o0s participantes a aumentarem o valor de seus aportes. Ao mostrar esse tipo de
dado, o valor geral investido no Plano Familia, os participantes poderiam se sentir mais

aptos a realizar aportes por perceberem que muitos outros estdo fazendo o mesmo. E
importante salientar que o valor de R$1.000.000,00 € apenas um exemplo.
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O presente é curto e o futuro Vocé sabia que nossa
incerto. familia ja ultrapassou a
Quanto mais vocé investir no Plano Familia, mais estara marca de RS "ooo‘oooloo

protegendo sua familia das incertezas que o futuro oferece. Ndo a pOI’tadOS?
deixe para amanha o que é simples de ser feito agora.
' Faga como eles e usufrua ao maximo do que o Plano Familia tem
Pequenas atitudes hoje podem fazer uma grande diferenca no a oferecer, além de ampliar a sua reserva para o futuro.
futuro, que esta proximo.

Conheca os seus beneficios e construa o seu futuro conosco! Conhega os seus beneficios e construa o seu futuro conosco!

Figura 7 - Imagem para representar o e-mail de Figura 8 - Imagem para representar o e-mail de
viés do presente da abordagem 2. Fonte: norma social da abordagem 2. Fonte:
Elaboragéo prépria. Elaboracéo prdpria.

6.3.3 Objetivo 3: Aumentar o Volume de Aportes do Plano Familia Através de Uma

Maior Utilizac&o do Prevcash

Aqui o foco seria aumentar o volume de aportes do Plano Familia, porém através
de uma maior utilizacdo do Prevcash, o programa de cashback da Fundacdo Copel. O
experimento nesse cendrio seria realizado com os ja participantes do Plano, uma vez que
0 Prevcash esté disponivel apenas para eles.

Seguindo a mesma linha das outras abordagens, o e-mail enviado ao grupo
controle seria neutro, uma vez que apenas é apresentado o Prevcash e ndo se é utilizado
de insights comportamentais.

A segunda mensagem possuiria 0 viés de aversdo a perda como seu condutor. Ao
expor que o individuo esta perdendo dinheiro ao ndo utilizar o Prevcash, espera-se gerar
um “desconforto” nos participantes, alterando seu comportamento ¢ aumentado sua

aptiddo a utilizar no seu dia a dia a ferramenta.
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Vocé, participante do Plano

Familia, conhece o
Prevcash?

Com o Prevcash, vocé recebe um cashback de suas compras, em
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BRRREE o fcopel.org.br
(N
Y

Vocé sabia que esta perdendo
dinheiro ao nao utilizar o
Prevcash?

Com o Prevcash, o cashback da Fundagao Copel, um percentual

i : 2 de seus gastos se torna crédito para a sua previdéncia.
instituicoes parcerias, direto na sua conta do Plano Familia.

Desta forma, seus gastos viram créditos para a sua previdéncia. Ao ndo utilizar esse servico vocé esté deixando dé receber

valores que ajudardo a ampliar a sua reserva para o futuro.

Baixe o aplicativo "Vocé no controle" no 10S ou Playstore e
comece a usufruir do Prevcash agora mesmo.

Baixe o aplicativo "Vocé no controle” no IOS ou Playstore e
comece a usufruir do Prevcash agora mesmo,

FUNDAGAD copeL J : ; FUNDAGAO COPEL

Figura 9 - Imagem para representar o e-mail Figura 10 - Imagem para representar o e-mail de

neutro da abordagem 3. Fonte: Elaboragio aversdo a perda da abordagem 3. Fonte:
prépria. Elaboracéo prdpria.

O terceiro e-mail seguiria a mesma explicagdo de suas versdes anteriores. Foco no
Viés no presente para aumentar a utilizacdo do cashback do Plano Familia.

A quarta e Gltima mensagem buscaria elevar o0 comportamento de um grupo de
participantes do Plano Familia como um exemplo a ser seguido. Seria utilizado o viés da
norma social para convencer a parcela que ainda nao utiliza o Prevcash a seguir o exemplo
dos demais. E importante ressaltar que, na pratica, a Fundagao alteraria o “X%” pelo valor

verdadeiro dos dados.
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O presente é curto e o futuro

incerto.

Utilizar o Prevcash, o cashback da Fundagao Copel, é uma forma
de ampliar as suas reservas e proteger vocé e sua familia das
incertezas que o futuro traz.

N3o deixe para amanha o que é simples de ser feito hoje.

Baixe o aplicativo "Vocé no controle" no 10S ou Playstore e
comece a usufruir do Prevcash agora mesmo.

Figura 11 - Imagem para representar o e-mail
de viés do presente da abordagem 3. Fonte:
Elaboragao proépria.
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BRS¢ fcopel.org.br

Vocé sabia que X% dos
participantes do Plano
Familia utilizam o
Prevcash?

Faga como eles e usufrua do Prevcash, o cashback da Fundagao
Copel, como uma forma de aumentar as suas reservas para o
futuro.

Baixe o aplicativo "Vocé no controle" no I0S ou Playstore e

FUNDAGAO COPEL Y%

Figura 12 - Imagem para representar o e-mail
de norma social da abordagem. Fonte:
Elaboracdo proépria.
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Uma vez que todos os objetivos foram sido apresentados para a Fundacéo, eles

optaram pelo segundo, aumentar o valor investido pelos ja participantes do Plano Familia.

No total, 3.471 participantes foram divididos em 4 grupos de forma aleatoria pela

prépria Fundacdo. O grupo 1, com 813 pessoas, receberia a mensagem neutra, sem vieses,

o0 segundo grupo, com 895, foi designado para receber o e-mail contendo o viés de aversédo

a perda, o grupo 3, formado por 873 participantes, receberia o viés do presente e para

quarto grupo, com 890 pessoas, seria enviado o e-mail com viés da norma social.

Utilizando os nossos e-mails como base, a Fundacdo elaborou seus préprios

modelos e, apds conversas, chegamos em conjuntos as seguintes pecas.

1

Vocé conhece todas as
vantagens do Plano Familia

» Taxas menores

® Rentabilidade acumulada em mais de 38%
® Sem contribuigdo minima

® Resgate a partir de 36 meses

® Dedugdo de até 12% do IR

/aﬂufm

[roecio o 98

FACAUMAPORTE e garanta t

Figura 13 - Imagem enviada para todos o0s
participantes do Grupo 1, contendo uma
mensagem neutra. Fonte: Elaborada pelo time
de marketing da Fundacao Copel.

s que o Plano Familia

Vocé esta pensando no
futuro da sua familia?

Vocé sabia que a média de beneficio de um trabalhador que se
aposente por tempo de contribui¢ao (ou seja. 30 anos para mulheres
e 35 anos para homens) & de R$ 2.303.80, de acordo com o Boletim
Estatistico de Previdéncia Social?

N&o dependa sé dessa renda, garanta um beneficio extra com o
Plano Familia.

fardia

runoucio corit I8

Figura 14 — Imagem enviada para todos 0s
participantes do Grupo 2, contendo viés de
aversdo a perda. (No e-mail, o assunto enviado
para os participantes foi: Vocé vai deixar de
aproveitar os beneficios do Plano Familia?)
Fonte: Elaborada pelo time de marketing da
Fundacéo Copel.



O presente é curto Vocé sabia que o Plano Familia

= esta entre os maiores planos
e o FUTURO EINCERTO instituidos do Brasil?
Quanto mais vocé investir no Plano Familia, mais estara protegendo Nosso patriménio é de 150 milhdes e quase cinco mil pessoas
sua familia das incertezas que o futuro oferece. Nao deixe para fazem parte dessa conquista.

amanha o que é simples de ser feito agora
Que tal aproveitar e simular 0 aumento da sua contribui¢do agora e

Pequenas atitudes hoje podem fazer uma grande diferengano garantir um futuro com mais tranquilidade financeira? Entre em
futuro, que esta préximo. contato com os consultores
(/,,u&a/ Conhega os seus beneficios e #{/}(l&@ ,v-“ : 3;;,'.9,,;3:;.;;;.5;.3

[ Funorcio corn. YRR construa o seu futuro conosco! Ty contribuigio mensal!
Figura 15 - Imagem enviada para todos os Figura 16 - Imagem enviada para todos os
participantes do Grupo 3, contendo viés do participantes do Grupo 4, contendo viés de
presente. Fonte: Elaborada pelo time de norma social. Fonte: Elaborada pelo time de
marketing da Fundacéo Copel. marketing da Fundacéo Copel.

Com a definicdo das pecas, os membros do time de marketing da Fundacgdo
rapidamente seguiram com o experimento, e no dia 9 de julho as 12:40 os e-mails foram

enviados.

7.1 Resultados

Nesse primeiro momento o resultado que iremos analisar sera a taxa de abertura
de e-mail, ou seja, dos participantes que receberam a mensagem, quantos abriram o e-
mail. Além disso, também foi possivel observar, dos participantes que abriram o e-mail,
quantos clicaram no saiba mais, link que a Copel posicionou embaixo das pecas de
comunicagdo e que direcionava 0s integrantes para seu site.

Antes de iniciar as analises, € importante apontar que nem todos os participantes
do experimento receberam os e-mails. Por conta de alguns erros de enderecamento, dos
3471 participantes, 3356 receberam corretamente e 115 e-mails ndo foram entregues.

Comecando pelo grupo 1, que recebeu o e-mail neutro (Vocé conhece todas as
vantagens do Plano Familia?), 777 pessoas receberam a mensagem. Desses, 27,28%
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abriram o e-mail, 212 participantes. A taxa de cliques no saiba mais foi de 5,66% dentre
0s que abriram o e-mail.

No segundo grupo, 860 participantes receberam o e-mail contendo viés de aversdo
a perda (Vocé vai deixar de aproveitar os beneficios do Plano Familia?). Desses, 47,21%
abriram o e-mail, 406 pessoas. A taxa de cliques no saiba mais foi de 4,19% dentre os
que abriram o e-mail.

O grupo 3 recebeu o e-mail contendo viés do presente (O presente é curto e o
futuro € incerto), que foi entregue para 854 participantes. Desses, 43,56% abriram o e-
mail, 372 pessoas. A taxa de cliques no saiba mais foi de 5,91% dentre os que abriram o
e-mail.

Por fim, no quarto grupo foram entregues 865 e-mails contendo viés de norma
social (Vocé sabia que o Plano Familia esta entre os maiores planos instituidos do
Brasil?). Desses, 44,74% abriram o e-mail, 387 participantes. A taxa de cliques no saiba

mais foi de 4,13% dentre os que abriram o e-mail.

Tabela 4 - Resultados Gerais do Experimento Copel/PUC-Rio

Experimento Copel/Puc-Rio Neutro Avesao a Perda Viés do Presente Norma Social

E-mails entregues 777 860 854 865

Abertura de e-mail (emrelagdo | 51, 57 2000 406 (4721%)  372(43.56%) 387 (44.74%)
a0 e-mails entregues)

Cliques (em relacio aos e-mails

12 (5.66%) 17 (4,19%) 22 (5.91%) 16 (4.13%)
abertos)

Fonte: Elaboragéo propria.

Como ¢ possivel perceber, todos os e-mails que continham insights da Economia
comportamental se sobressairam em relacdo a mensagem neutra, principalmente em
relacdo a taxa de abertura de e-mail. Quando observamos a taxa de clique, o e-mail neutro
possui vantagem em relacéo aos grupos 2 e 4 em termos de porcentagem, muito por conta
da sua baixa taxa de abertura, mas em numeros totais de contatos que clicaram, 0s grupos
de tratamento foram superiores.

Segundo artigo do National Bureau of Economic Research (NBER), sobre
experimentos aleatorios controlados envolvendo nudges, a melhor forma de observar os

reais resultados de experimento seria através da comparacao do desempenho dos grupos
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de tratamento com o grupo controle (DELLAVIGNA; LINOS, 2020). Tomando como
exemplo a taxa de abertura do e-mail contendo viés de norma social, 44,74%, e a taxa do
e-mail neutro, 27,28%, temos que a mensagem do grupo de tratamento foi 1,64 vezes
mais efetiva, ou 64%.

Tabela 5 - Impacto do Experimento Copel/PUC-Rio: Taxa de Abertura de E-mail

Experimento Copel/Puc-Rio Neutro Avesdo a Perda Viés do Presente Norma Social

Abertura de e_:-mall (emrelacéo ao 2728% 47.21% 43.56% 44.74%
e-mails entregues)
Desempenho em relagéo ao e-mail

0,00% 73,06% 59,68% 64,00%
neutro

Fonte: Elaboragéo propria.

Tabela 6 - Impacto do Experimento Copel/PUC-Rio: Taxa de Clique

Experimento Copel/Puc-Rio | Neutro Avesdo a Perda Viés do Presente Norma Social

Cligues (em relagédo aos e-mails 5.66% 4,19% 5.91% 4,13%
abertos)
Desempenho em relagéo ao e-

. 0,00% -25,97% 4,42% -27,03%
mail neutro

Fonte: Elaboragéo propria.

Através das tabelas podemos destacar o grande impacto que os nudges tiveram na
taxa de abertura de e-mails em relagdo a mensagem neutra, em especial o nudge de
aversdo a perda que obteve um desempenho 73,06% superior. Em relagéo a taxa de clique,
o0 destaque fica com o e-mail contendo o vies do presente tendo um desempenho 4,42%
superior.

Para ajudar a mensurar esses resultados em relacdo a campanhas ao redor do
mundo, vamos observar os dados publicados pela Campaign Monitor (2022), empresa
participante da CM Group, uma das maiores companhias de e-mail marketing do
mercado.
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Foram analisados mais de 100 bilhdes de e-mails enviados pela plataforma da
empresa ao longo do ano de 2021. O setor de produtos financeiros obteve, em média, uma
taxa de abertura de 27,1% dos e-mails enviados e uma taxa de clique de 2,4%. No total,
contando com todos 0s setores da indudstria, a taxa de abertura, media foi de 21,5% e a
taxa de clique 2,3%.

Além disso, os membros do time de marketing da Fundacéo informaram, em uma
de nossas conversas, que 0 seu nimero medio de taxa de abertura de e-mails era muito
bom em relacdo ao mercado, superando muitas vezes 0s 30%. I1sso s6 mostra como 0s
resultados do experimento foram um sucesso, principalmente pela sua alta taxa de
abertura quando comparado com a média mundial e o histdrico da Fundacao.

Por fim, vale ressaltar um outro experimento que ocorreu em paralelo com este, 0
experimento entre o Departamento de Economia PUC-Rio e a Fundacédo de Previdéncia
Complementar do Servidor Publico Federal do Poder Executivo (FUNPRESP). O
objetivo foi estimular 3514 contribuintes da Fundacdo, que recebem honorérios de
sucumbéncia (créditos provindos da legislacdo de trabalho), a realizarem um aporte
esporadico, através do envio de 4 tipos de e-mail com diferentes insights
comportamentais. Foi feito um experimento aleatério controlado, no qual caracteristicas
potencialmente relevantes para tomada de decisdo foram levadas em consideracéo.

Os resultados foram obtidos tanto em termos de taxa de abertura de e-mail, quanto
de contribuicdo. Foi encontrado que, dentre os insights comportamentais utilizados, o

vencedor, que obteve melhores respostas, foi também o nudge de aversao a perda.
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8 CONCLUSAO

Como visto inicialmente neste trabalho, o perfil de poupanca do brasileiro néo é
tdo desenvolvido como poderia vir a ser. Nessa conjuntura, novas possibilidades surgem
para explorar e incentivar a poupanca/investimento de longo prazo no nosso pais, como
é 0 caso dos Planos Familia que estdo em pleno crescimento.

Essa preocupacdo, em desenvolver a cultura da poupanca, € mundial e gera
oportunidades de inovacao e criacdes de novas praticas a cada momento. Dentre essas
estratégias, esta a utilizacdo da Economia Comportamental como pega-chave no aumento
da poupanca das pessoas. Conforme visto nos experimentos ao redor do mundo,

Ao assumir a principal premissa da Economia Comportamental, de que o ser
humano ndo é 100% racional, podemos entender que nem sempre deixamos de poupar
por acreditar que essa é a melhor decisdo no momento, mas sim porque somos tomados
por vieses e atalhos mentais que nos levam ao erro. Como mostrado no exemplo do
programa Save More Tomorrow, muitas pessoas até acreditam que poupar é uma decisao
socialmente desejavel, porém preferem comecar esse processo no futuro, um exemplo de
individuos afetados pelo viés do presente. E é sobre essa barreira que o programa atua e
obtém seus resultados, utilizando o viés do presente a seu favor.

O experimento realizado em parceira com a Fundacdo Copel, por mais que
contenha um recorte socioeconémico especifico, € um exemplo de como a utilizacdo de
nudges pode resultar em um relevante impacto no comportamento do brasileiro. Como
nessa fase do experimento observamos somente a taxa de abertura dos e-mails e a taxa de
clique, podemos dizer que a utilizagdo de nudges pode, no minimo, gerar maior interesse
e curiosidade nas pessoas em entender suas possibilidades de poupanca/investimento de
longo prazo.

O experimento realizado em parceria exemplifica a utilizacdo dos nudges por uma
instituicdo privada, porém o mesmo instrumental pode ser aproveitado por entidades
publicas brasileiras, uma vez essa abordagem possui um baixo custo de implementacéo e
permite resultados significativos.

Diante de toda a literatura sobre a utilizacdo de nudges na melhora das escolhas
dos individuos, dos experimentos ao redor do mundo focados no aumento da poupanca e
principalmente por conta dos resultados iniciais da parceria entre a Fundagéo Copel e
Departamento de Economia da PUC-Rio, € razoavel dizer que a Economia

Comportamental pode e deve ser considerada uma alternativa para 0 aumento da
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poupanca do brasileiro e poderia ser mais explorada na confeccdo de politicas publicas

nesse setor.
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