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-SPECIAL

Vies Cognitivo: Quando Ser Racional Nao € o
Bastante.

Cognitive Bias: When Being Rational Is Not
Enough.

Vocé compra uma xicara de café e uma bala com R$ 1,10. O
café custa R$ 1,00 a mais que a bala. Quanto custa a bala? Ok, essa foi
facil e certamente vocé respondeu 5 centavos. N&o?! Entdo volte e
tente novamente. Se sim, entdo podemos tentar uma outra um pouco
mais dificil. Vamos considerar dois joguinhos nos quais vocé tem que
decidir entre duas possibilidades, baseando-se apenas nas suas
impressdes quanto aos possiveis riscos e vantagens:

JOGO 1: Suponha duas possibilidades:

A —Vocé tem 25% de chance de ganhar 30 mil reais e 75% de
ganhar nada.

B — Vocé tem 20% de chance de ganhar 45 mil reais e 80% de
ganhar nada.

E entdo, vocé escolheria a alternativa A ou B?

Uma pesquisa sobre esse dilema foi publicada pelo Nobel em
Economia Daniel Kahneman e seu colaborador Amos Tversky, num
artigo de 1986. Eles mostraram que 42% das pessoas entrevistadas
optaram pela alternativa A, enquanto 58% optaram por B. Analisando
esses valores, vemos que nem mesmo com um teste estatistico
rigoroso encontrariamos alguma diferenca muito impressionante. Suas
diferencas apenas sugerem uma pequena tendéncia mais conservadora
por parte dos participantes. Isto porque a diferenca de 5% entre Ae B
parece ser um risco razoavel a se correr frente ao ganho de 15 mil
reais. Ok, mas por hora coloquemos esse jogo de lado e vamos para
um outro.

JOGO 2: A ideia geral é a mesma. Porém, agora 0 jogo ocorre
em duas etapas. Desta vez vocé sabe que tem 25% de chance de ir
para a segunda fase e, portanto, possui 75% de chance de n&o ir para a
segunda fase do jogo. Porém, uma vez na segunda fase, vocé podera
escolher entre duas alternativas:

A — 100% de chance de ganhar 30 mil reais (ou seja, com
certeza ganhard).

B — 80% de chance de ganhar 45 mil reais e 20% de ganhar
nada.

E agora? Qual das duas alternativas vocé escolheria, A ou B?
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Esse segundo jogo também foi
avaliado por Kahneman e Tversky nesse
mesmo artigo e o resultado foi bastante
curioso. Eles mostraram que 74% dos
entrevistados escolheram a opgcdo A e
apenas 26% escolheram a opc¢do B. Bem,
VoCé pode estar se perguntando o que ha de
surpreendente, ja que €é mais que
compreensivel que alguém prefira garantir
30 mil a arriscar perder tudo. Por mais que
as chances fossem altas de ganhar 15 mil a
mais.

A questdo é que, ao avaliarmos
mais de perto 0s jogos, percebemos que
eles sdo muito similares. Na verdade, sob a
Otica  probabilistica sdo  totalmente
equivalentes. Vejamos mais de perto numa
conta bem simples. Observe que no
segundo jogo temos 25% de chances de
irmos para a segunda etapa. Entdo se
escolhermos a op¢éo A, teremos 25% X

10_|0% = 10025 x 100109 = 100%5_Ou seja, teremos 25% de chance de ganharmos 30
mil.

Agora se escolhermos a opgdo B teremos 25% x 80% = 10025 X 10080 = 1002°.
Ou seja, teremos 20% de chance de ganharmos 45

mil. Bem, o que esta sendo considerado
nessa multiplicacdo é a independéncia dos
eventos, ou seja, o fato de vocé passar ou
ndo para a segunda etapa (evento 1) ndo
terd qualquer relacdo com sua escolha
entre a opcio A ou B (evento 2). E bem
razoavel admitir isso, pois apesar de nossas
escolhas no dia-a-dia restringirem (ou
direcionarem) o espaco futuro de nossas
proximas escolhas, nem sempre existe
alguma correlagdo entre elas, nem
necessariamente precisa haver alguma
relacdo de causalidade entre as escolhas
que fizemos no passado e as escolhas que
faremos no futuro. Mas, apesar de ser um
tema fascinante e importante a ser
discutido, vamos deixar as minucias e

especificidades sobre as relagcbes entre
escolhas e causalidade para um proximo
texto.

A pergunta que quero colocar aqui
€ “o que faz com que tenhamos uma
diferenca tdo grande nas escolhas em cada
jogo se, no final, ambos geram o mesmo
resultado?”. Alguém poderia tentar dizer
que no segundo jogo, uma vez que
estejamos na segunda fase, ndo iremos
querer arriscar, pois se ficassemos com a
opcdo B, ainda dependeriamos de algum
evento probabilistico que poderia ndo nos
favorecer. O velho dito popular sempre diz
que “¢ melhor ter um passaro na mao do
que dois voando...", sobretudo para nés
brasileiros que crescemos num pais com
um histérico de instabilidade econbmica,
aprender a ser conservador acaba sendo
uma estratégia legitima de sobrevivéncia.
Acontece que 0 principio por tras da
proposta de Kahneman e Tversky é um
pouco mais fundamental que apenas uma
cultura econémica conservadora.

O que Kahneman e Tversky
propuseram foi uma nova teoria sobre
como nds tomamos nossas decisdes sob
riscos e incertezas. Eles chamaram de
Teoria Prospectiva, justamente por tratar
de como nés planejamos e inferimos
resultados futuros a partir de cenarios
incertos e arriscados no  presente.
Sobretudo, explicando como e porque
agimos irracionalmente frente a situagdes
aparentemente, ou evidentemente, logicas.
Essa teoria abriu novas possibilidades de
analises, ndo apenas comportamentais ou
econbmicas, mas também cognitivas,
sociais e bioldgicas. A Teoria Prospectiva
é uma teoria extremamente geral, com
delineagbes matemaéticas bem definidas. E
exatamente por isso, garantiu 0 sucesso da
teoria, pois a partir dela é possivel uma
manipulag&o sistematica e uma abordagem
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analitica com a possibilidade de
realizarmos predigcbes sobre relagdes
sociais complexas. E é assim que a Teoria
Prospectiva entrou para o rol das teorias
Neuroecondmicas, pois com ela é possivel
avaliar como uma decisdo sobre uma dada
alternativa é tomada, levando em conta os
riscos envolvidos e os ganhos oferecidos.

Ok, mas e o0 que ha de tédo
extraordinario na Teoria Prospectiva? O
que é que ela propGe para prever e explicar
decisdes diferentes, como as consideradas
nos exemplos dos jogos acima? Um dos
conceitos mais importantes propostos na
Teoria Prospectiva € 0 conceito de viés
cognitivo.

Todo velejador, surfista ou mesmo
nadador de alto-mar (ou rio) sabe o quanto
é importante conhecer bem as correntes
maritimas, ou correntezas dos rios. Eles
sabem que elas podem tanto ajudar, quanto
atrapalhar a chegar ao objetivo almejado.
Entrar numa corrente contraria pode ser
um grande tormento para um nadador
inexperiente, com consequéncias muitas
vezes terriveis. Do mesmo modo, um
velejador aproveita ndo somente os ventos,
mas sabe entrar nas correntes certas para
maximizar sua velocidade e direcdo de
navegacdo. E com um principio muito
parecido com o das correntes e correntezas
que o Viés cognitivo, da teoria da
prospectiva, funciona. Mas as tendéncias e
desvios de direcdo ao que se quer, estdo em
nossa forma de pensar e compreender o
mundo.

Ou seja, assim como as correntes
direcionam os barcos, um viés cognitivo é
um direcionamento ou uma tendéncia de
pensarmos de uma determinada forma,
quando expostos a uma determinada
situacdo. Isso pode ndo parecer grande
coisa, mas 0S vieses cognitivos podem
afetar totalmente e fundamentalmente o

modo como entendemos 0 mundo e como
tomamos nossas decisdes. Veja por
exemplo as situagOes dos jogos acima. Por
que mudamos tanto em situacbes téo
similares? A resposta ndo estd apenas na
falta de formacdo matematica, existe algo
muito mais profundo direcionando aquilo
que chamamos de intuicdo de escolha
frente a um conjunto de respostas
possiveis.

Mas 0 que € exatamente um Viés
cognitivo ou como ele aparece?

Antes da Teoria Prospectiva,
tentava-se enquadrar esses planejamentos
em situacdes incertas e/ou arriscadas com
teorias analiticas ja existentes como Teoria
de Decisdo, Teoria de Jogos, Logica
Dedutiva, Estatistica Classica, entre outras.
Na verdade, muitas situacfes ainda podem
ser bem descritas e representadas por essas
teorias, mas elas falham consideravelmente
quando tentam explicar porque em alguns
momentos somos tdo intuitivos e mesmo
com pouca informacdo, conseguimos
tomar as melhores decisbes. Ou o
contrario, quando muitas vezes, mesmo
com todo o conhecimento do mundo sobre
um determinado tema que nos apresenta
aparentemente obvio, e agimos de forma
equivocada.

A ideia central de Kahneman e
Tversky € que teriamos certos atalhos
cognitivos ou, como eles chamaram,
Heuristicas Cognitivas. Essas heuristicas
seriam como modos ja prontos de
pensamentos, que seriam ativados em
certas situacdes; sobretudo aquelas em que
envolvem um processamento rapido e uma
tomada de decisdo Otima. Seriam como
aplicativos ja instalados e que uma vez
acionados, otimizariam nossas decisdes. A
principio, essas heuristicas teriam surgido
por uma demanda evolutiva, sendo
privilegiadas por aqueles que as usaram e
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sobreviveram. Imagine que um de nossos
ancestrais sai para cagar e de repente se vé
numa cilada, rodeado por predadores
carnivoros. Ele possui algumas poucas
opcdes de sucesso em sair dali com vida,
mas precisa agir rapido e ndo pode errar na
decisdo. Nessa situacdo, nosso amigo do
passado ndo tem muito tempo e tem pouca
informacdo  disponivel. O ambiente
envolve risco alto e grande incerteza.
Imagine entdo se ele vai parar, desenhar
um diagrama das opcOes, fazer calculos
probabilisticos complexos para avaliar
cada passo e cada possivel consequéncia
dessa decisdao? Certamente ndo, pois, por
mais que ele chegasse a um resultado
perfeito, todos concordam que essa néo
seria uma boa estratégia j& que a acédo
precisa ser rapida. Uma boa estratégia é
aquela que garanta sua vida. Ndo precisa
ser perfeita no sentido matematico, mas
precisa ser rapida e eficiente no sentido
bioldgico. Sdo situacdes como essa que as
heuristicas  cognitivas  teriam  sido
selecionadas. Nossos ancestrais que
demoraram  muito  pensando, ndo
sobreviveram para contar a estoria, nem
para passar seus genes a diante. E é assim,
portanto, que teriamos construido um
arsenal desses atalhos cognitivos, que nos
ajudam a tomar decisdes rapidas, onde, na
maioria das vezes, sequer nos damos conta
de como exatamente acionamos esses
atalhos e chegamos numa determinada
concluséo.

E claro que nos dias de hoje
dificilmente vamos ter que agir contra
predadores carnivoros nos cercando, ao
menos ndo literalmente. Mas, imagine por
exemplo, um médico plantonista numa
emergéncia. De repente chega um paciente
com problemas sérios, com risco alto de
perder a vida. O médico apesar de ter, em
principio, conhecimento adequado para o

atendimento, ndo tem muito tempo para
avaliar toda a situagéo do paciente e tomar
a decisdo perfeita. Esse é um caso tipico de
pouca informacéo, alto risco e alto grau de
incerteza. As heuristicas nesse caso
também precisam e serdo acionadas. Ha
alguns estudos recentes que mostram
inclusive, e curiosamente, que na maioria
das vezes nesses casos as decisdes tomadas
"intuitivamente”, ou heuristicamente, séo
melhores do que quando paramos e
avaliamos a situacdo minuciosamente. E
ndo tem nada a ver com a "voz do
coracdo"! Nesses casos, 0 que se explica é
que ha diversas situacbes em que muita
informagdo sobre o0 contexto, pode
atrapalhar mais que ajudar. O problema €
que as heuristicas nem sempre agem a
nosso favor.

As heuristicas ndo sdo
necessariamente formadas por informacdes
e formacdes de conhecimentos especificos,
mas sdo modos de processamento de
informacdo; atalhos mentais para agirmos
otimamente. O grande problema ocorre
quando essas heuristicas falham ou
interpretam  erroneamente  contextos
similares e apontam para resolucdes que
ndo se encaixam exatamente com a
situacio apresentada. E nesse momento que
aparecem 0S vieses cognitivos, ou seja,
quando somos direcionados para uma
resposta intuitiva, com a clara impresséo de
que estamos certos, contra uma resposta
alternativa logica e correta. Contudo, é
importante ndo confundirmos um Viés
cognitivo com uma falacia. Uma falécia é
um erro de inferéncia ldgica, seja por um
erro  associativo, dedutivo, por um
argumento  circular,  entre  outros,
intencionalmente ou ndo. Uma falacia é um
argumento logicamente inconsistente e,
portanto, sem fundamento.
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O viés cognitivo entdo pode ser
definido como uma tendéncia cognitiva
que nos direciona para um caminho
especifico, normalmente nao adequado.
Essa tendéncia aparece em diferentes
contextos, como avaliacOes estatisticas,
atribuicdes ou julgamentos sociais, erros
de memoria, pré-concepgdes culturais,
crencas e muitos outros. A partir desses
contextos, os diferentes vieses s&o
classificados de acordo com quatro
categorias: viés social, viés probabilistico,
viés de tomada de decisdo e viés de
mem©aria. Cada categoria lista um conjunto
de situacbes nas quais somos direcionados
a priori e normalmente, nos equivocamos
ou simplesmente ndo conseguimos
perceber a resposta mais adequada, ou
logicamente consistente. Exemplos
classicos de situagcbes com  vieses
cognitivos séo:

* Viés de Confirmacdo: tendéncia
de concordarmos com pessoas e ideias que
concordam com as nossas. Vocé evita ver
sites, jornais ou conversar com pessoas que
expressam opinides diferentes das suas?
Pois é, esse é 0 viés. Além disso, o viés de
confirmagdo possui ainda outro atributo
que o impulsiona: a dissonancia cognitiva.
A dissonancia cognitiva ndo € um Viés,
mas sim a sensacdo de desconforto mental
e mesmo fisioldgico que sentimos ao
passarmos por um conflito de ideias ou
opinides rivais. Nesse sentido, o viés de
confirmacdo pode servir como um
mecanismo (involuntario) de se sair ou
evitar esse estado de conflito, reduzindo a
dissonancia. Por fim, o viés de
confirmagdo esta intimamente ligado ao
Viés de Grupo, que é a tendéncia de
supervalorizarmos pessoas préximas e
pertencentes aos N0SSOS grupos de convivio
e desvalorizarmos quem ndo pertence.

* Falacia do Apostador: apesar do
nome ndo é uma falacia e sim um viés. E a
tendéncia de atribuirmos correlagcbes de
dependéncia entre eventos no tempo. Eu
lanco uma moeda (honesta) 10 vezes, e em
todas saem cara, logo na préxima "sé pode
ser coroa!”. O mesmo viés pode vir ao
contrario, justificando seu nome. Um
apostador que ganha algumas apostas em
sequencia, acredita que ha uma tendéncia
no universo conspirando a seu favor.

* Racionalizacdo Po6s-Compra:
quem nunca cometeu aquele abuso e
comprou algo que nao precisava e depois
ficou horas se justificando o quanto essa
nova aquisicao vai ser importante pra si?

* QObservacdo Seletiva: vocé faz
uma viagem para Egito e de repente
comeca a ver varias noticias sobre o Egito.
N&o, ndo é o mundo que esta brincando
com vocé. E vocé que agora passa a dar
mais foco aquilo que te interessa e que
conhece.

* \/iés de Status-Quo: E a tendéncia
de privilegiarmos situacdes familiares,
mesmo que possiveis novas situacdes
possam ter algum contexto aparentemente
melhor. Ou seja, é a tendéncia de optarmos
por ndo haver mudancas. Isso poderia
explicar porque candidatos a reeleicdo
apresentam, em geral, maiores chances de
ganhar?

* Viés de Negatividade: tendéncia
em prestar mais atengdo a noticias ruins e
eventos morbidos. Bem, isso pode ser alvo
de alguma critica e até mesmo haver uma
explicacdo na midia que seleciona tais
assuntos. Mas a pergunta €, por que a midia
privilegiaria esses assuntos? N&o seria
porque h4 demanda? Muito provavelmente
esse vies tenha surgido como uma protecéo
bioldgica. Imagine que aqueles que no
passado ndo estavam atentos as situacdes
de risco de morte,

Revista Ciéncias em Saude v4, n 4, out-dez 2014



muito provavelmente ndo sobreviveram.
Portanto, seria desejavel estarmos atentos a
tais contextos.

* Efeito de Ancoragem: tendéncia
de supervalorizarmos certos aspectos de
uma informacdo e relativizarmos todo o
conteddo nesse aspecto. O exemplo
cléssico esté na elaboragéo de um cardapio.
Observe que é bem comum apresentarem
as entradas com um preco bem alto. Como
S80 0S primeiros precos que vemos, depois
relativizamos 0s proximos precos e
tendemos a vé-los com olhos mais
apraziveis. Em noticias sobre economia é
um atributo cognitivo também muito
usado, dependendo do que se quer passar,
um  periodo de crescimento  ou
decrescimento.

* Viés de Projecdo: é a tendéncia
de supervalorizarmos nossas proprias
impressdes de mundo. Tendemos a pensar
que todo o mundo pensa e concorda
CONOSCO € por vezes nos surpreendemos ou
mesmo nos irritamos quando descobrimos
que outras pessoas pensam diferente de
nos. Esse viés estd muito relacionado a
uma propriedade cognitiva chamada de
Teoria da Mente, que seria essencialmente
nossa capacidade de representarmos o
modelo da mente do outro. Essa
capacidade é uma derivacdo da empatia
fundamental para nosso convivio social e
um exemplo cléssico do uso é no trénsito,
guando inferimos o tempo todo o que o
outro esta pensando e o que vai fazer. Mas
essa discussdo sera deixada para um
proximo texto.

* Efeito Forer: é a tendéncia de
privilegiarmos certas informagdes,
julgando-as especificas e particulares,
como se fossem mensagens direcionadas
apenas para nos. O caso classico sdo 0s
hordscopos que mesmo que contenham

mensagens extremamente gerais, tomamos
como especificas e direcionadas para nés.

Bem, a lista é vasta e alguns criticos
chegam a dizer que é tdo vasta que beira a
paranoia. Uma critica comum, por
exemplo, é escolher vieses que
contradigam outros vieses, levando a um
estado estatico onde qualquer
comportamento seria enquadrado numa
categoria enviesada, até mesmo a busca por
vieses. De fato, acredito que uma dose de
ponderacdo deve ser considerada. O ser
humano é um sistema complexo e temos
que lembrar que somos individuos com
particularidades e especificidades quica
irredutiveis.

Contudo, pertencemos a uma
mesma espécie, com uma conformacéo
biol6gica similar, em grupos sociais bem
determinados, e (sim!) também a um
mundo com regras fisicas estabelecidas as
quais estamos impostos. E justamente por
todas  essas  conjunturas,  existem
similaridades inegaveis, padroes marcados
e  determinaveis. Claro que as
particularidades geram variabilidade, mas,
numa escala mais geral, é possivel sim
identificar padrGes bastante especificos.
Obviamente, encontrar "a" regra para 0
comportamento humano esta longe de ser
uma aquisi¢do da Ciéncia Contemporanea.
Mas o que a Teoria Prospectiva levanta é
justamente uma nova visdo sobre nossos
limites, incluindo o proprio limite sobre
nossa capacidade de nos determinar e
compreender. H4 também uma abordagem
clara quanto ao limite de nossa liberdade
de escolha. Pois, se possuimos tantos
direcionamentos em nossas tomadas de
decisGes, onde estd nossa liberdade?
Realmente a temos? N&o acho que a Teoria
Prospectiva pretende esgotar o tema e
fechar qualquer argumento sobre nosso
"livre arbitrio”, muito pelo contrério.
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Acredito que ela resgata a discussao,
mostrando que nossa liberdade de escolha
é muito mais complexa e sofisticada do
que pensamos. E se ha direcionamentos,
podemos evita-los? Perceber e
compreender esses limites nos possibilita
contorna-los ou readapta-los?

Outro ponto importante exposto
pela Teoria Prospectiva esta na discussao
sobre nossa capacidade de inferéncia,
dedutiva e indutiva: se somos capazes de
cometermos erros ldgicos oObvios em
situacOes de dia-a-dia, até que ponto nossa
capacidade de compreender o mundo e a
nés mesmos estd comprometida? Claro
que, quando elaboramos modelos e teorias
sofisticadas sobre o comportamento do
mundo, normalmente ndo fazemos no
impulso. Criamos hipoteses, modelos
matematicos  (quando  possivel) e
avaliamos testes experimentais que
balizam nossos critérios e suposicoes.
Contudo, a maioria dessas hipdteses e
mesmo muitas das conclusbes que
tomamos sobre o comportamento do
mundo e das coisas, vém de intui¢des e de
a priores, que muitos acreditam ser
impressbes  cognitivas  possivelmente
enviesadas dentro de um quadro bioldgico
ou social exposto. Portanto, cabe sim nos
perguntarmos 0 quanto somos, ou estamos
direcionados cognitivamente, ou
epistemologicamente, quando criamos uma
hipotese ou quando concluimos uma
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determinada relagdo. N&o quero aqui
acordar os embrenhados caminhos de Kant,
Hume e Wittgenstein sobre os limites da
compreensdo humana; mas acho que sim, a
Teoria Prospectiva resgata a discussao
sobre nosso modus operandi de
compreendermos 0 mundo. E pode ajudar a
colocar alguma luz na velha questdo de
nossas pré-concepc¢des de mundo. Pois, se
possuimos heuristicas pré-existentes em
nosso modo de associarmos eventos, talvez
ja venhamos com muitas informacgdes que
nos direcionam para  determinadas
conclusdes. Mas, 0 quanto essas heuristicas
nos impedem de perceber e entender o
mundo e nds mesmos como sdo? Que
métodos poderiamos usar para evitarmos
vieses de direcionamentos conclusivos
inadequados? E o0 quanto as heuristicas
podem nos ajudar a nos conduzir em acgoes
e conclusdes sobre nossas construgdes de
mundo e de nds mesmos?

Essas e muitas outras questdes
fundamentais, apontadas pela Teoria
Prospectiva, e mais genericamente pela
Neurociéncia Social, nos reinserem numa
discussdo antes vaga e abstrata. O que era
dominio apenas da Filosofia e Psicologia
(sem nenhum demérito) agora passa
também a se enquadrar em dominios
Bioldgicos.

N& de maneira isolada, mas
integrada as discussbes anteriores, e com
novos parametros e hipoteses.
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