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Abstract

Considering the advancement of technology and its influence on society's daily life, it is
important to understand the potential behavioral effects arising from the design of an
information system. Since there is no neutral way of presenting information, all
decisions related to the design of a system's interface influence the behavior of users,
which can lead to unexpected consequences. Choice architecture consists of
interventions, known as nudges, with the aim of influencing people's behavior. Given
the importance of information systems designers organizing the context in which people
make decisions, this chapter aims to present the main concepts related to nudges,
including examples and application opportunities, especially in the context of the
environment.

Resumo

Com o avango da tecnologia e sua influéncia no cotidiano da sociedade, é importante
entender quais os potenciais efeitos comportamentais decorrentes do design de um
sistema de informag¢do. Uma vez que ndo existe uma forma neutra de apresentar as
informagoes, todas as decisoes relacionadas ao design da interface de um sistema
influenciam o comportamento dos usuarios, o que pode levar a consequéncias
inesperadas. A arquitetura de escolha consiste em intervengoes, conhecidas como
nudges, com o objetivo de influenciar o comportamento das pessoas. Dada a
importdncia de os designers de sistemas de informagdo organizarem o contexto no qual
as pessoas tomam decisoes, este capitulo tem como objetivo apresentar os principais
conceitos relacionados a nudges, incluindo exemplos e oportunidades de aplicagdo,
especialmente no contexto do meio ambiente.
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1.1. Introducao

Inumeras decisdes sao tomadas a todo momento. O ambiente no qual as informagdes
estdo disponiveis pode influenciar as escolhas das pessoas e “empurrar” seus
comportamentos em direcdes particulares. Tais empurrdes sdo conhecidos como
nudges. De acordo com Thaler e Sunstein (2008), “um nudge é qualquer aspecto da
arquitetura da escolha que altera o comportamento das pessoas de uma forma
previsivel sem proibir nenhuma op¢do nem alterar significativamente as consequéncias
economicas”. Os nudges sao estratégias pesquisadas na Economia Comportamental
[Avila e Bianchi 2015], area que concentra os estudos sobre os efeitos de fatores
psicoldgicos, sociais, cognitivos, emocionais € econdomicos nas decisdes de individuos e
institui¢des.

De forma geral, os nudges funcionam porque as pessoas nem sempre se
comportam racionalmente. Em particular, pesquisas na Psicologia tém demonstrado
que, por causa das limitagdes cognitivas, as pessoas agem de maneira racionalmente
limitada [Simon 1955] com a influéncia de heuristicas e vieses cognitivos na tomada de
decisdo [Tversky e Kahneman 1974]. Com o processo de transformagdo digital, cresce
também o niimero de decisdes tomadas através das plataformas digitais. Weinmann et
al. (2016) definiram o conceito de “digital nudging” como o uso de elementos de design
de interface do usuario para guiar o comportamento das pessoas em ambientes digitais
que envolvam escolha.

Os nudges fazem parte da chamada “arquitetura de escolha”, organizacdo do
contexto no qual as decisdes sdo tomadas. No contexto das plataformas digitais, os
sistemas introduzem mudangas sutis na maneira como as opg¢des € informagdes sdo
apresentadas com o objetivo de orientar os usuarios em relacdo as escolhas e
comportamentos desejados. As pesquisas sobre nudges tém sido conduzidas em
diferentes areas. Em um recente mapeamento sistematico da literatura, Cunha et al
(2020) apresentam um panorama das pesquisas sobre o uso de nudges digitais,
contemplando 151 publicagdes (2006-2020) oriundas de 54 paises, sendo a maioria
realizada através de experimentos. Os campos de aplicacdo com maior quantidade de
estudos foram: privacidade, seguranca, educacao, finangas, comércio eletronico e meio
ambiente. A Figura 1 ilustra a evolugdo das pesquisas sobre nudges digitais ao longo
dos anos. No ano de 2020 foi considerado apenas o primeiro trimestre.
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Figura 1. Distribuicao de publicacdes sobre nudges digitais [Cunha et al 2020]
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Com o consumo desenfreado da sociedade moderna e a auséncia de cuidados
com o meio ambiente, tem-se tornado prioritaria a busca por medidas para contencao de
impactos ambientais e preservacdo do planeta. Parte da falta de sucesso de politicas
ambientais se deve a confianga excessiva em decisdes “racionais” em vez de escolhas
que refletem as preferéncias sociais das pessoas. Confiar em teorias relacionadas a
escolha racional para orientar a politica ambiental faria sentido se as pessoas fizessem
escolhas consistentes e sistematicas, o que nao € o que acontece.

As teorias com foco no comportamento adicionam o fator humano no processo
decisoério, tornando as politicas ambientais mais eficientes. A Tecnologia da Informagao
Verde ¢ uma tendéncia mundial voltada para a reducdo do impacto dos recursos
tecnologicos no meio ambiente. Nesse contexto, os nudges digitais apresentam-se como
um meio para promover a mudanca individual de comportamento para atitudes
sustentaveis [Henkel et al 2019], incluindo consumo eficiente de energia [Kroll et al
2019], recarga de carros elétricos [Huber et al 2019] e incentivo a doacdes para
iniciativas com o objetivo de reduzir a emissdo de CO2 [Székely et al 2016].

Este capitulo apresenta os principais conceitos relacionados a nudges, incluindo
exemplos praticos e oportunidades de aplicacdo com foco no meio ambiente. A Segdo
1.2 apresenta conceitos basicos relacionados a racionalidade limitada, teoria do sistema
dual, heuristicas e vieses cognitivos. A Se¢do 1.3 apresenta os principios basicos de
nudges com exemplos da literatura. A Se¢do 1.4 fornece detalhes dos green nudges. A
Secao 1.5 apresenta ferramentas comportamentais e elementos basicos de um desenho
de experimento. A Sec¢do 1.6 apresenta um exemplo detalhado de experimento. Por fim,
a Secdo 1.7 apresenta as conclusoes.

1.2. Conceitos Basicos

A Economia Comportamental — ou Ciéncias Comportamentais Aplicadas —
desenvolveu-se de forma acelerada com a convergéncia dos trabalhos pioneiros dos
psicologos Amos Tversky e Daniel Kahneman e do economista Richard Thaler a partir
dos anos 1970, que levaram a concessao do Prémio Nobel de economia a Kahneman,
em 2002, ¢ a Thaler, em 2017.

Em vez de partir de um pressuposto normativo de racionalidade, o método
empregado preferencialmente ¢ o método indutivo. A partir de evidéncias empiricas,
procura-se descrever o modo como os seres humanos efetivamente tomam decisdes. A
emergéncia da Economia Comportamental surge do questionamento do modelo do
agente racional e dos seus pressupostos de racionalidade. Em vez de se pautar por um
modelo prescritivo, a Economia Comportamental estabelece-se a partir de uma
abordagem empirica dos processos decisorios humanos.

1.2.1. Racionalidade Limitada

A racionalidade limitada ¢ um conceito proposto por Herbert Simon (1955) que reflete
os aspectos que influenciam a tomada de decisdo baseada na limitagdo de informacao.
De acordo com a teoria, a racionalidade estd limitada a trés dimensdes: (i) informagao
disponivel, (ii) limitagdo cognitiva da mente individual e (iii) tempo disponivel.

Ao deparar-se com um problema, a rea¢dao natural de um individuo ¢ reduzir o
problema a um modelo que seja de facil compreensdo devido a limitagdo de absorcdo de
todas as informagdes e o tempo para sintetiza-las e processa-las. As pessoas tendem a
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tomar decisdes com base na satisficiéncia (uma combinagdo de satisfa¢do e suficiéncia)
e nao na otimizagdo [Simon 1955]. Muitas decisdes sao simplesmente “boas o
suficiente” dados os custos e restricdes envolvidas.

Tal conceito € a base das teorias de decisdo modernas, conhecidas como teorias
de decisdo descritivas, baseadas em aspectos comportamentais e sociais, € que se
diferenciam das teorias de decisdo classicas, baseadas em modelos matematicos,
conhecidas como teorias de decisao normativas [Cunha 2016].

1.2.2. Teoria do Sistema Dual

A Teoria do Sistema Dual proposta por Kahneman (2012) sustenta que existem dois
modos de processamento distintos no cérebro para execucdo das tarefas cognitivas.
Enquanto o Sistema 1 ¢ rapido, automatico, associativo, ndo consciente e exige pouco
esforco cognitivo; o Sistema 2 ¢ lento, controlado, consciente e exige muito esfor¢o
cognitivo.

Fatores que tornam os processos do Sistema 1 predominantes na tomada de
decisdo incluem processamento cognitivo de menor esforgo utilizado quase sempre em
situacdes passiveis de distrag¢do, pressdao de tempo e tarefas recorrentes. Os processos do
Sistema 2, por sua vez, apresentam tendéncia a serem ativados quando a decisdo
envolve um objeto importante ou necessidade de calculos numéricos sofisticados.

Caso se utilizasse o Sistema 2 na maior parte das decisdes, haveria uma
sobrecarga cognitiva e ndo se conseguiria responder de forma tempestiva a todas as
demandas de decisdo as quais o ser humano estad propenso. Cada vez mais ha a
necessidade de lidar com muitas informagdes em um espago curto de tempo. Como
apenas alguns estimulos tornam-se salientes e chamam a aten¢@o, um dos riscos a que o
ser humano estd sujeito ¢ de que sua atencdo seja capturada por eventos pouco
relevantes, que desviam o foco de problemas potencialmente mais importantes, ou de
que se deixe de prestar aten¢do em informagdes relevantes para seu bem-estar.

1.2.3. Heuristicas e Vieses Cognitivos

Heuristicas s@o definidas como “rules of thumb”, ou regras de ouro, que as pessoas
usam para diminuir a sobrecarga cognitiva ao tomar decisdes, podendo ter resultados
positivos ou negativos [Hutchinson e Gigerenzer 2005]. Podem ser uteis na tomada de
decisdes simples e recorrentes, reduzindo a quantidade de informagdes a ser processada
para que as pessoas foquem em fatores mais importantes, reduzindo o esforco mental
[Evans 2008]. Algumas das heuristicas mais comuns sao:

e Heuristica da ancoragem: Refere-se a exposi¢do inicial a um ntimero que serve
como ponto de referéncia e influencia os julgamentos subsequentes sobre o
valor. Por exemplo, o prego da primeira casa que um corretor de iméveis indica
pode servir como ancora e influenciar as percepcdes sobre outras casas;

e Heuristica da disponibilidade: Julgamento sobre a probabilidade de um evento
com base na facilidade com que um exemplo, uma ocorréncia ou um caso vem a
mente. Por exemplo, investidores podem julgar a qualidade de um investimento
com base em informacdes vistas recentemente no noticiario, desconsiderando
outros fatos importantes;
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e Heuristica da representatividade: E usada quando se julga a probabilidade de
um objeto ou evento A pertencer a classe B examinando o grau em que A se
assemelha a B. Ao se fazer isso, desconsidera-se informagdes sobre a
probabilidade geral de B ocorrer. Por exemplo, um consumidor pode inferir uma
qualidade relativamente alta de um produto de uma marca de uma loja qualquer
se a embalagem se assemelhar a de uma marca conhecida;

e Heuristica do afeto: Ocorre quando a pessoa se baseia em sentimentos bons ou
ruins em relacdo a um estimulo. Julgamentos baseados em afetos sao mais
usados quando nao se dispde de recursos ou de tempo para refletir. Por exemplo,
em vez de examinarem os riscos e os beneficios independentemente, individuos
com uma atitude negativa em relacdo a energia nuclear podem considerar seus
beneficios baixos e seus riscos altos.

Apesar de serem importantes para minimizar o esfor¢o cognitivo na tomada de
decisdo, as heuristicas podem resultar em vieses cognitivos e introduzir erros
sistematicos na tomada de decisdes complexas que requerem um esfor¢co cognitivo
maior [Tversky e Kahneman 1974]. Existe uma variedade de vieses cognitivos definidos
na literatura [Durmus 2022]. Algumas pesquisas tém analisado a influéncia de vieses
em contextos especificos. Cunha e Moura (2015) investigaram a influéncia de oito
vieses cognitivos no gerenciamento de projetos de software, elencados na Tabela 1.

Tabela 1. Vieses cognitivos [Cunha e Moura 2015]

Viés cognitivo | Descricao

Tendéncia humana de confiar intensamente em um trago ou um pedaco de

Ancoragem . ~ - . .
informagdo sem a realizag@o de ajustes suficientes.

Efei o ) ] .
eito da mera Tendéncia humana de gostar de algo simplesmente porque ¢ familiar.

exposicao
Viés Tendéncia humana de ser incapaz de reconstruir estados passados de
retrospectivo | conhecimento ou crencgas que mudaram posteriormente.
Efeito halo Tendéncia humana de avaliar um item em particular de modo a interferir na
avaliacdo dos demais, contaminando assim o resultado.
Falacia do o . ~ . .
. Tendéncia humana de subestimar a duragao das atividades do projeto.
planejamento
Falacia do Tendéncia humana para manter uma ag¢do em andamento, mesmo sabendo

custo afundado

que os resultados esperados ndo serdo mais atingidos e que o custo que ja foi
gasto ndo poderd ser recuperado.

Viés da Tendéncia humana de confiar em eventos raros com base em quao facil um
disponibilidade | exemplo pode ser lembrado.
Efeito da lei de | Tendéncia humana de procrastinar a execucdo das atividades até a data de
Parkinson término inicialmente acordada.
1.3. Nudges

O aumento do uso de tecnologias digitais representa também um aumento na quantidade
de decisdes tomadas através desses meios. Sistemas web, aplicativos modveis, ou
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sistemas de informagdo organizacionais, como ERPs e CRMs, sdo ambientes digitais
que predefinem ou influenciam decisdes através da forma como organizam e
apresentam as informag¢des. Uma vez que ndo existe uma forma neutra de apresentar as
informacdes, todas as decisdes relacionadas ao design da interface do sistema
influenciam o comportamento dos usudrios, o que pode levar a consequéncias
inesperadas [Mandel e Johnson 2002].

Os nudges tentam contrariar ou incentivar o uso de heuristicas através da
alteracdo do ambiente de escolha para mudar o comportamento das pessoas. Tais
estratégias tém sido utilizadas por 6rgdos publicos e privados em todo o mundo. A
Equipe de Insights Comportamentais (BIT)!, conhecida nio oficialmente como “Nudge
Unit”, ¢ uma organizagdo de propoésito social global com sede no Reino Unido que
aplica insights comportamentais para apoiar politicas publicas.

Uma das formas de classificar os nudges ¢ através dos principios basicos da
arquitetura de escolha propostos por Thaler e Sunstein (2008), descritos na Tabela 2.

Tabela 2. Principios basicos dos nudges

Principio do Descrigéo Exemplo
Nudge
Incentivo Incentivos mais salientes para | Telefones programados para mostrar

aumentar sua eficacia. 0 custo das ligacBes em tempo real.

Mapeamento do
entendimento

Mapeamento das informagoes
dificeis de se avaliar para
esquemas mais simples.

Uso de imagens para indicar a
gualidade de impressdo em vez de
simplesmente indicar 0os megapixels
a0 anunciar uma camera digital.

Opcéo padréo Pré-selecdo de opgOes através | Alterando os padrdes (de opt-in para
da configuragdo de opgdes | opt-out) para aumentar a
padréo. percentagem de doadores de 6rgaos.

Feedback Prover usuarios com feedback | Sinais eletrdnicos nas estradas com

guando eles estdo fazendo algo
certo ou errado.

faces sorrindo ou tristes dependendo
da velocidade do veiculo.

Espera do erro

Esperar que 0s  usuarios
cometerdo erros, perdoando-0s
sempre que possivel.

Requerer as pessoas para retirar o
cartdo em caixas eletrdnicos antes de
receber o dinheiro para evitar que
esquecam os cartoes.

Estruturacdo de
escolhas
complexas

Listar todos os atributos de
todas as alternativas,
permitindo que as pessoas
facam os trade-offs quando
necessario.

Sistemas online de configuracdo de
produtos que permitem escolhas
simples guiando os usuarios através
do processo de compra.

No ambito da computacdo, tecnologias persuasivas tém sido pesquisadas ha

alguns anos [Fogg 2003]. Embora possuam semelhancas com os nudges digitais, estes
se diferenciam por, além de terem sua origem na Economia, garantirem que as opgdes
estejam disponiveis para tomada de decisdao pelo usuério, em vez de induzi-lo a aceitar

! https://www.bi.team/
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uma opc¢ao. De acordo com Jameson et al (2014), embora os profissionais de Interagdo
Humano-Computador trabalhem diretamente para persuadir e influenciar os usudrios, os
conceitos relacionados a arquitetura de escolha ainda ndo sdo explorados de forma bem
fundamentada, requerendo uma estrutura articulada para pesquisadores e profissionais.

Uma vez que todas as decisdes relacionadas ao design da interface do sistema
influenciam o comportamento dos usuarios [Mandel e Johnson 2002], os designers
devem entender os efeitos de suas interfaces nas decisdes dos usudrios considerando as
consequéncias esperadas da aplicagdo de determinados nudges. Nesse sentido, a forma
como as escolhas sdo projetadas deve ser considerada no desenvolvimento de software
como requisito ndo funcional. Caraban et al (2019) propuseram 23 mecanismos de
nudges na interagdo humano-computador. Baseado nos principios basicos da arquitetura
de escolha propostos por Thaler e Sunstein (2008), Cunha et al. (2020) geraram
reflexdes sobre a importancia dos nudges nos ambientes digitais a partir de estudos
publicados nos ultimos anos, apresentados a seguir.

1.3.1. Incentivo

Os arquitetos de escolha podem direcionar a aten¢do dos individuos através da
apresentacao das escolhas de um modo que destaque aspectos positivos ou negativos da
mesma decisdo, levando a mudangas em sua atratividade relativa [ Géchter et al 2009].

No contexto do compartilhamento de informacgdes sobre servigos através das
redes sociais, Huang et al (2018) utilizaram conceitos da Teoria do Capital Social e
concluiram que mensagens envolvendo incentivo monetario (“Vocé recebera uma
inscri¢do gratuita no servigo X), salientando o capital relacional (“Seus amigos podem
achar a informagdo util”) ou o capital cognitivo (“Deixe seus amigos conhecerem seu
interesse na informagdo”) aumentaram a probabilidade de compartilhamento. Do
contrario, o simples pedido para compartilhar (“Compartilhe a pagina com seus
amigos”) produziu efeitos negativos.

Em plataformas como Airbnb e Uber, de modo a verificar a identidade dos
usuarios de forma on-line e fechar o ciclo da experiéncia do usuario sem a necessidade
de verificagdes off-line, as empresas t€ém investido em tecnologias como biometria com
reconhecimento facial e digitalizacdo de identidade através de webcam. Apesar da
conveniéncia, o receio a privacidade e seguranga dos dados ainda ¢ uma preocupagao
dos usudrios ao usar servigos on-line [Lee e Rha 2016]. Schneider et al (2017)
combinaram o Modelo de Toulmin com a Teoria do Foco Regulatorio e testaram
mensagens sobre promoc¢do (“Vocé pode concluir seu registro em menos de 10
minutos!””) e prevencao (“Vocé pode ter certeza de que seu dado sera tratado de forma
confidencial!”), sem e com suporte de dados. Os autores concluiram a eficicia de tais
mensagens no processo de verificacdo de identidade quando suportadas através de
dados que reforcam as mensagens.

No ambito do desenvolvimento de software, considerando o gap no uso pratico
de ferramentas para prevenir bugs e diminuir os custos de debug, Brown (2019) propds
um sistema de recomendagdo com o uso de nudges digitais para influenciar os
engenheiros de software a utilizar as funcionalidades das ferramentas.

A forma como situagdes, escolhas ou opgdes sdo apresentadas podem influenciar
as escolhas das pessoas. Nesse sentido, no ambito do design de interface do usuario,
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além do design visual e interativo, ¢ importante considerar como as informagdes sao
apresentadas ao usudrio para possibilitar um maior engajamento.

1.3.2. Mapeamento do entendimento

Um outro elemento da arquitetura de escolha consiste em tornar as informagdes mais
compreensiveis, transformando a apresentacao das opc¢des de um formato numérico para
um formato mais legivel ao usuario. Tal mapeamento possibilita uma melhor avaliagao
das opg¢des disponiveis.

Os app stores estdo susceptiveis a aplicativos maliciosos que coletam
informagdes pessoais sem o consentimento do usudrio. Através de experimentos, Choe
et al (2013) concluiram que representacdes visuais das informagdes sobre privacidade
dos aplicativos podem influenciar a decisdo de instalagdo pelos usudrios. Misawa et al
(2020) apresentaram uma arquitetura de escolha apoiada por aprendizagem de méquina.
A partir de registros em bases historicas, foram identificados individuos passiveis de
realizar o exame para diagnodstico de cancer colorretal. Em uma outra fase, para
influenciar as pessoas identificadas a realizarem o exame, foi preparado um material de
recomendacdo baseado no EAST [Service et al 2014], para possibilitar um répido
entendimento sobre por que e como realizar o exame na propria residéncia. Tendo em
vista a escolha de redes sem fio publicas, Briggs e van Moorsel (2014) realizaram um
experimento ordenando as opg¢des de rede de acordo com o nivel de seguranga e
exibindo-as com cores diferentes. Tal nudge facilitou a escolha da rede por usudrios
leigos.

O formato da apresentagdo das informacdes deve considerar as caracteristicas do
publico-alvo de modo a facilitar o entendimento e facilitar a tomada de decisdo.
Aspectos visuais devem ser preferiveis aos aspectos textuais e, quando usados, devem
simplificar o entendimento. Neste sentido, considerando a variedade de perfis de
potenciais usudrios, ¢ relevante considerar a diversidade de necessidades, realidades e
expectativas.

1.3.3. Op¢oes padrao

Opcdes padrao sao linhas de acdo predeterminadas que vigoram se o tomador de
decisdo ndo especificar nenhuma mudanga [Thaler e Sunstein 2008]. Pré-selecionar
opgOes ¢ uma ferramenta eficaz na arquitetura de escolha quando existe inércia ou
incerteza na tomada de decisdo. A tendéncia a ndo fazer nada ¢ reforgada se a opcao ¢é
apresentada com sugestdes implicitas ou explicitas indicando que tal escolha representa
a op¢do normalmente escolhida ou mais recomendada.

De modo a influenciar o comportamento sustentavel dos usuarios na doagdo de
valores para compensagdo da emissdo de didoxido de carbono pelas empresas areas,
Székely et al (2016) concluiram que o uso de op¢do padrao com alto valor tende a gerar
um aumento das doagdes. Stryja et al (2017) projetaram um sistema de apoio a decisdo
que ajuda os consumidores a superar a tendéncia inata a resistir 2 mudanga no contexto
de inovagdes sustentaveis. Os resultados iniciais mostraram que a configura¢do da
inovagdo sustentdvel como opcdo padrdo em um cendrio com outras opgoes
convencionais tem um efeito significativo na escolha. Em um experimento para avaliar
a preferéncia de usudarios por aplicativos com recursos adicionais para melhorar a
privacidade, Dogruel et al (2017) concluiram que, mesmo sendo mais caros comparado
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com as versdes sem os recursos “‘premium” de privacidade, houve uma maior
preferéncia quando aqueles eram disponibilizadas como opgao padrao.

Inércia, procrastinacdo e falta de autocontrole sdo problemas que tornam eficaz a
estratégia de fazer mudangas em opg¢oes padrdo. Quando os usudrios estiverem mais
incertos sobre sua decisdo, mais provavel sera a escolha pela opgdo padrio, reforcando
assim a necessidade de se considerar tal requisito no projeto de interface do software.

1.3.4. Feedback

Uma das melhores maneiras de melhorar o desempenho das pessoas ¢ através do
feedback. Nesse sentido, sistemas bem definidos avisam as pessoas quando estdo
fazendo algo certo ou errado. A Escolha Intertemporal sugere uma probabilidade maior
de selecdo para a gratificagdo imediata em compara¢do com a gratificagdo adiada
[O’Donoghue e Rabin 1999]. Nesse sentido, o qudo rapido for o feedback da opcao,
maior a probabilidade de ser escolhida, influenciando na mudanga de comportamento.

Okeke et al (2018) realizaram um experimento em que o celular dos
participantes vibrava ao se atingir o limite de uso diario de uma rede social, gerando
uma reducdo no acesso diario de 20%. Apesar de a intervencdo ndo persistir apos o
experimento, relatos dos participantes sugeriram que a intervengdo os tornou mais
conscientes dos seus habitos. Almuhimedi et al (2015) apresentaram evidéncias do
impacto positivo da exibigdo aos usuarios do quao frequente alguns de seus dados
sensiveis estavam sendo acessados pelos aplicativos, com 95% reavaliando suas
permissoes € 58% restringindo algumas das permissdes. No contexto de ambientes de
aprendizagem, que inclui atividades virtuais e presenciais, van Oldenbeek et al (2019)
pesquisaram sobre a influéncia do feedback baseado em e-mail personalizado sobre o
progresso das aulas on-line, concluindo sobre seu efeito positivo na quantidade de
videos assistidos € nos minutos visualizados de cada video por semana.

O feedback usado para induzir a mudanga de comportamento pode ser
descritivo, representando o comportamento da maioria para fins de comparagdo, ou
injuntivo, comunicando comportamentos aprovados ou desaprovados [Cialdini 2008]. O
tipo de feedback a ser fornecido ¢ relevante e exige cautela para que o comportamento
desejado ndo seja contrariado. A influéncia do feedback sobre o comportamento dos
usudrios deve ser analisada (esperado versus real) para refinamento constante deste tipo
de estratégia.

1.3.5. Expectativa do erro

A expectativa do erro consiste em esperar que, em algum momento, o usudrio cometa
algum erro. Nesse sentido, a solugcdo deve se antecipar e ajudar na prevengao.

Esposito et al (2017) conduziram um experimento com o objetivo de testar a
eficacia de nudges para prevenir a compra de produtos incompativeis com os aparelhos
dos wusuarios. Os resultados mostraram que a exibicdo de informacdes de
incompatibilidade na pagina final, em vez da péagina inicial do processo de compra, foi
mais eficaz na redu¢do da compra de produtos incompativeis. No ambito do
crowdfunding, pesquisas tém sido realizadas para aumentar as chances de se atingir as
metas de financiamento. Tietz et al (2016) mostraram que a utilizagdo de iscas pode
atrair a atencdo dos doadores, aumentando as doagdes em 11%. Nesse caso, o erro
evitado seria a doacdo utilizando o menor valor possivel. Considerando a suscetibilidade
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a se confiar em fakenews, Thornhill et al (2019) apresentaram uma prova de conceito
com uma associagdo de artigos de fontes confidveis relacionadas a noticia original para
prover opinides alternativas sobre o assunto.

Nesse sentido, a prevengdo e gestdo do erro pode ser entendida como uma
possibilidade de potencializar as estratégias da adocdo de nudges no projeto de
interface. Sendo relevante considerar, ainda, os fluxos de excecdao inerentes aos erros
provocados pelos vieses cognitivos.

1.3.6. Estruturacao de escolhas complexas

As pessoas adotam diferentes estratégias dependendo do tamanho ¢ da complexidade
das opg¢des disponiveis. Uma das heuristicas para reduzir esfor¢o, quando hé muitas
opgdes a serem avaliadas de acordo com multiplos critérios, ¢ a “eliminacdo por
aspectos”. Ao aplica-la, o tomador de decisdo reduz gradualmente o numero de
alternativas em um conjunto de opg¢des, comegando pelo aspecto considerado mais
importante. Avalia-se um aspecto por vez, restando cada vez menos alternativas ao final
[Tversky 1972].

Multiplos canais de atendimento ao publico tém sido utilizados por muitas
empresas. Em alguns casos, os clientes optam pelos canais mais caros para empresa ou
acabam realizando a compra de fato no canal do concorrente. Hummel et al (2017)
realizaram um experimento para avaliar a influéncia das normas sociais € risco
percebido, além de caracteristicas individuais, na escolha de canais on-line pelos
usudrios. Gupta e Sahana (2020) propuseram um sistema conceitual hibrido inteligente
utilizando os conceitos do raciocinio baseado em casos e sistemas especialistas para
recomendar produtos ao usuario.

A personalizacdo das informacdes de acordo com as caracteristicas do usuario (e
histérico de uso) ¢ um dos resultados da integracdo da Inteligéncia Artificial com a
Interagdo Humano-Computador apoiado por nudges para simplificar a apresentacao das
escolhas em interfaces adaptativas. No contexto das competicdes para selecao de ideias
inovadoras, os avaliadores tém dificuldade em convergir sobre as ideias mais
promissoras devido ao alto nimero de propostas. Através de um experimento, Santiago
Walser et al (2019) concluiram sobre a importancia da decomposi¢do das informagdes
para diminuir a carga cognitiva.

Neste contexto, a estética e interfaces minimalistas assim como a possibilidade
de reconhecer no lugar de lembrar, ou ainda a manutencdo da correspondéncia entre o
sistema e o mundo real sdo importantes na arquitetura de escolha.

1.3.7. Etica

Um ponto de aten¢do nas decisdes de design refere-se as implicagdes éticas do uso dos
nudges. Enquanto os nudges devem ser usados para ajudar as pessoas a tomar melhores
decisdes, este nem sempre € o caso na pratica. Por exemplo, algumas companhias aéreas
de baixo custo apresentam opg¢des nao essenciais de modo a empurrar consumidores a
compra-las. Uma empresa de transporte privado urbano tem explorado as metas de lucro
alertando os motoristas no momento do logoff, informando que estdo perto de alcangar
um alvo, influenciando assim quando, onde, e por quanto tempo os motoristas vao
trabalhar. Enquanto esses nudges nao éticos tendem a gerar ganhos no curto prazo, eles
podem gerar repercussdes negativas para a empresa no longo prazo [Gino 2013].
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Os ambientes digitais podem ser mais intrusivos do que ambientes off-/ine por
introduzirem intervengdes onipresentes € potencialmente mais persuasivas aos usuarios.
Os arquitetos de escolha podem ficar tentados a seguir suas ambi¢des ou a responder
demandas corporativas em detrimento do bem-estar do usudrio. Nesse sentido, ¢
importante estar atento a preservacdo da liberdade de escolha dos usuérios, mantendo
sua autonomia, sem proibir ou limitar as opg¢des de escolha. Ainda, diante da
complexidade dos sistemas de informacao e dos algoritmos de IA, muitos deles tratados
como caixa-preta, ha a necessidade de se discutir a transparéncia sobre como os nudges
sdo propostos [Pasquale 2015] e consequente impacto sobre aspectos éticos (dark
patterns, por exemplo [Gray et al 2018]) no design da arquitetura. As questdes éticas do
uso de nudges t€m sido discutidas também no contexto ambiental [Schubert 2017]. Os
envolvidos no projeto de interface apoiado por nudges precisam estar conscientes sobre
quao intrusivos (ou ndo) sdo os nudges, assim como sobre quiao importantes sdo seus
efeitos nas agdes (comportamentos) dos usuérios. E preciso garantir que as decisdes de
design de interface ndo tirem a autonomia do usudrio durante o processo interativo e
mesmo assim possam trazer beneficios para direcionar as tomadas de decisdao destes
individuos.

1.4. Green Nudges

Os problemas relacionados ao meio ambiente vém sendo discutidos hd décadas. Em
geral, os métodos utilizados para preservagdo do meio ambiente tém sido baseados na
teoria econdmica tradicional, a qual defende que os mercados se equilibram através de
operagdes de troca entre os agentes em um mercado competitivo € sem intervengoes,
chegando a um ponto 6timo eficiente.

O mercado, no entanto, apresenta falhas, como a externalidade, quando uma
atividade ou producado causa prejuizo ou beneficio a terceiros [Varian 2012]. A poluigdo
¢ um exemplo cléassico de externalidade negativa, resultante do processo produtivo. De
acordo com Moura (2016), as principais medidas adotadas sdo baseadas em
instrumentos tradicionais de politica ambiental, como comando e controle, instrumentos
econdmicos, instrumentos de cooperacdo e acordos voluntirios, e instrumentos de
informacao.

As politicas ambientais baseadas em instrumentos regulatdrios e de comando e
controle, como padrdes, licengas e zoneamento, utilizam métodos coercitivos para
atingir o objetivo, geralmente por meio de puni¢des ou sangdes para os agentes que
infringem as regras. Apesar de previsiveis e aparentemente simples, tais instrumentos
apresentam desvantagens. Os instrumentos de comando e controle ndo fornecem
incentivos para que os agentes busquem melhorar seu desempenho em relagdo ao meio
ambiente além do minimo estabelecido. Os padrdes geralmente apresentam-se como
instrumentos inflexiveis, sem distingdo entre os custos individuais de cada produtor.
Além disso, para que os instrumentos de comando e controle funcionem corretamente, ¢
necessaria uma forte estrutura institucional para exercer seu papel regulador e policial.

Os instrumentos econdmicos tém como objetivo internalizar os custos sociais
aos agentes que os causam e, dessa forma, alterar o nivel de utilizagdo dos recursos e
emissdo de poluentes. Tais instrumentos sdo incentivos para que o proprio mercado
mude seus controles. Os principais instrumentos econdmicos de politicas ambientais sao
as taxas, subsidios, depdsitos reembolsaveis e licencas negocidveis. Apesar de serem
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menos caros de serem aplicados, hd a dificuldade de mensuragdo dos impactos
ambientais que inviabiliza a definicdo de um imposto 6timo. Além disso, os direitos de
propriedade nem sempre estdo bem definidos, ndo sendo claro quem estd causando a
poluigao.

Os instrumentos de cooperagdo e acordos voluntarios em politicas ambientais
envolvem acordos internacionais, consorcios publicos, programas de adesdao voluntaria,
Termos de Ajustamento de Conduta (TACs), dentre outros. Tais instrumentos possuem
a vantagem de serem flexiveis. No entanto, existe a dificuldade de se definir metas e
prever cenarios de referéncia, havendo acordos vazios com objetivo de passar uma
imagem de acdo politica.

Os instrumentos de informagdo buscam informar e orientar os agentes em
relagdo ao meio ambiente, podendo ser de apoio a decisdo ou de carater educativo. No
Brasil, tem-se como exemplo de 6rgdo responsavel por instrumentos de informagdes
sobre o meio ambiente o Sistema Nacional de Informagdo sobre Meio Ambiente
(Sinima). Os canais utilizados para difundir o conhecimento sustentavel sdo as escolas,
televisao, radio, internet, dentre outros. As limitacdes desse instrumento sao a falta de
acesso igualitario as informagdes, falta de recursos para a aplicagdo, principalmente em
paises de baixa renda, e a falta de avaliagao de sua eficécia.

Apesar da existéncia de tais instrumentos, de acordo com o relatorio da United
Nations Development Programme (2020), a maioria da populagdo, mesmo
conscientizada em relagdo aos riscos da degradacao do meio ambiente, continua agindo
de forma a desgasté-lo.

De acordo com Carlsson e Stenman (2012), nudges sociais vem se mostrando
eficazes no contexto ambiental. As pessoas tendem a aderir a comportamentos que
destoam dos seus interesses pessoais caso percebam que podem chegar a um resultado
considerado socialmente desejavel. Em pesquisa realizada por Brekke et al. (2003)
sobre os motivos para se aderir a reciclagem, 73% dos entrevistados responderam que
gostariam de se ver como pessoas responsaveis. Segundo Fischbacher e Gachter (2010),
a maioria das pessoas esta disposta a cooperar apenas se perceberem que outros também
cooperaram e gostam de estar em conformidade com o que os outros fazem. Os nudges
podem ser utilizados tanto para melhorar o bem-estar do préprio individuo, como para
reduzir uma externalidade ambiental negativa, de forma a beneficiar o coletivo. Estes
ultimos sdao conhecidos como green nudges e se dividem em cognitivos € morais
[Carlsson e Stenman 2012].

Os green nudges cognitivos tem como objetivo corrigir a racionalidade limitada
que levam os individuos a tomar decisdes que nao sdo as ideais para o meio ambiente e,
dessa forma, fazer com que eles ajam da forma socialmente desejavel, mesmo que essa
escolha ndo seja a ideal para beneficio proprio. Os principais exemplos de green nudges
cognitivos estao relacionados a opc¢ao padrao. Os green nudges morais, por sua vez, nao
dependem da racionalidade limitada, mas do desejo dos individuos de serem
reconhecidos socialmente e terem uma autoimagem positiva. Estes Gltimos sdo os mais
utilizados no contexto ambiental fazendo-se uso de comparagao social.

A maior parte das pesquisas sobre green nudges estao relacionadas ao consumo
de 4gua e energia [Carlsson e Stenman 2012]. H4 uma dificuldade por parte dos
consumidores de quantificarem o seu uso e entender a sua precificagao. Por exemplo, a
quantidade de 4dgua usada durante um banho nao ¢ observavel, e ndo ha também como
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saber exatamente qual serd o pre¢o pago por alguns minutos de banho a mais. O projeto
Nudge?, financiado pelo Programa Horizonte 2020 da Unifio Europeia, tem promovido a
implementagdo de intervengdes comportamentais para aumentar a eficiéncia energética
e suporte as atuais politicas energéticas.

No contexto dos Sistemas de Informacao Verdes, os nudges digitais apresentam-
se como um meio para promover a mudanca individual de comportamento para atitudes
sustentaveis [Henkel et al 2019], incluindo consumo eficiente de energia, recarga de
carros elétricos e incentivo a doagdes para iniciativas com o objetivo de reduzir a
emissao de CO2.

1.4.1. Op¢ao padrao

Em experimento sobre o uso de opc¢ao padrao na configuragdo de impressoras, Egebark
e Ekstrom (2016) concluiram que, ao alterar a defini¢ao padrdo para texto na frente e
verso da folha, o consumo de papel caiu cerca de 15%. De acordo com Johnson e
Goldstein (2003), a eficacia da opg¢do padrdao depende do quao forte ¢ a preferéncia das
pessoas em relagdo a uma opgao ndo escolhida. Experimentos mostram que uma opgao
padrao so terd impacto positivo se estiver proxima das preferéncias reais das pessoas,
uma vez que a probabilidade de substituicdo da opgao sera menor.

Em experimento realizado entre funcionarios da OCDE, no qual foi estabelecida
uma op¢ao padrdo do termostato de escritorios de um edificio durante uma temporada
de inverno, concluiu-se que pequenas alteragdes na configuracdo padrio de um
termostato podem fazer com que individuos, em uma situagdo de inverno rigoroso,
escolham temperaturas mais baixas, e, consequentemente, gastem menos energia no
inverno. Ao estabelecer uma configuracdo padrao muito baixa no termostato, no
entanto, pode fazer com que os individuos sintam mais frio e, consequentemente, facam
escolhas mais ativas de forma que a configuragcdo padrdo nao surta efeitos para redugdo
de gasto de energia.

Ainda no contexto de redugdao de consumo de energia, varios paises vém
adotando um sistema inteligente de geragdo, distribuicdo e consumo de energia elétrica,
chamado SmartGrid. Dentre as varias fungdes do sistema, ha a possibilidade de que a
empresa fornecedora de energia controle o consumo de energia nas casas em horarios de
pico, ligando e desligando aparelhos programados pelo cliente. Além disso, fornece a
possibilidade de alteracdo de fontes de energia para métodos mais sustentdveis. Por
ficarem confusos e preocupados com a privacidade, os consumidores t€ém evitado a
aderéncia. Nesse contexto, Toft et al (2014) elaboraram um estudo baseado em nudges
para identificar como engajar os consumidores. Os experimentos foram realizados na
Dinamarca, Noruega e Suica com trés grupos: um grupo de controle, no qual os
individuos escolheriam entre participar ou ndo do SmartGrid, sem opgao padrao; Um
grupo de tratamento em que foi estabelecido uma opcdo padrio opt-in, em que os
individuos inicialmente nao teriam a instalagdo do programa, mas poderiam optar por
entrar, e, para isso, demonstrar sua intenc¢do; e, por fim, um grupo de tratamento de
op¢ao padrdo opt-out, em que os individuos automaticamente teriam o SmartGrid
instalado, e se ndo o quisessem, deveriam se manifestar.

2 https://www.nudgeproject.eu/
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O grupo de tratamento de opgao padrido opt-out funcionou como um incentivo as
pessoas, pois nao precisaram tomar nenhuma decisdo para participar do sistema. A
adesdo ao SmartGrid nesse grupo foi significativamente maior do que no grupo de
tratamento da op¢ao opt-in, em que as pessoas deveriam optar por entrar. O grupo de
controle ndo se mostrou muito diferente da op¢ao opt-out. Todos os resultados foram
semelhantes para os trés paises que participaram do experimento. Os resultados
demonstram que a forma com que a opg¢do padrio estd enquadrada afeta
significativamente as escolhas.

1.4.2. Feedback com comparacio social

Ao perceber que o comportamento sustentavel € o socialmente aceito, as pessoas podem
passar a evitar comportamentos prejudiciais ao meio ambiente. Goldstein et al (2008)
avaliaram como os nudges podem incentivar hospedes de um hotel a participarem de
programas benéficos ao meio ambiente. No experimento, a primeira mensagem
destacou a importancia da reutilizagdo das toalhas para a protecao ambiental, sem
fornecer nenhuma informacdo de norma descritiva. A segunda mensagem forneceu a
informacdo de que a maioria dos hoéspedes do hotel participaram do programa de
reutilizagdo de toalhas. A terceira mensagem indicou que a maioria dos hdspedes
daquele quarto participaram do programa de reutilizagdo de toalhas. A quarta mensagem
trouxe a norma descritiva de cidaddo, declarando: "Junte-se aos seus companheiros
cidaddos para ajudar a salvar o meio ambiente. Em um estudo realizado no outono de
2003, 75% dos hospedes participaram de nosso novo programa de economia de
recursos usando suas toalhas mais de uma vez." A quinta mensagem trouxe a norma
descritiva de identidade de género, informando que 74% dos homens e 76% das
mulheres que se hospedaram no hotel reutilizaram as toalhas.

A mensagem que mais surtiu efeito na reutilizagdo das toalhas foi a terceira
mensagem, de identidade de quarto, com reutilizagdo por parte de 49,3% das pessoas.
As mensagens indicando norma descritiva de identidade de cidaddo e género obtiveram
uma taxa de reutilizacdo de 43,5% e 40,9%, respectivamente. Os resultados comprovam
a teoria de que os individuos sdao mais influenciados para seguir agdes de grupos
semelhantes.

Outro exemplo de experimento de nudges com feedback e comparagao social foi
aplicado em 2015 na cidade do Cabo, na Africa do Sul [Brick et al 2017]. Foram
enviadas mensagens, cada qual contendo um tipo de incentivo diferente. Durante um
periodo de seis meses, oito mensagens foram enviadas para os domicilios junto com a
fatura mensal do consumo de agua, a fim de analisar a resposta das pessoas. Os tipos de
mensagens enviadas foram divididos em dois grupos: um grupo com mensagens de
carater informativo, com o objetivo de avaliar as falhas de informagdo sobre o consumo
de 4gua, e um grupo de mensagens contendo nudges de carater social, como mensagens
de comparagao e mecanismos de reconhecimento social.

De acordo com os resultados, o consumo de dgua foi reduzido em proporcdes
maiores do que os obtidos com instrumentos de comando e controle, como tarifas e
restrigdes. Todas as mensagens enviadas surtiram efeito na redugdo do consumo de
agua. Os nudges mais eficientes a longo prazo foram os do segundo grupo,
especialmente as mensagens de reconhecimento social e apelo ao bem publico, que
resultaram em uma reducdo de 1,3% no consumo de agua. Os resultados indicaram
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também que os nudges devem ser direcionados a grupos de renda apropriados para uma
melhor eficacia.

1.5. Ferramentas comportamentais e Desenho de Experimentos

Ferramentas comportamentais tém sido propostas para apoiar a aplicacdo de nudges.
Tais ferramentas sdo ao mesmo tempo uma lente conceitual ¢ um guia de referéncia
para que os profissionais entendam os problemas e formulem solugdes. Sao
parcimoniosas, universais ¢ suficientemente flexiveis para serem aplicadas
repetidamente e, assim, aumentar a eficiéncia.

O MINDSPACE? apresenta um checklist de elementos comportamentais para
apoio a implantagdo de politicas publicas, descritos na Tabela 3.

Tabela 3. Elementos comportamentais do MINDSPACE

Elementos Descricio
Mensageiro Somos fortemente influenciados por quem comunica as informagdes.
Incentivos Nossas respostas a incentivos sdo moldadas por atalhos mentais previsiveis,

tais como evitar fortemente perdas.

Normas Somos fortemente influenciados pelo que os outros fazem.

Opgodes padrao | Tendemos a manter opgdes pré-definidas.

Saliéncia Damos mais aten¢@o para o que € novo e parece relevante para nds.
Priming Nossos atos sdo frequentemente influenciados por questdes inconscientes.
Afeto Nossas associagdes emocionais podem poderosamente moldar nossas agdes.

Compromissos | Procuramos ser coerentes com as nossas promessas publicas e retribuir atos.

Ego Agimos da forma que nos faz sentir melhor sobre n6s mesmos.

O EAST* agrupa os principais insights comportamentais em quatro categorias:
Easy (facil); Attractive (atraente); Social (social); e Timely (tempestivo). O SIMPLES
MENTE?® apresenta doze elementos das ciéncias comportamentais: Simplificagdo,
Incentivos, Mensageiro, Priming, Lembretes e compromissos, Emog¢ao, Saliéncia,
Modelos mentais, Ego, Normas sociais, Tendéncia pelo padrido e Escassez. Os
elementos sdao divididos em quatro tipos de cartas: Referéncia (ou conceitos), Insights
(ou andlise), Exemplos e Aplicagdes. Todas essas ferramentas comportamentais sdo
importantes para subsidiar o desenho de experimentos.

O método experimental ¢ predominante nos trabalhos de Economia
Comportamental. Experimentos podem ser conduzidos em diversos ambientes, como
laboratdrios, campo e natural [Avila e Bianchi 2015]. Nos estudos experimentais feitos
em laboratorio, os pesquisadores podem expor os participantes a estimulos ou pedir-lhes
para cumprir tarefas que ndo poderiam ser observadas facilmente por métodos ndo
experimentais, como pesquisas de opinido. Através da manipulacdo de apenas um

3 https://www.bi.team/publications/mindspace/

4 https://www.bi.team/publications/east-four-simple-ways-to-apply-behavioural-insights/

5 https://repositorio.enap.gov.br/bitstream/1/5219/1/gnova_simplesmente_digital _simples.pdf

15



https://www.bi.team/publications/mindspace/
https://www.bi.team/publications/east-four-simple-ways-to-apply-behavioural-insights/
https://repositorio.enap.gov.br/bitstream/1/5219/1/gnova_simplesmente_digital_simples.pdf

XIX Simposio Brasileiro de Sistemas de Informacao (SBSI 2023)

nimero limitado de varidveis em um ambiente controlado, os experimentos em
laboratorio permitem que os pesquisadores estudem relagdes de causa e efeito e, assim,
adquiram uma noc¢ao das regularidades comportamentais.

Os experimentos de campo, por sua vez, investigam relacdes de causa e efeito
semelhantes as estudadas em laboratdrio, s6 que em um ambiente natural. Por fim, os
experimentos naturais sdo mais limitados quando se fala em controles e possibilidade de
replicagdo. Os pesquisadores ndo manipulam o tratamento do experimento, que ocorre

naturalmente.

Sdo estudos

observacionais frequentemente baseados em dados

secundarios que nao alocam os participantes em condi¢des de tratamento e controle,
reduzindo assim a capacidade de se realizar inferéncias causais. A Tabela 4 apresenta as
vantagens e desvantagens de cada tipo de experimento.

Tabela 4. Vantagens e desvantagens de cada tipo de experimento

Tipo Vantagens Desvantagens
Melhor replicabilidade através do | Ambiente artificial (baixa validade
uso de procedimentos | ecologica) e as vezes auséncia de
padronizados. Alto controle de | validade externa (potencial de
Experimento variaveis e do ambiente. Alta | generalizacdo fora do laboratorio).

em laboratorio

validade interna (relagdo de causa

Consciéncia de estar sendo estudado: a

e efeito). Mais adequado a | presenca de pesquisadores e as

delineamentos experimentais | percepcdes sobre o proposito do

complexos. experimento  podem influenciar  os
participantes.

Causas e efeitos investigados em

Menor controle sobre variaveis que ndo

E . um ambiente natural (maior | sdo parte da relacdo de causa e efeito em
Xperimento . . . . . .
de campo validade exte~rna e e~colog1ca). estudo. Mais dificeis de replicar. Podem
Geralmente ndo ha nocdo de que | ser caros.
se esta sendo estudado.
Ambiente natural (Alta validade | Auséncia de  controle sobre o
ecoldgica). Sem consciéncia de | delineamento. N&do ha amostragem
estar sendo estudado. Pouco | aleatéria. Varidveis extrinsecas podem
Experimentos | dispendiosos, se feitos | influenciar os resultados. Limites a
naturais retrospectivamente, com dados ja | replicabilidade. Podem ser dispendiosos

disponiveis.

e/ou demorados.

De forma geral, um experimento deve contemplar os elementos ilustrados na Figura 2.

Desenhando Experimentos

Principios Comportamentais
<Vieses ou conceitos comportamentais>

Resultados
<Comparativo entre os grupos,

Metodologia

Pergunta e Hipdteses
dependentes e
independentes>

<Tipo de Experimento,
Tratamento(s), Varidveis

insights, dificuldades>

Amostra Incentivos
<Quantidade,

Caracteristicas>

participagao>

<Estratégia de incentivo a

Recomendacdes

Figura 2. Desenho de Experimento
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1.6. Exemplo de Experimento

Considerando que, cada vez mais, os jovens tém sido mis propensos a utilizar as redes
sociais em excesso, € necessaria a proposi¢ao de solugdes que apoiem o uso equilibrado
de tais ferramentas. De modo a apoiar o processo de autorregulacao dos individuos, as
proximas secdes apresentam os detalhes de ume experimento para avaliagdo da
influéncia de dois nudges baseados em normas sociais € enquadramento na decisdo de
sair de aplicados de redes sociais [Cunha et al 2022].

1.6.1. Problematica do Experimento

O smartphone possui um papel antagonico de ser um problema e, a0 mesmo
tempo, solu¢do para autorregulacdo comportamental. Estratégias de gerenciamento para
o uso dos aparelhos, variando desde manté-los fora do alcance até excluir aplicativos,
ndo tém sido eficazes. As redes sociais online sdo projetadas para atrair e manter a
aten¢do dos usuarios por longos periodos, captando informagdes sobre seus interesses
para influenciar na navegacdo no ambiente virtual. Apesar da existéncia de varios
estudos sobre a dependéncia do smartphone, ha uma caréncia de proposi¢des de
solugdes para influenciar na mudanga de comportamento [Nyamadi et al 2020].

O processo de autorregulacio dos individuos envolve fatores como
autoconhecimento, autorreflexdo, controle de pensamentos e dominio emocional
[Wolters and Benzon 2013]. Ser autorregulado ndo ¢ uma qualidade inata do individuo,
mas uma habilidade que se adquire ao longo da vida a partir de suas proprias
experiéncias, do ensinamento de outras pessoas e da interferéncia do ambiente em que
se esta inserido [Grau and Whitebread 2012].

As escolhas que os designers fazem ao criar ferramentas podem prever as
maneiras como os usuarios mudam seu proprio comportamento. Diante da importancia
de se investigar estratégias para apoiar a autorregula¢do de individuos quanto ao uso
consciente de redes sociais online, este experimento teve como objetivo avaliar a
eficacia de nudges como ferramenta para apoiar a mudanca de comportamento.

1.6.2. Desenho do Experimento

De modo a avaliar quantitativamente quais desenhos de nudges podem ser mais eficazes
para apoiar a autorregulacdo no uso de redes sociais, foi realizado um survey. O
publico-alvo foi composto por universitirios que possuem smartphones € que usam
redes sociais com frequéncia. Os dados foram coletados durante o més de junho de
2021.

O protocolo foi aprovado no Comité de Etica em Pesquisa sob o Certificado de
Apresentacio de Apreciacio Etica de niimero 31355220.5.0000.5188. O formulario,
elaborado no Google Forms, foi dividido em trés secdes. Ao acessar o formulario, os
participantes eram informados sobre o objetivo da pesquisa, contato dos pesquisadores,
anonimato e confidencialidade no tratamento das respostas, bem como o tempo médio
para preenchimento das questdes. De inicio, os participantes foram questionados sobre a
rede social que usam com mais frequéncia e que nao conseguem controlar seu uso
diario: Qual aplicativo de rede social vocé mais usa e ndo consegue controlar o tempo
de uso diario? Responda as questoes a seguir tendo em mente este aplicativo.
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Apesar de a integracdo de nudges em ambientes reais ser o ideal para
investigacdo dos efeitos de tais nudges, o desenvolvimento de uma solugao completa
seria custoso. Para analisar a influéncia de mensagens na decisdo de sair ou continuar o
uso de aplicativos de rede social, foram propostos cinco desenhos de nudge,
apresentados na Tabela 5.

O NudgeGeral representa as mensagens gerais para descrever as consequéncias
do uso excessivo de redes sociais. De acordo com Caraban et al (2019), tais nudges
consistem em um mecanismo genérico para relembrar as consequéncias de uma agao.
Foram utilizados trés nudges com esse propdsito, apresentados na Tabela 6.

Tabela 5. Cinco desenhos de nudge analisados

Sem polaridade Polaridade

Negacio Afirmaciao
(Quantos nio sairam do aplicativo) (Quantos sairam do aplicativo)

Nudge com

" . NudgeGeral
Sllgc.‘;[l’)l} § gerais

NudgeDadosFicticios30- NudgeDadosFicticios30-
N 30% - . .
Nudge com dados ficticios Continuaram Sairam
70% NudgeDadosFicticios70- NudgeDadosFicticios70-
¢ Continuaram Sairam

As normas sociais sdo as regras habituais de comportamento que regulam as
interacdes entre as pessoas. Saber que os outros a cumprem fornece um ponto de
referéncia em relagcdo ao qual as pessoas podem comparar diferentes opcdes quando eles
ndo tém certeza sobre o que fazer [Ariely and Jones 2008]. De acordo com Caraban et al
(2019), tais mensagens sdo mecanismos para possibilitar comparacdes ou influéncias
sociais. Dois tipos de mensagens foram propostos com polaridade distintas, uma com
indicacdo de baixo percentual de colegas que decidiram sair ou continuar no aplicativo
(30%) (NudgeDadosFicticios30-Sairam e NudgeDadosFicticios30-Continuaram) e
outra com indicag¢do de alto percentual de colegas que decidiram sair ou continuar no
aplicativo  (70%)  (NudgeDadosFicticios70-Sairam e  NudgeDadosFicticios70-
Continuaram).

Tabela 6. Mensagens avaliadas

Cenario  Nudge Descriciio da mensagem

Pessoas que usam redes sociais em excesso podf:m apresentar

#l NudgeGerall uma falsa impressao de felicidade.

Pessoas que usam redes sociais em excesso podem tomar

#2 NudgeGeral2 . . .
decisdes mais arriscadas.

O uso de redes sociais em excesso compromete a produtividade

#3 NudgeGeral3 no trabalho e o convivio social.

Hoje, seu tempo de uso no aplicativo ultrapassou 2 horas.

NudgeDadosFicticios70- .
#4 Lo Com esse tempo, 70% de seus colegas de curso continuaram
Continuaram . =
com o uso do aplicativo.
s Hoje, seu tempo de uso no aplicativo ultrapassou 2 horas.
NudgeDadosFicticios30- % P p apiied apa ;
#5 Safram Com esse tempo, 30% de seus colegas de curso sairam do
- aplicativo.
L. Hoje, seu tempo de uso no aplicativo ultrapassou 2 horas.
NudgeDadosFicticios70- J P o P ic2 it P
#6 Safram Com esse tempo, 70% de seus colegas de curso sairam do
ol . .
’ aplicativo.
L. Hoje, seu tempo de uso no aplicativo ultrapassou 2 horas.
NudgeDadosFicticios30- | ) P o plcE ap .
#7 Com esse tempo, 30% de seus colegas de curso continuaram

Continuaram s
com o uso do aplicativo.
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O efeito de enquadramento, por sua vez, ¢ o viés que descreve o0 modo como a
tomada de decisdao pode ser afetada pela maneira como o problema ¢ formulado ou pela
forma como as op¢des sdo apresentadas (enquadradas) [Levin and Gaeth 1988].
Visualizar as mensagens positivas ou negativas pode influenciar em sair ou ndo de uma
rede social. Foram propostos dois tipos de mensagens, uma com indica¢do do percentual
de colegas que continuaram (NudgeDadosFicticios30-Continuaram e
NudgeDadosFicticios70-Continuaram) e outra com indica¢do do percentual de colegas
que sairam do aplicativo (NudgeDadosFicticios30-Sairam ¢ NudgeDadosFicticios70-
Sairam). Apesar da diferenca, ambos tém o mesmo conteiido em termos de horas de
utilizacdo excedidas por dia. As mensagens estdo descritas na Tabela 6.

Na segunda secao do formulario foram apresentadas as sete mensagens de forma
aleatéria. Para cada mensagem, o participante respondeu a seguinte pergunta: /magine
que vocé esteja usando o aplicativo informado anteriormente quando as mensagens
abaixo sdo exibidas. Indique o qudo certo vocé esta da sua decisdo de sair ou ndo do
aplicativo. Foi utilizada uma escala Likert para as respostas, em que 1 corresponde a
“certamente ndo sairia do aplicativo” e 10 a “certamente sairia do aplicativo”. A
Figura 3 apresenta o prototipo de como a mensagem foi exibida. Na terceira e ltima
secdo do formulario foram coletados os seguintes dados sociodemograficos: género,
idade e tempo médio de uso didrio de rede social. A andlise dos dados foi realizada
através de regressao logistica.

Hoje, seu tempo de uso no
aplicativo ultrapassou 2 horas.
Com esse tempo, 30% de seus
colegas de curso continuaram

com o uso do aplicativo,

Continuar no aplicative

Figura 3. Exemplo de exibicdo da mensagem no formulario

1.6.3. Resultados do Experimento

Para aplicagdo da regressao logistica, a escala de 1 (certamente ndo sairia do aplicativo)
a 10 (certamente sairia do aplicativo) foi reclassificada em uma escala binaria, conforme
Tabela 7. A coleta inicial através de uma escala de 1 a 10 teve como objetivo
proporcionar uma maior riqueza dos dados de modo a contemplar o qudo certo o
participante esta de sua decisdo para ser considerado em analises futuras.

Tabela 7. Mensagens avaliadas

Intervalo da resposta na

Escala . Significa que
escala Likert g 1
1 Entre 6 ¢ 10 O nudge influencia na decisio de sair do aplicativo.
2 Entre 1 e5 O nudge ndo influencia na decisdo de sair do aplicativo.
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A Tabela 8 apresenta o resultado da comparacdo entre cada par de mensagem
(linha x coluna) com destaque em negrito para os resultados com diferencga significativa
(p < 5%). Por exemplo, o OR (Odds Ratio) da relagdo NudgeGerall x NudgeGeral2 de
0,676 indica que, usando o NudgeGerall, o usudrio tem 32% menos chance (1 - 0,676)
de responder 2 (ndo sair do aplicativo), o que indica que o NudgeGerall pode ser mais
eficaz que o NudgeGeral2 na tentativa de influenciar o usuario a sair do aplicativo.

Tabela 8. Comparacao entre as mensagens utilizando regresséao logistica

Nudpe: sFicticios 7 Nudre, slicticion el wFicticios70-  Nudsell sFictivios30-
NudgeGerall  NudeeGeral?  NudseGeral3 ‘\'Jld.l'i(f:’ﬂdr)d icticios70-  Nudge !J(r.?fa.\.h( tictaos 30 Mu.[_,iﬂa:.ia.\hurx 105 7L Nud_.,ri.ladmhurr ios 30
Lominuaram Sairam Sairam Continuaram
OR 0.676 0.645 0.697 0.655
NudgeGeral ] - [0.477 - 0.957] - [0.455 - 0.914] [0.492 - 0.987] - [0.470 - 0.942]
P 0.027 0.014 0.042 0.022
OR 0.954 0.985
NudgeGeral2 - - - [0.675 - 1.350) - - [0.697 - 1.390]
P 0.791 0.930
OR 0.731 0.494 0.471 0.510 0.860 0.486
NudgeGeral3 (0511 - 1.044]  [0.346 - 0.704] - [0.330 - 0.672] [0.357 - 0.727] [0.600 - 1.232) [0.341 - 0.693]
P 0.085 <001 <001 <001 0.409 <001
Nudge DadosFicticios?0- Ok
Continuaram
p
L OR 0.969 0925 0.954
:‘_‘“‘ DadosTicticios30 [0.686 - 1.370] . [0.654 - 1.310] - - [0.675 - 1.350]
atram P 0.860 0.659 0.791
NudeeDadosFicticios7o. OF 0.850 0.575 0.548 0.593 0.566
Sut i e [0.597 - 1.210]  [0.405 - 0.816] - [0.386 - 0.779] [0.417 - 0.842] - [0.398 - 0.804]
st P 0.368 0.002 <001 0.004 0.001
NudseDadosFicticiod0-  —F [n.f.s{:,}{ "I'} 01

Continuaram

P 0.860

Dentre os nudges de carater geral para relembrar ou confrontar as consequéncias
de uma a¢do, a mensagem indicando que pessoas que usam redes sociais em excesso
podem apresentar uma falsa impressao de felicidade (NudgeGerall) e indicando sobre o
impacto das redes sociais na produtividade no trabalho e no convivio social
(NudgeGeral3) demonstraram ter uma influéncia na decisdo de sair do aplicativo
comparado com quatro dos seis nudges.

Indicar que uma maioria (NudgeDadosFicticios70-Sairam) saiu também
demonstrou uma influéncia na decisdo de sair do aplicativo comparado com quatro dos
seis nudges. Tal achado estd alinhado com a influéncia das normas sociais, as quais
indicam como as pessoas geralmente se comportam. Saber o que os outros fazem
fornece um ponto de referéncia quando as pessoas ndo tém certeza sobre o que fazer. A
utilizagdo dessa constata¢do nas intervengdes comportamentais tem dado resultado em
diversas areas e ¢ um instrumento poderoso a disposicdo dos formuladores dos
programas governamentais. O enquadramento das mensagens considerando sair ou
continuar no aplicativo, no entanto, nao apresentou efeitos significativos.

1.7. Conclusoes

Uma vez que as interfaces do usuario irdo sempre direcionar as pessoas, dependendo de
como a informagao ¢ apresentada, designers de sistemas de informagao devem entender
os efeitos comportamentais dos elementos de interface para que os nudges digitais nao
influenciem as decisdes de forma aleatoria. As maneiras pelas quais as pessoas fazem
escolhas e tomam decisdes devem evoluir rapidamente conforme a tecnologia se torna
cada vez mais essencial para a sociedade, abrindo um leque de oportunidades para
pesquisadores e profissionais de Sistemas de Informagao.
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A transparéncia ¢ importante na implementagdo de politicas ambientais. Apesar
de seu carater sutil, os nudges nao devem ser implementados como uma forma de
manipulacdo, mas respeitando os principios éticos. As politicas ambientais tradicionais,
apesar de possuirem suas limitagdes, ndo devem ser extintas. Os green nudges nao
devem ser vistos como substitutos, mas como complementos para essas politicas. A
utilizacao desses métodos em conjunto pode ser a solucao para a complexidade dos
problemas que envolvem o meio ambiente.
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