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A Neuroeconomia é um recente campo cientifico que procura adaptar
métodos e conclusdes das ciéncias do cérebro para explicar como os individuos
escolhem e consomem. Segundo os especialistas (citarei alguns a seguir), o objetivo
€ trazer empiria a uma ciéncia econémica “demais abstrata”, ou seja, aquilo que a
Economia costuma tratar como externalidades e erros marginais nos seus modelos
seria observado por neurocientistas como prova cabal de que seus métodos sdo
inconsistentes com a forca da biologia humana, com a formacédo genética e com a
estrutura cerebral.

A neuroeconomia surge nos anos 1990 como um ramo da Economia
Comportamental, mas se propfe ir além das observacbes e conversas dos
psicologos. A sua primeira formalizacdo parece ter ocorrido em 1997 em um
seminario coordenado por Loewenstein e Camerer em Pittsburgh em que reuniram
alguns dos mais importantes neurocientistas para expor 0s novos avangos de suas
pesquisas que poderiam interessar um grupo de vinte importantes economistas.

Robert Shiller (economista da Universidade de Yale, um dos pioneiros no
assunto) defende desde entdo que, para compreender a falha das varias teorias
econdmicas para explicar crises (por exemplo a mais recente) deve-se levar em
conta os critérios de tomada de decisado, diferentes quando analisados diretamente
sob o ponto de vista da composi¢cdo organica dos humanos, distinto daquilo que as
teorias econbmicas tradicionais formulam. Ao invés de “maximizar os ganhos”, os
novos estudos de Shiller defendem que costumamos “fugir do perigo”; o dinheiro ndo
esta diretamente relacionado a necessidade de adquirir bens, mas muito mais ao
desejo, a fome e a sede (ou seja, as “pulsdes vitais”). O dinheiro é, assim, “uma
ferramenta do prazer”. por isso nossa relacdo de instinto de autopreservacéo,

agressividade, amor, isto é, preferéncias para obter prazer e evitar desprazer.

1 Graduado em Economia pela Universidade Estadual de Campinas, atualmente € aluno de mestrado
em Antropologia Social no Museu Nacional (UFRJ). Pesquisador bolsista da Capes.

1 1



Paul Glimcher (outro neuroeconomista, da NYU) promete que até 2015 os
estudos de Neuroeconomia possam fornecer novos modelos para o desenhos dos
mercados. Para Glimcher, mesmo em pessoas muito diferentes, o dinheiro se iguala
em relacdo aos riscos que apresenta, assim como a fome, sede e desejo sexual. Ou
seja, € necessario incluir a “fome” de investir dos agentes, revelada pela composicao
do hipotdlamo humano, na hora de pensar novos mercados. Amos Tversky, outro
autor importante da formagao do campo da Neuroeconomia, formula que no mundo

econdmico “vencer € menos importante do que ndo perder, como na selva”.

O interesse de buscar padrdes humanos do processamento cerebral em relacdo ao
dinheiro deve estar preocupado, dessa forma, com as andlises do inconsciente
humano. E importante notar que este “inconsciente” é diferente daquele da
Psicologia freudiana. Aqui se esta pensando em tudo aquilo que ndo permite escolha
racional (que guarda relacdo com a formacédo do sujeito) mas depende exclusiva e
diretamente da biologia do cérebro, dos impulsos (falarei disto mais adiante). Para
tanto, se utilizam de uma maquina de Ressonancia Magnética Funcional (recém
chegada ao Brasil no laboratério do professor Jorge Moll Neto, Instituto D’Or, Rio de
Janeiro). Normalmente essa maquina € usada para encontrar tumores no cérebro,
mas também pode ser utilizada para avaliar as respostas do sistema neuroldgico a
estimulos como risco, preferéncias por produtos, gosto pelas apostas, incentivos
para ganhar e medo de perder.

Os dois artificios fundamentais da maquina de testes da Neuroeconomia,
segundo Moll, sdo a eletricidade e a imagem, trabalhados quando a pessoa esta
ouvindo ou lendo alguma coisa, recebendo estimulos e respondendo rapidamente.
Moll trabalha com ética, testa decisdes que envolvam escolhas “morais”, para refletir
0 que agrega valor para o individuo. Ele da um dinheiro para gastar em varios usos,
por exemplo entre “varias ONGs e fazer sua filha falar francés”, e testa quais sao as
reacBes dos seus “voluntarios”.

No laboratério funciona assim: com eletrodos conectados a cabeca e um
scanner de imagens rondando o seu cérebro, o “voluntario” € questionado, por
exemplo, se prefere quantias de dinheiro diferentes em diferentes escalas de tempo
(se somadas, essas quantias ndo sdo equivalentes); suas preferéncias por
determinado produtos em diferentes tamanhos, cores e desenhos; além de sua

propensdo a consumir e poupar. Assim, pretende englobar diversos assuntos
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tratados pelas ciéncias econdmicas, como mercado financeiro, mercado de consumo
e formas de governar a economia.

Conversando sobre este tema com outra interlocutora da pesquisa, Vera Rita,
professora de um curso de Neuroeconomia, a pergunta fundamental € “Vocé prefere
100 reais hoje ou 110 na semana que vem? A resposta costuma ser 100 hoje, &
dificil aguentar esperar”. A sua conclusdo € que ha no cérebro impulsos (primitivos,
nao civilizados) que entram em conflito com a razdo (aquela que diferencia longo e
curto prazo, que considera todo o contexto). O ser-humano, segundo o que tem
defendido estas pesquisas, busca alivio, ao mesmo tempo que néo tolera perder
oportunidades (promessas faceis e rapidas de ganhar dinheiro). “Odiamos ficar de
fora, queremos participar. A crise de 2008 tem esse perfil, ninguém podia ficar de

fora”.

O pressuposto deste modelo, a partir de minhas entrevistas com a neurocientista da
UFRJ Aniela Franca, € que para alcancar o inconsciente das pessoas € preciso
trabalhar com tempos de decis6es muito curtos. Aniela me explicou que € ha uma
normativa clara na Neurociéncia entre o tempo da analise racional e o tempo, muito
mais curto, das pulsées do cérebro humano. Assim, quando é estimulado a
responder entre preferéncias intertemporais por recursos, as respostas variam muito
se vocé autorizar o seu voluntério a raciocinar; mas se ele tiver que marcar a opgao
rapidamente através de esquetes, isto revelaria um padrdo humano ao responder
certos estimulos.

Desde criangca o cérebro se forma criando pontes de memdria, cada qual
compondo seus processos conscientes. Segundo minhas entrevistas com Aniela, a
neurociéncia permite medir a fronteira entre o consciente e 0 inconsciente, “sao
limites de ondas diferentes”, visiveis, passiveis de calculo numérico. Ela me
confirmou que “se vocé processar muitas coisas, a inconsciéncia esta no inicio, mas
depois estabiliza, pois vocé ndo pode ficar no inconsciente sem droga muito tempo.
O processamento consciente das informacfes tem muito a ver com sua historia de
vida, cultura, representacdes; ja na inconsciéncia, ha relacées horizontais, relacdes
informadas, sistema de pesos, cai 0 processamento linear e seriado”.

Pelo que temos conversado, essas ideias sao generalizaveis para toda
espécie humana pois “quando vocé trabalha abaixo de 400 milissegundos vocé vai

ter muito pouca diferenca entre as pessoas”, como € caso do processamento de
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frases, assim como o limiar de dor (milimétrico se analisado em todas as pessoas).
J& no caso dos processos de decisdes, as reacfes sao bastante diferentes, “com
tempos maiores ai fica menos automatico”. As informacdes longas, para as
neurociéncias, vao depender do seu background, quais areas do cérebro costuma
privilegiar, engajando conteudos que sao idiossincraticos. Segundo Aniela, hoje a
“natureza humana se reduziu, vocé vem munido muito mais de capacidade de
captar”. Conclui isso me relatando deu interesse pelo estudo em “baby labs” em que
se faz testes com bebés de até 5 meses de idade. Recentemente conheceu uma
parteira francesa em uma creche bilingue que faz os partos de muitas das criancas
mais ricas do Rio de Janeiro, assim conseguiu convencer algumas méaes a levarem
seus filhos para um pequeno laboratério que construiu em um bairro de alta renda
no Rio. Nao foi dificil convencer as maes, pois interessa pesquisar 0s cérebros das
criancas, ainda mais com uma equipe da UFRJ, além de nessa idade a mae
costuma querer um pouco de tempo da crianca, pelo trabalho que costumam dar, me
contou. Na Franca, segundo Aniela, é muito diferente, & o Estado é responséavel por
vacinar as criangas recém nascidas e nesse momento 0s neurocientistas fazem uma
serie de pesquisas, ainda no hospital. E nesta etapa da vida que a crianca ativa
todas as regibes do seu cérebro, muitas estruturas que permanecerdo durante toda
a vida. A “cultura” e tudo o que a mae conversa com seu bebé sao “dados primarios”
que alteram o cérebro materialmente, esculpem um cérebro plastico. Mas ha
periodos em que os circuitos mais importante sdo formados, o meio entra e refaz os
circuitos, e deixam aberturas e possibilidades.

De que lado ficaria a ciéncia econdmica, do lado do impulso ou das
representacdes das deformacdes do cérebro constituidas na trajetéria das pessoas?

Este turbilhdo de novidades na interface entre Neurociencia e Economia foi
analisado em “Mind games” reportagem de John Casidy na New Yorker de setembro
de 2006. A questdo que se coloca é se estd no cérebro do investidor nos mercados
financeiros os imperativos do sucesso ou fracasso na aplicagcdes financeiras
arriscadas. Assim o jornalista vai visitar o0 New York University’s Center for Brain
Imaging que usa as técnicas e tecnologias mais recentes da neurociéncia para
estudar a tomada de decis6es econdmicas. La conhece Peter Sokol-Hessner, aluno
de poés-graduacdo (na época) particularmente interessado na aversao a perda nos
mercados financeiros. O maquinario disponivel na NYU permite analisar os fluxos de

sangue no cérebro no momentos que se estd em uma situacdo semelhante a um
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investimento que envolve risco. Tudo é operado por escolhas no tempo de trés
segundos em uma tela, o investimento em bolsa, pela rapidez das transacoes,
poderia, nesse sentido, estar inserido no inconsciente dos neurocientistas,

comentado por Aniela.

A Neuroeconomia tem influenciado, além disso, na venda de servicos
especializados, sobretudo o Neuromarketing, aplicacdo desses conhecimentos a
publicidade e propaganda. As ressonancias magnéticas do cérebro prometem
revelar os impactos emocionais de produtos e embalagens. A empresa carioca
Forebrain € a primeira empresa brasileira focada na venda de servicos
especializados de Neuromarketing.

De acordo com Billy Nascimento, um dos seus proprietarios, doutor em
neurociéncia na UFRJ, “a neurociéncia vai revolucionar o marketing ao permitir um
conhecimento direto, implicito e cientifico sobre as reais intencées de consumo” por
“introduzir conceitos sobre as bases neurobiolégicas do comportamento, permitindo
uma visao diferenciada sobre o comportamento do consumidor”, especialmente
“conhecer as bases neurais das principais funcées que coordenam o comportamento
de compra” com o objetivo final de “conhecer as principais ferramentas de
neuromarketing e suas aplicagdes para o aprimoramento de produtos, embalagens e
campanhas”.

Além de consultor, atua como professor de pequenos cursos de
especializacdo com o titulo “Neurociéncia do Consumo”. Segundo 0 que
acompanhei trata-se de uma tentativa de apresentacao da neurociéncia para leigos,
em suas conclusdes sobre a relagdo entre emocdo, engajamento, memodria e
hébito.

Essa aproximacéao “cientistas” e “homens de negdcio” tém ocorrido em cursos
de especializacdo fornecidos por faculdades de Administracdo, Contabilidade,
Propaganda e Marketing. O publico do curso sdo psicologos e assistentes sociais
gue tem como maior problema aqueles ligados as questdes econdmicas de seus
pacientes (“numeros sao faceis, o dificil € saber o que vem por tras é dificil, como as
pessoas pensam”); consultores de educacdo financeira (“tudo é tomada de
decis&o”); investidores (“t6 aqui pra controlar o meu emocional na bolsa, pois vivo
diss0”); especialistas comportamento do consumidor; consultores de planejamento

do orcamento familiar e empresarial (“sempre me incomodou que a intencéo € ter
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lucro e faz tudo para ter prejuizo, como se dado as tomadas de decisdo?”); e
responsaveis por controle de superendividamentos.

Neste curso apareceu novamente que 0 que interessa para a Neuroeconomia
sdo as anomalias e as excessOes. Elas ndo sdo estudadas pela Economia
tradicional, segundo a opinido do seus defensores, porque sdo muito mais dificeis e
a metodologia € mais cara. Defendem que as ciéncias econdmicas “entraram em
parafuso” em 2008, depois da crise o0 seu poder explicativo perdeu muita
credibilidade. Tomando cuidado aqui para evitar o construtivismo social, como se
houvesse apenas um modelo de ciéncia possivel diante deste contexto social que
apresenta diversos outros caminhos.

Segundo a professora Vera Rita — psicologa de formacdo — para ser
econdmico precisa se tratar de recursos escassos, ou Seja, trata-se de conflito e
risco entre presente e futuro (equilibrar o curto prazo e o longo prazo). E assim que a
Neuroeconomia trata as decisdes econbmicas: corremos risco porgue nao nos
damos conta de que aquilo seja um risco. Um borddo muito usado no curso é que
“Decidir = perceber + avaliar + escolher”, e € pra isso que a analise do cérebro é
importante.

O discurso é do poder dos individuos nas crises econbmicas, “a crise € um
problema de CPF, mas ndo de CNPJ”". Por isso temos que estudar o que motiva o
ser humano a tomar um ato, que homem € esse que sua personalidade causa tantos
danos, ainda quando ha regulacdo, “people have two warring sides: the first
deliberative and forward-looking, the second impulsive and myopic”, cita Vera Rita

em inglés, mesmo sem se lembrar quem disse isto.

Aparecem, por outro lado, outras apropriacdes a partir da Neuroeconomia, autores
gue procuram identificar nessas aproximacfes a possibilidade de desfazer o
pressuposto universal do egoismo que as ciéncias econdmicas ajudaram a compor
na modernidade. Se inspiram no trabalho de corais e passaros que mostram que a
cooperacao € mais vantajosa para a coletividade.

A natureza parece ajudar a compor ideais de lucros compartilhados, dessa
forma “ndo h& nada de mais antinatural do que a competicdo”, essa é a opinido de
Fred Gelli, professor do curso “Bionegdcios” na Fundacdo Getulio Vargas sobre o
tema, “Estamos todos em rede. E preciso aprender a operar e a ser competitivo

considerando esse novo paradigma, que requer cooperacdo, horizontalismo e
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audicao — e até uma boa dose de humildade, compaixao e paciéncia por parte dos

antigos ‘tubardes™, diz Gelli. Segundo ele, a natureza ndo é virtuosa nem ociosa,
depende do uso que fagcamos dela. Na reportagem que a revista Trip fez sobre o
assunto (11 de julho de 2012) o colunista Ricardo Guimaraes reflete que “as tribos
gue competem mais do que cooperam demoram muito para aprender e acabam
sucumbindo ao ambiente”.

Este aparece como outro uso das teorias que importam conclusdes recentes
das ciéncias do cérebro, uma espécie de recusa a pressupostos capitalistas trazidos
da ciéncia politica e econdmica classicas. Podemos refletir isso diante certos
discursos de crise do mundo industrial e tentativas de certos grupos de
apresentarem novas formas de se organizar em sociedade baseada na
solidariedade e no altruismo. O cérebro entra aqui como prova cabal de que isto faz
sentido cientificamente, e pode ser provado na natureza humana.

Paul Zak (Univerisidade de Claremont) pode ser associado a essa perspectiva
jA& que, através de seus estudos sobre a oxitocina humana, recusa a concepgao
usual de Homo economicus ndo apenas pela analise do comportamento, mas pela
composicao organica do corpo humano. Ele revela a capacidade de altruismo e
empatia com 0s outros, estabelecendo correlacbes entre o desejo de doar e o de
receber. O interesse em tudo isso é que vemos um campo muito variado e

diferenciado de posicdes e atividades.

Ha, no entanto, divergéncias quanto a importancia explicativa dos neurbnios e
hormonios em relacdo a outras explicagbes tradicionais das ciéncias econdmicas,
como estrutura social e formulagdes matematicas.

Neurocientistas como Robert Lent (UFRJ) advertem que ndo se pode atribuir
a fenbmenos emocionais e hormonais a crise financeira, pois as corporacdes tem
caracteristicas diferentes dos individuos, as falhas podem ser estruturais do sistema.
Lent sublinha a dificuldade de conciliar explicacbes neuronais e sociais, e tem
duvidas em como um pode determinar o outro.

Em “The Case for Mindless Economics,” Faruk Gul e Wolfgang Pesendorfer,
dois economistas da Universidade de Princeton escreveram: “Neuroscience
evidence cannot refute economic models because the latter make no assumptions
and draw no conclusions about the physiology of the brain”. Gul e Pesendorfer

defendem que a Neuroeconomia ndo tem a capacidade de fazer pensar sobre os
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modelos de inflagcdo keynesianos e neoclassicos, por exemplo, e seu poder de
ajudar a intervir na realidade macroeconémica dos paises. Para eles, este tipo de

teoria apenas reforca evidencias e teorias consagradas na ciéncia econdomica.

As controvérsias entre 0s neurocientistas e economistas, e destes grupos entre si,
compde um debate entre 0 método mais legitimo para o estudo do comportamento
do consumidor e do investidor, influenciando a composicéo de novos mercados em
um mundo pos-crise, daquilo que é regra contra as anomalias. A divisdo do mundo
no interior deste novo cérebro pensado pelos neuroeconomistas parece seguir
aguela entre “paixfes” e ‘“interesses” (lembrando a andlise fundamental de
Hirschman), debatendo a sua primazia no insconsciente e consciente humano, pelo
comprimento de ondas no cérebro, fluxos do sangue, horménios ativados e
eletricidades geradas.

Parece haver nessas andlises duas referéncias de cérebros, um mais
“racional” e outro mais “passional”; uma divisdo entre o raciocinio (por exemplo, a
dieta e a saude) e a impuséo (o prazer de comer bem) que competem no cérebro. A
Neuroeconomia pretende dar voz as “paixbes” perdidas no capitalismo e

desconsideradas por sua ciéncia, a Economia.

Certa critica sociologica subsequente avalia as limitacdes do conceito de natureza
proposto, e por fim, os limites das propostas da Neuroeconomia. Cabe a
Antropologia da Neuroeconomia se perguntar se a forgca explicativa das
neurociéncias deve-se a uma nova expressao das concepc¢des mecanicistas,
deterministas e essencialistas do iluminismo, isto é, de uma nova expressao do
projeto evolucionista da sociedade moderna; ou alguns neurocientistas podem fazer
a Antropologia contemporanea — pautada nas associagbes (Latour) e na
relacionalidade (Strathern) — associar a materialidade da criacdo a agéncia nervosa
explicitada em certas recentes “descobertas” das neurociéncias.

Para ambas criacdo e invencdo sdo os elementos fundamentais para
compreender a experiéncia. O cérebro pode ser pensado como personagem
fundamental no exercicio da novidade, a criacdo de cada ideia se d4 no impulso
nervoso inédito e no hiato quimico criado nas sinapses no cérebro. Aqui relembro

Deleuze e Guattari, que constroem um conceito de cérebro formado por “platds”,
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multiplicidades conectaveis com outros canais que formam um rizoma, cuja
finalidade sdo agenciamentos maquimicos de desejos. O cérebro é a propria
estrutura rizoméatica que, se compreendido assim, desfaz as divisbes entre um
campo de realidade, o mundo, e um campo de representacdo. O cérebro desfaz a
ideia de transcendéncia, da racionalidade e da légica, e se torna o sintetizador que
junta a experiéncia e realiza a multiplicidade.

A neurociéncia estd preocupada com a materialidade ligada a
constrangimentos biolégicos, sem se preocupar com o0 “social” e o “inconsciente”,
trabalhando com a mente como se fosse um computador, diria boa parte da critica
sociologica sobre assunto.

Mas o cérebro pode ser estudado como sistema biolégico plastico e ativo, ou
seja, ele muda com a experiéncia produzindo estruturas singulares. O erro, no
entanto, é representar essa formacado epigenética apenas como uma “natureza
social do desenvolvimento neuronal” ou explica-la pelo inconsciente, e ndo como
uma alteracdo na prépria materialidade cerebral. Radicalizando este argumento, ndo
existe cérebro prévio em que experiéncias sociais vao acrescentando

representacdes e experiéncias, mas ambos sao invenc¢des simultaneas.

Por ora, parece que 0s economistas se apropriaram de uma neurociéncia, dentre
vérias possiveis para estudar os movimentos do cérebro, que reforcam evidencias e
teorias consagradas na Economia tradicional. Neuroeconomistas estdo produzindo
associacfes particulares entre as duas areas, com pretensées de encerrar um
debate tdo antigo quanto o capitalismo, crucial para a definicdo de politicas que tem
influencia sobre a reproducdo material das sociedades ocidentais, que se mostra
muita mais uma adequacdo cerebralista a conclusdes ja presentes nos autores
neoclassicos.

A critica antropolégica, por sua vez, ndo deve partir de um anti-naturalismo
transcendente, irmao do racionalismo, substituindo os imperativos da natureza pelos
respectivos da sociedade (ambos invencgdes simétricas de tudo aquilo que
pretendemos mostrar construido). A Neurociéncia, se cartografada em suas diversas
correntes contemporaneas, parece apresentar saidas politicas, distintas daquelas
que aparecem na Neuroeconomia estudada até aqui. Se o processo de decisao
requer tempo, como encerrar os estudos de economia nas pulsdes humanas do

inconsciente? A natureza do cérebro, pauta de profunda discussao e controvérsia
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entre neurocientistas, € apropriada, portanto, de maneira particular pela
Neuroeconomia estudada até aqui.

O cérebro é, por fim, uma figura controversa na historia das idéias, pelo seu
poder explicativo e mistério essencial para os modernos. Cabe a uma analise
antropolégica da neurociéncia dar voz aos discursos sobre a mente e o pensamento
materializados no cérebro, e refletir sobre a disputa em torno da sua explicacédo

verdadeira.
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