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Resumo Escolhas intertemporais (EIs) são escolhas que envolvem trocas entre custos e benefícios que 
ocorrem em diferentes momentos no tempo. O primeiro objetivo deste artigo é apresentar um enquadramento 
conceptual das EIs, nomeadamente a base teórica do desconto e as funções de desconto (utilidade descontada, 
desconto quase-hiperbólico e desconto hiperbólico), concluindo com uma breve descrição dos padrões de 
preferência nas EIs (o efeito de diferimento, o efeito de magnitude, o efeito de sinal, e a assimetria atraso-
adiantamento). Em segundo lugar, pretendemos apresentar um resumo das opções metodológicas na 
investigação sobre EIs, em particular, as diferenças relativamente às modalidades de recompensa, intervalos 
de atraso, e tentativas de manipular o desconto diferido. Finalmente, salientamos a relevância da investigação 
sobre EIs para o estudo do comportamento antissocial e desviante.  
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INTRODUÇÃO 

Escolhas intertemporais (EIs) são escolhas que envolvem trocas entre custos e benefícios que ocorrem em 
diferentes momentos no tempo (Johnson, 2012; Pimentel, Gonçalves, Scholten, Carvalho, & Correia, 2012). As 
EIs têm sido estudadas pela economia experimental e comportamental durante décadas, usando paradigmas de 
desconto diferido (DD). A economia experimental está intimamente associada à economia comportamental e, 
apesar de terem objetivos ligeiramente diferentes, partilham vários pontos comuns. Estas áreas analisam a 
escolha humana fundamental de distribuição de recursos escassos numa perspetiva ascendente, tendo em conta 
os agentes económicos individuais e tentando perceber como são tomadas as decisões económicas importantes. 
Existe uma importância prática relativamente às escolhas intertemporais, e investigadores têm vindo a aplicar 
protocolos de DD ao estudo de diversos comportamentos desviantes, em particular quando estes 
comportamentos estão fortemente associados com distúrbios de impulsividade.  
ENQUADRAMENTO CONCEPTUAL 
Base Teórica do Desconto 
Um trabalho pioneiro sobre o conceito de preferência temporal foi apresentado por Koopmans (1960), apesar de 
a investigação sobre o assunto ter sido realizada já em 1912 (Fishburn & Rubenstein, 1982). Seguiram-se várias 
contribuições que expandiram o conhecimento sobre este tema. O conceito de desconto está fundamentado no 
pressuposto do comportamento de agentes económicos e é representado por um número de axiomas económicos-
padrão. Estes axiomas enquadram as preferências intertemporais dos indivíduos ao introduzir vários 
pressupostos formalizados, que estão no centro de qualquer modelo de desconto. À medida que os pressupostos 
comportamentais se alteram o modelo de desconto também se altera. 
Um dos axiomas comportamentais cruciais define a impaciência e a procrastinação. Se um resultado é positivo, 
então um intervalo de tempo mais curto é preferido a um mais longo. Se o resultado é igual a zero, a pessoa é 
indiferente ao período de tempo no qual o resultado zero ocorre, enquanto se o resultado for negativo e, portanto, 
algo que confere desprazer, é preferido o período mais longo implicando, assim, procrastinação (Farrugia, 2010).  
Utilizando os pressupostos padrão no comportamento dos indivíduos, podemos exprimir as suas preferências em 
termos de funções de utilidade. As funções de utilidade refletem as preferências em vez dos bens, do tempo, e da 
incerteza (Andersen, Harrison, Lau, & Rutstrom, 2008 As taxas de desconto são estimadas com a equação das 
utilidades de dois pagamentos diferentes recebidos em diferentes períodos de tempo. Para ser capaz de isolar o 
efeito do tempo nas preferências, as preferências em vez dos bens e da incerteza têm de ser conhecidas, ou 
assumidas. Na maior parte das experiências de desconto, as recompensas monetárias são o único bem em 
questão. Isto simplifica a análise ao manter a constante “bem” em vez das escolhas. No entanto, há uma decisão 
que ainda precisa de ser feita sobre a incerteza associada com os pagamentos antes de o analisador ser capaz de 
isolar a taxa de desconto. A incerteza numa experiência surge da presença do atraso na receção do pagamento. 
Na maioria dos casos, os investigadores assumem a neutralidade do risco e, assim, uma relação linear entre o 
resultado e a sua utilidade (Farrugia, 2010, p.52).  
Quando são apresentados dois resultados, um pagamento mais próximo e um pagamento atrasado, a taxa de 
desconto pode ser identificada como o ponto onde a utilidade do pagamento presente é igual à utilidade do 
segundo pagamento descontado. Assumindo a neutralidade do risco e o desconto exponencial, a taxa de desconto 
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individual pode ser obtida ao trabalhar com o valor presente dos resultados monetários em vez da utilidade 
(Andersen et al., 2008). 
Os efeitos de descontos temporais em um valor subjetivo são, geralmente, considerados previsíveis e intuitivos: 
à medida que o atraso até à recompensa aumenta, o seu valor subjetivo diminui. A generalidade deste fenómeno 
– que funciona através de uma ampla variedade de recompensas e de escalas de tempo – permitiu aos 
investigadores utilizar uma ampla variedade de métodos, modalidades de recompensa, opções de escolha, e 
parâmetros de análise nas suas experiências. 
Funções de Desconto. Enquanto os efeitos de atraso sobre o valor podem ser modelados normativamente 
utilizando uma única função de decaimento exponencial, são necessárias funções mais complexas para descrever 
o comportamento de escolha real (Fudenberg & Levine, 2006; Kalenscher & Pennartz, 2008; Loewenstein, 
O’Donoghue, & Rabin, 2003; O’Donoghue & Rabin, 2000; Ok & Masatlioglu, 2007). De seguida, 
apresentaremos três modelos propostos para as EIs – utilidade descontada, desconto quase-hiperbólico, e 
desconto hiperbólico – recorrendo aos estudos de Samuelson (1937), McClure e colaboradores (2004), e Kable e 
Glimcher (2007). Estes estudos diferem em vários aspetos metodológicos; por exemplo, diferem na quantidade 
de treino que os participantes receberam. Ainda assim, vários métodos podem ser aplicados para obter as 
preferências intertemporais dos indivíduos. 
Modelo de Utilidade Descontada. Samuelson (1937) propôs o modelo de utilidade descontada. Segundo este 
modelo, os indivíduos atribuem uma utilidade a uma consequência futura, integrando-a no nível de consumo 
base, e descontam a utilidade da consequência por uma taxa constante por unidade de tempo (Strotz, 1956). O 
modelo de Samuelson (1937) descreve o DD usando uma função de decaimento exponencial, uma solução 
simples que utilizou a matemática comum no cálculo de interesses da altura. No entanto, são evidentes várias 
violações deste modelo (Prelec & Loewenstein, 1991; Thaler, 1981), algumas delas notadas por Samuelson 
(1937) na altura do seu trabalho original. Por exemplo, indivíduos com comportamentos desviantes, como o 
abuso de substâncias ou o jogo patológico, tendem a apresentar um desconto mais acentuado, contrastando, 
assim, com o modelo de Samuelson. Coletivamente, estas violações implicam uma função com um desconto 
muito mais acentuado ao longo de escalas de curto tempo. 
Modelo de Desconto Quase Hiperbólico. Em um estudo sobre EIs elaborado por McClure, Laibson, 
Loewenstein, e Cohen (2004), os participantes escolheram entre pares de recompensas monetárias reais que 
diferiam no seu valor (entre algumas dezenas de milhar de dólares) e atraso antes da entrega (no espaço de 
algumas semanas). Para guiar as suas análises, os autores adotaram um enquadramento de dois processos que 
modela o desconto usando uma função quase-hiperbólica para valor subjetivo (U), para uma recompensa de 
quantidade A, a um determinado atraso D, como U = A βδD (Laibson, 1997; Loewenstein, 1996; Shefrin & 
Thaler, 1988). De notar que esta perspetiva corresponde à descrição difundida de sistemas duplos de controlo 
comportamental (Bechara, 2005; Ernst & Paulus, 2005; Kahneman, 2003; Loewenstein, 1996). As suas análises 
procuraram regiões cerebrais cuja ativação foi consistente com cada um dos dois parâmetros modelo. O primeiro 
parâmetro, β, é também referido como o sistema “quente” ou visceral. Reflete uma forte preferência por 
recompensas imediatas quando comparadas com qualquer atraso. Assim, o parâmetro β, ou sistema “quente” , 
parece ser proeminente em comportamentos desviantes, uma vez que existe uma forte preferência por 
recompensas imediatas (Moreira, Pinto, Almeida, Barros, & Barbosa, 2016). O segundo parâmetro, δ, também 
referido como o sistema “frio” ou racional, produz uma taxa de desconto plana (e, como tal, reduziu a 
discriminabilidade entre valores de recompensa) em atrasos mais longos; nas suas análises, as regiões delta-
relacionadas foram definidas com base nos níveis de ativação semelhantes, independentemente do atraso 
intertemporal. 
Os resultados de McClure e colaboradores têm sido altamente influentes, na medida em que foram interpretados 
para fornecer provas para duas conclusões: em geral, que o valor de uma opção de atraso depende da interação 
de dois conjuntos distintos de sistemas neuronais e especificamente, que as escolhas impulsivas refletem uma 
sobre-ativação do sistema de recompensa (comparada com mecanismos de controlo). Este aumento de atividade 
do sistema de recompensa é também observado no abuso de substâncias, jogo patológico, entre outros 
comportamentos aditivos, explicando, assim, o padrão de escolhas impulsivas nestes indivíduos (Grant & 
Chamberlain, 2014). Este mesmo grupo replicou os resultados num estudo de 2007 (McClure, Ericson, Laibson, 
Loewenstein, & Cohen, 2007), usando recompensas líquidas (sumo e água). Neste estudo mais recente, foi dado 
a escolher aos participantes entre uma pequena quantidade de uma recompensa líquida agora, e uma recompensa 
até três vezes maior após um tempo máximo de atraso de 20 minutos. Utilizando um modelo beta/delta, 
verificaram a ativação de diferentes sistemas cerebrais para recompensas imediatas ou atrasadas. Estes resultados 
foram interpretados como uma forte evidência neural a favor de um modelo de dois componentes das EIs.  
Modelo de Desconto Hiperbólico. Originalmente proposto por Loewestein e Prelec (1992), este modelo sugere 
que as pessoas são, tendencialmente, extremamente impacientes para consequências num futuro próximo, mas 
são muito mais pacientes para consequências que ocorrem num futuro mais longínquo (Benzion, Rapoport, & 
Yagil, 1989; Thaler, 1981). Assim, os indivíduos tendem, de forma genérica, a descontar o futuro 
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hiperbolicamente. Os modelos que apoiavam a ideia da existência de desconto exponencial (e.g., Modelo da 
utilidade descontada) foram, de uma forma gradual, abandonados.  
Além disso, diferentes funções não levam a previsões drasticamente diferentes para a maioria das situações de 
EIs, refletindo a semelhança geral entre funções quase hiperbólicas e hiperbólicas. Por causa desta imprecisão, 
os resultados de vários estudos seriam consistentes com qualquer um dos modelos. Uma estratégia potencial 
seria focar testes de ajuste do modelo apenas a gamas de valores específicos, onde são previsíveis fortes 
discrepâncias. Em segundo lugar, processos como um sistema de escolha impulsiva podiam ter influências a 
montante ou a jusante de uma representação de valor subjetivo. Como resumido por Tesch e Sanfey (2008), uma 
variedade de efeitos comportamentais pode modular o valor subjetivo na escolha intertemporal: o efeito de 
magnitude de recompensa - maior desconto para recompensas menores (Raineri & Rachlin, 1993; Thaler, 1981); 
um efeito do número de escolhas - mais escolhas aumentam o desconto (Read, 2001); um efeito de ordem - 
sequências crescentes são mais valorizadas do que sequências decrescentes (Loewenstein & Sicherman, 1991); 
uma preferência por acelerar em vez de atrasar as datas de pagamento (Loewenstein, 1988); uma preferência por 
recompensas distribuídas (Loewenstein & Prelec, 1993); um efeito de tipo recompensa - a comida é descontada 
mais intensamente que o dinheiro (Odum & Rainaud, 2003); e um efeito de valência da recompensa - ganhos são 
descontados de forma mais acentuada que as perdas (Thaler, 1981). Adicionalmente, as preferências de desconto 
podem ser modificadas por distração (Mischel, 1972). Existem também casos em que o estado mental do 
participante precedente à escolha modela o desconto (Berns, Laibson, & Loewenstein, 2007; Montague & King-
Casas, 2007). As taxas de desconto aumentam com a privação do autocontrolo (Baumeister & Heatherton, 1996), 
como é observado, por exemplo, quando os fumadores são privados de nicotina (Field, Santarcangelo, Sumnall, 
Goudie, & Cole, 2006; Mitchell, 2004) e nas dependências em geral. Schweighofer e colaboradores (2006) 
propõem uma conclusão mais geral onde as escolhas dos participantes refletem a função de desconto ótima para 
a tarefa. Dados muito recentes também apresentam dificuldades para a simples conclusão de que o 
comportamento de desconto hiperbólico reflete ativação hiperbólica do sistema de recompensa.   
Padrões de Preferência nas Escolhas Intertemporais 
Existem diversos padrões de preferência nas EIs. Tendo em conta o que a literatura tem referido a este propósito, 
considerou-se pertinente focar a atenção em quatro destes padrões, que foram reportados, pela primeira vez, por 
Thaler (1981): (a) o efeito de diferimento; (b) efeito de magnitude; (c) efeito de sinal; e a (d) assimetria 
adiamento-adiantamento. Os padrões supramencionados patenteiam variações nas taxas de desconto observadas, 
onde uma maior taxa de desconto se refere a uma maior impaciência em ganhos e a uma maior procrastinação 
em perdas (Pimentel et al., 2012).  
O efeito de diferimento refere que as taxas de desconto tendem a ser maiores para períodos de espera mais curtos 
do que para períodos de espera mais longos. Thaler (1981) conclui, a este propósito, que um indivíduo tanto 
pode preferir uma maçã hoje a duas amanhã como, em simultâneo, preferir duas maçãs daqui a 51 dias a uma 
maçã daqui a 50 dias. Este efeito tem sido apontado como um propulsionador de comportamentos 
dinamicamente inconsistentes, ou impulsivos, pois está relacionado com uma impaciência decrescente por parte 
dos indivíduos (Pimentel et al., 2012). Neste sentido, indivíduos com comportamentos impulsivos ou condições 
psiquiátricas caracterizadas por elevada impulsividade apresentam uma maior aversão ao atraso, preferindo, 
assim, escolhas que envolvam gratificação imediata. 
O efeito de magnitude refere que as taxas de desconto tendem a ser maiores para consequências menores do que 
para consequências maiores (Chapman & Elstein, 1995; Holcomb & Nelson, 1992). As pessoas são sensíveis às 
diferenças relativas (contempladas pela taxa de desconto) mas também às diferenças absolutas (Loewenstein & 
Prelec, 1992). Receber $100 agora ou $150 daqui a um ano envolve uma diferença maior do que receber $10 
agora ou $15 daqui a um ano, embora a taxa de desconto seja igual em ambas as escolhas. Pela maior diferença 
entre as consequências, as pessoas tendem a ser mais pacientes, e.g., tendem a preferir a consequência maior 
mais tarde (Pimentel et al., 2012). Contudo, este padrão de escolha pode não ser observado em indivíduos 
altamente impulsivos, visto que tendem a preferir consequências mais imediatas, mesmo que impliquem um 
ganho menor.  
O efeito de sinal indica-nos que o comportamento dos indivíduos é qualitativamente diferente para 
enquadramentos de ganhos e de perdas. Utilizando o exemplo abordado no parágrafo anterior, por exemplo, uma 
pessoa que prefere receber $100 agora a receber $150 daqui a um ano (revelando-se impaciente) pode preferir 
pagar $100 agora a pagar $150 daqui a um ano (não se revelando procrastinador). O fenómeno de aversão às 
perdas, que se sabe estar alterado na psicopatia (De Martino, Camerer, & Adolphs, 2010; Shiv, Loewenstein, 
Bechara, Damasio, & Damasio, 2005), caracteriza-se por um comportamento do indivíduo direcionado para 
evitar reduções do bem-estar atuais, pois o desprazer associado a uma perda pesa mais do que o prazer associado 
a um ganho (Thaler & Benartzi, 1995). Desta forma, é possível concluir que os indivíduos serão mais pacientes 
num enquadramento de perdas e mais impacientes num enquadramento de situações de ganhos (Pimentel et al., 
2012). 
O efeito de sinal interage de uma forma frequente com o efeito de magnitude, no sentido do efeito de sinal ser 
maior para consequências pequenas do que para consequências grandes (Loewenstein & Prelec, 1992).  
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A assimetria adiamento-adiantamento (Loewenstein, 1988) consiste na preferência assimétrica entre adiantar e 
adiar o consumo. Loewenstein (1988) verificou que a quantia necessária para as pessoas adiarem um 
recebimento num intervalo de tempo era consideravelmente maior do que a quantia que as pessoas estavam 
dispostas a sacrificar para adiantar o consumo nesse intervalo. Assim, um indivíduo quando adiar um 
recebimento de $100 por ano pode exigir receber pelo menos $150, mas esse mesmo indivíduo quando adiantar 
o recebimento de $150 pode exigir receber mais do que $100 hoje. Os dois pares de escolhas são diferentes 
representações do mesmo par de opções subjacente, portanto, os resultados constituem um efeito de 
enquadramento clássico que assim é inconsistente com qualquer teoria normativa, como o modelo de utilidade 
descontada (Samuelson, 1937). 
ENQUADRAMENTO METODOLÓGICO 
Existem várias diferenças metodológicas nos estudos de DD, mas estas diferenças reportam principalmente aos 
parâmetros de recompensa, aos intervalos de atraso, e às manipulações de DD.  
Modalidades de Recompensa. Tem havido uma notável variabilidade nos parâmetros de recompensa utilizados 
nos estudos sobre EIs. Alguma desta diversidade é acionada por diferenças nos parâmetros de atraso. Para obter 
a variabilidade na escolha intertemporal, é necessário estruturar as magnitudes de tempo e de recompensa para 
que os participantes possam por vezes escolher a opção de atraso e outras vezes a opção imediata. Assim, atrasos 
mais longos estão muitas vezes correlacionados com recompensas maiores (Pimentel et al., 2012). Contudo, a 
escolha de recompensa é também acionada pelo método de pagamento. Para referência, quase todos os estudos 
dentro da economia comportamental analisaram escolhas por recompensas monetárias, a maioria das quais 
envolviam recompensas hipotéticas (Frederick, Loewenstein, & O’Donoghue, 2002). No estudo de Carter, 
Meyer, e Huettel (2010), as recompensas oferecidas incluíam pagamentos monetários diretos (cumulativos ou 
aleatórios), vales-presente ou cartões de débito, pagamentos monetários hipotéticos, ou sumo/água. A variedade 
de magnitude de recompensa simbólica, para uma única experiência, através dos estudos é muito ampla, desde o 
mínimo de $.01 (Ersner-Hershfield, Wimmer, & Knutson, 2008) até ao máximo de $40000 (Shamosh et al., 
2008). 
Existem exemplos de investigação comportamental prévia que fornecem indícios de que as recompensas 
hipotéticas podem ser tratadas de forma diferente das recompensas reais, especialmente em atrasos curtos 
(Camerer & Hogarth, 1999; Smith & Walker, 1993), apesar de existirem também exemplos em que não foi 
verificada nenhuma diferença (Baker, Johnson, & Bickel, 2003; Johnson & Bickel, 2002; Lagorio & Madden, 
2005; Madden, Begotka, Raiff, & Kastern, 2003; Madden et al., 2004). Os estudos também referem pagamentos 
aleatórios de experiências únicas para evocar diferentes taxas de desconto das dos métodos de pagamento 
cumulativo (Kagel & Roth, 1997). A maioria dos estudos neuroeconómicos de escolha de risco, para 
comparação, utiliza um sistema de pagamento padrão: as escolhas envolvem recompensas monetárias reais que 
variam até algumas dezenas de milhar de dólares (ou o equivalente noutra moeda) e pagam os participantes por 
um subconjunto das suas escolhas, escolhidas aleatoriamente (Clithero, Carter, & Huettel, 2009; Hsu, Bhatt, 
Adolphs, Tranel, & Camerer, 2005; Huettel, Stowe, Gordon, Warner, & Platt, 2006). 
Intervalos de Atraso. Tem havido pouca consistência no intervalo temporal através dos estudos. A maioria dos 
estudos utiliza atrasos na ordem de semanas a anos, com os restantes a utilizarem intervalos de atraso muito 
menores que variam entre segundos a minutos. Para recompensas obtidas durante a própria experiência e para 
recompensas simbólicas que são acumuladas. Os primeiros intervalos são geralmente compatíveis com os 
utilizados na investigação da economia comportamental (Hayden & Platt, 2007; Kalenscher et al., 2005; 
Kalenscher et al., 2004; Rosati, Stevens, & Hauser, 2006; Stevens, Hallinan, & Hauser, 2005; Stevens, Rosati, 
Ross, & Hauser, 2005). Um estudo de Wittmann e colaboradores (2007) comparou atrasos (para recompensas 
hipotéticas) de menos de um ano com atrasos de mais de um ano, observando que regiões envolvidas na 
avaliação de recompensas, entre outras, diferenciavam estas duas categorias. Além disso, a utilização de 
recompensas reais mas não imediatas (e.g., as que são apresentadas após os participantes deixarem a sessão de 
laboratório) arrisca incorrer em custos de transação que podem influenciar o valor subjetivo e que não estão 
presentes em investigações em animais. Note-se que, por outro lado, McClure e colaboradores (2007) utilizaram 
tanto recompensas monetárias com atrasos de semanas (McClure et al., 2004), como recompensas de sumo com 
atrasos de minutos (McClure et al., 2007) e apresentaram padrões de ação relativamente semelhantes entre os 
dois estudos. 
Tentativas de Manipulação do Desconto Diferido Apesar de ter havido várias tentativas para manipular o DD 
utilizando agentes farmacológicos, virtualmente nenhum estudo apresentou com sucesso uma manipulação 
direta. Uma exceção é um estudo de De Wit, Enggasser, e Richards (2002), no qual a aversão ao atraso foi 
reduzida após a administração de anfetaminas. De modo semelhante, poucos estudos tentaram manipular o 
funcionamento cognitivo para influenciar o DD. Em um estudo que utilizou um desenho “entre sujeitos”, 
Hinson, Jameson, e Whitney (2003) observaram que uma carga de memória de trabalho aumentada estava 
associada a funções de desconto mais acentuadas. Além disso, o contexto e a apresentação das tarefas por si 
podem afetar as taxas de DD. Por exemplo, Loewenstein e Prelec (1993) verificaram que quando as decisões 
eram apresentadas como uma série de resultados em vez de resultados individuais, as pessoas preferiam 
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resultados que melhoravam com o tempo. Isto corresponde a uma inversão real do desconto convencional de 
resultados de atraso. Estudos indicaram que as pessoas apresentam taxas de desconto mais baixas para decisões 
que envolvem resultados grandes e importantes (Chapman, 2002) ou atrasos longos (Roelofsma & van der Pligt, 
2001). Com base nesta investigação, Ortendahl e Fries (2005) recomendaram enquadrar as mensagens de saúde 
em termos de sequências de resultados, com resultados grandes e importantes ou atrasos longos, que devem 
induzir taxas de desconto implícitas mais baixas. 
APLICAÇÃO AO COMPORTAMENTO ANTISSOCIAL 
Todos os dias temos de decidir entre opções que têm consequências imediatas ou atrasadas. O processo de 
decidir se se opta por uma recompensa imediata mais cedo ou por uma recompensa atrasada mas mais elevada 
está fortemente relacionada com o sucesso escolar ou profissional na vida. Para funcionar temos de, 
voluntariamente, adiar ímpetos impulsivos de gratificação imediata e, em vez disso, persistir no comportamento 
orientado para os objetivos de forma a conseguir alcançar resultados positivos no futuro. 
Estudos sobre EIs sugerem que os indivíduos evitam, frequentemente, o risco quando têm de escolher entre 
opções associadas a resultados prováveis versus garantidos (Grace, 1999), e o intervalo de tempo entre a escolha 
e a concretização do ganho/perda é um fator fundamental na decisão, na qual as pessoas preferem receber ganhos 
mais cedo e perdas mais tarde (Pimentel et al., 2012). Esta tendência parece estar mais marcada em indivíduos 
que apresentam certas personalidades antissociais ou comportamentos desviantes (De Martino et al., 2010). A 
literatura demonstra que o comportamento antissocial é caracterizado por padrões de desinibição e 
impulsividade, e estas características podem afetar a forma como estes indivíduos tomam decisões e se 
organizam temporalmente. 
Os padrões de preferência nas EIs observaram variações nas taxas de desconto, em que uma taxa de desconto 
mais elevada se refere a uma maior impaciência para ganhos e uma maior procrastinação para as perdas 
(Pimentel et al., 2012). Esta tendência é observada, por exemplo, em psicopatas (De Martino et al., 2010). Estes 
indivíduos têm dificuldades na inibição do comportamento, mesmo em situações onde a probabilidade de 
punição em sequência dos seus comportamentos seja elevada, especialmente se existe uma recompensa 
concorrente (Carver & White, 1994). Pode-se assumir que esperam menos tempo por recompensas de atraso, 
mesmo quando o valor destas recompensas aumenta ao longo deste atraso, ou preferem atrasar as perdas, mesmo 
quando pioram no futuro. Eles evidenciaram um padrão de preferência mais acentuado que o padrão normativo 
para uma recompensa pequena e imediata ou uma recompensa maior e futura (Patrick, 2007). 
Os indivíduos diferem na força com a qual retêm o valor subjetivo como uma função de tempo. Além disso, o 
ponto até ao qual as pessoas são capazes de atrasar a gratificação está geralmente associado com a noção de 
força de vontade, enquanto os que escolhem a gratificação imediata em detrimento de importante interesse a 
longo prazo são julgados como sendo impulsivos. Todavia, a impulsividade é determinada por um conjunto 
complexo de processos e consiste em múltiplos componentes e esta contenção é consistente com a conclusão de 
que as correlações entre diferentes métodos de avaliação de impulsividade são modestos. Apesar disso, a 
impulsividade pode ser conceptualizada como um padrão de comportamento para o qual o potencial de 
consequências negativas tem influência limitada no planeamento de ações. A validade externa da utilização de 
paradigmas de desconto de atraso para quantificar disfunções de controlo de impulso está baseada nas 
conclusões de que as crianças com DDAH, indivíduos com distúrbios neuro-psiquiátricos, fumadores, 
alcoólicos, e indivíduos dependentes de substâncias mostram um crescente desconto de recompensas atrasadas. 
Apesar da conclusão bem estabelecida de que os indivíduos impulsivos descontam recompensas atrasadas de 
forma mais forte que os indivíduos com mais autocontrolo, os processos cognitivos e afetivos subjacentes que 
explicam este fenómeno são mal entendidos.    

CONCLUSÕES 

Os estudos sobre DD têm sido amplamente usados na economia experimental, mas têm também aplicações 
interessantes para a psicologia, por exemplo para analisar a forma como os indivíduos manifestando 
comportamentos desviantes organizam as suas escolhas intertemporais. Efetivamente, vários estudos têm sido 
elaborados a esse propósito, em alguns casos, com resultados contraditórios. A variabilidade de modelos, 
métodos de pagamento, e intervalos de atraso usados em estudos sobre EIs podem contribuir para as diferenças 
nos seus resultados. Todavia, é importante referir que o uso de um conjunto estandardizado de condições 
também apresenta limitações significativas. Por exemplo, ao estudar a impulsividade da escolha, a promessa de 
uma recompensa abstrata mais tarde pode não elicitar o comportamento desejado. O uso de recompensas 
substanciais suficientemente grandes para elicitar compensação pelos atrasos mais longos pode também levantar 
preocupações éticas. Não obstante, a consistência nos métodos pode frequentemente melhorar ligações para 
outras investigações sem comprometer o objetivo do estudo (Carter et al., 2010). 
As anomalias no comportamento humano de EIs sugerem potenciais constrangimentos para os mecanismos 
neuronais subjacentes. Descrevemos três modelos: utilidade descontada, desconto quase-hiperbólico e desconto 
hiperbólico. O foco de atenção atual incide sobre os modelos descritivos do desconto hiperbólico que 
incorporam a diminuição das taxas de desconto com a progressão do tempo (Ainslie, 1975; Loewenstein & 
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Prelec, 1992). Neste sentido, a noção de impaciência decrescente tem-se tornado mais comum, porque constitui 
uma alternativa explicativa do comportamento do indivíduo na tomada de decisão temporal (Thaler & Benartzi, 
2004).   
Deste modo, as preferências temporais são conduzidas pelos valores descontados das opções. Estes valores 
descontados são definidos pela atribuição de valores às mudanças em face do nível de consumo basal e pelo 
desconto hiperbólico destes valores de acordo com o atraso das consequências (Pimentel et al., 2012). 
Na determinação de funções de desconto, a maioria dos estudos varia a magnitude quer da distância temporal, 
quer da recompensa imediata, enquanto os restantes estudos variam a magnitude de apenas uma ou de nenhuma 
das recompensas. A prática de variar apenas a recompensa de atraso (recompensa imediata fixa) elicita um 
desconto maior por parte dos participantes do que variar apenas a recompensa imediata (recompensa de atraso 
fixa; Tesch & Sanfey, 2008). 
Estudos que utilizam métodos de pagamento hipotéticos têm uma recompensa máxima média de $312, enquanto 
estudos com pagamento direto (em dinheiro, ou vales-presente, normalmente em alguns ensaios escolhidos 
aleatoriamente) têm uma recompensa máxima média de $32.50. Estes estudos que recorrem a um método de 
pagamento direto cumulativo têm a recompensa máxima média mais baixa ($.95). 
Apesar de várias tentativas envolvendo o uso de agentes farmacológicos, não foram registados estudos que 
apresentassem, com sucesso, manipulações diretas do desconto de atraso.   
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