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Existem coisas que o dinheiro ndo compra, certo?
Atualmente, ndo muitas.
Hoje, quase tudo esta a venda. Alguns exemplos:

UPGRADE NA CELA CARCERARIA: USS 82 POR NOITE.

BARRIGA DE ALUGUEL INDIANA: USS 6.250.

DIREITO DE SER IMIGRANTE NOS EsTapos Unipos: US$ 500.000.

Nem todo mundo pode pagar por essas benesses.
Mas nao faltam maneiras de ganhar dinheiro.
Se vocé esta precisando de um ganho adicional,

aqui vao algumas possibilidades inovadoras:

SERVIR DE COBAIA HUMANA EM TESTES DE LABORATORIOS
FARMACEUTICOS PARA NOVAS MEDICACOES: USS 7.500.

COMBATER NA SOMALIA OU NO AFEGANISTAO NUM CONTINGENTE-
MILITAR PRIVADO: USS 250 porR MEs A USS 1.000 POR DIA.

Nao chegamos a essa situagao por escolha
deliberada. Esta na hora de perguntarmos se

queremos viver assim.
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Michael J. Sandel

Autor do sucesso Justica

“Se a filosofia tem um popstar - e ‘pop’ aqui esta longe

de ser derrogatorio —, o nome dele é Michael J. Sandel.”
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2. Incentivos

Dinheiro para se esterilizar

Todo ano, centenas de milhares de bebés sdo trazidos ao mundo por
maes viciadas em drogas. Alguns jd nascem viciados rambém e muitos
sofrerio abusos ou serdo abandonados. Barbara Harris, fundadora da
organizagdo caritativa Project Prevention, sediada na Carolina do Norte,
tem para o problema uma solugdo inspirada no mercado: oferecer as
mies viciadas US$ 300 se aceitarem ser esterilizadas ou se submeter
permanentemente ao controle de natalidade. Mais de trés mil mulheres
aceitaram a proposta desde o lancamento do programa, em 1997

Ha quem considere o projeto “moralmente condenavel”, por redundar

- em “subornar pela esterilizagdo”. Essas pessoas argumentam que oferecer
. estimulo financeiro a viciadas em drogas para que abram mao de sua

-

capacidade reprodutora vemn a ser uma forma de coergéo, especialmente -

se considerando que o programa estd voltado para mulheres vulneraveis

- de bairros pobres. Em vez de ajudé-las a superar o vicio, afirmam esses

criticos, o dinheiro serve para financia-lo. Frase promocional de um
dos folhetos do programa: “Nao deixe que uma gravidez comprometa
0 seu vicio™.?
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O QUE O DINHEIRO NAOQ COMPRA: OS LIMITES MORAIS DO MERCADO

Harris reconhece que quase sempre as clientes usam o dinheiro para

comprar drogas. Mas ela considera ser isso um prego que vale a pena
pagar para impedir 0 nascimento de criangas ja viciadas. Certas mulhe-
res que aceitam dinheiro em troca de esterilizacdo jd ficaram gravidas
uma dizia de vezes ou mais; muitas tém varios filhos aos cuidados de
. terceiros. “Por que uma mulher teria mais direito de procriar do que uma.
, crianga de ter uma vida normal?”, pergunta Harris. Ela fala por expe-

.

riéncia propria. Ela e o marido adotaram quatro filhos de uma viciada
em crack em Los Angeles. “Fago qualguer coisa que tiver de fazer para
impedir o sofrimento de bebés. Nio acho que alguém tenha o direito
de impingir o proprio vicio a um outro ser humano.”?

Em 2010, Harris levou seu programa de incentivos & Gri-Bretanha,

onde a ideia de pagar pela esterilizagdo de alguém encontrou forte
oposic¢ao da imprensa — considerada uma “proposta horripilante” em

artigo do Telegraph — e da Associacao Meédica Britanica. Sem se deixar

impressionar, Harris ja chegou ao Quénia, onde paga US$ 40 a mulheres

com o virus do HIV para que aceitem dispositivos intrauterinos de con-
tracepcao. No Queénia e na Africa do Sul, para onde ela pretende agora
expandir seu projeto, nao falraram protestos e indignagao da parte de
funcionarios do sistema de saide e defensores dos direitos humanos.*

Do ponto de vista da logica de mercado, nao parece muito claro por
que esse programa desperta tanta indignacdo. Embora certos criticos
falem de uma semelhanca com os projetos de eugenismo dos nazistas, -
o programa de pagamento contra esterilizacio é um acerto voluntario
entre atores privados. O Estado ndo se envolve e ninguém é esterilizado
contra a vontade. H4 quem argumente que as viciadas, desesperadas por
dinheiro, nio estdo em condigdes de fazer uma escolha realmente livre
diante de uma oferta financeira. Mas Harris retruca justamente que, se
sua capacidade deciséria e de julgamento esta assim tao comprometida,
como se poderia esperar que elas tomassem decisdes sensatas quanto a
gestagdo e criagdo de filhos??

Encarado como uma transagdo mercadolégica, esse tipo de acordo
gera vantagens para ambas as partes € contribui para a utilidade social.
A viciada recebe US$ 300 em troca de abrir mao da possibilidade de ter
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filhos. .Em troca desses US$ 300, Harris e sua organizacio recebem a
garantia de que a viciada ndo vai mais gerar bebés viciados. Pela lgica
habitual do mercado, a troca é eficiente do ponto de vista econﬁm%co
Fomec.e 0 bem — no caso, o controle da capacidade reprodutora de:
uma viciada — a pessoa (Harris) que se dispoe a pagar maislpor ele e
portanto, pode ser considerada aquela que lhe atribui maior valor. ’
Por que, entio, todo esse barulho? Por dois motivos, que ajudam a
esclarecer os limites morais da légica de mercado. Ha quem critique o
acerto dinheiro-por-esterilizagao como coercitivo; outros o consideram
uma forma de suborno. Sio na verdade objecoes diferentes. Cada um;x
delas assinala um motivo diferente para que resistamos a penetragio do
mercado em lugares onde ele ndo faz sentido.
+ - O argumento da coer¢ao considera que, ao aceitar ser esterilizada
em troca de dinheiro, uma mulher viciada nao esta agindo livremente
Embora ndo haja nenhum revélver apontado para sua cabeca, o estimul(;
financeiro pode ser tentador demais para resistir. Considerando-se o
vicio e, na maioria dos casos, a pobreza, a escolha de ser eslterilizada por
US$ 300 pode nio ser realmente livre. Essa mulher pode de fato estar
sendo coagida por forca de sua situagao. Naturalmente, nao existe um
consenso sobre quais seriam os estimulos que redundam em coercido e em
quais circunstdncias. Para avaliar, portanto, a moralidade de qualquer
transagao de mercado, precisamos primeiro fazer a pergunta: em que
COHdigf{es as relacoes de mercado refletem uma liberdade de escolha e
em quais vém a exercer algum tipo de coacao?
« A obje(;:j'io do suborno é diferente. Nao diz respeito as condi¢des do
trato, mas a natureza do bem que estd sendo comprado e vendido. Veja-
« mos um caso cldssico de suborno. Se um individuo inescrupuloso suborna
um juiz ou funcionirio governamental em troca de uma vantagem ou
favor ilicito, a condenavel transagao pode ser inteiramente voluntéria
Nenhuma das duas partes terd sido coagida e ambas saem ganhandol
O que torna o suborno condendvel ndo é o fato de ser coercitivo ma;
. corrupto. A corrup¢io consiste em comprar e vender algo (um ver,edito

- favora influénci iti
‘ voravel, por exemplo, ou influéncia politica) que nao pode ser posto
- a venda.
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Muitas vezes associamos corrupgao ao suborno de funcioné:}os pa-
blicos. Como vimos no Capitulo 1, contudo, a corrupgao tat"ﬂ]f)f:m tem

. um significado mais amplo: corrompemos um bem, uma atividade ou
. uma pratica social sempre que a tratamos 'dt? acordo com uma norma
. inferior ao padrao que lhe seria adequado. Assim, num exemplo extremo,

. ter um filho para vendé-lo € uma forma de corrupgio da paternidade,

. pois o filho esta sendo tratado como uma coisa a Ser usada, e ndo como
_ um ser a ser amado. A corrupgao politica pode ser enca.rada da mesma
forma: quando um juiz aceita suborno para dar um vered_uo corrompido,
estd agindo como s€ sua autoridade judicial fosse um mstxzurnento de
ganho pessoal, e nao da confianca publica. Degrada e reb-f:-uxa 0 cargo
a0 trata-lo em fungdo de uma norma inferior a que lhe seria aldequacla.
«  Esse conceito mais amplo de corrupgao é o que esta por’tras da acu-
- sacdo de que o esquema de pagamento pela estenhz'ag.ao é uma forr:fa
. de suborno. Aqueles que falam aqui de suborno consideram que, sga
ou nao coercitivo, um acordo dessa natureza € corrupto. Eo mopvo
disso esta no fato de ambas as partes — aquela que compra (I—Iams‘,) e
a que vende (a viciada) — valorarem de forma‘errada 0 bem'vendidf)
(a capacidade de gestagdo da vendedora). Harris .trata.as mulh.eres vi-
ciadas e contaminadas pelo HIV como se fossem méqux.nas flamﬁcadas
de produgio de bebés que podem ser desligadas por dmhglrF). As que
aceitam sua oferta concordam com essa visao degradantf: c'le si mesmas.
E esse o peso moral da acusagao de suborno. Como O‘S.]U.EZCS e os fun-
cionarios corruptos, as mulheres que aceitam ser esterilizadas em t‘roga
de dinheiro vendem algo que nao pode ser vendido. Tratam‘ a propria
- capacidade reprodutora como INstrumento de ganho monetario, € nao
. como um dom ou uma questdo de confianca que obedece a normas de
. responsabilidade e cuidado. o
Seria possivel argumentar, em resposta, que a analogia € fal}-lla‘ U_m
juiz que aceita suborno vende algo que ndo estd a venda; o ve1.‘e'd1to nao
é propriedade sua. Mas uma mulher que concorda em ser estenhzac}a em
troca de dinheiro vende algo que lhe pertence — a saber, sua capacidade
reprodutora. A parte o dinheiro, a mulher ndo fag I:Iada de mal ao optar
pela esterilizagdo (ou por nao ter filhos); mas o juiz faz mal ao dar um
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veredito injusto, mesmo na auséncia de suborno. Ha quem sustente que,
se a mulher tfem o direito de abrir mio da capacidade reprodutora por
motivos pessoais, também deveria ter direito de cobrar um prego por isso.
Se aceitarmos esse argumento, a troca de dinheiro por esterilizagao de
. modo algum seria suborno. Assim, para decidir se a capacidade repro-
. dutora de uma mulher pode ser objeto de uma transa¢do mercadolégica,
. temos de nos perguntar de que tipo de bem se trata: devemos encarar
. n0ssO corpo como uma posse de que podemos dispor e fazer uso como
« bem quisermos ou serd que certas formas de uso do corpo redundam em
. autodegradacdo? E uma questdo polémica e cheia de desdobramentos
que também surge em debates sobre a prostituicdo, as mes de aluguel
¢ a compra e venda de 6vulos e esperma. Antes de decidir se as relagdes
de mercado sio adequadas nessas esferas, precisamos saber que normas
devem governar nossa vida sexual e a procriagao.

A visdo econdmica da vida

A maioria dos economistas prefere ndo ter de lidar com questoes morais,
pelo menos ndo no desempenho profissional. Consideram que sua fun-
¢do é explicar os comportamentos, e ndo julga-los. Insistem em que ndo
lhes cabe dizer quais normas deveriam pautar esta ou aquela atividade
ou de que maneira este ou aquele bem deve ser valorado. O sistema de
precos distribui os bens de acordo com as preferéncias de cada um; mas
nio avalia se essas preferéncias sdo dignas, admirdveis ou adequadas as
circunstancias. Apesar dos protestos, contudo, os economistas cada vez
mais se veem envolvidos em questdes morais.

«  Isso acontece por dois motivos: um deles reflete uma mudanca que

« vem correndo no mundo; o outro, uma mudanga na maneira como 0s

« economistas encaram sua atividade.

< Nas tltimas décadas, os mercados e a logica de mercado invadiram

« esferas da vida tradicionalmente governadas por outras normas. Cada

- vez mais, estamos atribuindo prego a bens nao econdémicos. Os US$ 300 -
oferecidos por Harris sio um exemplo dessa tendéncia.
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O QUE O DINHEIRO NAO COMPRA: OS5 LIMITES MORAIS DO MERCADO

Ao mesmo tempo, 0s economistas reconfiguram sua disciplina € a
ornam mais abstrata e mais ambiciosa. No passado, os economistas
idavam com questdes reconhecidamente econdmicas — inflacdo e de-

semprego, poupanga € investimento, taxas de juros e COmMercio exterior.

Explicavam de que maneira 0s paises enriquecem e COmO O sistema de .

precos joga com a oferta ¢ a demanda futura da carne de porco € outros

bens de mercado.

Ultimamente, contudo, muitos economistas abragaram um projeto
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mais ambicioso, porque a economia oferece, sustentam eles, ndo ape-
nas um conjunto de percepgdes sobre a produgdo e 0 consumo de be1:1s
materiais, mas também uma ciéncia do comportamento humano. No
cerne dessa ciéncia estd uma ideia simples mas de grande alcance: em
todas as esferas da vida, o comportamento humano pode ser explicado
partindo-se do principio de que as pessoas decidem o que fazer sope-
sando os custos e beneficios das opgdes a sua frente e escolhendo aquela
que acreditam ser capaz de lhes proporcionar maior bem-estar ou que

tenha maior utilidade.

Se essa ideia estiver correta, tudo tem seu prego. O prego pode ser

explicito, como no caso dos carros, das torradeiras e da carne de porco.

Ou sera implicito, como no €aso do sexo, do casamento, dos ﬁlhos,‘d.a
educacdo, das atividades criminosas, da discriminagdo racial, da partici-
pagdo politica, da protegao ambiental e até da vida humana. Ten.hamos
ou nio consciéncia disso, a lei de oferta e procura governa o provimento

de todas essas coisas.
A tese mais influente a respeito é sustentada por Gary Becker, eco-

. nomista da Universidade de Chicago, em The Ecoromic Approach to

Human Bebavior [A abordagem econémica do comportamento huma-
no] (1976). Ele rejeita a visao antiquada de que a economia € “o0 estudo
da distribuicio dos bens materiais”. Especula que a persisténcia dessa
visdo tradicional deve-se “a uma relutdncia em submeter certos tipos de
comportamento humano ao calculo “frio’ da economia”. Becker tenta
nos desabituar dessa relutdncia.®

Segundo ele, as pessoas estao sempre empenhadas em maximizar seu
. bem-estar, quaisquer que sejam suas atividades. Esse pressuposto, “posto
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- em pratica intlzansével e invariavelmente, estd no cerne da abordagem eco-

- némica” do éomportamento humano. A abordagem econémica funciona

. independentemente dos bens que estejam em jogo. Ela explica decisdes

de vida ou morte e “a escolha de uma marca de café”. Aplica-se a esco-
lha de um parceiro e 2 compra de uma lata de tinta. Prossegue Becker:

Cheguei a conclusdo de que a abordagem econdmica tem um carater
abrangente que a torna aplicdvel a todos os comportamentos humanos,
envolvam pregos monetdrios ou virtuais, decisGes reiteradas ou raras,
grandes ou pequenas, finalidades emocionais ou mecanicas, pessoas
ricas ou pobres, homens ou mulheres, adultos ou criangas, pessoas inte-
ligentes ou estiipidas, pacientes ou terapeutas, empresarios ou politicos,
professores ou alunos.”

Becker ndo afirma que pacientes e terapeutas, empresarios e politicos,
professores e alunos de fato entendam que suas decisdes sdo governadas
por imperativos econdomicos. Mas 1ss0 ocorre apenas porque muitas
vezes nd0 vemos O que estd na origem de nossos atos. “A abordagem
econdmica nao parte do principio” de que as pessoas “necessariamente
tém consciéncia de seu empenho de maximizar ou podem verbalizar ou
descrever de maneira informativa” os motivos de seu comportamento.
Todavia, os mais atentos aos indicios de atribui¢ao de preco implicitos -
em toda situagdo humana sdo capazes de ver que todo comportamento,
por mais distante que possa parecer das preocupagdes de ordem material,
pode ser explicado e previsto em termos de calculo racional de custos
e beneficios.®

Becker ilustra sua tese com uma analise econdmica do casamento e
do divércio:

De acordo com a abordagem econdmica, uma pessoa decide casar-se
quando a expectativa de utilidade do casamenro supera a utilidade
esperada do celibaro ou da persisténcia na busca de um parceiro mais
adequado. Da mesma forma, uma pessoa casada pde fiim ao casamento
quando a utilidade esperada da nova situagdo de celibato ou de casamento
com outro parceiro supera a perda de utilidade ocorrida na separagao,
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inclusive as perdas decorrentes da separacio fisica dos filhos, da divisdo
de bens, dos custos juridicos e assim por diante. Como muitas pessoas
estio em busca de parceiros, pode-se dizer que existe um mercado de
casamentos.” '

i

Hi quem considere que esse tipo de calculismo priva 0 casamento de.

. todo romance. Essas pessoas sustentam que O amor, O COMpromisso e
. o vinculo sio ideais que ndo podem ser reduzidos a termos monetarios.

Insistern em que um bom casamento nao tem prego, é algo que o dinheiro

nao compra.

. Para Becker, trata-se de um exemplo de sentimentalismo que impede
. o raciocinio claro. “Com um engenho que seria digno de admiragao se

fosse mais bem aproveitado”, escreve ele, aqueles que resistem a aborda-
gem econdémica consideram que o comportamento humano € o resultado
confuso e imprevisivel de “ignorancia e irracionalidade, de frequentes €
inexplicaveis mudangas de valores, costumes € tradicdes, de um tipo de
obediéncia de certa forma induzido pelas normas sociais”. Becker ndo
rem muita paciéncia com essa visao cadtica. Um foco mais cer}_trado na
renda e nas consideragdes de preco, acredita, oferece bases mais s6lidas
4 ciéncia social.’
Sera entdo que toda agdo humana pode ser entendida a luz de um
. mercado? A questdo continua sendo objeto de debate entre economistas,
cientistas politicos, juristas e outros especialistas. Mas o impressionante
é a forca adquirida por essa imagem — nio sé no mundo académico,
. mas na vida cotidiana. Em grande medida, as relagdes sociais foram
. reconfiguradas nas Gltimas décadas a imagem das relacdes de mercado.
. Uma medida dessa transformagao ¢é o crescente uso de incentivos mo-
netarios para resolver problemas sociais.

€

Remunerar criangas pelas boas notas

Remunerar alguém para ser esterilizado € um exemplo flagrante. Eis
aqui um outro: em vérias partes dos Estados Unidos, o sistema escolar
passou a tentar melhorar o desempenho académico com a remuneragao
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das criangas para estimuld-las a tirar boas notas ou obter boa pontuagio
em testes de avaliagdo. A ideia de que os incentivos em dinheiro podem
resolver os problemas de nossas escolas surge como um pano de fundo
do movimento pela reforma educacional. .

Visitei um colégio excelente, mas excessivamente competitivo, em
Pacific Palisades, na Califérnia. Ouvi aqui e ali comentdrios sobre pais

. que pagavam aos filhos por cada nota maxima obtida. A maioria de

noés considerou o fato ligeiramente escandaloso. Mas ndo ocorreu a
ninguém que a prépria escola poderia pagar por boas notas. De fato,
lembro-me de que o time de beisebol dos Los Angeles Dodgers tinha
anos atras uma promogao que oferecia entradas gratuitas a universita-
rios que se saissem bem na vida académica. Certamente ndo faziamos
nenhuma objegdo a esse tipo de promogao e meus amigos e eu fomos
assim a um bom nimero de jogos. Mas ninguém achava que se tratasse
de um incentivo, parecia mais uma espécie de desperdicio sem maiores
consequéncias.

Hoje as coisas sdo diferentes. Cada vez mais, os incentivos financeiros
sio considerados um elemento-chave do melhor desempenho educacio-

. nal, especialmente no caso de alunos de escolas em centros urbanos com

resultados mediocres.

Em edicio recente, a revista Time levantava a questdo sem rodeios
em sua reportagem de capa: “Cabe as escolas subornar as criangas?”™!!
Hé quem considere que depende de se o suborno funciona ou nao.

Roland Fryer Jr., professor de economia em Harvard, esta tentando
deslindar a questdo. Americano de origem africana que cresceu em
bairros problemaricos da Florida e do Texas, Fryer considera que os
incentivos em dinheiro podem contribuir para motivar as criangas nas
escolas dos bairros carentes. Com recursos de uma fundacio, ele testou
sua ideia em alguns dos maiores distritos escolares dos Estados Unidos.
A partir de 2007, seu projeto destinou US$ 6,3 milhdes a alunos de 261
escolas urbanas de populagao predominantemente afro-americana e
hispanica, provenientes de familias de baixa renda. Diferentes esquemas
de incentivo foram usados em cada uma das cidades.'?
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s Em Nova York, as escolas envolvidas pagavam US$ 25 a alunos
da 4° série se se saissem bem em testes padronizados de avaliagdo.
Os alunos da 7* série podiam ganhar US$ 50 por teste. Esses ga-
nhavam em média um total de US$ 231,55.

o Em Washington, as escolas pagavam a alunos do ensino médio por
comparecimento, bom comportamento e entrega dos trabalhos de :
casa. As criancas mais compenetradas podiam ganhar US$ 100
quinzenalmente. O aluno médio recebia cerca de US$ 40 nesse
periodo e um total de US$ 532,85 ao longo do ano escolar.

o Em Chicago, os alunos da 9* série recebiam dinheiro pelas boas
notas: US$ SO por um A, US$ 35 por um B e US$ 20 por um s
O melhor aluno tinha uma arrecadagao de US§$ 1.875 durante o
ano escolar."”

o Em Dallas, pagam US$ 2 acs alunos da 2% série por cada livro que
lerem. Para receber o dinheiro, os alunos devem responder a um
questionario computadorizado e provar que leram o livro.'®

Esses pagamentos em dinheiro deram resultados varidveis. Em Nova
York, a remuneragdo da garotada por boas notas nos testes em nada
contribuiu para melhorar seu desempenho académico. O dinheiro em
troca das boas notas em Chicago levou a melhores niveis de compa-
recimento, mas nio melhorou os resultados dos testes padronizados.
Em Washington, os pagamentos ajudaram alguns alunos (hispanicos,
meninos e alunos com problemas comportamentais) a alcancar melhor
desempenho de leitura. O dinheiro funcionou, sobretudo, com os alu-
nos de 2° série em Dallas; as criangas que receberam US$ 2 por livro
chegaram ao fim do ano com melhor nivel de compreensdo na leitura.”

O projeto de Fryer € uma das muitas tentativas recentes de remunerar
criancas para melhorar o desempenho na escola. Um outro programa
premia com dinheiro as notas altas em exames de Advanced Placement.*
Os cursos de AP ddo acesso a esses alunos a conteiidos mais complexos

*Programa do sistema de ensino americano que consiste em oferecer a alunos do nivel secunddrio
cursos avancados que conram creditos no nivel universiririo. (N. do T.)
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de matcma’tiga, histdria, ciéncia, inglés € outras matérias de nivel uni-
versitario. Em 1996, o Texas lancou o Advanced Placement Incentiv_e
Program, que pagava entre US$ 100 e US$ 500 (dependendo da escola)
a0s alunos que fossem aprovados (com nota 3 ou superior) em exames
de AP. Os professores também sdo recompensados com valdres entre
US$ 100 e USS$ 500 por estudante aprovado no exame, além de bdnus
salariais adicionais. O programa de incentivo, atualmente adotado em
sessenta colégios texanos, busca melhorar a capacitagdo de alunos de
minorias e de baixa renda para o nivel universitirio. Jd sio hoje uma
dizia os Estados americanos que oferecem incentivos financeiros a alunos
e professores pelo sucesso em testes de AP.'¥

Certos programas de incentivo estao antes voltados para os professo-
res do que para os alunos. Embora os sindicatos de professores tenham
reagido com cautela as propostas de remunera¢io do desempenho, a
ideia de remunerar os professores pelos resultados académicos dos alur:os
é bastante popular entre eleitores, politicos e alguns reformadores do
sistema educacional. Desde 2005, esquemas de incentivo monetario aos
professores foram implantados em Denver, Nova York, Washington, no
condado de Guilford, na Carolina do Norte, e em Houston. Em 200:3 o
Congresso criou o Fundo de Incentivo ao Professor, com verbas destir:a—
das a remunerar o desempenho de professores em escolas de resultados
habitualmente mediocres. O governo Obama aumentou a verba desse
programa. Recentemente, um projeto de incentivo financiado pelo setor
pm.fado em Nashville passou a oferecer a professores de matematica do
ensino médio bdénus em dinheiro de até US$ 15.000 pela melhoria dos
resultados de seus alunos."

Os bénus de Nashville, apesar de polpudos, praticamente nao tive-
ram qualquer impacto nos resultados dos alunos de matematica. Mas
no Texas e em outros Estados os programas de incentivo do Advanced
PlaFement tiveram efeito positivo. Aumentou o nimero de alunos assim
estllmulados a entrar para esses cursos, inclusive alunos provenientes de
meios de baixa renda e minoritdrios. E muitos estdo se submetendo aos
exame:s padronizados que capacitam a acumular créditos universitarios
0 que € uma excelente noticia. Mas nem por isso ela corrobora o ponu;
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de vista econémico habitual sobre os incentivos financeiros: quanto mais
se paga, com mais afinco os alunos haverdo de trabalhar e melhor ser3
o resultado. A coisa é mais complicada.

Os programas de incentivo AP que deram certo nio oferecem ape-
nas dinheiro aos alunos e professores, mas transformam a cultura das
escolas e as atitudes dos alunos em relagio aos resultados académicos,
Esses programas proporcionam treinamento especial aos professores,
equipamentos de laboratério e sessdes de monitoramento depois das
aulas e aos sibados. Uma problematica escola urbana de Worcester,
Massachusetts, criou classes de AP para todos os alunos, e ndo apenas
para uma elite previamente escolhida, recrutando-os com cartazes
envolvendo estrelas do rap e “apresentando como algo descolado para
os garotos que idolatram rappers como Lil Wayne a entrada para os
cursos mais dificeis”. Ao que parece, o incentivo de, US$ 100 pela apro-
vagdo no teste AP do fim do ano serviu de motivacgio antes pelo efeito
de imagem do que pelo dinheiro propriamente dito. “O dinheiro é um
negocio descolado”, disse ao New York Times um dos alunos que se
sairam bem. “E um extra e tanto.” As sessdes de monitoramento duas
vezes por semana depois das aulas e as 18 horas de aulas aos sabados
previstas no programa também ajudaram.?’

Ao examinar de perto o programa de incentivo do Advanced Pla-
cement em escolas texanas de dreas de baixa renda, um”economista
constatou algo interessante: o programa conseguiu melhorar os resul-
tados académicos, mas ndo da maneira que se poderia esperar segundo
o habitual “efeito preco” (quanto mais se paga, melhores as notas).
Embora certas escolas pagassem US$ 100 pela aprovacdo no teste AP
e outras chegassem a pagar US$ 500, os resultados ndo se revelaram
melhores nas escolas que remuneravam mais. Os alunos e os professores
“simplesmente nao se comportavam como individuos empenhados em
maximizar a renda”, escreveu C. Kirabo Jackson, o autor do estudo.?!

O que estava acontecendo, entdo? O dinheiro tinha um efeito ex-
pressivo, tornando “descolado” o bom desempenho académico. Por isso
€ que o valor propriamente ndo era decisivo. Embora na maioria das
escolas s6 os cursos AP de inglés, matemadtica e ciéncias fossem susce-
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tiveis de incg_:ntivos monetarios, o programa também levou ao aumento
Jas matriculas em outros cursos AP, como histéria e estudos sociais. Os
programas Advanced Placement de incentivo ndo tiveram éxito porque
subornassem os alunos, mas por terem mudado as atitudes em relacao
a0 desempenho e contribuido para a evolugio da cultura das escolas.??

subornos de saude

O atendimento médico é uma outra area onde os incentivos em dinheiro
estdo em voga. Cada vez mais os médicos, os planos de satide, as segura-
doras e os empregadores estdo remunerando para que as pessoas sejam
saudéveis — para que tomem seus remédios, parem de fumar e percam

. peso. Vocé poderia pensar que evitar doencas e problemas de saiide que

. representem risco de vida seria uma motiva¢io suficiente. Surpreenden-
temente, contudo, muitas vezes ndo € o que acontece. Entre um tergo
¢ merade dos pacientes nio toma os remédios prescritos. Quando seu
estado se agrava, o resultado global sdo bilhdes de délares por ano em
custos adicionais de satide. Assim é que os médicos e as seguradoras
estio oferecendo incentivos em dinheiro para motivar os pacientes a
tomar os remédios.*?

Na Filadélfia, pacientes aos quais foi prescrita a droga anticoagulante
Warfarin podem receber prémios em dinheiro variando entre US$ 10 e
US$ 100 para toma-la. (Uma caixa de comprimidos computadorizada
registra se eles tomaram o remédio e informa se sairam vencedores nesse
dia.) Os participantes desse esquema de incentivo ganham em média
US$ 90 por més pelo bom comportamento. Na Gra-Bretanha, certos
pacientes de distirbio bipolar ou esquizofrenia recebem £ 15 (US$ 22)
para comparecer mensalmente ao local onde devem tomar a inje¢ao com
drogas antipsicéticas. Panfletos distribuidos em shoppings oferecem £ 45
(US$ 68) a mocas na adolescéncia que se disponham a se vacinar contra
um virus sexualmente transmissivel que pode causar cancer cervical.?*

O fumo gera custos elevados para as empresas que fornecem planos
de saiide aos empregados. Assim foi que, em 2009, a General Electric
comegou a remunerar alguns deles para que parassem de fumar — US$
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750 se o conseguissem por um ano. Os resultados foram tdo promisso-
res que a GE estendeu a oferta a todos os seus empregados nos Estados
Unidos. A rede de supermercados Safeway oferece precos mais baixos
em seus planos de satide aos empregados que nao fumam e mantém sob
controle o peso, a pressao arterial e os niveis de colesterol. E cada vez
maior o nimero de empresas que combinam estimulos e penalidades
para motivar os empregados a cuidar da saide. Das grandes empresas
americanas, 80% oferecem atualmente incentivos financeiros aos que
participam de programas de bem-estar. E quase metade delas pune os
trabalhadores por hdbitos prejudiciais a satide, em geral cobrando mais
pelos planos de saide.*

A perda de peso é o alvo mais atraente, apesar de problematico,
dessas experiéncias de incentivo monetdrio. O reality show The Biggest
Loser, da NBC, dramatiza essa onda atual de pagar para que as pessoas
emagrecam. Oferece US$ 250.000 para o participante que conseguir a
maior perda proporcional de peso durante a temporada.?®

Meédicos, pesquisadores e empregadores também tém tentado oferecer
incentivos num nivel mais modesto. Em estudo feito nos EUA, uma re-
compensa de algumas centenas de délares motivou participantes obesos
a perder cerca de seis quilos em quatro meses. (Infelizmente, a perda
revelou-se tempordria.) Na Gra-Bretanha, onde o Servico Nacional de
Saide gasta 5% do or¢amento tratando de doengas relacionadas a obe-
sidade, a institui¢do tentou pagar até £ 425 (US$ 612) a pessoas com
peso excessivo para um processo de emagrecimento que fosse mantido
durante dois anos. O programa € conhecido como Libras por Libras.>”*

Duas questdes sdo suscitadas por essa tendéncia a pagar por um
comportamento sauddvel: Funciona? E condendvel?

Do ponto de vista econémico, o argumento em favor da pratica de
pagar pela boa saiude € uma simples questao de custo-beneficio. A anica
questao real € saber se os sistemas de incentivo funcionam. Se o dinheiro
incentiva as pessoas a tomarem os remédios, parar de fumar ou entrar para

*Jogo de palavras. Pownds for pounds, literalmente, significa libras (moeda) por libras {medida
de peso). Anglo-saxdes medem o peso em libras, e ndo em quilos, como os latinos. (N. do T.)
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. uma academia, e desse modo reduzir a necessidade de onerosos cuidados
meédicos, por gue nao?

E, no entanto, nao falta quem levante objecdes. O emprego de incenti-
vos Monetarios para promover comportamentos sauddveis provoca uma
acirrada polémica de fundo moral. Uma das objecdes envolve questdes
de equanimidade; outra, de suborno. A objecdo da equanimidade é ex-
pressada de maneiras diferentes de ambos os lados do espectro poll‘tico.-

. Certos conservadores argumentam que as pessoas com excesso de peso
. devern emagrecer por conta propria; pagar para que o facam (especial-
. mente com dinheiro dos contribuintes) significa uma recompensa inde-
. vida de comportamentos negligentes. Esses criticos consideram que os
- incentivos monetérios sdo “uma recompensa a indulgéncia, e nio uma
« forma de tratamento”. Por tras dessa critica esta a ideia de que “somos

. todos capazes de controlar nosso préprio peso”. E, portanto, injusto
- remunerar aqueles que nao foram capazes de fazé-lo por conta prépria
» — especialmente se a remuneragdo é gerada, como pode acontecer na
* Gra-Bretanha, pelo Servigo Nacional de Satde. “Pagar a alguém para
abrir mio de maus habitos é 0 que pode haver em matéria de mentali-
dade infantilizante e exime essas pessoas de qualquer responsabilidade
pela prépria saade”?® _
. Certos liberais manifestam a preocupagio exatamente oposta: que
. as recompensas financeiras pela boa saide (e as penalidades pela ma
« satide) deixem injustamente em desvantagem pessoas acometidas de
« problemas médicos que ndo tém como controlar. O fato de empresas ou
planos de satde discriminarem entre pessoas saudéveis e ndo sauddveis
no estabelecimento dos valores de atendimento é injusto com aqueles
que tém satde mais fragil ou incorrem em maior risco sem que nada
tenham feito para isso. Uma coisa é oferecer descontos a todo mundo
para estimular a frequéncia a academias de gindstica, mas outra muito
diferente € estabelecer valores de seguro e atendimento com base em
resultados de satide que muitos ndo podem controlar.?
A objegao de suborno € mais dificil de apreender. A imprensa costuma
chamar de suborno os incentivos a satide, porém, sera que sio mesmo?
No esquema de remuneracio pela esterilizagdo, o suborno é evidente. As
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mulheres s30 remuneradas para abrir mao de sua capacidade reprodutora,
nao por seu proprio bemn, mas visando a uma finalidade externa: evitar
o nascimento de bebés viciados em drogas. Sdo pagas, pelo menos em
muitos casos, para agir contra seu prléprio,l interesse.

- devida preoc!upagéio com nosso bem-estar fisico faz parte do respeito
- proprio. Mas existe uma outra resposta, de cardter mais pratico: na
. auséncia de atitudes capazes de promover a boa sadde, os quilos a mais
. voltardo quando os incentivos acabarem.

TR T T T T

e T e

seria, entao,

Mas o mesmo ndo pode ser dito dos incentivos monetarios para,
ajudar as pessoas a parar de fumar ou a perder peso. Quaisquer que:
sejam as finalidades externas atendidas (como reduzir os custos de saide
nas empresas ou num servico nacional de saude), o dinheiro estimula
comportamentos que promovem a saide daquele que o recebe. Por que

considerado uma forma de suborno?** Ou, de um ponto

de vista ligeiramente diferente, por que serd que a acusagao de suborno
aparentemente s encaixa, embora o comportamento saudavel seja do
interesse da pessoa que estd sendo subornada?

[

Ele se encaixa,

na minha opiniao, porque desconfiamos de que o

. motivo monetario se sobrepde a outros motivos mais relevantes. Eis aqui

. como isso ocorre: a boa saide ndo € apenas uma questdo de conseguir '

. um bom nivel de colesterol e de massa corpérea. E também uma questao
. de assumir a atifude certa em relagao 2o nosso bem-estar fisico e tratar
nosso corpo com cuidado e respeito. Pagar a alguém para que tome sua
medicacdo nao contribui muito para desenvolver tais atitudes e pode

. até ter efeito contrario.
[sso ocorre porque o suborno manipula. Ele passa ao largo da persua-

, sio e substitui uma razdo intrinseca por outra, externa. “O seu proprio
bem-estar nao lhe parece tdo importante que O faca parar de fumar ou

o

perder peso? Pois
Qs subornos n

entio vou pagar-lhe US$ 750 para que o consiga.”
a Area da satde s3o um truque para fazermos algo que

deveriamos estar fazendo. Induzem-nos a fazer a coisa certa pelo motivo

errado. As vezes,

um truque pode ajudar. Ndo € mesmo facil parar de

fumar ou perder peso. Mas devemos em algum momento transcender a
manipulagio. Caso contrario, 0 suborno pode criar hébito.

Se os subornos de saade funcionam, a preocupagao com a corrupgao
das atitudes certas em relagdo a satide pode parecer algo muito idealista
e fora de alcance. Se o dinheiro pode curar-nos da obesidade, por que

criar caso em to

rno da manipulagdo? Uma possivel resposta € que a
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E 0 que aparentemente aconteceu nos esquemas de remuneragdo para
a perda de peso estudados até agora. A remuneragao para parar de fumar
mostrou algum vislumbre de esperanga. Mas até mesmo o estudo mais
encorajador constatou que mais de 90% dos fumantes remunerados para
abandonar o hébito voltaram a fumar seis meses depois do im dos in-
. centivos. De maneira geral, os incentivos monetdrios parecem funcionar
. melhor quando se trata de conseguir que alguém comparega para um
. COMPromisso e_speciﬁco — uma consulta médica ou uma injegio — do
que nas tentativas de mudanga de habitos e comportamentos arraigados.?!
Remunerar alguém em nome da saude pode ser contraproducente, pelo
- fato de nido serem cultivados, dessa maneira, os valores que eferivan"nente
sustém a boa satide. Se isso for verdade, a pergunta do economista (“Os
incentivos monetarios funcionam?”) e a pergunta do moralista (“Seriam
condeniveis?”) estio mais proximas do que parece a primeira vista.
O efetivo “funcionamento” de um incentivo depende do objetivo. E o
objetiv::), entendido corretamente, pode incluir valores e atitudes contra
o0s quais agem os incentivos em dinheiro.

y:’ -
7~ Incentivos perversos

Um amigo meu costumava pagar US$ 1 aos filhos pequenos toda vez
que escreviam um bilhete de agradecimento. (Geralmente dava para
perceber, lendo os bilhetes, que tinham sido escritos sob pressdo.) A
longo prazo, essa politica pode funcionar ou nio. Pode acontecer que
depois de escrever muitos bilhetes, as criangas acabem aprendendo se;
rez'ul significado e continuem manifestando gratidao ao receber alguma
coisa, mesmo se ndo forem mais pagas por isso. Também & possivel que
aprendam a licdo errada e encarem esses bilhetes como uma obrigagao
uma tarefa a ser desempenhada em troca de remuneracdo. Nesse caso,
o hibito ndo se fixard e elas parardo de escrever os bilhetes qu-ando dei—:
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essa forma de suborno pode corromper

<arem de ser pagas. Pior ainda,
prendizado da

sua educacdo moral e tornar mais dificil para elas 0 a
virtude da gratiddo. Ainda que aumente a produtividade a curto prazo,
o suborno pelos bilhetes de agradecimento'terd fracassado e inculcado
uma maneira errada de valorar o bem em questao.

Uma questao semelhante surge no ¢aso da remuneracido dos bons re- :
sultados escolares: por que nao pagar a uma crianga para tirar boas notas
ou ler um livro? O objetivo € motivé-la a estudar ou ler. O pagamento
¢ um incentivo Nesse sentido. Ensina a economia que as pessoas reagem
a incentivos. E embora certas criancas possam sentir-se motivadas a ler
livros pelo gosto do aprendizado, com outras isso nao acontece. Por que
entdo ndo usar o dinheiro como um incentivo a mais?

Pode acontecer — como dd a entender a l6gica econdmica — que dois
incentivos funcionem mais do que um s6. Mas também pode dar-se que

. o incentivo monetério venha a solapar o incentivo inirinseco € levara

. crianca a ler menos, e nao mais. Ou levé-la a ler mais a Curto prazo,
. mas pelo motivo errado.

Nessa situagao, o mercado é um instrumento, mas nao um instrumen-

to inocente. O que comega como um mecanismo de mercado se torna

_ uma norma de mercado. O motivo mais ébvio de preocupagio € que

. O pagamento acostume as criancas a pensar na leitura de livros como

ama forma de ganhar dinheiro e comprometa, sobrepuje ou corrompa
o gosto da leitura pela leitura.

O recurso a inNCentivos monetirios para conseguir que as pessoas

leiam livros ou sejam esterilizadas reflete a légica da

percam peso,
abordagem econdmica da vida, mas também a amplia. Ao escrever, €m

meados da década de 1970, que tudo que fazemos pode ser explicado
partindo-se do principio de que calculamos os custos € 0s beneficios,

\ : - : _
\\ . Gary Becker referia-se aos “pregos da sombra” — 0s precos imagina-

. rios que estariam implicitos nas opgoes com que nos defrontamos € nas

. escolhas que fazemos. Assim, por exemplo, quando uma pessoa decide
. continuar casada em vez de se divorciar, ndo ha um prego explicito; 0

- que a pessoa leva em conta 20 decidir que as vantagens ndao compensafm

. é o prego implicito de um rompimento — financeiro e emocional.
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< Mas 0s esquemas de incentivo que hoje proliferam v3o mais adiante
. Ao explicitar’um prego para atividades muito distantes das questdes

materiai_s, eles tiram das sombras, justamente, os pregos da sombra do
raciocinio de Becker e os torna reais. Dao forma concreta ao seu racio-
cinio de que todas as relagdes humanas sdo em tltima analise relacd

. de mercado. e

O préprio Becker fez a esse respeito uma proposta de impacto, ao
apresentar uma solugdo de mercado para o polémico debate em tc:rn
da Politica de imigragio: os Estados Unidos deveriam descartar-se dz
seu complexo sistema de cotas, pontuagdes, preferéncias familiares e
filas para simplesmente vender o direito & imigracdo. Considerando-se
a demanda, Becker sugere que o preco da admissdo seja fixado em US$
50.000 ou talvez até mais.®

- E%e 1'~ac1ocina que os imigrantes dispostos a pagar um valor alto pela

. admissdo automaticamente teriam as caracteristicas desejadas. Prova-
velmente seriam jovens, capacitados, ambiciosos, trabalhadores e com
pouca probabilidade de fazerem uso de beneficios previdenciarios ou
do sistema de protecdo ao desempregado. Em 1987, quando Becker fez
pela Primeira vez a proposta de venda do direito de imigragao, muitos
c0n31fleraram a ideia absurda. Para os mais habituados ao rajciocinio
e‘co.nomico, todavia, era uma maneira sensata e até 6bvia de aplicar a
légica de rrjercado a uma questao espinhosa: como decidir quais imi-
grantes serao aceitos?

Julian L. Simon, outro economista, propds um plano semelhante
malsvm‘l r.nenos. na mesma época. Ele sugeriu que fosse estabelecida uma
co'ta inicial de imigrantes a serem aceitos, leiloando o direito de entrada
EFE o} selipreenchimento. E justo vender o direito de imigrar, sustentava

1n1:0n, porque se discrimina, assim, de acordo com o padriao de uma

soc:,edaf:le pautada_ pelo mercado: a capacidade ou a disposigao de pa-

%’iik.e]i)l;r;t:ridj objecdo de que dessa fOI.jl"l;la s0 os ricos poderiam entrar,

que os vencedores do leilao fossem autorizados a pegar

emPrestada uma parte da taxa de entrada ao governo para devolvé-la
mais tarde com o0 imposto de renda. Se ndo pudessem pagar, acrescento

sempre poderiam ser deportados.?’ ’ v
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A ideia de vender o direito de imigragdo pareceu ofensiva a alguns. Na
época da religido do mercado, contudo, a esséncia da proposta Becker-
Simon logo se transformou em lei. Em 1990, o Congresso determinou
que os estrangeiros que investissem US$ 500.000 nos Estados Unidos
poderiam imigrar, com suas familias, por dois anos e posteriormente
receber 0 green card em cardter permanente se O investimento criasse pelo -

. menos dez empregos. O plano que consistia em pagar pelo green card

era 0 maximo em matéria de fura-fila, uma pista livre para a cidadania.
Em 2011, dois senadores propuseram um projeto de lei que concedia
incentivo monertario semelhante para estimular o mercado imobilidrio
de luxo, que ainda fraquejava depois da crise financeira. Qualquer
estrangeiro que comprasse um imével de US$ 500.000 receberia um
visto que o autorizaria a se estabelecer com conjuge e filhos menores
nos Estados Unidos enquanto continuasse na propriedade desse bem.
Uma manchete no Wall Street Journal resumia bem a ideia: “Compre
uma casa, receba um visto”.3*

Becker propds até que fosse cobrado o direito de entrada para refu-
giados fugindo de persegui¢do politica. O livre mercado, segundo ele,
facilitaria a identificacio dos que deveriam ser aceitos — os suficiente-

mente motivados para pagar:

Por morivos 6bvios, os refugiados politicos e as pessoas perseguidas em
seus proprios paises estariam dispostos'a pagar uma taxa consideravel
para serem admitidos num pais livre. Um sistema de taxas, assim, au-
tomaticamente eliminaria a necessidade de trabalhosas e prolongadas
audiéncias para saber se essas pessoas realmente correriam risco fisico
se fossem forgadas a voltar para seus paises.?

Cobrar US$ 50.000 de um refugiado fugindo de perseguigdo pode parecer
extremamente insensivel, sendo mais um exemplo da incapacidade de
os economistas distinguirem entre disposi¢do e possibilidade de pagar.
Vamos entio examinar uma outra proposta de mercado para resolver
o problema dos refugiados, eximindo-os da necessidade de botar a mao
no bolso. Peter Schuck, um professor de direito, propds o seguinte:
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Um organismo internacional atribuiria a cada pafs uma cota anual de
refugiados com base na riqueza nacional. Os paises passariam entdo a
comprar e vender essas obrigacOes entre eles. Assim, por exemplo, se o
Japao recebesse uma cota anual de vinte mil refugiados e n3o os quisesse
receber, poderia pagar a Rissia ou a Uganda para ficar com eles. Pela
légica habitual de mercado, todo mundo sai ganhando. A Rissia ou
Uganda ganha uma nova fonte de renda nacional, o Japdo atende as suas
obrigacées em relacdo aos refugiados, terceirizando-os, e se consegue
assim acomodar um numero maior de refugiados.*®

Existe um lado repugnante no estabelecimento, assim, de um mercado
de refugiados, ainda que se consiga dessa maneira dar asilo-a um maior
namero deles. Mas qual é exatamente a objeg¢do que se levanta no caso?
Ela tem algo a ver com o fato de que um mercado de refugiados altera

. nossa visao dos refugiados e da maneira como devem ser tratados. Um

mercado dessa natureza estimula os envolvidos — aqueles que compram,

- os que vendem e também aqueles cujo asilo estd sendo regateado — a
. encarar os refugiados como um fardo a ser descartado ou como uma

-

fonte de renda, e ndo como seres humanos em situagio de perigo.
Talvez fosse possivel reconhecer o carater degradante de um mercado
de refugiados e ainda assim concluir que o esquema € antes benéfico do
que maléfico. Mas o que o exemplo demonstra € que os mercados ndo
s3o meros mecanismos. Eles corporificam certas normas. Pressupdem
— e promovem — certas maneiras de valorar os bens que estdo sendo

. trocados.

Os economistas muitas vezes partem do pressuposto de que 0s mer-

« cados ndo afetam nem comprometem os bens que regulam. Mas ndo é

. verdade. Os mercados deixam sua marca nas normas sociais. Muitas

' vezes, 0s incentivos de mercado corroem ou sobrepujam 0s incentivos

rﬂr". ot

que ndo obedecem a légica do mercado.

Um estudo feito em creches de Israel mostra como isso pode aconte-
cer. Essas creches enfrentavam um problema bem conhecido: os pais as
vezes se atrasavam na hora de buscar os filhos. Um professor precisava
tomar conta deles até que os pais retardatarios chegassem. Para resolver
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o problema, as creches estabeleceram uma multa para os atrasos. Que
terd acontecido entdo? Os atrasos aumentaram.?’

Para quem parte do principio de que as pessoas reagem bem aos incen-
tivos é um resultado intrigante. Caberia esperar que a multa reduzisse,
em vez de aumentar, a incidéncia de atrasos. O que aconteceu entdo?
A introducdo do pagamento em dinheiro alterou as normas. Antes, 0s
pais atrasados sentiam-se culpados; causavam um inconveniente aos
professores. Mas agora consideravam o atendimento dos filhos em caso
de atraso como um servigo pelo qual se dispunham a pagar. Encara-

. vam a multa como se fosse uma taxa. Em vez de ser um estorvo para o

professor, estavam simplesmente pagando para que ele trabalhasse por
um periodo extra.

Multas versus taxas

Qual a diferenca entre uma multa e uma taxa? Vale a pena explorar
essa disting@o. As multas conotam desaprovagido moral, ao passo que
as taxas sio simplesmente precos, sem qualquer subentendido de julga-
mento moral. Quando é imposta uma taxa por jogar detritos, dizemos
que é errado fazé-lo. Jogar uma lata de cerveja no Grand Canyon nio
implica apenas custos de limpeza. Reflete também uma atitude errada
que nés, como sociedade, queremos desestimular. Suponhamos que a
multa seja de US$ 100 e um viajante rico decida que vale a pena pagar
pela conveniéncia de ndo precisar carregar seus residuos para fora do
parque. Ele encara a multa como uma taxa e atira suas latas de cerveja
no Grand Canyon. Embora pague, consideramos que ele fez algo errado.
Ao tratar o Grand Canyon como um lix3o dispendioso, ele ndo soube
aprecia-lo por seu devido valor.

Ou, entio, veja-se o caso dos espagos reservados em estacionamentos
para pessoas com deficiéncias fisicas. Suponhamos que um empreiteiro
fisicamente capaz queira estacionar seu carro perto do prédio em cons-
trucio. Pela conveniéncia de estacionar um local reservado a deficientes,
ele esta disposto a pagar uma polpuda multa: considera-a como um custo
para o andamento do negocio. Embora ele pague a multa, sera que nao
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consideramos que estd fazendo algo errado? Ele encara a multa como
se fosse apenas uma raxa elevada de estacionamento, o que, no entanto,
deixa de lado o significado moral. Ao tratar a multa como se fosse uma
taxa, ele desrespeita as necessidades dos deficientes fisicos ¢ o desejo
da comunidade de atendé-los ao reservar espacos no estacionamento.

A multa de US$ 217.000 por excesso de velocidade

Quando as pessoas tratam as multas como taxas, fazem pouco das
normas expressas nessas multas. Muitas vezes a sociedade revida. Ha
motoristas abastados que consideram as multas por excesso de velocidade
0 preco a pagar para dirigir na velocidade que quiserem. Na Finldndia,
a lei investe pesadamente contra essa maneira de pensar (e de dirigir) ao
basear o valor da multa na renda do infrator. Em 2003, Jussi Salonoja,
de 27 anos, herdeiro de uma fabrica de salsichas, recebeu uma multa
de € 170.000 (US$ 217.000 da época) por dirigir a 80 quilémetros
por hora numa zona com limite de velocidade de 40. Salonoja, um dos
homens mais ricos da Finlandia, tinha uma renda de € 7 milhdes por
ano. O recorde anterior da multa mais alta por excesso de velocidade
estava em poder de Anssi Vanjoki, um executivo da Nokia, a empresa
de telefonia mével. Em 2002, ele recebeu uma multa de € 116.000 por
um veloz passeio em Helsinque na sua Harley-Davidson. O juiz reduziu
a multa quando Vanjoki provou que sua renda diminuira, em virtude
de uma queda nos lucros da Nokia.*

O que faz com que essas multas finlandesas por excesso de velocidade
ndo sejam taxas nao é apenas o fato de variarem com a renda do infrator.
E a condenacio moral por tras delas — o julgamento de que a violagio
do limite de velocidade esta errada. O imposto de renda progressivo
também varia com a renda, mas ndo constitui uma multa; o objetivo é
aumentar a arrecadagio, e ndo punir uma atividade geradora de renda.
A multa de US$ 217.000 por excesso de velocidade na Finldndia mos-
tra que a sociedade ndo quer apenas cobrir os possiveis custos de um
comportamento arriscado; quer também que a punicdo seja adequada
ao delito — e 4 conta bancaria do infrator.
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Apesar da atitude de desdém de certos motoristas ricos em relagio
aos limites de velocidade, a distincdo entre uma multa e uma taxa nig
pode ser facilmente apagada. Na maioria dos lugares, ser obrigado a
parar por um guarda e receber uma multa por excesso de velocidade
carrega uma espécie de estigma. Ninguém acha que o policial apenas

coleta uma espécie de peddgio ou cobra do infrator a conta da conveni-

&ncia de uma viagem mais ridpida. Deparei-me recentemente COm uma
estranha proposta que deixa isso claro, mostrando como seria realmente
uma taxa por excesso de velocidade no lugar de uma multa.

Em 2010, Eugene “Gino” DiSimone, candidato independente a
governador de Nevada, propds uma maneira original de levantar di-
nheiro para o orgamento do Estado: permitir que as pessoas pagassem
US$ 25 por dia para ultrapassar o limite oficial de velocidade e dirigir
a 140 quilémetros por hora em determinadas estradas. Quem quisesse
contar com a opgao de ultrapassar o limite apena'ls de vez em quando
poderia adquirir um equipamento especial com transmissao por satélite
e discar para a propria conta pelo celular sempre que precisasse chegar
mais depressa a algum lugar. Os US$ 25 seriam cobrados no cartdo de
crédito e o interessado poderia disparar no seu carro ao longo das 24
horas seguintes sem ser incomodado. Se um policial constatasse pelo
radar o excesso de velocidade, o equipamento por satélite o advertiria
sobre a opc¢do do cliente € nao haveria multa. DiSimone estimava que
sua proposta permitiria arrecadar pelo menos US$ 1,3 bilhdo por ano
para o Estado sem aumentar impostos. Apesar da tentadora perspectiva
para o orgamento oficial, a Patrulha Rodoviiria de Nevada considerou
gue o projeto poria em risco a seguranga publica e o candidato amargou
uma derrota.*

* Trapacas no metré e aluguéis de video

Na pritica, a distingdo entre uma multa e uma taxa pode ser instdvel e
mesmo contestiavel. Veja-se, por exemplo, o caso do metrd de Paris: se
vocé andar numa das composicdes sem pagar o bilhete de US$ 2, pode
ser mulrado em US$ 60. A multa é uma penalidade por tentativa de ludi-
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priar o sistema ao deixar de pagar © preso da passagem. Recentemt:':nte,
contudo, um grupo de usuarios habiruados a viajar sem pagar saiu-se
com uma maneira inteligente de transformar a multa em taxa. Criaram
um fundo mituo para pagar as multas quando forem apanhados. Cada
integrante paga cerca de US$ 8,50 por més ao fundo (que ganhou o nome
de mutuelle des fraudeurs), muito menos do que os US$ 74 cobrados
pelo passe mensal do metrd. i,

Os membros da mutuelle afirmam ndo ser motivados pelo dm!lelro,
mas por um compromisso ideoldgico com o transporte publico. “E uma
formia de resisténcia comum”, disse um dos seus lideres ao Los Angeles
Times. “Existem na Franga coisas que se espera sejam gratuitas: €sco-
las, satide. Por que ndo também os transportes?” Embora sejam muito
pequenas as chances de que os fraudeurs levem a ['nelhor, oiesquinia
por eles proposto transforma uma penalidade por fraude num prémio
mensal de seguro, prego que se dispdem a pagar para resistir ao sistema.*”

Para decidir se o que convém é uma multa ou uma taxa, temos de
entender qual é o objetivo da instituigao social em questdo e quais as
normas que devem governa-la. A resposta varia se estivermos falando
de chegar atrasado a creche para buscar o filho, pular a roleta no metrd
de Paris ou. .. devolver um DVD a locadora de videos fora do prazo.

Nos primeiros tempos, as videolocadoras tratavam as taxas de atraso
como multas. Se eu devolvesse o video com atraso, a pessoa por trs
do balcio tinha determinada atitude. Era como se eu tivesse feito algo
moralmente errado ao ficar com o filme por trés dias além do prazo. Eu
considerava essa atitude inadequada. Afinal de contas, uma loja comer-
cial de aluguel de videos ndo é uma biblioteca publica. Nas bibliotecas,
sio cobradas multas por devolugdo com atraso, € nao taxas. Isso porque

o objetivo € organizar a partilha gratuita de livros numa comunidade.
Devo, portanto, sentir-me realmente culpado quando devolvo um livro
a biblioteca com atraso.

Mas uma locadora de video é um negdécio comercial. Seu objetivo €
ganhar dinheiro alugando videos. Desse modo, se eu ficar com um filme
por mais tempo e pagar pelos dias a mais, devo ser considerado um cliente
melhor, e ndo pior. Ou pelo menos era 0 que eu pensava. Aos poucos,
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essa norma foi mudando. Hoje em dia as locadoras de video parecem
tratar a cobranca pelo atraso como uma taxa, € nao cOMO uma multa.

A politica de filho dnico na China

Muitas vezes o que estd em questdo do ponto de vista moral € algo mais

importante. Veja-se, por exemplo, essa polémica em torno do limiar
as vezes confuso entre uma multa e uma taxa: na China, a multa pela
violacdo da politica governamental de apenas um filho por casal passou
a ser cada vez mais considerada pelos abastados como o prego a pagar
para ter um filho a mais. A politica adotada ha mais de trés década:s
para reduzir o crescimento populacional chinés d4 a maioria dos casais
em areas urbanas o direito de ter apenas um filho. (As familias rurais
<30 autorizadas a ter um segundo filho se o primeiro for uma menina.)
A multa varia de uma regido a outra, mas chega a 200.000 iuans (US$
31.000) nas grandes cidades — um valor espantoso para o trabalhador
médio, mas facilmente ao alcance de empresarios ricos, estrelas do
esporte e celebridades. Uma agéncia chinesa de noticias relatou o caso
de uma mulher gravida que entrou com o marido no departamento de
controle de natalidade de sua cidade, Guangzhu, largou um monte de
dinheiro na mesa e disse: “Aqui estao 200.000 iuans. Precisamos cuidar
do nosso futuro bebé. Por favor, ndo nos incomodem™.* -

Os funcionérios do setor de planejamento familiar procuram reafirmar
o cardter punitivo da sangao ao elevar o valor das multas para infratores
abastados, denunciar celebridades que violam a politica e proibi-las de
aparecer na televisdo, além de impedir empresarios com filhos a mais de
ter acesso a contratos do governo. “A multa ndo € nada para os ricos”,
explicou Zhai Zhenwu, professor de sociologia na Universidade Renmin.
“Q governo precisava atingi-los com mais rigor naquilo que realmente
incomoda, na fama, na reputag@o € na posigao na sociedade”.**

As autoridades encaram a multa como uma penalidade e querem
preservar o estigma a ela associado. Nao querem que se transforme
numa taxa. Mas ndo porque se preocupeim com a possibilidade de qu?
os pais abastados tenham filhos demais; o nimero de infratores ricos ¢
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relativamente pequeno. O que estd em questdo € a norma por tras dessa
politica. Se a’multa fosse apenas uma taxa, o Estado ficaria na posigao
estranha de vender o direito de ter um filho a mais aos que pudessem e
quisessem pagar por isso.

Autoriza¢bes de procria¢dao negocidveis

Curiosamente, certos economistas ocidentais tém proposto no caso
da politica de controle populacional uma abordagem mercadolégica
bastante semelhante ao sistema de taxas que os funciondrios chineses
estdo justamente tentando evitar. Esses economistas tém exortado os
paises que precisam limitar sua populacdo a adotar autorizacées de
procriacao negociaveis. Em 1964, o economista Kenneth Boulding
propds um sistema de licengas de procriagdao negociaveis como forma
de enfrentar a questao da superpopulagdo. Cada mulher receberia um
certificado (ou dois, dependendo da politica a ser adotada) dando-lhe
o direito de ter um filho. Ela teria liberdade de fazer uso do certificado
ou vendé-lo pelo valor de mercado. Boulding imaginou um mercado em
que as pessoas ansiosas por ter um filho comprariam certificados (em
sua indelicada formulagao) “dos pobres, das freiras, das tias solteironas
e assimn por diante™.*

O plano seria menos coercitivo do que um sistema de cotas fixas,
como na politica chinesa de um filho para cada casal. Também seria
mais eficiente do ponto de vista econdmico, ji que faria com que os
bens (no caso, os filhos) chegassem aos consumidores mais dispostos a
pagar por eles. Recentemente, dois economistas belgas ressuscitaram a
proposta de Boulding. Eles frisaram que, dada a probabilidade de que
0s ricos comprassem licengas de procriagdo dos pobres, o esquema teria
ainda por cima a vantagem de reduzir a desigualdade, proporcionando
aos pobres uma nova fonte de renda.**

Hé quem se oponha a qualquer tipo de restri¢dao a procriacio, en-
quanto outros consideram que os direitos de reprodugido podem perfei-
tamente ser restritos para evitar a superpopulacdo. Deixe por enquanto
de lado essa discordancia de principio e imagine uma sociedade decidida
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_+  Os economistas poderiam argumentar que um mercado de criancas,
..»ou do direito de té-las, tem a vantagem da eficiéncia: proporciona filhos
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a impor um controle populacional obrigatério. Que tipo de politica vocé
consideraria menos suscetivel de objecdes? Um sistema de cotas fixas
que impedisse cada casal de ter mais de um filho, com multas para os
que passassem desse limite, ou um sistema:de fundo mercadolégico que
dotasse cada casal de uma autorizagdo de procriacdo negociavel que!
correspondesse ao direito de um filho para o portador? "

Do ponto de vista econdmico, essa segunda politica é nitidamente
preferivel. A liberdade de escolher entre o uso da autorizacio e sua ven-
da deixa certas pessoas em melhor situagdo e ndo prejudica ninguém. 4
Aqueles que compram ou vendem autorizacdes ganham (ao efetuar
trocas mutuamente vantajosas) e agueles que ndo entram nesse mercado
nio ficam em pior situagdo do que ficariam num sistema de cotas fixas;
ainda podem ter um filho.

Mas o fato € que ha algo inguietante num sistema em que seja com-

- prado e vendido o direito de ter filhos. Em certa medida, o que preocupa = |

-aqui € a Injusti¢a de um sistema assim em condi¢des de desigualdade. :
. Hesitamos em transformar os filhos num bem de luxo, ao alcance dos
- ricos, mas ndo dos pobres. Se a geracdo de filhos representa um-aspecto
* fundamental do-desenvolvimento humano, seria injusto condicionar o
- acesso a esse bem a possibilidade de pagar por ele.

* Além da objecdo relativa a injustica estd a questio do suborno.
- No cerne da transagdo mercadoldgica estd uma atividade moralmente
. preocupante: pais desejosos de ter um filho a mais precisam induzir ou
. seduzir outros possiveis pais a venderem seu direito de ter um filho. Do
. ponto de vista moral, ndo é muito diferente de comprar o filho Gnico de

um casal depois do nascimento.

» aqueles que mais valor lhes ddo, avaliado pela capacidade de pagar. Mas

. o trafico do direito de procriagdo promove em relacio aos filhos uma

. atitude mercendria que corrompe a paternidade. Fundamental na nor-
ma do amor paterno € a ideia de que um filho € algo inaliendvel; seria »
impensavel p6-lo a venda. Desse modo, comprar um filho ou o direito
de té-lo de um outro possivel pai ou mie é langar uma sombra sobre a
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paternidade como tal. A experiéncia do amor aos seus filhos ndo ficaria
de certa forma comprometida se vocé adquirisse um deles subornando
outro casal para que aceitasse ficar sem filhos? Vocé pelo menos ndo se
sentiria tentado a esconder esse fato dos seus filhos? Caso se sentisse,
reriamos motivos para concluir que, quaisquer que sejam as vantagens,
um mercado de autoriza¢des de procriagdo corromperia a paternidade
de uma forma que ndo acontece numa politica de cotas fixas, por mais
odiosas que sejam.

Autorizacdes de poluir negocidveis

A distincdo entre multa e taxa também & relevante no debate sobre a
reducdo das emissdes de gas carbdnico e outros elementos geradores do
efeito estufa. Deveriam os governos estabelecer limites para essas emis-
sdes e multar as empresas que os excedessem? Ou caberia aos governos
criar autorizacdes de poluir negociaveis? Essa segunda abordagem con-
sidera, com efeito, que poluir ndo é como jogar lixo, mas simplesmente
um custo dos empreendimentos comerciais ou industriais. Mas serd
que esta certo? Ou deveriam ser moralmente estigmatizadas de alguma
maneira as empresas que langam excesso de polui¢do no ar? Para decidir
essa questdo, nio podemos limitar-nos a calcular custos e beneficios;
temos também de decidir que atitudes queremos promover em relagao
ao meio ambiente.

Na conferéncia sobre o aquecimento global realizada em Kyoto em
1997, os Estados Unidos insistiram em que para o estabelecimento de
padrdes mundiais de emissdes poluentes teria de ser levado em consi-
deragdo um esquema de permutas que permitisse a0s paises comprar €
vender o direito de poluir. Assim, por exemplo, os Estados Unidos po-
deriam cumprir suas obrigagdes no contexto do Protocolo de Kyoto ao
reduzir suas proprias emissoes de gases do efeito estufa ou entdo pagar
para reduzir emissdes em outros paises. Em vez de impor impostos sobre
caminhdes devoradores de gds em territorio americano, o pais poderia
pagar pela recuperacio da floresta amazonica ou a modernizagdo de
uma velha fabrica a carvdo num pais em desenvolvimento.
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Na época, escrevi um artigo na pagina de opiniao do New York

Times criticando a proposta do esquema de permuta.l Preocupava-me
o fato de que a autorizagdo para que ‘determinados paises comprassem
o direito de poluir seria como permitir que as pessoas ]?gassem h;fc(‘) na
rua. Deveriamos estar empenhados em fortalecer, e nao em deblllh:,ft[,: )
o estigma moral associado aos atos de poluigado do ambmnte.;axp e;ln;
parecia preocupante que se esses paises pudessem corf1prar o direito de
se eximir da obrigagao de reduzir suas emissoes estarlamlosr comprome-
tendo o sentimento de sacrificio compartilhado_nccessano para uma
futura cooperagio global na questao ambiental.® =

O Times recebeu uma verdadeira avalancha de cartas indignadas —
em sua maioria de economistas, alguns deles colegas meus em Har‘\Iarc‘i.
udes do mercado, a eficiéncia

a ia as virt
les afirmavam que eu nao entendia : .
: da racionalidade

do comércio ou sequer 0s mais elementares principlos ‘
econdmica.* Em meio aquela torrente de criticas, também recebi um
e-mail de solidariedade do meu antigo professor de economia na uni-

- versidade. Ele entendia a tese que €u tentava sustentar, escreveu. Mas

também me pedia um pequeno favor: que eu nao revelasse em publico

a identidade da pessoa que me havia ensinado economia. .

Até certo ponto, reconsiderei desde entao meu ponto de vista sob_re a
permuta de direitos de emissdes poluentes — embora nao pelos motivos
mistas. Ao contrario do-que acontece

doutrinrios externados pelos econo irio ace
a do carro, a emissao de diéxido de

quando alguém joga lixo pela janel : o

carbono ndo é em si mesma condenavel. E o que todos nos azemofs ao

expirar. Nada hé de intrinsecamente errado em langar CO, na e.ui"m;)s e‘?.
- O que é condendvel € fazé-lo em excesso, N0 c?ntexto_de um estilo devi a
. baseado no desperdicio de energia. Esse estilo de vida e as ant.udes el;r;
« que se escora € que devem ser desestimulados e mesmo estigmatizados.

Uma das maneiras de reduzir a poluigdo € atraves da regulamenta-

cao governamcntal: exigir que os fabricantes de carros atendam a altos

padrdes relativos a emissio de gases; proibir as empresas quimic}as cas
fibricas de papel de jogar lixo toxico na dgua; exigir quﬁe as fdbricas
instalem filtros em suas chaminés. E sc cssas empresas nio atenderem
aos padrdes exigidos, multi-las. Foi o que os Estados Unidos fizeram
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a0 longo da primeira geragdo de leis ambientais no inicio da década de
1970.* Essas'normas, escoradas em multas, eram uma maneira de fazer
com que as empresas pagassem pela poluicdo que geravam. E também
comportavam uma mensagem moral: “F uma vergonha langar mercurio
e amianto em lagos e regatos, e poluir 0 ar com uma fumaca sufocante.
N3o é apenas perigoso para a saiide: ndo é assim que se trata o planeta.”

Houve quem se opusesse a essas normas por nao gostar de qualquer
coisa que aumentasse os custos da indistria. Outros, no entanto, sim-
paticos 4 necessidade de protecdo ambiental, buscavam maneiras mais
eficientes de consegui-la. Com o0 aumento do prestigio do mercado na
década de 1980 e a medida que a légica econdmica ganhava em ascen-
déncia, alguns partidarios das politicas de defesa ambiental comecaram a
se mostrar favoraveis a abordagens mercadolégicas na tentativa de salvar
o planeta. Pelo seu raciocinio, ndo se deviam impor padrdes de emissio
de gases a todas as fabricas; pelo contrario, seria o caso de estabelecer
um prego pela poluigdo e permitir que o mercado fizesse o resto.*

A maneira mais simples de estabelecer um preco pela poluigao é onera-
la com impostos. Um imposto sobre emissGes poluentes pode ser visto
antes como uma taxa do que como uma multa; mas se for elevado tera
a virtude de fazer com que os poluidores paguem pelo dano causado.
Precisamente por esse motivo € que € politicamente dificil pér em pratica
uma politica dessa natureza. Assim foi que os dirigentes acabaram ado-
tando, no caso da poluicdo, uma solugdo mais acomodada em relacao
ao mercado: a permuta de direitos de emissao.

Em 1990, o presidente George Bush transformou em lei um plano de
reducdo da chuva acida, causada pelas emissdes de diéxido de enxofre
nas usinas de energia a carvao. Em vez de estabelecer limites fixos para
cada usina, a lei a autorizava a poluir até certo ponto, a partir do qual
ela poderia comprar e vender essas licengas com empresas congéneres.
Desse modo, uma empresa poderia reduzir suas emissbes ou comprar
direitos extras de polui¢io de uma companhia que conseguira poluir
menos do que lhe permitia a sua cota.’®

As emissdes de enxofre diminuiram e o esquema de permutas foi
considerado um sucesso.* Até que mais tarde, ainda na década de 1990,
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a atengio voltou-se para o aquecimento global. O Protocolo de Kyoto
sobre as mudangas climaticas colocava os paises diante de uma alterna-
tiva: podiam reduzir as emissoes dos gases do efeito estufa ou pagar a
outro pais para fazé-lo. A 16gica desse tipo de abordagem é que reduz o
custo do cumprimento da lei. Se for mais barato substituir lampadas de !
querosene em aldeias indianas do que diminuir as emissoes nos Estados *
Unidos, por que ndo pagar pela substituicdao das lampadas?

Apesar desse estimulo, os Estados Unidos nao aderiram ao acordo
de Kyoto e as pOSteriores negociagoes sobre a questdo do clima global
fracassaram. O meu interesse, noO entanto, esta menos voltado para os

. acordos em si Mesmos do que para a maneira cOmo ilustram 0S Custos
. morais de um mercado global na questdo do direito de poluir.

. No caso do pretendido mercado das autorizagdes de procriagao, o
. problema moral é que o sistema leva certos casais a subornar outros
. para abrirem mao da chance de ter um filho. Isso corrol a norma do

_amor paterno e estimula os pais a encarar 0S filhos como bens aliena- *

. veis, mercadorias a venda. O problema moral no caso de um mercado
global de autorizacdes para poluir é diferente. Nesse caso, a_questao
nio estd num suborno, mas na terceirizagdo de uma obrigagio. Ela se
manifesta de maneira mais aguda num cONtexto global do que num
ambiente doméstico.

Com a cooperacao global em jogo, a autorizagiao para que OS paises
ricos se eximam de reducdes significativas no seu consumo de energia,
ao comprar de outros o direito de poluir (ou pagar por programas que

. permitam a outros paises poluir menos), prejudica duas normas: con-
. solida uma atitude instrumentalizante em relagdo a natureza € solapa 0
- espirito de sacrificio partilhado que pode ser necessario para gerar uma

. ética ambiental global. Se os paises ricos puderem pagar para se livrar
da obrigagdo de reduzir suas emissdes de gas carbdnico, a imagem do
viajante no Grand Canyon pode afinal de contas fazer sentido. SO que

agora, em vez de pagar uma multa por jogar lixo, 0 rico viajante pode
jogar sua lata de cerveja impunemente, desde que contrate alguém para

limpar o lixo no Himalaia.

E verdade que os dois casos ndo sdo idénticos. O lixo é menos fungivele £

do que os gases do efeito estufa. A lata de cerveja no Grand Canyon nao
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p(.:ldt’. ser cor;}pensada por uma paisagem imaculada a meio mundo de
distancia. Em contraste, o aquecimento global é um dano cumulativo.
Do_ponto de vista do céu, ndo importa quais os lugares do planeta que
mais emitem géas carbonico. )

’Ivloréi e politicamente, no entanto, de fato importa. Permitir que 0s
paises ricos paguem para se eximir de mudancas significativas em seus
habitos de desperdicio reforga UMA atitude errada: a de que a nature-
zaé: um depésito de lixo para os que puderem pagar. Os economistas
-muitas vezes partem do principio de que a solug@o para o aquecimento
-global € simplesmente uma questdo de conceber a adequada estrutura

. de incentivos e conseguir que 0s paises s&€ comprometam com ela. Mas
fica faltando ai um ponto crucial: as normas tém sua importancia.
Para uma efetiva acio global a respeito das mudangas climdticas pode
ser necessario que encontremos o caminho para uma nova ética am-

_ biental, um novo conjunto de atitudes em relagao ao mundo natural
que compartilhamos. Qualquer que seja sua eficiencia, um mercado
global do direito de poluir pode tornar ainda mais dificil o cultivo de
habitos de contencio e sacrificio compartilhado exigidos por uma €ética
ambiental responsavel.

Créditos nas emissoes de carbono

O crescente uso dos chamados carbon offsets, ou créditos adquiridos
pela reduc@o das emissdes de gas carbdnico, muitas vezes em outros
lugares, levanta uma questdo semelhante. As empresas petroliferas e as
companhias aéreas passaram a convidar seus clientes a fazer um dep6sito
em dinheiro para compensar por sua contribui¢do pessoal para o aqueci-
mento global. O site da British Petroleum permite aos clientes calcular a
quantidade de CO, gerada por seu uso pessoal de veiculos auromotores
e cgmpensar suas emissdes fazendo uma contribuigdo financeira para
projetos ecolégicos de energia no mundo em desenvolvimento. Segundo o
site, 0 .motorista britdnico médio pode compensar o equivalente a um ano
d‘? emissdes poluentes com cerca de £ 20. A British Airways apresenta um
cilculo semelhante. Contra o pagamento de US$ 16,73, qualquer um pode
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compensar a sua parte pessoal de responsabilidade nos gases poluentes
gerados numa viagem aérea de ida e volta entre Nova York e Londres. A
companhia remediara o dano causado ao céu pelo seu voo enviando os
seus US$ 16,73 a uma estacdo edlica no interior da Mongoélia.*?

Essas compensagdes na questdo do gas carbénico reflerem um im-!
pulso louvavel: estabelecer um prego para os danos que nossos habitos"
de uso de energia causam ao planeta e pagar individualmente o prego
para consertar as coisas. Certamente vale a pena levantar fundos para
apoiar o reflorestamento e projetos de energia ndo poluente no mundo

. em desenvolvimento. Mas essas compensagoes também oferecem um
. risco: o de que aqueles que compram esses créditos se considerem isentos
. de qualquer outra responsabilidade pelas mudangas climaticas. O risco
- & que os créditos do gds carbdnico tornem-se, pelo menos para alguns,
. uma forma indolor de pagar para se livrar das mudancas mais funda-
. mentais de habitos, atitudes e estilos de vida que podem ser necessarias
. para enfrentar o problema climatico.”®

Os criticos dos créditos das emissdes de gas carbdnico costumam
compara-los as indulgéncias, os pagamentos em dinheiro que ©s peca-
dores faziam a Igreja medieval para compensar suas transgressoes. O
site da internet www.cheatneutral.com parodia as compensagoes pelo
gés carbonico com a promogao da compra e venda de compensagoes e
créditos por infidelidade. Se alguém em Londres se sente culpado por
ter enganado o conjuge, pode pagar a alguém em Manchester para que

seja fiel e, com isso, “compensar” a transgressao. A analogia moral nao
& exata: a traicao ndo é condendvel apenas ou sobretudo por aumentar
a infelicidade no mundo; trata-se de um dano causado a uma pessoa
especifica e que ndo pode ser corrigido por um ato virtuoso em outro
lugar. Em contraste, as emissoes de gas carbonico ndo sio erradas como
tais, mas em seu conjunto.’*

Mas essas criticas fazem sentido. A mercantilizagao e a individua-
lizacao da responsabilidade pelos gases do efeito estufa podem ter o
mesmo efeito paradoxal do que o de cobrar pelos atrasos nas creches
e gerar mais casos de mau comportamento do que menos. De que ma-
neira? Assim: numa época de aquecimento global, dirigir um veiculo
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devorador de combustivel é visto menos como simbolo de status do que
como sinal de desperdicio e autoindulgéncia, uma espécie de gulodice.
Os veiculos hibridos, em compensagdo, tém um certo prestigio. Mas os
créditos pelas emissdes de gis carbonico podem solapar essas normas,
a0 aparentemente dar licenga moral para poluir. Se os donos de veiculos
devoradores de combustivel podem aplacar a prépria culpa ao assinar
um cheque para uma organizagio que plante drvores no Brasil, € menos
provavel que se disponham a trocar seu carro por um hibrido. O veiculo
de alto consumo de combustivel pode, assim, parecer antes respeitavel
do que irresponsdvel, e a pressdo por respostas mais amplas e coletivas
aos problemas da mudanga climética acabard cedendo.

Trata-se, naturalmente, de hipoteses especulativas. Os efeitos de mul-
tas, taxas e outros incentivos monetarios sobre as normas niao podem
ser previstos com certeza, pois variam de caso a caso. O que quero dizer
¢ simplesmente que os mercados refletem e promovem certas normas,

. certas maneiras de valorar os bens neles trocados. Ao decidir se devemos
. mercantilizar um bem, ndo devemos, portanto, levar em conta apenas
_a eficiéncia e a justica distributiva. Devemos nos perguntar também se
_as normas de mercado nio acabardo descartando as normas alheias ao
. mercado e se isso ndo representa uma perda que merega nossa atengao.

Nao estou dizendo que a promogao de atitudes virtuosas em relagdo
20 ambiente, a criagao dos filhos ou a educagdo deva sempre levar a
melhor sobre as consideragdes a respeito da concorréncia. O suborno as
vezes funciona. E pode eventualmente ser indicado. Se a remuneragao
de estudantes de mau desempenho para que leiam livros melhorar con-
sideravelmente sua capacidade de leitura, podemos considerar a opgao,
na esperanga de mais adiante ensinar-lhes a gostar de aprender. Mas €
importante lembrar que estamos envolvidos num ato de suborno, uma
pratica moralmente diibia que substitui uma norma mais elevada (a lei-
tura pelo prazer da leitura) por outra inferior (ler para ganhar dinheiro).

Num momento em que os mercados € o raciocinio mercadologico
disseminam-se por esferas da vida tradicionalmente governadas por
outras normas — saiide, educagio, procriacdo, politica para os refu-
giados, protecio ambiental — esse dilema manifesta-se cada vez mais.
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O QUE O DINHEIRGC MAO COMPRA: OS5 LIMITES MORAIS DO MERCADO E HCERTIVES
O que devemos fazer quando a promessa de crescimento econdmico
ou de eficiéncia econdmica significa estabelecer um prego para bens
que consideramos sem preco? As vezes, enfrentamos o dilema de nos
movimentar em mercados moralmente questiondveis na expectativa de
alcancar fins meritérios. = ‘

perdem sua ve_::g:etagio para ser convertidas a agricultura e a criagio de
gado. Mas na‘Africa do Sul, onde os fazendeiros dispéem agora de um
incentivo monetario para destinar vastas extensdes de terra para a vida
selvagem, a populacdo de rinocerontes negros Comegou a € recompor.

Para aqueles que nao fazem objecdes a busca de troféus de caga, a
venda do direito de matar um rinoceronte negro é uma maneira sensata

Pagar para cagar um rinoceronte de recorrer aos incentivos de mercado para tentar salvar uma espécie
ameacada. Se os cagadores puderem pagar US$ 150.000 para cagar um

Suponhamos que o objetivo seja proteger uma espécie em risco de rinoceronte, os fazendeiros terdo um incentivo para criar € proteger os

extincdo — o rinoceronte negro, por exemplo. Entre 1970 e 1992, a
populacio de rinocerontes negros na Africa caiu de 65.000 para menos
de 2.500. Embora a caca de espécies ameacadas seja ilegal, a maioria
dos paises africanos ndo conseguia proteger dos cagadores ilegais os

animais e, assim, aumentar a oferta. E uma versdo peculiar do ecoturis-
mo: “Pague para atirar num rinoceronte negro ameacado de extincao.
Vocé terd uma experiéncia inesquecivel e ao mesmo tempo contribuira

3 para a causa conservacionista.”
rinocerontes, cujos chifres eram vendidos por grandes somas na Asia e

no Oriente Médio.*

Na década de 1990 e no inicio da de 2000, certos grupos ambien-
talistas e funcionarios ligados a defesa da biodiversidade na Africa do
Sul comecaram a contemplar a hipétese de recorrer aos incentivos de

.mercado para proteger espécies ameagadas. Se os fazendeiros pudessem
.vender aos cacadores o direito de abater uma quantidade limitada de

. Do ponto de vista da l6gica econdmica, a solu¢do de mercado parece
. perfeitamente vitoriosa. Melhora a situagdao de algumas pessoas e nio
. prejudica ninguém. Os fazendeiros ganham dinheiro, os cagadores tém
. uma oportunidade de cacar e abater uma formidével criatura, e uma es-
. pécie ameacada é salva do risco de extingdao. Quem haveria de se queixar?

Bem, depende do prestigio moral do esporte da caca. Se vocé considera

moralmente condenavel matar animais selvagens por esporte, 0 merca-
.rinocerontes negros, teriam assim um incentivo para crid-los, cuidar

.deles e afastar os cacadores ilegais. -

Em 2004, o governo sul-africano foi autorizado pela Convengdo do
Comércio Internacional de Espécies Ameagadas a permitir cinco cagadas
ao rinoceronte negro. Esse animal é conhecido por sua periculosidade e
pela dificuldade do abate e a oportunidade de cagéa-lo € muito valorizada
entre cacadores de troféus. A primeira cagada legalmente autorizada em
décadas gerou uma taxa polpuda: US$ 150.000, pagos por um cagador
americano que trabalhava no setor financeiro. Entre os clientes que
vieram a seguir estava um biliondrio russo do setor do petréleo, que
pagou para matar trés rinocerontes negros. '

A solucdo de mercado parece estar funcionando. No Quénia, onde
a caca de rinocerontes ainda é proibida, a populagdo de rinocerontes
negros caiu de 20 mil para cerca de seiscentos, a medida que as terras

do das cacadas ao rinoceronte € uma barganha diabdlica, uma espécie
de extorsao moral. Vocé talvez aprecie o efeito positivo em matéria de
conservacao dos rinocerontes, mas lamentard o fato de que esse objetivo
seja alcancado ao se atender ao prazer perverso de cagadores ricos. Seria
como salvar uma floresta de pau-brasil da destruicdao com a permissio
aos madeireiros de vender a mecenas ricos o direito de inscrever suas
iniciais em algumas das arvores.
+ O que se deve fazer entdo? E possivel rejeitar a solugdo de mercado
+sob a alegagdo de que o cardater moralmente condendvel das cagadas
-neutraliza os efeitos benéficos em matéria de conservacao natural. Ou
.entdo se decide aceitar a extorsao moral e a venda do direito de cacar al-
+guns rinocerontes na expectativa de salvar a espécie. A resposta depende
«em parte de saber se 0 mercado realmente propiciard os beneficios que
-apregoa. Mas também depende de decidir se os cagadores estao errados
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em tratar a vida selvagem como objeto de esporte e, nesse caso, qual
seria a gravidade moral desse erro.
Mais uma vez, constatamos que a légica de mercado fica incomple-

_ ta sem uma perspectiva moral. Ndo podémos decidir se cabe vender e

comprar o direito de abater rinocerontes sem resolver a questao moral
da maneira adequada de valori-los. Trata-se, naturalmente, de uma
questdo polémica que gera discordancias. Mas a defesa da perspectiva

do mercado ndo pode ser desvinculada de questdes polémicas a respeito
. da maneira certa de valorar os bens que trocamos. !

Os grandes cacadores instintivamente se ddo conta disso. Entendem
que a legitimidade moral do seu esporte (e de pagar para cagar rino-
cerontes) depende de uma certa visdo quanto 2 maneira adequada de
encarar a vida selvagem. Certos cagadores alegam venerar sua presa e
afirmam que matar um grande e poderoso animal é uma forma de res-

L3

peito. O empresdrio russo que pagou para cagar um rinoceronte negro

em 2007 afirmou: “Eu o abati porque era um dos maiores cumprimentos
que poderia fazer ao rinoceronte negro.”* Os criticos retrucarao que
matar um animal é realmente uma maneira muito estranha de venera-lo.
Saber se os cacadores com suas cagadas valoram devidamente a vida
selvagem é uma questdao moral que estd no cerne do debate. O que nos

. leva de volra as atitudes e 4s normas: a decisdo de criar um mercado de
- caca a espécies em risco de extingdo ndo depende apenas de saber se

isso contribuird para aumentar seu namero, mas também se expressa e

. promove a maneira adequada de valora-las.

O mercado do rinoceronte negro é moralmente complexo porque
busca proteger uma espécie ameagada ao promover atitudes questiona-
veis em relacdo a vida selvagem. Vejamos agora uma outra historia de
cacadas que testa ainda mais duramente a légica de mercado.

Pagar para matar uma morsa

Durante séculos, a morsa do Atlantico era tdo abundante na regido
artica do Canadd quanto o bisio no Oeste americano. Apreciado por
sua carne, pele, gordura e suas presas de marfim, esse enorme e inde-
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feso mamifero marinho era presa facil de cacadores e no fiim do século
XIX a populagio fora dizimada. Em 1928, o Canadd proibiu a caga da
morsa, COM uma pequena excegao para os inuites, cagadores aborigenes
de subsisténcia cujo modo de vida evoluira em torno da caca da morsa
ao longo de 4.500 anos.””

Na década de 1990, os lideres inuites fizeram uma proposta ao go-

. verno canadense. Por que ndo permitir que eles vendessem a grandes
. cagadores o direito de matar algumas morsas de sua cota? O nimero
. de morsas mortas continuaria sendo o mesmo. Os inuites receberiam as
. taxas de caca, serviriam como guias para os cagadores, supervisionariam

o abate e ficariam com a carne e as peles, como sempre haviam feito. O

. esquema contribuiria para o bem-estar econémico de uma comunidade

. pobre sem ultrapassar as cotas de caga. O governo canadense concordou.

Hoje, cagadores ricos de todo o mundo dirigem-se ao Artico em
busca da oportunidade de abater uma morsa ¢ pagam entre US$ 6.000
e US$ 6.500 pelo privilégio. Eles ndo chegam em busca das emogcdes da
cacada ou do desafio de perseguir uma presa que se esquiva. As mor-
sas sio animais inofensivos que se movem lentamente e ndo oferecem
qualquer resisténcia a cagadores armados. Num emocionante relato na
New York Times Magazine, C.]J. Chivers comparou a caga a morsa sob
a supervisdo dos inuiftes a “uma longa viagem de barco para abater um
enorme saco de sementes”.”®

Os guias manobram o barco até uma distdncia de cerca de 15 me-
tros da morsa e dizem ao cagador quando atirar. Chivers descreveu o
momento em que um cagador do Texas alvejou sua presa: “A bala do
cacador atingiu o animal no pescogo, dando-lhe um solavanco na cabega
e virando-o de lado. Esguichou sangue do buraco aberto pela bala. A
morsa ficou imével. [O cagador] deixou o fuzil de lado e apanhou sua
cimera de video.” A tripulagio de inuites deu inicio entdo ao trabalho
penoso de acomodar a morsa morta numa banquisa e trinchar a carcaga.

O interesse despertado por esse tipo de caga € dificil de entender.
Nio ha qualquer desafio, tratando-se menos de um esporte do que de
uma espécie de turismo letal. O cagador sequer pode exibir a carcaga
da presa em sua parede de troféus em casa. A morsa é protegida nos
Estados Unidos e é ilegal trazer partes do corpo para o pais.
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Por que, entdao, a caga a morsa? Aparentemente para Cumprir a meta
de matar pelo menos um exemplar de todos os animais incluidos nas
listas dos clubes de caca — por exemplo, os Cinco Grandes da Africa
(leopardo, ledo, elefante, rinoceronte e bifalo) ou a Grande Tacada do
Artico (rena, boi-almiscarado, urso polar e morsa).

Naio é exatamente uma meta admiravel; ndo falta quem a ache repul-
siva. Cabe lembrar, no entanto, que os mercados ndo julgam os desejos

- que atendem. Na verdade, do ponto de vista da légica de mercado, nao
. faltam motivos para justificar que os inuites vendam seus direitos de

INCENTIVOS

Incentivos e gbstaculos morais

Na segunda metade do século XX, Economics, de Paul Samuelson,
era o principal manual de economia lido nos Estados Unidos. Percorri
recentemente uma das primeiras edi¢oes desse livro (1958) para ver de
que maneira ele encarava a economia. Samuelson associava a econo-
mia ao seu objeto tradicional: “o mundo de precos, saldrios, taxas de
juros, agoes e titulos, bancos e crédito, impostos e gastos.” O objetivo
da ciéncia econdmica era concreto e bem delimitado: explicar de que

= e e e e e

. abater certo nimero de morsas. Eles obtém assim uma nova fonte de
. renda, e os “cacadores de lista em punho” tém a chance de completar
. seu plantel de animais abatidos, tudo isso sem que sejam ultrapassadas
. as cotas estabelecidas. Sob esse aspecto, a venda do direito de matar uma

maneira as depressdes, o desemprego e a inflagdo podem ser evitados,
estudar os principios “que nos ensinam a manter alta a produtividade”
e a “melhorar o padrdo de vida das pessoas™.”®

Hoje, a economia tomou boa distancia de seu objeto tradicional.
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morsa é como a venda do direito de procriar ou poluir. Uma vez que
tenha sido estabelecida uma cota, a légica de mercado determina que
facultar as autorizacbes negocidveis contribui para o bem-estar geral.
Faz com que alguns tenham ganhos sem que ninguém saia perdendo.

Mas o fato é que existe algo de moralmente desagradavel nesse mer- -

cado de abate de morsas. Suponhamos, teoricamente, que seja razodvel
permitir que os inuites prossigam com a caca de subsisténcia da morsa,
como fazem ha séculos. Ainda assim, permitir que vendam o direito de

. matar morsas ¢ moralmente condenavel por dois motivos. _

Um deles é que esse estranho mercado atende a um desejo perverso

. que nio deveria ter qualquer peso na contabilidade do utilitarismo.
. Qualquer que seja nossa opinido sobre o esporte da caga, 0 que estd em
. questdo aqui é algo muito diferente. O desejo de matar um mamifero
. indefeso sem qualquer espirito de persegui¢do ou desafio, simplesmente
. para camprir uma lista, ndo merece ser atendido, mesmo que isso servisse
. para proporcionar uma renda a mais para os inuites. Em segundo lugar,
. a venda pelos inuites do direito de matar as morsas corrompe o signifi-
. cado e o proposito da autorizagio excepcional originalmente conferida
. a sua comunidade. Uma coisa é honrar o modo de vida dos inuites e
. respeitar sua tradicional dependéncia da caga de subsisténcia a morsa.
- Qutra muito diferente €
. monetiria de matar por esporte.

transformar esse privilégio numa concessao
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Veja-se, por exemplo, esta definicdo apresentada por Greg Mankiw
numa recente edicdo de seu influente manual de economia: “Nao existe
qualquer mistério no que é a ‘economia’. Uma economia & simplesmente
um grupo de pessoas interagindo na conduc¢do de suas vidas.”

Desse ponto de vista, a economia nao diz respeito apenas a produgio,
a distribui¢cdo e ao consumo de bens materiais, mas também a interaciao
humana em geral e aos principios que regem a tomada de decisoes pelos
individuos. Um dos mais importantes dentre esses principios, observa
Mankow, é que “as pessoas reagem a incentivos”.®

O tema dos incentivos de tal maneira veio a permear a economia
contemporanea que praticamente passou a definir a disciplina. Nas
paginas iniciais de seu livro Freakonomics, Steven D. Levitt, economis-
ta da Universidade de Chicago, e Stephen J. Dubner afirmam que “os

- incentivos s3o a pedra angular da vida moderna” e que “a economia é,

-

basicamente, o estudo dos incentivos”.5!

O carater inovador dessa defini¢dao pode facilmente passar desperce-
bido. A linguagem dos incentivos é recente no pensamento econoémico.
A palavra incentivo nao aparece nos textos de Adam Smith e outros eco-
nomistas classicos.®? Na verdade, sO entraria para o discurso econdmico
no século XX e ganharia destaque apenas nas décadas de 1980 e 1990.
O Oxford English Dictionary localiza em 1943, no Reader’s Digest,
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seu emprego mais remoto em contexto econdmico: “O Sr. Charles E.
Wilson (...) vem exortando a inddstria de guerra a adotar o ‘pagamento
de incentivo’ — ou seja, pagar mais aos trabalhadores que produzirem
mais”. O uso da palavra incentivos intensificou-se consideravelmente na

segunda metade do século XX, 2 medida que os mercados e a légica de!
mercado aumentavam sua influéncia. De acordo com pesquisa efetuada’

no Google, a incidéncia do termo aumentou mais de 400% entre as
décadas de 1940 e 1990.%3
Entender a economia como um estudo dos incentivos ndo significa
- apenas ampliar a influéncia dos mercados na vida cotidiana. Serve tam-
. bém para atribuir ao economista um papel de militancia. Os pregos “da
sombra” invocados por Gary Becker na década de 1970 para explicar
o comportamento humano eram implicitos, € ndo reais. Eram precos
metaféricos que o economista imagina, postula ou deduz. Os incentivos,
em contraste, s3o intervengdes que o economista (ou o gestor politico)
. concebe, arquiteta e imp&e ao mundo. S30 maneiras de conseguir que
. as pessoas percam peso, trabalhem mais ou poluam menos. “Os econo-

mistas adoram incentivos”, escrevem Levitt e Dubner.

Adoram imagind-los e pd-los em pritica, estuda-los e fazer experiéncias
com eles. O economista em geral acredita que o mundo ainda n3o inven-
tou um problema que ele ndo seja capaz de resolver se tiver liberdade para
conceber o necessario esquema de incentivos. Sua solugdo nem sempre
sera agraddvel — pode envolver coergdo, penalidades exorbirantes ou a
violacdo de liberdades civis — mas ndo resta divida de que o problema
original serd resolvido. Um incentivo € um projétil, uma alavanca, uma
chave: um objeto ndo raro mindsculo com uma impressionante capaci-
dade de mudar dererminada situagdo.®

» Estamos aqui muito longe da imagem do mercado como uma mao
- invisivel proposta por Adam Smith. Ao passarem os incentivos a ser
. encarados como “a pedra angular da vida moderna”, o mercado surge
. como urha mio pesada e ainda por cima manipuladora. (Basta lembrar
. os incentivos em dinheiro a esterilizacdo e as boas notas.) “Em sua
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. maioria, os incentivos nio ocorrem de maneira organica”, observam
» Levitt e Dubrer. “Precisam ser inventados por alguém, um economista,

L]

um politico ou um genitor.”®s

O crescente recurso a0s incentivos na vida contemporanea € a neces-
sidade de que sejam deliberadamente inventados por alguém refletem-se
num verbo algo canhestro que se vem tornando corrente no mundo
anglo-saxénico: incentivizar. Segundo o Oxford English Dictionary,

. incentivizar é “motivar ou estimular (uma pessoa, especialmente um

empregado ou cliente) através de um incentivo (geralmente financeiro)”.
A palavra remonta a 1968, mas seu uso se generalizou na tltima década,
especialmente entre economistas, executivos de corporagdes, burocratas,
analistas politicos, politicos e jornalistas. Em livros, a palavra raramente
aparecia até mais ou menos 1990. Desde entdo, seu uso aumentou mais
de 1.400%.%¢ Uma pesquisa em grandes jornais através da LexisNexis
revelon uma tendéncia semelhante:

Emprego de incentivize ou incentivise em grandes jornais®’

Década de 1980 48
Década de 1990 449
Década de 2000 6.159
2010-2011 5.885

Recentemente, o verbo incentivizar entrou para o vocabulario dos
presidentes. George Bush, o primeiro presidente americano a empregar
a palavra em comentdarios publicos, usou-a duas vezes. Bill Clinton
empregou-a apenas uma vez em oito anos, assim como George W. Bush.
Em seus trés primeiros anos no cargo, Barack Obama usou-a 29 vezes.
Ele espera incentivizar médicos, hospitais e profissionais de saide a dar
mais atencao aos traramentos preventivos e quer “incitar, estimular [e]
incentivizar” os bancos a emprestar a pequenas empresas € proprietarios
de imdveis em dia com seus pagamentos.®®

O primeiro-ministro britdnico David Cameron também gosta da
palavra. Ao falar a banqueiros e dirigentes empresariais, ele os exortou
a se empenharem mais em “incentivizar” uma “cultura de investimentos
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capaz de assumir riscos™. Ao falar ao povo britdnico apds as arruacas
londrinas de 2011, ele se queixou de que “alguns dos piores aspectos
da natureza humana” haviam sido “tolerados, favorecidos e s vezeg
incentivizados” pelo Estado e seus organismos.*®

Apesar dessa nova rendéncia 2 incentivizacio, a maioria dos econg-:
mistas continua insistindo na distin¢do entre economia e ética, entre'

« l6gica de mercado e légica moral. A economia “simplesmente nio lida
« com a moralidade”, explicam Levitt e Dubner. “A moralidade representa
+ a maneira como gostariamos que o mundo funcionasse, € a economia
« representa a maneira como ele de fato funciona”.’
= Aideia de que a economia € uma ciéncia livre de qualquer valoragio
- e independente da moral e da filosofia politica sempre foi questionavel.
Mas a desmedida ambigdo da economia hoje em dia torna particular-
. mente dificil defender essa posicdo. Quanto mais os mercados aumentam
- sua penetracao nas esferas ndo econdémicas da vida, mais se envolvem
- em questOes morais.

Veja-se, por exemplo, a questio da eficicia econémica. Por que
preocupar-se com ela? Supostamente com o objetivo de maximizar a
utilidade social, entendida como a soma das preferéncias dos indivi-
duos. Como explica Mankiw, uma distribuicio eficiente dos recursos
maximiza o bem-estar econémico de todos os membros da sociedade.”
Por que maximizar a utilidade social? Em sua maioria, os economistas
ignoram essa questio ou se entrincheiram em alguma versio da filosofia
moral utilitdria.

Mas o utilitarismo esta sujeito a certas objecdes bem conhecidas. A

- objegao mais relevante em se tratando da légica de mercado consiste em
- perguntar por que deveriamos maximizar a satisfacio de preferéncias
- independentemente de seu valor moral. Se certas pessoas gostam de 6pera
e outras, de rinhas de c3es ou luta livre na lama, serd que realmente de-
veriamos eximir-nos de qualquer atitude de julgamento e conferir a essas
preferéncias um peso igual no célculo utilitdrio??? Enquanto a légica de
mercado estd voltada para bens materiais, como automéveis, torradei-
ras e televises de tela plana, essa objecdo nio tem grande peso; parece
razodvel presumir que o valor dos bens é simplesmente uma questao de
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preferéncia do consumidor. Mas quando a légica de mercado é aplicada
ao sexo, a procriagao, a criagao de filhos, a educagio, a saide, as punicoes
penais, a politica de imigragdo e & protegdo ambiental, j ndo parece tao
plausivel presumir que as preferéncias de todos sejam igualmente validas.
- Em terrenos carregados de peso moral como esses, certas maneiras de
. valorar os bens podem ser mais importantes e adequadas do que outras.
Nesse caso, ndo parece claro por que deveriamos atender indiscriminada-
mente as preferéncias sem levar em conta seu valor moral. (O seu desejo
de ensinar uma crianca a ler realmente deveria ter o0 mesmo peso que
o deséio do seu vizinho de abater uma morsa com todas as garantias?)
«  Assim, quando a légica de mercado vai além do terreno dos bens
- materiais, terd de “lidar com a moralidade”, a menos que pretenda
- maximizar cegamente a utilidade social, sem qualquer consideracio do
. valor moral das preferéncias que atende.

Existe um outro motivo que faz com que a expansio dos mercados
complique a distingdo entre légica de mercado e logica moral, entre a
explicacao do mundo e o seu aperfeicoamento. Um dos principios cen-
trais da economia € o efeito de preco — quando o0s pregos aumentam, os
individuos compram menos determinado bem e quando os precos caem,
compram mais. Esse principio geralmente se aplica quando falamos, por
exemplo, do mercado de televisdes de tela plana.

Como vimos, contudo, ja nio se pode contar tanto com ele quando
aplicado a priticas sociais governadas por normas alheias ao mercado,
como chegar na hora para pegar o filho na creche. Quando o preco de '
chegar tarde aumentou (ao passar a ser cobrada uma taxa que nao exis-
tia), os atrasos aumentaram. Um resultado assim confunde o habitual
efeito de prego. Mas é compreensivel se reconhecermos que a mercan-
tilizagdo de um bem pode alterar seu significado. O estabelecimento de
um preco para os atrasos na creche alterou a norma. O que costumava
ser encarado como uma obrigagio moral de chegar na hora — poupar 0s
professores de um inconveniente — passou a ser visto como uma relacao
de mercado, na qual os pais atrasados podiam simplesmente pagar aos
professores pelo servigo de acompanhar os filhos por mais tempo. Em
consequéncia, o incentivo saiu pela culatra.
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A questio da creche mostra que, 2 medida que os mercados passam
a interferir em esferas da vida governadas por normas alheias ao merca-
do, o habitual efeito de prego talvez ndo funcione mais. O aumento do
custo (econdmico) do atraso levou a maior nimero de atrasos em vez de
diminui-lo. Desse modo, para explicar o mundo, 0s economistas precisam |

saber se o estabelecimento de um prego para determinada arividade vai °

. desalojar as normas alheias ao mercado. Para isso, devem investigar as
. perspectivas morais que informam determinada prética e descobrir se
. 2 mercantilizagio dessa pritica (pelo estabelecimento de um incentivo
. ou desincentivo financeiro) poderd interferir nelas.

Nesse ponto, 0 economista poderia reconhecer que para explicar o
mundo tera de se envolver em questdes de psicologia ou antropologia
moral para descobrir quals as normas que prevalecem e de que maneira
os mercados poderdo afeta-las. Mas por que significaisso que a filosofia
moral deve ser levada em conta? Pelo seguinte motivo.

Quando os mercados corroem as normas alheias a eles, o economista
(ou alguém mais) precisa decidir se isso representa uma perda que merega

. atencdo. Deveria ser motivo de preocupagao o fato de os pais deixarem
. de se sentir culpados por buscar os filhos com atraso e passar a encarar
. sua relacdo com os professores em termos mais instrumentais? Deveria
. ser motivo de preocupagdo se o fato de pagarmos as criangas para lerem
. livros as leva a encarar a leitura como um trabalho remunerado e dimi-
. nui a alegria da leitura por si mesma? A resposta pode variar segundo
o caso. Mas a pergunta nos leva a um ponto além da mera previsao da
eventual funcionalidade de um incentivo financeiro. Somos convidadosa
proceder a uma avaliagdo moral: qual a importancia moral das atitudes
e das normas que o dinheiro pode corroer ou sobrepujar? Serd que a
perda das normas e das expecrativas alheias a0 mercado altera o carater
da atividade de uma forma que poderiamos (ou pelo menos deveriamos)
vir a lamentar? Nesse caso, deveriamos evitar a introdugio de incentivos
financeicos na atividade, ainda que oferecessem alguma vantagem?
A resposta dependera do cardter e do objetivo da atividade em questao
e das normas que a definem. Até as creches diferem a esse respeito. O
deslocamento das expectativas compartilhadas de obrigagdo reciproca
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pode ser mais,danoso numa cooperativa, na qual os pais trabalham
certo namero ‘de horas por semana como voluntarios, do que numa
creche convencional, onde os professores sdo remunerados pelo cuidado
com os filhos para que os pais possam exercer suas atividades durante
o dia. Mas em qualquer dos casos fica evidente que estamos em terreno
moral. Para decidir se devemos ou ndo recorrer a incentivos financeiros,
precisamos saber se esses incentivos podem corromper atitudes e normas
que merecem ser protegidas. Para responder a essa questdo, a l6gica de
mercado precisa transformar-se numa légica moral. No fim das contas,
o economista de faro precisa “lidar com a moralidade”.
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