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JUSTIFICATIVA E OBJETIVO 
 
Finanças comportamentais é um campo de pesquisas relativamente recente, proveniente da 
incorporação, pela economia, de desenvolvimentos teóricos e descobertas empíricas no campo da 
psicologia que mostra que muitas das nossas escolhas não resultam de uma deliberação cuidadosa. 
Somos influenciados por informações lembradas, sentimentos gerados e estímulos salientes no 
ambiente, sujeitos a distorções de memória e afetados por estados psicológicos. Assim, o objetivo da 
disciplina é apresentar aos alunos de que forma as influências cognitivas, sociais e emocionais 
podem afetar o comportamento econômico das pessoas e, com isso, ajudar a evita-los de forma que 
tomemos cada vez melhores decisões financeiras de consumo, investimento e poupança. 
 
Finanças comportamentais é um campo de conhecimento voltado ao estudo das escolhas dos 
investidores financeiros, a partir de observações empíricas e de pressupostos psicologicamente 
realistas. Identificar os diversos vieses cognitivos que incorremos no nosso dia-a-dia pode ajudar a 
nos proteger de erros econômicos. Isso porque, a nossa inclinação a fazer a escolha mais fácil nos 
deixa suscetíveis a vários tipos de intervenções externas e manipulações por parte de outros agentes 
econômicos com os quais nos relacionamos a todo momento. 
 
 
 
EMENTA 

 
Introdução aos conceitos fundamentais 

o Finanças Tradicionais 

o Hipótese de Mercados Eficientes (HME) 

o Definições e escopo 

o Teoria da Escolha Racional 

o Teoria da Racionalidade Limitada 

o Economia e Finanças Comportamentais 

o Economistas Comportamentais 

o Normas sociais 

o Dimensões sociais 

o Pesquisas comportamentais 

 

Teorias Comportamentais 

o Teoria da Perspectiva (Teoria do Prospecto) 

o Framing ou enquadramento 

o Teoria do Sistema Dual 

o Teoria do Desconto Intertemporal ou hiperbólico 

o Previsão e memória 

o Nudge 

o Ancoragem 

o Efeito Preço Zero 

o Outras importantes obras da área 
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Heurísticas 

o Heurística do reconhecimento 

o Heurística da disponibilidade 

o Heurística do afeto 

o Heurística da representatividade 

o Heurística da ancoragem 

o Saliência 

 

Padrões comportamentais 

o Comportamento de Manada 

o Contabilidade mental 

o Escassez 

o Excesso de confiança 

o Falácia do planejamento 

o Autoatribuição 

o Falácia do custo irrecuperável 

o Falácia do jogador 

o Partição 

o Reciprocidade 

o Sobrecarga de informação 

o Fadiga da decisão 

o Depleção do ego 

 

Anomalias e irracionalidades 

o Efeito de certeza / possibilidade 

o Efeito dotação 

o Efeito do preço zero 

o Efeito halo 

o Efeito IKEA 

o Efeito licença 

o Efeito menos é melhor 

 

Vieses cognitivos 

o Viés da confirmação 

o Viés da diversificação 

o Lacuna de empatia (quente-frio) 

o Viés da razão 

o Viés de projeção 

o Viés de retrospectiva ou viés do “eu já sabia” 

o Viés do otimismo 

o Viés do status quo 

o Inércia 

o Aversão ao arrependimento ou aversão a perda 
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COMPOSIÇÃO DA NOTA DA DISCIPLINA 

 

o Prova (avaliação escrita) = 45% da nota final; 

o Seminário = 45% da nota final; 

o Apresentação de um artigo relacionado ao tema da aula= 10% da nota final. 

 
 

ATRIBUIÇÃO DE CONCEITOS: 
 

Conceito A – Nota final entre: 8,4 e 10 

Conceito B – Nota final entre: 6,8 e 8,3 

Conceito C – Nota final entre: 5,0 e 6,7 

R (reprovado): abaixo de 5,0 

 

 

A presença mínima obrigatória deve seguir o regimento do programa. 
 
 

 

Bases para buscas de artigos 
 
Buscador geral: 
Google acadêmico (http://scholar.google.com.br/) 
 

Bases indexadas Nacionais 
http://www.spell.org.br/ 
http://www.redalyc.org/ 
http://www.periodicos.capes.gov.br/ 
http://www.proquest.com/LATAM-PT/ 
http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_serial&pid=1415-9848 
 

Bases indexadas Internacionais 
https://www.ssrn.com/en/index.cfm? 
http://www.sciencedirect.com/ 
http://www.scopus.com/ 
http://www.scielo.org/php/index.php 
https://login.webofknowledge.com 
http://www.jstor.org/ 
https://academic.microsoft.com/ 
 

Periódicos específicos de Finanças Comportamentais 
https://www.aeaweb.org/issues/432 
https://www.journals.elsevier.com/journal-of-economic-psychology 
http://www.sciencedirect.com/science/journal/00905720 
https://www.journals.elsevier.com/journal-of-behavioral-and-experimental-finance 
http://www.inderscience.com/jhome.php?jcode=ijbaf 
http://www.tandfonline.com/toc/hbhf20/current 
http://www.emeraldinsight.com/loi/rbf 
 
 
 
 

SOBRE PRESENÇA MÍNIMA: 
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DATAS DAS AULAS 
 
 
 

AULA DATA 

1 18/09/2024 

2 25/09/2024 

3 02/10/2024 

4 09/10/2024 

5 16/10/2024 

6 23/10/2024 

7 30/10/2024 

8 06/11/2024 
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