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JUSTIFICATIVA E OBJETIVO

Finangcas comportamentais € um campo de pesquisas relativamente recente, proveniente da
incorporacgédo, pela economia, de desenvolvimentos tedricos e descobertas empiricas no campo da
psicologia que mostra que muitas das nossas escolhas ndo resultam de uma deliberagéo cuidadosa.
Somos influenciados por informagfes lembradas, sentimentos gerados e estimulos salientes no
ambiente, sujeitos a distor¢cbes de memoria e afetados por estados psicoldgicos. Assim, o objetivo da
disciplina é apresentar aos alunos de que forma as influéncias cognitivas, sociais e emocionais
podem afetar o comportamento econémico das pessoas e, com isso, ajudar a evita-los de forma que
tomemos cada vez melhores decisfes financeiras de consumo, investimento e poupanca.

Financas comportamentais € um campo de conhecimento voltado ao estudo das escolhas dos
investidores financeiros, a partir de observa¢gBes empiricas e de pressupostos psicologicamente
realistas. Identificar os diversos vieses cognitivos que incorremos no nosso dia-a-dia pode ajudar a
nos proteger de erros econdmicos. Isso porgque, a nossa inclinacéo a fazer a escolha mais facil nos
deixa suscetiveis a varios tipos de interven¢fes externas e manipula¢des por parte de outros agentes
econdmicos com 0s quais nos relacionamos a todo momento.

EMENTA

Introducdo aos conceitos fundamentais
o Financas Tradicionais
Hipotese de Mercados Eficientes (HME)
Definicbes e escopo
Teoria da Escolha Racional
Teoria da Racionalidade Limitada
Economia e Finangcas Comportamentais
Economistas Comportamentais
Normas sociais
Dimensdes sociais
Pesquisas comportamentais

O 0O 0O 0 0O o0 O O O

Teorias Comportamentais
o Teoria da Perspectiva (Teoria do Prospecto)
Framing ou enquadramento
Teoria do Sistema Dual
Teoria do Desconto Intertemporal ou hiperbolico
Previsdo e memoria
Nudge
Ancoragem
Efeito Preco Zero
Outras importantes obras da area

O 0O O O 0O O O ©
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Heuristicas

o Heuristica do reconhecimento
Heuristica da disponibilidade
Heuristica do afeto
Heuristica da representatividade
Heuristica da ancoragem
Saliéncia

O O O O O

Padrdes comportamentais

o Comportamento de Manada
Contabilidade mental
Escassez
Excesso de confianca
Falacia do planejamento
Autoatribuic&o
Falacia do custo irrecuperavel
Falacia do jogador
Particdo
Reciprocidade
Sobrecarga de informagéo
Fadiga da deciséo
Deplecéo do ego

O 0O 0O 0O O O 0O 0O 0O O O O

Anomalias e irracionalidades
o Efeito de certeza / possibilidade
Efeito dotacéo
Efeito do preco zero
Efeito halo
Efeito IKEA
Efeito licenca
Efeito menos é melhor

O O O O O O

Vieses cognitivos
o Viés da confirmagéo
Viés da diversificagédo
Lacuna de empatia (quente-frio)
Viés da razdo
Viés de projecao
Viés de retrospectiva ou viés do “eu ja sabia”
Viés do otimismo
Viés do status quo
Inércia
Averséo ao arrependimento ou aversdo a perda

O 0 0O OO0 O O O ©°
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COMPOSICAO DA NOTA DA DISCIPLINA

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

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

ATRIBUICAO DE CONCEITOS:

Conceito A — Nota final entre: 8,4 e 10
Conceito B — Nota final entre: 6,8 € 8,3
Conceito C — Nota final entre: 5,0 e 6,7

R (reprovado): abaixo de 5,0

SOBRE PRESENCA MINIMA:

A presenca minima obrigatéria deve seguir o regimento do programa.

Bases para buscas de artigos

Buscador geral:
Google académico (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/

Periédicos especificos de Finangcas Comportamentais
https://www.aeaweb.org/issues/432
https://lwww.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

www.fearp.usp.br/cpg/ccpgcec



Av. Bandeirantes, 3900 m

Vila Monte Alegre Ribeirdo Preto - SF

MESTRADO E DOUTORADO EM CONTABILIDADE

CEP 14040-905 USP | RIBEIRAO PRETO

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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BIBLIOGRAFIA BASICA

AVILA, Flavia. BIANCHI, Ana Maria. Guia de Economia Comportamental e Experimental.
Traducdo Laura Teixeira Motta - 22 ed. — S&o Paulo: EconomiaComportamental.org, 2019

Livro disponivel gratuitamente no link:
https://www.economiacomportamental.org/wp-content/uploads/2015/11/guia-economia-
comportamental-2-edicao.pdf

FRANK, Robert H. Microeconomia e Comportamento. 8 ed. Porto Alegre: AMGH, 2013.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

Livro:

ROCHA, Armando Freitas da. ROCHA, Fabio Theoto. Neuroeconomia e processo decisorio: de
gue maneira o seu cérebro toma decisfes. Rio de Janeiro: LTC, 2011.

Artigos:

Akerlof, G., & Kranton, R. (2010). Identity Economics. Princeton, NJ: Princeton University
Press.

An, S. (2008). Antidepressant direct-to-consumer advertising and social perception of the
prevalence of depression: Application of the availability heuristic. Health Communication, 23(6),
499-505.

Ariely, D. (2008). Irrationally yours: On missing socks, pickup lines, and other existential
puzzles. New York, NY: Harper Perennial.

Ariely, D. (2008). Predictably Irrational. New York: Harper Collins.

Arkes, H. R., & Blumer, C. (1985), The psychology of sunk costs. Organizational Behavior and
Human Decision Processes, 35, 124-140.
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Branson, C., Duffy, B., Perry, C., & Wellings, D. (2012). Acceptable behaviour: Public opinion
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Buehler, R., Griffin, D., & Ross, M. (1994). Exploring the “planning fallacy”: Why people
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