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RESUMO

A presente pesquisa tem o objetivo de analisar como os nudges, a luz da economia
comportamental, podem contribuir para reduzir desvios de racionalidade nas decis6es
dos individuos. O estudo parte da premissa de que o modelo do agente racional (homo
economicus) € insuficiente para explicar o comportamento financeiro subétimo, o qual
é sistematicamente influenciado por vieses cognitivos, enraizados na racionalidade
limitada. Para tal, o trabalho desenvolve-se por meio de uma metodologia de pesquisa
tedrica e bibliografica, com abordagem dedutiva, baseada na revisdo critica da
literatura da Economia Comportamental, explorando a dindmica dos sistemas primario
e secundario de pensamento de Daniel Kahneman, Richard Thaler e Cass Sunstein.
A analise demonstra que a solucdo mais eficaz reside na modificacdo da arquitetura
da escolha, sob o prisma do Paternalismo Libertario. Instrumentos como o padréo, a
simplificacdo e o enquadramento comprovam-se superiores a educacéao financeira
pura, pois atuam diretamente sobre a inércia, o viés do presente e a aversdo a perda.
Essa eficacia é validada por evidéncias em larga escala, como a inscricdo automéatica
em planos de poupanca 401(k) e o potencial de escalabilidade dos nudges digitais em
politicas publicas e iniciativas privadas. Conclui-se que 0 nudge € 0 mecanismo mais
eficiente e eticamente justificado para mediar a lacuna entre o conhecimento
financeiro e a acdo efetiva. A intervencédo suave reconfigura o contexto, transformando
a escolha racional na opgao de menor resisténcia cognitiva, consolidando um novo
paradigma para a promocao do bem-estar financeiro de longo prazo.

Palavras-chave: Nudge. Economia Comportamental. Racionalidade Limitada



ABSTRACT

This presente research aims to analyze how nudges, the light of behavioral economics,
can contribute to reducing deviations from rationality in individual decision-making. The
study starts from the premise that the rational agent model (homo economicus) is
insufficient to explain suboptimal financial behavior, which is systematically influenced
by cognitive biases rooted in bounded rationality. To this end, the work is developed
through a theoretical and bibliographic research methodology, with a deductive
approach, based on a critical review of the Behavioral Economics literature, exploring
the dynamics of the primary and secondary systems of thought by Daniel Kahneman,
Richard Thaler, and Cass Sunstein.The analysis demonstrates that the most effective
solution lies in modifying the choice architecture under the perspective of Libertarian
Paternalism. Instruments such as default options, simplification, and framing prove
superior to mere financial education, as they act directly upon inertia, present bias, and
loss aversion. This effectiveness is validated by large-scale evidence, such as
automatic enrollment in 401(k) savings plans and the potential for scalability of digital
nudges in public policies and private initiatives.|It is concluded that the nudge is the
most efficient and ethically justified mechanism for mediating the gap between financial
knowledge and effective action. This gentle intervention reconfigures the context,
transforming the rational choice into the path of least cognitive resistance,
consolidating a new paradigm for promoting long-term financial well-being

.Keywords: Nudge. Behavioral Economics. Bounded Rationality
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1 INTRODUCAO

A teoria econbmica classica, alicercada no modelo do Homo Economicus,
pressupde que os individuos sdo agentes plenamente racionais e capazes de
processar informacdes de forma légica e objetiva, sempre buscando maximizar seus
interesses por meio de célculos racionais de custo-beneficio. Esse conceito remonta
ao ensaio de Mill (1836) intitulado “On the Definition of Political Economy, and on the
Method of Investigation Proper to It”, no qual o autor descreve o ser humano como
motivado pelo desejo de adquirir riqueza e tomar decisées mediante raciocinio légico
e utilitarista.

Entretanto, a economia comportamental questiona esse paradigma ao
demonstrar que, na pratica, as decisbes humanas sao frequentemente influenciadas
por vieses cognitivos, heuristicas mentais e emocionais, distanciando-se da
racionalidade estrita. Tal constatacdo suscita reflexdes sobre a real autonomia do
individuo nas escolhas financeiras, tema que pode dialogar com outras areas, como
a filosofia. Kant (1787), na obra “Critica da Razdo Pura” (segunda edicdo de 1787),
define a liberdade como a capacidade de agir segundo a razdo e leis morais
autoimpostas, livres de impulsos externos. Contudo, pesquisas comportamentais
mostram que, muitas vezes, as decisdes sao “previsivelmente irracionais”, moldadas
por padrbées automaticos que limitam essa autonomia e que gera a inspiracao do tema
‘Do comportamento ao resultado: como a economia comportamental e o uso de
nudges! podem auxiliar nas tomadas de decisbes financeiras. ”

Nesse contexto, emerge a proposta dos nudges, intervencdes sutis no
ambiente de decisdo, desenvolvidas por Thaler e Sunstein (2008), capazes de
influenciar escolhas de forma previsivel sem restringir opcdes. Trata-se de uma forma
de “arquitetura da escolha” que pode auxiliar os individuos a superar desvios
comportamentais, conduzindo-os a decisfes mais alinhadas aos proprios objetivos
financeiros de longo prazo. Considerando o cenario atual, marcado por consumo

excessivo, alto nivel de endividamento e dificuldades em manter habitos de

1 O termo Nudge (do inglés, "empurrdozinho gentil") foi popularizado por Richard Thaler e Cass
Sunstein (2008) para descrever qualquer aspecto da arquitetura da escolha que altera o
comportamento das pessoas de forma previsivel, sem proibir op¢des ou alterar significativamente seus
incentivos econdmicos. No contexto académico e de politicas publicas, é frequentemente traduzido
como interveng&o suave ou instrumento comportamental.
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planejamento financeiro, surge a seguinte questdo de pesquisa: De que forma os
nudges podem ser utilizados como ferramentas eficazes para melhorar as decisoes,
minimizando os efeitos dos desvios comportamentais, sem limitar a liberdade
individual?

Partindo dessa problemética, estabelecem-se a partir da aplicacdo de nudges
em diferentes contextos, aumentando a probabilidade de escolhas mais conscientes
e sustentaveis; o uso delas & mais eficaz em decisdes automaticas ou de baixa
atencdo do que em decisdes altamente racionais e deliberadas; e a implementacao
das mesmas, respeita a liberdade individual, desde que haja transparéncia na
arquitetura de escolhas que seria 0 contexto no qual as decisdes sdo tomadas.

A relevancia deste estudo reside no fato de que investigar a aplicacdo de
nudges nas financas oferece um caminho mais realista e humano para compreender
0 comportamento econdmico, superando a visdo puramente racional da economia
tradicional. A facilidade de acesso ao crédito, a pressédo do consumo e a complexidade
dos produtos financeiros tornam cada vez mais dificil tomar decisées equilibradas.
Nesse cenario, 0s nudges surgem como ferramentas préticas, éticas e de baixo custo
para incentivar habitos mais saudéveis, melhorar a educacéao financeira e reduzir erros
que levam a desorganizacao econdmica. Além disso, o estudo conecta areas como
economia, psicologia, filosofia e politicas publicas, ampliando o debate académico e
as possibilidades de aplicacdo pratica.

O objetivo geral deste trabalho € analisar como o0s nudges, a luz da economia
comportamental, podem contribuir para reduzir desvios de racionalidade nas decisdes
dos individuos. Para atingi-lo, foram estabelecidos os seguintes objetivos especificos:

a) Compreender 0s principais conceitos da economia comportamental
relacionados ao processo de tomada de decisdo, como heuristicas, vieses
cognitivos e racionalidade limitada;

b) Investigar como os comportamentos financeiros cotidianos séo influenciados
por fatores ndo racionais;

c) Apresentar o conceito de nudge e seu papel na chamada arquitetura das
escolhas;

d) Identificar exemplos praticos de aplicacdo de nudges em contextos financeiros,

tanto em politicas publicas quanto em iniciativas privadas;
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2 REVISAO DA LITERATURA

A construcdo do referencial teérico € uma etapa fundamental para sustentar
cientificamente qualquer investigacdo, pois permite ao pesquisador compreender as
contribuicdes ja produzidas sobre determinado tema e identificar lacunas a serem
exploradas. Segundo Gil (2008), é por meio do referencial que se estrutura a anélise
critica dos estudos prévios e se estabelece o alicerce conceitual que orientard o
desenvolvimento da pesquisa. Para este trabalho, foi necessario dialogar com autores
das areas da psicologia econbmica, da teoria da decisdo e da economia
comportamental.

Este estudo fundamenta-se principalmente nos conceitos desenvolvidos por
autores com destaque na economia comportamental principalmente, utilizando da
nocao de "arquitetura da escolha" e com a aplicacao pratica dos chamados nudges.
Como destacam Oliveira e Machado (2020), o referencial tedrico ndo apenas fornece
suporte a argumentacdo, mas também confere legitimidade e profundidade a
interpretacdo dos fendbmenos observados. A partir dessa base, o presente trabalho
estrutura-se em torno de eixos que explicam os fundamentos da economia
comportamental, os desvios da racionalidade e o potencial dos nudges para orientar

decisfes financeiras mais conscientes.

2.1 TEORIA ECONOMICA CLASSICA E O MODELO DO HOMEM RACIONAL

A Teoria Econbmica Classica, que emergiu no século XVIlI, foi fundamental
para a consolidacdo da economia como uma ciéncia autbnoma, tendo como seu
principal precursor, Adam Smith, considerado o pai da Economia, o qual destacava a
importancia dos mercados livres e da “mao invisivel” na promog¢ao do bem-estar
social, assumindo que o0s agentes econbmicos sao individuos racionais e
autocentrados, que buscam maximizar seu préprio beneficio (Smith, 1996).

O modelo do “homem racional”’, também conhecido como Homo Economicus,
pressupde que os individuos possuem plena capacidade cognitiva para processar
informacdes relevantes e realizar célculos complexos de custo-beneficio, visando

sempre a maximizacdo da utilidade pessoal (Mill, 1836). A racionalidade aqui
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entendida é instrumental, ou seja, orientada para a escolha da melhor estratégia para
alcancar objetivos definidos. Para Mankiw (2014) esse conceito foi amplamente
adotado pela escola neoclassica, que formalizou a teoria econdmica por meio de
modelos matematicos e analises quantitativas

Entretanto, esse paradigma racionalista sofreu criticas a partir do século XX,
quando estudos empiricos comecaram a demonstrar que o comportamento humano
nem sempre segue as premissas de racionalidade plena e autocontrole. Herbert
Simon (1957) introduziu o conceito de racionalidade limitada, argumentando que 0s
agentes tomam decisGes satisfatorias, e ndo necessariamente Gtimas, devido as
restricdes cognitivas e ao acesso imperfeito a informacdo (Simon, 1957). Essa
perspectiva abriu espaco para a Economia Comportamental, que reconhece as
limitacbes e influéncias psicolégicas nas decisbes econdmicas (Thaler; Sunstein,
2008).

Apesar das criticas, 0o modelo do homem racional ainda é amplamente utilizado
como uma ferramenta tedrica para a compreensdo dos mercados e da tomada de
decisdo. Ele oferece uma base simplificada para analise, permitindo a construcéo de
modelos preditivos e politicas econdbmicas fundamentadas na premissa da
maximizagdo da utilidade individual (Mankiw, 2014). Segundo Loewenstein et al.,
(2004) a crescente integracdo da psicologia e da economia evidencia a necessidade
de revisitar e complementar esse modelo para refletir melhor o comportamento real

dos individuos.

2.2 ECONOMIA COMPORTAMENTAL

A economia comportamental emergiu como uma importante vertente dentro das
ciéncias econdmicas, ao integrar conceitos da psicologia cognitiva com os modelos
econdmicos tradicionais. Sua principal proposta € compreender de forma mais realista
como os individuos tomam decisGes, considerando fatores emocionais, sociais e
contextuais que muitas vezes sao ignorados pela teoria econdémica classica.

Conforme Kahneman (2011), as decis6es humanas sédo resultado da interacao
entre dois sistemas de pensamento: o sistema primario, rapido e intuitivo, e o sistema
secundario, mais lento e deliberativo. Com essa dualidade pode-se entender por que

muitas decisfes sao tomadas automaticamente, sem reflexdo aprofundada.
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Thaler (2017) um dos principais nomes da economia comportamental,
argumenta que, ao contrario do modelo do Homo Economicus, os individuos nem
sempre tomam decisées com base em calculos racionais de custo-beneficio. Segundo
0 mesmo, fatores aparentemente irrelevantes, como a forma de apresentacdo das
op¢Oes, podem influenciar significativamente os comportamentos econdmicos, o que
leva esse ponto de vista a desmistificar a ideia de que 0os agentes econdmicos Sao
perfeitamente racionais, introduzindo uma perspectiva mais proxima da realidade
cotidiana das pessoas.

Além disso, a economia comportamental oferece subsidios tedricos e empiricos
para a formulacdo de politicas publicas mais eficazes. De acordo com Sunstein
(2020), ao compreender como as pessoas realmente se comportam diante das
decisfes, € possivel estruturar ambientes de escolha que promovam decisdes mais
benéficas sem restringir a liberdade individual. Essa abordagem, conhecida como
paternalismo libertario, tem sido aplicada com sucesso em &reas como saude,
previdéncia e finangas pessoais.

De acordo com Fernandes, Lynch e Netemeyer (2014), programas de
educacdo financeira baseados apenas em informacdes técnicas apresentam
resultados limitados, mas quando combinados com estratégias comportamentais,
como lembretes e metas especificas, podem gerar melhorias significativas nas
decis@es financeiras, reforcando a importancia da aplicacdo pratica dos principios da
economia comportamental.

Segundo Campos Filho, Sigora e Bonduki (2020), iniciativas no Brasil como o
Laboratério de Inovacdo em Governo (GNova) também vém explorando os nudges
como instrumento de transformacdo social, qual evidencia a consolidacdo da
economia comportamental como uma ferramenta relevante tanto na teoria quanto na

pratica.

2.2.1 Heuristicas

Na economia comportamental as heuristicas podem ser consideradas atalhos
mentais que os individuos utilizam para tomar decisbes de forma mais rapida e
eficiente, especialmente em situagcdes de incerteza ou pressao de tempo. De acordo

com Kahneman e Tversky (1974), esses atalhos s&o uteis em muitos contextos, mas
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também podem levar a erros sisteméticos de julgamento, pois elas surgem como uma
forma de compensar a limitacdo da capacidade cognitiva humana, permitindo
decisbes ageis mesmo diante de informacgfes incompletas.

Uma das heuristicas mais estudadas é a da representatividade, que leva as
pessoas a avaliarem a probabilidade de um evento com base na semelhanga com um
esteredtipo. Esse atalho, embora eficiente em certas situa¢des, pode gerar vieses ao
ignorar informacfes estatisticas relevantes. Kahneman (2011) destaca que essa
heuristica pode explicar por que investidores tendem a superestimar o desempenho
de ac¢les recentes, acreditando que continuarédo a render da mesma forma.

Outra heuristica comum é a da disponibilidade, onde o individuo julga a
probabilidade de um evento com base na facilidade com que exemplos vém a mente.
Isso pode causar distor¢cdes perceptivas, como o medo de voar, apés um acidente
aéreo amplamente divulgado. De acordo com Sunstein (2020), esse tipo de atalho
influencia comportamentos financeiros, levando, por exemplo, a supervalorizacdo de
investimentos populares.

Ha também a heuristica do afeto, pela qual decisdes séo influenciadas pelas
emocOes positivas ou negativas associadas a uma opcao. Slovic et al. (2002)
demonstraram que esse atalho é utilizado frequentemente em contextos de risco,
como decisdes de consumo ou de investimento, onde o sentimento gerado por uma
marca ou produto pesa mais que dados objetivos.

Por fim, a heuristica do status que leva individuos a preferirem a manutencao
da situacdo atual, mesmo que existam alternativas potencialmente superiores.
Johnson e Goldstein (2003) ilustram esse comportamento ao mostrar que paises com
politica de doac¢éo de 6rgdos com consentimento presumido, apresentam taxas muito
maiores de adesdo. Esse fenbmeno é amplamente explorado em politicas publicas

que utilizam nudges.
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2.2.2 Vieses cognitivos

Os vieses cognitivos séo distor¢des sisteméticas no julgamento humano, que
ocorrem devido ao uso de heuristicas ou outras limitacdes cognitivas. Eles
representam desvios previsiveis da racionalidade e impactam diretamente na tomada
de decisbes econdmicas. Para Kahneman (2011) esses vieses s&o parte integrante
do processo decis6rio e ndo podem ser totalmente eliminados, mas sim
compreendidos e mitigados.

O viés da ancoragem, por exemplo, consiste em se basear em uma informacao
inicial, ainda que irrelevante como ponto de referéncia para a decisdo. De acordo com
Kahneman e Tversky (1974) ao estimar valores, as pessoas tendem a se ancorar no
primeiro nimero apresentado, o que pode influenciar escolhas financeiras como
negociacdes de precos ou investimentos.

Outro viés importante € o da confirmacao, que leva o individuo a buscar
informacdes que confirmem suas crencas prévias, ignorando dados que as
contradizem. Segundo Nickerson (1998), esse viés reduz a objetividade na andlise de
informacdes, sendo comum em decisdes financeiras em que ha apego a uma ideia ou
ativo especifico, mesmo diante de evidéncias negativas.

O excesso de confianca € outro viés recorrente, levando as pessoas a
superestimarem sua capacidade de prever ou controlar eventos. Barber e Odean
(2001) identificaram que investidores com esse viés tendem a operar excessivamente
no mercado de acdes, o que frequentemente reduz seus retornos devido a decisbes
impulsivas.

Por fim, o viés do retrospecto leva os individuos a acreditarem que os eventos
passados eram mais previsiveis do que realmente foram. Segundo Fischhoff (1975)
esse viés dificulta o aprendizado com erros anteriores, impactando negativamente a

educacao e a autocritica financeira dos individuos.

2.2.3 Racionalidade limitada

O conceito de racionalidade limitada, introduzido por Simon (1957), desafia o

pressuposto classico de que os individuos sdo plenamente racionais, de acordo com
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0 mesmo, a capacidade cognitiva humana ¢€ finita, o que significa que as pessoas
tomam decisfes satisfatorias a partir das informacdes disponiveis e em seu tempo e
recursos limitados.

Essa abordagem considera que, diante da complexidade do mundo real, os
individuos utilizam regras praticas (heuristicas) para lidar com as decisfes. Para
Gigerenzer (2008) essas regras ndo S&8o0 necessariamente irracionais, mas
adaptativas, funcionando bem na maioria dos contextos cotidianos, ainda que possam
falhar em situacfes especificas.

Em ambientes financeiros, a racionalidade limitada se manifesta quando
consumidores escolhem produtos financeiros com base em critérios simplificados,
como a familiaridade com a marca ou a simplicidade da apresentacdo. Segundo
Campbell (2006) muitas falhas de mercado podem ser explicadas por essa limitacdo
cognitiva, o que justifica a atuacédo do Estado em orientar escolhas mais informadas.

De acordo com Schwartz (2004), quando o individuo € exposto a muitas
opcoes, em vez de facilitar, isso pode dificultar a tomada de decisdo. Esse excesso
pode gerar inseguranca, arrependimento e até paralisar a acdo, fazendo com que a
pessoa acabe ndao escolhendo nada ou tome uma decisdo da qual se arrepende
depois. Por isso, os nudges ganham importancia: eles ajudam a organizar o ambiente
de decisao de forma mais clara e simples, guiando o individuo a fazer escolhas mais
alinhadas com seus objetivos, sem tirar sua liberdade.

Quanto mais escolhas sdo oferecidas a certos individuos, mais ajuda na
tomada de decisdo precisa ser fornecida respectivamente (Thaler, 2017). Essa
afirmacao sintetiza a importancia de politicas comportamentais bem estruturadas, que
respeitem os limites da racionalidade humana e contribuam para decisbes mais

eficientes e sustentaveis.

2.2.4 Tomada de decisdao em ambientes de incerteza

A tomada de decisdo em contextos de incerteza € um tema central na economia
comportamental. Diferentemente do modelo classico de racionalidade perfeita, as
decisbes sdo frequentemente guiadas por julgamentos heuristicos e emocdes
(Kahneman e Tversky, 1974). Isso se torna ainda mais evidente em ambientes

volateis, como o mercado financeiro ou situagdes de crise.
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Segundo Kahneman e Tversky (1982), ambientes incertos exigem que 0s
individuos tomem decis6es com base em informac8es incompletas ou ambiguas, o
que favorece o uso de heuristicas como a da disponibilidade e da representatividade,
as quais auxiliam na resolucdo da complexidade, porém em contraparte, podem gerar
vieses sisteméticos que podem comprometer os resultados.

Simon (1957) introduziu o conceito de "racionalidade limitada", enfatizando que
as decisfes humanas sao limitadas pela capacidade cognitiva e pelo tempo disponivel
para avaliacdo. Em cenarios de incerteza, essa limitacdo se intensifica, tornando os
individuos ainda mais suscetiveis a erros de julgamento.

Pesquisas mostram que a aversdo a perda tem papel relevante em contextos
incertos. Individuos tendem a superestimar o impacto de perdas potenciais em relacéao
aos ganhos equivalentes, o que pode levar a inércia ou a tomada de decisbes
conservadoras (Thaler, 1980). Esse comportamento desafia o0 pressuposto de
neutralidade do risco, presente nos modelos econémicos tradicionais.

Além disso, o uso de nudges pode ser particularmente eficaz em cenérios de
incerteza, pois oferece direcionamento sem restringir escolhas. Ao simplificar opcdes
e destacar as mais benéficas, esses instrumentos auxiliam o tomador de decisédo a

lidar melhor com a ambiguidade do ambiente (Thaler; Sunstein, 2008).

2.3 COMPORTAMENTO FINANCEIRO

O comportamento financeiro dos individuos, frequentemente idealizado pela
teoria econbmica classica como racional e calculista, na pratica apresenta uma
dindmica muito mais complexa. Em contextos cotidianos, decisées como poupar,
gastar, investir ou contrair dividas séo influenciadas por emocdes, pressdes sociais,
experiéncias passadas e até pelo ambiente no qual a escolha é feita. Logo, o
comportamento financeiro é profundamente afetado por conflitos entre objetivos de
curto e longo prazo, o que torna as decisdes financeiras muitas vezes inconsistentes
e impulsivas (Shefrin, 2002).

Essas decisfes, por sua natureza, envolvem percepcbes de risco e
recompensa que nem sempre sdo analisadas de forma logica pelos individuos. Por
exemplo, uma pessoa pode optar por um financiamento com juros altos apenas para

satisfazer um desejo imediato, negligenciando as consequéncias futuras. De acordo
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com Loewenstein e O'Donoghue (2002), a forma como os individuos experimentam a
gratificagdo instantanea pode comprometer sua capacidade de planejar
adequadamente o futuro financeiro, configurando um desvio comportamental
recorrente.

Além disso, os comportamentos financeiros sdo moldados por normas culturais
e sociais, que influenciam o que é considerado aceitavel ou desejavel em termos de
consumo, investimento e poupanca. De acordo com Ariely (2008) muitas decisdes
financeiras sdo guiadas por comparacdes sociais, levando as pessoas a gastar mais
do que podem para manter um determinado padrdo percebido. ISso sugere que, mais
do que calculos obijetivos, fatores subjetivos desempenham um papel central nas
escolhas financeiras.

Para Thaler e Sunstein (2008) pequenos ajustes no ambiente de decisao
podem facilitar escolhas mais benéficas financeiramente, sem necessidade de
coercao, o que reforca a importancia do design da escolha. Um exemplo cotidiano
notavel é a disposicao dos produtos em uma loja, as formas de pagamento disponiveis
e até a cor do ambiente e a forma como podem influenciar comportamentos de
consumo.

Portanto, compreender os comportamentos financeiros sob a Otica
comportamental permite o desenvolvimento de estratégias mais eficazes para
promover o bem-estar econdmico da populacéo. Para Lusardi e Mitchell (2011), as
intervencdes baseadas apenas em informacdao técnica, tendem a ser menos eficazes
do que aquelas que consideram 0s aspectos emocionais e contextuais das decisdes
financeiras. Isso evidencia a relevancia de uma abordagem mais ampla, que va além

da racionalidade classica.

2.3.1 Fatores ndo racionais

A influéncia de fatores néo racionais sobre os comportamentos financeiros tem
sido amplamente documentada pela economia comportamental, fatores os quais
incluem emoc¢des como medo e ansiedade, que podem levar & aversao ao risco ou a
procrastinacdo em decisdes importantes, como investir ou planejar a aposentadoria.
Para Kahneman (2011) essas emogdes funcionam como atalhos mentais, impactando

diretamente a forma como os sujeitos avaliam ganhos e perdas.
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Outro fator ndo racional relevante é o efeito do enquadramento, pelo qual a
forma de apresentacéo de uma informacao altera a percepg¢éo do tomador de deciséo.
Kahneman e Tversky (1981) demonstraram que as pessoas tendem a reagir de
maneira diferente a uma mesma escolha, dependendo de como ela é formulada, ou
seja, como uma perda ou um ganho. Essa sensibilidade ao enquadramento mostra
que a racionalidade é muitas vezes influenciada por aspectos superficiais da
comunicacao.

Além disso, a familiaridade e a repeticao influenciam as escolhas financeiras.
Quando um individuo € constantemente exposto a um produto financeiro ou pratica
de consumo, ele tende a perceber isso como menos arriscado, mesmo sem
compreender completamente seu funcionamento. De acordo com Slovic et al. (2002),
esse fendbmeno, conhecido como "efeito da familiaridade", pode levar a decisbes
financeiras equivocadas.

Para Festinger (1954) a pressdo do grupo e a influéncia social também s&o
determinantes importantes nos comportamentos financeiros, logo que os individuos
buscam validar suas decis6es observando o comportamento alheio, o que pode levar
a formacéo de bolhas financeiras ou a comportamentos de consumo excessivo, 0 que
demonstra que decisdes consideradas pessoais podem ser profundamente moldadas
pelo contexto social.

Segundo Loewenstein et al. (2004) as heuristicas afetivas, ou seja, decisdes
baseadas em impressdes subjetivas e sentimentos momentaneos, também interferem
nas escolhas financeiras. Também destacam que, o estado emocional de uma pessoa
no momento da decisédo pode distorcer sua avaliacao de risco e beneficio. Isso reforca
a necessidade de politicas publicas e educacionais, que considerem tais limitacdes

na formulacéo de estratégias financeiras sustentaveis.

24 NUDGES

O conceito de nudge, introduzido por Thaler e Sunstein (2008), refere-se a
gualquer aspecto da arquitetura da escolha que altera 0 comportamento das pessoas
de maneira previsivel, sem proibir nenhuma op¢do ou mudar significativamente seus
incentivos econdmicos. Um nudge deve ser facil e barato de evitar e ndo pode ser

uma imposicéo, tendo como sua ideia central influenciar decisdes sem restringir a
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liberdade de escolha, promovendo comportamentos mais alinhados com os interesses
de longo prazo dos individuos.

Essas intervencdes comportamentais vém sendo amplamente aplicadas em
diferentes contextos, desde o ambiente financeiro até politicas publicas. Segundo
Halpern (2015), os nudges funcionam melhor quando aplicados em situacdes em que
os individuos enfrentam decisGes complexas ou com pouca frequéncia, como
poupanca para aposentadoria ou escolha de plano de salude. Nesses casos, a
estrutura da decisdo pode ser determinante para o comportamento.

A simplicidade dos nudges contrasta com sua eficacia, onde tem-se como um
exemplo classico o uso da adesdo automatica a planos de previdéncia corporativa: ao
tornar a participagdo padrdo (opt-out), as taxas de adesdo aumentam
significativamente. Segundo Madrian e Shea (2001), essa pratica elevou a
participagdo em planos de aposentadoria de 49% para 86% em algumas empresas
americanas, demonstrando como pequenas alteracbes no modo como as opgdes sao
apresentadas, podem gerar grandes impactos.

Conforme Sunstein (2020), os nudges tem o beneficio de respeitar a autonomia
dos individuos. Além disso, o chamado “paternalismo libertario” busca preservar a
liberdade de escolha, ao mesmo tempo em que guia os individuos para decisdes mais
benéficas, o que torna essas ferramentas especialmente atrativas para governos e
empresas que desejam promover comportamentos desejaveis sem recorrer a

coercao.

2.4.1 Papel dos nudges na arquitetura da escolha

A arquitetura da escolha refere-se a forma como as op¢fes sao organizadas e
apresentadas aos individuos, influenciando diretamente suas decisdes. Segundo
Thaler e Sunstein (2008) ninguém € imune a arquitetura da escolha, logo que qualquer
forma de apresentacéo de opc¢des implica alguma estrutura, e essa estrutura pode ser
usada de forma estratégica para direcionar escolhas sem coacéao.

O papel dos nudges, dentro dessa arquitetura, é tornar a escolha mais facil e
intuitiva, ajudando os individuos a tomarem decises mais alinhadas com seus
interesses. A arquitetura da escolha pode ser otimizada com o uso de padrdes,

simplificacdo de informacdes, feedback e alertas (Johnson et al., 2002). Essas
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técnicas ndo apenas facilitam a compreensdo, mas também reduzem a sobrecarga
cognitiva dos tomadores de decisao.

O uso dessas ferramentas € especialmente eficaz em contextos de
comportamento rotineiro ou automatico, onde pode-se usar como exemplo a
colocacao de frutas em locais de destague em cantinas escolares, 0 que aumenta
significativamente seu consumo (Wansink, 2013). Esse tipo de intervencdo mostra
como ajustes simples na disposicao fisica de opc¢des podem modificar preferéncias
de consumo e também como, o ambiente molda as decis6es dos individuos.

De acordo com Pichert e Katsikopoulos (2008), a escolha padrdao pode
aumentar a adocdo de medidas pro-ambientais, como o uso de energia renovavel.
Esse poder dos padrdes se da porque muitos individuos tendem a manter a opcéo

inicial por inércia, ou por perceberem que é uma recomendacao implicita.

2.4.2 Aplicacgdes praticas de nudges em financas

As finangas sdo um dos campos mais promissores para a aplicagao de nudges,
especialmente devido a complexidade e ao estresse envolvidos em decisbes
monetarias. Thaler e Benartzi (2004) propuseram o programa "Save More Tomorrow"2,
gque aumenta gradualmente a contribuichio de empregados aos planos de
aposentadoria sempre que recebem aumento salarial. 0 que gerou aumentos
significativos na taxa de poupanca.

Outro exemplo € o envio de lembretes personalizados por SMS para
pagamento de contas ou contribuicdo a poupanca. De acordo com Karlan et al. (2016),
o simples envio de mensagens lembrete pode aumentar em até 16% a taxa de
poupanca entre pessoas de baixa renda em paises em desenvolvimento,
demonstrando a eficacia dessas ferramentas de baixo custo.

As institui¢cdes financeiras também utilizam nudges para ajudar clientes a evitar
dividas ou reduzir gastos. Um caso conhecido € o aplicativo Mint, que utiliza graficos
simples, metas visuais e notificacdes de gastos acima do planejado para promover o

autocontrole financeiro. Segundo Choi et al. (2019), ferramentas que aumentam a

2 O programa Save More Tomorrow (Thaler e Benartzi, 2004) é uma intervencdo comportamental que
visa aumentar a poupanca. Ele convida os participantes a se comprometerem a aumentar
automaticamente suas contribuicdes de poupanca somente a partir do futuro, coincidindo com futuros
aumentos salariais, superando assim o viés do presente e a averséo a perda.
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saliéncia de informagbes financeiras podem melhorar significativamente o
comportamento do consumidor.

Além disso, a forma como os extratos bancérios sdo apresentados influencia o
entendimento e a tomada de decisdo. Nesse quesito, Soman e Cheema (2002)
observaram que dividir os saldos por categorias pode ajudar os consumidores a
melhor gerenciar seus recursos e evitar 0 gasto excessivo. Em sintese ao que foi
abordado, essa ferramenta aplicada em financas tem mostrado impacto positivo ao
tornar escolhas financeiras mais transparentes, acessiveis e orientadas para o longo
prazo, contribuindo para o fortalecimento da educagéo financeira e para a autonomia

dos individuos.

2.4.3 AplicagOes praticas de nudges em politicas publicas

Governos de diversos paises tém adotado nudges para melhorar a eficacia das
politicas publicas, promovendo comportamentos desejaveis sem a necessidade de
leis coercitivas. O Behavioural Insights Team do Reino Unido é uma das iniciativas
pioneiras nesse sentido, tendo implementado diversas politicas baseadas em nudges
desde 2010.

Segundo Hallsworth et al. (2017), ao informar que "a maioria das pessoas ja
pagou seus impostos" encontra-se um aumento significante a taxa de pagamento.
Esse uso de normas sociais como esta ferramenta revelou-se eficaz em varios
contextos fiscais, logo pode-se notar um aumento no pagamento de impostos apés
pequenas mudancas na redacéo das cartas de cobranca.

Na area da saude, campanhas de vacinacao e doacao de 6rgdos também tém
se beneficiado da aplicagcdo dessas ferramentas. Johnson e Goldstein (2003)
demonstraram que tornar a doacédo de 6rgaos como opcao padréo (opt-out) em vez
de opcional (opt-in) aumentou a taxa de adesédo em diversos paises europeus.

A educacgdo publica também tem adotado alguns nudges para melhorar a
frequéncia escolar e os resultados académicos. A partir de um estudo que mostrou
gue mensagens de texto enviadas aos pais com atualiza¢cdes sobre o desempenho
dos filhos aumentaram a frequéncia e reduziram as taxas de reprovacdo (Bergman e
Chan, 2019). Portanto, os nudges tém se mostrado instrumentos eficazes para induzir

mudancgas comportamentais em larga escala, com baixo custo e alta aceitag&o social,
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tornando-se ferramentas estratégicas para a formulagdo de politicas publicas

contemporaneas.

2.4.4 AplicacOes praticas de nudges em iniciativas privadas

Empresas privadas também tém explorado os nudges para melhorar o
relacionamento com clientes e aumentar a eficiéncia interna. Um exemplo é a propria
Amazon, que utiliza recomendac¢des personalizadas com base no comportamento do
usuario, influenciando decisbes de compra com grande precisdo (Duhigg, 2012).
Esses mecanismos de sugestdo sdo constantemente aprimorados com dados de
consumo e algoritmos de machine learning, que elevam a eficacia das mesmas ao
adapta-los ao perfil do consumidor.

No varejo, supermercados frequentemente posicionam produtos saudaveis em
locais de facil acesso e visibilidade, enquanto itens por impulso sdo colocados
proximos aos caixas. Para Wansink (2006) essas estratégias influenciam diretamente
o comportamento de compra, aumentando vendas de determinados produtos, além
de ser notavel que essas campanhas promocionais que usam frases como "itens mais
vendidos" ou "escolha da maioria" também funcionam como nudges, utilizando
normas sociais para induzir a escolha.

Na area de recursos humanos, empresas tem aproveitado dessas ferramentas
para aumentar a adesdo a programas de saude, como check-ups e alimentacdo
saudavel. Observa-se que oferecer recompensas simbdlicas ou destacar normas
sociais entre colegas eleva a participacdo em acdes preventivas (Patel et al., 2016).
Esta abordagem também tem sido empregada no incentivo para o uso de transportes
alternativos, como bicicletas e caronas corporativas, melhorando o bem-estar geral
dos funcionarios.

Outro exemplo esta na forma de apresentacdo de precos e produtos, a partir
da técnica do "decoy effect" onde uma terceira op¢ao irracional € incluida para tornar
outra mais atrativa, a qual também € amplamente utilizada em planos de assinatura e
pacotes de servi¢cos. De acordo com Ariely (2008) experimentos demonstraram que
esse efeito com ofertas de assinatura da revista "The Economist”, mostraram como
pequenas manipulacbes podem reorientar preferéncias. Logo, essas estratégias,

quando bem aplicadas, contribuem para a sustentabilidade do negdécio e para o
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fortalecimento de relagdes de confiangca com os publicos envolvidos.

2.4.5 Potencial dos nudges para escolhas mais concisas

Essas ferramentas comportamentais tém um papel essencial em tornar as
escolhas mais concisas, isto €, mais simples, rapidas e alinhadas com os objetivos
pessoais e sociais. Segundo Sunstein (2014), ao reduzir a complexidade das decisdes
e eliminar obstaculos cognitivos, as mesmas permitem que as pessoas escolham com
mais clareza e seguranca. Essa simplificacdo se torna especialmente util em
contextos onde ha excesso de opc¢des, promovendo maior foco nas alternativas mais
relevantes.

Para Thaler (2017) decisdes excessivamente complexas tendem a gerar
procrastinacdo ou escolhas abaixo do padrao ideal. Logo, simplificar o ambiente de
decisédo, como por exemplo, fornecendo uma opcéo padrdao bem projetada, pode-se
obter uma das formas mais eficazes para promover boas decisdes com baixo esforco,
0 que pode ser aplicado a diversos setores, desde planos de saude até investimentos
e alimentacéo.

A clareza na apresentacdo das opc¢fes também facilita a tomada de decisdes
mais concisas, por exemplo, o uso de "rétulos inteligentes" em alimentos permite aos
consumidores entender rapidamente os impactos nutricionais de suas escolhas.
Roberto et al. (2016) indicam que tais roétulos influenciam positivamente o
comportamento de compra, e também outros exemplos incluem sinais visuais e
cbdigos de cores que orientam os consumidores de forma quase intuitiva.

Além disso, nudges que promovem reflexdes rapidas, como perguntas
automaticas antes de uma compra, reduzem gastos impulsivos e promovem
autocontrole. Essas pequenas intervencdes funcionam como filtros racionais no
momento da escolha, sendo U(teis principalmente em ambientes digitais, onde
decisbes sdo tomadas com rapidez e sob estimulos constantes. Essa capacidade de
sintetizar a complexidade em opc¢des mais gerencidveis coloca os nudges como

ferramentas valiosas em diversas esferas da sociedade contemporanea.
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2.4.6 Nudges digitas e novas tecnologias

O avanco das tecnologias digitais transformou a maneira como os nudges sao
aplicados, permitindo intervencfes mais precisas, em larga escala e em tempo real.
Com a coleta massiva de dados comportamentais, plataformas online e aplicativos
conseguem personalizar estimulos para influenciar escolhas individuais com base em
padrdes de comportamento (Michie; Van Stralen; West, 2017). Isso abre espago para
a chamada “arquitetura digital da escolha”, onde algoritmos otimizam a apresentagao
de opcodes.

De acordo com Yeung (2017) as plataformas digitais, como redes sociais e
servicos de streaming, utilizam destas para influenciar desde habitos de consumo até
decisbes de saude e financas. O uso de notificagdes, sugestdes personalizadas e
design de interface séo estratégias recorrentes. Embora muitas vezes eficazes, essas
abordagens também levantam questdes sobre privacidade e autonomia.

Uma das vantagens dos nudges digitais € a possibilidade de testagem e ajuste
rapido por meio de experimentos A/B. Isso permite intervencdes mais adaptativas e
com maior chance de sucesso, ao contrario de politicas publicas analdgicas, que
podem ser mais rigidas e lentas (Sunstein, 2019).

Para Zuboff (2020) no entanto, a automacédo dessas escolhas também pode
acentuar assimetrias de informacdo entre usuérios e plataformas. Alguns autores
alertam para o risco de que essas tecnologias sejam usadas para manipulacéo,
especialmente quando aplicadas por empresas com interesses comerciais, tendo
como desafio garantir que esses nudges respeitem o0s principios éticos e promovam
0 bem-estar.

Para lidar com essas preocupacdes, estudos sugerem a implementacao de
nudges transparentes, que permitam ao usuario entender a légica por trds da
sugestéo digital (Bakker, Verkooijen, Van Woerden, 2020). Assim, as tecnologias
comportamentais podem ser utilizadas de forma responsavel, contribuindo para
decisbes mais conscientes, especialmente em areas como financas pessoais,

educacédo e saude.
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3 METODOLOGIA

A abordagem adotada foi de cunho bibliografico classico, partindo de
fundamentos tedricos amplos — como a racionalidade limitada e os conceitos de
arquitetura da escolha — para, em seguida, analisar os nudges a partir de fontes
secundérias. Segundo Lakatos e Marconi (2003), a abordagem dedutiva parte de
premissas gerais para conclusfes especificas, sendo compativel com estudos
fundamentados em teorias consolidadas, como as de Kahneman, Thaler e Tversky.

Este trabalho caracterizou-se como uma pesquisa de natureza exploratéria e
descritiva, pois buscou compreender e descrever de forma aprofundada os fenémenos
relacionados a economia comportamental e ao uso de nudges no contexto das
decisbes financeiras. A pesquisa exploratoria mostrou-se apropriada quando se
desejou obter uma visao geral de determinado tema ainda pouco estruturado (GIL,
2008), enquanto a abordagem descritiva permitiu observar, registrar e analisar 0s
comportamentos e estratégias existentes de forma sistematica (VERGARA, 2016).

Quanto ao método de procedimento, a pesquisa utilizou o método monogréfico,
também conhecido como estudo de caso ou estudo aprofundado de um tema
especifico, cujo objetivo foi desenvolver uma andlise detalhada e critica sobre um
objeto delimitado. De acordo com Marconi e Lakatos (2010), esse método possibilitou
investigar profundamente determinado fendmeno, sendo adequado para este estudo,
qgue buscou compreender o comportamento financeiro dos individuos a luz da
economia comportamental, com énfase no uso dos nudges como ferramenta de apoio
as decisoes.

A técnica de coleta de dados utilizada consistiu na pesquisa bibliogréfica,
fundamentada em obras classicas e contemporaneas sobre economia
comportamental, heuristicas, vieses cognitivos, nudges, decisGes financeiras e
arquitetura da escolha. Segundo Gil (2008), a pesquisa bibliografica € essencial para
reunir o conhecimento ja produzido sobre um determinado assunto, permitindo sua
sistematizacdo e interpretacdo critica. A selecdo dos materiais foi realizada de
maneira criteriosa, priorizando fontes atualizadas e autores consagrados na area.

A analise dos dados foi conduzida por meio de uma abordagem qualitativa, que
buscou compreender as motivacdes e significados por tras dos comportamentos
analisados. Para tanto, empregou-se a técnica de andlise de conteudo, conforme

proposta por Bardin (2011), a qual possibilitou organizar e interpretar os dados com
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base em categorias tematicas extraidas do material bibliogréfico. O apoio instrumental
para a redagao, organizacgao e formatagdo do trabalho ocorreu por meio do uso do
Pacote Office, especialmente os programas Word e Excel, que auxiliaram na

sistematizacdo das informacdes e na construcdo de quadros comparativos.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Este capitulo dedica-se a andlise critica e a discussao aprofundada dos
achados teoricos levantados na revisao de literatura, com o objetivo primordial de
responder a questdo de pesquisa central e validar o objetivo geral deste trabalho:
analisar como os nudges, a luz da economia comportamental, podem contribuir para
reduzir desvios de racionalidade nas decisdes financeiras dos individuos.

A discussdo esta estruturada em trés eixos analiticos interconectados,
comecando pela secdo 4.1, a qual estabelece a base tedrica da intervencao,
desmistificando o modelo do Homo Economicus e evidenciando, a partir da economia
comportamental, a existéncia de vieses e heuristicas que levam a decisdes financeiras
subotimas. Em seguida, a secdo 4.2 examina 0 mecanismo de intervencao,
analisando o papel do nudge na arquitetura da escolha e as suas aplicacfes praticas
como ferramenta eficaz no combate a esses desvios.

Por fim, a secdo 4.3 oferece uma sintese analitica sobre a contribuigcdo destas
ferramentas, contrastando-o com a educacéo financeira tradicional e discutindo seu
potencial em ambientes digitais para promover escolhas mais concisas. Logo o
percurso deste capitulo visa, portanto, construir uma argumentacdo sélida que
justifigue a validade dos nudges como uma ferramenta essencial para o

aprimoramento do comportamento financeiro.
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4.1 A INCONSISTENCIA DO AGENTE ECONOMICO E OS DESVIOS DE
RACIONALIDADE

Tradicionalmente, a teoria econdbmica fundamentava-se na figura do Homo
Economicus, um agente perfeitamente racional, egoista e dotado de ilimitada
capacidade de processamento de informagdo, que busca maximizar
consistentemente sua utilidade. No entanto, a crescente evidéncia de
comportamentos financeiros subétimos e decisbes inconsistentes como o
endividamento excessivo, a baixa taxa de poupanca e a inércia em decisdes de longo
prazo levou ao questionamento da validade desse modelo ideal.

Esta secao propde-se a desconstruir o mito do agente racional, mergulhando
nos achados da Economia Comportamental para expor as fontes sistematicas de erro
humano. Para isso, examinaremos as heuristicas e a din@mica do sistema dual de
pensamento (rapido e intuitivo vs. lento e reflexivo) que governam nossas escolhas, e
identificaremos os principais vieses cognitivos que se manifestam de forma prejudicial
nos dominios do endividamento e da poupanca, estabelecendo a base tedrica para a

intervencao do nudge.

4.1.1 O mito do Homo Economicus na literatura financeira

A andlise sobre a influéncia dos nudges nas decisbes financeiras deve,
necessariamente, comecar por uma critica ao modelo dominante na teoria econémica
classica. Por décadas, a ciéncia econdmica baseou-se na premissa do agente racional
de que o homo economicus seria um individuo que possui informagédo perfeita,
preferéncias estaveis e é capaz de processar dados ilimitados para sempre maximizar
sua utilidade. No entanto, este modelo teérico pressupde que as falhas financeiras,
como o endividamento ou a falta de poupanca para a aposentadoria, S&0 meros
desvios pontuais ou resultado da falta de informagéo (Mill, 1836).

Contudo, a realidade do comportamento financeiro demonstra uma sistematica
inconsisténcia com essa idealizacdo. E nesse ponto de ruptura que a economia

comportamental, fundamentada nos trabalhos de Herbert Simon, introduz o conceito
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de racionalidade limitada. Simon (1957) argumenta que os individuos operam com
restricbes severas de tempo, recursos cognitivos e acesso a informacdao,
consequentemente, o agente ndo busca a solucéao 6tima, a qual buscaria maximizar,
mas sim a solucéo satisfatoria que atenderia aos requisitos minimos dentro das suas
limitagOes.

Segundo Simon (1957) a racionalidade limitada € o pilar que sustenta a
necessidade de intervencéo. Se o agente financeiro ndo consegue, por si s0, realizar
escolhas 6timas devido as suas limitacdes inerentes, 0 ambiente de deciséo precisa
ser estruturado para auxiliar, ou seja, a evidéncia dessa limitagdo ndo so invalida a
premissa do modelo apresentado como também cria o0 espaco analitico para a
proxima etapa da discussdo: a identificacdo dos mecanismos cognitivos que

produzem esses desvios de racionalidade de forma previsivel.

4.1.2 Heuristicas e a dinamica do sistema dual em financas

A racionalidade limitada analisada anteriormente encontra sua explicagao
fundamental na forma como o aparato cognitivo humano processa informacdes,
conforme meticulosamente demonstrado pela economia comportamental através da
teoria dos sistemas duais, um pilar central para a compreensdo dos desvios de
racionalidade. Esta estrutura cognitiva dupla, proposta por Kahneman (2012), divide
0 processamento mental em dois sistemas, sendo o primeiro caracterizado por ser
rapido, intuitivo e emocional, operando automaticamente com baixissimo esforco,
enguanto o segundo € inerentemente lento, reflexivo e l6gico, exigindo consideravel
esforco e concentracao.

A dindmica desta dualidade é crucial, pois na maioria das decisdes financeiras
cotidianas, que envolvem urgéncia ou complexidade elevada, o sistema um assume
a conducdao, permitindo que as escolhas sejam feitas rapidamente, mas tornando-as
altamente suscetiveis a erros sistematicos (Kahneman, 2012).

Na figura a seguir, € apresentando um diagrama que mostra o funcionamento

do sistema dual na tomada de decisées:
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Figura 1 — Diagrama do processamento dual

convencoes viéses suposicoes
exemplos o
de facil lembranca Reflexo habitos
emocoes heurl'fs'Ficas
- cognitivas
pensamento considera
logico alternativas
(ofo] of ¢ Yo=T) busca por
D EVAGAR de viés mais dados
PRECISO

suspensao pensamento modelos
de julgamento estatistico formais

Fonte: Pereira (2020)

E sobre a égide do sistema um que as heuristicas atuam, as quais s&o definidas
como atalhos mentais que o agente financeiro utiliza para simplificar a realidade
complexa, permitindo-lhe tomar decisbes de forma agil e eficiente. Embora essa
eficiéncia seja (til para tarefas simples e de baixa relevancia, em decisdes financeiras
criticas, de longo prazo ou de alto risco, a dependéncia dessas heuristicas leva
invariavelmente aos vieses cognitivos, que Sao 0s erros previsiveis e estruturais que
comprometem o resultado financeiro do individuo. A vulnerabilidade do agente
financeiro é especialmente acentuada na tomada de decisdo em ambientes de
incerteza, um cenario constante no mercado financeiro, onde a informacéo é sempre
imperfeita e o futuro é inerentemente imprevisivel.

Nesses contextos de incerteza, o agente tende a recorrer instintivamente as
heuristicas para suprir a falta de dados completos e reduzir a sobrecarga cognitiva,
evidenciando-se, por exemplo, na heuristica da disponibilidade, que faz com que o
investidor superestime a probabilidade de ocorréncia de um evento, como uma crise,
simplesmente pela facilidade e vivacidade de lembra-lo, muitas vezes amplificada pela
cobertura mididtica intensa. Essa dependéncia excessiva e nao reflexiva das

heuristicas em cenarios complexos de incerteza € o que, em Ultima instancia,
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comprova a inviabilidade de pressupor a plena racionalidade e justifica a necessidade
imperiosa de estratégias externas, como 0s nudges, que atuam diretamente no
contexto decisorio para mitigar a influéncia destrutiva e automatica do sistema um
(Kahneman e Tversky, 1974).

4.1.3 Principais vieses cognitivos e suas manifestacdes no endividamento e na

poupanca

A analise da racionalidade limitada e das heuristicas estabeleceu que as falhas
de julgamento sdo inerentes ao processo decisério humano, sendo o0s vieses
cognitivos a manifestacdo mais evidente e mensuravel dessa inconsisténcia no campo
financeiro. Estes vieses, que sdo erros sistematicos de pensamento, traduzem-se
diretamente em comportamentos financeiros subo6timos, como o endividamento
excessivo e a poupanca insuficiente, constituindo os principais fatores ndo racionais
gue o nudge busca mitigar (Kahneman, 2012).

Um dos vieses mais potentes e prejudiciais as financas de longo prazo é a
aversao a perda, um principio central da teoria da perspectiva que demonstra que a
dor psicolégica de perder uma determinada quantia € significativamente maior do que
o prazer de ganhar um valor equivalente, tipicamente numa propor¢cao de dois para
um. Esta disparidade emocional faz com que os individuos assumam riscos
excessivamente baixos em contextos de ganho e riscos excessivamente altos em
contextos de perda, o que se manifesta, por exemplo, na relutancia em vender ativos
com prejuizo na esperanca irracional de recuperagéo, um fendbmeno conhecido como
0 viés de status quo ou aversao a realizacao da perda. A aversao a perda, portanto,
nao apenas distorce a avaliacdo de risco no investimento, mas também perpetua a
inacdo que impede a correcdo de perdas e a otimizagdo da carteira financeira
(Kahneman e Tversky, 1947).

Complementarmente, o viés do presente emerge como o principal mecanismo
tedrico por trds da poupanca insuficiente e do consumo imediato, sendo caracterizado
pela tendéncia humana de dar um peso desproporcionalmente maior as recompensas
e custos imediatos em detrimento dos futuros, um fendmeno conhecido como
desconto hiperbdlico. O agente financeiro, sob a influéncia deste viés, supervaloriza a

satisfagdo de consumir no momento atual e deprecia o beneficio futuro da poupanca,
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como a aposentadoria ou a quitacdo de uma divida, resultando numa lacuna entre a
intencdo e a acao no longo prazo. Este descompasso € a principal causa tedrica para
o endividamento, pois a urgéncia em satisfazer o desejo imediato supera a
consideracédo logica dos juros futuros, comprovando de forma inequivoca que o
agente nao opera como 0 homo economicus, mas sim como um ser influenciado por
impulsos temporais (Laibson, 1997).

Segundo Thaler e Sunstein (2008) a analise aprofundada destes e de outros
vieses cognitivos consolida o argumento de que a irracionalidade no dominio
financeiro é previsivel e sistemética, e ndo apenas aleatoria ou fruto da ignorancia, o
que significa que depender apenas da educacéo financeira pura ou da informac¢ao nao
€ suficiente para alterar o comportamento. A previsibilidade dos desvios de
racionalidade, entdo, justifica a mudanca do foco analitico para o ambiente de deciséo,
criando uma transicdo natural e necessaria para a préxima secao, onde o nudge é
apresentado como a ferramenta de intervengdo suave capaz de contornar essas

vulnerabilidades cognitivas inerentes a natureza humana.

4.2  OS NUDGES NA ARQUITETURA DA ESCOLHA FINANCEIRA: ANALISE DE
APLICACOES PRATICAS

Com base na compreenséo de que as falhas de racionalidade séo sisteméticas
e previsiveis (conforme detalhado na sec¢do anterior), torna-se imperativo migrar a
andlise do agente decisorio para o ambiente de decisdo. O nudge (ou empurrdozinho)
emerge como a principal ferramenta para este fim, sendo definido como uma
intervencdo sutil na arquitetura da escolha que, sem proibir ou mudar
significativamente os incentivos econdmicos, orienta os individuos a tomar decisées

gue melhoram seu bem-estar.
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Figura 2 — Escada no formato de piano em metrd de Estocolmo (Suécia)

Fonte: Noronha; Akad (2019)

A partir da figura anterior, pode-se notar um exemplo de arquitetura de escolhas
gue seria a escolha do design pelo arquiteto, logo o contexto da tomada de decistes,
e também um exemplo de nudge que seria a escada em formato de piano, que toca
um som diferente a cada degrau, trazendo curiosidade a quem passa e decide por
trocar a escolha padrao (escada rolante) pelas escadas convencionais.

Esta secéo visa consolidar a relevancia teorica e préatica do nudge, explorando
sua aplicacéo direta no contexto financeiro. Analisaremos como os diferentes tipos de
nudges — desde o estabelecimento de defaults (opc¢des padréo) até a simplificacao de
informacg0des (clareza) — s&o estrategicamente empregados por governos e instituicbes
privadas para mitigar os vieses cognitivos, promovendo a poupanca, 0 pagamento de

impostos e a saude financeira geral de forma eficaz e com baixo custo.

4.2.1 O conceito de nudge e a doutrina do paternalismo libertario

O diagnéstico da economia comportamental, que comprovou a ineficacia do
modelo citado anteriormente e a prevaléncia dos vieses cognitivos, criou o imperativo
para o desenvolvimento de ferramentas de intervencéo que pudessem mitigar esses
desvios sem recorrer a métodos punitivos ou restritivos. E neste contexto que surge o
conceito de nudge que pode-se entender como um “empurrdao gentil”, desenvolvido
por Thaler e Sunstein (2008), representando uma evolucdo na interface entre a

economia e a psicologia aplicada.
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O entendimento desta ferramenta nada mais é que qualquer aspecto da
arquitetura da escolha que altera o comportamento das pessoas de uma forma
previsivel, sem proibir qualquer opcdo ou modificar significativamente os incentivos
econdmicos. O cerne desta intervencdo € que, para ser considerado um nudge
legitimo, o impacto deve ser psicolégico e ndo financeiro, atuando como um guia
suave que direciona o individuo para a escolha que é cientificamente considerada a
mais favoravel ao seu bem-estar, aproveitando as proprias vulnerabilidades cognitivas
analisadas na secéo anterior (Thaler e Sunstein, 2008).

A sustentacdo filosofica e ética para a aplicacdo desses "empurrdes gentis"
reside na doutrina do paternalismo libertario, um principio que equilibra a intervencao
do arquiteto da escolha com a autonomia individual, resolvendo o dilema de guiar
decisbGes sem violar a liberdade. O aspecto libertario € mantido porque a liberdade de
escolha é sempre preservada, ou seja, o individuo pode, a qualquer momento, ignorar
e escolher a opcéo alternativa, como no caso de um plano de poupanca automatica
onde é permitido solicitar a exclusdo (Thaler e Sunstein, 2008).

Por outro lado, para Thaler e Sunstein (2008) o aspecto paternalista se
manifesta na intervencédo de um arquiteto da escolha que, agindo como um agente
benigno, estrutura intencionalmente o ambiente para melhorar o bem-estar do
individuo, auxiliando-o a superar as falhas do seu sistema intuitivo. A coexisténcia
desses dois principios, liberdade e intervencéo, € o que confere a esta ferramenta
psicolédgica sua validade ética e sua ampla aceitacdo como utilitario de politica publica
e estratégia corporativa.

Para Benartzi e Thaler (2007), a relevancia da arquitetura da escolha é
particularmente profunda, pois ela transcende os limites da mera educacao financeira,
engquanto a educacédo foca em aumentar o conhecimento (visando o sistema dois), 0
nudge foca em alterar o ambiente no momento da decisdo (visando o sistema um),
reconhecendo que o conhecimento, por si sO, € insuficiente para anular o impacto de
vieses poderosos como o viés do presente. A aplicacdo do nudge em financas se
concentra em redesenhar formularios, aplicativos e processos de contratagdo de
produtos para facilitar a escolha prudente, movendo o foco da informacéo para a
facilitagéo.

Essa abordagem prética e direcionada, que utiliza a psicologia para resolver
problemas de economia real, é 0 que posiciona 0 mesmo como a resposta mais eficaz

e inovadora para mitigar os desvios de racionalidade que comprometem a saude
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financeira da populacdo. A aceitacdo e implementacdo generalizada deste conceito
em governos e instituigoes financeiras globais solidificam a sua importancia como um

pilar fundamental da politica comportamental moderna (Benartzi e Thaler, 2007).

4.2.2 Eficacia dos nudges de padrao e simplificacao

A arquitetura da escolha emprega o nudge de padrao (default) como uma de
suas ferramentas mais poderosas no dominio do comportamento financeiro,
explorando a profunda inércia humana e o viés de status quo, 0s quais sdo
manifestacdes diretas da racionalidade limitada em acéo. Este mecanismo baseia-se
na definicdo de uma opcéo predeterminada como a escolha automética, sabendo que
a maioria dos individuos tendera a manté-la para evitar o custo de friccao e o esforco
cognitivo associado a mudanca de status quo (Madrian e Shea, 2001).

A relevancia desta técnica é particularmente evidente no combate ao viés do
presente, um dos maiores obstaculos a poupanca de longo prazo, pois o default de
inscricdo automatica em planos de previdéncia, por exemplo, transfere o 6nus da acéo
de "inscrever-se para poupar" para "cancelar a poupanca”, fazendo com que a inacéo
e a preguica comportamental trabalhem a favor do bem-estar financeiro futuro do
individuo, elevando drasticamente as taxas de adesdo onde o modelo de adeséo
voluntaria falhou consistentemente (Madrian e Shea, 2001). Este resultado prético
comprova que a simples alteracdo do design do ambiente decisério € um método mais
eficaz para influenciar o comportamento do que a dependéncia exclusiva da
racionalidade do agente (Thaler e Benartzi, 2004).

Na figura a seguir, esta demonstrado o plano de poupanca estudado por
Madrian e Shea (2001), que fornece a evidéncia empirica mais citada sobre a eficacia
do nudge de Padrao (Default). O grafico compara a Taxa de Participacdo no plano
401(k) de novos funcionérios antes e depois da implementacdo da inscricdo
automatica. Observa-se que, no modelo antigo (Adesao Voluntaria/Opt-In), a inércia
e a dificuldade da escolha resultavam em uma taxa de participagéo de apenas 37,4%.
No modelo de Adesao Automatica (Default/Opt-Out), onde o funcionario é inscrito por
padréo e precisa ativamente solicitar a saida (cancelamento), a taxa de participacao
dispara para 85,9%. Este resultado comprova o poder da arquitetura da escolha ao

alinhar a inércia humana e o viés de status quo a favor do bem-estar de longo prazo,
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superando a falha do agente em poupar voluntariamente.

Figura 3 — Adeséo a Planos de Poupanca 401(k)3: Comparativo Entre Modelos
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Fonte: Madrian; Shea (2001)

A simplificacdo atua como uma ferramenta complementar indispensavel no
arsenal destas ferramentas, direcionando-se primariamente ao combate a sobrecarga
cognitiva e a resisténcia do sistema secundario em processar complexidade
excessiva, um problema endémico no setor financeiro. O excesso de informacao, a
utilizacao de jargdes técnicos e a exigéncia de multiplos passos para a conclusdo de
um processo, como a solicitacdo de um crédito ou a escolha de um produto de
investimento, induzem a uma "fadiga decisoria” que leva o individuo a confiar
cegamente em atalhos mentais (heuristicas) ou simplesmente a adiar a decisao,
perpetuando o status quo subdétimo. O nudge de simplificacéo, portanto, reduz o custo
de friccdo para a tomada de deciséo, utilizando designs limpos, linguagem acessivel
e cores direcionais, garantindo que o caminho para a opcéo prudente seja 0 caminho
de menor resisténcia e de menor esforco mental para o usuario (Thaler e Sunstein,
2008).

3 O Plano 401(k) € um popular plano de aposentadoria de contribuicdo definida nos Estados Unidos,
patrocinado por empregadores, que permite aos funcionarios destinar uma parte do seu salario, antes
dos impostos para o investimento. As contribuicbes do empregado séo frequentemente igualadas, total
ou parcialmente, pelo empregador. Ele serve como o principal veiculo de poupanca de longo prazo
abordado no estudo de Madrian e Shea (2001)
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A aplicacdo conjunta e estratégica destas duas técnicas demonstra a eficicia
da mesma em contornar as vulnerabilidades inerentes ao processo de tomada de
decisdo. Enquanto o default lida com a inércia e a procrastinacdo temporal, a
simplificacéo trata da racionalidade limitada pela complexidade informacional, sendo
ambas cruciais para a arquitetura da escolha em ambientes onde o beneficio da
decisdo correta é distante ou abstrato. Em termos praticos, a reducdo de
complexidade permite que o sistema primario intuitivo compreenda a opc¢ao preferivel
de forma rapida, e o default garante que essa opgdo, uma vez compreendida, seja a
escolhida sem a necessidade de um esforgo ativo do sistema secundario, que poderia
ser desviado por prioridades imediatas (Thaler e Sunstein, 2008).

Para Thaler e Sunstein (2008) esta sinergia entre a facilitacdo e a pré-selecao
maximiza a probabilidade de um resultado financeiro mais favoravel para o individuo,
sem comprometer a sua liberdade fundamental. Portanto, a eficacia do nudge de
padrao e de simplificagdo no comportamento financeiro valida o argumento central de
gue o problema néo reside fundamentalmente na falta de capacidade intelectual do
individuo, mas sim no ambiente decisorio que foi historicamente construido sem levar
em conta as limitagdes cognitivas humanas.

O nudge nédo se propde a mudar o individuo ou a aumentar sua inteligéncia
financeira de forma radical, mas sim a remodelar o contexto para que as falhas
comportamentais, como a inércia e a aversdo ao esforco, sejam canalizadas para
gerar resultados positivos. Essa abordagem pragmatica e fundamentada na psicologia
€ 0 que confere a essas técnicas o status de intervengfes de primeira linha para a
promocao da saude financeira e a reducdo sisteméatica dos desvios de racionalidade

gue a economia classica ndo conseguiu resolver (Thaler e Sunstein, 2008).

4.2.3 O poder do enquadramento e da ancoragem para decisdes de risco

Outra classe de ferramentas comportamentais amplamente utilizadas na
arquitetura da escolha atua diretamente na manipulacdo da percepcéo de valor e
risco, aproveitando a maneira como os individuos reagem a apresentacdo da
informacéo, o que é definido como enquadramento e ancoragem. O enquadramento
€ um poderoso instrumento de intervencéo suave que baseia sua eficacia na teoria da

perspectiva, a qual demonstrou que as escolhas dos agentes financeiros sao
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sensiveis a maneira como os resultados sao formulados, especialmente em termos
de ganhos ou perdas.
Na figura a seguir, temos a representacdo da funcdo de valor da teoria de

perspectiva, desenvolvida por Kahneman e Tversky (1979):

Figura 4 - Assimetria entre Ganhos e Perdas: llustracdo da Aversao a Perda

Valor

A

Ponto de referéncia

Fonte: O autor (2025)
Em sintese a imagem, o principio reside no fato de que a aversédo a perda € um

viés cognitivo dominante: a dor de uma perda € muito mais sentida do que a satisfacéo
de um ganho equivalente, o que permite aos arquitetos da escolha influenciar o
comportamento ao simplesmente reescrever a mensagem.

Esta intervencdo suave é de vital importancia em decisfes financeiras que
envolvem risco e poupanca, pois permite que o empurrao gentil guie a decisdo sem
alterar o seu valor intrinseco. Por exemplo, mensagens que enfatizam o que sera
perdido por ndo pagar uma divida ou ndo poupar (0 custo da inacdo) séo
frequentemente mais eficazes do que aquelas que destacam o ganho potencial de
agir corretamente, pois o medo da perda mobiliza o sistema um de forma mais
imediata e intensa. Essa ferramenta de recontextualizacéo € usada pelas instituicoes
para estimular o pagamento de impostos, a adeséo a seguros ou a quitacédo de débitos

em atraso, demonstrando que o poder da comunicagdo reside ndo apenas no
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contetdo factual, mas na sua forma psicolégica de apresentacdo, mitigando a
irracionalidade no momento da escolha (Kahneman e Tversky, 1979).

Complementarmente, a ancoragem € um utilitario que explora a tendéncia do
ser humano de depender excessivamente da primeira peca de informacédo recebida
ao tomar decisbes subsequentes, mesmo que essa informacao inicial seja irrelevante
ou arbitraria. Em financas, este instrumento é utilizado para influenciar as expectativas
e a definicdo de valores de referéncia. Por exemplo, ao sugerir uma taxa de
contribuicdo de 10% para um fundo de investimento, mesmo que seja apenas um
ponto de partida sugerido, esse valor atua como uma ancora que eleva a faixa de
negociacdo e a percepcao do que constitui um nivel de poupanca "normal" ou
aceitavel para o individuo, fazendo com que a contribuicao final seja significativamente
maior do que seria sem a ancora inicial (Tversky e Kahneman, 1974).

A eficacia do enquadramento e da ancoragem reside, portanto, na sua
capacidade de contornar a racionalidade limitada por meio da manipulacao perceptiva,
oferecendo um caminho de menor resisténcia cognitivo que leva a resultados
financeiros mais prudentes, sem a necessidade de comandos diretos ou incentivos

monetarios caros (Tversky e Kahneman, 1974).

4.2.4 Nudges em escala: aplicacfes em politicas publicas e iniciativas privadas

A transicdo dos instrumentos comportamentais do campo tedrico para a
aplicacdo em larga escala nas politicas publicas e nas iniciativas privadas constitui a
evidéncia definitiva da sua eficacia na reducdo de desvios de racionalidade. O valor
destes utilitarios reside na sua capacidade de gerar impacto social e financeiro
significativo, sem exigir grandes despesas governamentais ou regulamentacdes
excessivamente restritivas, provando que a arquitetura da escolha é uma poderosa
alavanca de mudanca (Thaler e Sunstein, 2008).

Para Halpern (2015) no setor de Politicas Publicas, governos ao redor do
mundo tém adotado ativamente a economia comportamental, estabelecendo equipes

especializadas, como o renomado Behavioral Insights Team (BIT)* no Reino Unido,

4 O Behavioral Insights Team (BIT), também conhecido como Nudge Unit, foi a primeira unidade
governamental, estabelecida no Reino Unido em 2010, dedicada a aplicar a Economia Comportamental
e o conceito de nudge na formulacdo de politicas publicas. Atua como um laboratério de politicas,
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para aplicar estas ferramentas em desafios complexos. Exemplos praticos
demonstram o sucesso na area financeira: a simples alteracao da redacéo e do design
de cartas de cobranca de impostos, utilizando enquadramento para enfatizar a
conformidade social (informando que a maioria dos vizinhos ja pagou), elevou
significativamente as taxas de arrecadacao, utilizando um custo marginal quase nulo.
Similarmente, o uso de padrBes automaticos em programas de pensdo ou de
poupanca nacional demonstrou a capacidade de impulsionar a seguranca financeira
de milhdes de cidadéaos, provando que a intervencdo suave pode ser uma alternativa
eficiente e eticamente defensavel as leis impositivas.

Paralelamente, as iniciativas privadas rapidamente incorporaram os empurroes
gentis para melhorar o comportamento financeiro dos seus clientes. Instituicoes
bancérias e empresas de fintech utilizam a arquitetura da escolha digital para criar
nudges digitais e novas tecnologias que atuam em tempo real. Por exemplo, o uso de
alertas de gastos em aplicativos bancérios que utilizam ancoragem (sugerindo um
limite de gasto diario) ou o uso de enquadramento ao categorizar uma compra como
"supérflua” exploram a sensibilidade do agente ao custo imediato. Tais instrumentos
sdo essenciais para combater o viés do presente no cotidiano, facilitando as escolhas
mais concisas através de interven¢fes imediatas e personalizadas (Sunstein, 2016).

A aplicacdo em escala, seja por meio de politicas que visam o bem-estar
coletivo ou por estratégias privadas que buscam a retencéo e satisfacdo do cliente,
valida o argumento central deste trabalho: a capacidade dos utilitarios
comportamentais de preencherem a lacuna deixada pela racionalidade limitada. Esta
ampla adocédo em diferentes esferas da sociedade consolida o nudge ndo como uma
moda passageira, mas como um novo paradigma na forma de gerenciar o
comportamento humano e alcancar resultados financeiros desejaveis de maneira sutil

e eficaz (Thaler e Sunstein, 2008).

4.3 NUDGES COMO FERRAMENTA DE REDUCAO DO DESVIO: CONCLUSOES
E IMPLICACOES

A seguinte secdo aborda a ascensdao da Economia Comportamental, qual

utilizando intervencdes suaves para influenciar o comportamento dos cidadaos de forma eficiente e de
baixo custo.
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revelou que o modelo do Homo Economicus, 0 agente perfeitamente racional, € uma
simplificac@o inadequada da realidade humana. O comportamento de individuos em
decisbes financeiras é sistematicamente afetado por vieses cognitivos e pela
racionalidade limitada, resultando em desvios previsiveis que levam a resultados
subdtimos, como a poupanca insuficiente e o endividamento excessivo. A principal
implicacéo tedrica dessa constatacao € que a solucao para a melhoria do bem-estar
financeiro ndo reside apenas na educacdo, mas primariamente no redesenho do

ambiente de escolha.

4.3.1 Nudge versus Educacao Financeira: a alteragcdo do ambiente frente a

informacéao pura

Segundo Kahneman (2012), a andlise da eficacia dos instrumentos
comportamentais seria incompleta e, sobretudo, falha sem um contraste direto e
critico com a abordagem tradicionalmente dominante no dominio da saude financeira:
a educacao financeira pura, o qual historicamente € considerado um paradigma
econdmico classico que pressupunha que o principal problema do individuo residia na
caréncia de conhecimento técnico ou na assimetria informacional.

Sob essa o6tica, a solucdo seria unicamente aumentar o volume de dados e
informacd@es fornecidas, confiando que o agente racional, ao receber o input correto
sobre juros compostos, riscos de mercado e planejamento de longo prazo, agiria de
forma irrepreensivel. No entanto, o diagndéstico da economia comportamental oferece
uma refutacdo categodrica a essa visao simplista, demonstrando que o conhecimento
factual reside no sistema secundario, que seria 0 componente lento e légico do
processamento mental, mas a acao efetiva é frequentemente dominada pelo sistema
primario intuitivo e pelos vieses cognitivos, especialmente em momentos de alto risco
ou tentacdo, evidenciando que a informacado por si s6 ndo garante a racionalidade
(Kahneman, 2012).

O nudge e seus instrumentos surgem, assim, como uma forma de educacao
financeira comportamental que transcende a mera transmissdo de conhecimento.
Logo este modelo de intervengdo reconhece que a informacdo € uma condicdo
necessaria, mas nao suficiente, pois o desafio real ndo é o que as pessoas sabem,

mas o que elas fazem com o que sabem. O mesmo foca em modificar o ambiente de
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decisdo, atuando na arquitetura da escolha para limitar as oportunidades de
manifestacdo de vieses potentes como o viés do presente ou a aversdo a perda no
momento crucial da escolha, provando ser o método mais eficaz para individuos que
sucumbem a influéncia dos fatores ndo racionais. Em vez de esperar que o individuo
supere seu impulso irracional pela for¢ca da vontade ou pelo conhecimento abstrato, o
utilitdrio comportamental altera o contexto para que a escolha mais prudente seja
também a mais facil, a automatica (padréo), ou a Unica claramente visivel (Thaler e
Sunstein, 2008).

Este contraste estabelece que esses instrumentos comportamentais ndo sao
um mero substituto da educacédo, mas sim um complemento essencial que transforma
a intencdo racional em acao de forma previsivel e robusta. A ineficacia da educacéao
pura reside na falha em traduzir principios abstratos (como a necessidade de poupar
daqui a 30 anos) em motivacdo imediata, enquanto o nudge oferece uma solucéo
pratica e de baixo custo ao reconfigurar a escolha para que o caminho do bem-estar
seja o caminho de menor resisténcia cognitiva. A validacdo empirica do sucesso de
defaults automaticos em planos de aposentadoria, por exemplo, demonstrou que a
alteracdo da estrutura € muito mais poderosa para superar a inércia e o desconto
hiperbodlico do que qualquer campanha informativa isolada, consolidando a primazia
da intervencédo na arquitetura sobre a exortacao cognitiva. (Madrian e Shea, 2001)

4.3.2 O futuro do comportamento financeiro: o potencial dos nudges digitais e

novas tecnologias

Para Sunstein (2016) o avanco tecnolégico e a consolidacao das plataformas
digitais, aplicativos bancarios e fintechs criaram um novo e promissor ecossistema
para a aplicacdo em escala e o0 aprimoramento continuo das intervencdes
comportamentais. Os nudges digitas representam o proximo passo légico e a maior
area de crescimento na arquitetura da escolha, pois permitem que os “empurrdes
gentis” se tornem mais personalizados, mais imediatos e mais poderosos do que as
intervencdes estéticas encontradas em formularios ou politicas governamentais
tradicionais, resolvendo o problema da dispersao e da oportunidade da intervengao.
A principal vantagem desta vertente reside na capacidade de intervengdo em tempo

real, o que é crucial para combater a manifestacdo do viés do presente, um dos
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desvios de racionalidade mais amplificados pela conveniéncia e facilidade do
consumo digital e instantaneo.

A arquitetura da escolha digital permite que os instrumentos ajam no exato
momento e local em que o desvio de racionalidade esta prestes a ocorrer. Aplicativos
bancarios utilizam algoritmos de machine learning para rastrear padroes de consumo
e fornecer alertas de gastos que utilizam ancoragem ou enquadramento de forma
instantanea, interrompendo o impulso do primeiro sistema, antes que a compra
impulsiva seja finalizada (Sunstein, 2016).

Além disso, a capacidade de personalizacdo massiva permite que 0S
instrumentos comportamentais sejam otimizados para um perfil de usuério especifico,
aumentando a probabilidade de adesdo a escolha prudente. Esta possibilidade de
otimizacdo continua, através de testes A/B e feedback imediato, resolve a limitacdo
da intervengao unica e estatica, garantindo que o “empurrdo gentil” seja sempre o
mais relevante para aquele individuo naquele contexto especifico, promovendo
escolhas mais concisas de maneira eficaz (Halpern, 2015).

Segundo Thaler e Sunstein (2008) a escalabilidade proporcionada pelas novas
tecnologias ndo apenas potencializa a eficacia do nudge, mas também expande seu
alcance para milhdes de usuéarios a um custo marginal baixissimo, transformando o
smartphone no principal arquiteto da escolha para a gestdo financeira diaria. A
capacidade de utilizar o nudge digital para estabelecer padrées personalizados, criar
"orcamentos virtuais" baseados no enquadramento de categorias e fornecer lembretes
oportunos refor¢a o argumento de que a tecnologia, quando informada pela economia
comportamental, torna-se a maior aliada na luta contra a irracionalidade financeira.
Essa sinergia entre psicologia e tecnologia confirma o potencial desses como o
principal vetor para a disseminacao e otimizacdo da saude financeira e a reducéo

sistematica dos desvios de racionalidade no futuro.

4.3.3 Sintese analitica: Contribui¢cdo dos nudges para a reducao de desvios de

racionalidade

A presente andlise critica, fundamentada na economia comportamental e
desenvolvida através da metodologia dedutiva, demonstrou de forma inequivoca que

os desvios de racionalidade nas decisfes financeiras sdo falhas sistematicas e
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previsiveis do agente econémico, e ndo meros erros aleatérios, sendo enraizadas na
racionalidade limitada e manifestadas por vieses poderosos como a aversao a perda
e o viés do presente (Kahneman e Tversky, 1979).

Para Thaler e Sunstein (2008), em resposta a essa realidade, o nudge e seus
diversos instrumentos comportamentais (padrdo, simplificacdo, engquadramento)
estabelecem-se como o0 mecanismo mais eficaz, eticamente justificado e
economicamente viavel, sob o prisma do Paternalismo Libertario, para mediar a
lacuna entre o comportamento real e o resultado financeiro desejado, ou seja, a critica
ao modelo do homo economicus nédo € apenas tedrica, mas pratica, pois abre espaco
para a intervencao que realmente funciona.

A contribuicdo central deste estudo, e a resposta cabal a questao de pesquisa,
€ a validacao tedrica de que a solucdo para as decisfes financeiras subétimas néo
reside primariamente na mente do agente (ou seja, no aumento do seu conhecimento
ou na forca de vontade), mas sim na estrutura do ambiente de decisao (Thaler e
Sunstein, 2008).

Os nudges provaram ser capazes de contornar as vulnerabilidades do sistema
primério de forma previsivel, utilizando a prépria inércia, a aversdo ao esforco e as
sensibilidades cognitivas para promover o bem-estar financeiro sem restringir a
liberdade individual. O uso de padrdes explora a inagcéo para impulsionar a poupanca,
e 0 enguadramento explora a aversdo a perda para impulsionar o pagamento de
dividas, configurando uma estratégia de intervencao que € psicologicamente robusta
(Thaler e Sunstein, 2008).

Portanto, segundo Thaler e Sunstein (2008) a interven¢ao suave contribui para
reduzir os desvios de racionalidade ao reconfigurar o contexto, transformando a
decisdo racional na mais facil ou na opcao por omissao a ser executada. Esta sintese
finaliza a andlise, consolidando a importancia do nudge como o novo paradigma para
politicas e estratégias que buscam aprimorar o comportamento financeiro de forma
eficiente e em larga escala. A aceitacdo crescente destas ferramentas no setor publico
e privado confirma que o futuro do planejamento financeiro esta irreversivelmente

ligado & compreensao da psicologia humana e a correta arquitetura da escolha.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa atingiu o seu objetivo geral de analisar como 0s nudges
(instrumentos comportamentais), a luz da economia comportamental, podem
contribuir para reduzir os desvios de racionalidade nas decisdes financeiras dos
individuos. O percurso analitico demonstrou que a premissa fundamental da teoria
econdmica classica, baseada no agente racional (homo economicus), é insustentavel
diante das evidéncias empiricas da psicologia, nas quais a racionalidade limitada e a
atuacao sistematica de vieses cognitivos como a averséo a perda e o viés do presente

comprovam a inconsisténcia do agente financeiro.



49

Este diagndstico foi crucial para estabelecer o argumento de que a falha nas
decisdes subotimas nao reside primordialmente na falta de conhecimento ou
informacéo, mas sim na arquitetura do ambiente de escolha, que historicamente nao
foi desenhada para acomodar as vulnerabilidades do Sistema 1 de pensamento. A
solugcéo encontrada e validada teoricamente reside justamente na intervengéo suave
e eticamente justificada do paternalismo libertario, que se manifesta através dos
empurrdes gentis.

O valor agregado deste estudo reside, portanto, na validacao tedrica e na
sistematizacdo da eficacia dos instrumentos comportamentais como uma ponte
necessaria entre a intencdo racional e a agéo efetiva. A andlise detalhada das
aplicacoes de padrbes (defaults) e simplificacdo confirmou que o problema da inércia
e da procrastinacgéo é resolvido de forma mais eficiente alterando a omisséo (o default)
do que pela mera persuaséo, enquanto o uso estratégico do enquadramento (framing)
explora a propria assimetria da aversdo a perda para impulsionar comportamentos
prudentes como a quitacdo de dividas e a adesao a seguros.

O trabalho contribui ao posicionar a economia comportamental como o novo
paradigma para qualquer profissional ou regulador que deseje moldar o
comportamento financeiro de forma eficaz, superando a visao restritiva da educacgéao
financeira pura e oferecendo subsidios praticos para o design de produtos e servigcos
que, de forma proativa, facilitam as escolhas mais concisas. O estudo reforca,
portanto, que investir em ferramentas comportamentais € uma estratégia de baixo
custo e alto retorno social no combate a insuficiéncia de poupanca e ao
endividamento.

E importante ressaltar que, apesar de aprofundada, a presente pesquisa
limitou-se a abordagem puramente teérica e dedutiva, ndo incluindo a testagem
empirica da eficacia destas interven¢des no contexto socioeconémico brasileiro, o que
constitui a principal limitacdo do trabalho. Como sugestdo para pesquisas futuras,
propbe-se a realizagdo de estudos experimentais controlados, possivelmente
utilizando utilitarios digitais (como alertas de orgcamento em fintechs), que comparem
a eficacia de diferentes instrumentos comportamentais em grupos amostrais
especificos, a fim de gerar dados primarios que validem e otimizem a arquitetura da
escolha para o contexto nacional. Esta € a proOxima etapa crucial para que a teoria da
intervencdo suave possa ser plenamente incorporada as politicas publicas e

estratégias financeiras do pais. O caminho para a melhoria da saude financeira esta,
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inegavelmente, ligado a compreensao profunda da psicologia humana e a correta

aplicacao da arquitetura da escolha.
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