










investigated the effects of financial education and behavioral biases on bank employees’ 

institutional guidelines throughout the organization’s area of operation, ensuring comparability 
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No que tange ao mercado financeiro, a atuação do bancário inserido em um 

ambiente organizacional orientado por metas e desempenho, esse profissional vivencia uma 

dualidade estrutural: ao mesmo tempo em que desempenha função comercial, também pode 

exercer papel de orientador financeiro (Mullainathan; Noeth; Schoar, 2012), por isso, há uma 

preocupação com o produto certo para o cliente certo, a fim de evitar cancelamentos posteriores 

(Anbima, 2025).  De acordo com Lusardi, Mitchell e Curto (2014), o conhecimento sobre 

informações financeiras tendem a aumentar a educação para as finanças, dessa forma, bancários 

com educação financeira mais sólida, podem proporcionar em seu atendimento uma 

alfabetização financeira básica. 



atenção à educação financeira, definida como “uma combinação de 

 Os “vieses” 

comportamentais são essenciais para a fluidez de um mercado equilibrado (Souza, 2017). 



“impulsos”, são desvios sistemáticos da racionalidade, que influenciam significativamente as 

ou “impulsos”







Medir o grau de educação financeira dos bancários; 

Aferir a utilização dos vieses comportamentais pelos bancários na oferta de 

produtos financeiros;

Mensurar a ativação dos vieses comportamentais através da aplicação dos 

princípios de persuasão na oferta de produtos financeiros;

Relacionar as estratégias de oferta de produtos financeiros às características 

comportamentais dos bancários.
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A pesquisa é classificada como descritiva e exploratória, com abordagem 

quantitativa, tipo survey, pois busca identificar e analisar as possíveis relações entre educação 

financeira, princípios de persuasão, vieses comportamentais e a percepção dos bancários sobre 

a oferta de produtos financeiros. 

A população do estudo é composta por bancários de uma instituição financeira 

tradicional, localizada no município de Fortaleza/CE, atuantes no segmento pessoa física,

incluindo profissionais vinculados a escritórios digitais, agências de alta renda e agências de 

varejo tradicional. 





O “efeito certeza” evidencia que as pessoas colocam um peso bem maior em 



Durante muitos anos, vigorou a abordagem da escolha racional, a qual, pressupõe 

que o tomador de decisão possui conhecimento absoluto de todas as opções disponíveis de ação, 

que o leva a ponderar sobre as opções e a escolher a melhor delas, de acordo com critérios e 

objetivos por ele determinados (Cruz; Prado; Carvalho, 2023). Desta forma, as finanças 

evoluíram por duas vertentes, a clássica e a comportamental (Modro, 2023). 

As finanças comportamentais surgiram, no final dos anos 70, focando em mercados 

ineficientes e modelos comportamentais. 

 Para Ramiah, Xu e Moosa (2015), as finanças clássicas são consideradas 

tradicionais, enquanto as finanças comportamentais são vistas como não ortodoxas. Os pilares 



das finanças clássicas incluem princípios de arbitragem e teoria de precificação de ativos. As 

críticas às finanças clássicas se intensificaram desde a crise financeira global.

Comportamentais enfatizam a “aversão às perdas”, ou seja, as pessoas preferem não sofrer a 



observado quando um produto é apresentado como “livre de tarifas por tempo limitado” ou 

“com vantagens exclusivas para clientes selecionados”, criando um senso de escassez
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–Considero que apresentar um produto como “oportunidade 
única” aumenta a chance de aceitação, mesmo sem urgência. 
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𝑛 = ே⋅௓2⋅௣⋅௤௘2⋅(ே−1)+௓2⋅௣⋅௤
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“Discordo totalmente” e 5 a “Concordo totalmente”

–



– –

“Os colaboradores devem receber 

financeira e seguir código de conduta”)

“Sinto

trabalho, a facilitar o entendimento financeiro dos clientes com uma comunicação clara”).



–

(“Os colaboradores devem receber 

formação contínua em educação financeira e seguir código de conduta”

“Sinto

comunicação clara”).



–

“Os 

”) apresentando o maior 

(“

”), indicando que a transparência nos 



Tipo

Estatísticas

n Média Mediana
(2ºQuartil) Moda Desvio 

Padrão
Coef. 

Variação 1º Quartil 3º Quartil

Cargo Gerencial 71 4,23 5,00 5,00 1,02 24,06% 4,00 5,00

Cargo não gerencial 33 4,29 5,00 5,00 0,91 21,30% 4,00 5,00

Geral 104 4,25 5,00 5,00 0,99 23,21% 4,00 5,00
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–Considero que apresentar um produto como “oportunidade única” aumenta a 
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A análise da amostra geral evidencia que o item 15 (“Entendo o impacto de pagar 

apenas o valor mínimo da fatura do cartão de crédito a longo prazo”), associado à dimensão 

Por outro lado, o item 18 (“Já mantive um investimento com prejuízo

evitar a frustração de ver saldo negativo”), associado ao viés de Aversão à Perda, apresentou 



–

o item 15 “

impacto de pagar apenas o valor mínimo da fatura do cartão de crédito a longo prazo”, 

(“

”), no qual engloba o viés da Aversão à Perda, 
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Nesse grupo de bancários, sem cargo gerencial, o item 15 “

pagar apenas o valor mínimo da fatura do cartão de crédito a longo prazo”, 

(“

”), que também corresponde ao viés Aversão à 
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se entre 2,00 e 3,00, correspondente a “Discordo Parcialmente” e “Nem concordo, nem 

discordo”. A média da amostra geral é de 2,56, enquanto os respondentes em cargos gerenciai
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Considero que apresentar um produto como “oportunidade única” 
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coeficiente variam de −1 a +1, sendo que +1 representa uma correlação positiva perfeita, na 

qual ambas as variáveis aumentam simultaneamente, −1 indica uma correlação negativa 

0 < ∣ ݎݎ݋ܥ ∣ < 0,400,40 ≤ ∣ ݎݎ݋ܥ ∣ < 0,70 0,70 ≤ ∣ ݎݎ݋ܥ ∣ < 1
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produto como “oportunidade única” –
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produto como “oportunidade única” –
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produto como “oportunidade única” 
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. On how Cialdini’s Persuasion principles influence individuals in the 

Anais […]
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“Efeito da Educação Financeira e dos Vieses Comportamentais na Percepção 

”, conduzida por 
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Considero que apresentar um produto como “oportunidade 

única” aumenta a chance de aceitação, mesmo sem urgência.
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Oportunidade única” aumenta aceitação
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