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RESUMO

Esta pesquisa teve como objetivo verificar se 0 conhecimento de finangas
adquirido pelos alunos de ciéncias contabeis do estado de Alagoas influenciava seu
comportamento financeiro, levando em conta os postulados de finangas
comportamentais escritos por Kahneman e Tversky e o impacto esperado em um
grupo com bom conhecimento em finangas. Foi realizada uma pesquisa descritiva
tendo 86 participantes com questionario validado. No comeco foi identificado o perfil
sociodemografico e econdmico dos alunos, posteriormente, as caracteristicas de
consumo, como preferéncia de compra e pagamento, o direcionamento de renda e
endividamento, assim como a organizacao, o planejamento, e, por fim, a tomada de
decisdo mediante situagdes em que Ihes eram apresentadas escolhas sob forte
influéncia de fatores com caracteristicas tipicamente associadas a custo de
oportunidade, efeito dotacao, e custo irrecuperavel. Verificou-se que a amostra era,
em sua maioria, composta por jovens, da classe D, dotados de padrdées de consumo
considerados consciente e organizados, e com planejamentos bem definidos, mas
que, na pratica, ndo tinham, ou tinham em baixo valor, reservas de emergéncia,
poupanca e investimentos embora reconhecessem a importancia deles, uma parte
consideravel dos alunos desprezavam o custo de oportunidade, menos da metade se

apegavam a sunk costs e 90% demonstraram apego sentimental a um bem.

Palavras-chave: Comportamento financeiro, académicos de contabilidade, controles

financeiros e praticas.
ABSTRACT

This research aimed to verify whether the knowledge of finance acquired by
accounting students in the state of Alagoas influenced their financial behavior, taking
into account the behavioral finance postulates written by Kahneman and Tversky and
the expected impact on a group with good knowledge of finance. A descriptive survey
was carried out with 86 participants using a validated questionnaire. Initially, the
sociodemographic and economic profile of the students was identified, followed by
their consumption characteristics, such as purchasing and payment preferences,
income allocation and individualization, as well as organization, planning, and, finally,
decision-making in situations in which choices were made under the strong influence



of factors with specific characteristics related to opportunity cost, endowment effect
and sunk cost. It was found that the sample was, for the most part, made up of young
people, from class D, with consumption patterns considered conscious and organized,
and with well-defined plans, but which, in practice, they did not have, or had a low
value. , emergency reserves, savings and investments although without their
importance, a specific part of the students disregarded the opportunity cost, less than
half were attached to sunk costs and 90% demonstrated sentimental attachment to an
asset.

Keywords: financial behavior, accounting academics, financial controls and practices.
1 INTRODUGAO

Segundo TEBCHIRANI (2012) os agentes econémicos sdo as entidades que
desempenham os papeis fundamentais na economia, numa triade entre governo,
empresas e familias, sendo estas ultimas os consumidores de bens e servigos. Assim,
pessoas fisicas em idade economicamente ativa se encaixam como agentes
econOmicos e durante suas vidas tém que fazer escolhas acerca de suas finangas
pessoais, elas podem tanto Ihes jogar numa situacao financeira delicada quanto, no
sentido oposto, trazer seguranca e prosperidade econémica. Cada situagdo exige

uma analise das variaveis envolvidas nas escolhas a serem tomadas.

A priori, planejar cada acao e se organizar para so entdo tomar cada deciséo
racionalmente de acordo com o melhor para sua vida e sua familia, e por fim sempre
colocar o planejado em pratica cometendo o minimo de erros possivel parece ser o
mais prudente a ser feito. De acordo com Assaf Neto (2009, p. 10) “organizar as
contas significa ter real dimensdo de sua saude financeira.” Esta ideia de
racionalizacdo maxima dos elementos envolvidos na tomada e decisdo, de fato,
prevaleceu. Por muito tempo nas ciéncias financeiras, no inicio do século XX a no¢ao
de sempre realizar uma analise racional era o lugar comum. Existia a ideia do “homo
economicus”, conceito este que defendia que o homem tomava decisbes racionais,

com base naquilo que fosse melhor para maximizar seu bem-estar.

Do mesmo modo, buscando estabilidade financeira, os agentes econémicos
lidam, diariamente, com o conceito de controlar e planejar os gastos, assim como
fazer poupancas e investir de modo inteligente levando em conta nocdes de risco e
retorno em cada investimento. De modo geral ter um padrao de consumo consciente



lastreado em principios de educacgao financeira, que em teoria permitiria tomar
melhores decisdes de investimentos e dividas. “A Educagao Financeira contribui para
os individuos terem um consumo mais racional e consciente e para uma vida.” Silva
(2023).

Porém, ao longo do tempo apareceram pontos de ruptura entre aquilo que era
esperado de acordo com um posicionamento puramente racional e a realidade,
visando suprir estas lacunas, a histéria do pensamento econémico passou da linha
de pensamento racionalista, que era bastante proeminente no mundo das finangas,
para as finangas comportamentais que se aproximam do que seria uma abordagem
psicolégica. Kahneman e Tversky (1979) ja expunham como existem tendencias
comportamentais que vao de encontro ao esperado pela teoria econémica tradicional,
e recomendavam que estudos fossem realizados com um grupo com conhecimento
de gestao de negécios. Esta seria uma boa escolha na hora de definir uma amostra,
pois 0 conhecimento da area poderia ajuda-los a tomar decisbes com base no valor
dos ativos.

Devido a isto este artigo tem como problema de pesquisa: Qual o
comportamento financeiro dos estudantes de graduacdo dos cursos de ciéncias
contabeis do estado de Alagoas? O estudo esta ordenado em 5 partes, a comecar
pela introdugao, onde a ideia inicial do artigo, assim como 0s objetivos do mesmo sao
expostos brevemente, a segunda parte, chamada revisao de literatura, € onde esta
descrito, de maneira sucinta, os fundamentos teoricos das teorias de finangas e
educacao financeira que serviram de arcabouco teérico para realizacao do estudo.
Na terceira parte, chamada metodologia, sdo expostos o0s procedimentos
metodolégicos para elaboracdo deste artigo, na quarta parte, nomeada como
resultados, sdo feitas as andlises do que foi levantado na pesquisa, e a quinta e ultima
parte, chamada conclusdes, se dedica a discutir os resultados assim como a fazer as
consideracgdes finais da pesquisa, por fim, o artigo traz a lista das obras referenciadas.

2 REVISAO DE LITERATURA

Inicialmente o conceito de homem econémico, foi introduzido por Adam Smith
em 1776, desde entdo o mundo passou por uma evolucdo na maneira de enxergar
as finangas e outras ideias ganharam espago.



Em consonancia a isso as principais teorias de administracdo do inicio do
século XX, como a teoria da administracao cientifica de Taylor, a teoria classica das
organizagdes de Fayol e a teoria das relagbes humanas de Mayo tomaram corpo sob
a perspectiva que seres humanos agiriam de forma racional, elas eram teorias
normativas que buscavam responder qual o melhor curso de acdo de maneira pratica
advindas da ideia de teoria da utilidade de Jevons (1871). Da mesma forma, surgiu a
hipétese de mercados eficientes, que pressupunha que os pregos absorvem de

maneira eficiente as informacdes disponiveis para cada agente econémico.

Entretanto segundo Milanez (2003, p. 9) “Estudos empiricos e experimentais
realizados por equipes de diversas areas, como psicologos e economistas, tém
mostrado que existem inUmeras situacées em que o comportamento dos agentes de
mercado financeiro se desvia bastante da racionalidade suposta pela teoria
neoclassica.” Focando em consumidores, segundo Simon (1983) para o postulado
econOmico tradicional ser assertivo o agente econémico teria de ser dotado de uma

série de capacidades ideais.

O postulado econémico tradicional assume que o homem econdmico, e por
‘econdmico’ entenda-se racional, é capaz de ter todo o conhecimento
relevante dos aspectos ambientais no qual ele estd inserido, se nao
absolutamente todos os aspectos, o que é, claramente, algo, no minimo,
volumoso e impressionante, se assume também que ele deve ser bem
organizado e ter um sistema de preferéncias estavel, assim como,
habilidades em célculo que o tornem capaz de computar todas as alternativas
de cursos de acgdo disponiveis a ele, para, somente com todos estes
requisitos, o homem econdémico ser capaz de atingir o ponto mais alto
possivel em sua escala de preferéncia (SIMON, 1983, p. 99, tradugao nossa)

Porém, ainda segundo Simon (1983 apud Seibert, 2015), a capacidade da
mente humana na formulacéo e resolucéo de problemas complexos € muito pequena
para o tamanho dos problemas cuja solugdo requer um comportamento racional
objetivo, ou mesmo para uma razoavel aproximagao da racionalidade objetiva. O
comportamento humano é orientado para objetivos e metas, porém, seu

conhecimento é fragmentado, o que afeta a tomada de decisdes.

Em acordo a isso, Tversky e Kahnemann (1979) afirmam que comumente os
agentes econdmicos usam artificios comportamentais, que nao sao racionais, como
por exemplo, em casos em que existe uma incerteza sob os valores associados a um

produto ou servigo € comum o uso de uma heuristica de "ancoragem e ajustamento”.



Heuristica € um método que tem como objetivo encontrar solugbes eficientes para
problemas complexos, e serve como atalho mental para simplificar o processo, eles
possuem um papel importantissimo na tomada de decisao, pois possibilitam toma-las
com rapidez e eficiéncia, mas também podem levar a erros de julgamento, conforme
SOUSA (2023). No caso citado, o agente econémico usa o valor inicial que Ihe esteja

disponivel ou uma ideia preconcebida como uma ancora e a partir disso faz ajustes.

Este valor inicial pode estar hiperinflacionado, as vezes propositadamente pelo
vendedor. A necessidade real do comprador pode nao condizer com o valor a ser
pago por este bem ou servico, no entanto, por falta de outros parametros
comparativos mais realistas que Ihe sirvam de referéncia ele faz ajustes tomando o
valor inicial disponivel como ancora e ndo sua real necessidade em comparacao aos
custos. Além desse problema, a ideia preconcebida ou valor “ancora” podem
atrapalhar nas atualizacbes de conceitos quando novas informagdes sao
acrescentadas. Essa pratica de criar atalhos mentais segundo Tversky e Kahnemann
(1979) se torna frequente e leva as pessoas a comportamentos ndo racionais.

Como o comportamento dos agentes econémicos levam em conta, ndo sé a
razdo, como particularidades associadas a heuristicas, assim como, a motivos
intuitivos e emocionais, de modo geral, aspectos subjetivos, devido a isso houve uma
aproximacao cada vez maior da economia com a psicologia. Kahneman e Tversky
(1979) foram os primeiros a fazer estudos e criar hipéteses abordando o tema
comportamental sob a 6tica psicolégica, na area que mais tarde passaria a ser
conhecida como teoria comportamental, eles fizeram estudos visando entender como
decisbes eram tomadas, e predizé-las, mas nao determinar um comportamento 6timo
a ser tomado. E entre outros aspectos, perceberam que individuos agem mais por
aversdo a perda que desejo de ganho, os estudos demonstraram que a perda era
mais “sentida” que a satisfacdo em ganhar o mesmo valor, ou seja, ao contrario do
que poder-se-ia supor levando-se em conta apenas o0s postulados econémicos
tradicionais, 0 comportamento era tomado tendo em vista questées que vao além da
simples modificagdo do patriménio equivalentemente. Segundo Milanez (2003, p 43)
“Se sao validos os argumentos das finangas comportamentais, alguns principios
comportamentais, como overraction, availability, heuristic and anchoring devem ser

levados em consideragao.”



Em contraste, a racionalizacdo e a boa gestdo das finangas pessoais sao
fatores significativos e a educacéo financeira € amplamente recomendada. Segundo
Melo (2016, p. 38), “educacgao financeira nada mais € do que ensinar as pessoas a
fazerem escolhas conscientes e a utilizarem os produtos financeiros para melhorar
sua vida”. Em acordo, o caderno de educacao financeira do Banco Central do Brasil
(2013) afirma que a educacéo financeira da populacao € muito importante para toda
a sociedade, ela é o meio de prover conhecimentos e informagdes basicas sobre
comportamentos basicos que contribuem para melhorar a qualidade de vida das
pessoas e de suas comunidades.

Ainda segundo o BCB para usufruir dos beneficios econémicos que podem ser
proporcionados por produtos e servigcos financeiros, 0s seguintes comportamentos

basicos sdo necessarios:

‘(i) entender o funcionamento do mercado e o modo
como os juros influenciam a vida financeira do cidadao (a favor
e contra); (i) consumir de forma consciente; (iii) saber se
comportar diante das oportunidades de financiamentos
disponiveis, utilizando o crédito com sabedoria e evitando o
superendividamento; (iv) entender a importancia e as vantagens
de planejar e acompanhar o orgcamento pessoal e familiar; (v)
compreender que a poupanga é um bom caminho, tanto para
concretizar sonhos, realizando projetos, como para reduzir 0s
riscos em eventos inesperados; e, por fim, (vi) manter uma boa

gestao financeira pessoal.”

De fato, todos esses elementos devem ser levados em conta e acrescidos a
eles outros elementos oriundos de fatores externos, por vezes, imprevisiveis, como
as dificuldades ou oportunidades provenientes da conjuntura econémica do pais e do
mundo, as dificuldades impostas ou alivios obtidos em mudancgas no regime tributario,
em certo grau, até o impacto que novas tecnologias terdo na maneira como
realizamos compras, gastos e dispéndios sdo, em parte, imprevisiveis. De modo
geral, todas as mudancas nas perspectivas de consumo e poupanca adquiridas diante
de novos cenarios sociais estdo fora do nosso controle. A estratégia nacional de
educacao financeira (2010) ja alertava que “alteragdes nas dimensdes demografica,



social e econ6mica do pais teriam impactos nos padrées de consumo, poupanga e

investimento da populagao.”

Ao passo que o cenario atual incentiva o consumo, “somos diariamente
bombardeados com propagandas e artificios criados com a finalidade de despertar
nossas emogoes e criar necessidades por produtos e servigos que, por vezes, nem
mesmo precisamos ou queremos para nos, mas que simplesmente passamos a
desejar.” bacen (2013, p. 14). Todos os elementos, desde os controlaveis aqueles
provenientes de conjunturas incertas exigem uma grande capacidade de andlise,
adaptacdo e dinamismo, consequentemente, a despeito do forte incentivo ao
consumo desenfreado, toda esta superabundéancia de fatores deve ser levada em
consideracao em contrapartida das nossas necessidades praticas. Por 6bvio, tudo
isto, constantemente, ecoa na maneira como tomamos decisdes, acrescentando
ainda mais complexidade a elas. Diante deste panorama ter um arcabouco teérico
dos principios de administracdo financeira torna menos laborioso a consecucao de
boas praticas, para Gitman (2010, p. 02):

“Muitos dos principios de administracado financeira sao
aplicaveis a sua vida pessoal: em transagbes de compra e
venda, na obtencdo de empréstimos, ao poupar e investir para
atingir objetivos financeiros. Essas atividades exigem interagao
com instituicbes e mercados financeiros. Vocé também precisa
considerar o impacto dos impostos em seus caélculos
financeiros. Aprender os fundamentos da administragao
financeira pode ajuda-lo a gerenciar melhor suas finangas

pessoais.”

Diante do que foi disposto levanta-se a hipotese de que devido ao
conhecimento prévio da drea de finangas, assim como a compreensao de gestdo mais
robusta que a média da populagéo, o grupo populacional dos discentes de graduacao
dos cursos de ciéncias contabeis do estado de Alagoas adota um comportamento

financeiro mais racional e menos afetado por heuristicas na tomada de deciséo.

3 METODOLOGIA



A pesquisa de campo ocorreu sob duas formas o preenchimento de um
questionario por via on-line, e fisicamente. O questionario foi dividido em duas
partes, a primeira trata das caracteristicas socioeconémicas com o objetivo de
levantar o perfil de quem responde, a segunda traz questdes sob o comportamento

financeiro propriamente dito.

A natureza deste estudo € quantitativa, com objetivos descritivos, segundo
Gil (2008, p. 42), as pesquisas descritivas ttm como objetivo primordial a descricao
das caracteristicas de determinada populacédo ou fenémeno ou, entéao,
estabelecimento de relagdes entre variaveis e geralmente assumem a forma de
levantamento. Os alunos de contabilidade do estado de Alagoas foi o grupo para o
qual a pesquisa foi direcionada, sendo um total de 97 questionarios respondidos e
11 excluidos por marcacao dupla e inconsisténcias nas respostas como marcacao
de uma letra em todas as alternativas ou afirmar um fato numa questao e negar o

mesmo fato na outra.

O trabalho usou como base para formulacao das perguntas questionarios
utilizados em cinco pesquisas semelhantes: “Praticas e controles de finangas
pessoais: Comportamento dos agentes econdmicos; “Educacao financeira: Um
estudo com os discentes do curso de administragéao de uma instituicao de ensino
superior’; “Financas pessoais: Uma analise do comportamento de estudantes de
ciéncias contabeis”; “Financas pessoais: A influéncia das disciplinas de finangas no
comportamento financeiro dos estudantes de administragdo de uma universidade
publica” e “Comportamento Econdmico de Consumo de Estudantes de Gestédo de

uma Universidade Brasileira”

Com o intuito de identificar o comportamento financeiro da amostra, as duas
partes do questionario foram subdivididos em 6 secgbes. Na primeira buscou-se
identificar o perfil sociodemogréfico dos participantes, pois algumas dessas
caracteristicas podem influenciar na gestéo financeira, como idade, o0 numero de
habitantes na residéncia, dependentes, responsabilidades e planejamentos
envolvendo a familia e o conjuge entre outros, a segunda tratou da situagéao
financeira, a terceira interpelou sobre o comportamento tipico de compras dos
entrevistados, a quarta seccao foi sobre o Direcionamento da renda e
endividamento dos respondentes a quinta sec¢ao foi focada no Planejamento e



organizacao pessoal dos participes, por fim, a Ultima seccao foi destinada a
questionar sobre a tomada de deciséao.

As questdes levantam pontos como a preferéncia na forma de pagamento, os
e padrdes de consumo, o controle do orcamento, seus planejamentos, reserva de
recursos, investimentos e poupanga, assim como caracteristicas do endividamento.
Além destes pontos, também foram analisadas decisdes quanto a situagbes de
custos de oportunidade, efeito dotacao e custo irrecuperavel. Tais subdivisées
tiveram o objetivo de, setorizando, organizar e permitir analisar com mais fluidez o

comportamento financeiro dos alunos.

4 RESULTADOS

O nuamero de individuos que restou ao final da exclusdo de questionarios mal
preenchidos ou invalidados compdés uma amostra de 86 participantes eles
responderam a pesquisa, entre os dias 30/09 e 24/10 de 2024 sendo 68 por via online
e 18 por via de questionario fisico.

4.1 Perfil
4.1.1 Geral

Acerca do sexo 43% eram homens e 57% mulheres, este percentual é
semelhante ao esperado, levando em conta que o Censo de Educacado Superior
(2019) indicava que aproximadamente 44% dos alunos de ciéncias contabeis eram
homens e 56% mulheres.

Sobre da faixa etaria, 61,6% dos participantes se encontravam na casa dos 18
aos 24 anos, o segundo maior grupo, com o percentual de 29,1%, se encontrava na
faixa de 25 a 35 anos, apenas 5,8% da amostra se encontrava na casa dos 36 aos
45 anos. E menos de 3,5% acima de 45 anos.



FIGURA 1 - Relacéo (%) Faixa Etaria
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Fonte: Autoria propria

Em se tratando de etnia houve uma predominéncia na autoidentificacao dos
participantes como pardos marcando 54% da amostra, 31% se identificaram como
brancos e apenas 14% como negros, isto, em parte, reflete a natureza étnica do
estado de Alagoas que segundo o censo do IBGE (2022) afirma que 60,4% da

populacéo se identifica como parda.

Quanto ao estado civil cerca de 74,4% eram solteiros, 23,3% casados e

somente 2,3% eram divorciados, separados ou viuvos.
4.1.2 Socioecon6émico

Adentrando na parte socioeconémica, no que concerne a empregabilidade e
fonte de renda cerca de 80,2% disseram estar trabalhando atualmente, desses,
56,5% trabalhavam em tempo integral e 43,5% em meio periodo, quase 40% dos
alunos afirmaram ter mais de uma fonte de renda.

No que tange aos valores 59,3% afirmaram que a renda familiar estava entre
1 e 3 salarios-minimos se encaixando na classe D, cerca de 15% tinham renda familiar
até 1 salario se encaixando na classe E, 14% tinham renda entre 3 e 5 salarios-
minimos se encaixando como classe C e somente 11% tinham renda acima de 5

salarios, se encaixando na classe B.



FIGURA 2 - Relagdo (%) Renda mensal familiar

Acima de 9.884,00 R$

47%
Entre 7.060,01 R$ e...
7.0%

Até 1.412,00 R$
15,1%

Entre 4.236,01 R$ e...
14,0%

Entre 1.412.01 RS e...
59,3%

Fonte: Autoria propria

Em relacdo ao numero de residentes e dependentes a amostra teve um perfil
disperso, mas demarcado por baixo numeros de residentes e dependentes.

FIGURA 3 - Contagem de pessoas que moram na casa do participante
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Fonte: Autoria propria




FIGURA 4 - Relagdo (%) n° de dependentes
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4.2 Comportamento financeiro
4.2.1 Consumo

Quando se trata do comportamento financeiro referente aos padroes de
consumo dos participantes a primeira pergunta foi sobre o comportamento mais
habitual de compra. Nela 31,4% afirmaram que s6 compravam o essencial e por
necessidades basicas, uma parcela maior, cerca de 56% alegaram que até
compravam além do necessario, porém com planejamento prévio. Em menor
quantidade, por volta de 8% indicaram que o comportamento habitual era comprar
quando encontravam produtos em promogao e apenas 4,7% da amostra afirmou que
comprava por impulso.

FIGURA 5 - Comportamento habitual de compras
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Ao serem questionados sobre os fatores que influenciam a decisdo de compra
48,3% dos participantes assinalaram mudltiplos fatores, sendo o principal elemento
levado em conta, indiscutivelmente, o preco, sendo um elemento que é analisado por
86% dos participantes, o segundo fator mais levado em conta foi o valor da parcela
em relacdo ao orgcamento pessoal do participante, um terco (33,33%) dos
participantes assinalou esta op¢ao, o valor do desconto numa compra a vista em
relagdo ao valor a prazo, foi o terceiro fator mais assinalado com 30% dos
respondente manifestando que fazem esta andlise. As taxas de juros sé sao levadas
em conta por 16% dos entrevistados e, por fim a valorizagdo e desvalorizagdo do
produto sé foi assinalada por 12,6% da amostra.

FIGURA 6 - Fatores analisados na compra
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Fonte: Autoria prépria

Quanto a forma habitual de pagamento, 59,5% assinalaram que habitualmente
pagam a vista, e 40,5% a prazo. Especificando, cerca de 51,2% de toda a amostra,
responderam que preferem pagar a vista, mas néo exclusivamente, e 9,3% que
somente pagam a vista, em relagdo aos que pagam a prazo, 38,4% afirmaram que
preferem essa forma de pagamento, mas ndo exclusivamente, enquanto somente 1

individuo revelou que preferem pagar exclusivamente a prazo.



FIGURA 7 - Relagéo (%) Forma mais habitual de pagamento
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Fonte: Autoria prépria

Quanto ao meio de pagamento mais habitual o questionario deu 5
possibilidades de resposta: Pagamento em dinheiro vivo (em espécie); Pix ou Ted;
Cartao de débito; Cartao de crédito; Carné.

Os resultados demonstram que a opgao mais habitual de pagamento é o cartao
de crédito com quase 42% da amostra adotando este meio, seguido pelo Pix ou TED
com 38,4%, seguido pelo cartdo de débito com 18,6% e em ultimo lugar o uso do
dinheiro em espécie com 1,2%, o carné sequer chegou a ser escolhido.

FIGURA 8 - Relagéo (%) Meio mais habitual de pagamento
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A ultima pergunta sobre consumo foi quanto ao direcionamento da ultima
compra a prazo, segundo Raghubir (2008 apud Marques 2018) “Em compras a prazo
pode ocorrer a sensagao da nao saida de recursos”, isto aliado a recorréncia de
alguns tipos de compras pode indicar certos padrbes de consumo, por exemplo,
compras de supermercado sdo geralmente realizadas todo més, ao passo que a
compra de acessorios e roupas tendem a ter uma recorréncia menor tem, se houver
um parcelamento o 0 ndo pagamento de uma fatura ha a tendencia disto degringolar

num aumento da divida e consequente superendividamento.

O grupo com maior fatia foi o de alimentos e itens diversos de supermercado
com 36%, justamente os que tém a maior recorréncia, roupas e acessérios ocupou
30,2% das Ultimas compras a prazo, restaurantes 5,6% e todos as demais
possibilidades ocuparam 27,9%

FIGURA 9 - Relagéo (%) Ultima compra a prazo

Restaurantes

Outros

Alimentos, e superm...

Roupas ou acessorios

Fonte: Autoria propria

4.2.2 Renda e endividamento

A maioria do direcionamento da renda ficou dividido entre as despesas de casa
com 49,4% e os gastos pessoais com 44,7%. Os demais elementos associados a
familia como gastos com filhos, cénjuges, ou pais e outros parentes tiveram 6% de

relevancia na pesquisa.



FIGURA 10 - Relacao (%) Direcionamento da renda
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Fonte: Autoria propria

Quanto as fontes de endividamento, ficou evidente que o cartdo de crédito é o
maior responsavel pelas dividas, com até 78% dos entrevistados tendo assinalado
esta opcdo como principal a fonte. A modalidade financiamento de iméveis foi
responsavel por 8,7% da amostra e financiamento de veiculos por 4,3%, os
empréstimos bancarios como empréstimos pessoais e consignados foram
considerados as principais fontes por 5,8% dos participantes, e outras fontes de
endividamento resposta que abarca opgdes fora do sistema bancério tradicional como
empréstimos de parentes, amigos e agiotas, alcangou 2,9%. O cheque especial ndao
foi assinalado por nenhum respondente da pergunta assim como endividamento
gerados de crediarios.

FIGURA 11 - Relacgéo (%) Principal fonte de endividamento
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4.2.3 Planejamento e organizacao

Visando abordar sobre controle de gastos dos participantes, o questionario, a
priori, requisitou uma autoavaliagdo do controle sobre as financas pessoais de cada
respondente, depois adentrou em questdes de ordem pratica e uma de planejamento.
Na classificagcdo pessoal do controle sobre os gastos 20,9% afirmaram ter total
controle dos mesmos, 31,4% afirmaram ter um grande controle, mas néo total, 36%
afirmaram ter um controle mediano, mas satisfatério 9,3% alegaram ter apenas um

controle minimo e 2,3% afirmaram n&o ter nenhum controle.

Quando foram perguntados sobre as principais ferramentas usadas na pratica
para registro dos gastos em fung&o do controle financeiro, em torno de 19% disseram
nao fazer nenhum registro dos gastos e cerca de 51% usavam somente uma
ferramenta, enquanto 30% usavam ferramentas multiplas. Mais da metade 51% usam
Planilhas (Excel e semelhantes), 26% afirmaram usar papel e caneta, 33% usam apps
de banco (Ex. Nu bank, B.B. internet banking etc.) e 7% usam Apps ou programas
para controle financeiro (Ex. Mobills, Organizze, Minhas Despesas, Gastos, Fortuno,
Money Lover etc.)

FIGURA 12 - Ferramentas de controle por n° de usuarios
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A respeito do planejamento financeiro futuro foi questionado sobre planos
concretos e sobre a aplicacao deles na pratica, assim como as impressoes pessoais

em caso da nao existéncia desses planos.

Nessa questdo houve uma divisdo clara em trés grupos, com quase 0S
mesmos percentuais, aqueles que tém um planejamento definido e ja o colocam em
pratica, representando 34,9% do total, os que até tém um planejamento definido, mas
nao o colocaram em pratica ainda, também com 34,9%, e por fim os que ainda nao
tém um planejamento definido, mas se preocupam com isso com 30,2%. Ninguém
disse que nao tem planejamento financeiro futuro e apesar disso ndo se preocupa

com essa questao.

FIGURA 13 - Relagéo (%) Planejamento financeiro futuro
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Fonte: Autoria propria

Ao mesmo tempo 46,5% dos participantes assinalaram que nao tém nenhuma
reserva de emergéncia, e dentro dos 53,5% que disseram ter pelo menos alguma,
metade afirmou ter menos que um més da renda mensal familiar, outros 10,9%
afirmaram ter apenas o equivalente a um més de reserva. Cerca de 13% dos que
tinham alguma reserva tinham um valor entre 2 e 3 meses da renda mensal familiar,
10,9% tinham de 4 a 6 meses e 15,2% tinham de 6 a 12 meses.



FIGURA 14 - Relagéo (%) Reserva de emergencia
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Fonte: Autoria prépria

Ainda foi perguntado se alguma parte da renda mensal era destinada a
poupancas ou investimentos. 42% dos participantes afirmaram sequer ter numa
caderneta de poupanca ou investimento onde aplicar o dinheiro, 31% disseram aplicar
somente até 10% da renda, 15% disseram aplicar até 20% da renda mensal, 6%
disseram aplicar até 30% 5% disseram aplicar até 50% e apenas 1% afirmaram
aplicar acima de 50%

FIGURA 15 - Relacado (%) Renda destinada a investimentos
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Fonte: Autoria prépria

Dentro dos que tinham poupanca ou investimentos 82% afirmaram que
pretendiam aumentar os valores e 18% que nao pretendiam.



4.2.4 Decisoes

A Ultima parte do questionério foi destinada a andlise do comportamento tipico
dos alunos de contdbeis quanto a tomada de decisdo colocando em xeque trés
aspectos, custo de oportunidade, efeito dotacao, e custo irrecuperavel.

A primeira questdo do questionario referente a tomada de decisdo aborda uma
situacao de custo de oportunidade. Segundo GRAY & JOHNSTON (1977. P.162.)
"custo de oportunidade € o lucro que poderia ter sido conseguido se um conjunto de
recursos tivesse sido aplicado num certo uso alternativo". J& para BENKE JR (1960
apud BEUREN 1993) o custo de oportunidade é "a medida do sacrificio feito na forma

de oportunidades possiveis no sentido de seguir um particular curso de acao"

Foi feita uma suposi¢céo do participante ter comprado, com antecedéncia, um
ingresso para um evento que gostaria muito de ir por 100,00 R$. Passado um tempo,
préoximo ao evento, 0s ingressos estariam esgotados e alguém lhe ofereceria 300,00
R$ pelo dele. O participante vende?

Os resultados demostram uma divisdo de opinides, 40 participantes (46,5% da
amostra) afirmaram que sim, venderiam o ingresso, enquanto 46 participantes (53,5%

da amostra) afirmaram que nao, nao venderiam.

FIGURA 16 - N° de individuos por resposta na questao do ingresso
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Fonte: Autoria prépria

Ao fazer uma escolha pela permanéncia com 0 ingresso o participante
escolheria perder o triplo do valor investido, se escolhesse vender, ficaria com os
300,00 R$, mas perderia a experiencia. A pesquisa demonstrou que de modo geral



os alunos preferem renunciar aos 300,00 R$ pela experiencia associada ao evento,
no entanto, esse trade-off, foi encarado de modo diferente dependendo de cada grupo
analisado, quando analisamos 0 sexo percebe-se que as mulheres tiveram um
posicionamento levemente diferente dos homens, enquanto a maioria masculina

preferiu a experiencia a feminina preferiu o valor.

Como a pergunta foi associada a valores definidos (cem e trezentos reais
respectivamente), fazendo uma analise da questdo de acordo com a renda com o
objetivo de verificar se a variacao de poder aquisitivo teria impacto na tomada de
decis&o ou se apenas o conhecimento prévio de finangas da amostra seria suficiente
para que os padrdes fossem semelhantes. A analise demonstrou que houve variagbes
conforme cada grupo, no entanto devido ao alto grau de individuos alocados na classe
D (de um a trés salarios-minimos), quase 60%, terem um posicionamento bem

dividido entre as duas questdes, a média geral ficou préxima ao centro.

A segunda pergunta da seccéo de tomada de deciséo é relacionada ao efeito
dotacao nela foi pedido aos participantes para agir perante a suposi¢cao de um ente
querido ter falecido e deixado como heranca um bem no valor de 10 mil reais (ex. um
carro, ou um instrumento musical, ou uma joia etc.) E este bem traz memorias daquela
pessoa, da infancia, ou ainda, de momentos felizes da vida do participante. Na
hipotese de ele ndo usar aquele bem, ele o venderia por quanto?

As opgdes vao desde o valor de mercado, os 10 mil, até ‘ndo venderia’. Quase
60% da amostra marcou que ndo venderia 0 bem demonstrando grande influéncia do
efeito dotacdo, mesmo ndo o usando. Apenas 10,5% o venderiam pelo preco de
mercado, 16,3% assinalaram que o venderiam por, no minimo, 15 mil, 9,3% por, no

minimo, 20 mil, 3,5% por, no minimo, 30 mil e 2,3% por, no minimo, 50mil.

Quanto ao efeito dotagdo Thaler (1980 apud Silva 2016) considera que ele
surge do pressuposto que o individuo tomador de decisdes € avesso a perda e riscos,
e isto o faz basear suas a¢des mais em sua intuicdo e em determinadas regras gerais
que em um conhecimento perfeito da situagdo. Neste contexto, o individuo acaba por
atribuir um valor mais elevado a um bem a partir do momento em que ele estabelece

um valor de posse a este.



FIGURA 17 - Relacéo (%) Venda do bem
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Fonte: Autoria prépria

A terceira pergunta da seccdo de tomada de decisdo foi sobre custo
irrecuperavel “Os custos perdidos consistem em investimentos ja realizados que nao
podem mais ser recuperados” (GARRISON; NOREEN, 2001; MARTINS, 2001,
LUTHER, 1992; WANG; YANG,2001; SILVA 2008) Nela o questionario descreve um
cenario onde o participante tem que tomar uma deciséo entre ficar ou ir embora de
um evento cheio de contratempos que prejudicaram e continuariam a prejudicar a

experiencia, a pergunta foi:

Suponha a seguinte ocasido. Vocé e alguém préximo (namorado(a), amigo(a),
parente etc.) compraram ingressos para um show que LHE CUSTOU CARO - levando
em conta seu orgamento - mas, no dia marcado, sua companhia desmarca, ao chegar
no local o lugar que vocé se encontra € ruim, o ambiente esta superlotado, o artista
atrasou, a bebida é cara e esta quente, comecgou a chover e o local € aberto, e depois
de 2 horas e meia o artista chega e diz que aquele show sera somente de um
repertdrio novo, desconhecido por vocé. O que vocé faz?

Opcéao A) Vai embora. Porque acha que nao vale a pena.

Opcéao B) Fica la, porque ja pagou caro no ingresso e na bebida ruim, e ja

perdeu seu tempo mesmo.

Esta pergunta n&o leva em conta um valor definido, ficando a cargo do
participante tomar como verdade a premissa que ele seria algo custoso para seu

orgamento, porque como cada individuo faz parte de uma classe econfmica, a



definicdo de um valor poderia ter impactos diferentes relacionados ao valor e ndo ao
efeito psicolédgico préprio da situacao. Esta questao teve a maior divisdo de toda a
pesquisa com exatos 50% tendo escolhido ficar no evento e a outra metade
escolhendo ir embora.

FIGURA 18 - N° de individuos por resposta na questdo do show
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Fonte: Autoria propria

Ao levar em conta os sexos dos participantes a pesquisa demonstrou uma
similaridade muito grande entre o padrdao comportamental masculino e feminino,
acrescentando o estado civil, na esperanca de verificar se essa similaridade se
matinha em estados conjugais diferentes, foi verificado que homens casados

tenderam a ficar mais que homens solteiros e que mulheres casadas e solteiras.

A Ultima pergunta também tratou de um custo irrecuperavel, ao contrario da
anterior foi definido valores a serem considerados pelos participantes, foi pedido que
eles analisassem a seguinte ocasiao:

“VYocé comprou um carro e gastou cerca de 10 mil para acrescentar itens (ex.
revestimento de couro, rodas de liga leve, farois de LED, faréis de neblina etc.). Porém
menos de 6 meses depois vocé esta passando por uma dificuldade financeira e pensa
em vender o carro, no entanto, os itens acrescentados ndo alteraram o valor de
mercado do veiculo, e 0 custo para estes itens serem substituidos pelos originais e

revendidos nao tornam viavel fazer esta manobra. O que vocé faz?”



As opcbes permitiam que houvesse a venda pelo valor de mercado ou se negar
a vender o carro. Dessa vez houve uma diferenca entre aqueles que vendem e o0s

que ficam com o carro. 65% venderiam o carro e 35 ficariam com ele.

5 CONCLUSOES

Este estudo teve como objetivo investigar o comportamento financeiro dos
alunos de contabilidade de alagoas, tendo levado em conta que este grupo tem mais
conhecimento sobre a area financeira que a média populacional e ao mesmo tempo
que também esta sob influéncia dos fatores psicoldgicos descritos por Tversky e

Kahnemann.

De inicio se verificou que os respondentes tinham um perfil bastante jovem,
com 60% estando na casa dos 18 aos 24 anos e, como esperado, caracteristicas
tipicamente associadas a perfis mais jovens também apareceram nas demais
questbes como o estado civil, sendo a maioria solteiro, a renda, que ficava entre 1 e
3 salarios-minimos, e a maioria nao tinham dependentes. Ficou latente também a boa
empregabilidade no curso de contabeis, existia uma alta penetragdo no mercado de

trabalho por parte dos estudantes, cerca de 80%.

A ideia de que pessoas com conhecimento financeiro tendem a ter padrdes de
consumo consciente, foi assumido como verdade pelo BCB, e por varios autores
renomados como ASSAF NETO e GITMAN, entre outros, isso foi, em parte
corroborado pela pesquisa, quase 90% da amostra afirmou que sé compra o
necessario ou quando vai além disso, é com planejamento, e 60% dos participantes
tinham preferéncia pelo pagamento a vista, 52,3% dos alunos ainda afirmaram que

tinham grande ou total controle de suas financgas.

Sobre as ferramentas para registro de gastos, a ideia de um bom controle de
gastos por quem tem educacao financeira também se mostrou real, 81% dos alunos
afirmaram usar uma ou mais ferramentas em simultaneo, sendo o uso de planilhas
eletrénicas o mais comum, apps de banco e anotar em papel e caneta também foram
ferramentas bastante utilizadas, apps de gerenciamento financeiro (Ex Mobills,
Minhas Despesas, Gastos, etc.) sé eram usados por apenas 7% dos entrevistados.



Ja adentrando em questdes relacionadas ao planejamento futuro e
endividamento, parece haver um afastamento entre a concepcao teérica do que deve
ser feito e a pratica. Aproximadamente 70% da amostra tem planos definidos, porém
apenas metade desses o colocam em pratica e os 30% que nao tém planejamento
futuro afirmaram pelo menos se preocupar com a situacdo. No que tange a reserva
financeira a coisa piora de figura, no total 79% dos participantes declararam nao ter
reserva emergencial ou de té-la até, no maximo, o equivalente a um més de sua renda
mensal familiar, apenas 8% tinham reserva de 6 a 12 meses da sua renda, e 42% dos
participantes afirmaram ndo ter sequer uma poupanca ou investimento onde aplicar
o dinheiro. Quanto a dividas, 8 em cada 10 participantes afirmou ter alguma divida e
31,4% afirmaram ter mais da metade da sua renda mensal comprometida para o
pagamento delas, sendo que 5,8% afirmaram que suas dividas mensais superavam
seu orgamento, causando aumento da divida, sendo o cartdo de crédito a principal
fonte de endividamento de 78% da amostra.

No entanto, apesar de tudo isso, se tratando da percep¢ao da prdpria situacao
financeira, os alunos tendiam a n&o as considerar ruins, apesar de quase 90% da
amostra se encontrar entre as trés classes mais baixas, (E, D e C), cerca de 80% dos
participantes tinham a percepcédo que suas situagdes financeiras eram médias ou
boas. Mesmo entre aqueles com a menor renda (classes D e E), grupo que compunha
aproximadamente trés quartos, da amostra, ainda assim, 76,6% deles consideravam

sua situacdo média ou boa.

Sobre a parte do questionario voltado a tomada de decisao foi verificado que
os trés aspectos analisados tinham um impacto consideravel sobre os participantes.
Um pouco mais da metade dos alunos preferiam perder o triplo de um valor investido
pela experiencia associada ao investimento inicial, metade preferia insistia em uma
situacao cheia de contratempos por ja ter gastado dinheiro (sunk cost) em uma outra
situacao o impacto dos custos afundados foi menor, apenas 35%, quanto ao apego
excessivo a um bem, 90% demonstraram apego sentimental.

Essa pesquisa teve algumas limitagdes, a maior dificuldade foi a aplicagcao do
questionario, foi necessario pedir a intervencdo das coordenacdes de curso das
faculdades para que ele se pudesse ser aplicado aos alunos, e muitas coordenacgdes

ndao responderam as tentativas de comunicacdo, com outras, houve negativas



devidos a compromissos dos alunos com as respectivas faculdades, como semanas
de provas, simulados etc. Futuras pesquisas poderiam ampliar a amostra, assim
como o tempo disponivel para recolhé-las, seria interessante também acrescentar
alunos e profissionais de outras formagbes dotados do mesmo conhecimento
financeiro, isto poderia reduzir a possibilidade de interpretacdo errénea dos dados,
também seria recomendado a revisdo das questdes utilizadas, além de diminuir o
numero de questdes do questiondrio, principalmente na area sociodemografica e

econdmica.
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