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RESUMO

A compreensdo da tomada de decisdo econdOmica contemporénea exige o
reconhecimento da influéncia direta dos estados emocionais, visto que a observagao
empirica do consumo revela falhas na racionalidade absoluta do agente econémico.
Diante desse cenario, investiga-se a forma como fatores psicoldgicos, em especial
quadros de ansiedade e depressdo, combinados ao ambiente das midias digitais,
moldam as escolhas financeiras e afetam o bem-estar subjetivo. A fundamentagao
tedrica baseia-se nos principios da Economia Comportamental, articulada a uma
analise de estudos empiricos nacionais que relacionam impulsividade e
comportamento de consumo. Os resultados indicam que o processamento cognitivo
automatico e intuitivo dominam as escolhas de compra, tornando os individuos
suscetiveis a vieses como a aversao a perda, a ancoragem e a supervalorizagédo de
recompensas imediatas. A impulsividade atua como um vetor central do desequilibrio
financeiro, sendo potencializada pelo uso intensivo das plataformas digitais.
Adicionalmente, as redes sociais funcionam como amplificadores de vulnerabilidades
pré-existentes ao explorarem a comparacgao social ascendente e o fendbmeno do medo
de estar perdendo algo (FOMO), o que consolida padrdes de consumo compensatorio.
Conclui-se que a eficacia das intervencdes contra o descontrole financeiro depende
da superacao do modelo tradicional de educacado orgcamentaria, sendo necessaria a
adocdo de politicas publicas que incorporem o suporte a saude mental e o
desenvolvimento de habilidades de regulagdo emocional.

Palavras-chave: Economia Comportamental; Consumo Emocional; Tomada de
Decisao; Fatores psicologicos.



ABSTRACT

Understanding contemporary  economic  decision-making requires
acknowledging the direct influence of emotional states, as empirical observation of
consumption reveals flaws in the absolute rationality of the economic agent. Given this
scenario, the study investigates how psychological factors, particularly anxiety and
depression, combined with the digital media environment, shape financial choices and
affect subjective well-being. The theoretical framework incorporates Behavioral
Economics principles, articulating them with an analysis of national empirical studies
relating impulsivity and consumer behavior. Results indicate that automatic and
intuitive cognitive processing dominates purchasing choices, making individuals
susceptible to biases such as loss aversion, anchoring, and the overvaluation of
immediate rewards. Impulsivity acts as a central vector of financial imbalance, while
intensive use of digital platforms further amplifies this behavior. Additionally, social
networks function as amplifiers of pre-existing vulnerabilities by exploiting upward
social comparison and the Fear of Missing Out (FOMO) phenomenon, which
consolidates compensatory consumption patterns. The study concludes that the
effectiveness of interventions against financial lack of control depends on overcoming
the traditional model of budget education, requiring the adoption of public policies that
incorporate mental health support and the development of emotional regulation skills.

Keywords: Behavioral Economics; Emotional Consumption; Decision Making;
Psychological factors.
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1 — INTRODUGAO

O processo de tomada de decisdo e o comportamento de compra tém sido
historicamente estudados sob o a ¢ética da teoria econdémica tradicional, a qual
pressupde a racionalidade plena do agente econémico. Dessa forma, os individuos
operariam de maneira perfeitamente légica e maximizadora, avaliando todas as
informagdes disponiveis para otimizar o proprio bem-estar e a utilidade em suas
negociagdes. No entanto, a observagdo empirica do consumo contemporaneo revela
inconsisténcias e dificuldades na sustentacdo dessa racionalidade absoluta no
momento da compra, evidenciando uma incompatibilidade crbénica entre a
necessidade real (pautada pela utilidade funcional e de uso dos bens), o planejamento
financeiro e a execucgao impulsiva da aquisicdo. Em outras palavras, enquanto o
modelo tradicional assume que 0 agente consome para sanar necessidades objetivas
de bem-estar, o cenario de hiperconsumo digital demonstra que as aquisi¢des
frequentemente ocorrem desvinculadas de demandas praticas, servindo como rituais
de pertencimento social ou analgésicos para o sofrimento psiquico

Observa-se que, emogdes, vieses cognitivos e pressdes sociais exercem um
papel fundamental na tomada de decisbes. Em um contexto marcado pelo
hiperconsumo, pela cultura da gratificagdo imediata e pela influéncia das midias
digitais, entender como fatores psicoldogicos moldam as escolhas financeiras acaba
sendo essencial para analisar seus impactos no bem-estar individual e coletivo.

Em contraposi¢gdo ao modelo idealizado do Homo economicus (tomador de
decisdes puramente racional e focado no interesse proprio), a Economia
Comportamental emerge como uma disciplina interdisciplinar que incorpora os
fundamentos da psicologia cognitiva para desvendar as reais motivagdes por tras das
escolhas financeiras. A sociedade contemporanea vive uma era em que 0 consumo
assume frequentemente um carater emocional e compensatoério, especialmente em
meio ao aumento de transtornos como ansiedade e depressao. Muitas decisdes de
compra nao sao pautadas por necessidades racionais, mas sim por buscas de alivio
momentaneo, validacao social ou preenchimento de vazios existenciais.

Os estudos pioneiros de Daniel Kahneman, Amos Tversky e Richard Thaler nao
apenas questionaram os pressupostos classicos, mas propuseram que a mente
humana é frequentemente dominada por emocgdes transitérias e atalhos mentais.

Kahneman (2012) evidencia que a maior parte das decisdes financeiras € guiada por



um sistema de pensamento intuitivo e automatico, denominado Sistema 1. Esse
sistema torna os individuos suscetiveis a vieses cognitivos estudados pela Economia
Comportamental. Quando esses mecanismos se combinam a estados emocionais
fragilizados, podem levar a um conjunto de escolhas e comportamentos financeiros
impulsivos, muitas vezes prejudiciais. Além disso, as midias sociais e o0s
influenciadores digitais atuam como catalisadores desse fenémeno, promovendo
estilos de vida idealizados que intensificam a comparacéo social e a sensagao de
inadequacao, reforcando ciclos viciosos de consumo emocional.

Estudos na area da psicologia do consumo demonstram que pessoas com
transtornos de ansiedade ou sintomas depressivos estado mais propensas ao consumo
impulsivo, endividamento e arrependimento poés-compra (DITTMAR, 2005; RICK et
al., 2008). Nesses casos, o0 ato de consumir ndo resolve o sofrimento emocional. Pelo
contrario, tende a intensifica-lo com o tempo, criando um ciclo de culpa, frustracéo e
necessidade de recompensa imediata. Esse fenbmeno é descrito por Dittmar (2005)
como compra compulsiva, conceito também tratado na literatura como consumo
emocional. Trata-se de um padrédo que supera a logica da utilidade e passa a operar
como mecanismo de regulagao emocional.

Esse padrao nao se restringe ao contexto das economias mais desenvolvidas.
No Brasil, a interseccao entre fragilidade emocional, consumo impulsivo e
endividamento assume contornos especialmente relevantes. O consumidor brasileiro
esta inserido em um cenario de ampla disponibilidade de crédito ao consumidor® e de
crescente atuacao das plataformas digitais no cotidiano financeiro, condigcbes que
ampliam a exposicdo a mecanismos de indugdo ao consumo irracional. Nesse
contexto, compreender como os fatores psicolégicos moldam as decisdes financeiras
dos brasileiros adquire importancia particular, uma vez que as vulnerabilidades
emocionais e cognitivas descritas pela Economia Comportamental tendem a se
expressar com maior intensidade em populagbes submetidas a pressodes
socioeconémicas mais severas.

Embora o referencial tedrico que fundamenta este trabalho seja de origem

predominantemente internacional, os estudos empiricos mobilizados ao longo da

"De acordo com dados do Banco Central do Brasil, essa ampla disponibilidade é caracterizada pela
expanséo continua do crédito livre destinado as pessoas fisicas (cujo estoque alcangou R$ 2,1 trilhdes no
final de 2024, registrando um crescimento interanual de 11,0%), cenario impulsionado pela facilidade de
bancarizacéo digital e pelo papel do Pix ha redugédo de fricgdes e barreiras nas transa¢des de consumo
diadrias (BANCO CENTRAL DO BRASIL, 2024a; 2024b).



analise sao de produgao nacional, o que permite examinar de que modo esses
mecanismos se manifestam concretamente entre consumidores brasileiros. As
pesquisas de Formiga et al. (2022), conduzida com adultos do municipio de Natal-RN,
e de Mendes (2024), desenvolvida no ambito da Universidade Federal do Rio Grande
do Sul, fornecem evidéncias diretas sobre a relagdo entre impulsividade,
endividamento e consumo digital no pais. O estudo de Silva e Floriano (2024)
complementa esse quadro ao examinar os efeitos da comparacéo social no ambiente
do Instagram sobre o comportamento de consumo de usuarios brasileiros. A
articulagdo entre essas evidéncias nacionais e o referencial tedrico internacional
constitui, portanto, um dos eixos metodoldgicos centrais deste trabalho.

O cenario atual evidencia que a tomada de decisdo econdmica ¢é indissociavel
do estado emocional do individuo. Diante disso, este trabalho se propde a investigar
de que forma os estados emocionais, em especial a ansiedade e a depressao,
combinados ao ambiente das midias digitais, moldam as decisbes financeiras de
consumo e afetam o bem-estar subjetivo dos individuos. Busca-se compreender em
que medida a fragilidade psicolégica altera o processo de tomada de decisdo
econdmica, transformando o ato de comprar em um mecanismo disfuncional de
regulacdo emocional, com base nos fundamentos da Economia Comportamental
aplicados ao consumo.

Arelevancia de se estudar essa interse¢ao torna-se cada vez mais evidente em
um contexto de hiperconectividade e cultura da gratificagcdo imediata, no qual os
efeitos do consumo emocionalmente motivado vao desde o endividamento pessoal
até externalidades coletivas, como a cultura do hiperconsumo. Compreender esses
mecanismos pode oferecer subsidios para intervencdes mais eficazes, tanto no
ambito das politicas publicas quanto no planejamento financeiro pessoal, contribuindo
para que os individuos desenvolvam uma relagdo mais saudavel com o consumo e
para uma tomada de decisdo mais consciente e sustentavel.

Para o desenvolvimento desse propdsito, o trabalho esta organizado em trés
capitulos. O primeiro apresenta os fundamentos da Economia Comportamental, com
énfase nos conceitos de Sistema 1 e Sistema 2, nas heuristicas e vieses cognitivos e
na Teoria da Perspectiva, estabelecendo a base tedrica necessaria para a analise
subsequente. O segundo aprofunda a relagao entre consumismo e bem-estar a partir
de trés dimensdes complementares. Na primeira, sdo examinados os principais vieses

cognitivos e emocionais que distorcem as decisdes financeiras em contextos de



fragilidade psicoldgica. Na segunda, analisa-se como a impulsividade, especialmente
em sua dimensao disfuncional, atua como vetor do endividamento crénico. Na
terceira, investiga-se o papel das redes sociais como amplificador de vulnerabilidades
pré-existentes e potencializador dos padrées de consumo compensatério. Por fim, o
terceiro capitulo apresenta as consideracgdes finais, sintetizando os principais achados

e suas implicagdes para intervengdes em educacéo financeira e politicas publicas.
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2 - ECONOMIA COMPORTAMENTAL

A economia comportamental surgiu como uma critica direta a vis&o tradicional
da racionalidade plena do agente econdmico, tal como estabelecido na teoria
neoclassica que se fundamenta historicamente no modelo abstrato da racionalidade
perfeita.

Sob essa 6tica, a ciéncia econdmica apresenta-se como um processo funcional
de estrita racionalidade, cujo objetivo primario é avaliar o desenvolvimento e a
aplicabilidade econdémica visando o maximo de bem-estar e maximizando a utilidade
no processo de negociagcédo e de tomada de decisdo. No entanto, a observagéo do
comportamento de consumo contemporaneo revela a existéncia de dificuldades em
sustentar essa racionalidade absoluta no momento da escolha, evidenciando uma
incompatibilidade entre a necessidade real do individuo, o seu planejamento
financeiro e a execucéao efetiva da aquisigao.

Em resposta a essas limitagdes, a Economia Comportamental emerge como
uma disciplina interdisciplinar, situada exatamente na intersegdo entre a economia
tradicional e a psicologia cognitiva, dedicada a compreender os padroes de tomada
de decisdo em condicdbes que desafiam as premissas matematicas da teoria
econdOmica classica. A ideia central dessa abordagem reside na premissa de que 0s
seres humanos raramente se comportam de acordo com o0s principios de
racionalidade maximizadora de utilidade, refutando categoricamente a linearidade do
agente racional.

Autores como Daniel Kahneman, Amos Tversky e Richard Thaler foram os
grandes responsaveis por questionar esses pressupostos, demonstrando, com
evidéncias empiricas robustas, que os individuos frequentemente tomam decisdes
influenciadas por vieses psicolégicos e emocionais, em detrimento da ldgica
estritamente utilitarista. Assim, consolidou-se o reconhecimento de que as escolhas
econdmicas sao inerentemente enviesadas e indissociaveis da condi¢gao psiquica do
sujeito que as executa.

Kahneman (2012) é um dos principais responsaveis por introduzir os
fundamentos da psicologia cognitiva na analise das decisdes financeiras cotidianas.
Ele apresenta o funcionamento da mente humana por meio de dois modos distintos
de processamento cognitivo. O Sistema 1 opera de maneira automatica, rapida e

intuitiva, respondendo instantaneamente a estimulos com base em emocgdes,
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experiéncias passadas e associagdes subjetivas, exigindo baixissimo esforgo
cognitivo. Em contrapartida, o Sistema 2 & deliberado, analitico, reflexivo e lento,
sendo o responsavel por decisbes complexas e calculos que demandam alta
concentracéo e esforgo cognitivo.

A constatacao do autor € que a maioria das decisdes humanas diarias, inclusive
aquelas de natureza financeira e de consumo, sao impulsionadas pelo Sistema 1.
Como esse sistema opera no piloto automatico para economizar energia mental, ele
torna os consumidores altamente suscetiveis a erros sistematicos de julgamento,
explicando por que os individuos cedem tao facilmente a comportamentos impulsivos
e prejudiciais ao préprio patriménio, desconsiderando consequéncias futuras ou
evidéncias objetivas obtidas pela avaliagédo racional do Sistema 2.

A importédncia dessa dualidade torna-se ainda mais evidente quando se
considera o impacto dos estados emocionais sobre a operagao dos sistemas. Quando
o sujeito atravessa um estado psiquico fragilizado marcado por ansiedade aguda ou
sintomas depressivos, o cortex pré-frontal (base neuroldgica do Sistema 2) encontra-
se hipoativado, ou seja, com sua capacidade deliberativa significativamente
comprometida. Nesse cenario, o Sistema 1 assume o controle absoluto das decisoes,
e a probabilidade de comportamentos impulsivos e autodestrutivos aumenta
drasticamente. A Economia Comportamental, portanto, ndo trata apenas de uma
irracionalidade abstrata, mas também da forma como os fatores emocionais moldam
as escolhas econémicas dos individuos.

Antes da definicdo desses dois sistemas, Kahneman e Tversky (1979) ja
haviam apresentado o entendimento do risco com o desenvolvimento da Teoria da
Perspectiva, propondo uma alternativa ao modelo tradicional de utilidade esperada.
Essa teoria mostra que as decisdes financeiras sdo moldadas ndo apenas pelos
resultados esperados matematicamente, mas principalmente pela forma como esses
resultados e opgdes sao apresentados (conhecido como framing effect).

A grande contribuicdo deste estudo foi o fenébmeno conhecido como "aversao
a perda", uma tendéncia psicolégica que demonstra que os seres humanos nao
avaliam riscos de forma objetiva com base em resultados absolutos, mas a partir de
pontos de referéncia subjetivos tornando-os mais sensiveis a perdas do que a
obtencdo de ganhos equivalentes. Essa abordagem revelou que perdas tendem a

causar um impacto psicolégico mais significativo do que ganhos de magnitude
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equivalente, gerando comportamentos conservadores frente a riscos de perda e
excessivamente ousados diante da possibilidade de recuperar perdas anteriores.
Diante disso, nas dindmicas contemporaneas de consumo, a dor antecipada de
uma perda tende a ser percebida com intensidade ainda maior em sujeitos com
quadros de ansiedade do que a satisfagdo esperada de um ganho equivalente. Essa
aversao manifesta-se no medo de perder oportunidades temporarias ou liquidagdes-
relampago, forgando o individuo emocionalmente fragilizado a agir de modo
precipitado para mitigar a angustia e a dor psicologica antecipada da perda.
Kahneman e Tversky (1974) também identificaram e mapearam o papel das
heuristicas, que sdo os atalhos mentais utilizados pelo cérebro para lidar com
situagdes complexas, incertas ou ambiguas de forma rapida. Heuristicas como a da
representatividade, da disponibilidade e do ancoramento, influenciam decisbes
cotidianas de forma previsivel, porém enviesada. Com profundas implicagdes sobre o
dinheiro, o viés de ancoragem ganha destaque ao descrever a propensiao humana de

nAa

basear decisdes financeiras em informagdes iniciais ("ancora"), mesmo quando essa
informacéo € irrelevante, arbitraria ou estrategicamente manipulada pelo mercado. No
comeércio varejista e eletrbnico, a ancoragem € vastamente utilizada na precificagao
de produtos e na criagao de descontos artificiais, distorcendo a percepc¢éao de valor do
consumidor e induzindo-o a compras impulsivas.

De forma convergente, o viés do presente atua fazendo com que os individuos
supervalorizem recompensas imediatas em detrimento do planejamento futuro,
sabotando o autocontrole financeiro e o habito de poupar. Em pessoas sob estresse
emocional, esse viés se intensifica ainda mais e a busca por gratificagdo imediata
torna-se uma estratégia primaria de regulacédo afetiva, enquanto a capacidade de
postergar recompensas adquirida pelo Sistema 2 (racional) é deixada de lado para
dar espacgo a urgéncia da angustia.

Esses atalhos, embora uteis em diversos contextos, tendem a gerar distor¢des
sistematicas no julgamento, comprometendo a qualidade das escolhas econémicas.
A partir dessa perspectiva, tornou-se evidente que o comportamento financeiro nao
pode ser plenamente compreendido sem considerar as limitacdes cognitivas e afetivas
dos individuos.

Thaler (2015) expande esses conceitos e aprofunda o impacto dessas
limitagbes trabalhando sobre o conceito de racionalidade limitada, originalmente

formulado por Herbert A. Simon na década de 1950. Trata-se da incapacidade dos
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individuos de processar de forma 6tima todas as informacgdes relevantes disponiveis
para a tomada de decisdo. Ele demonstra que consumidores frequentemente agem
contra os proprios interesses devido a falhas de autocontrole, a influéncia do contexto
e a intervencgao de fatores emocionais.

Aracionalidade limitada nao é, segundo o autor, um defeito ocasional, mas uma
caracteristica estrutural da cognicdo humana, particularmente intensificada em
situagdes de estresse, fadiga ou perturbagado emocional. O consumidor moderno, em
estado de exaustdo psiquica, opera com recursos cognitivos significativamente
reduzidos, o que o torna suscetivel a pressdes sociais e as estratégias de marketing
que exploram justamente essas limitagdes.

Compreendendo essas vulnerabilidades cognitivas e emocionais inerentes a
mente humana, a Economia Comportamental avangou para investigar as interagoes
de mercado, revelando como os agentes estruturam as opg¢des de consumo para
alavancar lucros. Thaler e Sunstein (2019) apresentam a abordagem do Nudge (o
"empurrao” para a escolha certa), destacando como pequenos estimulos indiretos na
arquitetura de escolhas podem direcionar sutiimente as decisdes dos individuos, sem
impor restricdes formais.

Embora o conceito tenha originalmente sido proposto com intuito de orientar os
sujeitos rumo a decisdes mais benéficas, sua aplicacdo no mercado tem assumido
frequentemente um carater inverso. Os designs de interface, os algoritmos de
recomendagdo e as estratégias de precificacdo dindmica sédo deliberadamente
desenhados para explorar os atalhos do Sistema 1, conduzindo os individuos
vulneraveis a compras nao planejadas. Para os autores, todavia, o nudge s6 se
justifica eticamente quando preserva a autonomia do agente e o orienta na diregcéo de
seu proprio bem-estar de longo prazo. No entanto, esse principio tem sido
sistematicamente desrespeitado pelas praticas mercadologicas contemporaneas, que
monetizam a fragilidade emocional e psicolégica dos consumidores.

Por fim, a fundamentagdo da Economia Comportamental requer a integragéo
do fenbmeno psicolégico da impulsividade, visto que se apresenta como uma variavel
que materializa o colapso do planejamento racional (Sistema 2) frente aos apelos do
Sistema 1, pois

[...] uma das definicbes mais utilizadas na literatura sugere que a
impulsividade seja definida como uma tendéncia de reagdo de maneira rapida
e de modo n&o planejado a estimulos internos ou externos sem que leve em
consideracéo as consequéncias negativas que estas agdes podem provocar
em si mesmo ou em outros. (VASCONCELOQOS, 2012, p. 1)
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Modelos psicométricos consolidados, como o de Barratt (1959) e o de Dickman
(1990), detalham a impulsividade motora (relacionada a incapacidade de inibir
respostas) e a impulsividade disfuncional (referente a propensao a agir com pouca
prudéncia). Como demonstram em seus estudos, quando submetidos a uma exigéncia
cognitiva simultanea a uma tentagdo de consumo altamente apelativa, os individuos
sofrem rapido esgotamento do autocontrole e tendem a ceder a impulsividade, padréao
especialmente intenso em sujeitos cuja mente se encontra previamente comprometida
por sofrimento emocional.

Por fim, a literatura da Economia Comportamental fornece uma base analitica
indispensavel para a reavaliacdo do agente econbmico maximizador e plenamente
racional. Ao articular as limitagdes do processamento cognitivo, as heuristicas, a
aversao a perda e a arquitetura das plataformas de mercado, a disciplina evidencia
que o consumidor contemporaneo atua imerso em um ecossistema complexo. Esse
consumidor € diariamente estimulado a realizar escolhas irracionais por estruturas
especializadas em mapear, prever e explorar a sua inerente vulnerabilidade
psicoldgica e emocional.

Compreendida a estrutura tedrica que fundamenta a Economia
Comportamental, torna-se possivel avancar para o exame de suas manifestacdes
concretas no comportamento de consumo contemporaneo. Os mecanismos
identificados por Kahneman, Tversky e Thaler ndo sédo abstragdes académicas
isoladas. Eles operam de modo cotidiano e sistematico na vida financeira dos
individuos, com efeitos observaveis sobre o bem-estar e sobre os padrdes de
endividamento. Quando esses mecanismos se combinam a estados emocionais
adversos, como quadros de ansiedade ou sintomas depressivos, sua capacidade de
distorcer as escolhas econdmicas se intensifica de forma significativa. E precisamente
nessa intersecao entre a fragilidade psicolégica e as heuristicas cognitivas que o
consumo deixa de ser um ato de satisfacdo de necessidades para tornar-se um
mecanismo de regulagdo emocional.

O capitulo seguinte aprofunda essa analise a partir de trés dimensodes
complementares. Primeiramente, sdo examinados os principais vieses cognitivos e
emocionais que distorcem a percepc¢ao de valor e comprometem o autocontrole
financeiro em contextos de vulnerabilidade psicolégica. Na sequéncia, investiga-se a
relagcdo entre impulsividade disfuncional e endividamento crénico, com apoio em

dados empiricos que evidenciam o impacto dessas variaveis sobre o comportamento
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financeiro. Por fim, analisa-se o papel do ambiente das redes sociais como
potencializador de vulnerabilidades emocionais pré-existentes e sua contribuigdo para
a consolidagdo de padrbes de consumo compensatorio. Ao longo dessas trés
dimensdes, busca-se demonstrar que 0 consumismo contemporaneo nao se explica

pela simples auséncia de racionalidade.



16

3 — ANALISE COMPORTAMENTAL: CONSUMISMO E BEM-ESTAR

A transicdo da economia tradicional para a Economia Comportamental
evidencia que o ato de consumir vai além da maximizagcao da utilidade e da satisfagao
de necessidades objetivas. No cenario contemporaneo, as escolhas de consumo sao
moldadas por uma complexa interagao entre restricdbes cognitivas, vulnerabilidades
emocionais e pressdbes do ambiente social. Sob essa perspectiva, o consumo
frequentemente assume um carater compensatorio. Agentes econémicos expostos a
desequilibrios comportamentais apresentam redugao no autocontrole e maior
propensao a gratificacdo imediata. Nessas circunstancias, o mercado financeiro e as
estratégias de marketing encontram individuos em condicdo de extrema
vulnerabilidade, transformando o ato da compra em um mecanismo de regulagéo
emocional temporaria.

Compreender a dindmica entre o consumismo e o bem-estar do consumidor
requer a desconstrucido do modelo de escolha racional. Quando as heuristicas e os
vieses cognitivos se combinam com estados de vulnerabilidade, o resultado converge
para escolhas financeiras impulsivas e ineficientes. A analise comportamental
desenvolvida neste capitulo detalha esses mecanismos. O objetivo é evidenciar como
os desvios cognitivos e a impulsividade operam conjuntamente na modelagem do
consumo moderno. Por fim, examina-se como o ambiente digital atua como um
catalisador, potencializando essas vulnerabilidades no processo de constru¢cao dos

desejos de consumo.

3.1 Vieses cognitivos e emocionais

A compreensao do comportamento do consumidor na contemporaneidade,
especialmente em contextos marcados pela fragilizacdo da saude mental, exige o
reconhecimento de que a tomada de deciséao financeira é frequentemente governada
por desvios sistematicos de julgamento.

Esses desvios, conceituados na literatura como vieses cognitivos e emocionais,
operam como filiros que distorcem a percepcdo analitica da realidade,
comprometendo a racionalidade proposta pela teoria econbémica classica. A
identificacdo desses mecanismos € o primeiro passo para desconstruir o mito do

agente maximizador de utilidade, uma vez que tais vieses nao apenas interferem na
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l6gica orgcamentaria, mas atuam como gatilhos subconscientes e silenciosos para o
consumo irracional.

Um dos principais vieses observados no comportamento financeiro é o viés do
presente (present bias), descrito por Laibson (1997). Esse viés descreve a tendéncia
dos individuos a supervalorizar recompensas imediatas em detrimento de ganhos e
planejamentos futuros. Segundo o autor, essa inclinagao contribui para o consumo
impulsivo e a dificuldade em poupar ou planejar financeiramente a longo prazo. Assim,
individuos optam por gratificacdes instantdneas, negligenciando consequéncias
posteriores.

No contexto contemporéaneo de compras facilitadas e crédito amplamente
disponivel, o viés do presente sabota agressivamente a capacidade de poupar, e esse
mecanismo € intensificado quando o consumidor se encontra em crises emocionais.
Pessoas ansiosas vivenciam o tempo de modo distorcido, no qual o futuro torna-se
cenario intimidador, enquanto o presente predomina com um imediatismo sufocante.
Pessoas depressivas, por sua vez, frequentemente apresentam a percepcao de que
nao havera futuro digno de planejamento.

Em ambos os casos, a postergagao da recompensa torna-se psicologicamente
intoleravel, e a gratificagao instantanea oferecida pelo ato de comprar funciona como
um alivio momentaneo para o desconforto interior. Como destacam Loewenstein et al.
(2001), emogdes intensas reduzem drasticamente a eficacia do autocontrole, fazendo
com que os individuos priorizem recompensas imediatas, mesmo quando isso
compromete severamente sua saude financeira de longo prazo.

Outro viés relevante ja citado € a aversao a perda, de Kahneman e Tversky
(1979). Segundo a teoria, o impacto psicolégico da dor decorrente de uma perda é
percebido pelo individuo com intensidade significativamente maior do que a satisfagao
gerada por um ganho de mesma proporgéo. No consumo moldado pelo cenario digital,
esse viés pode ser, por exemplo, relacionado a compras motivadas pela ideia de
necessidade imediata de uma promogéo. Comprar, nesse contexto, ndo apenas mitiga
a dor da perda antecipada, mas também serve como uma forma de aliviar
momentaneamente a ansiedade preexistente.

Além disso, o viés de ancoragem (anchoring bias) também é determinante na
manipulagéo das escolhas econémicas, visto que influencia diretamente a avaliagao
de pregos e a percepcao de valor. Daniel Kahneman (2012) explica que, ao serem

expostas a um valor inicial, as pessoas tendem a tomar decisbes com base nessa
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“ancora”, mesmo quando esse dado é completamente arbitrario ou ndo possui relagao
direta com a utilidade real do bem. Esse efeito pode ocorrer tanto por uma estratégia
deliberada de ajuste quanto por ativagdo inconsciente de ideias, como destaca o
autor: “Os efeitos da ancoragem as vezes s&o resultado de uma estratégia deliberada
de ajuste, e as vezes de um efeito de priming (ativagdo inconsciente de ideias)”
(KAHNEMAN, 2012, p. 122).

No varejo fisico e digital, essa heuristica & vastamente observada nas
estratégias de "falsos descontos" ou de etiquetas com "preco anterior e prego atual".
Ao ancorar a percepgao do consumidor em um prego inicial elevado, qualquer redugao
subsequente cria uma percepgao ilusoria de extrema vantagem econdmica,
subvertendo o julgamento do Sistema 2 e induzindo a compras que ndo ocorreriam
em condigbes de precificacdo neutra. Em individuos psicologicamente abalados, a
capacidade critica para questionar essas ancoras encontra-se ainda mais
comprometida, e a sensacdo de "estar levando vantagem" funciona como uma
recompensa. Contudo, € importante ressaltar que esses vieses cognitivos ndo operam
sozinhos, mas sao potencializados pelos estados emocionais dos individuos. Quando
um consumidor se encontra em condi¢cao de vulnerabilidade, ocorre o que a literatura
denomina esgotamento ou exaustao do autocontrole. Esse fendmeno foi conceituado
por Loewenstein et al. (2001), na influente abordagem do risco como sentimento (risk
as feelings).

Segundo os autores, as emogdes nao funcionam apenas como ruido sobre 0
julgamento racional, mas operam elas mesmas como sistemas paralelos de avaliagao
de risco, frequentemente prevalecendo sobre as avaliagdes cognitivas quando ha
discrepancia entre ambas. Emogdes negativas intensas distorcem profundamente a
percepcgao de risco e intensificam a necessidade de gratificagdo instantanea, mesmo
quando o sujeito reconhece, racionalmente, que tal gratificacao sera prejudicial.

Aprofundando essa perspectiva, Dittmar (2005) trabalha o consumo emocional
como conceito-chave para a relagéo entre fatores psicoldgicos e consumo. Sob essa
Otica, a compra é destituida de sua finalidade utilitaria e passa a operar como
mecanismo de regulagao afetiva. Individuos que vivenciam ansiedade ou depressao
utilizam a aquisicdo de bens para preencher, de modo ilusério e compensatorio, suas
lacunas emocionais e identitarias.

O consumo deixa de ser pautado pela utilidade do bem e passa a atuar como

um analgésico emocional. Ele serve para suprir simbolicamente caréncias internas
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decorrentes de fatores psicoldgicos adversos. Dittmar (2005) demonstra que sujeitos
com elevada adeséao a valores materialistas apresentam maior propensao a compra
compulsiva. Essas evidéncias indicam que o materialismo funciona como uma
resposta enddgena a restricdes emocionais pré-existentes, deixando de ser a variavel
explicativa principal do fenbmeno.

Em pessoas cujo equilibrio emocional ja se encontra comprometido por
quadros de ansiedade ou de sintomas depressivos, o consumo torna-se uma das
poucas atividades capazes de produzir, ainda que de modo passageiro, uma
normalizacao do estado afetivo. O problema reside no fato de que esse efeito é breve.
O alivio decai rapidamente e o sujeito retorna ao estado anterior, frequentemente
agravado pela culpa, pelo arrependimento e pela consciéncia das consequéncias
financeiras do ato.

Nasce, assim, o ciclo vicioso que caracteriza o consumo compensatorio. O
sofrimento motiva a compra. A compra alivia momentaneamente. O alivio cede a um
novo sofrimento ampliado. E o novo sofrimento motiva uma nova compra. O sujeito
encontra-se preso em uma estrutura autoalimentada de mal-estar e consumo, na qual
a saude mental e a saude financeira se deterioram conjuntamente.

Para Loewenstein et al. (2001), as decisdes financeiras humanas envolvem
componentes afetivos significativos, que frequentemente se sobrepéem ao calculo
racional. O consumidor que aparenta estar fazendo uma boa compra pode estar, na
verdade, regulando emocionalmente um estado interno de desconforto. Reconhecer
essa dimensao é fundamental para qualquer abordagem séria do consumismo
contemporaneo, pois desloca o foco da intervencdo da dimensao técnico-financeira
para a dimensao psiquico-afetiva.

Em sintese, a analise dos vieses cognitivos e emocionais demonstra que a
decisdo de compra contemporanea € o resultado de uma complexa intersegcao entre
atalhos mentais evolutivos, manipulagdo ambiental (ancoragem), incapacidade de
postergar recompensas (viés do presente) e impacto do medo da privagao (aversao a
perda). Quando combinadas ao esgotamento do autocontrole gerado por estados
emocionais negativos cronicos, essas heuristicas desarmam completamente a defesa
analitica do individuo. O consumidor moderno atua imerso em um ecossistema
projetado para transformar caréncias psiquicas em impulsos econémicos. Em ultima

analise, a irracionalidade financeira ndo é apenas uma falha individual, mas a
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expressao econémica de um sofrimento subjetivo cuja compreensao exige ir além da

educacao financeira tradicional.

3.2 Impulsividade nas decisdes financeiras

A impulsividade nas decisdes financeiras, especialmente em contextos de
fragilidade emocional, tem sido amplamente discutida por pesquisadores da economia
comportamental e da psicologia do consumo. Essa atitude ndo deve ser
compreendida de maneira simplista, como falha de calculo matematico ou auséncia
de educacao financeira. Pelo contrario, a impulsividade configura-se por uma
construcéo psicoldgica complexa e como resposta comportamental condicionada a
estados emocionais que suprimem a capacidade deliberativa do individuo.

No contexto do hiperconsumo contemporaneo, esse comportamento
demonstra a insuficiéncia do modelo de escolha racional. As decisdes financeiras
passam a ser dominadas por heuristicas. A fungao principal desses atalhos cognitivos
nao € a otimizagdo econdmica, mas a regulagdo imediata de tensdes psiquicas. Dessa
forma, a compreensao da impulsividade elucida o impacto de variaveis psicologicas
na tomada de decisdo econdmica.

Estudos interdisciplinares entre as areas tém mostrado, de maneira
convergente, que estados emocionais negativos e/ou fragilizados (como ansiedade e
depressdo) afetam diretamente o comportamento financeiro do individuo,
aumentando a propensao ao consumo impulsivo € ao endividamento. Segundo Rick,
Cryder e Loewenstein (2008), emogdes negativas e intensas reduzem a eficacia do
autocontrole, fazendo com que os individuos priorizem recompensas imediatas como
estratégia de restauragao do equilibrio psicoldgico, mesmo que isso comprometa sua
saude financeira no longo prazo. O consumo, nesse contexto, funciona como um
mecanismo de compensagao emocional, sendo utilizado momentaneamente para
amenizar sentimentos negativos como estresse, angustia ou frustragao.

Os autores propdéem que individuos diferem sistematicamente em sua
sensibilidade a chamada pain of paying, ou dor antecipatdria de pagar. Esse traco
distingue os chamados tightwads, sujeitos avessos a gastar, dos spendthrifts,
propensos ao gasto excessivo. A escala psicométrica desenvolvida no estudo
demonstra, com base em mais de treze mil respondentes, que essa dor é fortemente

modulada por fatores situacionais. Tais fatores podem amplificar ou mitigar o
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desconforto da transagdo no momento da compra (RICK; CRYDER; LOEWENSTEIN,
2008).

Embora o estudo n&o se debruce diretamente sobre os efeitos do sofrimento
psiquico cronico sobre o comportamento de gasto, é possivel inferir, com base na
literatura paralela sobre emocgdes e decisao econdmica (LOEWENSTEIN et al., 2001),
que estados emocionais negativos prolongados, como a ansiedade e a depressao,
atuem como moduladores capazes de reduzir a saliéncia da dor de pagar. Esse efeito
tende a ser ainda mais expressivo quando o ato de comprar promete alivio paliativo
para uma dor psiquica de magnitude superior a do desembolso financeiro.

Complementando essa perspectiva, Dittmar (2005) aprofunda o estudo da
compra compulsiva, conceito também tratado na literatura como consumo emocional
(emotional consumption). Nessa abordagem, a aquisicdo de bens ou servigos nao
esta ligada a satisfacdo de necessidades objetivas, mas sim ao preenchimento
simbdlico de caréncias internas. Sob essa o6tica, a compra é destituida de sua
finalidade utilitaria e passa a operar como mecanismo de regulagdo emocional.
Individuos submetidos a fatores psicoldgicos adversos, como quadros de ansiedade,
sintomas depressivos e discrepancias entre o eu real e o eu idealizado, utilizam a
aquisigao de bens para preencher, de modo ilusério e compensatorio, suas lacunas
emocionais e identitarias. A autora demonstra que mulheres, jovens e sujeitos com
elevada adeséo a valores materialistas constituem grupos particularmente vulneraveis
a esse padrdo. Nesses casos, 0 consumo opera como uma tentativa de construgcéo
identitaria. O sujeito que se percebe insuficiente ou inadequado busca, nos objetos
adquiridos, marcadores externos de valor capazes de reorganizar simbolicamente sua
autoimagem.

Loewenstein et al. (2001) reforgam essa dindmica ao destacarem o papel das
emocdes antecipatorias, como o medo e o arrependimento, que distorcem a
percepcgao de risco e intensificam a necessidade de gratificacdo instantanea a partir
de decisbes impulsivas. Em sujeitos cujo equilibrio emocional ja se encontra
comprometido, essa busca tende a se manifestar com intensidade ainda maior.
Nesses casos, a aquisicao de bens funciona como tentativa de aliviar prontamente o
desconforto interno, ainda que o efeito seja apenas momentaneo.

Para fundamentar as falhas de autocontrole que conduzem ao endividamento
cronico, torna-se indispensavel a analise dos modelos psicométricos classicos que

mapearam a construcdo da impulsividade humana. Barratt (1959), no



22

desenvolvimento progressivo de sua escala Barratt Impulsiveness Scale (BIS),
fragmentou o fendmeno em dimensdes distintas. Entre elas destacam-se
impulsividade motora, a impulsividade atencional e a falta de planejamento.

A impulsividade motora esta associada a ndo inibicao de respostas incoerentes
com o contexto, refletindo a agao precipitada de "agir sem pensar" diante de um
estimulo visual de consumo. Em individuos com elevada ansiedade, esse componente
apresenta-se intensificado, visto que a tensdo interna demanda descarga motora
imediata, e o ato de comprar funciona como uma forma comportamental de aliviar a
excitacao fisiolégica acumulada.

Paralelamente, Dickman (1990) introduziu a distincdo fundamental entre
impulsividade funcional e impulsividade disfuncional. A primeira refere-se a
capacidade adaptativa de tomar decisdes rapidas em situagdes que demandam
agilidade, sendo assim, potencialmente benéfica em determinados contextos. A
segunda, designa a tendéncia prejudicial de agir com pouca prudéncia durante o
processo decisorio, colocando o individuo deliberadamente em dificuldades
comportamentais e financeiras. E precisamente a impulsividade disfuncional, e ndo a
funcional, que se revela como um importante vetor psicolégico do endividamento.

Esses tragos de impulsividade encontram comprovagao direta em pesquisas
brasileiras recentes. Formiga et al. (2022) conduziram um estudo correlacional com
112 adultos do municipio de Natal-RN, com o objetivo de investigar as bases
psicolégicas do consumo problematico. Como instrumentos, os autores aplicaram a
Escala de Impulsividade de Barratt (BIS-11) e o Inventario de Impulsividade de
Dickman (DII). Os resultados evidenciaram correlagao estatisticamente positiva entre
as dimensdes da impulsividade e a atitude favoravel ao endividamento crénico.
Individuos com altos escores em impulsividade motora, segundo o modelo de Barratt,
e em impulsividade disfuncional, segundo o modelo de Dickman, apresentaram
tendéncia sistematica a aquisicao de dividas, ao parcelamento excessivo de compras
e ao comprometimento desordenado da renda mensal (FORMIGA et al., 2022).

Para aprofundar a compreenséo dessa dinamica, os resultados de Formiga et
al. (2022) demonstraram empiricamente como diferentes facetas do comportamento
impulsivo se relacionam com o descontrole financeiro. Os autores constataram que a
impulsividade motora, caracterizada pela dificuldade do individuo em inibir respostas
automaticas diante de um estimulo de consumo, correlaciona-se positivamente com a

atitude favoravel a aquisicao de dividas. Para comprovar essa relagao, a pesquisa
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utilizou o coeficiente de correlagdo de Pearson (r = 0,25), um indice matematico
responsavel por medir a forca e a direcdo da associacdo entre duas variaveis,
indicando que, a medida que a impulsividade motora cresce, o endividamento também
aumenta de forma proporcional e atrelada. Além desse indice, os autores atestaram a
validade do achado por meio do nivel de significancia estatistica, representado pelo
valor p menor que 0,05. Na pratica, essa métrica revela que existe uma probabilidade
inferior a 5% de que esses resultados tenham ocorrido por mero acaso, conferindo
seguranga cientifica a afirmagdo de que a incapacidade de conter reagdes
automaticas eleva a propensao as dividas.

De maneira semelhante, a impulsividade disfuncional, que reflete a tendéncia
de agir precipitadamente e com pouca prudéncia, também se mostrou um fator
determinante para o comprometimento da renda, apresentando uma forgca de
associagao matematica ainda levemente superior (r = 0,27) e mantendo a mesma
margem rigorosa de confiabilidade estatistica (valor p menor que 0,05). Esses dados
quantitativos provam que o consumidor sob essas condicbes apresenta uma
tendéncia validada pelos numeros de ceder a tentacdo da compra como uma forma
de amenizar conflitos internos e aliviar tensdes imediatas, evidenciando uma grave
falha na regulagao emocional.

Por outro lado, o estudo evidenciou que a impulsividade funcional, ou seja,
aquela capacidade adaptativa de tomar decisdes ageis quando o contexto exige, néo
apresentou nenhuma relagdo matematicamente significativa com o endividamento.
Esse contraste é de extrema relevancia tedrica, pois confirma a premissa de que nao
€ qualquer comportamento instintivo que produz dano financeiro. O prejuizo
orcamentario deriva especificamente da incapacidade de inibicdo comportamental sob
pressao emocional. Essas observacdes atestam que o endividamento crénico tem, na
maioria das vezes, raizes profundas em tragcos de personalidade que, por si so,
traduzem dificuldades de regulacdo emocional. Esse achado evidencia que a
impulsividade disfuncional atua como um importante vetor psicolégico na perda do
controle orcamentario.

A relevancia dessa constatacdo reside no fato de que ela desloca o eixo
explicativo do endividamento da dimensao cognitiva para a dimensao emocional. Nao
se trata de que o consumidor endividado caregca de conhecimentos basicos de
educacéo financeira, mas sim de que ele ndo consegue inibir os impulsos de aquisi¢éo

porque sua estrutura emocional o impossibilita de fazé-lo. O endividamento configura-



24

se, assim, como sintoma de uma desregulacdo afetiva mais ampla. Qualquer
intervencao que ignore essa dimensao estara tratando o efeito sem tocar a causa.

O cenario de vulnerabilidade é drasticamente agravado pela exaustdo cognitiva
caracteristica do ambiente moderno. Em situagcdes nas quais os consumidores sao
desafiados simultaneamente pela exigéncia de uma atividade cognitiva complexa,
como gerenciar finangas e avaliar juros, e por uma tentacdo de consumo altamente
apelativa, como promogdes e facilidade de crédito, ocorre um rapido esgotamento da
capacidade de autocontrole. O individuo cede a tentacdo porque sua capacidade de
resisténcia a resposta imediata falha. Isso facilita a adogdo de compras parceladas e
empréstimos desordenados, que conduzem a insolvéncia.

Esse esgotamento € particularmente intenso em sujeitos cujos recursos
cognitivos ja se encontram cronicamente comprometidos por sofrimento psiquico.
Quanto maior a carga ansiosa ou depressiva, menor a reserva de autocontrole
disponivel. Como consequéncia, aumenta a probabilidade de que mesmo decisdes
aparentemente triviais sejam tomadas em modo reativo e impulsivo.

De acordo Mendes (2024), o descontrole financeiro ganha contornos
alarmantes quando analisado sob a 6tica do comércio eletrénico. O estudo utilizou um
levantamento quantitativo direto com 87 respondentes. Essa amostragem permitiu
mapear a frequéncia e o impacto socioecondmico da impulsividade. Os resultados
revelaram que cerca de 33,33% dos participantes admitem realizar compras nao
planejadas a cada trés meses, enquanto 29,89% realizam essas aquisicoes
impulsivas de forma mensal. A gravidade desse cenario evidencia-se também na
andlise demografica da amostra. O comportamento de consumo impulsivo afeta
majoritariamente os jovens adultos, concentrando-se de forma expressiva nas faixas
etarias de 25 a 34 anos (42,53%) e de 18 a 24 anos (29,89%). Mais preocupante ainda
€ o impacto sobre o comprometimento da renda, uma vez que a maior parcela desses
consumidores (40,23%) sobrevive com recursos financeiros restritos, auferindo entre
1 e 2 salarios-minimos.

A analise desses dados sob a perspectiva da economia comportamental
evidencia padrdes relevantes. As faixas etarias mais atingidas correspondem ao
periodo da vida adulta com maior prevaléncia de quadros de ansiedade e de sintomas
depressivos, conforme a literatura epidemiolégica internacional. A juventude e o inicio
da vida adulta configuram um periodo de transigdo profissional e construgao

identitaria. Sob o impacto do hiperconsumo, essas pressoes frequentemente geram
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ansiedade direcionada a obteng¢ao de marcadores externos de sucesso. Esse cenario
se agrava significativamente quando a pressado por consumo recai sobre individuos
com renda restrita. Nesses casos, surge uma discrepancia entre o que se deseja
consumir e o que se pode efetivamente adquirir. A impossibilidade de efetuar gastos
voltados a sinalizagdo de status gera uma perda crénica de utilidade e bem-estar.
Nesse cenario, o endividamento ndo opera como um calculo financeiro racional, mas
como uma tentativa desesperada de resolver a questido entre identidade desejada e
identidade financeiramente acessivel.

Ainda segundo esses indicadores, as estratégias de mercado focadas na
impulsividade afetam de forma desproporcional as populagdes socioeconomicamente
vulneraveis. Os agentes de menor renda enfrentam maior exposi¢do a choques e
estressores cronicos, como a precariedade habitacional e do mercado de trabalho.
Consequentemente, esse grupo apresenta maior fragilidade comportamental e menor
margem financeira para absorver os impactos de escolhas impulsivas. A convergéncia
desses fatores configura uma situagdo de dupla vulnerabilidade. O individuo com
maior demanda por mecanismos de compensacao €, paradoxalmente, aquele com a
menor margem financeira para arcar com os custos desse consumo.

A dinamica comportamental subsequente a esse padrao revela uma estrutura
de ciclos viciosos. Imediatamente apds a utilidade marginal imediata gerada pela
compra impulsiva, a satisfacdo de curto prazo da lugar ao arrependimento do
comprador. Esse remorso manifesta-se como uma reag¢ao ao desvio do orgamento
planejado e intensifica os sentimentos originais de frustracdo. A longo prazo, o
acumulo sistematico de decisbes de consumo irrefletidas compromete a estabilidade
financeira e resulta no endividamento crénico.

Como resultado, a pressdo das dividas eleva os niveis de ansiedade e
estresse. Esse cenario estabelece um ciclo vicioso no qual o agente econdmico busca
novamente 0 consumo como mecanismo de compensagao para as restricoes e
obrigagbes financeiras vigentes. O bem-estar do consumidor, portanto, é
sistematicamente reduzido pelo préprio habito de consumo. Portanto, conclui-se que
a impulsividade nas decisdes financeiras vai além da simples aquisicao de bens. Esse
comportamento reflete um desequilibrio emocional internalizado que é capturado e
monetizado pela estrutura de mercado. A fundamentacéo teérica de Kahneman (2012)
esclarece o dominio do Sistema 1 em estados de exaustdo cognitiva.

Complementarmente, Loewenstein et al. (2001) demonstram o papel das emocodes
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em decisdes sob risco. Ao associar esses conceitos aos modelos psicométricos de
Barratt (1959) e de Dickman (1990), bem como aos dados empiricos de Mendes
(2024), evidencia-se que o consumidor age sob restricbes cognitivas e
vulnerabilidades emocionais. O resultado € um padrdo de consumo compensatorio
que reduz o bem-estar do consumidor e gera um processo simultaneo de degradagao
financeira. Essa constatacao reforga a tese central deste trabalho de que as decisdes
econdmicas sdo profundamente moldadas por fatores psicolégicos. Analises do
consumismo contemporaneo precisam incorporar essa dimensao para alcancgar

compreensao adequada do fenébmeno.

3.3 O papel das redes sociais na construgao dos desejos de consumo

Estabelecidas as bases psicolégicas do consumo compensatorio, torna-se
possivel analisar o papel desempenhado pelo ambiente das midias digitais na
construcdo dos desejos de consumo. E imprescindivel delimitar o lugar teérico das
redes sociais nesta analise, pois ndo sdo a causa primaria do consumo impulsivo, elas
atuam como plano de fundo contextual e como amplificador de vulnerabilidades cuja
origem é fundamentalmente intrinseca ao sujeito. Em outras palavras, as redes
sociais, nesta analise, ndo criam o sofrimento emocional que conduz ao consumo
compensatoério, mas oferecem um espaco para que esses fatores se manifestem em
comportamento econémico observavel. Suprimida a presencga das redes, persistiriam
a ansiedade, a depressao e a tendéncia humana a compensacao afetiva via consumo.
A abordagem proposta € de que o ambiente digital apenas acelera, intensifica e
capilariza essas dinamicas pré-existentes.

As midias digitais tém potencializado o consumismo emocional ao criarem
ambientes de exposicado continua, comparacgao social e valorizagao de estilos de vida
idealizados. O problema central ndo esta nas plataformas, mas na fragilidade
emocional que torna o sujeito suscetivel aos estimulos que tais plataformas veiculam.

A transicdo do consumo de utilidade para o consumo de representacao
simbdlica encontrou no ambiente digital um espago de manifestagao particularmente
eficiente. As plataformas digitais, caracterizadas por seu apelo visual continuo e por
sua estrutura de exibicdo estetizada, criam vitrines ininterruptas em que estilos de vida

idealizados, frequentemente inatingiveis, sdo apresentados como referéncias.
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Nesse contexto, o consumidor ja fragilizado emocionalmente é intensamente
confrontado com imagens que ativam, em sujeitos predispostos, os mecanismos
psicolégicos da comparagdo social ascendente e de n&o pertencimento. Para
individuos com quadros ansiosos, esse fluxo de estimulos comparativos intensifica
sintomas como a sensacgao de estar perdendo algo, de nao ser suficiente ou de néo
estar a altura. Para sujeitos com sintomas depressivos, a comparagao reforga a
percepcao de inferioridade e de fracasso pessoal. Em ambos os casos, a busca por
certo tipo de alivio coloca o consumo emergindo como estratégia de facil acesso.

Essas observagdes encontram respaldo em um estudo recente aplicado a 317
usuarios do Instagram demonstrando que a comparagao social on-line impacta direta
e positivamente o desenvolvimento do materialismo, explicando 25,6% do consumo
materialista identificado na amostra (SILVA; FLORIANO, 2024). Outro ponto, € que o
conjunto formado pela comparagao social on-line, pelo materialismo e pelo uso do
Instagram em razao da interagéo social explica 30,8% de todo o comportamento de
consumo conspicuo no ambiente digital. Sendo assim, o consumo voltado, em
primeiro lugar, para a sinalizagdo publica de status e pertencimento. Esses dados
confirmam a ideia defendida de que o consumo materialista no ambiente digital ndo
emerge espontaneamente, mas funciona como resposta compensatoria ao sofrimento
psicologico gerado pela prépria dinamica comparativa. A rede social ativa, em sujeitos
predispostos, mecanismos compensatorios que ja estavam presentes em sua
estrutura emocional.

Em consonancia com o apresentado anteriormente, Dittmar (2005) demonstra
que o materialismo se configura como sintoma, e ndo causa, de fragilidades
identitarias e afetivas. Portanto, as redes sociais oferecem um cenario de maxima
intensidade para a expressao desse sintoma. O sujeito que se sente vazio busca, na
exibicdo de posses materiais, a construgdo de uma imagem capaz de preencher
simbolicamente seu vazio. E o sujeito que se sente fora do padrao, busca uma forma
de neutralizar internamente seus sentimentos de insuficiéncia na ostentacdo de
marcadores externos de falso sucesso. Em ambos os casos, o consumismo opera
como tentativa de cura momentanea para questdes que néo serdo resolvidas a longo
prazo por meio de aquisi¢des materiais.

Nesse cenario, um dos gatilhos emocionais do consumo impulsivo
contemporaneo mais discutidos da modernidade digital € o fenbmeno comumente

designado: Fear of Missing Out (FOMO), traduzido para “medo de estar perdendo
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algo”. O FOMO nada mais € do que uma manifestagdo de quadros ansiosos pré-
existentes, ativados e canalizados pelo ambiente digital. O sujeito ansioso ja vive em
estado de alerta permanente quanto a perdas e ameacas, e o ambiente das redes, ao
oferecer fluxo continuo de informacbes sobre experiéncias alheias, fornece
simplesmente um objeto novo para a ancoragem dessa ansiedade preexistente.

Segundo Przybylski et al. (2013), o FOMO ¢é alimentado pela constante
exposicdo a experiéncias alheias que parecem mais gratificantes ou relevantes,
gerando ansiedade e impulsos de consumo como forma de compensagao ou insergéo
social. O resultado, do ponto de vista comportamental, € uma intensificagao dos vieses
cognitivos discutidos na secao 3.1. A aversdo a perda se apresenta e o viés do
presente se manifesta com urgéncia categorica. O sujeito € impulsionado a comprar
nao porque deseja o produto em sentido estrito, mas porque o ato de ndo comprar
gera uma ansiedade aguda de exclusao e privagdo. Entende-se que esse gatilho
(FOMO) leva os individuos a consumirem nao por necessidade, mas para evitar a
sensacdo de exclusdo ou de ndo pertencimento diante do que é socialmente
valorizado. E a compra, mais uma vez, funciona como medicagdo comportamental
momentanea para um sintoma externo a ela.

A eficacia comercial desse modelo € evidenciada pela quantificagao dos habitos
de compra. Uma pesquisa de campo conduzida com 87 respondentes (MENDES,
2024) revelou que 54,02% dos consumidores admitem utilizar ativamente as redes
sociais como caminhos diretos para a concretizacao de compras, com predominancia
do uso do WhatsApp (82%) e do Instagram (73%) como plataformas de consumo.

Influenciadores digitais, nesse contexto, atuam como verdadeiros “arquitetos
do desejo”, promovendo ndo apenas produtos, mas estilos de vida idealizados que
reforcam a busca por validacdo externa (SOKOLOVA; PEREZ, 2021). Nesse
ambiente, o0 consumo assume um papel performatico e simbdlico, onde comprar nao
significa apenas adquirir um bem, mas sim a representagao de pertencimento, status
ou felicidade. Assim, o “efeito manada” é intensificado, pois os individuos tendem a
replicar comportamentos de consumo amplamente visibilizados e socialmente
validados, mesmo sem reflexao critica ou motivagao pessoal genuina.

De acordo com Thaler e Sunstein (2009), o efeito manada (bandwagon effect)
ocorre quando o comportamento de outros serve como um atalho decisério
(heuristica), levando a adog&o de comportamentos coletivos muitas vezes irracionais,

especialmente em contextos de incerteza ou excesso de informacéao. “As influéncias



29

sociais sdo especialmente fortes em condigdes de incerteza. Se vocé nao tem certeza
do que fazer, e todos os outros parecem estar fazendo algo, € bem provavel que vocé
siga 0 mesmo caminho (Thaler & Sunstein, 2009, p. 65)”

Nas midias sociais, essa tendéncia € amplificada pela rapidez com que modas
se espalham e pela ilusdo de consenso promovida por curtidas, compartilhamentos e
viralizagbes. Os consumidores passam a aderir determinados produtos ou
experiéncias ndo por sua utilidade intrinseca, mas porque todos estdo fazendo o
mesmo. Dessa maneira, transformam os comportamentos de consumo em rituais de
pertencimento coletivo.

Essa questao € evidenciada em tendéncias virais atuais, como o morango do
amor (sobremesa popularizada nas redes sociais) e os livros de colorir Bobbie Goods,
que ultimamente ganharam status como objetos de desejo por sua associagdo com
influenciadores e experiéncias “instagramaveis”. Ainda que muitos consumidores nao
tenham interesse prévio por esses itens, o engajamento massivo e a promessa
implicita de aceitagéo social os tornam altamente atrativos.

Outrossim, Mendes (2024) apresenta uma questdo fundamental de que a
influéncia esta associada ao pertencimento e ndo a publicidade direta desses
influenciadores. Ou seja, a forga motriz das redes sociais na geracao de impulsividade
econbmica nao reside primariamente na venda direta ou no apelo comercial
escancarado. Embora a maioria significativa dos usuarios (60,92%) acompanhe
ativamente influenciadores digitais e celebridades que promovem produtos, mais da
metade dos consumidores (50,57%) afirma que "raramente" adquire algo diretamente
recomendado por essas figuras.

O mecanismo se apresenta de maneira mais sutil. Os influenciadores e os
conteudos digitais operam de forma indireta, vendendo nao produtos especificos, mas
o pertencimento a um estilo de vida “perfeita”. Eles ativam, com isso, os processos de
comparagao social e de ancoragem identitaria descritos por Dittmar (2005). O
consumidor ndo compra porque um influenciador disse para comprar, ele compra
porque a exposi¢ao continua a um padrao de vida idealizado tornou seu proprio
padrao de vida psicologicamente insuficiente.

A gamificacdo das experiéncias nas redes como promocdes reldampago,
crondmetros de escassez e recompensas por interagdo, acrescentam uma camada
adicional de exploracdo da vulnerabilidade emocional. Tais mecanismos, conforme

demonstrado por Thaler e Sunstein (2019) em sua analise da arquitetura de escolhas,
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exploram justamente os atalhos do Sistema 1 descritos por Kahneman (2012),
conduzindo o sujeito a decisbes que jamais seriam tomadas em condi¢cdes de plena
reflexao.

O ambiente digital, ao demandar engajamento permanente e ao apresentar
estimulos sequenciais de alto apelo emocional, esgota a reserva cognitiva do usuario
em ritmo acelerado. Desprovido de sua capacidade de planejamento e ja fragilizado
por seus quadros emocionais, o individuo acaba cedendo as tentagdes do consumo
imediatista. A satisfagdo ilusoria da compra, que atua como analgésico temporario
para um momento de crise, é passageira e logo da lugar ao remorso da compra e a
intensificagdo dos sintomas originais que motivaram o ato (reforgando frustacdes
futuras).

Os dados de Mendes (2024) sobre o perfil socioeconédmico dos consumidores
impulsivos no ambiente digital apresentam uma preocupante concentracdo em jovens
adultos com renda restrita de 1 a 2 salarios-minimos. As populagdes financeiramente
mais vulneraveis sao também, frequentemente, aquelas com maior exposi¢cao a
fatores estressores psicossociais e, consequentemente, com maior prevaléncia de
quadros ansiosos e depressivos.

Trata-se, assim, de uma assimetria duplamente severa. O sujeito mais
necessitado de regulagdo emocional € simultaneamente aquele com menos recursos
para absorver os custos do consumo compensatério a que recorre, e € justamente
sobre esse perfil que o ambiente digital concentra sua eficacia comercial.

Em sintese, as redes sociais ndo devem ser compreendidas apenas como
agentes causais autbnomos do consumismo impulsivo, mas também como contextos
de ambientes nos quais vulnerabilidades pré-existentes devido a fatores psicologicos
encontram condigdes particularmente favoraveis para sua expressao econdmica.
Realizar esse reconhecimento é fundamental, pois pode-se orientar corretamente o
foco das intervengdes, visto que nao basta regular plataformas. Tem-se a necessidade
de cuidar da saude mental dos sujeitos que essas plataformas tao eficientemente
atingem. Sem essa dimensado, qualquer combate ao hiperconsumo sera apenas
paliativo, deixando intactas as estruturas subjetivas que continuardo a alimentar, em
outras formas e por outros canais, o0 mesmo padrdao de sofrimento emocional
convertido em sintoma econémico.

A analise desenvolvida ao longo deste capitulo permite identificar uma estrutura

comum subjacente as trés dimensbes examinadas. Seja no dominio dos vieses
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cognitivos, da impulsividade disfuncional ou da influéncia do ambiente digital, o
elemento central que atravessa todos os fendmenos descritos € o mesmo. A
fragilidade emocional do individuo atua como condigdo de base que torna possivel a
captura de suas escolhas financeiras por for¢cas externas especializadas em explorar
essa vulnerabilidade. Os vieses cognitivos ndo produzem seus efeitos mais severos
em consumidores emocionalmente estaveis. A impulsividade disfuncional ndo conduz
ao endividamento crénico em individuos com plena capacidade de regulagéo afetiva.

Esse reconhecimento impbde uma reorientacdo importante na forma de
compreender o consumismo contemporaneo. Nao se trata de um problema de acesso
a informacgao financeira, nem de uma falha isolada de autocontrole que poderia ser
corrigida por meio de orientagdes orgamentarias pontuais. Trata-se, antes, de um
padrdao comportamental enraizado em dificuldades de regulagdo emocional que o
mercado aprendeu a identificar, prever e monetizar com precisao crescente.

A trajet6ria analitica percorrida neste capitulo demonstrou que o consumismo
contemporaneo € produto de forcas que atuam simultaneamente sobre o individuo,
sobre sua estrutura emocional e sobre o ambiente em que ele toma decisées. E a
partir desse conjunto articulado de achados que o capitulo seguinte desenvolve as

consideragdes finais do trabalho.
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4 — CONSIDERAGOES FINAIS

A analise desenvolvida ao longo deste trabalho partiu de uma premissa central
de que as decisbes financeiras dos individuos n&o podem ser plenamente
compreendidas sem que se considere o estado emocional de quem as executa. O
percurso tedrico e empirico demonstrou que a irracionalidade econémica nao decorre
da auséncia de educacao orgamentaria, mas atua como a dimensao econdmica de
um sofrimento subjetivo, no qual o consumo aparece como um canal de regulagao
afetiva momentanea.

A desconstrugdo do modelo de racionalidade perfeita do Homo economicus
apoia-se na constatagao de que a mente humana processa grande parte das decisoes
cotidianas de modo intuitivo e automatico. Essa dinamica torna os individuos
sistematicamente suscetiveis a erros de julgamento e heuristicas quando submetidos
a pressdes emocionais, conforme estruturado pelas perspectivas de Kahneman
(2012). Além disso, a avaliacao desproporcional de riscos, na qual a dor da perda
supera a satisfagcdo do ganho, bem como a vulnerabilidade cognitiva frente a
distorcbes de valor, atuam como fendmenos amplamente elucidados pelas
contribui¢cdes tedricas de Kahneman e Tversky (1979) e Thaler (2015).

Em contextos de fragilidade psicolégica, como em quadros de ansiedade
cronica ou sintomas depressivos, a capacidade deliberativa do individuo € suprimida,
intensificando vieses comportamentais como a intolerdncia a postergagdo de
recompensas. Sob essa conjuntura, a aquisicdo de bens adquire uma fungéo
compensatoéria, configurando um padrdo de consumo emocional voltado ao
preenchimento de lacunas identitarias, como demonstrado por Dittmar (2005). De fato,
as emocgdes operam como sistemas paralelos de avaliagdo de risco que
frequentemente se sobrepbéem ao préprio calculo racional, dinamica fortemente
evidenciada pelos achados de Loewenstein et al. (2001).

No que tange as falhas de autocontrole, a literatura evidencia que a tendéncia
de agir de modo precipitado atua como o vetor psicolégico central do desequilibrio
financeiro. A incapacidade de inibir impulsos de aquisicdo sob pressao afetiva reflete,
essencialmente, a impulsividade disfuncional, nos moldes tedricos estabelecidos por
Barratt (1959) e Dickman (1990). No cenario nacional contemporéneo, a
materializacdo desse comportamento revela que atitudes favoraveis ao

endividamento possuem correlagao direta com essa desregulagdo emocional. Esse
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fendmeno atinge de modo desproporcional populagdes em situagdo de dupla
vulnerabilidade, sobretudo jovens adultos com renda restrita, conforme atestado pelas
investigacdes de Formiga et al. (2022) e Mendes (2024).

Ademais, as plataformas digitais atuam n&o apenas como causadoras
autbnomas do consumismo, mas também como eficientes catalisadoras de
vulnerabilidades pré-existentes. O ambiente das redes sociais fomenta a comparacgéao
social ascendente, o que impacta direta e positivamente a adog¢ao de valores
materialistas e comportamentos de consumo conspicuo, como apontado por Silva e
Floriano (2024). A urgéncia continua gerada por esse fluxo de experiéncias alheias
ativa gatilhos ansiosos de exclusdo (FOMO), conforme delineado por Przybylski et al.
(2013). Consequentemente, o uso estratégico da arquitetura de escolhas por essas
plataformas explora as limitagbes cognitivas dos usuarios, induzindo respostas
imediatistas, conforme pressupostos de Thaler e Sunstein (2019).

Diante dessas evidéncias, constata-se que a educagao financeira tradicional,
pautada estritamente no ensino de controle de gastos, revela-se insuficiente para
conter o endividamento derivado de fragilidades emocionais crbnicas. A perspectiva
tradicional da educacdo financeira tende a tratar esses fenbmenos como
consequéncias de ignorancia orgamentaria, propondo como solu¢gdo o ensino de
técnicas de planejamento e controle de gastos. Essa abordagem, embora necessaria,
revela-se insuficiente quando o problema de fundo é emocional. Oferecer ferramentas
de planejamento a um individuo cuja capacidade de autocontrole encontra-se
cronicamente comprometida por sofrimento psiquico equivale a tratar os efeitos sem
intervir nas causas. A educacado financeira tradicional, portanto, precisa ser
complementada por uma dimensdo que reconhega as raizes afetivas do
comportamento financeiro disfuncional.

Dessa constatacao decorrem implicagdes diretas para a formulagao de politicas
publicas. Intervengdes eficazes no campo do endividamento e do consumo impulsivo
devem incorporar, necessariamente, componentes de suporte a saude mental.
Programas de reeducagao financeira que integrem acompanhamento psicolégico,
desenvolvimento de habilidades de regulagao emocional e alfabetizagao midiatica tém
maior potencial de impacto do que aqueles centrados exclusivamente na ldgica
orgamentaria. No ambito regulatdrio, a revisdo das praticas de design de interface e
dos mecanismos de precificagdo dindmica que exploram os vieses cognitivos dos

consumidores também se apresenta como frente prioritaria de atuagao. A arquitetura
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de escolhas, conforme demonstrado por Thaler e Sunstein (2019), pode ser utilizada
tanto para orientar os individuos em diregao ao seu bem-estar de longo prazo quanto
para monetizar sua vulnerabilidade. Cabe as politicas publicas estabelecer os limites
éticos dessa fronteira.

Cabe ainda reconhecer os limites inerentes a uma analise de natureza
bibliografica e empirica indireta. A investigacdo aqui desenvolvida se baseou em
estudos ja publicados, sem coleta de dados primarios. Pesquisas futuras que integrem
metodologias de levantamento direto com populagdes brasileiras, combinando
escalas psicométricas de impulsividade com indicadores de saude mental e
comportamento financeiro, poderao oferecer evidéncias ainda mais robustas sobre as
relagbes identificadas neste trabalho. A investigacdo dos efeitos de intervencdes
integradas, que articulem educagao financeira e suporte a saude emocional em
contextos de vulnerabilidade socioeconémica, constitui igualmente uma agenda de
pesquisa promissora para o campo da Economia Comportamental no Brasil.

A conclusao que se impde, diante do percurso percorrido, € que 0 consumismo
contemporaneo néo € apenas um fendmeno econdémico. Ele é, antes de tudo, um
fendmeno humano. Compreendé-lo exige ir além dos modelos de maximizacao de
utilidade e reconhecer que, por tras de cada decisao financeira impulsiva, ha um
individuo tentando, da unica forma que encontrou disponivel, aliviar um sofrimento
que o mercado aprendeu a monetizar com precisao crescente. Enfrentar esse padrao
de forma efetiva requer ndo apenas melhores ferramentas financeiras, mas uma

compreensao mais profunda da condi¢ao psicologica que o sustenta.
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