
Osanimaisvertebradossãoconhecidospor tomar
diariamentedezenasde decisõescruciaisem suasvidas: quando
descansar, com quemse relacionar, quandofugir ou não, que 
significadotem um estímulovisual… Tudoissocaidentro do 
repertóriode pequenosdilemascotidianoscujaresoluçãoé uma
consequênciainevitávelde viverem ambientescomplexos.

Alémdisso, quandoo animal vertebradoem questãoé ohomo 
sapiensda sociedademoderna, essasdecisõessãomultiplicadase 
se tornamondasmaciçasde questõesque requerema nossa
atenção: comovotar, ondeprocurartrabalho, etc.Existemmuitas
perguntas, mas nemtodassãofáceisde responder, algumas
conseguimosresolver facilmentesemter um colapsonervoso. 
Como issopodeser explicado?A respostaé que nósnão
resolvemosimediatamentetodososproblemasà medidaque 
enfrentamos, nósusamosatalhosmentaischamadosheurísticas.

Vieses E Heurísticas -
Os Atalhos Mentais Do Pensamento 

Humano

#Brain2Business



O que é umaheurística?

Na psicologia, umaheurísticaé umaregraem que o 
inconscientereformulaum problemae o transforma
em um maissimples, que podeser resolvido
facilmente, quaseque automaticamente, ou seja, é 
umaespéciede truqueque a mente usapara facilitar
as tomadasde decisões.

É comumo usode heurística?

Pareceque é muito comum. Quandose decidenão
gastartodo o esforçoque se precisa, háali um traço
de heurísticas. Istosignificabasicamenteque uma
grandepartedos nossosprocessosmentaisé guiada
discretamentepor essalógica. Uma das maneirasque 
se podemusaratalhosmentaisé aolidar com uma
realidadeondenosfaltamdados.

Em qualquercaso, o estadode heurísticatem muito
aindapraser explorado. A diversidadede situações
em que podeser aplicadoum atalhomental é 
praticamenteinfinita, e as consequênciasde seguirou
nãoumaheurísticatambémparecemser importantes. 
Emborao nossocérebrosejaprojetadocomoum 
labirinto ondea nossamente conscientegeralmente
ficaperdidaem mil operaçõesdetalhadas, nosso
inconscienteaprendeua descobrire explorarmuitas
das passagenssecretasque permanecemum mistério
para nós.
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20 VIESES 
COGNITIVOS QUE 
PODEM DEFINIR AS 
DECISÕES DO SEU 
CONSUMIDOR
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1. Viés de Ancoragem
As pessoas estão mais 
dependentes da 
informação que elas 
ouvem.  Numa 
negociação, quem fizer 
a primeira oferta 
estabelece um leque 
de possibilidades 
razoáveis na mente das 
pessoas.

2. Disponibilidade Heurística
As pessoas superestimam a 
importância da informação 
que está disponível para elas. 
Uma pessoa pode argumentar 
que fumar é saudável porque 
ela conhecia uma pessoa que 
viveu 100 anos e fumava três 
maços por dia

оΦ 9ŦŜƛǘƻ ΨΩBandwagonΩΩ: 
A probabilidade de uma 
pessoa adotar uma 
crença baseado no 
número de pessoas que 
seguem essas crenças. 
Essa é uma forma 
poderosa de 
pensamento de grupo e 
essa é a razão pela qual 
as reuniões são, muitas 
vezes, improdutivas.

4. Viés de Ponto Cego:
Caindo em si para 
reconhecer seus 
próprios vieses 
cognitivos. As pessoas 
notam vieses 
cognitivos e 
motivacionais muito 
mais nos outros do 
que em si mesmos.
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5. Viés de Escolha Solidária:
Quando você escolhe alguma 
coisa, você tende a se sentir 
confiante e positivo sobre 
isso, mesmo que essa escolha 
tenha falhas. Exemplo: Igual a 
forma que você pensa que o 
seu cachorro é maravilhoso 
mesmo que ele morda as 
pessoas as vezes.

6. Ilusão de Agrupamento:
Essa é uma tendência de 
ver padrões em eventos 
aleatórios, essa é a chave 
para várias falácias de jogos 
de azar, como a ideia de 
que o vermelho é a cor 
mais propensa a sair numa 
roleta de mesa depois de 
uma sequência de 
vermelhos. 

7. Viés de Confirmação:
Nós tendemos a ouvir 
apenas as informações que 
confirmam nossos 
preconceitos, uma das 
muitas razões que é tão 
difícil ter uma conversa 
Inteligente sobre a 
mudança climática.

8. Viés de 
Conservadorismo: 
Onde as pessoas 
preferem provas sobre 
novos elementos. As 
pessoas demoraram a 
aceitar que a terra era 
redonda porque eles 
mantiveram seu 
entendimento 
anterior de que o 
planeta era plano.
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12. Excesso de 
Confiança:
Alguns de nós somos 
muito confiantes sobre 
nossas habilidades e isso 
nos leva a assumir riscos 
maiores no nosso dia a 
dia. Especialistas são 
mais propensos a esse 
Viés que os leigos, 
porque são mais 
confiantes de que estão 
certos.

10. Efeito Avestruz:
A decisão de ignorar 
informações perigosas ou 
negativas por ‘’enterrar’’ a 
cabeça na areia, como um 
Avestruz. 
A pesquisa sugere que os 
investidores verificam o 
valor das duas participações 
significativamente menos 
vezes durante mercados 
ruins.

11. Viés de Resultado:
Julgando uma decisão 
baseada no resultado 
ao invés de tomar a 
decisão baseada na 
situação. Só porque 
você ganhou muito 
dinheiro em Vegas não 
quer dizer que apostar 
seu dinheiro foi uma 
decisão inteligente.

9. Viés de Informação:
A tendência para buscar 
informações quando ela 
não afeta a ação. Muita 
informação nem 
sempre é o melhor. Com 
pouca informação, as 
pessoas podem fazer 
previsões mais precisas.
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13. Efeito Placebo:
Quando você 
simplesmente acredita 
que alguma coisa irá dar 
um efeito certo em você, 
aquela coisa acaba tendo 
o efeito certo. Na 
medicina, os médicos dão 
falsos comprimidos para 
tratar algo que a pessoa 
acreditava ter, ou tinha de 
verdade, e acabou tendo 
um efeito certo, por 
acreditar que teria. 

14. Viés de Pró ςInovação:
Quando um defensor de uma 
inovação tende a 
supervalorizar a sua utilidade 
e subestima a sua limitação. 
Soa familiar, startup?

15. Recência: 
Os investidores 
sempre pensam que o 
mercado estará do 
jeito que está hoje, e 
com isso, tomam 
decisões imprudentes.

16. Saliência:
Nossa tendência em focar 
mais facilmente nas 
características de uma 
pessoa ou um conceito. 
Quando você pensa sobre 
morte, você pode se 
preocupar sobre ser 
atacado por um leão, ao 
contrário do que é 
estatisticamente mais 
provável, como morrer em 
um acidente de carro.
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17. Percepção Seletiva:
Permitindo que nossas 
expectativas influenciem 
a forma como 
percebemos o mundo. 
Um experimento 
envolvendo um jogo de 
futebol entre os alunos 
de duas universidades, 
mostrou que uma equipe 
viu outra equipe 
adversária cometer mais 
infrações. 

18. Estereótipos:
Nos permite 
identificar 
rapidamente os 
estranhos como 
amigos ou inimigos, 
mas as pessoas 
tendem a usar 
demais dos 
estereótipos, e 
acabam abusando 
dele.

19. Viés de Sobrevivência:
Um erro que vem de se 
concentrar apenas em 
exemplos sobreviventes, 
levando-nos a julgar mal 
uma situação. Por exemplo: 
podemos pensar que ser 
um empreendedor é fácil, 
porque nós não ouvimos 
depoimentos de todos 
aqueles que falharam.

20. Viés de Risco Zero: 
Os sociólogos 
descobriram que nós 
amamos a certeza, 
mesmo que seja 
contraproducente. A 
eliminação completa 
do risco significa que 
não há chance de que 
seja prejudicado. 

WWW.SUMMIT.NEUROBUSINESS.ORG
#Brain2Business

http://summit.neurobusiness.org/


WWW.SUMMIT.NEUROBUSINESS.ORG

Descubra Como Empresas Ganham Vantagem 

Competitiva E Geram Valor Através Do Neurobusiness 

- E Por Que Você Precisa Fazer Parte Disso!

COMPORTAMENTO

CONSUMO

TECNOLOGIA
6

ANOS

NOSSO PROPÓSITO É COMPARTILHAR CONHECIMENTO, 

CONECTAR PESSOAS E IMPACTAR NEGÓCIOS!
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