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Keywords

O trabalho teve como objetivo analisar a presenca do viés de confirmagdo em gestores
e contadores em um processo de tomada de decisdo gerencial, bem como analisar se
a forma com que as informagdes econdmico-financeiras sdo apresentadas influencia
o viés de confirmagdo desses individuos em suas decisoes. Para atender ao objetivo
da pesquisa, utilizou-se a metodologia experimental, aplicada a uma amostra de 86
contadores, 68 gestores e de 118 pessoas com atividades diversas (grupo controle). Os
resultados demonstraram que a maioria dos gestores e dos contadores apresentaram
viés de confirmag@o em processos de tomada de decisdes gerenciais, que os fatores tipo
(positiva ou negativa) e nivel (simples ou complexa) da informagao ndo influenciam o
viés de confirmag¢@o na tomada da decisdo gerencial e que a informagao negativa pode
atenuar o viés de confirmagao na escolha da informagdo mais importante.
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Informagdes do artigo

This study aimed to analyze the presence of confirmation bias in managers and
accountants in a management decision-making process, as well as to analyze
whether the way in which economic-financial information is presented influences
the confirmation bias of these individuals in their decisions. To meet the research
objective, we used the experimental methodology, applied to a sample of 86
Accountants, 68 managers and 118 people with various activities (control group).
The results showed that most managers and accountants have confirmation bias in
management decision-making processes, that type (positive or negative) and level
(simple or complex) factors of information do not influence the confirmation bias in
the management decision-making and that negative information may influence the
confirmation bias in choosing the most important information.
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Gestores ¢ contadores estdo sujeitos ao viés de confirmagdo. Portanto, o trabalho
contribui de forma pratica por servir de pardmetro para a arquitetura e construcio
de demonstrativos econdmico-financeiros, bem como de estruturas que possam
minimizar os efeitos do viés de confirmagdo e melhorar o processo de tomada de
decisoes.
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1 INTRODUCAO

O campo de economia comportamental tem crescido, demonstrando que fatores comportamentais,
cognitivos e emocionais influenciam as decisdes dos seres humanos, (Camerer & Loewenstein, 2004; Costa,
Carvalho, & Moreira, 2019; Thaler, 2016). Esses fatores afetam o comportamento do individuo, indo além do
pressuposto da racionalidade perfeita (Camerer, 1999; Hirshleifer & Teoh, 2009). Esse campo cientifico busca na
psicologia os conceitos de vieses cognitivos, sugerindo que a racionalidade dos individuos ¢ enviesada (Kahneman
& Tversky, 1979; Tversky & Kahneman, 1974).

Os vieses cognitivos sdo desvios sistematicos da mente que afetam os processos de tomada de decisdo
(Tversky & Kahneman, 1974), principalmente pelo fato de que, em algumas situacdes, os seres humanos desviam
fortemente suas decisdes, exibindo preferéncias inconsistentes ou irracionais (Summerfield & Tsetsos, 2015). Com
isso, um variedade de vieses podem influenciar o comportamento e as decisdes dos gestores (Schade & Koellinger,
2007), podendo leva-los a decisdes prejudiciais ao negocio (Fellner & Kriigel, 2012).

O viés de confirmagdo destaca-se por dar énfase excessiva as crengas do individuo, fazendo-o menosprezar
informagdes que levem a evidéncias contrarias as suas posigoes, o que prejudica a decisdo (Allahverdyan & Galstyan,
2014), sendo considerado um aspecto problematico do raciocinio humano que merece atengdo (Nickerson, 1998).

O viés de confirmagao tem sido estudado na forma sequencial ou simultanea, de acordo com as informagdes
que sdo apresentadas para o tomador de decis@o (Jonas, Schulz-Hardt, Frey, & Thelen, 2001), em ambientes em
que os individuos tomam decisdes com consequéncias reais (Jones & Sugden, 2001), e em situagdes em que os
argumentos de uma informagdo sdo apresentados de forma fluente ou ndo fluente com a inten¢ao de diminuir o
viés (Hernandez & Preston, 2013). Além disso, as pesquisas também focam em decisdes financeiras sobre uma
boa e uma ma informac¢do (Duong, Pescetto, & Santamaria, 2014), na presenca do viés em foruns de discussoes
financeiras (Park, Konana, Gu, Kumar, & Raghunathan, 2013), na resolu¢ao de problemas tributarios (Cloyd &
Spilker, 2000), na percep¢ao dos gerentes sobre a distancia psiquica (Baack, Dow, Parente, & Bacon, 2015), no uso
de informagdes de desempenho da gestdo publica (Baekgaard & Serritzlew, 2016) no julgamento de contadores
sobre a aplicacdo de normas contabeis (Perera, Chand, & Mala, 2019) e na realizacdo de auditorias (O'Reilly,
Reisch, & Leitch, 2017). Ainda sim, o viés de confirmagdo ¢ um dos vieses menos estudado na area de economia
comportamental, o que demonstra que estudos relacionando esse viés com a tomada de decisdes gerenciais e
financeiras ainda sdo necessarios e promissores para a area (Costa, Carvalho, Moreira, & Prado, 2017).

O individuo esta sujeito ao viés de confirmagdo (Nickerson, 1998), o que pressupde que os contadores
(O'Reilly et al., 2017; Perera et al., 2019) e os gestores (Baack et al., 2015) também estdo. No entanto, resta saber
se o0 viés de confirmagdo também se apresenta quando esses sujeitos utilizam informagdes econdmico-financeiras
nas decisdes gerenciais. Assim, a influéncia do comportamento humano nas decisdes abre uma discussao a respeito
da relag@o do viés de confirmagdo no uso de informagdes de natureza econdmico-financeiras em processos de
tomada de decisdes gerenciais.

Essa relagdo e o fato de que o contador, além de elaborar relatorios contabeis, auxilia o gestor na tomada
de decisdo (Rieg, 2018), levanta a necessidade de entender se a arquitetura (Thaler & Sunstein, 2008) e a forma
(Tversky & Kahneman, 1981) com que esse tipo de informagao ¢ apresentada ocasionam aumento ou diminui¢ao
da incidéncia do viés de confirmag@o. Com isso, levanta-se o seguinte problema: o viés de confirmacgao nas decisdes
gerenciais de contadores e gestores ¢ influenciado pela forma com que as informagdes econdmico-financeiras sao
apresentadas?

Em virtude de preencher essa lacuna, o trabalho emerge com o objetivo de analisar a presenga do viés de
confirmacdo em gestores e contadores em um processo de tomada de decisdo gerencial, bem como analisar se o
tipo (positiva ou negativa) e o nivel (simples ou complexa) de informacdes econdmico-financeiras influenciam o
viés de confirmagdo apresentado por esses individuos em suas decisdes. Desenvolvendo para isso um experimento.

Por fim, os resultados demonstram que a maioria dos gestores e dos contadores estdo sujeitos ao viés
de confirmagdes, que o tipo e nivel de informagdes nao influenciam o viés de confirmacdo na tomada da decisdo
gerencial e que a informagdo negativa pode influenciar o viés de confirmagdo na escolha da informagao mais
importante para se tomar a decisdo. Desta forma, o trabalho contribui com a area por trazer resultados ainda ndo
evidenciados pela literatura e por servir de parametro para a constru¢do de demonstrativos econdmico-financeiros
que possam minimizar os efeitos do viés de confirmacao.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Segundo Schwind, Buder, Cress, and Hesse (2012), a explicagdo para o viés de confirmagdo pode
ser encontrada na Teoria de Dissonancia de Festinger (1957), uma vez que as informagdes que contradizem a
posicao de um individuo podem levar a uma dissonancia cognitiva. A dissonancia cognitiva ¢ um estado negativo
e desconfortavel, que faz as pessoas evitarem ou reduzirem as informagdes que ndo confirmem suas crengas,
preferindo, assim, aquelas que suportem suas posigcdes. Assim, ha evidéncias de que a disponibilidade de
informagoes (Tversky & Kahneman, 1974) influencia a dissonancia cognitiva (Shantha Gowri & Ram, 2019).

O viés de confirmacdo ocorre de duas formas, ou seja, por meio da aquisi¢cao da informagdo e ou pela
assimilacdo da informacao (Allahverdyan & Galstyan, 2014). A aquisi¢ao da informagao seletiva ¢ consistente com
as crencas, expectativas e hipoteses anteriores e, por outro lado, a assimilagao da informagao de forma tendenciosa
aumenta a confianga nas crencas, expectativas e hipoteses anteriores (Park et al., 2013). Diante dessas alternativas,
a formacao ou a modificacdo de uma opinido envolve a reestruturacdo cognitiva, podendo ser considerada como
um processo de aprendizagem (Schwind et al., 2012).

O trabalho de Jonas et al. (2001) destacou a relevancia da pratica de se buscar informagdes tendenciosas ¢
revelou um aumento no viés de confirmacao, quando a busca de informagdes foi executada de forma sequencial em
vez de simultaneamente. Em outra pesquisa, Jones and Sugden (2001) encontraram fortes evidéncias da presenca
do viés de confirmagdo na aquisi¢do de informagdes para a tomada de decisdes com consequéncias financeiras
reais e, demonstraram que a informag¢ao, quando interpretada como a confirmacdo de uma hipdtese, aumenta a
confianga dos sujeitos na hipotese, mesmo que essa informag@o ndo tenha tanto valor.

Com o objetivo de analisar se a falta de fluéncia dos argumentos podem diminuir o viés de confirmagao,
Hernandez and Preston (2013) observaram que quando a facilidade de processamento de um argumento foi
diminuida o efeito do viés de confirmagdo também foi reduzido. Por outro lado, o estudo de Perera ez al. (2019)
sugere que a solicitagdo de uma justificativa ou a apresentacao de diretrizes, para que a decisdo seja tomada, mitiga
o viés de confirmag@o. Ademais, os autores encontraram evidéncias de que os contadores apresentam o viés de
confirmacdo sobre a aplicagdo de normas contabeis.

Em um processo de auditoria das demonstra¢des financeiras, O'Reilly ef al. (2017) demonstraram que
os auditores apresentam maiores evidencias confirmatorias quando recebem informagdes positivas de fontes
confiaveis ¢ quando informagdes negativas sdo provenientes de fontes ndo tdo confiaveis. Além disso, o estudo de
Baack et al. (2015) evidenciou que os gerentes sdo propensos a processar informagdes que confirmem suas crengas
originais ao revisar suas percep¢oes de distancia psiquica e de risco. Em relagdo aos problemas tributarios, Cloyd
and Spilker (2000) observou que profissionais do direito sdo menos propensos ao viés de confirmagio do que os
de contabilidade.

Além disso, Park et al. (2013) investigaram como os investidores valorizam informagdes noticiadas
nos féruns e como essas noticias impactam no comportamento de negociagdes dos investidores. Os resultados
demonstraram que, quando os investidores tém uma opinido positiva sobre as agoes, eles tendem a buscar mensagens
positivas a respeito delas e, de forma contraria, quando a visdo ¢ negativa, os investidores buscaram mensagens
negativas no forum. Além disso, os autores observaram que os investidores que possuem um maior conhecimento
dos mercados estdo mais predispostos ao viés de confirmacdo. Em complemento, o estudo de Duong et al. (2014)
evidéncia que os investidores reagem menos a boa informagao ¢ reagem de forma justa 8 ma informagao, enquanto
os investidores de a¢des atrativas reagem menos a ma informagao, processando as boas informagdes de forma mais
eficiente e confiante.

3 DESIGN EXPERIMENTAL

O trabalho foi realizado por meio de uma pesquisa experimental aplicada a gestores e contadores
brasileiros, com a finalidade de compreender se o tipo e o nivel de informagdes econdmico-financeiras influenciam
o viés de confirmagdo desses individuos. A amostra, apds a eliminagdo de respostas incompletas, contou com a
participacdo de 86 contadores, 68 gestores e 118 pessoas com atividades diversas, que formaram o grupo controle.

O experimento tem como fator intrinseco o perfil profissional do sujeito da pesquisa (contador, gestor e
grupo controle) e como fatores experimentais de tratamento tem-se o tipo de informagdes econdmico-financeiras e
o nivel de informagdes. O tipo de informagdes ¢ composto por informacdes de natureza positiva (podem influenciar
positivamente a decisdo) e informagdes negativas (podem influenciar negativamente a decisdo). As informacdes
positivas estdo relacionadas com o crescimento da receita e dos lucros e as negativas com o decréscimo das vendas
e prejuizos.
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O nivel de informagodes ¢ formado por informagdes simples e complexas. As informagdes simples sdo
apresentadas em um formato de tabela e as complexas sobre a forma do Balango Patrimonial e da Demonstragao
do Resultado (Apéndice B).

Baseado nos fatores experimentais, trata-se de um experimento fatorial do tipo 2 x 2, gerando quatro
tratamentos distintos, conforme Tabela 1 (Dean & Voss, 1999), o que ocasiona uma combina¢do de quatro
aplicacdes distintas de tratamentos.

Tabela 1. Tratamentos aplicados aos sujeitos da pesquisa

Tratamentos Nivel de Informacoes Tipo de Informacdes
Tratamento 1 Simples Positiva
Tratamento 2 Simples Negativa
Tratamento 3 Complexas Positiva
Tratamento 4 Complexas Negativa

Fonte: elaborada pelos autores com base em Dean e Voss (1999).

Os tratamentos foram aplicados pela internet (Skitka & Sargis, 2006), sendo que o sorteio de um dos
tratamentos (Tabela 1) foi realizado de forma aleatdria para cada individuo, garantindo que os resultados ndo
fossem influenciados por fontes desconhecidas (Dean & Voss, 1999).

O experimento expds os sujeitos da pesquisa a situagdes nas quais eles tiveram que tomar a decisdo de
abrir ou ndo uma filial de uma empresa. O experimento, cujo detalhamento encontra-se no Apéndice B, ocorreu
em duas fases, sendo que a primeira fase trouxe ao conhecimento dos participantes informagdes apresentadas pela
midia sobre um caso de uma empresa com ramo similar a que o individuo se proporia a abrir. Apds a apresentagdo
do caso, realizou-se duas perguntas:

Com base nas informagdes apresentadas, vocé abriria a filial?
Qual é a informagdo mais importante para se tomar a decisdo de abrir ou ndo uma filial?

Na segunda fase do experimento, os participantes receberam, de forma aleatdria, informagdes de natureza
econdmico-financeiras, referentes a um dos quatro tratamentos. Apos realizar uma analise das informacgdes
recebidas, o pesquisado foi direcionado a responder novamente as duas questdes.

Na decisdo de abrir ou ndo a filial, o pesquisado manifesta o viés de confirmagdo quando a resposta dada
na segunda fase do experimento for igual a resposta dada na primeira fase. Essa variavel resposta foi denominada
de Confirmacédo na Deciso sendo atribuida a ela um valor 1 quando o individuo manifestar o viés de confirmagao
e o valor 0 quando o viés nao for manifestado.

Em relacdo a informagdes mais importantes para a tomada de decisdo, o viés ¢ manifestado quando
a resposta dada na primeira fase do experimento for igual a resposta dada na segunda fase. Assim, tal variavel
foi denominada de Confirmagao na Informagdo, sendo atribuida a ela o valor 1 para os casos em que o viés de
confirmagdo foi manifestado e o valor 0 para os casos que ndo apresentaram o viés.

A abordagem estatistica consistiu, primeiramente, em realizar uma andlise descritiva dos dados por
meio de tabulagdes de referéncias cruzadas entre as variaveis respostas Confirmagao na Decisdo e Confirmagao
na Informacdo e os fatores experimentais Perfil (gestores, contadores e grupo controle), Tipo de Informacdes
(positivas ou negativas) e Nivel de Informagdes (simples ou complexas). Em complemento, realizou-se o Teste
Qui-quadrado para identificar se existem associa¢ao ou dependéncia entre as variaveis e os fatores.

Além disso, utilizou-se o Teste de Independéncia Mutua para as variaveis respostas via modelo Loglinear
e realizou-se a Regressdo Logistica associada ao Teste de Wald para analisar se existem influéncias dos fatores
sobre as variaveis que caracterizam o viés de confirmagao.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Os resultados identificaram que na primeira fase do experimento, dos 272 participantes, 172 individuos
tomaram a decisdo de abrir a filial e 115 disseram que a informac¢do mais importante para se abrir uma filial sdo
os lucros e prejuizos. Na segunda fase, 171 pessoas se dispuseram a abrir a filial e 149 julgaram que a informacao
mais importante sao os lucros e prejuizos (Apéndice A).

Para analisar se ha influéncia entre as variaveis realizou-se o Teste de Independéncia Mutua. Para a variavel
Confirmagdo na Decisdo, o valor-p do Teste de 2 (0,1854760) foi superior aos niveis de significancia usuais,
implicando que os dados fornecem evidéncia de que ha independéncia entre as variaveis, ou seja, que as variaveis
explicativas ndo afetam a ocorréncia da variavel dependente. Da mesma forma, o valor-p de y? (0,2621766) para a
presenca de interag@o ¢ superior aos niveis de significancia usuais, indicando que os dados fornecem evidéncia de
que ndo ha interacdo entre a variavel confirmacdo na decisdo e os fatores em estudo. Assim, a Tabela 2 demonstra
a analise da referéncia cruzada da variavel Confirmacéo na Decisdo com os fatores experimentais.

Tabela 2. Referéncia cruzada da variavel Confirmacao na Decisdo com os fatores experimentais

Confirmacio na Decisao

Fatores Descricao SIM NAO Total
Quantidade % Quantidade %
Contador 65 75,6% 21 24.4% 86
Perfil Gestor 51 75,0% 17 25,0% 68
e a
Grupo Controle 75 63,5% 43 36,4% 118
Total 191 70,2% 81 29,8% 272
Positiva 102 72,9% 38 27,1% 140
Tipo® Negativa 89 67,4% 43 32,6% 132
Total 191 70,2% 81 29,8% 272
Simples 99 67,8% 47 32,2% 146
Nivel® Complexas 92 73,0% 34 29,8% 126
Total 191 70,2% 81 29,8% 272
1 (Simp./Pos.) 51 68,0% 24 32,0% 75
2 (Simp./Neg.) 48 67,6% 23 32,4% 71
Tratamento® 3 (Comp./Pos.) 51 78,5% 14 21,5% 65
4 (Comp./Neg.) 41 67,2% 21 32,8% 61
Total 191 70,2% 81 29,8% 272

* Qui-quadrado = 4,429 / valor-p = 0,109 (Perfil)

® Qui-quadrado = 0,959 / valor-p = 0,327 (Tipo)

¢ Qui-quadrado = 0,877 / valor-p = 0,349 (Nivel)

¢ Qui-quadrado = 2,784 / valor-p = 0,426 (Tratamento)

Fonte: elaborada pelos autores.

Conforme a Tabela 2, dos 272 pesquisados, 191 (70,2%) manifestaram, de forma coerente com a literatura
(Baack et al., 2015; Duong et al., 2014; O'Reilly et al., 2017; Perera et al., 2019), o viés de confirmagdo ao
confirmarem suas decisdes de abrir ou ndo a filial € 29,8% nao apresentaram o viés por ndo confirmarem sua decisao
anterior. Além disso, observa-se que a maioria dos contadores (75,6%) e dos gestores (75,0%) manifestaram o
viés de confirmacdo permanecendo com a decisdo de abrir ou ndo a filial e 63,5% do grupo controle também
apresentaram o viés. Além disso, observa-se, pelo Teste Qui-quadrado, que nao ha associagdo ou dependéncia
entre as variaveis Perfil e Confirmagao na Decisdo (valor-p = 0,109), Tipo ¢ Confirma¢do na Decisdo (valor-p
= 0,327), Nivel e Confirmagdo na Decisdo (valor-p = 0,349) e Tratamento e Confirmagao na Decisdo (valor-p =
0,426), confirmando o Teste de Independéncia.

Com relagdo ao tipo de informagdo, a Tabela 2 demonstra que 72,9% dos pesquisados, que receberam
informagoes positivas, confirmaram suas decisdes de abrir ou ndo a filial e que 67,4% dos que receberam
informagdes negativas manifestaram o viés de confirmacao.
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Quanto ao nivel de informagdo, pode-se observar que 67,8% dos sujeitos que receberam informagdes
simples manifestaram o viés de confirmagdo por confirmarem suas decisdes de abrirem ou nao a filial e 73% dos
que receberam informagdes complexas também confirmaram suas decisoes.

Em relagdo aos tratamentos, 68% dos participantes que receberam o tratamento 1, manifestaram o viés de
confirmacao, por confirmarem sua decisdo de abrir ou nao a filial. Com relagdo ao tratamento 2 67,6% confirmaram
sua decisdo. Dos que receberam o tratamento 3 78,5% manifestaram o viés de confirmagdo. Por fim, 67,2% dos que
receberam o tratamento 4 confirmaram suas decisdes. Com isso, destaca-se que o maior percentual de participantes
que manifestaram o viés de confirmagdo encontram-se naqueles que receberam informagdes complexas e positivas,
sugerindo que a informacao positiva pode gerar maior predisposi¢ao confirmatoria (O'Reilly et al., 2017).

Com relagao a variavel Confirmagéo na Informagéo, o Teste de Independéncia Muatua demonstrou (valor-p
0,02795159) que os dados fornecem evidéncia de dependéncia entre as variaveis. Da mesma forma, o valor-p do
Teste de x? (0,06498860) forneceu evidéncia de que ha interacido entre a variavel Confirmagdo na Informagio e os
fatores em estudo, demonstrando que os fatores experimentais afetam a ocorréncia da Confirmagao na Informagao.
Ademais, a Tabela 3 demonstra a andlise da referéncia cruzada da variavel Confirma¢do da Informagdo com as
demais variaveis.

Tabela 3. Referéncia cruzada da variavel Confirmacao na Informagao com os fatores experimentais

Confirmacio na Informacio

Fatores Descricao SIM NAO Total
Quantidade % Quantidade %
Contador 50 58,1% 36 41,9% 86
Perile Gestor 40 58,8% 28 41,2% 68
Grupo Controle 51 43.2% 67 56,8% 118
Total 141 51,8% 131 48,2% 272
Positiva 78 55,7% 62 44.3% 140
Tipo® Negativa 63 47,7% 69 52,3% 132
Total 141 51,8% 131 48,2% 272
Simples 73 50,0% 73 50,0% 146
Nivel Complexas 68 54,0% 58 46,0% 126
Total 141 51,8% 131 48,2% 272
1 (Simp./Pos.) 43 57,3% 32 42,7% 75
2 (Simp./Neg.) 30 42.3% 41 57,7% 71
Tratamento® 3 (Comp./Pos.) 35 53,8% 30 46,2% 65
4 (Comp./Neg.) 33 54,1% 28 45,9% 61
Total 141 51,8% 131 48,2% 272

* Qui-quadrado = 6,207 / valor-p = 0,045 (Perfil)

® Qui-quadrado = 1,736 / valor-p = 0,188 (Tipo)

¢ Qui-quadrado = 0,427 / valor-p = 0,514 (Nivel)

¢ Qui-quadrado = 3,749 / valor-p = 0,290 (Tratamento)

Fonte: elaborada pelos autores.

A Tabela 3 demonstra que dos 272 participantes da pesquisa, 51,8% manifestaram o viés de confirmagao
por manterem a opinido de que determinada informagdo ¢ a mais importante para se tomar a decisdo e que 48,2%
ndo mantiveram suas decisdes. Além disso, pode-se observar que 58,1% dos contadores confirmaram suas crengas
e 58,8% dos gestores também manifestaram o viés de confirmagdo, chamando atengdo para o grupo controle, no
qual apenas 43,3% dos participantes confirmaram a escolha de suas informagdes. Observa-se que existe associagao
ou dependéncia entre as varidveis Perfil e Confirmagdo na Informagao (valor-p 0,045), sugerindo que o perfil
pode afetar a escolha da informacdo. Além disso, verifica-se que nao ha associacdo ou dependéncia entre as
variaveis Tipo e Confirmacao na Informacao (valor-p 0,188), Nivel e Confirmagao na Informagao (valor-p 0,514)
e Tratamento e Confirmag¢ao na Informagao (valor-p 0,290).
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Dos participantes que receberam informagdes positivas, 55,7% confirmaram suas escolhas e 47,7% dos
que receberam informagdes negativas também manifestaram o viés de confirmacdo, sugerindo que a informagao
negativa influencia mais na escolha da informacéao para a tomada de decisdo. Com relagdo ao nivel da informagéo,
50% dos participantes que receberam informagdes simples confirmaram suas escolhas e 54% dos que receberam
informagdes complexas também confirmaram suas preferéncias de informagoes.

Com relagdo aos tratamentos, 57,3% dos participantes que receberam informagdes simples e positivas
confirmaram sua crenga nas escolha das informacdes e 42,3% dos que receberam informagdes simples e negativas
também confirmaram. Além disso, 53,8% dos participantes manifestaram o viés de confirmacdo ao receberem
informagdes complexas e positivas e 54,1% ao receberem informagdes complexas e negativas.

Diante do exposto, percebe-se que o viés de confirmagdo foi manifestado de uma forma mais incisiva
com relagdo a decisdo de abrir ou ndo a filial (Tabela 2) e de forma mais branda em rela¢do ao uso da informacao
para se tomar a decisdo de abrir ou ndo tal filial (Tabela 3). Posto isso, pode-se inferir que as pessoas tém a
tendéncia de manterem uma decisdo, independente das informagdes disponiveis, por estarem sujeitos ao viés de
confirmagdo. Com relagdo a informagdo mais importante, observa-se que a manifestagdo da confirmagdo diminuiu
em fung¢do da disponibilizagdo de um conjunto de novas informagdes econdmico-financeira o que, de certa forma,
fez com que alguns dos participantes mudassem suas opinides com relag@o a informagdo mais importante, mas sem
mudar, entretanto, sua decisdo de abrir ou ndo a filial. Com isso, sugere-se que, independentemente do tipo e do
nivel de informagdes disponibilizadas para se tomar uma decisdo, os individuos tendem a confirmar suas crengas
nas decisdes iniciais (Jones & Sugden, 2001), pelo fato de avaliar novas informagdes de uma maneira que seja
consistente com as crengas pré-existentes (Allahverdyan & Galstyan, 2014).

Para certificar-se da manifestagdo do viés de confirmagdo nos participantes elaborou-se uma analise da
referéncia cruzada entre as varidveis Confirma¢ao na Decisdo e Confirmag¢ao na Informacédo, conforme Tabela 4.

Tabela 4. Referéncia cruzada da variavel Confirmagao na Informagao com a variavel Confirmagao da Decisao

Confirmacio na Decisao

Variaveis > Total
SIM NAO
109 32 141
SIM
. . 40,1% 11,8% 51,8%
Confirmagao na Informagao
N 82 49 131
NAO
30,1% 18,0% 48,2%
191 81 272
Total
70,2% 29,8% 100%

Qui-quadrado = 7,027 / valor-p = 0,008

Fonte: elaborada pelos autores.

Como se pode observar, 40,1% dos individuos manifestaram o viés de confirmagdo, tanto na decisdao
de se abrir ou ndo a filial, quanto na importancia da informagdo para se tomar essa decisdo. Além disso, 30,1%
dos participantes confirmaram sua decisdo, entretanto ndo confirmaram a informagdo mais importante ¢ 11,8%
confirmaram a informagdo mais importante, mas ndo confirmaram a decisao. Por fim, apenas 18% nao confirmaram
suas crencas na decisdo e no uso da informagdo. Além disso, observa-se que existe associa¢do ou dependéncia
entre as varidaveis Confirmacao na Decisdo e Confirmagao na Informagdo (valor-p 0,008), o que sugere que uma
varidvel afeta a outra, ou seja a maior parte dos individuos que confirmaram sua crenga na decisdo de abrir a filial
continuaram utilizando a mesma informacao para apoiar sua deciso inicial.

Em complemento, realizou-se a Regressdo Logistica para as variaveis Confirmacdo na Decisdo ¢
Confirmagdo na Informagdo ¢ o Teste de Wald para os Fatores individuais. A Tabela 5 demonstra a Regressao
Logistica e a Tabela 6 demonstra o Teste de Wald para a variavel Confirmagdo na Decisao.
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Tabela 5. Regressdo Logistica para a variavel Confirmagdo da Decisao

Fatores Estimate Std. Error Z-value P-value Odds Ratio
(intercept) 1,20554 0,31059 3,881 0,000104%%** 3,338550
perfil2 -0,03441 0,37866 -0,091 0,927599 0,966177
perfil3 -0,66307 0,32242 -2,057 0,039728** 0,515265
fatortipol -0,35759 0,27249 -1,310 0,190149 0,699356
fatornivell 0,32157 0,27329 1,177 0,239336 1,379289

Fonte: elaborada pelos autores.

Nota: *** < 0,01; ** < 0,05; * < 0,10. Fatores: perfil2 (gestor); perfil3 (grupo controle); fatortipol (informacdes negativas); fatornivell
(informagdes complexas).

A Tabela 5 demonstra que o Unico fator com significancia (valor-p 0,039728) estatistica foi o perfil 3
(grupo controle). A Tabela 6 relata o Teste de Wald para os fatores individuais em relagdo a varidvel Confirmagao
na Decisdo.

Tabela 6. Teste de Wald para os Fatores individuais em relacdo a Confirmagdo na Decisdo

Fatores Degrees of Freedom Chi Square Test p-value
perfil 2 5,5686 0,06177*
fatortipo 1 1,7165 0,19015
fatornivel 1 1,3845 0,23934

Fonte: elaborada pelos autores.
Nota: *** < 0,01; ** <0,05; * <0,10.

Conforme apresentado, tanto a Regressdo Logistica quanto o Teste de Wald sugeriram que os fatores
tipo e nivel de informacdo ndo influenciaram o viés de confirmagdo dos contadores e gestores na decisdo de abrir
ou ndo a filial, evidenciando que a forma com que a informagao econdomico-financeira ¢ apresentada nao atenua
o viés. De forma complementar, o teste de Wald (Tabela 6) mostra que apenas o fator perfil (valor-p 0.06177)
tem influéncia estatisticamente significativa sobre a Confirma¢@o na Decisdao. Além disso, conforme Tabela 5,
o parametro estimado para o Grupo Controle (perfil3) indica que a chance dos respondentes pertencentes ao
grupo controle tomarem a decisdo que implica em viés de confirmag@o ¢ 51,52% menor do que a chance dos
contadores tomarem a mesma decisdo. Diante disso, infere-se que independente do perfil os individuos estdo
sujeitos ao viés de confirmagao (Allahverdyan & Galstyan, 2014; Nickerson, 1998) e que aqueles que possuem
uma menor familiaridade com informagdes econdmico-financeiras conseguem atenuar o viés, principalmente
quando comparado com o profissional que produz esse tipo de informag@o, como ¢ o caso do contador (Cloyd &
Spilker, 2000; Park et al., 2013).

Na sequéncia, realizou-se a Regressdo Logistica para a variavel Confirma¢ao na Informacéo conforme
Tabela 7 ¢ d o Teste de Wald para os fatores individuais em relagdo a variavel Confirmagao na Decisdo, conforme
pode-se observar na Tabela 8.

Tabela 7. Regressao Logistica para a varidvel Confirmagdo na Informacao

Fatores Estimate Std. Error Z-value P-value Odds Ratio
(intercept) 0,46733 0,27518 1,698 0,0895* 3,338550
perfil2 0,03587 0,33233 0,108 0,9141 0,966177
perfil3 -0,68840 0,29356 -2,345 0,0190** 0,515265
fatortipol -0,42892 0,25125 -1,707 0,0878* 0,699356
fatornivell 0,22980 0,24987 0,920 0,3578 1,379289

Fonte: elaborada pelos autores.

Nota: *** < (0,01; ** < 0,05; * < 0,10. Fatores: perfil2 (gestor); perfil3 (grupo controle); fatortipol (informagdes negativas); fatornivell
(informagdes complexas).
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A Tabela 7 demonstra que o fatores perfil3 (grupo controle) e tipol (informagdes negativas) foram
estatisticamente significativos com valores-p respectivos de 0,0190 e 0,0878. A Tabela 8 expde o Teste de Wald
para os fatores individuais em relagdo a variavel Confirmagao na Informacgao.

Tabela 8. Teste de Wald para os Fatores individuais em relagdo a Confirmacao na Informacao

Fatores Degrees of Freedom Chi Square Test p-value
perfil 2 7,6597 0,02171%*
fatortipo 1 2,9143 0,08780%
fatornivel 1 0,8458 0,35775

Fonte: elaborada pelos autores.
Nota: *** <(0,01; ** <0,05; * <0,10.

Em relag@o a variavel Confirmagao na Informagdo, o teste de Wald para os fatores (Tabela 8) demonstra
que o fator perfil (valor-p 0,02171) e o fator tipo de informagdo (valor-p 0,08780 ) tém influéncia significativa
sobre a variavel Confirmagao da Informagdo. Além disso, o parametro estimado na Tabela 8 indica que a chance
dos respondentes pertencentes ao grupo controle de escolherem uma informago para a tomada de decisdo que
implica em viés de confirmagdo ¢ 51,52% menor do que a dos contadores, o que ratifica a premissa de que o
conhecimento sobre o assunto predispde o individuo ao viés de confirmagdo. Ademais, o parametro estimado para
o fator tipo indica que um respondente exposto a uma informagao negativa tem 69,94% de chances a menos de
tomar uma decisdo que caracterize o viés de confirmagao, sugerindo que as informagdes apresentadas de forma
negativa podem mitigar o viés de confirmagao (Duong et al., 2014; O'Reilly et al., 2017).

5 CONCLUSAO

O trabalho se prop0s a analisar a presenca do viés de confirmacao em gestores e contadores em um processo
de tomada de decisdo gerencial, bem como analisar se a forma com que as informag¢des economico-financeiras
sdo apresentadas influencia no viés de confirmacao. Para isso, analisou-se, por meio de um experimento, o viés de
confirmacdo na decisdo de abrir ou ndo uma filial de uma empresa e na busca de informagao para tomar a decisao.

Dos participantes, 70,2% confirmaram a decisdo inicial de abrir ou ndo a filial, manifestando, assim, o
viés de confirmagéo, 51,8% escolheram a mesma informagao nas duas fases do experimento e 40,1% mantiveram
sua posi¢do inicial tanto de abrir ou ndo a filial quanto da escolha da informagdo. Desta forma, os resultados
confirmam a premissa de que contadores e gestores estdo sujeitos ao viés de confirmagdo na tomada de decisdo,
independentemente do tipo e nivel de informagdes econdomico-financeiras utilizada.

Além disso, o perfil foi o tinico fator que influenciou o viés de confirmagdo na decis@o de abrir ou ndo
a filial e que, em comparagdo com os contadores, os individuos que ndo possuiam uma maior familiaridade com
as informagdes econdmico-financeiras tinham uma chance menor de tomarem uma decisdo que implicava na
presenca desse viés. Ademais, os resultados sugeriram que o perfil e o tipo de informagdes influenciaram o viés de
confirmac¢do na escolha da informagdo, demonstrando que os individuos pertencentes ao grupo controle tiveram a
chance diminuida de estarem sujeitos ao viés, em comparagao com os contadores. Em complemento, os participantes
expostos as informagdes negativas tiveram menor chances de tomarem uma decisdo que caracterizasse o viés de
confirmagao.

Diante do exposto, conclui-se que a forma com que a informacdo econdomico-financeira foi apresentada
ndo influenciou significativamente o viés de confirmagao no processo de tomada de decisdo gerencial de contadores
e gestores e que apenas a informagao negativa atenuou o viés nesses individuos.

Desta forma, o trabalho contribui empiricamente ao analisar se a informag¢@o econdémico-financeira
influencia o viés de confirmagdo nas tomadas de decisdes gerencias de contadores e gestores. Além disso, os
resultados corroboram com a literatura, confirmando que os gestores e os contadores estdo sujeitos ao viés de
confirmagdo em suas decisdes e contribuem de forma inédita demonstrando que a forma com que a informagao foi
apresentada ndo influencia o viés de confirmaga@o. De forma aplicavel, o estudo contribui para servir de parametro
para a arquitetura e construcdo de demonstrativos, bem como de estruturas que possam minimizar os efeitos
do viés de confirmacdo e melhorar o processo de tomada de decisdes. Para estudos futuros, sugere-se utilizar a
arquitetura de escolha (Thaler & Sunstein, 2008) ¢ o viés de enquadramento (Tversky & Kahneman, 1981) para a
producdo de informagdes que mitiguem o viés de confirmag@o nas decisdes gerenciais e financeiras.
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Por se tratar de uma metodologia experimental, algumas limitacdes foram observadas na amostra obtida
¢ na diferenca do niimero de pesquisados por perfil, ocasionado pela complexidade do experimento e pela falta
de interesse das pessoas em participarem da pesquisa. Além disso, por se tratar de um experimento complexo e
realizado com seres humanos, nem todas as variaveis puderam ser controladas ou mensuradas e, dado o tamanho ¢
natureza da amostra, é possivel que a extrapolagao dos resultados ndo seja valida para outros grupos de profissionais
ou populagdes. No entanto, devido ao ineditismo e contribuicdo do estudo, os resultados podem ser utilizados
como base para a realizacdo de novos experimentos a fim de se aprofundar no conhecimento a respeito do tema.
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APENDICE A
Analise Exploratdria dos Dados

A Tabela A1l traz a quantidade de participantes que participaram do experimento por perfil e por género.
Como se pode observar, 31,7% da amostra foi composta por contadores, 25% por gestores e 43,3% por outros tipos
de profissionais ou estudantes.

Tabela A1l. Frequéncia de participantes do experimento por perfil profissional e género

Género/Perfil Contador Gestor Outros Total
Masculino 56 60 87 203
Feminino 30 8 31 69
Total 86 68 118 272

Fonte: elaborada pelos autores.

A Tabela A2 traz a frequéncia dos individuos que se propuseram a abrir ou ndo a filial da empresa. Assim,
63,2% dos participantes responderam que abririam a filial na primeira fase do experimento ¢ 62,9% disseram
que abririam a filial na segunda fase. De forma contraria, 36,8% e 37,1% dos pesquisados responderam que nio
abririam a filial na primeira e na segunda fase do experimento, respectivamente.

Tabela A2. Frequéncia das respostas de abrir ou ndo a filial

Fase 1 Fase 2
Abertura Filial - -
Quantidade % Quantidade %
Sim 172 63.2% 171 62,9%
Nio 100 36,8% 101 37,1%
Total 272 100,0% 272 100,0%

Fonte: elaborada pelos autores.

A Tabela A3 faz uma andlise da frequéncia da resposta dos individuos em relagdo a informagdo mais
importante para se abrir uma filial nas duas fases do experimento. Para 42,3% dos pesquisados, a informagao mais
importante na primeira fase foi o Lucro ou Prejuizo, mantendo-se como a mais importante para 54,8% na segunda
fase. A segunda informacdo mais importante foi as Vendas, atingindo 27,2% e 27,6% dos participantes na primeira
e na segunda fase, respectivamente. Percebe-se, no entanto, que as informagdes “Lucro ou Prejuizo” tiveram um
aumento de importancia na segunda parte do experimento, apos a recepcao das informacdes econdmico-financeiras.

Tabela A3. Frequéncia das respostas sobre a informagao mais importante para se abrir uma filial

Informacao mais Fase 1 Fase 2
Importante Quantidade % Quantidade %
Vendas 74 27,2% 75 27,6%
Despesas Operacionais 28 10,3% 22 8,1%
Lucro ou Prejuizo 115 42.3% 149 54,8%
PIB 22 8,1% 5 1,8%
Inflagdo 31 11,4% 12 4.4%
Taxa de Juros 2 0,7% 9 3,3%
Total 272 100,0% 272 100,0%

Fonte: elaborada pelos autores.
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APENDICE B
Detalhamento do experimento

O experimento foi delineado para ser realizado por meio da internet, por meio de um site criado
exclusivamente para isso. Para tal, construiu-se um sistema informatizado que simula um ambiente empresarial,
em que as informagdes foram apresentadas as unidades experimentais em duas fases. A participacao foi totalmente
espontanea dentro dos critérios de ética de pesquisa e para evitar respostas enviesadas. O experimento foi aprovado
pelo Comité de Etica da Universidade Federal de Lavras — UFLA.

O experimento proposto exp0s os sujeitos da pesquisa a situagdes nas quais eles tiveram que tomar a
decisao gerencial de abrir ou ndo uma filial de uma empresa. O experimento ocorreu em duas fases, sendo que
a primeira fase trouxe ao conhecimento dos participantes informagdes apresentadas pela midia sobre um caso
de uma empresa com ramo similar a que o individuo se proporia a abrir (Figura B1). Apoés isso, realizou-se as
seguintes perguntas:

Com base nas informagoes apresentadas, vocé abriria a filial? As opgdes de respostas eram: sim ou ndo.

Qual é a informagdo mais importante para se tomar a decisdo de abrir ou ndo uma filial? As op¢oes de
respostas eram: vendas, despesas operacionais, lucro ou prejuizo, PIB, inflagdo ou taxa de juros.

Apbs isso, os participantes foram direcionados para a segunda fase do experimento, recebendo de forma
aleatdria (por meio de sorteio por critérios computacionais) as informagdes de cada um dos quatro tratamentos:
1) informagdes simples e positiva; 2) informagdes simples e negativa; 3) informag¢des complexas e positiva; ¢ 4)
informagdes complexas e negativas.

O tipo de informagdes ¢ composto por informagdes de natureza positiva (podem influenciar positivamente
a decisdo) e informagdes negativas (podem influenciar negativamente a decisdo). As informagdes positivas estao
relacionadas com o crescimento da receita e dos lucros e com a diminuigdo das despesas (Figura B2 e Figura
B4) ¢ as negativas com o decréscimo das vendas, aumento das despesas e surgimento de prejuizos (Figura B3 e
Figura B5). O nivel de informagdes é formado por informagdes simples e complexas, tratando-se da forma com
que as informagdes sdo disponibilizadas e de como o volume de informagdes ¢ apresentado aos individuos. As
informagdes simples sdo apresentadas em um formato de tabelas (Figura B2 e Figura B3) e as complexas sobre a
forma do Balango Patrimonial e da Demonstragdo do Resultado (Figura B4 e Figura BY).

Os participantes direcionados para o Tratamento 1 receberam as informagdes que estdo presentes na
Figura B2, os pertencentes ao Tratamento 2 receberam as informagdes conforme Figura B3, os que foram expostos
ao Tratamento 3 obtiveram as informacdes constantes na Figura B4 e, por fim, os respondentes conduzidos ao
Tratamento 4 receberam informagdes conforme Figura BS.

Apbs isso, aos participantes foram solicitados novamente que respondessem as seguintes questoes:
Com base nas informagoes apresentadas, vocé abriria a filial? As opgoes de respostas eram: sim ou ndo.

Qual é a informagdo mais importante para se tomar a decisdo de abrir ou ndo uma filial? As op¢oes de
respostas eram: vendas, despesas operacionais, lucro ou prejuizo, PIB, inflagdo ou taxa de juros.

BEHAVIORAL FINANCE

PROGRESSO

Prezado, nesse experimento vocé estara desempenhando o papel de gestor em uma empresa, sendo responsavel pelas principais decisoes desse negocio.
Para tanto, vocé sera conduzido a tomar a decisdo de abrir ou ndo uma filial da empresa na qual ¢ o gestor. Diante disso, lela as instrugdes atentamente e
utilize seu conhecimento e sua pratica para responder as questdes. Ressal que ndo exi respostas certas ou erradas e sim, uma forma com que
cada pessoa avalia a situagao e toma decisoes. Por isso, pedimos que vocé seja o mais sincero possivel e se atente as explicagdes, para que o resultado nao
seja prejudicado.

A empresa e o cendrio econdmico sao ficticios, por isso ndo ha nenhuma relagao com o seu pais, cidade, ou possiveis negécios que vocé tenha. Mantenha
seu foco unicamente no caso, nas informagdes e nos cendrios apresentados.

Proximo ©

Figura B1. Tela inicial do experimento
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Para dar suporte a sua decisao de abrir ou nao a filial, algumas informag6es anuais sobre a Matriz e sobre os dados econémicos sao apresentados a seguir:

B | Faga seus calculos aqui.

INFORMACOES 2013 2014 2015
Receita Bruta de Vendas dos ultimos 3 anos da Matriz 460.000,00 600.000,00 780.000,00
Despesas operacionais dos iltimos 3 anos da Matriz 78.000,00 100.000,00 120.000,00
Lucro dos tltimos 3 anos da Matriz 63.000,00 75.000,00 90.000,00
PIB (acumulado em 12 meses) dos ultimos 3 anos 2% 4% 3%
Inflagdo (acumulada em 12 meses) dos ltimos 3 anos 7% 6% 5%
Taxa de juros (acumulada em 12 meses) dos altimos 3 anos 11% 10% 9%

Figura B2. Informagdes econdmico-financeiras (simples e positivas) apresentadas para o tratamento 1.

Para dar suporte a sua decisdo de abrir ou ndo a filial, algumas informacdes anuais sobre a Matriz e sobre os dados econdmicos sao apresentados a seguir:

= alculos aqui...
INFORMACOES 2013 2014 2015
Receita Bruta de Vendas dos ultimos 3 anos da Matriz 780.000,00 700.000,00 630.000,00
Despesas operacionais dos tiltimos 3 anos da Matriz 140.000,00 126.000,00 120.000,00
Lucro/Prejuizo dos ultimos 3 anos da Matriz 10.000,00 2.000,00 (3.000)
PIB (acumulado em 12 meses) dos ultimos 3 anos 2% 4% 3%
Inflagdo (acumulada em 12 meses) dos ultimos 3 anos 7% 6% 5%
Taxa de juros (acumulada em 12 meses) dos ltimos 3 anos 11% 10% 9%

Figura B3. Informacgdes econdmico-financeiras (simples e negativas) apresentadas para o tratamento 2
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Para dar suporte a sua decisao de abrir ou nao a filial, seguem abaixo o Balango Patrimonial e a Demonstragdo do Resultado da Matriz, referentes aos trés
ultimos exercicios:

B | Faca seus calculos aqui

BALANCOS PATRIMONTAIS findos em 31712
em Reais
ATIVO 2013 2014 2015 PASSIVO 2013 2014 2015
Ativo Circulante Pasivo Circulante
Disponibilidade 46.300 41.400 90.800 Fomecedores 72.600 £6.000 | 190.900
Contas a Receber £6.900 | 116900 | 164.500 Obrigagies Trabalhistas 1.100 3.800 7.600
Estogues 115100 ([ 195200 | 287900 Impostos a Pagar 3550 8550 12950
Empréstimos 63.000 21.900 17.200
Total do Circulante 248300 | 353500 | 543.200 |Total de Circulante 140.250 | 120.250 | 228.650
Ativo nao Circolante Passivo nio Circulante
Tnvestimentos - 300 300 éstimos L.P. - 44.300 29.700
Imobikizado 43.800 37.600 31.700 |Total de Passivo nio Circulante - 44.300 20.700
Intangivel 1130 1.150 1150
Total do Ativo nio Circulante 44.950 39.050 33.150 |Patriménio Liguido
Capital Social 70.000 70.000 70.000
Reservas de Lucro 83.000 [ 158.000 | 248.000
Total Patriménio Liguide 153.000 | 228.000 | 318.000
Total do Ativo 293.250 | 392.550 | 576.350 |Total do Passive + PL 293250 | 392,550 | 576.350

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DOS EXERCICIOS DE
em Reais
2013 2014 2018
RECEITA BRUTA 460.000 600.000 780.000
(-) Dedugdo da Receita Bruta
( - ) Impostos sobre Vendas (37.000) (54.000) (78.000)
= RECEITA LIQUIDA 423.000 546.000 702.000
(-) Custo das Mercadorias Vendidas (280.000) (360,000) (482.000)
= LUCROBRUTO 143.000 186.000 220.000
(=) Despesas Operacionais (78.000) (100.000) (120.000)
= LUCRO/PREJ. ANTES DO RESULTADO FINANCEIRO 65.000 86.000 100.000
(+/-) Resultado Financeiro (2.000) (11.000) (10.000)
= LUCRO OU PREJUIZO DO EXERCICIO 63.000 75.000 90.000
INFORMACOES 2013 2014 2015
PIB (acumulado em 12 meses) dos ultimos 3 anos 2% 4% 3%
Inflagdo (acumulada em 12 meses) dos ultimos 3 anos 7% 6% 5%
Taxa de juros (acumulada em 12 meses) dos ultimos 3 anos 11% 10% 9%

Figura B4. Informagdes economico-financeiras (complexas e positivas) apresentadas para o tratamento 3.
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BALANCOS PATRIMONIAIS findos em 31/12
em Reais
ATIVO 2013 2014 2015 PASSIVO 2013 2014 2015
Ativo Circulante Pasiive Circulante
Disponibiidade 46.300 41.400 90.800 Fornecedores 95.600 | 112.000 | 191.900
Contas a Receber £6.900 £6.900 114.500 Obrigacdes Trabalhistas 1.100 3.800 5.600
Estoques 115.100 155.200 187.900 Impostos a Pagar 3.550 £.550 9950
Empréstimos 63.000 51.900 68.200
Total do Circulante 248.300 | 283.500 | 393.200 |Total do Circulante 163.250 | 176.250 275.650
Ativo ndo Circulante Passive ndo Circulante
Investimentos - 300 300 Empréstimos L.P. 30.000 44300 £1.700
Imobikizado 43.800 37.600 31.700 |Total do Passive nio Circulante 30.000 44.300 51.700
Intangivel 1.150 1.150 1.150
Total do Ativo nio Circulantg  44.950 39.050 33,150 |Patriménio Liquido
Capital Social 70.000 70.000 70.000
Reservas de Lucro 30.000 32.000 29.000
Total Patriménio Liquido 100.000 | 102.000 99.000
Total do Ativo 293250 | 322,550 | 426.350 |Total do Passive + PL 293,250 | 322,550 | 426.350
DEMONSTRACAO DO RESULTADO DOS EXERCICIOS DE
em Reais
2013 2014 2015
RECEITA BRUTA 780.000 700.000 630.000
(-) Deduglio da Receita Bruta
( - ) Impostos sobre Vendas (78.000) (70.000) (63.000)
= RECEITA LIQUIDA 702.000 630,000 567.000
(-) Custodas Mercadorias Vendidas (540.000)| (490.000)| (440.000)
= LUCRO BRUTO 162.000 140.000 127.000
(-) Despesas Operacionais (140.000)| (126.000) (120.000)
= LUCRO/PREJ. ANTES DO RESULTADO FINANCEIRO 22,000 14.000 7.000
(+/-) Resultado Financeiro (12.000) (12.000) (10.000)
= LUCRO OU PREJUIZO DO EXERCICIO 10.000 2,000 (3.000)
INFORMACOES 2013 2014 2015
PIB (acumulado em 12 meses) dos ultimos 3 anos 2% 4% 3%
Inflagdo (acumulada em 12 meses) dos ultimos 3 anos 7% 6% 5%
Taxa de juros (acumulada em 12 meses) dos ultimos 3 anos 11% 10% 9%

Figura B5. Informagdes economico-financeiras (complexas e negativas) apresentadas para o tratamento 4



