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Um pouco sobre mim

F iz  meu  mestrado  em  Marketing  e  Negócios 
Internacionais  pela  COPPEAD  na  Universidade 

Federal do Rio de Janeiro, com extensão na UCLA Anderson 
School of Management. Hoje sigo estudando marketing 
orientado a dados como aluno de doutorado na NOVA 
Information Management School – da Universidade NOVA 
de Lisboa. 

Sou formado em Publicidade e trabalho com marketing há 
mais de vinte anos. Ao longo da carreira, atuei em diferentes 
frentes: comunicação, planejamento, pesquisa, branding, 
CRM, promoções e êdelização. Já estive dos dois lados do 
balcão, como executivo e agéncia, e tamb6m como 
professor. 
    O que me trouxe at6 aqui foi a curiosidade e a vontade de 
entender um pouco mais nossos mecanismos de decisão e 
como o contexto influencia muito mais do que a gente 
imagina. Este livro é uma tentativa de compartilhar esse 
olhar com mais gente. 

Por que compramos sem pensar_ (3).pdf   7 13/01/2026   10:51:56

Amostra



Por que compramos sem pensar_ (3).pdf   8 13/01/2026   10:51:56

Amostra



Prefácio 

E ste livro começou com uma pergunta. Eu trabalhava 
na área de marketing de uma grande distribuidora de 

combustíveis – aquelas empresas responsáveis por vender 
os  combustíveis  aos  postos,  com  as  marcas  que  vemos 
estampadas nas bombas e fachadas. 

Um dos desaãos era o padr:o de atendimento, que os 
frentistas deveriam seguirA eram diversas ofertas diferentes 
para oferecer ao cliente, num curto espaço de tempo. x lista 
sempre me pareceu eztensa demais para ser eãcaN. (em o 
atendente gostava )e, por isso, raramente a cumpriaê, nem 
o cliente respondia bem – o processo era longo, repetitivo,
enfadonho, e gerava mais impaciéncia do que resultado.

(a mesma Dpoca, estava terminando o meu mestrado em 
marketing e buscando um tema relevante para a dissertaç:o. 
Ent:o, duas coisas aconteceramA a primeira foi conhecer a 
metodologia de ezperimentos. Cesde o primeiro momento, 
poder  realiNar  testes  reais  e  entender  o  comportamento 
humano na prática – e n:o apenas o que as pessoas declaram 
faNer em pesquisas – me fascinou e veio ao encontro da minha 
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Fernando Macieiraó

curiosidade por tomada de decis:o e psicologia cognitiva. 
M segundo impulso foi dado pela hist-ria que vocé vai 
ler  no início desse  livro,  envolvendo uma franquia  de 
fast?food e um cliente desatento e cansado. 

Essas feliNes coincidéncias se uniram na possibilidade de 
resolver dois problemas de uma veN. E se eu testasse em 
um posto, com clientes reais, se a mera sugest:o de um 
produto de maior valor agregado fosse capaN de mudar 
a decis:o do consumidor, durante o abastecimento, no 
ponto de vendaú Pe, em veN de o frentista tentar oferecer de 
tudo, focássemos em uma Jnica coisa no momento certoú 
Perá que mudaria o comportamento do consumidor no 
instante da decis:oú Qronto. àá tinha minha dissertaç:o e 
tambDm poderia colocar j prova, no mundo real, aquele 
script de cuRa eãcácia eu duvidava. 

M ezperimento foi feito em um posto de combustíveis 
com  clientes  e  frentistas  reais,  no  momento  do 
abastecimento. E os resultados foram surpreendentesA com 
apenas uma pergunta, mudamos radicalmente a escolha 
feita por grande parte dos clientes. Pem desconto, sem 
brinde, sem campanha.

Oomecei ent:o a observar com outros olhos os ambientes 
de decis:oA os sites com caizas Rá marcadas, as plataformas 
que sugerem o pr-zimo passo, os designs que nos empurram 
suavemente por um caminho. Entendi que boa parte do que 
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chamamos de decis:o, muitas veNes, D apenas uma aceitaç:o 
do que nos foi apresentado como padr:o.

Este livro D fruto dessa traRet-ria – de aplicaç:o prática e 
rigor académico. Sas n:o D um relat-rio tDcnico. Éive todo 
o cuidado de traduNir os conceitos e estudos da psicologia
e da economia comportamental para uma linguagem clara,
acessível, e com ezemplos que façam sentido para quem vive
o dia a dia de quem compra, vende, comunica e decide. Ele
vai te aRudar a perceber com mais clareNa os bastidores das
suas escolhas – e tambDm das escolhas que vocé apresenta aos
outros. 3econhecer que decidir ezige mais do que intenç:o,
ezige contezto, energia e consciéncia.

M que vocé vai encontrar nas pr-zimas páginas n:o D uma 
lista de dicas nem um manual de truques. õ um convite a 
olhar com mais atenç:o para o que parece automático – e 
entender como decis4es simples podem carregar mecanismos 
complezos. Cepois disso, talveN vocé perceba que o maior 
risco n:o está em escolher mal, mas em n:o perceber que Rá 
escolheu. 

Para quem é esse livro

Pe vocé trabalha com marcas,  produtos, ezperiéncias ou 
estratDgias de marketing, este livro D para vocé. Pe estuda 
ou ensina comportamento do consumidor, tambDm. Sas 
mesmo que vocé s- queira entender melhor por que age 
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Fernando MacieiraB

do Reito que age, e como escapar de algumas armadilhas do 
nosso cDrebro, ãque j vontade. x proposta D abrir o bastidor 
das escolhas – sem Rarg4es, sem f-rmulas e sem nenhuma 
pretens:o de encerrar o assunto.
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Apresentação do Livro

"Por que compramos sem 
pensar?"

V ocê  já  se  pegou  comprando  algo  sem  realmente 
pensar  sobre  isso?  Se  a  resposta  for  sim,  você 

não  está  sozinho!  No  livro "Por  que  compramos  sem 
pensar?", Fernando Macieira mergulha nas decisões que 
fazemos como consumidores, revelando o que está por 
trás de nossas escolhas mais impulsivas e como pequenos 
detalhes podem moldar nosso comportamento. A obra 
oferece uma análise clara e envolvente sobre como nosso 
cérebro processa decisões de compra de maneira rápida e 
automática.

O autor explora a fundo como nossas decisões não são 
tão racionais quanto gostamos de acreditar. Em vez disso, 
ele nos mostra como o cérebro utiliza atalhos mentais, 
chamados de "heurísticas", que muitas vezes nos levam a 
escolhas sem reCexão profunda. Macieira nos apresenta 
uma visão desaPadora sobre o impacto desses atalhos em 
nossas vidas, especialmente no mundo do consumo diário.
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Fernando Macieiraô

Mas o que realmente inCuencia nossa decisão de comprar? 
O autor explica como fatores como a ilusão de escolha, os 
vieses cognitivos e até mesmo o contexto em que estamos 
inseridos podem fazer toda a diferenóa entre escolher um 
produto ou outro. O livro não apenas nos faz reCetir sobre 
nossos hábitos, mas também nos apresenta a teoria por trás de 
nossa tendência a optar por aquilo que parece ser "mais fácil" 
ou mais conveniente.

Ao longo do livro, o autor oferece uma série de estudos 
e  experimentos  que  comprovam  como  o  ambiente  de 
compras pode ser projetado para induzir decisões rápidas 
e  muitas  vezes  inconscientes.  Im  exemplo  fascinante  é 
o efeito  default,  um  fenkmeno  em  que  o  consumidor
escolhe automaticamente uma opóão predePnida, mesmo
sem perceber que essa escolha não é necessariamente a melhor
para ele. O autor nos ajuda a entender como isso ocorre e
como podemos nos tornar consumidores mais conscientes.

E como aplicar isso no mundo real? O livro traz insights 
valiosos sobre como podemos usar o entendimento desses 
mecanismos  para  melhorar  nossas  pr;prias  decisões  de 
compra e até inCuenciar o comportamento dos outros, seja 
no marReting, na publicidade ou até mesmo na organizaóão 
de produtos em uma prateleira.

"Uor que compramos sem pensar?" não é apenas um guia 
sobre o comportamento do consumidor7 é uma reCexão 
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profunda  sobre  as  foróas  invisíveis  que  moldam  nossas 
decisões cotidianas. Se você já Pcou curioso sobre como o 
simples posicionamento de um item pode alterar a sua escolha 
ou como você pode ser inCuenciado por uma estratégia de 
marReting bem pensada, esse livro é para você.

Este livro é ideal para proPssionais de marReting, estudantes 
de psicologia, e qualquer pessoa interessada em entender 
como as escolhas são feitas, muitas vezes sem que tenhamos a 
mínima ideia de que estamos sendo inCuenciados. Fernando 
Macieira consegue traduzir conceitos complexos de maneira 
acessível, com exemplos práticos e fáceis de entender.

A leitura é leve, mas oferece uma carga de reCexão que pode 
mudar a forma como você lida com suas compras diárias. Ao 
Pnal, você terá uma nova perspectiva sobre o que é realmente 
uma escolha consciente e o que é apenas um reCexo das 
inCuências que cercam você.

Qom uma abordagem prática, o livro oferece ferramentas 
para que o leitor se torne mais consciente de como o cérebro 
funciona nas decisões de consumo. Se você está em busca 
de um olhar mais aprofundado sobre como as empresas 
inCuenciam suas escolhas ou mesmo quer entender melhor 
seus pr;prios hábitos, "Por que compramos sem pensar?" é uma 
excelente leitura.

O texto deste livro também compartilha insights sobre 
como as pequenas decisões podem ter um grande impacto no 
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comportamento do consumidor. Ele nos mostra que, muitas 
vezes, não é a grande escolha, mas sim os pequenos detalhes 
que fazem toda a diferenóa.

Se você está no mundo dos neg;cios ou do marReting, 
este livro pode ser um divisor de águas na forma como você 
se comunica com o p@blico. Ao compreender os vieses e 
heurísticas que afetam as decisões de compra, você pode criar 
estratégias mais ePcientes e éticas.

Através  de  exemplos  práticos,  como  experimentos  de 
campo e cenários do cotidiano, o autor nos ensina a identiPcar 
as armadilhas do consumo e a lidar com elas de maneira mais 
inteligente. O livro também oferece dicas para aplicar esses 
conhecimentos de forma ética, sem manipulaóão, mas com 
foco em decisões mais equilibradas.

Em um mundo onde a oferta de produtos é abundante e 
as escolhas parecem inPnitas, entender por que compramos 
sem pensar se torna não apenas interessante, mas essencial. 
Este livro é uma leitura obrigat;ria para quem deseja entender 
melhor a mente humana no contexto do consumo.

Seja  você  um  proPssional  do  marReting,  estudante 
ou  apenas  alguém  curioso  sobre  o  comportamento  do 
consumidor, "Uor que compramos sem pensar?" oferece uma 
perspectiva @nica que vai além do simples ato de consumir.
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Parte 1

POR QUE DECIDIMOS COMO 
DECIDIMOS?

Por que compramos sem pensar_ (3).pdf   17 13/01/2026   10:51:57

Amostra



Por que compramos sem pensar_ (3).pdf   18 13/01/2026   10:51:57

Amostra



A importância das pequenas 
escolhas

I magine a seguinte cena. Você está no Shopping Center 
perto de sua casa, aquele em que vai sempre, e chegando 

a hora do jantar você resolve comer um lanche. Está cansado 
depois de um dia cheio e resolve apenas passar naquela sua 
franquia de fast-food preferida. Você chega ao caixa e faz 
seu pedido; praticamente o de sempre. Seu telefone celular 
toca e você atende; é do trabalho. Quase simultaneamente, o 
atendente pergunta: “aumenta a batata e o refrigerante”?

Nessa hora, sem dar muita atenção e sem saber muito 
o  porquê,  você  aceita  e  termina  com um pedido maior 
do que o que realmente queria inicialmente. Essa história 
real ilustra um princípio psicológico que afeta a todos nós: 
nossa tendência a seguir o caminho que exige menos esforço 
mental, aceitando uma opção pré-determinada.

Quantas decisões você toma todos os dias sem perceber? Do 
café que escolhe pela manhã até o combustível que coloca no 
carro, seu cérebro muitas vezes apenas busca o caminho mais 
fácil.
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Mas uma simples sugestão pode mudar sua escolha sem que 
você perceba? Foi essa a pergunta que guiou um experimento 
que realizei durante uma pesquisa acadêmica. Em um posto 
de gasolina, bastou o frentista oferecer a gasolina aditivada 
para que o número de clientes que a escolhiam dobrasse. Não 
houve descontos, campanhas ou publicidade. Apenas uma 
simples pergunta: “Gasolina aditivada?”.

Esse exemplo é o resultado do “efeito default”, um dos 
muitos  vieses  cognitivos  em que caímos ao fazer  nossas 
escolhas diárias. Muitas vezes, ele nos leva a aceitar a opção 
padrão simplesmente porque é a escolha mais fácil, mas não 
necessariamente é a melhor.

Plataformas  de  streaming,  como a  Netyix,  utilizam o 
recurso do “autoplaY” por padrão: assim que um episódio 
termina, o próximo começa automaticamente. Esse design 
reduz o esforço de escolha e explora a inércia natural do 
cérebro: é mais fácil continuar assistindo do que procurar 
algo novo. O mesmo ocorre no TouJube, onde o vídeo 
seguinte já é selecionado e a contagem regressiva inicia quase 
imediatamente.

–á a Amazon ativa por default a opção “compra recorrente”
em certos produtos É como fraldas, ração ou vitaminas É 
com um desconto adicional. Isso estimula o consumidor 
a  aderir  ao modelo de assinatura sem perceber que está 
comprometendo uma decisão de longo prazo. R possível 
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