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Sister

Ola, mulher empreendedora!

Nesta aula nds vamos falar sobre um tema que déi, mas liberta: os conflitos
financeiros.

Porque, as vezes, o problema nao é o dinheiro € o jeito como a gente conversa sobre
ele.

Hoje, eu quero te ajudar a transformar brigas e tensbes em conversas conscientes,
com base em empatia, perfilcomportamental e propésito.
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CONTROLE DE
CONFLITOS

Aula 06

Por que esta aula existe:

Porque o dinheiro mexe com o que temos de mais sensivel: o medo de faltar, o orgulho
de conquistar, o desejo de liberdade e a necessidade de segurancga. E quando esses
sentimentos se encontram na mesma mesa, o conflito aparece.

Como vamos aprender:

Vamos entender o que sao perfis comportamentais financeiros, como género, geragao
e emocao influenciam decisbes, e como usar a pratica “A Mesa do Dinheiro” para
resolver divergéncias reais com empatia.

O que vocé vai aprender:

Identificar o seu perfil financeiro (gastadora, poupadora, planejadora ou
descontrolada).

Compreendercomo o género e a geragao influenciam suas decisoes. Praticar o dialogo
sem culpa e sem briga. Usar o método SMART para transformar conversa em agao.

Resultado esperado:

Ao final desta aula, vocé vai entender que conflito financeiro nao é falha, é diferenca de



percepcéo. E que o autoconhecimento e o dialogo sao as chaves para uma vida
financeira e emocional equilibrada.



“Professora, eu sei que preciso cortar alguns gastos,
mas nunca ¢ simples. Meu marido acha que eu gasto
demais, minha s6cia acha que eu corto demais. Cada
uma pensa de um jeito. Como decidir o que cortar

sem virar briga — ¢ sem colocar o negécio em risco?”

—
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O problema nao é |: @ = B

o gasto: sido o
conflitos gerados. a




PERFIS COMPORTAMENTAIS FINANCEIROS

o Dos brasileiros admitem que
, 1 /o tomam decisdes financeiras de
forma emocional.

620/ Das familias relatam conflitos
(1) domésticos sobre gastos.

Dos brasileiros afirmam que o

43% dinheiro é o principal motivo de
brigas em casal.
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Fontes:

« Serasa Experian / Instituto Locomotiva
(2023)

« CNDL / SPC Brasil - (2022)

« IBOPE Inteligencia - (2020), citado por
Gustavo Cerbasi

BASE CIENTIFICA: PERFIS COMPORTAMENTAIS FINANCEIROS

Fontes:
* Serasa Experian/ Instituto Locomotiva (2023)

* CNDL/SPC Brasil- Comportamento Financeiro (2022)

* |IBOPE Inteligéncia— Casais e Financgas (2020), citado por Gustavo Cerbasi

Esses dados mostram que o dinheiro € mais emocional do que matematico. A maioria
das pessoas ndo briga por valor, mas por visdo, uma quer seguranga, outra quer

liberdade.

O conflito ndo esta na planilha, esta no perfil.




DIFERENCAS DE GENERO E DINHEIRO
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o Das mulheres afirmam sentir
5 , /o medo de investir, contra 37% dos

homens.

o Das mulheres empreendedoras

63 /o dizem que nao se sentem a vontade
para discutir financas com seus
parceiros ou sécios

Das mulheres relatam que o
o dinheiro é fonte de ansiedade,
72 /o enquanto 54% dos homens
associam dinheiro a “resultado e
status.

BASE CIENTIFICA: DIFERENGAS DE GENERO

Fontes:

* Serasa Experian/ Instituto Locomotiva (2023)

* CNDL/SPC Brasil- Empreendedorismo Feminino e Finangas (2022)
* ONU Mulheres/ Ipsos (2023)

Enquanto muitas mulheres veem o dinheiro como sinénimo de protegdo, os homens o
associam a desempenho. Por isso, os conflitos de casal ou de sociedade sdo, muitas

vezes, choques de necessidade e linguagem.

O dinheiro pesa diferente: pra elas, é segurancga. Pra eles, é performance.
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o Das decisdes financeiras diarias
80 /o sdo tomadas de forma intuitiva e 7 <
emocional, ndo racional Q W

6 40/ Das pessoas sentem culpa ou
(1) arrependimento logo apés uma

compra emocional.

Dos os brasileiros dizem que e

o gastam mais quando estao + PwC Behavioural Finance Report Brasil, 2023
o « Instituto MindMiners - Consume ¢ Emocéao, 2023
estressados. «. SPC Brasil - Comportamento ¢ Emocdo no Consumo,
2023 .

BASE CIENTIFICA: RAZAO X EMOGAO

Fontes:

* PwC Behavioural Finance Report Brasil, 2023

* Instituto MindMiners — Consumo e Emocéo, 2023

* SPC Brasil- Comportamento e Emog¢édo no Consumo, 2023

Essas pesquisas comprovam que controlar o dinheiro é controlar emogdes. As
compras sdo, muitas vezes, tentativas de aliviar ansiedade, solidao ou exaustdo. Por
isso, ndo basta ensinar planilha— é preciso ensinar autoconhecimento.

As financas se planejam na cabega, mas se perdem no coragéo.
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Da Geracao Z e 68% dos
(1) Millennials dizem que dinheiro é
76 /o sinbnimo de liberdade. Ja entre
os Baby Boomers, s6 39%

pensam em seguranca

Dos Baby Boomers priorizam ter

58% estabilidade, enquanto 61% da
Geragao Z prioriza trabalhar com
propodsito, mesmo ganhando
menos.

o Das empresas familiares
42 /o enfrentam conflitos financeiros por

diferencas de visao entre geracoes.

“onsciente (2023)

DIFERENCAS GERACIONAIS E O DINHEIRO

Fontes:

* ANBIMA - Raio X do Investidor Brasileiro 2024

* PwC - Workforce Study 2023

* LinkedIn Data Brasil/ Instituto Capitalismo Consciente (2023)

Cada geracao fala uma lingua financeira diferente. Os mais velhos cresceram
valorizando seguranca. Os mais jovens buscam autonomia e proposito. E quando
essas visdes se cruzam, surgem choques dentro de familias, casais e negocios. Cada
geracao gasta por um motivo: uma busca seguranca, outra busca sentido.
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s Perfis Comportamentais Financeiros — \
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« Mulheres & Homens

e ClAS

« Razao x Emocao

A premissa central desta abordagem € que o conflito financeiro nao reside na planilha,
mas sim no perfil do individuo. Em um cendrio onde 80% das decisodes financeiras sdo
guiadas por emogdes e a cada 10 brasileiros, 7 brigam por questdes de dinheiro, fica
evidente que a solugdo nao € apenas cortar gastos (o que € um calculo), mas sim
entender e mudar o comportamento.

Propde-se, assim, uma abordagem comportamental 360° das finangas: humana,
sistémica e educativa. O primeiro passo para construir seguranca financeira e
emocional é o autoconhecimento do proprio "tipo" financeiro: seja ele gastador,
poupador, planejador ou descontrolado.

Ao combinar o perfil financeiro (o tipo de relagao que o individuo tem com o dinheiro)
com as variaveis de geracao, género e emocgao, é possivel transformar a educacgao
financeira em algo profundamente identificavel e cientifico. Essa combinacgao holistica
se apoia em fundamentos técnicos soélidos, como as ideias de Gustavo Cerbasi e
Daniel Kahneman (que exploram as finangas comportamentais), unindo a psicologia
das geracoes a gestao do dinheiro para oferecer uma solugdo completa.




PERFIL

Poupador(a)

Gastador(a)

Descontrolado(a)

Planejador(a)

CARACTERIS-
TICAS

Conservador,
pensa no futuro,
teme o risco.

Impulsivo, associa
consumo &
liberdade ou
recompensa.

Vive o presente,
ndo anotq, nem
observa o fluxo
financeiro.

Equilibrado entre
prazer e
previsibilidade.

RISCOS E
CONFLITOS

Pode ser
excessivamente
cavuteloso, gerar
travamento ou
culpa no outro.

Gera atritos com
o poupador, pode
esconder gastos
ou viver sob
tensdo.

Vive no improviso
e cansa os que
planejam.

Pode ser
percebido como
“frio” ou
“controlador”.

COMO
EQUILIBRAR

Precisa aprender
a curtir o presente
e confiar no
planejamento.

Deve criar limites
claros de prazer e
consumo
consciente.

Precisa de rotina
simples de
controle, sem
julgamento.

Deve praticar
flexibilidade e
diglogo com perfis
mais emocionais.

i ‘o
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Tabela elaborada pela autora

Sindicatos

* Empresariais

A raiz dos conflitos financeiros nao esta no valor, mas na diferenga entre os perfis.
Quando um Gastador se une a um Poupador, a dindmica é de constante atrito: o freio
contra o acelerador. O didlogo financeiro é, portanto, o elemento crucial, funcionando
como o cinto de seguranca do relacionamento. A falta dele leva ao descontrole. O
primeiro passo para a estabilidade é conhecer o perfil seu e do parceiro trocando o
ciclo destrutivo da culpa pela estratégia da clareza mutua.



ASPECTO

Valor
emocional

Decis@o de
compra

Risco e
investimento

TENDENCIA
FEMININA
(MEDIA)

Enxerga o dinheiro
como protecdo ¢
$SeQuUranca.

Busca significado,
relacionamento e
funcionalidade.

Menor tolerancia
Qo risco, foco em
seQuUranca.

TENDENCIA
MASCULINA
(MEDIA)

Ve o dinheiro
como status e
performance.

Busca resultado,

ropidez e
eficiencia.

Maior. tolerancia,
foco em retorno.

—
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CONFLITO
TiPiICO

“Voce se
PreoCuUPa
demais” vs “Voce
ndo pensa no
futuro.”

“Voce comprou
sem pensar’ vs
“Voce nunca se
permite nada.”

“Voce ¢ muito
ousado(a)” vs
“Voce ¢ muito
medrosa(o).”

Tabela elaborada pela autora

Homens e mulheres olham o dinheiro por lentes diferentes.
Sem consciéncia disso, a conversa vira disputa.
Com empatia, vira estratégia.
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Sistema 1- Sistema 2 - Pocomério G - S08E - SONAC - coomas
Intuitivo e Racional e - T
Emocional Analitico

Rapido, automatico, Lento, planejado,
impulsivo. reflexivo.

Toma decisdes com Toma decisdes com
base no medo ¢ base em dados ¢
prazer. metas.

Exemplo: “Comprei  Exemplo: “Vou esperar
porque senti que o fechamento do
precisava.’ mes.

Tabela elaborada pela autora

Toda decisdao que tomamos com o0 nosso dinheiro passa por duas “mentes” distintas.
Esse entendimento ndo é opinido, é ciéncia. Ele foi estabelecido por Daniel
Kahneman, psicélogo e Prémio Nobel de Economia, no livro Rapido e Devagar: Duas
Formas de Pensar. Na pratica, isso significa que as nossas finangas sdo conduzidas
por dois sistemas que atuam ao mesmo tempo dentro de nés.

O primeiro é o Sistema 1, intuitivo e emocional. Ele é rapido, automatico e impulsivo.
Decide com base no medo, no prazer, na urgéncia e no alivio imediato. E esse sistema
que age quando pensamos “eu precisava disso agora”, “depois eu vejo como pago” ou
“se eu nao comprar, vou perder a oportunidade”. Ele ndo é mau. Ele é humano. Mas
quando governa sozinho, costuma gerar arrependimento, desorganizagdo e
desequilibrio financeiro.

O segundo € o Sistema 2, racional e analitico. Ele € mais lento, planejado e consciente.
Esse sistema sO decide depois de analisar dados, comparar cenarios e considerar
objetivos. E ele que nos leva a pensar “vou esperar fechar o més”, “isso cabe no meu
planejamento?” ou “qual o impacto dessa decisdo daqui a seis meses?”. E o sistema

que constrdi segurancga, constancia e visao de futuro.

Entender essa base cientifica muda tudo, porque tira o peso da culpa e traz
responsabilidade. Quando vocé age dominada pela emogao, nao é falta de carater
nem de inteligéncia, é o Sistema 1 no comando. Quando vocé aprende a pausar,



analisar e planejar, vocé ativa o Sistema 2 e aumenta drasticamente as chances de
construir uma vida financeira mais estavel e duradoura.

Essa aula nao é sobre eliminar a emocgao, mas sobre equilibra-la. Porque prosperidade
nao nasce do impulso nem da repressao. Ela nasce quando emocao e razdo deixam de
disputar espaco e passam a trabalhar juntas, com consciéncia e diregao.
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Z O DINHEIRO TIPICOS Guama o
(MEDIA)
Pos-guerra, Poupadores e Julgam os jovens

Baby Boomers

estabilidade ¢

leais ao trabalho

como

y 4 !
(1946-1964) ) el
valor. fixo. imediatistas”.
Geragdo X Primeira geracdo  Buscam status e Comfhtoﬂ: Tqul)ollhor % .
(1965-1980) ) duro” x “equilibrio ‘
= multitarefa. SeQuUranca. .
de vida”.
Geragdo Y / L Valorizam Chocam-se com
. X Era digital, . X :
Millennials B alGens experiencias e geracdes mais
(1981-1996) < el flexibilidade. rigidas.
Vo\orilzgm Conflito com
RISEEELOLE eracdes que
Crgicoie Nativos digitais autenticidade, gssogom s(ijcesso
(1997-2010) glnas. mas Pouca g
tolerancia a SHEmpeica Tabela elaborada pela autora
carreirQ. 2
espera.
Eoco e Tendem a nao
Geracao Alfa Crescem em ) compreender o
(20112 ki ; tecnologia e 7 e
= iperconexao. X . sacrificio
instantaneidade. ) e
financeiro”.

Quando eu falo sobre dinheiro, eu sempre lembro que a nossa relagdo com ele nao
nasce do nada. Ela é construida pelo tempo em que vivemos, pelas crises que
atravessamos e pelos valores que aprendemos dentro de casa e na sociedade. Cada
geracao foi moldada por um contexto diferente, e isso explica muitos dos conflitos que
vemos hoje em torno de trabalho, consumo e prosperidade.

Os Baby Boomers cresceram no pés-guerra, em um periodo em que estabilidade era
sinbnimo de sobrevivéncia. Para essa geragao, ter um trabalho fixo, poupar e ser leal a
empresa era sinal de seguranca e carater. O dinheiro representava protecao. Por isso,
€ comum que vejam as geragdes mais novas como imediatistas ou pouco
comprometidas. O conflito nasce porque o mundo mudou, mas o valor da estabilidade
permaneceu muito forte para eles.

A Geragdo X foi a primeira a viver a pressdo da multitarefa. Cresceram vendo
transformacdes rapidas no mercado de trabalho e aprenderam que era preciso se
esforgar muito para conquistar status e seguranga. Sdo pessoas que tendem a
valorizar o “trabalhar duro” como caminho para crescer. O choque aparece quando se
deparam com geragdes que questionam esse modelo e priorizam equilibrio de vida.

A Geracao Y, os Millennials, ja nasce em um contexto de globalizagao e avanco digital.
Para eles, dinheiro nao é s6 seguranca, é meio para viver experiéncias, ter flexibilidade
e sentido. Valorizam propdsito, mobilidade e liberdade. O conflito acontece porque



essa visdo entra em choque com geragcdes mais rigidas, que associam sucesso a
permanéncia, ao tempo de casa e a construgao linear da carreira.

A Geragao Z cresce como nativa digital. Eles buscam autenticidade, propésito e
impacto, mas tém pouca tolerdncia a espera. Vivem em um mundo de respostas
rapidas, tecnologia constante e mudancas aceleradas. Por isso, muitas vezes entram
em conflito com geragcdes que associam sucesso a longos anos de sacrificio financeiro
antes de colher resultados.

Ja a Geracao Alfa cresce em hiperconexao total. Desde cedo convivem com
tecnologia, instantaneidade e estimulos continuos. Para eles, o dinheiro tende a ser
visto como algo integrado a inovacao, a agilidade e a solugao rapida. O desafio é que,
muitas vezes, nao compreendem o conceito de sacrificio financeiro no longo prazo, o
que gera ruido com geragodes que construiram tudo com esforgo prolongado.

Quando eu explico isso, ndao €é para julgar nenhuma geragcdo, mas para trazer
consciéncia. Cada uma fez o melhor que p6de dentro do contexto que viveu. O
problema surge quando tentamos aplicar regras antigas a um mundo novo ou quando
desconsideramos a histdria que moldou quem veio antes. Entender essas diferencas
nos ajuda a construir uma relagao mais madura com o dinheiro, com o trabalho e com
as escolhas que fazemos hoje, respeitando o passado sem ficar presa a ele.
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A Mesa do Dinheiro

« Raiz do Comportamento (O Padré&o)

« Alvos em Comum (A Miss@o)

« Regras do Jogo (O Plano)

COMO RESOLVER CONFLITOS FINANCEIROS COM CLAREZA

Para resolver qualquer conflito sobre dinheiro, é essencial focar em trés etapas de
comunicacgéao, trocando a discusséo pela constru¢cdo de um plano em conjunto.

1. Entenda a Raiz do Comportamento (O Padrao)

Antes de criticar um gasto ou uma reserva, vocé precisa entender o perfil
financeiro que esta por tras da atitude do outro. Lembre-se, o conflito ndo é sobre o
dinheiro, € sobre o perfil. Nao adianta atacar o sintoma (a compra, a poupanga
excessiva) sem entender a causa (a necessidade de seguranca ou o impulso de prazer
gue move a pessoa).

Caso queira pode me pedir o teste comportamental pelo 31 9 9882-2441

2. Defina os Alvos em Comum (A Misséo)
Pare de discutir o que foi feito no passado e foque no futuro. Juntos, definam trés alvos
comuns:

Aposentadoria: Como vocés garantem a liberdade futura?
Reservas: O que é preciso guardar para as emergéncias e oportunidades?

Patrimbnio: O que vocés querem construir (imoéveis, investimentos, etc.)?

Ao terem metas claras e visiveis, as decisdes didrias se tornam mais faceis de alinhar.



3. Estabeleca as Regras do Jogo (O Plano)
Com o padrao entendido e a missao definida, é hora de criar as regras de convivio:
O Valor Negociavel: Definam um valor (R$ 100, R$ 500, etc.) que cada um pode gastar

individualmente por més sem precisar pedir autorizagdo ao outro. Este € o "dinheiro da
autonomia".

A Conta Conjunta: Separem uma conta exclusiva para os compromissos fixos do
casal (aluguel, contas, escola). Tudo o que é "nosso" deve ser tratado separadamente
do que é "meu".

As Datas Estratégicas: Agendem um momento fixo por més para conferir o orgamento
e as metas. Nao esperem o problema estourar; a conversa deve ser preventiva, nao
reativa.

Ao seguir esses passos, Vocés trocam o jogo de culpa pela construgdo conjunta de um
futuro financeiro seguro e com clareza.
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Controlar
gastos ¢ sobre
entender
pessoas, nAo
planilhas.

Quando falamos em controle de gastos, muita gente imagina planilhas, regras
duras e restricdbes. Mas a verdade é outra. Controlar gastos é entender
comportamento humano. E perceber que cada decisdo financeira carrega
emocao, historia, cansaco e tentativa de alivio.

Nenhum gasto nasce do nada. Ele nasce de um estado interno. As vezes é
medo, as vezes € exaustao, as vezes € caréncia, as vezes € recompensa por um
dia dificil. Ignorar isso transforma o controle em castigo. Olhar para isso
transforma o controle em consciéncia.

Essa aula néo te convida a vigiar o dinheiro. Ela te convida a observar padrdes.
Entender por que certos gastos aparecem sempre nos mesmos momentos. Por
que o impulso surge quando a energia acaba. Por que algumas escolhas se
repetem mesmo quando vocé sabe que nao ajudam.

Quando vocé compreende a pessoa por tras do gasto, o dinheiro deixa de ser
inimigo. Ele vira sinal. E sinais existem para orientar, ndo para punir. O controle
financeiro amadurece quando deixa de ser uma luta contra vocé e passa a ser
um cuidado com vocé.



No fim, controlar gastos é aprender a se escutar melhor. Para que o dinheiro
pare de tapar buracos emocionais e comece, de fato, a sustentar uma vida
mais estavel, mais honesta e mais possivel.

Se quiser, posso revisar todas as finalizagées das aulas para tirar padrées de
abertura e deixar cada uma com identidade propria.



