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Resumo:

Este trabalho investigou se o efeito certeza e o efeito custo afundado exercem influéncia no
comportamento dos comerciantes do comércio varejista das feiras livres quando se aproxima o
hordrio de encerramento da feira e hd o risco de que as mercadorias ndo sejam vendidas. O
estudo foi realizado no segundo semestre de 2018 e a coleta de dados se deu por meio de
questiondrios, que foram respondidos na presenca de um dos pesquisadores. Foram ouvidos
50 feirantes (todos com experiéncia na atividade e comerciantes de produtos pereciveis) em
dois municipios da regido da Grande Vitdria, estado do Espirito Santo. O estudo identificou
que tanto o efeito certeza quanto o efeito custo afundado influenciam as decisées dos
feirantes, pois o medo da perda da mercadoria faz com que eles reduzam o preco no final da
feira, a fim de evitar a perda certa em caso de ndo conseguirem vender. Por outro lado, mais
de um tergo desses profissionais afirmam que o limite para a redugdo é o prego de custo, o que
se configura como uma forte atencdo aos custos afundados, que deveriam ser ignorados
nesses casos, por serem custos irrecuperdveis. Os achados deste estudo reforcam a influéncia
do medo da perda e do efeito certeza nas decisées das pessoas e sugerem que o efeito custo
afundado é um fenémeno muito forte, a ponto de influenciar decisdées de pessoas experientes
mesmo diante de uma perda certa.
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Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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Efeito certeza e efeito custo afundado: uma analise baseada em decisdes de
comerciantes de feiras livres.

Resumo

Este trabalho investigou se o efeito certeza e o efeito custo afundado exercem influéncia no
comportamento dos comerciantes do comércio varejista das feiras livres quando se aproxima o
horéario de encerramento da feira e h4 o risco de que as mercadorias ndo sejam vendidas. O
estudo foi realizado no segundo semestre de 2018 e a coleta de dados se deu por meio de
questionarios, que foram respondidos na presenca de um dos pesquisadores. Foram ouvidos 50
feirantes (todos com experiéncia na atividade e comerciantes de produtos pereciveis) em dois
municipios da regido da Grande Vitoria, estado do Espirito Santo. O estudo identificou que
tanto o efeito certeza quanto o efeito custo afundado influenciam as decis6es dos feirantes, pois
0 medo da perda da mercadoria faz com que eles reduzam o preco no final da feira, a fim de
evitar a perda certa em caso de ndo conseguirem vender. Por outro lado, mais de um terco
desses profissionais afirmam que o limite para a reducéo é o preco de custo, 0 que se configura
como uma forte atencdo aos custos afundados, que deveriam ser ignorados nesses casos, por
serem custos irrecuperaveis. Os achados deste estudo reforcam a influéncia do medo da perda
e do efeito certeza nas decisbes das pessoas e sugerem que o efeito custo afundado é um
fendmeno muito forte, a ponto de influenciar decisdes de pessoas experientes mesmo diante de
uma perda certa.

Palavras-chave: Efeito custo afundado; Processo decisorio; Teoria da perspectiva.
Area Temética: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisdes.

1 Introducéo

Recentemente, o Prémio Nobel de Economia foi concedido ao norte americano Richard
H. Thaler por suas contribuicdes para economia comportamental. Thaler (1980) argumenta que
as pessoas simplificam a tomada de decisdes financeiras, utilizando-se de um processo de
analise simplificada que ele denomina contabilidade mental. Explorando as consequéncias da
racionalidade limitada, das preferéncias e da falta de autocontrole, Thaler mostra como os
pensamentos e emocOes influenciam as decisdes financeiras individuais (Portal G1,
09/10/2017).

Embora a teoria econémica indique que os individuos tomam decisdes de maneira
racional, de acordo com Thaler (1980), em diversos momentos as pessoas agem de forma
diferente do que diz a teoria. Para compreender o motivo pelo qual as pessoas agem de forma
diferente, varias pesquisas investigam o processo decisorio.

Dentre essas pesquisas, a de Bazerman (2004) afirma que o processo decisorio é
baseado em critérios racionais que conduzirdo ao resultado 6timo, porém o tomador de decisao
racional é restringido por certas heuristicas de seu repertorio cognitivo. As heuristicas sdo
estrategias simplificadoras ou regras praticas que auxiliam no momento da tomada de decisao,
influenciando o julgamento. Entretanto, nem sempre os tomadores de decisdo consideram o
ponto de vista econdmico-financeiro em suas escolhas.

Outra linha de pesquisa referente ao processo decisorio e seus fatores influenciadores
analisa como a atencédo indevida aos custos afundados pode exercer influéncia nas escolhas das
pessoas. Segundo Thaler (1980), o medo da perda pode ser uma variavel que influencia
significativamente nos momentos de decisdo, principalmente quando ha investimento de
recursos nas escolhas a serem feitas. Tais investimentos podem ser considerados como custos
afundados.
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Os custos afundados sdo custos passados, ndo recuperaveis e utilizados no
desenvolvimento de uma atividade até 0 momento da tomada de deciséo, e que teoricamente,
devem ser desprezados na realizacdo de escolhas futuras (ATKINSON; KAPLAN;
MATSUMURA; YOUNG, 2007). A forma equivocada como os custos afundados sao tratados
em determinadas situacOes provoca o efeito custo afundado.

Assim, o efeito custo afundado se caracteriza como a atencdo indevida dada pelos
individuos aos investimentos ja realizados, podendo este investimento ser de tempo, dinheiro
ou esforco, quando alternativas a serem escolhidas séo analisadas (ARKES; BLUMER, 1985).
Ainda segundo Arkes e Blumer (1985), tais efeitos sdo baseados em questbes psicologicas,
pois as pessoas tendem a continuar a investir em um curso de agdo em que recursos ja tenham
sido investidos, resultando em um viés decisério muitas vezes equivocado.

Esse viés decisorio também pode ocorrer mesmo com individuos que ja possuem
experiéncia no processo decisorio em questdo (LEAL, 2014), mas podem ser mitigados pela
experiéncia (FENNEMA; PERKINS, 2008) e quando, aliado a experiéncia, ha também um
custo de oportunidade. (LEAL; HOLZ, 2015). No desenvolvimento de uma atividade, as
pessoas experientes na funcdo desenvolvida sdo mais suscetiveis a identificar o custo de
oportunidade e ndo considerar a influéncia dos custos afundados em suas escolhas.

Dessa forma, a literatura existente indica que o efeito custo afundado é muito mais
evidente em cenarios de incerteza, isto €, quando ndo ha claramente um custo de oportunidade
a ser considerado na analise.

O presente estudo é dedicado a avaliar as decisdes de feirantes, com relacdo as decisdes
gue sdo tomadas no final da feira, quando ha expectativa de ndo vender as mercadorias levadas
para comercializacdo no preco de mercado. Trata-se uma atividade em que ha a possibilidade
de uma perda certa, mas que também cujas decisGes podem ser influenciadas pelos
investimentos realizados. Assim, trata-se de uma atividade que pode ser influenciada tanto pelo
efeito certeza (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979), quanto pelo efeito custo afundado (ARKES;
BLUMER, 1985)

Nesse sentido, este estudo propde a seguinte questdo de pesquisa: Os comerciantes de
feiras livres, quando diante de uma expectativa de perda certa relativa as mercadorias nao
vendidas, sdo influenciados pelos custos afundados quando se aproxima o final da feira?

Assim, a pesquisa tem como objetivo verificar se o efeito custo afundado exerce
influéncia nas decisfes dos feirantes, quando se aproxima o final da feira e estes ainda nao
conseguiram vender suas mercadorias. Historicamente, sabe-se que ha uma reducdo dos precos
nesses momentos, quando ocorre a famosa “xepa”. Este estudo investiga Se 0S comerciantes
estéo dispostos a reduzir seus precos abaixo do custo de aquisi¢do e quais as razdes por eles
apontadas para tal comportamento.

Esta pesquisa se justifica por investigar a influéncia dos custos afundados em um
contexto profissional, de forma a contribuir na compreenséo acerca da influéncia dos custos
passados nas decisdes dos individuos. Ela é relevante também por se caracterizar como um
estudo de carater exploratdrio para investigar a questdo apresentada, o que o diferencia de
grande parte dos estudos publicados sobre o0 tema, que sdo preponderantemente experimentais.

2 Referencial Tedrico
2.1 Teoria econdmica e processo decisorio

A deciséo € o processo de analise e escolha entre alternativas disponiveis de cursos de
acdo para o individuo, que é o tomador de decisdo. Para escolher dentre essas alternativas a que
melhor lhe atendera no alcance de seus objetivos, o individuo se utiliza de suas preferéncias
pessoais e segue estratégias (CHIAVENATO, 2003).



XXVI Congresso Brasileiro de Custos — Curitiba, PR, Brasil, 11 a 13 de novembro de 2019

Enquanto a Teoria Econdmica prescreve que os individuos devem considerar o custo X
beneficio de uma deciséo, a Teoria das Decisdes, que tem origem no trabalho de Simon (1963),
se propde a explicar como ocorre 0 comportamento humano nas organizagdes. Ele afirma que
a Teoria Comportamental entende as organizacbes como um sistema de decisdes onde cada
pessoa participa de forma racional e consciente na tomada de decisGes individuais a respeito
de alternativas racionais de comportamento, mas gque, no entanto, sua racionalidade € limitada.

Baseado no trabalho de Simon (1963), Hendriksen e VVan Breda (1999) afirmam que a
Teoria das Decisdes se inicia com a nocdo das acdes disponiveis aos individuos e, que as
consequéncias dessas agOes determinardo as escolhas entre as acBes disponiveis. Assim, o
individuo sera capaz de avaliar todas as alternativas que estdo disponiveis e escolher aquelas
que Ihes sejam mais adequadas.

Herbert A. Simon estabeleceu o conceito de racionalidade limitada, onde os individuos
fundamentam suas decisdes em um conjunto limitado de informacdes, ou seja, 0s tomadores
de decisdo ndo conseguem frequentemente tomar decisdes 6Otimas, mas, sim, unicamente
satisfatorias. Neste sentido, de acordo com Kimura, Basso e Krauter (2006), 0 comportamento
humano € influenciado por diversos aspectos psicoldgicos que podem distorcer a identificacao
e a percepcao dos fatos, o que leva a uma decisédo baseada em julgamentos individuais, nos
quais a racionalidade imposta pela teoria da utilidade esperada pode ndo ser obedecida.

Conforme Paiva e Cunha (2008), muitas vezes age-se por impulso ou até mesmo por
habito e, mesmo quando se procura ser racional, existe a influéncia da cultura e do
comportamento gerado por forcas internas, até inconscientes, alheias ao processo decisorio.
Mesmo comportamento indicado por Thaler (1980) quando cita que, em situacdes bem
definidas, os consumidores se comportam de maneira diversa da teoria econdmica.

O individuo, ao fazer uma escolha, se utiliza de convicgdes subjetivas e suas
preferéncias e ndo de condicbes objetivas e de oportunidade. Para este individuo, seu
comportamento € racional, porém baseado em conviccoes falsas (BAERT, 1997). Mas para
Segantini et al. (2011), os individuos utilizam atalhos mentais denominados recursos
heuristicos para reduzir a complexidade no processo de deciséo.

Tal comportamento ja foi identificado por Thaler (2000) e Bazerman (2004), que
afirmam que o tomador de decisdes racional é afetado pelas restricbes de racionalidade, da
forca de vontade e do interesse préprio, utilizando-se de heuristicas cognitivas. Ainda segundo
Bazerman (2004) a racionalidade restringe o julgamento individual, embora afirme que o
processo decisorio é baseado por critérios racionais. Ele define o modelo racional como
conjunto de premissas determinantes para a tomada de decisdo, que terd carater humano e
comportamental.

Os tomadores de decisdes, através do processo racional, realizam escolhas conscientes
e decisivas para a obtengdo de sucesso. Isso ocorre quando os individuos observam as seis
etapas racionais que levardo ao resultado otimo. Os tomadores de decisdo (1) definem o
problema com exatidao, (2) identificam todos os critérios, (3) ponderam os critérios de acordo
com suas preferéncias, (4) conhecem todas as alternativas relevantes, (5) classificam cada
alternativa segundo cada critério e (6) identificam a solucdo 6tima (BAZERMAN, 2004).

Para Borba e Murcia (2006), porém, nem sempre o0 ser humano raciocina de maneira
I6gica e objetiva, trazendo um comportamento muitas vezes irracional na forma de agir e
pensar, devido a subjetividade e arbitrariedade existentes no processo de tomada de decisao.

Esse comportamento “irracional” ¢ encontrado na considera¢do de custos passados, e
que ndo podem ser recuperados, na tomada de decisdo. A esse fendbmeno se da 0 nome de efeito
custo afundado (sunk cost effect).
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2.2 Efeito Custo Afundado

Os custos afundados ou custos perdidos, de acordo com Martins (2008), séo
investimentos realizados no passado e que ndo devem ser considerados na tomada de decisoes,
por ndo interferirem no fluxo financeiro futuro da empresa.

Para Gitman (2010) os custos irrecuperaveis sdo desembolsos de caixa ja realizados
(desembolsos passados) e que, portanto, ndo exercem efeito sobre os fluxos de caixa relevantes
para a decisdo em quest&o.

Entdo, os custos histdricos sdo irrelevantes e os consumidores deveriam ignorar 0s
custos irrecuperaveis em suas decis@es cotidianas. Apenas os beneficios marginais deveriam
influenciar nas escolhas dos projetos, segundo Thaler (1980).

No entanto, Arkes e Blumer (1985) sugerem que as pessoas sdo suscetiveis ao efeito
custo afundado que se manifesta como uma tendéncia em continuar investindo em um projeto
no qual ja tenham investido dinheiro, esforco ou tempo. Ha evidéncias de que este efeito seja
um erro de julgamento influente, baseado em questdes psicologicas, por medo de que parecam
desperdicadoras de recursos, o que faz as pessoas investirem novos recursos na tentativa de
recuperar os recursos ja investidos (ARKES; BLUMER; 1985).

Dessa forma, o efeito custo afundado se caracteriza como a atencdo indevida dada pelos
individuos aos investimentos j& realizados quando alternativas a serem decididas s&o analisadas
(ARKES; BLUMER; 1985). Para Arkes e Ayton (1999), o efeito do custo afundado é uma
generalizacdo inadequada da aversdo ao desperdicio (presente apenas em seres humanos
adultos devido a capacidade cognitiva). Esta regra é normalmente Gtil, mas também pode levar
a erros.

Nos casos que envolvem decisdes sequenciais € possivel visualizar melhor esse efeito,
pois hd uma maior tendéncia em aumentar o compromisso de um curso de ac¢do que ndo vai
maximizar os lucros ou minimizar os custos (LAING ET AL., 2014).

Os resultados encontrados em pesquisas realizadas na area de finangcas comprovam que
os individuos tendem a seguir um orcamento preliminar estipulado, independentemente dos
resultados dessas agdes, demonstrando que, muitas vezes, os investidores tendem a investir
seus recursos sob o efeito dos custos perdidos (BORBA; MURCIA, 2005). Quanto maior for
o tamanho do seu investimento afundado, maior sera a tendéncia em investir, mesmo quando
0 retorno sobre o investimento adicional parece ndo valer a pena. (BORBA; MURCIA, 2005).

Arkes e Blumer (1985) demonstram isso através de um experimento, em que O
presidente de uma companhia aérea havia investido 90% dos seus recursos (US$ 10 milhdes)
na construcdo de um avido que ndo fosse detectado por um radar convencional e entdo ao ser
informado que outra companhia ja estava comercializando um avido do mesmo tipo, deve
decidir se continua investindo os outros 10% ou n&o. A conclusdo do teste € que 85% dos
participantes indicam que sim, deve-se terminar o projeto. Nao pela viabilidade econémica,
mas pelo apelo psicologico existente, os custos afundados.

A aversdo ao desperdicio também pode ser observada por outra questdo colocada por
Arkes e Blumer (1985) através da seguinte situacdo: um individuo compra um jantar em
promocdo para 1 (uma) pessoa, decide convidar um amigo e retorna ao mercado para a compra
do segundo jantar, que ndo esta mais em promocao (custou mais caro entdo). Quando seu amigo
diz que ndo pode mais comparecer ao jantar pois esta doente, é questionado aos participantes
da pesquisa qual dos dois jantares serd consumido, visto que nao se pode comer os dois. Arkes
e Blumer esperam que a resposta seja “sem preferéncia” em 100% das respostas, conforme a
teoria econdmica, porém 24% escolhem o jantar que custou mais caro e sugerem que esta
escolha seja devida ao desperdicio identificado ao descartéa-lo (efeito custo afundado).

A averséo a perda também pode ser observada em outros estudos cujo foco € o processo
de tomada de decisdo nos aspectos econdmicos e financeiros. A Teoria da Perspectiva,
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defendida por Kahneman e Tversky, aborda o valor atribuido pelos individuos em situacdes de
perdas e ganhos.

O estudo realizado por Victoravich (2010) sugere que o custo de oportunidade pode
mitigar o efeito custo afundado. Resultado semelhante foi encontrado por Leal e Holz (2015),
com grupos distintos de sujeitos, confirmou a hipdtese de que a experiéncia em uma atividade
contribui para a reducédo do efeito custo afundado, diante de um custo de oportunidade. Para
esses autores, a experiéncia contribui para a percepgao do custo de oportunidade.

2.3 Teoria da Perspectiva

A Teoria da Perspectiva ou Teoria dos Prospectos foi desenvolvida por Kahneman e
Tversky (1979), e explica como as pessoas se comportam em situagdes de risco. Eles afirmam
que os individuos sofrem a influéncia de diversos efeitos como a certeza, a reflexdo e a
formulacdo. Os autores argumentam que, diferente do que prega a Teoria da Utilidade
Esperada, ou seja, que os individuos sempre agem movidos pela racionalidade quando tomam
suas decisdes, a Teoria da Perspectiva afirma que ocorrem frequentemente desvios de
comportamento e que é necessario obter conhecimento acerca dos vieses cognitivos que
influenciam o comportamento humano no processo de tomada de deciséo.

Segundo Kahneman e Tversky (1979), a Teoria da Perspectiva se divide em duas fases
distintas: a fase de edigdo e a fase de avaliacdo. Na primeira fase (edi¢do) é realizada uma
analise preliminar das perspectivas oferecidas, que apos serem avaliadas (segunda fase) sera
escolhida a de maior valor, caracterizando a chamada fungéo valor. Ambas as fases trazem a
ideia de que as pessoas se baseiam em estratégias simplificadoras ao tomarem decisdes,
estratégias essas que se constituem de regras que conduzem o comportamento decisorio e
auxiliam nos problemas cotidianos.

A funcdo valor, na Teoria da Perspectiva, representa o valor que os individuos atribuem
para determinados niveis de perdas ou ganhos, que sdo definidos como desvios, positivos ou
negativos, dependendo de seu ponto de referéncia.

Quando o ponto de referéncia é definido como ganho, a funcéo valor sera cdncava e 0s
individuos terdo uma aversdo maior ao risco. Mas, se o ponto de referéncia for definido como
uma perda, entdo a funcdo valor sera convexa e os individuos terdo uma maior propensdo ao
risco. Ou seja, o0 ponto de referéncia serd um meio norteador para a analise de determinado
prospeccdo e a funcdo valor é mais ingreme em relacdo as perdas, ou seja, as perdas parecem
maiores que os ganhos. Por exemplo: a aversdo em perder R$ 1.000,00 é maior que o prazer
em ganhar R$ 1.000,00.

As pessoas, sendo avessas a perda, frequentemente a superestimariam. Contrariando a
racionalidade na escolha, a teoria da perspectiva pressupde que a ocorréncia de um retorno
negativo colocaria o problema em um contexto negativo o que potencializaria a perda em
relacdo a uma possibilidade de ganho. Adicionalmente, a Teoria da Perspectiva defende que a
aversdo a perda € ainda maior quando os individuos percebem que estdo diante de uma perda
certa, 0 que caracterizaria o Efeito Certeza como um fenémeno robusto e capaz de influenciar
significativamente as escolhas das pessoas (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

3 Metodologia

Este trabalho é classificado, quanto aos objetivos, como uma pesquisa descritiva, pois
busca entender como se comportam os atuantes em feiras livres de dois municipios da regido
da Grande Vitdria — ES, frente a situacGes de decisdo em que a variavel experiéncia pode ser
um fator de influéncia consideravel. Para Gil (2002) as pesquisas descritivas tém como objetivo
principal a descricéo das caracteristicas de determinada populacéo ou fenémeno.
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Quanto aos procedimentos, classifica-se como uma pesquisa bibliografica e de
levantamento. A pesquisa bibliografica consiste na coleta de informacdes a partir de textos,
livros, artigos e demais materiais de carater cientifico. Esses dados s&o usados no estudo sob a
forma de citagdes, servindo de embasamento para o desenvolvimento do assunto pesquisado.
Este trabalho foi desenvolvido com base em livros, artigos cientificos, dissertacGes e
periddicos.

J& o levantamento busca generalizar um resultado com base nas respostas obtidas na
pesquisa. Consiste numa pesquisa gquantitativa, visto que nao ha o detalhamento dos dados,
apenas a apresentacdo de seus aspectos gerais (GIL, 2002).

O levantamento em questdo foi realizado no més de julho de 2018, por meio da
aplicacdo de questionario confeccionado pelos pesquisadores. O instrumento de pesquisa foi
testado para verificar eventuais dificuldades de compreensdo em relacdo as questdes
apresentadas e nao foi necessario modifica-lo em sua aplicacdo definitiva. Durante a aplicacdo
dos questionarios ocorreu a interacdo entre pesquisadores e pesquisados, pois a depender do
momento da aplicagdo, foi necessario aguardar quando o feirante ndo estivesse em
atendimento, o que prejudicaria a venda durante a feira e a participacao efetiva do pesquisado.

3.1 Amostra

Neste estudo optou-se pela utilizacdo de amostra ndo probabilistica, devido a
dificuldade de locomogéo e acesso dos pesquisadores aos respondentes. A coleta de dados
ocorreu de acordo com a conveniéncia na aplicacdo dos questionarios, quando eram
encontradas pessoas dispostas a respondé-lo, sendo realizada nas feiras que ja eram
frequentadas pelos pesquisadores.

Utilizou-se como amostra 50 feirantes atuantes em feiras livres da Grande Vitoria, mais
especificamente de bairros dos municipios de Vitéria e Serra, 3 feiras em cada municipio,
totalizando 6 feiras pesquisadas. Os produtos comercializados pelos feirantes sdo pereciveis,
dado que os pesquisados afirmam que sua duracdo é menor que 10 dias.

3.2 Instrumentos de Coleta de Dados

O instrumento de pesquisa utilizado na coleta de dados foi o questionario, que apresenta
a vantagem de preservar 0 anonimato do participante, permitindo a obtencéo de respostas mais
sinceras e reais (CERVO; BREVIAN, 1983). Para Costa e Costa (2001), a grande desvantagem
de se utilizar este instrumento € o fato de ndo ser permitido ao pesquisador perceber se a
participacdo do respondente € com a intencdo de colaborar com a pesquisa ou de se
simplesmente se livrar do pesquisador. No entanto, na presente pesquisa o questionario foi
respondido na frente de um dos pesquisadores e eventuais dividas quanto ao seu
preenchimento foram sanadas prontamente.

Para o alcance dos objetivos deste trabalho, utilizou-se um Gnico questionario para a
coleta de dados, contendo duas partes. A primeira parte foi composta por questfes para a
caracterizagdo do respondente (género, idade, estado civil e nivel de escolaridade). A segunda,
composta de perguntas abertas e fechadas, para identificar o tipo de atividade exercida (se
apenas vendedor ou produtor/vendedor), tempo de experiéncia na atuacdo da atividade e como
era definido o valor para a venda dos produtos aos consumidores finais, além de duas perguntas
relacionadas ao custo afundado, conforme segue abaixo:

Pergunta 13) Vocé diminui o preco de produtos no final da feira quando percebe que
ndo conseguiréd vender tudo? Justificativa (para sim ou n&o).

Pergunta 14) Para quem respondeu SIM na questdo anterior: vocé admite vender por
um valor abaixo do preco de custo quando percebe que ndo conseguira vender todos o0s
produtos? Justificativa (para sim ou néo).
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4 Apresentacdo e Anélise dos Dados

A Figura 01, a seguir, mostra o grafico com a composi¢do dos participantes da pesquisa
classificados de acordo quanto ao género por eles declarado, cuja maioria (66%) é composta
por sujeitos do sexo masculino.

Figura 01. Representacdo da amostra pesquisada, quanto ao género

= MASCULINO
= FEMININO

Com relacdo a faixa etaria, ndo existe uma preponderancia de nenhuma das faixas
pesquisadas, formando-se um publico bem diversificado, conforme visto na Tabela 1. No
entanto, a pequena participacdo de jovens com menos de 30 anos se justifica pelo fato de a
pesquisa ser direcionada pelo responsavel por cada “estabelecimento” pesquisado.

Tabela 1 — Faixa Etéaria dos Participantes

Faixa Etaria Frequéncia %
30 anos ou menos 12 24,0
Entre 31 e 40 anos 21 42,0
Entre 41 e 60 anos 15 30,0
61 anos ou mais 2 4,0
Total 50 100,0

A Tabela 2 evidencia o nivel de escolaridade dos participantes da pesquisa. Observa-se
gue a maioria dos participantes possui o Ensino Fundamental (entre completo e incompleto —
40%) ou Ensino Médio (entre completo e incompleto — 40%), totalizando 80% da amostra.
Apenas 8% completaram o Ensino Superior.

Tabela 2 — Nivel de Escolaridade dos Participantes

Escolaridade Frequéncia %

Fundamental Incompleto 8 16
Completo 12 24

Médio Incompleto 3 6

Completo 17 34
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Superior Incompleto 6 12
Completo 4 8
Total 50 100

Do total de pessoas pesquisadas, 29 (58%) s@o apenas vendedores dos produtos nas
feiras, enquanto 21 sdo vendedores e produtores, perfazendo 42% do total da amostra. N&o se
identificou pessoas que fossem apenas produtoras nessa pesquisa. Dessa forma, ndo foi
possivel analisar se havia diferenca significativa entre as respostas de produtores e
comerciantes. Essa analise seria interessante, uma vez que 0s comerciantes tém mais facilidade
em identificar o custo de suas mercadorias.

Observou-se também que 70% dos respondentes tém acima de 10 anos de atuacdo em
feiras livres e que 30% tém entre dois e 10 anos, ou seja, a pesquisa ndo contou com nenhum
respondente sem experiéncia na atividade. Além de experientes, pode-se destacar que o
trabalho em feiras livres € a principal atividade profissional da maioria dos respondentes, pois
90% deles disseram trabalhar em de mais de uma feira na semana. Incluidos nesse percentual
estdo os respondentes que atuam em mais de 4 feiras por semana (62% da amostra).

Na sequéncia, sdo apresentadas as questdes que investigam o comportamento dos
feirantes e a influéncia de custos afundados.

Tabela 3 — Resposta a questdo: “Vocé diminui o pre¢o de produtos no final da feira
quando percebe que nido conseguird vender tudo?”
SIM NAO TOTAL

Percentual de respostas 60% 40% 100%

Ao serem perguntados sobre a possibilidade de reducdo no prego do produto ao
perceber que ndo ird vendé-lo todo, 30 disseram que sim (60% do total pesquisado) enquanto
20 (40%) refutaram esta ideia. A questdo pedia que 0s respondentes apresentassem
justificativas, pois interessava ao estudo identificar as razdes para reduzir ou ndo 0s precos,
diante da expectativa de uma perda ou de uma perda certa. Ao solicitar que justificassem suas
respostas, 0s motivos sdo 0s mais variados, conforme a seguir:

Tabela 4 — Possibilidade Reducdo do Preco do Produto

Sim Qtde. % % Acum. Nao Qtde. % % Acum.
Ndo perder a 27 90,0 90,0 Repassa para 10 50,0 50,0
mercadoria outros locais
Falta de local para 2 6,7 96,9 Custos 4 20,0 70,0
armazenamento

da mercadoria

N&o sobrar mercadoria 1 3,3 100,0 N3o vale a pena 3 15,0 85,0
Sem 2 10,0 95,0
justificativa
Qualidade da 1 5,0 100,0

mercadoria
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Total 30 100 Total 20 100

Na analise das respostas apresentadas, percebe-se que a principal razdo para a redugédo
do preco € a certeza da perda das mercadorias, 0 que é perceptivel aos pesquisados dada sua
experiéncia na atividade (os produtos sdo pereciveis). Nesse caso especifico pode-se agrupar
as respostas “medo de perder a mercadoria” e ‘“falta de local para armazenamento da
mercadoria” e “ndo sobrar mercadorias” que totalizam 100% desse grupo.

Ja no caso dos que indicaram ndo reduzir o preco, metade desses sujeitos ndo sdo
perdem a mercadoria que ndo é vendida na feira, pois a repassam para outros locais, ja que
trabalham em mais de uma feira. As justificativas dos demais respondentes indicam como razéo
“os custos” (20% desse grupo) e que “nao vale a pena” (15% do grupo).

Nota-se, nesse caso, que as justificativas para a reducéo do preco no final da feira estdo
baseadas no medo de uma perda certa, a qual as pessoas apresentam uma forte aversao
(THALER, 1980).

No entanto, percebe-se que na atividade estudada parece haver limites para a reducédo
dos precos. Por essa razdo e a fim de avaliar se ha influéncia do custo nas decisbes de reduzir
o preco, foi perguntado aos participantes que responderam sim a pergunta anterior se eles
admitiriam vender o produto por um valor abaixo do preco de custo, ao perceber que ainda
assim nédo conseguirdo vender todos os produtos.

A resposta a essa pergunta esta apresentada na Tabela 5, a sequir, foi a seguinte: 63,3%
responderam que admitiriam vender abaixo do preco de custo, enquanto 36,7% disseram que
ndo. O instrumento de pesquisa pedia que os participantes justificassem suas respostas. Os
motivos apresentados para se reduzir, ou ndo, além do preco de custo, sdo demonstrados na
tabela abaixo:

Tabela 5 - Resposta a questdo: “Vocé admite vender por um valor abaixo do preco de custo, quando
percebe que ndo conseguira vender todos os produtos?”

Sim Qtde. % Ndo Qtde. %
Nao perder a mercadoria 16 53,3 Sem justificativa 5 16,7
N3o ter prejuizo 3 10,0 Nao vale a pena 4 13,3
N3o perder a 1 3,3
mercadoria
N3o ter prejuizo 1 3,3
Total 19 63,3 Total 11 36,7

Novamente, 0 medo da perda certa influencia as decisGes de reducéo de preco,
inclusive abaixo do custo de aquisic¢ao, pois a experiéncia desses profissionais faz com que
percebam que se ndo houver reducgdo do preco, haverd a perda de tudo que foi investido. Essa
provavelmente ¢ a origem da hora da “xepa”, quando muitas pessoas vao as feiras a procura
de alimentos com pregos mais baixos.

Por outro lado, muitos feirantes ainda se negam a vender abaixo do preco de custo, 0
que pode ser atribuido a uma atengdo indevida aos custos afundados. Trata-se de um ndmero
significativo (36,7%), embora nédo se possa afirmar que as justificativas apresentadas
decorrem da atencdo indevida aos custos. No entanto, a literatura nos mostra que as pessoas
criam justificativas, quando ndo sabem claramente a razdo de suas decisoes.
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Como o efeito custo afundado se manifesta de forma mais intensa em situagdes de
incerteza (ARKES; BLUMER, 1985) e a experiéncia é uma variavel capaz de mitigar o efeito
(FENNEMA,; PERKINS, 2008), o medo da perda predominou como forte influéncia nas
decisbes dos pesquisados, cuja atividade resulta em perda certa quando os mercadorias
pereciveis ndo sdo vendidas e ndo ha outra destinacao prevista para elas. Em outras palavras,
0s sujeitos pesquisados foram fortemente influenciados pelo efeito certeza (KAHNEMAN;
TVERSKY, 1979).

5 Consideracdes Finais

Esta pesquisa, de natureza exploratoria, investigou o comportamento de comerciantes
de feiras livres diante da possibilidade de uma perda decorrente da sobra de mercadorias
pereciveis. Mais especificamente, o estudo investigou se o efeito certeza e o efeito custo
afundado exercem influéncia nas decisdes dos comerciantes quando se aproxima o final da
feira. A andlise foi feita com base nas 50 observac@es coletadas de forma aleatéria, através da
aplicacdo de questionario.

De acordo com os resultados apresentados, verifica-se que existe influéncia, tanto do
efeito certeza, quanto do efeito custo afundado nas decisfes dos pesquisados.

A influéncia do efeito certeza aparece nas justificativas dos respondentes que afirmam
admitir reduzir o preco da mercadoria para niveis inferiores ao preco de custo. Nesses casos, a
experiéncia dos comerciantes Ihes mostra que € melhor correr o risco de uma perda menor
(vendendo abaixo do preco de custo) diante de uma perda certa, pois se nao reduzirem o preco,
nédo conseguirdo vender,

Para Kahneman e Tversky (1979, as pessoas tomam decisfes mais baseadas em valores
de perdas e ganhos do que no resultado final. Assim, em cenarios cuja perda é certa, como 0
comércio varejista das feiras livres, muitos profissionais iniciam um processo de reducdo de
preco, na intencdo de evitar a perda das mercadorias ndo vendidas. Esse processo de reducao
do pre¢o do produto ao final de feira pode ser reflexo de uma decisdo baseada na aversao a
perda.

Ja a influéncia do efeito custo afundado é identificada nos limites apresentados por
parte dos feirantes ao reduzirem o0s precos para tentar vender as mercadorias nos momentos
finais da jornada. Mais de um terco dos pesquisados afirmam que o limite para reducdo do
preco € custo da mercadoria, apesar de ja terem vivenciado a mesma situacdo anteriormente.
Isso sugere que o efeito custo afundado é um fendmeno muito forte, pois mesmo profissionais
com experiéncia buscam razdes que justifiquem seu posicionamento de ndo admitir vender
abaixo do prego de custo (“ndo vale a pena”, “ndo ter prejuizo” etc.).

Embora a maioria dos pesquisados admite reduzir o preco de venda abaixo do preco de
custo, este estudo ndo investigou até que ponto esses comerciantes admitiriam reduzi-lo. Isso
é uma limitacao da pesquisa e a exploracao desse aspecto da tomada de decisao pode ser objeto
de novos estudos. Sugere-se que esta pesquisa seja replicada com um ndmero maior de
participantes e em novos e diferentes cenarios, analisando até que ponto os pesquisados
admitem a reducdo do preco abaixo do custo de aquisi¢éo.

Outra limitac&o deste estudo foi a utilizacdo de amostra ndo probabilistica, o que impede
a generalizagéo dos resultados.
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