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Resumo:

A Teoria da Perspectiva sugere que o processo de tomada de decisbes ndo é estritamente
racional. Para Thaler (1980) as pessoas resistem em aceitar a perda, preferindo muitas vezes
continuar arriscando na tentativa de recuperar o prejuizo ou gasto que tiveram. Uma das
consequéncias da aversdo a perda é o efeito custo afundado que é definido como uma maior
disposicdo em continuar uma empreitada uma vez que um investimento em dinheiro, esforco
ou tempo jd tenha sido realizado (ARKES; BLUMER, 1985). Assim, o objetivo deste estudo é
identificar se o efeito custo afundado é uma das razdes que fazem com que os produtores de
banana do Espirito Santo tomem as decisées que envolvem a volta para casa com a produg¢do
ndo vendida. Trata-se de um estudo de casos miltiplos de natureza exploratoria e descritiva. A
investigacdo foi realizada por meio de entrevistas com 17 produtores de banana do Espirito
Santo, que comercializam seus produtos nas Centrais de Abastecimento do Espirito Santo
(CEASA). Os resultados encontrados demonstram que os produtores relutam em vender abaixo
do preco de custo, constatando que hd a influéncia dos custos afundados nas decisbes de
voltar para a casa com a producdo ndo vendida. Outro achado do estudo é que o medo da
perda, que é um dos pilares da Teoria da Perspectiva, também influencia as decisées dos
produtores, no sentido de tentar evitar perdas futuras, sugerindo que esse fenémeno é tdo
robusto, a ponto de fazer com que os individuos olhem para o passado e para o futuro (MOON,
2001), tentando evitar as perdas em ambos os sentidos.

Palavras-chave: Escalada do comprometimento; Efeito custo afundado; Produtores rurais.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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Voltando para casa com a produc¢do nédo vendida: uma analise do
comportamento de produtores de banana do Espirito Santo sob a ética da
teoria do efeito custo afundado

Resumo

A Teoria da Perspectiva sugere que o processo de tomada de decisdes ndo € estritamente
racional. Para Thaler (1980) as pessoas resistem em aceitar a perda, preferindo muitas vezes
continuar arriscando na tentativa de recuperar o prejuizo ou gasto que tiveram. Uma das
consequéncias da aversdo a perda é o efeito custo afundado que é definido como uma maior
disposicdo em continuar uma empreitada uma vez que um investimento em dinheiro, esforco
ou tempo ja tenha sido realizado (ARKES; BLUMER, 1985). Assim, o objetivo deste estudo é
identificar se o efeito custo afundado € uma das razbes que fazem com que os produtores de
banana do Espirito Santo tomem as decisdes que envolvem a volta para casa com a producdo
ndo vendida. Trata-se de um estudo de casos multiplos de natureza exploratoria e descritiva. A
investigacdo foi realizada por meio de entrevistas com 17 produtores de banana do Espirito
Santo, que comercializam seus produtos nas Centrais de Abastecimento do Espirito Santo
(CEASA). Os resultados encontrados demonstram que os produtores relutam em vender abaixo
do preco de custo, constatando que ha a influéncia dos custos afundados nas decisfes de voltar
para a casa com a producao ndo vendida. Outro achado do estudo é que o medo da perda, que
é um dos pilares da Teoria da Perspectiva, também influencia as decisdes dos produtores, no
sentido de tentar evitar perdas futuras, sugerindo que esse fenémeno é tdo robusto, a ponto de
fazer com que os individuos olhem para o passado e para o futuro (MOON, 2001), tentando
evitar as perdas em ambos os sentidos.

Palavras-chave: Escalada do comprometimento; Efeito custo afundado; Produtores rurais.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisdes.

1 Introducgéo

Nas mais diversas atividades humanas as pessoas deveriam usar um processo racional
de tomada de deciséo, fazendo escolhas por meio de etapas racionais, consistentes e decisivas
(ROBBINS, 2000), ja que pela Moderna Teoria de Finangas o homem era visto como
econdémico e racional, possuindo conhecimento sobre todos os aspectos relevantes do
ambiente, capaz de calcular as consequéncias das alternativas de escolhas disponiveis, de forma
a maximizar o resultado de uma decisdo tomada (FAMA, 1970). Porém o processo decisorio é
complexo e sdo varios os fatores que interferem na tomada de decisdo, fazendo com que nem
sempre a racionalidade e a l6gica sejam os elementos primordiais no método de escolha.

Diante da observacdo do comportamento humano frente a momentos de tomada de
decisdo surgem questionamentos em relacdo as teorias normativas/prescritivas, que buscam
identificar qual seria a melhor deciséo a ser tomada. Esse foi 0 caso de Kahneman e Tversky
(1979) que desenvolveram a Teoria da Perspectiva, que prediz que o cenario de informacdes
pode afetar o processo decisorio e que em muitas situacdes as pessoas agem de forma diversa
do que prevé a teoria econdmica. Thaler (1980) usou a Teoria da Perspectiva ao concluir que
0s tomadores de decisdo resistem em aceitar perdas, preferindo muitas vezes continuar
arriscando na tentativa de recuperar o0 prejuizo ou gasto que tiveram. Para Kahneman e Tversky
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(1979) as pessoas sdo avessas a perda, o que justifica 0 comportamento propenso ao risco
quando estdo diante de uma possibilidade de perda.

Como consequéncia da aversdo a perda surge um fenomeno denominado ‘efeito custo
afundado’. O efeito custo afundado se manifesta como uma tendéncia do individuo em
continuar em um curso de acdo em que ja se tenha investido recursos, seja dinheiro, esforco ou
tempo, em vez de optar por um novo caminho que pudesse Ihe trazer melhores retornos.
Tendéncia que faz com que o investimento anterior motive a deciséo de continuar mesmo que,
objetivamente, ndo deva influenciar a deciséo (ARKES; BLUMER, 1985).

No Brasil, Borba e Murcia (2005), Murcia e Borba (2009), Rover et al. (2009), Silva et
al. (2015), Grejo et al. (2016), sdao exemplos de estudos que investigaram a problemaética
relacionada ao efeito custo afundado. Assim como a maioria dos trabalhos brasileiros, tais
pesquisas trabalharam com situacdes hipotéticas na averiguacdo dos diversos aspectos
relacionados ao efeito custo afundado.

Poucos estudos, inclusive em nivel internacional, como os de Ross e Staw (1986, 1993),
Staw, Barsade e Koput (1997) — que investigaram o processo de escalada do comprometimento
(escalation of commitment) — analisaram a influéncia dos custos afundados nas decisdes em
situacOes reais. Staw (2005) argumentou que 0s principais avangos na compreensdo do
processo de escalada, que engloba o efeito custo afundado, poderiam ser obtidos por meio de
mais estudos de casos e de estudos quantitativos de campo.

Um fenbmeno que merece atencgdo, nesse sentido, € o caso de produtores de alimentos
pereciveis, que podem estar sendo afetados pelo efeito custo afundado quando retornam para
casa com os produtos ndo vendidos.

Especificamente no caso de produtores que comercializam bananas nas Centrais de
Abastecimento do Espirito Santo (CEASA), o retorno com sobras de produtos é bastante
significativo em determinadas ocasifes em que o preco de mercado é baixo. Considerando a
possibilidade de os produtores estarem deixando de vender seu produto por considerarem o
custo de producdo em suas decisdes, este trabalho prop6e a seguinte questdo de pesquisa: Os
produtores de banana sdo influenciados pelo efeito custo afundado ao retornarem com o0s
produtos sem vender?

Assim, este estudo tem por objetivo identificar se o efeito custo afundado € uma das
razdes que fazem com que os produtores de banana do ES tomem as decisdes que envolvem a
volta para casa com a produgéo nao vendida.

A pesquisa se justifica uma vez que, dada a natureza dessa atividade, muitos produtores
aparentemente tomam decisfes condicionados a sua experiéncia ou a tradi¢do, o que sugere
que possam estar sofrendo influéncia do efeito custo afundado. Além disso, a questdo
investigada se faz relevante visto que, na perspectiva da teoria dos custos afundados, pode ser
provavel a ocorréncia de um paradoxo, pois a perda no retorno com a produgdo ndo vendida
pode ter origem na aversdo a perda e esteja provocando um prejuizo ainda maior devido ao
fato de se tratar de produto perecivel.

Este trabalho se diferencia dos ja realizados por utilizar a analise de uma situacgéo real
por meio de estudo de casos multiplos.

2 Referencial Teérico
2.1 Processo Decisorio

A Moderna Teoria de Finangas (FAMA, 1970) se baseia em uma estrutura racional de
tomada de decisdo que defende que o homem é um ser perfeitamente racional. Bazerman e
Moore (2014) indicam seis etapas a serem seguidas para aplicar um processo totalmente
racional de tomada de decisdo: (1) definem o problema perfeitamente, (2) identificam todos os
critérios, (3) ponderam com precisdo todos 0s critérios segundo suas preferéncias, (4)
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conhecem todas as alternativas relevantes, (5) avaliam com precisdo cada alternativa com base
em cada critério e (6) calculam as alternativas com precisdo e escolhem a de maior valor
percebido. No entanto, dada a limitagcdo humana, dificilmente o tomador de decisdo possui
conhecimento ou capacidade para satisfazer todas essas etapas, uma vez que a vastidao de
informacdes disponiveis impossibilita a analise de sua totalidade.

Essa inviabilidade de andlise minuciosa de todas as informacdes relevantes para o
processo de escolha racional origina a teoria da racionalidade limitada, proposta por Simon
(1955). Segundo Simon (1957) a racionalidade plena é comprometida pela limitacdo da
capacidade humana de formular e resolver problemas complexos, o que ele intitula de
“racionalidade limitada”. Na percep¢ao de Robbins (2005), a racionalidade limitada é
entendida como a construgdo simplificada de elementos, levando em consideragdo aspectos
essenciais de determinada situacdo, sem obter toda a complexidade, valorizando os aspectos
relevantes percebidos. Desse modo, a condicdo de racionalidade limitada nédo significa que o
ser humano deixe de ser racional na realizacdo de suas acdes, mas, em virtude de suas
limitacOes, na tomada de decisdo € impossivel perceber e analisar todas as possibilidades
disponiveis (SIMON, 1965). Procurando facilitar o complexo processo decisorio, o tomador de
decisdo busca recursos simplificadores, conhecidos como atalhos mentais ou heuristicos
(SEGANTINI et al., 2011). Assim, o individuo vale-se desses vieses heuristicos, utilizando de
sua vivéncia, crencgas, cultura, para agilizar e simplificar o processo de escolha, levando-o a
decisdes irracionais.

No processo decisério, o ser humano ndo se limita a raciocinar unicamente de forma
objetiva e ldgica, logo ndo se pode desconsiderar que a subjetividade e a ambiguidade sejam
inerentes ao processo de raciocinio humano (MURCIA; BORBA, 2009). Tversky e Kahneman
(1974) apontaram também a emoc¢do como uma limitacdo humana que impede o autocontrole
no processo decisério. Apesar da relevancia da Teoria da Utilidade Esperada como teoria
normativa e prescritiva da tomada de decisdo, observou-se que ndo era possivel descrever o
processo decisorio de forma realista sem levar em consideracdo as emocgdes e 0s sentimentos
que as pessoas enfrentam nestes casos (KAHNEMAN, 2003). Assim, surge a Teoria da
Perspectiva, proposta por Kahneman e Tversky (1979), que busca explicar os vieses heuristicos
na tomada decisoes.

2.2 Teoria da Perspectiva

A Teoria da Perspectiva, elaborada pelos pesquisadores Kahneman e Tversky (1979),
explica vieses cognitivos no processo de tomada de decisdo. Os autores supracitados
concluiram que as pessoas fazem suas escolhas em termos de ganhos e perdas, em relacéo a
um ponto de referéncia adotado para a deciséo. Se o ponto de referéncia do individuo é tal que
os resultados sdo vistos como melhores que os do ponto de referéncia, esses sao ditos como
ganhos, prevalecendo uma posicao de aversdo ao risco. Se, ao contrario, os resultados sao vistos
como menores que os do ponto de referéncia, sao ditos como perdas, prevalecendo a propensédo
ao risco.

Conforme Kahneman et al. (1988), a Teoria da Perspectiva modifica o conceito de
utilidade, uma vez que os resultados da deciséo séo vistos como desvios em relagdo a um ponto
de referéncia que tomador de decisdo adota na escolha. Segundo os autores as pessoas sentem
mais a dor da perda do que o prazer alcancado com um ganho equivalente.

A Teoria da Perspectiva estipula que o processo de tomada de decisbes ndo €
estritamente racional, particularmente quando o tempo disponivel é limitado; ao invés disto, 0s
tomadores de decisGes usam vieses heuristicos no processo. Diversas pesquisas enfatizam trés
efeitos caracteristicos de ilusbes resultantes de processos cognitivos enviesados na tomada de
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decisdes pelos individuos: os efeitos certeza, aversdo a perda e isolamento (MACEDO
JUNIOR, 2003; MINETO, 2005; ROGERS et al., 2007).

O chamado efeito certeza é quando as pessoas costumam preferir um resultado tido
como certo a um resultado incerto, mesmo que este tenha um valor esperado maior, como por
exemplo, quando as pessoas preferem conseguir novecentos reais com certeza do que 90% de
chance de conseguir mil reais. Isto vale tanto para ganhos quanto para perdas. (ARKES;
BLUMER, 1985; SCHAUBROECK; DAVIS, 1994).

Segundo Kahneman e Tversky (1979), a aversdo a perda é observada quando os agentes
tendem a ser avessos ao risco quando estdo diante de duas possibilidades de ganho com a
mesma utilidade esperada e tendem a ser propensos ao risco quando as mesmas possibilidades
se apresentam no dominio das perdas, concluindo que o ser humano néo tem aversdo ao risco,
mas sim, aversdo a perda. Ainda de acordo com os autores, o efeito isolamento demonstra que
para simplificar o processo de decisdo, os agentes geralmente desconsideram boa parte das
caracteristicas de cada uma das opcdes de escolha e centralizam sua andlise sobre o0s
componentes que distinguem as op¢oes de escolha.

Rover et al. (2009) mencionam que para a Teoria da Perspectiva, uma pessoa nao
analisa a sua situacdo financeira baseada em sua riqueza total, pois a utilidade percebida
depende das mudancas nessa riqueza. Os ganhos e as perdas monetarios sao filtrados por uma
funcéo de valor. A funcéo de valor desenvolvida por Kahneman e Tversky (1979), apresentada
na Figura 1, ilustra a ideia da Teoria da Perspectiva.

Figura 1 _ Fungdo Valor Hipotética

Valor

Perdas Ganhos

Fonte: Adaptado de Kahneman e Tversky (1979)

Kahneman e Smith (2002) explicam que a funcao valor hipotético tem formato de S, ou
seja, € concava para ganhos e convexa para perdas, com curvatura no ponto zero.

A Teoria da Perspectiva contribui para as discussdes acerca do efeito custo afundado
ao explicar o comportamento do individuo, quando ele ndo consegue identificar de forma
articulada o risco e continua persistindo em custos perdidos (ROVER et al., 2009).

2.3 Escalada do comprometimento

A escalada do comprometimento € um viés que ocorre em uma sequéncia de decisoes.
Ele representa 0 comprometimento com um curso de acdo previamente selecionado até um
ponto alem daquele que um modelo racional de tomada de decisdo prescreveria (BAZERMAN;
MOORE, 2013). Assim, pessoas podem tomar decisdes irracionais levando em conta decisfes
racionais passadas, como por exemplo, uma pessoa que detecta uma oportunidade e investi
nela, podera se sentir mais comprometida a continuar nesse curso de acdo, investindo cada vez
mais tempo e dinheiro, mesmo que as expectativas de crescimento se mostrem menos
favoraveis do que antes.
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De acordo do Leal (2014), existe uma forte relacdo entre escalada do comprometimento
e custos afundados. O autor cita que pesquisas parecem consolidar a proposta de que existe um
impacto irracional de custos afundados em decisdes de ‘escalar o comprometimento’, em
situacBes nas quais 0s sinais apontam uma necessidade de revisdo de curso de acdo. Ainda
segundo o autor, a evidenciagdo do fendomeno da escalada de comprometimento fundamentou
a existéncia de um viés decisorio com uma caracteristica central: uma tendéncia das pessoas
em continuar investindo em um curso de agdo com provaveis consequéncias negativas. Em um
projeto de cinco anos, por exemplo, depois de passados dois anos e 0s resultados ndo se
apresentarem positivos como planejado, o individuo ndo quer admitir a perda de tempo e
recursos, e assim, segue comprometido com o projeto na tentativa de recuperar 0S recursos
empregados nos dois anos anteriores, ou seja, 0 investimento passado impacta a decisdo futura,
caracterizando o efeito custo afundado.

2.4 Efeito Custo Afundado

Custos afundados séo os custos irrecuperaveis que foram incorridos no passado e ndo
devem ser considerados para a tomada de decisdo. Assim como se diz ‘4guas passadas ndo
movem moinhos’, os custos afundados devem ser ignorados, pois ja ocorreram, nao sendo
possivel alterd-los com decisdes futuras (ROSS et al., 1995). O efeito custo afundado ocorre
quando ao tomar uma decisdo o individuo sofre influéncia ao levar em consideracéo o dinheiro,
esforco ou tempo investidos em um projeto, tendo em vista que este ndo sera mais recuperado.
(ARKES; BLUMER, 1985; ARKES; AYTON, 1999).

Os custos afundados podem ser observados no dia a dia das pessoas. Eles podem ser
percebidos em um estudante que se sente obrigado a terminar uma graduacdo ja iniciada,
mesmo que sem satisfacdo na determinada profissao. Como ja foram investidos tempo, dinheiro
e esforgos neste curso, a propensdo em continuar investindo nesta alternativa é alta. Percebe-
se também o efeito dos custos afundados quando um individuo compra um ingresso de cinema,
sendo que a probabilidade de que ele va assistir ao filme é maior do que se tivesse ganhado
esta mesma entrada. Porém, sé deveriam ser levados em consideracdo no processo decisério
beneficios e custos adicionais. Assim, o fato de o ingresso ter sido pago ou ndo, deveria ser
irrelevante cabendo a pessoa escolher o que mais lhe agrada (ROVER et al., 2009).

Ha certa pressao do préprio individuo quando o projeto investido estd em uma situacao
de risco (ARKES; BLUMER, 1985), ndo havendo aceitagdo das perdas, fato que influencia sua
deciséo. Essa aversdo ocorre devido ao julgamento pela ma escolha. Com isso o individuo se
pde na obrigacdo de considerar esse custo afundado. Os tomadores de decisdes ndo gostam do
sentimento de haver investido tempo, dinheiro e esfor¢cos desnecessarios (MURCIA; BORBA,
2009). Assim, quando uma decisdo ndo causa os resultados esperados, o risco de investir ainda
mais é muito grande, podendo trazer perdas ainda maiores.

Friedman et al. (2007) discorrem que ha dois mecanismos psicolégicos distintos que
podem ter relagdo com o efeito custo afundado: a autojustificativa, pois as pessoas nao querem
assumir que fizeram um investimento errado; e a aversdo a perda, que faz com que o0s
individuos apliquem mais recursos para tentar “salvar” um investimento ja realizado.

Na visdo de Arkes e Blumer (1996), uma das raz0es para que o efeito custo afundado
ocorra ¢ o fato de que as pessoas nao querem ser consideradas “desperdi¢adoras”, o que faz
com que busquem investir novos recursos na tentativa de recuperar custos afundados.

Alguns trabalhos realizados no Brasil objetivaram investigar o efeito custo afundado no
processo de tomada de decisdo. Na pesquisa realizada por Borba e Murcia (2005) foi percebida
a influéncia do efeito custo afundado em alunos de cursos de graduacdo em contabilidade,
administracdo e economia.
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Ja Rover et al. (2009) apontaram que nao ha diferencas significativas nas escolhas de
alunos de cursos de graduacao da area de negdcios em relacdo a estudantes de outras areas,
enquanto Segantini et al. (2011) identificaram queque o valor do investimento pode influenciar
as escolhas de gestores, isto &, eles podem ser influenciados pelo efeitos custo afundado.

Diante dos trabalhos citados pode-se notar que tanto académicos quanto gestores
acabam por serem influenciados pelos custos afundados no processo de tomada de deciséo,
comprovando a existéncia do efeito custo afundado e, portanto, subsidiando a relevancia do
estudo dessa temaética.

3 Metodologia

Esta pesquisa adota 0 estudo de caso multiplos como estratégia de investigacao.
Segundo Yin (2010), um estudo de caso é uma forma de investigacdo empirica que investiga
um fendmeno contemporaneo em profundidade e seu contexto de vida real, especialmente
quando os limites entre o fenomeno e o contexto ndo sdo claramente evidentes. “A utiliza¢ao
de multiplos casos proporciona evidéncias inseridas em diferentes contextos, concorrendo para
a elaboragdo de uma pesquisa de melhor qualidade” (GIL, 2002, p. 139).

De acordo com a questdo e 0s objetivos estabelecidos, este estudo apresenta natureza
exploratoria e descritiva. Segundo Gil (2009) em estudos de casos exploratdrios o pesquisador
ndo espera obter uma resposta definitiva para o problema proposto, mas sim uma visao mais
apurada do problema para futuramente realizar uma pesquisa mais profunda. Este autor ainda
menciona que esta modalidade é recomendada para temas pouco explorados ou quando se
pretende aborda-los sob novos enfoques. Gil (2002) destaca que a pesquisa descritiva possui
como objetivo a descri¢do das caracteristicas de determinada populacdo ou de determinado
fendmeno.

A etapa preliminar da pesquisa consistiu de entrevista com produtores rurais de banana
do Espirito Santo, que comercializam seus produtos nas Centrais de Abastecimento do Espirito
Santo (CEASA), em abril de 2018. Nesta etapa buscou-se conhecer mais 0S Processos
envolvidos nessa atividade, bem como verificar a viabilidade e relevancia da investigacdo
proposta.

Diante da confirmacédo de que a pesquisa era executavel e pertinente, o objeto de estudo
foi 17 produtores de banana do Espirito Santo, que comercializam seus produtos na CEASA.
A coleta de dados foi feita por meio de entrevistas. Essas entrevistas foram realizadas com base
em um roteiro semiestruturado previamente elaborado com base na literatura referenciada, com
intuito de identificar se o efeito custo afundado é uma das razbes que fazem com que 0s
produtores de banana do Espirito Santo tomem as decisdes que envolvem a volta para casa com
a producdo nédo vendida.

3.1 Perfil dos entrevistados

Obteve-se um total de 17 entrevistas com produtores de banana e ficou acordado o
anonimato dos entrevistados. A abordagem foi feita em julho de 2018 e as entrevistas foram
gravadas a fim de evitar perda de informagdes e, posteriormente, transcritas. A escolha dos
entrevistados foi feita de maneira aleatdria conforme identificacdo da atividade de producéo de
banana e as partes relativas a questao investigada foram transcritas antes da analise.

Foram feitas perguntas com o intuido de conhecer o perfil dos entrevistados, conforme
Quadro 1. De acordo com o tamanho da propriedade, 10 séo caracterizados como pequena
propriedade e 7 como minifundio, essa classificacdo de acordo com o Incra - Instituto Nacional
de Colonizacdo e Reforma Agréria, € definida pela Lei 8.629, de 25 de fevereiro de 1993 e leva
em conta 0 modulo fiscal (e ndo apenas a metragem), que varia de acordo com cada municipio.
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A grande maioria entrou no ramo de producdo de banana por meio da familia. Em relagdo a
média de quantidade de caixas que levam para vender por semana, oito produtores levam até
200 caixas de banana, seis deles levam até 600 caixas e trés levam mais de 600 caixas por

Semana.

Quadro 1 — Perfil dos produtores de banana (continua)

Quanto i Como Vende apenas Quantas
. Tamanho da Produz sé producio .
Entrevistado robriedade tempo atua banana entrou no o caixa leva
prop no mercado ramo propria ao CEASA
N3do Por meio N3o, traz de 100 a 200
Produtor 1 12,5 hectares 22 anos . .
respondeu | da familia vizinhos por semana
N3ao, . ~
25 anos ! Por meio N3o, traz de 500 a 600
Produtor 2 7 hectares laranja N .
X da familia vizinhos por semana
também
N3do, café Por meio 20 a 30 por
Produtor 3 27 hectares 44 anos ) A Sim P
também da familia semana
600 por
Produtor 4 40 hectares 30 anos Ndo Por opgao Sim P
semana
N3ao,
mexericae | Por meio Nao, trazde | 150 a 200 por
Produtor 5 13 hectares 5 anos . .
abobrinha | dafamilia | outras pessoas semana
também
Nao 140 a 150 por
Produtor 6 20 hectares 30 anos Por opgao Sim P
respondeu semana
Fazendo
Ndo, traz de 450 por
Produtor 7 24 hectares 10 anos Sim frete na . P
. vizinhos semana
regidao
Por meio 450 a 600 por
Produtor 8 50 hectares 10 anos Sim L Sim P
da familia semana
N3o,
eucalipto, Por meio Nao, traz de 600 por
Produtor 9 50 hectares 10 anos . - N e
pimentao e | dafamilia vizinhos semana
outros
N3o Sim, mas
1 hectare ! Por meio compra no 500 a 750 por
Produtor 10 37 anos mexerica .
X da familia CEASA para semana
também
revender
Nao, o
. N N3o, traz de 900 por
Produtor 11 25 hectares 4 anos mexerica | Poropgao
3 outras pessoas semana
também
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N3o, café,
mexerica Por meio N3o, traz de 150 por
Produtor 12 11,3 hectares 30 anos exe I. € L . P
laranja da familia vizinhos semana
também
N3o, café Por meio N3o, traz de 800 por
Produtor 13 70 hectares 45 anos , . P
também da familia | outras pessoas semana
Por meio N3o, traz de 100 por
Produtor 14 25 hectares 30 anos Sim o e P
da familia vizinhos semana
Ndo, café e Por meio N3o, traz de 200 por
Produtor 15 18 hectares 10 anos mexerica . ! P
, da familia | outras pessoas semana
também
Ndo, Por meio 80 a 100 por
Produtor 16 16 hectares 30 anos verduras L Sim P
) da familia semana
também
N3ao, aipim . .
. Por meio N3o, trazde | 200 a 250 por
Produtor 17 5 hectares 20 anos e mexerica A
i da familia | outras pessoas semana
também

Fonte: elaborado pelos autores
4 Apresentacao e discussao dos resultados

Foram realizadas sete perguntas com o propdsito de investigar se o custo afundado é
uma das razdes que fazem com que os produtores retornem para casa com a producdo ndo
vendida. Para efeito da discussao, foram unificadas algumas perguntas, conforme € apresentado
a seqguir.

Consegue identificar quanto custa para produzir uma caixa de banana? O que comp®e
esse custo?

Esta questdo foi apresentada com a intengdo de identificar, posteriormente, até que
ponto os produtores aceitariam flexibilizar o preco de venda em situagcdes em que se configura
uma grande possibilidade de perda pelo fato de ndo conseguir vender os produtos. Pela teoria
econdmica, custos passados irrecuperaveis nao devem influenciar a tomada de deciséo futura.
No caso dos produtores, que ja estdo na CEASA com as bananas e ndo ha demanda pelo
produto, nem os custos fixos nem os custos variaveis deveriam influenciar no processo
decisoério da formacédo do preco minimo de venda, por se tratar de custos passados. Na situacdo
de baixa demanda pelo produto, o preco de mercado cai muitas vezes a patamares menores do
gue o que eles estimam ser o0 custo do produto e muitos produtores retornam para casa com o
que ndo foi vendido.

A analise dos dados obtidos revela que apenas dois produtores responderam ndo
conseguir identificar o custo de producédo de uma caixa de banana. No entanto, as informacdes
dos demais ndo sdo precisas e variam entre R$ 10,00 e R$ 20,00, predominando os valores de
R$ 10,00 (cinco produtores) e R$ 15,00 (seis produtores). Um fator que pode ter contribuido
para essa variagao € a diferenca do tipo de banana cultivada, j& que esse ndo foi um ponto
abordado na entrevista. Dado que a maioria dos produtores informaram conhecer o preco de
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custo, foi perguntado a composicgédo desse preco. Novamente, as informag6es fornecidas por
eles variaram bastante: por exemplo, apenas um produtor indicou que as mudas fazem parte do
custo; os itens mais citados pelos produtores foram méo de obra, adubo, embalagem e frete. Os
produtores citaram diversos custos variaveis e despesas variaveis, porém, a maior parte citou
mao de obra, que se caracteriza como um custo fixo e dificil de ser medido na atividade por
eles realizada.

No entanto, como serd mostrado adiante, por consequéncia do efeito custo afundado, o
preco de custo é um fator que afeta o processo decisorio do pre¢co minimo de venda de varios
produtores. Assim, ha ainda o agravante de que os produtores formam esse preco de custo
considerando custos fixos atribuidos de maneira intuitiva. De acordo com Ribeiro (2009), o
sistema de custeio variavel ou direto contempla como custo de produgdo somente 0s custos
diretos ou variaveis, sendo o custeio variavel o pardametro em custos para o processo de tomada
de deciséo.

No caso desses produtores, fica perceptivel 0 ndo conhecimento por parte deles do
conceito de margem de contribuicdo, o que poderia ajuda-los a serem mais flexiveis na
negociacdo do preco de venda, mesmo influenciados pelo efeito dos custos afundados. Um
problema na utilizacdo gerencial de custos fixos apropriados, conforme Martins (2003), é a
natureza propria dos custos fixos que existem independentemente da producao.

Em que condigdes esta disposto a vender abaixo do preco de custo? Como enxerga perda
nesse caso?

Somente o Produtor 16 citou como condicdo de venda abaixo do preco de custo a
tentativa de redugao da perda: “querer a gente nao queria vender abaixo disso, mas muitas vezes
a gente para nao perder tudo a gente tem que vender abaixo”. Onze produtores disseram que
somente quando as forcas de mercado assim impdem e trés sob nenhuma condicdo estdo
dispostos a vender abaixo do preco de custo. Os dois produtores que ndo conseguem identificar
0 preco de custo apenas seguem o preco de mercado, ndo sabendo quando vendem abaixo do
preco de custo. Aparentemente, grande parte dos produtores que indicam seguir o preco de
mercado ndo estariam sendo influenciados pelos custos afundados. No entanto, como sera
observado nas questdes seguintes, alguns caem em contradi¢do e quase todos estabelecem um
preco minimo proximo do que consideram custo.

Pela teoria, os custos afundados ndo deveriam ser levados em consideracdo diante de
uma tomada de decis@o. Jiambalvo (2009) alerta que por serem custos que ocorreram no
passado, eles ndo sdo relevantes para a tomada de decisdo uma vez que 0S mesmos nao se
modificam quando as decisdes sdo tomadas. Observamos, no entanto, comportamento oposto
por parte de alguns produtores entrevistados. O Produtor 1 disse: “infelizmente na época que
tem muito a gente é obrigado a vender abaixo do prego de custo, ai € 0 mercado, ai a gente
trabalha com prejuizo”, ja o Produtor 4 disse: “eu sou o tipo daquele cara que ndo costumo
arredar muito o pé ndo, em caso nenhum eu vendo abaixo do prego de custo, nem quando o
mercado esta menos, muito dificil”, e continua: “eu dou para os pobres, mas abaixo do prego
de custo eu ndo vendo, eu distribuo para todo mundo”. Esse produtor prefere doar a vender
abaixo do preco de custo, ou seja, 0 produtor esta tdo apegado a um custo passado, o de
producdo, que acaba por ganhar nada. Observa-se ainda a tentativa de justificar a deciséo de
ndo vender abaixo do preco de custo ao dizer que fard doacdes, confirmando o que fala a
literatura de que, quando da ocorréncia do viés decisorio do efeito custo afundado, as pessoas
buscam justificativas para a decisdo tomada.

No que diz respeito a questdo de como enxergam as perdas nesse caso, igualmente ao
Produtor 5: “¢ os altos e baixos, um dia a gente ganha, outro dia a gente perde, né; tem vezes
que a gente ganha, quando t4 mais alto a gente lucra um pouquinho mais”, outros 12 produtores
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veem como prejuizo que serdo compensados em momentos de lucro, o que € natural nesse tipo
de atividade. Os dois produtores que ndo conhecem o pre¢o de custo ndo conseguem identificar
a perda nesse caso. Ja o Produtor 6 respondeu: “lamentando, né; eu falei com minha esposa que
eu tenho que parar com isso. Sé té levando prejuizo; ndo parei pensando que 0 negdcio iria
melhorar, mas agora acho que vou ter que parar de vez, partir pra outro ramo”, ou seja, esse
produtor lamenta tanta a perda que pensa em parar de produzir banana.

Em casos de sobras, qual o pre¢co minimo que esté disposto a vender a caixa de banana?

Em relacdo a esta indagacdo, um produtor ndo respondeu, um produtor ndo tem casos
de sobra, sete responderam que 0 pre¢o minimo é o prego de custo, sete indicaram um preco
minimo abaixo do pre¢o de custo e um respondeu um valor arbitrario, uma vez que nao sabe o
preco de custo.

O Produtor 7 € o caso em que ndo ha sobra, ele diz: “quando estava sobrando um pouco,
eu aumentei mais um dia, né; eu vinha dois, agora eu venho trés dias pra ndo acontecer isso (a
sobra); se um dia sobrar, eu trago no outro”. O produtor demonstra conhecimento atraves de
sua experiéncia no mercado e ao perceber potenciais sobras aumenta sua periodicidade de idas
ao CEASA, relatando também que diminui a quantidade levada.

Nos sete produtores que responderam que 0 preco minimo € preco de custo, podemos
constatar o efeito custo afundado como consequéncia da aversdo a perda. De acordo com
Aratjo e Silva (2007), o conceito de “aversdo as perdas” diz que as pessoas nao tém aversao
ao risco e sim a perda, ja que a dor de uma perda € superior ao prazer de um ganho equivalente,
ou seja, é preferivel ndo perder R$100,00 a ganhar R$100,00. Pode-se observar esse
comportamento no processo decisorio desses produtores, uma vez que o medo de perder 0s
recursos, tempo e esforcos investidos na producéo, faz com que se recusem a vender abaixo do
preco de custo em casos de sobra. Vide fala do Produtor 1: “quando sobra o minimo ¢ R$ 15,00
(preco de custo); por menos do que isso eu levo de volta e faco doacdo, mas eu ndo vendo por
menos”. Dentre esses sete produtores houve um caso de contradi¢do. O Produtor 16, como ja
citado, indicou como condicdo para venda abaixo do preco de custo a tentativa de livrar-se de
uma perda total, porém esse mesmo produtor diz que o preco de custo é seu limite de preco em
caso de sobra. E mais, o Produtor 16 demonstra aversdo até mesmo a perdas futuras quando
diz: “tem que ser o prego de custo, porque fica dificil a gente vender a menos; e também causa
um mal costume no pessoal, as vezes a gente vende hoje abaixo (do preco de custo) e semana
que vem o pessoal quer comprar de novo pelo mesmo preco”. Nesse mesmo sentido, o Produtor
11 que diz: “se voce fizer isso um dia (vender abaixo do preco de custo), geralmente as pessoas
querem que vocé faca todo dia”. Esses produtores receiam a perda com volta de clientes
solicitando novamente preco abaixo do custo. Ja o produtor 12 preocupa-se com a perda com
a baixa do pre¢o do produto no mercado: “ndo venderia (abaixo do preco de custo) porque se
vender, amanha ela td cada vez mais baixo e vai sobrando cada vez mais banana no mercado”.
Assim, esses produtores abrem mao de reduzir ao menos parte de seu prejuizo com a venda
abaixo do prego de custo por medo de perder em vendas futuras.

Dentre os produtores que indicaram um preco minimo abaixo do preco de custo, temos
o Produtor 10, que diz que vende a qualquer preco ofertado e justifica: “ndo tem solugdo, vocé
ndo tem outra solucdo, vocé tem que fazer isso, ou leva embora e joga fora”. Esse ¢ um caso
que observamos a nao incidéncia do efeito custo afundado no seu processo decisorio. Outros
cinco produtores apesar de ndo considerarem o preco de custo em suas decisdes estabelecem
um prego minimo de venda, como exemplifica a fala do Produtor 15: “vender abaixo de R$
5,00 (prego minimo estipulado) ndo adianta, ndo vai resolver meu problema; eu jogo fora, é
abuso demais, ta doido”. Esses produtores ainda sofrem o efeito custo afundado, pois estipulam
um preco minimo exigido pelo seu trabalho e assim declaram ser um abuso vender abaixo desse
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preco, ou seja, estdo considerando um esforco passado na tomada de decisdo. Ha certa
contradi¢do na fala de todos esses seis produtores, ja que todos responderam que somente
quando as forgas do mercado impdem estariam dispostos a vender abaixo do prego de custo.
No entanto, pode-se concluir que essa contradi¢do pode ter ocorrido por pura falta de atencéo
a situacdo de sobras quando da primeira resposta.

Por fim h& também o caso do Produtor 6 que inicialmente diz que sob nenhuma
condicdo vende abaixo do preco de custo, o que indicaria a incidéncia do efeito custo afundado,
porém ao responder a pergunta supramencionada diz: “hoje seria menos de R$ 2,00 que eu ndo
venderia, que € o pre¢o da caixa (embalagem) ”, caracterizando contradi¢cdo. A partir desse
relato, identificamos que esse produtor ndo esta sob o efeito custo afundado, uma vez que
estipula como preco minimo de venda o custo da venda, pois ao vender é necessario a entrega
da caixa de embalagem, que em caso de retorno pode ser reutilizada.

Se voltar para casa com a producéo ndo vendida, o que faz com essas sobras? Em casos
de alimentar animais com a producéo néo vendida, consegue economizar na compra de
racéo?

O proposito dessas questdes foi verificar se as alternativas de destino da producéo ndo
vendida ocasionam em resultado melhor do que a venda a qualquer preco ofertado, e assim,
haver um motivo racional no retorno com sobras.

Trés alternativas foram citadas pelos entrevistados: doacdo, jogar fora e alimentar
animais. Em relacdo a alimentagdo de animais, poderia haver economia com ragdo que
justificasse o retorno com a producédo ndo vendida, por isso foi feita a segunda pergunta. Foram
dez produtores que disseram que alimentam animais com sobras, porém, ndo houve consenso
no que diz respeito a economia com racdo. Alguns produtores disseram haver economia,
conforme diz o Produtor 9: “economiza, com certeza, porque eles (os animais) comendo banana
deixam de comer pasto ou ragdo”, ja outros produtores disseram que ndo hd economia.
Observar-se que essa divergéncia se da pelo fato de realmente haver economia, porém ela ndo
¢ substancial, como disse o Produtor 2: “economiza um pouquinho, mas ndo dd muita
diferenca” e o Produtor 16: “ndo faz muita diferenca (a economia)”. Portanto, os produtores
que responderam que ndo ha economia, provavelmente economizam, mas consideram esta
irriséria. Assim, pode-se dizer que a economia com racao é pouco significativa, constatando-
se que a alimentacdo de animais ndo € uma razdo relevante para retornar para casa com
producdo ndo vendida.

Apresentacdo de situacao hipotética

Além das perguntas realizadas, foi apresentada a alguns produtores a seguinte situagdo
hipotética: em casos de sobras, vender por R$ 100,00 a producdo com custo de R$ 150,00,
explanando que nesse caso, o prejuizo de R$ 150,00 ocasionado pela volta com a produgdo ndo
vendida diminuiria para R$ 50,00.

A esta situagdo, o Produtor 1 respondeu: “vocé ja ta com prejuizo, entdo R$ 100,00 a
menos ou a mais, entendeu, ndo vai fazer muita diferenga”. Esse produtor desconsidera outras
caracteristicas da venda abaixo do preco de custo e centraliza apenas no prejuizo ocasionado
por essa escolha. No entanto, a venda abaixo do prego de custo proporciona a minimizacéo do
prejuizo, fato que ndo é considerado com a devida importancia pelo produtor, que esta sob
influéncia do efeito custo afundado ao se apegar fortemente ao preco de custo.

O Produtor 14 que inicialmente ndo estava disposto a vender a qualquer preco em caso
de sobras, ap6s exposicao da situacdo hipotética diz: “é, com certeza, diminui sim (o prejuizo),
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a gente vende (a qualquer prego) pra ndo levar de volta e salvar um pouco, né?”. Antes esse
produtor estabeleceu como prego minimo R$ 5,00, mas apds a exposicéo da situagdo hipotética
e entendimento de que qualquer valor ofertado provoca diminuicdo do prejuizo total, houve a
aceitacdo da venda por qualquer preco, mitigando o efeito custo afundado.

5 Consideragdes finais

Esta pesquisa teve como objetivo, por meio de um estudo de casos multiplos realizado
com produtores que comercializam a produgéo de banana na CEASA, identificar se o efeito
custo afundado é uma das razdes que fazem com que esses produtores tomem a decisdo de
voltar para casa com a producao ndo vendida.

Os resultados encontrados de maneira exploratoria neste trabalho demonstram uma
forte interferéncia do preco de custo nas decisdes dos pesquisados. Conforme encontrado nas
entrevistas realizadas, muitos se recusam ou relutam em vender abaixo do preco de custo,
evidenciando a influéncia do efeito custo afundado nas decisfes de retorno para casa com a
producdo sem vender. O efeito se caracteriza, nesse caso, pelo fato de o custo de producéo ser
um custo irrecuperdvel e que ndo deveria ser considerado nesses casos. Como o produto nao
vendido, por ser perecivel, somente servira para alimentacdo de animais (em alguns casos) ou
seré perdido, vende-lo por um valor inferior ao custo seria uma forma de reduzir as perdas
relativas ao investimento efetuado na producéo, transporte e comercializacao.

Constatou-se também que, além do preco de custo, o tempo e esforco investidos na
producdo interferem no processo decisorio dos entrevistados, mais uma vez caracterizando o
efeito custo afundado (ARKES: BLUMER, 1985). Como pode ser percebido nas justificativas
apresentadas pelos produtores, o efeito custo afundado surge como consequéncia da aversao a
perda, sendo identificada até mesmo aversdo a perdas futuras, confirmando o paradoxo
levantado na introducdo dessa pesquisa de que o medo da perda pode estar levando os
produtores a tomarem decis6es que implicam perdas maiores.

Este estudo contribui com os estudos acerca da influéncia dos custos afundados no
contexto das decisGes, confirmando que esse é um problema que deve ser observado nas mais
diversas areas na sociedade. Nesse sentido, atesta-se que 0 conhecimento de custos no processo
de tomada de decisao é fundamental em qualquer neg6cio, uma vez que se 0s produtores nao
sofressem a influéncia do efeito custo afundado, provavelmente teriam resultados melhores
nessa atividade.

A principal contribuigdo deste estudo foi demonstrar que o efeito custo afundado e,
consequentemente, 0 medo da perda, séo fenémenos que afetam significativamente as escolhas
das pessoas, mesmo gquando essas ja possuem experiéncia na atividade (LEAL, 2014). Assim,
sugere-se gque sejam realizadas novas pesquisas nesse sentido em outros setores, bem como a
ampliacdo dessa pesquisa com a possibilidade de realizacdo de inferéncias com relacdo aos
resultados obtidos, ou seja, pesquisas quantitativas, mas com natureza ndo experimental.
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