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RESUMO

A teoria econémica tradicional do comportamento do consumidor pressupde que este seja
racional. Isso significa que as pessoas quando vao tomar decisdes de consumo possuem suas
preferéncias bem estabelecidas e ordenadas, além de coerentes e consistentes independente do
contexto da escolha. A economia comportamental argumenta que os individuos ndo parecem
tdo racionais como a teoria tradicional afirma. Dessa forma, o objetivo do trabalho consiste
em contrapor a teoria microecondmica neoclassica com a economia comportamental,
discutindo a suposta racionalidade no comportamento dos consumidores a partir de suas
decisbes de compra. Ao final da discussdo fundamentada nas teorias apresentadas, foi
realizada pesquisa exploratoria, com a aplicacdo de 164 questionarios. Os resultados do
exercicio empirico indicam uma associacdo entre as variaveis idade e escolaridade com a
decisdo de consumo dos individuos, de onde se pode questionar a racionalidade econdmica
nos moldes da teoria neoclassica do consumidor. Este estudo, todavia, ndo é conclusivo e

apenas lanca luzes em um debate que ainda é incipiente no Brasil.

Palavras-chave: Teoria do consumidor; Racionalidade econdmica; Economia

comportamental.



ABSTRACT

Traditional economic theory of consumer behavior assumes that it is rational. This means that
people when they go to make consumption decisions, they have their preferences well
established and ordered, and well as coherent and consistent regardless of the context of the
choice. Behavioral economics argues that individuals don’t seem as rational as traditional
theory claims. Thus, the objective of the work is to evaluate the discussions of behavioral
economics, contrasting them with the axioms that underpin traditional micro economic theory.
At the end of the discussion based on the theories presented, exploratory research was carried
out, with the application of 164 questionnaires. The results of the empirical exercise indicate
an association between the variables age and schooling with the consumption decision of the
individuals, from where one it can be questioned economic rationality along the lines of
neoclassical consumer theory. This study, however, is not conclusive and only sheds light on

a debate that is still incipient in Brazil.

Keyworks: Consumer theory; Economic rationality; Behavioral economics.
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1 INTRODUCAO

A teoria econbmica referente a escolha do consumidor explica e analisa o
comportamento dos individuos quando lidam com decisdes de consumo, considerando que 0s
agentes econdémicos escolhem cestas de bens que lhes proporcionem o maximo de bem-estar
possivel e “caibam” dentro do seu orgcamento. Nesse sentido, € importante compreender como
0s agentes econémicos ordenam as cestas que julgam trazer mais satisfacao e as que Ihes trazem
menos, o0 que se faz a partir do estudo das preferéncias do consumidor.

O principal pressuposto que norteia essa teoria € o da racionalidade econémica. Os
agentes econdmicos seriam, ou pelo menos deveriam ser, capazes de comparar e ordenar com
clareza suas preferéncias e tomar decisdes logicas de consumo com base nesse ordenamento, 0
que é definido pela teoria neoclassica como axioma da transitividade (Jehle e Reny, 2011;
Varian, 1992; Kreps, 1990). Essa conclusdo logica sobre o comportamento do homo
economicus norteou a teoria econémica por muito tempo e buscava representar o
comportamento dos consumidores através de modelos matematicos aplicados a um individuo
representativo da sociedade. Nesse contexto, as escolhas dos consumidores, realizadas de forma
racional, levariam ao maximo bem-estar.

O contraponto da teoria neocléassica do consumidor comegou a ser feito por economistas
e pesquisadores de outras areas quando foram observadas situagcdes nas quais 0s consumidores
agiam em desacordo com a teoria econémica, como, por exemplo, inconsisténcias no seu
sistema de preferéncias. Um desses economistas foi Richard Thaler (1979), o qual apontou que,
nessas situacdes, a teoria padrdo do consumidor ndo representava todos 0s casos quando
formulava projecdes e descricdes do comportamento dos agentes econdmicos. Essa nova linha
tedrica ficou posteriormente conhecida como economia comportamental e se propunha a
fornecer, em consonancia com a Psicologia, um modelo microecondmico do comportamento
do consumidor que fosse, na visdo de seus tedricos, mais condizente com a realidade.

O que os pesquisadores da area de economia comportamental buscam demonstrar € que
0s consumidores ndo seriam tdo racionais como versa a teoria neoclassica, porque além da ideia
de utilidade, restricdo de renda e preco, os agentes econdémicos sdo influenciados por outros
fatores, inclusive emocionais, nas suas decisdes de consumo. Dessa forma, para fundamentar
esse debate, usa-se como referencial a teoria comportamental contraposta a microeconomia
neoclassica.

Entender se os consumidores sdo racionais de fato ou se h& outras variaveis

determinantes em seu comportamento de consumo é fundamental para a formagéo de politicas
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publicas mais eficazes e este trabalho apenas aponta nesta dire¢do, ndo esgotando as discussdes
de um debate que apenas se inicia, uma vez que ha muito pouco tempo vem sendo considerado
pelo mainstream econémico. Segundo aponta Andrade (2019), os insights trazidos pelas
pesquisas em economia comportamental tém uma grande possibilidade de trazer retornos muito
positivos a um custo baixo nas politicas pablicas.

Assim, a relevancia deste trabalho esta em trazer uma contribuicao a discussdo em torno
deste tema ainda ndo muito explorado na literatura econdémica nacional. Dito isso, 0 objetivo
geral do trabalho consiste em contrapor a teoria microecondmica neoclassica com a economia
comportamental, discutindo a suposta racionalidade no comportamento dos consumidores a
partir de suas decisbes de compra. Para tal, busca-se especificamente: (i) apresentar 0S
principais axiomas que sustentam a teoria microecondmica tradicional; (ii) apresentar 0s
principais guestionamentos que a psicologia tem trazido a teoria econémica do consumidor;
(iii) contrapor as ideias de ambas as teorias; (iv) realizar exercicio empirico para ilustrar a

discussao aludida.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo, apresenta-se 0 escopo tedrico que embasa a discussdo realizada neste

estudo.

2.1 Axiomas da Teoria Tradicional

Conforme apontam Rieskamp, Busemeyer e Mellers (2006), ha diversas teorias de
preferéncias do consumidor que se valem da ideia de racionalidade. Nesta se¢éo, serdo
apresentados os axiomas mais relacionados com a teoria tradicional de utilidade esperada,
elaborada por John von Neumann e Oskar Morgenstern (1947).

Donério e Santos (2015) apontam que um dos pressupostos da teoria microeconémica
do consumidor é que ele é consistente e logicamente coerente em suas escolhas de consumo. O
individuo racional tem suas preferéncias bem definidas e ndo as contradiz quando vai escolher
entre uma cesta de bens e outra. Como pontuam 0s autores, esse pressuposto € traduzido na
teoria pelo axioma da racionalidade ou ordinalidade das preferéncias.

Cusinato e Porto (2005) explicam que esse axioma da racionalidade implica a ideia de
completude ou integralidade. Isso significa dizer que o consumidor racional tem a capacidade
de conhecer todas as cestas de mercado, podendo ordena-las e compara-las. Conforme Varian
(1992), o individuo poderia classificar uma cesta de bens como preferivel ou até como
indiferente em relacdo a outra.

Além disso, esse axioma conduz a ideia de que as preferéncias de um individuo podem
ser hierarquizadas de maneira que uma cesta de bens que confere uma maior utilidade é
preferivel a outra que confere menos. Dessa forma, se A é preferivel a B e B a C, entdo A deve
ser preferivel a C, nisso consiste a transitividade de preferéncias (Jehle e Reny, 2011; Varian,
1992; Kreps, 1990).

Rieskamp, Busemeyer e Mellers (2006) destacam que a maneira pela qual o principio
da transitividade ¢ testado em experimentos € por meio de “elicitagdo” de preferéncias de duas
formas distintas, ou seja, apresentando uma situacéo de escolhas de duas maneiras diferentes.
Eles pontuam que normalmente isso é feito por meio de um ordenamento e escolha e depois €
pedido para julgar cada op¢édo de cesta em unidades monetarias.

Por exemplo, primeiro é perguntado a uma pessoa se ela prefere A a B, depois é
solicitado para ela atribuir valores monetarios a cada opc¢do. Rieskamp, Busemeyer e Mellers

(2006) destacam ainda que, segundo a teoria tradicional, os diferentes procedimentos de
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exposicdo de escolha deveriam resultar em ordenamentos de preferéncias semelhantes,
respeitando a transitividade, porém isso nem sempre acontece.

Denoeux e Shenoy (2019), por sua vez, destacam que esse ordenamento de preferéncias
pode se dar também de forma que uma cesta de bens é fracamente preferivel a outra. Apesar
disso, na visdo teorica neoclassica, esse tipo de ordenamento respeita as ideias de completude
e transitividade.

Ha ainda os axiomas da monotonicidade e convexidade. O primeiro explica que 0s
individuos preferem cestas de consumo com maior quantidade de itens a cestas com menor
quantidade. O segundo principio parte da ideia de que ha curvas de indiferenca, que sdo aquelas
que englobam as cestas de consumo as quais os individuos sao indiferentes. O formato dessas
curvas é convexo em relacdo a origem (Jehle e Reny, 2011; Varian, 1992; Kreps, 1990).

A teoria tradicional também se vale da ideia de utilidade para definir as escolhas dos
consumidores. Como explicam Jehle e Reny (2011), essa utilidade consiste em um valor
numerico que indica o nivel de satisfacdo que os consumidores obtém quando consomem as
cestas de bens. Eles explicam que esse nivel de satisfacdo pode ser representado por uma
equacdo, conhecida por funcao utilidade.

Acerca disso, 0s matematicos von Neumann e Morgenstern (1947) apontaram que essa
utilidade obtida no consumo pode ser representada de forma escrita em uma fungéo de suas
somas ponderadas pela probabilidade que elas ocorram, o que ficou conhecido como fungéo de
utilidade esperada. Essa teoria versa que, quando colocado diante de uma escolha de consumo
em ambiente de incerteza, o individuo racional opta pelo prospecto que vai lhe oferecer a maior
utilidade esperada.

Essa teoria da utilidade esperada tem por base o axioma da independéncia. Geiger
(2020) explica que esse axioma aponta que os individuos irdo fazer escolhas dinamicas
consistentes nos mais variados estagios de tomada de decisdo em ambientes de risco e incerteza.
Ele continua explicando que essa consisténcia dindmica em escolhas sob risco € um critério
fundamental da racionalidade econémica, pois pressupde que as escolhas dos individuos serdo
consistentes com suas preferéncias independente do estagio do processo decisério, ou seja,

independente do contexto de escolha.
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2.2 A Economia Comportamental

A Economia Comportamental é uma linha de pensamento que teve inicio a partir da
elaboracdo de experimentos laboratoriais que comecaram a ser registrados tanto na literatura
econdmica, quanto na psicolégica. Os resultados dessas pesquisas mostraram que os individuos
podem apresentar padrdes de comportamento que violam as expectativas racionais dos agentes
econbmicos. A partir disso, esses pressupostos adotados pela teoria do consumidor
(neoclassica) comecaram a ser questionados e foram propostos novos modelos para o assunto
(DellaVigna, 2009). O argumento de boa parte dos economistas comportamentais, como Thaler
(1979), é o de que a economia tradicional havia se separado de um entendimento psicoldgico
real dos individuos da formacéo do pensamento econdmico e que uma associagdo entre as duas
disciplinas seria positivo para a economia.

Na realidade, como explicam Camerer e Loewenstein (2004), o pensamento da
economia tradicional ndo era dissociado de um entendimento psicolégico dos agentes
econémicos. Eles pontuam que pensadores como Adam Smith, Jeremy Benthan e Francis
Edgeworth associavam a teoria econdmica a uma observacdo real do comportamento dos
individuos. Por exemplo, ideias que foram resgatadas pela economia comportamental tais qual
a de “aversdo a perda” ja eram apresentadas por Smith em seus escritos. Entretanto, segundo
eles, a direcdo fundamental da economia na metade do século XX era uma formulag&o tedrica
mais distante do real comportamento dos individuos. Um bom exemplo disso foi a ideia de
Friedman (1966) de que uma teoria ndo deveria ser avaliada a partir do realismo de suas
premissas e sim a partir de sua capacidade de previséo.

Um dos movimentos que trouxe de volta a psicologia ao escopo da teoria econémica foi
dado inicialmente por Simon (1955), que trouxe fortes questionamentos a ideia da racionalidade
dos individuos em suas escolhas. Posteriormente, dois psicologos, Kahneman e Tversky (1979)
elaboraram a Teoria da Perspectiva com o objetivo de explicar a partir de principios
psicoldgicos as violagbes que eram observadas na teoria da utilidade esperada.

Em um dos seus primeiros artigos sobre o comportamento dos consumidores, Thaler
(1979) pontua que os economistas, na formulacéo de suas teorias, muitas vezes deixam de lado
a distingdo entre modelos normativos e positivos (descritivos). Ele escreve que, por mais que
0s economistas que trabalham com a teoria tradicional do consumidor a formulem normalmente
como um modelo de base normativa (que mostra como os individuos deveriam agir), eles
argumentam que ela também seja aplicavel como um modelo positivo (que prevé o real

comportamento dos agentes). Entretanto, diversos experimentos, como os de Kahneman e
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Tversky (1979), demostram que as decisOes reais dos consumidores se distanciam em muito do
que versam as normas da teoria econémica.

Escrevendo sobre esses questionamentos e avangos trazidos pela Economia
Comportamental, Foxall (2017) aponta que todas as diferentes abordagens comportamentais
tém em comum o proposito de ir além da economia tradicional. Em seu ponto de vista, todas
elas buscam promover uma descri¢cdo mais fidedigna das a¢des reais dos individuos do que a
que geralmente € retratada na disciplina de economia dos livros de microeconomia. Segundo o
autor, o que ha em comum nessas teorias de comportamento do consumidor é uma viséo critica
do pensamento microeconémico ortodoxo e um desejo de substituir, a0 menos em parte, esse
modelo por uma estrutura teérica que relacione psicologia e economia.

Outrossim, como apontam Camerer e Loewenstein (2004), esta no cerne da economia
comportamental uma conviccdo de que a associacdo entre o realismo psicologico e economia
melhore a teoria econdmica. Entretanto, afirmam os autores, isso ndo significa dizer que a
economia comportamental rejeite completamente a abrangéncia teérica neoclassica que tem sua
raiz na maximizacdo da utilidade, no equilibrio e na eficiéncia. Pelo contrario, a teoria
tradicional continua sendo util por fornecer uma estrutura tedrica que pode ser amplamente
aplicada a diversos comportamentos dos agentes econdémicos. A razédo de existir da economia
comportamental é justificada em uma tentativa de trazer mais realismo a analise econémica.

As principais ideias da economia comportamental popularizaram-se nos ultimos anos a
partir da publicacdo, pelos seus principais tedricos, de livros sobre o tema, como o best-seller
“Nudge”, de Richard Thaler. O problema, no entanto, ¢ que h4 ainda pouco material em lingua
portuguesa que explore o contraponto entre a teoria tradicional do consumidor e 0 modelo
comportamental. A relevancia desta pesquisa consiste em preencher esta lacuna, reunindo as

ideias dos artigos de maior referéncia em torno do tema de economia comportamental.

2.3 Um modelo Comportamental da Racionalidade do Consumidor

Todos os axiomas mencionados tém por base a ideia da racionalidade dos agentes
econbmicos. A racionalidade, por sua vez, € entendida pela maioria dos tedricos como as
escolhas de consumo dos individuos serem consistentes e coerentes com seu sistema de
preferéncias, ou seja, com uma juncdo de suas aspiracOes, valores, atitudes, objetivos, ideais,
emocdes, crencas e desejos. Entdo, a visdo de racionalidade se refere a coeréncia interna e

consisténcia logica (Rieskamp, Busemeyer e Mellers, 2006). A novidade esta em que a Teoria
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Comportamental questiona por que essas questdes psicologicas ndo entram mais explicitamente
na composicdo da equacao de demanda.

Ha tedricos que discordam dessa visdo de racionalidade. Entretanto, no geral, esse
conceito gira em torno da ideia de que o consumidor € consistente quanto as suas preferéncias.
O individuo racional é logicamente coerente. Se ele este prefere A a B, ele ndo pode em outra
circunstancia preferir B a A. O homo economicus! é, portanto, consistente e coerente.
Entretanto, diversas pesquisas vém tentando mostrar que o ser humano real ndo corresponde
precisamente a essa teoria. Ao longo de varias décadas, foram-se acumulando diversas
evidéncias empiricas de como e quando os individuos violam os principios de preferéncias
coerentes (Rieskamp, Busemeyer e Mellers; 2006).

O modelo tedrico de comportamento do consumidor que pressupde sua racionalidade
comegou a ser questionado ja na década de 1950. Em seu artigo “Um Modelo Comportamental
da Escolha Racional”, Simon (1955) descreve o “homem econémico” como um individuo que
possui um conhecimento claro sobre os aspectos relevantes de seu ambiente, como alguém com
um sistema de preferéncias estavel e bem-organizado, com habilidade de célculo das
alternativas de escolha que ele tem e selecionar aquela que esta no seu ponto mais alto na escala
de preferéncia. Todavia, o proprio Simon prop8e uma dréstica revisdo desse conceito e uma
substituicdo por um modelo que fosse mais compativel com a capacidade real dos individuos.

Em estudos posteriores, Simon (1957 e 1983) aponta ainda que 0 comportamento dos
individuos apresenta uma espécie de “racionalidade limitada”. Para o autor, a capacidade do ser
humano para resolucdo de problemas complicados seria muito pequena quando comparada com
0 tamanho dos problemas que sdo apresentados pela teoria que pressupde que as pessoas no
mundo real agem racionalmente. Assim, haveria, nas escolhas dos consumidores, padrdes de
violacdo da racionalidade de acordo com a limitacdo de tempo, recursos e conhecimento.

Essa ideia da racionalidade humana continuou sendo questionada por outros pensadores.
Diversas pesquisas foram feitas sobre decisfes tomadas por individuos quando lidam com
incerteza e probabilidade. Nesse sentido, Kahneman e Tversky (1979) mostraram que, quando
os individuos sdo postos diante de decisdes dificeis, incluindo escolha de cestas de consumo,
valem-se de simplificacGes da realidade que a ajudem a resolver esses problemas. Os autores
chamaram isso de heuristicas. O problema € que essas “simplificagdes” feitas pelos individuos

poderiam leva-los a cometer erros sistematicos que podem ser previstos, chamados vieses.

1 O homem econdmico ou agente econdmico.
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Thaler (1979) chama esses erros previsiveis de ilusdes mentais e afirma que eles devem
ser considerados a regra ao invés de excegdo quando se trata do comportamento do consumidor.
Assim, esses vieses comportamentais, segundo ele, afastam o ser humano real do homo
economicus, lancando duvidas sobre a efetividade deste ultimo em fornecer um modelo
descritivo preciso do comportamento humano.

Um dos efeitos que foram observados por Thaler (1979) € que os consumidores levam
em conta custos afundados ou irrecuperaveis, ou seja, custos que nao podem mais retornar. No
entanto, conforme Jehle e Reny (2011), Varian (1992) e Kreps (1990), a teoria econdmica
padrdo implica que os Unicos custos que deveriam influenciar na tomada de decisdo sdo 0s
custos marginais, que devem ser comparados com beneficios marginais. O homo economicus
ignora custos histdricos que nao pode recuperar, mas o consumidor parece ndo agir dessa forma.

Thaler (1979) elabora a hipotese do efeito dos custos irrecuperaveis como alternativa ao
que prop0e a teoria tradicional. Ele explica que quando os individuos pagam pelo direito de
usufruir de um bem ou servico, a probabilidade de esse servigo ser utilizado aumenta, ceteris
paribus. Para corroborar essa hipdtese, ele cita dois exemplos: (i) uma familia paga $40 por
ingressos de um jogo de basquete que serd jogado em outra cidade. No dia do jogo, acontece
uma nevasca. A familia decide ir ao jogo de qualquer forma. Porém, se eles tivessem ganho 0s
ingressos ao invés de comprado, eles teriam desistido de ir ao jogo; (ii) um homem torna-se
socio de um clube de ténis e paga uma taxa anual de $300. Depois de trés semana, ele se lesiona,
mas continua jogando com o argumento de que ndo quer perder o dinheiro que pagou.

Entretanto, estudos recentes vém questionando o0s métodos da economia
comportamental e buscando um maior equilibrio entre esta teoria e a abordagem neocléssica.
Gigerenzer (2018) pontua que os tedricos comportamentais acabaram apontando vieses onde
ndo ha. Ele chama isso de “viés de viés”, que para ele advém de equivoco no tamanho das
amostras estatisticas e na falha ao distinguir erros sistematicos de erros randémicos. Para ele, a
economia comportamental deveria focar no estudo da incerteza, o qual ndo poderia ser
explicado pelo modelo neocléssico.

Em suma, a teoria neoclassica vale-se do pressuposto de que os consumidores sao
coerentes e consistentes em suas preferéncias. A economia comportamental, por sua vez,
questiona a validade desse axioma apontando circunstancias nas quais os individuos violariam
essa teoria. Alem disso, 0s economistas comportamentais veem esses erros como sistematicos
e previsiveis e caracterizam um modelo de comportamento dos consumidores levando em conta

esses efeitos e vieses.
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2.4 Um Modelo Comportamental da Escolha Preferencial

Como foi destacado anteriormente, o modelo microecondmico neoclassico adota o
axioma da racionalidade, que implica a transitividade de preferéncias. O consumidor racional
tem suas preferéncias bem ordenadas e é sempre consistente e coerente com estas em sua
tomada de decisdo (Rieskamp, Busemeyer e Mellers, 2006). Assim, a teoria tradicional assume
que as preferéncias sdo invariaveis frente a mudancas superficiais na forma em que as opcdes
de escolha séo apresentadas e que as preferéncias reveladas ndo dependem da medida que foi
usada para descrevé-la, tal como se foi uma medida monetéaria ou ndo (Camerer e Lowenstein,
2004).

Modelos de escolha racional admitem a invariancia de procedimento, ou seja, se 0
consumidor prefere A a B, entdo o equivalente em dinheiro ou pre¢co minimo de venda de A
deveria ser maior que o de B (Tversky, Slovic e Kahneman, 1990). Segundo essa teoria,
qualquer resultado empirico seria considerado uma anomalia se ndo corroborasse com a
racionalizacdo dos agentes econdmicos ou se fossem levantadas a partir dele premissas
contraditérias aos axiomas basicos da racionalidade (Thaler, 1990). Sendo assim, as
preferéncias deveriam ser bem-comportadas na maioria das vezes, ou seja, atender a todos 0s
pressupostos da teoria da escolha do consumidor.

Além disso, a teoria da preferéncia revelada de Samuelson explica que as preferéncias
dos individuos podem ser conhecidas por suas escolhas. A partir disso, seria possivel inferir,
por exemplo, que uma pessoa com vicios quimicos prefere estar nessa situacdo por escolhé-la
e o arrependimento néo existiria nesse modelo (Thaler, 2018).

No entanto, comecaram a surgir experimentos, como o de Grether e Plott (1979), que
apontam que inconsisténcias nas preferéncias dos individuos podem ser mais comuns do que
apenas as “anomalias” apontadas pelos economistas tradicionais. Nesse sentido, 0 ordenamento
de precos pode ser diferente do ordenamento de escolhas (Tversky, Slovic e Kahneman, 1990).
Para psicélogos e tedricos da economia comportamental, as preferéncias dos individuos mudam
a medida que determinado problema é exposto de maneira diferente (Thaler, 1990). Nessa
mesma linha de pensamento, Slovic e Lichetenstein (1983) chegam a conclus6es semelhantes
na decada de 1980.

Os efeitos de enquadramento mostram que as preferéncias sdo reveladas de maneira
diferente pelos individuos dependendo da forma como as opcdes de escolha séo apresentadas.

Esse fendbmeno passou a ser chamado de reversdo de preferéncias e indica situacfes em que A
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¢ preferivel a B sob uma forma de “elicitacdo”, porém quando esta ¢ alterada, A passa a ser
colocado como inferior a B (Camerer e Lowenstein, 2004).

Essa ideia de reversdo de preferéncias, segundo Thaler (1990), surgiu a partir de
experimentos nos quais os individuos eram colocados diante de duas opcdes de apostas, A e B.
A seria uma aposta com alta chance de sucesso, mas com prémio baixo. J& B seria uma aposta
com baixa probabilidade de dar certo e com um prémio alto. Quando perguntados se preferiam
a aposta A ou B, a maioria dos entrevistados afirmou que preferia A com alta chance de dar
certo. Entretanto, quando perguntados por qual valor minimo venderiam cada uma das apostas,
o valor da aposta B foi maior que o da A. Ele mostra que hd uma reversdo de preferéncias
quando o formato do problema muda, ainda que permaneca semelhante.

Ainda nessa discussdo, Thaler (1990) acrescenta que esse fendmeno de reversdo de
preferéncias levanta um questionamento: como a nocdo de preferéncias deve ser
operacionalizada? A opc¢do A ¢ preferivel a B quando A é escolhido ao mesmo tempo que B é
apresentado, ou A ¢ preferido se tiver um preco maior que B? Esses questionamentos lancam
duvidas acerca da invariancia de procedimento que era aceita na teoria tradicional. Ao que
parece, as preferéncias dos individuos apresentam-se mais como construidas a partir do
contexto do que como pré-definidas (Camerer e Lowenstein, 2004).

Tversky e Kahneman (1981) caminharam no sentido de esclarecer mais a reversao de
preferéncias a partir da definicdo dos efeitos de enquadramento. Eles explicam que
“enquadramento de escolha” refere-se & forma em que as escolhas séo estruturadas, a partir da
concepcao que os individuos tém dos atos, resultados e contingéncias de uma decisdo. O
enquadramento adotado pelos agentes variaria tanto da forma como as escolhas sdo
apresentadas, quanto nas caracteristicas pessoais do tomador de decis&o.

Segundo a teoria padrdo, as preferéncias de consumo dos individuos ndo mudam com a
alteracdo do enquadramento, ou seja, 0 contexto como as opg¢des sdo expostas ndo altera a
tomada de decisdo. Contudo, Tversky e Kahneman (1981) descrevem efeitos de enquadramento
que fazem as pessoas: terem preferéncias diferentes em diferentes quadros do mesmo problema;
além de normalmente ndo terem consciéncia de quadros alternativos aquele ao qual foram
apresentados, de forma que poderia julgar melhor as opcGes; desejarem que suas preferéncias
sejam independentes do enquadramento e que elas ndo saibam como poderiam resolver as
inconsisténcias em suas preferéncias. Segundo os autores, iSSo aproximaria as pessoas ndo do
irracionalismo, mas de uma racionalidade limitada, nos moldes do que propés Simon (1983).

Tversky e Kahneman (1981) e Tversky, Slovic e Kahneman (1990) explicam que o

fendmeno de reversdo de preferéncias apresenta evidéncias empiricas muito robustas. No
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entanto, as suas causas ainda ndo foram bem estabelecidas. Esses autores apontam que na
literatura surgiram basicamente trés interpretacOes das causas desse fendémeno, a saber,
violacBes no axioma da transitividade, violacGes no axioma da independéncia e violacdo da
invariancia de procedimento. O estudo conduzido por eles e endossado pelo economista Thaler
(1990) apontou as reversdes de preferéncias podem ser atribuidas em sua minoria a
intransitividade, mas que o motivo principal é que a variacdo no procedimento adotado
(enguadramento) pode levar a uma mudanca nas preferéncias. Eles chegaram a essa concluséo
por meio de estudo com experimentacao empirica.

Portanto, a teoria tradicional formula a escolha dos consumidores de forma que eles
conseguem ordenar suas preferéncias e atribuir valores monetarios a suas escolhas condizentes
com esse ordenamento. Os achados da economia comportamental contradizem essa ideia
propondo que alteracbes no procedimento de escolha podem levar a uma reversdo de
preferéncias. A proposta comportamental, por sua vez, é que as preferéncias dos consumidores

ndo sdo pré-definidas, mas construidas e dependentes do contexto da escolha (Thaler, 1990).

2.5 Um Modelo Comportamental da Utilidade

Segundo Thaler (1985), a teoria econémica padrdo é pouco Util como modelo positivo.
Entdo, ele elaborou uma teoria chamada contabilidade mental, que consiste em um sistema
contabil mental implicito usado pelos individuos em suas decisbes de consumo. Segundo 0
autor, esse sistema induz os agentes econdmicos a violarem principios econdmicos simples.
Esse conceito elaborado por Thaler pode ser considerado um modelo proposto pela Teoria
Comportamental para entender a ideia de utilidade na tomada de deciséo.

Thaler (1985) continua argumentando que a teoria econdmica do consumidor
tradicional, buscando a maximizacao de utilidade, apesar de possuir um carater normativo, falha
em encontrar aplicabilidade no real comportamento dos individuos em mercados. Entdo, ele
propds-se a formular, a partir da ideia de contabilidade mental, uma teoria comportamental do
consumidor substituindo a funcéo utilidade pela fungéo valor da Teoria da Perspectiva que foi
exposta por Tversky e Kahneman (1981) e no uso de um preco de referéncia para a definicéo
do conceito de utilidade de transacéo.

Primeiramente, Thaler (1985) usa a teoria da perspectiva como substituta da teoria da
utilidade esperada. Como aponta Varian (2015), a utilidade esperada é uma teoria
microeconémica sobre tomada de decisdo em situagdes de incerteza. A base dessa teoria esta

nos axiomas da transitividade de preferéncias e da racionalidade de escolhas. Como apontam
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Jehle e Reny (2011); Varian (1992) e Kreps (1990), essa estrutura tedrica foi primeiro pensada
por von Neumann-Morgenstern e consiste em entender que as utilidades podem ser
representadas em somas ponderadas pela probabilidade que elas ocorram.

De acordo com essa teoria, as escolhas dos consumidores podem ser representadas
matematicamente pelo resultado em utilidade trazido por cada cesta de consumo ponderada
pela probabilidade com que ocorra. O consumidor racional, portanto, toma uma deciséo que
maximiza sua utilidade esperada, ou seja, que oferece maiores chances de ele obter satisfacéo.
(Tversky e Kahneman, 1981).

Thaler (1979) pontua que desde o momento em que foi elaborada, essa ideia ja recebia
criticas quanto ao seu valor como um modelo descritivo. Em seu ponto de vista, a utilidade
esperada ndo retrata bem o comportamento dos consumidores frente a decisdes de consumo.
Nesse sentido, Kahneman e Tversky (1979) propuseram uma alternativa com o modelo da
Teoria da Perspectiva e na funcéo valor.

Em outro artigo, Thaler (1985) escreve que a funcdo valor € definida a partir da
percepcao de valor psicoldgico de ganhos ou perdas relativas tendo por base um ponto de
referéncia, e ndo mais a partir de critérios como bem-estar e consumo, como na funcao utilidade.
A explicacdo, segundo o autor, esta na ideia de que as pessoas respondem muito mais a
percepcao de mudancas, como perdas e ganhos, do que a alteraces absolutas em seu nivel de
renda e bem-estar. Ele acrescenta ainda que esta teoria abre espago para insercéo de variaveis
comportamentais no estudo da escolha do consumidor.

Tversky e Kahneman (1981) explicam que na Teoria da Perspectiva, os resultados dos
individuos sdo representados em termos de desvios positivos ou negativos (ganhos ou perdas)
tendo por referéncia um ponto neutro. A partir disso, eles elaboraram a funcéo valor, que
relaciona a percepc¢do de valor psicolégico dos individuos frente as situacGes de ganhos e
perdas.

Os autores continuam pontuando que, apesar de a percepc¢édo subjetiva de valor variar
entre as pessoas, a funcao valor apresentaria um formato padrao de “S”, sendo concava acima
do ponto de referéncia, e convexa abaixo deste (Tversky e Kahneman, 1981, 1979) A fungéo

valor seria como retratado na Figura 1.
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Figura 1 — Funcéo Valor
Valor

Perdas Ganhos

Fonte: Miyamoto (2008).

Tversky e Kahneman (1979, 1981) explicam o formato dessa curva a partir de uma
diferenga na percepgdo subjetiva de valores relativos. Por exemplo, a percep¢do de perda é
muito maior se o individuo possui R$20,00 e entdo passa a ter apenas R$10,00, do que seria se
ele saisse de uma condicdo de R$120,00 para R$110,00, mesmo que tenha perdido o mesmo
valor absoluto. Além disso, eles descrevem que a resposta a perdas é muito mais extrema do
gue a ganhos.

No entanto, Tversky e Kahenman (1981) ressaltam que as preferéncias de algumas
pessoas ndo sdo descritas com tanta precisdo pela funcdo valor. Ainda assim, pensadores da
economia comportamental argumentam que a funcao valor é mais apropriada para descrever o
comportamento dos consumidores frente a decisées de consumo.

Ainda versando sobre utilidade, Thaler (1979) apresenta o conceito de utilidade de
transacdo. Segundo ele, os individuos, quando tomam decisGes de consumo, ndao levam em
conta simplesmente a utilidade de aquisicdo, ou seja, 0 excedente que ele obtém da compra
menos seu custo de oportunidade, mas também consideram quédo vantajosa € uma transacao.
Ele explica que se o individuo tiver a percepc¢do de que estd fazendo um mal negécio, ele vai
hesitar em efetua-lo, mesmo que este consumo possa lhe trazer satisfacao.

Portanto, e economia tradicional explica as decisdes de consumo das pessoas a partir da
ideia de que elas sempre buscam obter 0 maximo de utilidade diante das cestas de consumo que
tém disponivel. A economia comportamental, por sua vez, argumenta que 0s consumidores
levam em conta fatores como percepcao de ganhos e perdas, se a transacao foi um bom negécio
ou n&o, entre outros fatores comportamentais.

Para melhor ilustrar essa se¢do, que contrapfe as teorias microecondémicas tradicional e
comportamental, foi elaborado um quadro. Neste, € exposta lista com 0s conceitos

desenvolvidos pelos teéricos comportamentais e qual sua contraparte na economia neoclassica.



Teoria

comportamental

Quadro 1 - Teorias da Economia Comportamental

Teoria neoclassica

Principal referéncia correspondente

Racionalidade Limitada Simon (1955) Racionalidade Econémica
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Heuristicas e Vieses

Kahneman e Tversy (1979) Racionalidade Econdmica

IlusBes Mentais Thaler (1979) Racionalidade Econdmica
Efeitos Custos

Irrecuperaveis Thaler (1979) Custos Marginais

Reverséo de Tversky, Slovic e Kahneman

Preferéncias (1990) Transitividade de Preferéncias
Efeitos de

Enquadramento Tversky e Kahneman (1981)  Transitividade de Preferéncias
Contabilidade Mental Thaler (1985) Teoria da Utilidade Esperada
Teoria da Perspectiva ~ Tversky e Kahneman (1981)  Teoria da Utilidade Esperada
Funcéo Valor Thaler (1979) Teoria da Utilidade Esperada

Fonte: Elaboracdo propria a partir da pesquisa (2023)
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3 ESTRATEGIA EMPIRICA

O método de analise neste estudo € principalmente discursivo. Nesse sentido, a grande
contribuicdo do trabalho consiste em iniciar o debate polarizado sobre o comportamento do
consumidor que, apesar de intenso na literatura internacional, ainda encontra pouco respaldo na
academia brasileira. Para além da discuss&o, todavia, acrescenta-se um exercicio empirico para
ilustrar algumas das relacdes esperadas pelos modelos tedricos discutidos. Dessa forma, a
estratégia utilizada no trabalho é qualitativa e quantitativa, todavia, a discussao em torno do
tema sobressai-se ao exercicio empirico.

Relativamente aos dados coletados, a pesquisa realizada neste trabalho foi do tipo
exploratéria, a partir da observacdo direta extensiva, que surge do contato direto entre o
pesquisador e as fontes primarias, com uso de questionario eletrénico semiestruturado e tendo
o referencial tedrico fundamentado na teoria econémica. A pesquisa foi aplicada do dia
14/02/2022 a 18/04/2022.

Convem ressaltar, todavia, que para uma testagem empirica rigorosa das teorias aludidas
seria necessario a inclusdo de variaveis como compras do consumidor, uma variavel mais
precisa para captar a utilidade, bem como ganhos e perdas, incerteza e outras. Enfim, somente
com essas varidveis seria possivel a construcdo de um modelo empirico mais robusto que
pudesse trazer resultados mais conclusivos. Todavia, é dificil captar essas varidveis, muitas
vezes abstratas. Portanto, o questionario aplicado foi limitado a variaveis tradicionais que
apenas podem indicar vagamente na direcdo de um desses caminhos.

Nessa perspectiva, foram aplicados questionarios eletrénicos a partir das redes sociais,
de onde foi obtido 164 respostas. A amostra reduzida deveu-se a auséncia de resposta dos
possiveis respondentes a pesquisa. A formulacdo do questionario consistiu em perguntas com
a finalidade de entender o perfil dos entrevistados em termos de renda, idade, ocupacao etc. e

se suas decisdes de consumo seriam orientadas por fatores comportamentais ou racionais.
3.1 Descricao das variaveis
As variaveis utilizadas no modelo foram sexo, idade, se tem filhos, renda individual,

escolaridade, ocupacdo, fatores que influenciam a decisdo de compra, se possui divida e ndo

consegue paga-la e poupanca, como apresentado no Quadro 2.



Quadro 2 - Descricdo das Varidveis

Variavel Descricéo

Compra Variavel dependente binaria, 1 ou 0, sendo 0 se for uma
(variavel decisdo de compra comportamental e 1 se for racional.
dependente)

Sexo Varidvel dummy binéria: 0 = homem e 1 = mulher.

Idade Variavel guantitativa.

Filhos Variavel dummy binaria: 0 = ndo ter filhos e 1 = ter filhos.
Renda Variavel quantitativa.

Escolaridade

Variavel dummy de escolaridade: 1 = ensino fundamental; 2 =

médio; 3 = superior; 4 = pos-graduacdo e 5 = superior

incompleto

Ocupacéo Variavel dummy de ocupacdo atual: 1 = estudante; 2 =
desempregado; 3 =autbnomo; 4 = trabalhador em empresa; 5
= empresario; 6 = aposentado e 7 = do lar.

Dividas Variavel dummy binéria de se possui alguma divida que nédo
consegue pagar: 0 =ndo e 1 = sim.

Poupanca Variavel dummy binaria de se poupa para o futuro: 0 =ndoe 1
=sim.

Custos Variavel dummy de custos irrecuperaveis: 0 = ndo e 1 = sim

irrecuperaveis

Fonte: Elaboracdo propria (2023)
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Para a variavel compra, os individuos entrevistados foram expostos aos seguintes

questionamentos, a fim de escolherem um: (1) O bem-estar que vocé terd ao comprar aquele
produto; (2) O seu humor no momento da compra; (3) Se o prego do produto € justo ou pelo
menos se ndo esta caro demais; (4) O status que aquele produto ira Ihe conferir e (5) Se aquele

produto cabe no seu orgamento, ou seja, se ndo vai gerar dividas desnecessarias. Os fatores 1,
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3 e 5 foram definidos no modelo como representacdo da economia neocléssica tradicional?,
assumindo valor 1; enquanto os valores 2 e 4 assumiram valor 0, uma vez que representaram a
economia comportamental.

A variavel dependente é uma dummy binéria, €, portanto, qualitativa. Dentro do escopo
da literatura de econometria, os modelos usados para estudar variaveis desse tipo sdo
principalmente o Modelo de Probabilidade Linear (MPL), denominado de Modelo Probit; e o
Modelo de Regressdo Logistica ou Logit.

No presente trabalho, foi utilizado 0 modelo Logit, que usa uma distribuicéo logistica Z
~ L (u, a). Esse modelo usa a estimagdo por meio de Mé&xima Verossimilhanca (MV), porque
a E (y/x) e ndo linear. No modelo Logit, os coeficientes obtidos na regressdo medem a variagao
em log para mudancas na variavel dependente. Nesse modelo também, entende-se que a para
ser possivel interpretar os coeficientes e seus efeitos na variavel dependente, deve ser utilizada
nos resultados a razéo de chance entre os efeitos marginais (BALBINO, 2013). Essa razéo de
chance pode ser entendida como razéo de chance = p (y=1) / p (y=0).

Normalmente, como explica Balbino (2013), em modelos de probabilidade, calcula-se
a estatistica R? para mensurar a qualidade de ajustamento dos dados a variavel explicada. No
modelo deste trabalho, o R? analisaria o efeito parcial das variaveis independentes sobre a
decisdo de compra. No entanto, segundo Wooldrige (2011), apesar de Util, essa estatistica tende
a ser falha. Portanto, mais modernamente existem outros testes para verificar o ajuste do
modelo. Neste estudo, utilizou-se o Teste de Hosmer-Lemeshow, que indicou um modelo

ajustado.

2 Bem-estar representa uma proxy da utilidade referida pelo modelo neocléssico tradicional.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Antes de analisar o modelo que foi desenvolvido a partir dos dados obtidos na pesquisa,

é valido realizar uma analise descritiva dos dados obtidos na amostra.

4.1 Analise descritiva

Para atingir os objetivos do trabalho, foi realizada uma pesquisa com coleta de dados
via questionario eletrénico, buscando identificar novas varidveis comportamentais que estariam
relacionadas a funcdes demandas individuais. A pesquisa foi realizada com 164 pessoas, € 0

perfil dos entrevistados deu-se como segue:

Gréafico 1 - Contagem por sexo
POR SEXO

70 (42,68%)

94 (57,32%) Sexo

® Masculino

®Feminino

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

Assim, 57,32% das pessoas dentre os entrevistados afirmaram ser do sexo masculino,
enquanto 42,68%, do sexo feminino. Neste ponto, a amostra mostra haver certo descolamento
em relacdo a populacdo brasileira, uma vez que, segundo dados do IBGE (Instituto Brasileiro
de geografia e Estatistica), esta € composta de uma leve maioria de mulheres.

Ja quando perguntados acerca de seu nivel de escolaridade, aproximadamente 47% dos
entrevistados declararam estarem em nivel de ensino superior. O segundo nivel mais observado

foi de ensino médio. Os demais niveis foram minoritarios. Aqui novamente é possivel destacar
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uma limitacdo da amostra, uma vez que a distribui¢do de individuos apresenta homogeneidade

de estudantes ou formados de ensino superior.

Gréfico 2 - Contagem de pessoas por nivel de escolaridade
POR NIVEL DE ESCOLARIDADE

1
6 (3,66%) {6,61%)

Nivel de Escolaridade

21 (12,8% : :
e @ Ensino Superior

@®Ensino Médio
T 7T14635%) @ phg graduacao
@ Ensino Fundamental Il
@® Ensino Superior Incompleto

53 (32,32%) — @® Mestrando

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

No que diz respeito a renda familiar, duas faixas de renda predominaram entre os
entrevistados, 1 a 2 salarios-minimos e de 2 a 5 salarios-minimos. Quanto a renda individual
mensal, houve maior incidéncia da faixa de renda de menos de 1 salario-minimo, seguido da
faixa subsequente (de 1 a 2 salarios-minimos).

Os entrevistados também foram perguntados acerca de suas dividas, e a se costumam

trocar consumo presente por futuro, ou seja, se poupam parte de sua renda.

Gréfico 3 - Contagem de pessoas que costumam poupar parte da renda

POR VOCE COSTUMA POUPAR PARTE DE SUA RENDA MENSAL PARA USAR NO FUTURO?

58 (35,37%)

106 (64,63%) . Sim

® Nao

Fonte: Elaboracédo propria, dados da pesquisa (2022).
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Gréfico 4 - Contagem de pessoas que possuem alguma divida que nédo esteja conseguindo
pagar

POR VOCE POSSUI ALGUMA DIiVIDA QUE NAO ESTEJA CONSEGUINDO PAGAR?

31 (18,9%) —\

® Nao

133 (81,1%) ®Sim

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

A partir dos Graficos 4 e 5 pode-se observar que a amostra de dados € contida por
individuos que, em sua maioria, ndo possuem dividas fora de controle que costumam poupar
parte de sua renda. E destacéavel a partir dos dados coletados na pesquisa um perfil de individuos
de renda baixa, contudo que diz poupar parte de sua renda. Isso pode dar-se pelo fato de néo

terem filhos ou morarem ainda com seus pais.

Gréfico 5 - Contagem filhos dos entrevistados

POR QUANTOS FILHOS VOCE TEM?

7 (4,27%) —

Quantos filhos vocé tem?
® N3o tenho

@2 filhos
@3 filhos
@1 filho
@4 filhos

36 (21,95%)

~— 118 (71,95%)

Fonte: Elaboracédo propria, dados da pesquisa (2022).

Por fim, no que diz respeito a idade dos entrevistados, observa-se um predominio de
individuos mais jovens. Os dados acerca da quantidade de filhos corroboram com esta analise,

visto que a grande maioria dos individuos afirmaram nédo terem nenhum filho.



Grafico 6 - Contagem de pessoas por ocupagédo

POR OCUPAGAO ATUAL

@ Estudante

1(0,61%)

6 (3,66%)

e ® Auténomo
F42%) 66 (40,24%) @ Empregado em empresa publica
@ Empresario
17 (10,37%) @ Desempregado
® Afastada
® Aposentado

46 (28,05%) ®Do lar

@Empregado em empresa privada

@ Bolsista de pés-graduacao

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

@ Dono de Casa

@ Estagiario

Estudante e autonomo

@ Estudante/Servidor Publico

@ Militar

@ Servidor Publico

® Servidor Publico Federal
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No que diz respeito a ocupacdo dos entrevistados é destacavel que boa parte dos

individuos na amostra sao estudantes. Novamente vale ressaltar que essa informacao aponta

para homogeneidade de individuos na amostra.

Gréafico 7 - Contagem de pessoas por idade

Idade
POR IDADE
@20 anos
2(1,22%) 23 (14,02%) @22 anos
2(1,22%)
3(1,83%) ® 23 anos
3(1,83%)
3 (1,83%) 17 (10,37%) @21 anos
3 (1,83%) ®24 anos
3 (1,83%) e
4(2,44%) @25 anos
5 (3,05%) 14 (8,54%) 19 anos
5 (3,05%)
5 (3,05%) @26 anos
5 (3,05%) e @29 anos
6 (3,66%) 7 (427%)
6 (3,66%) @®18 anos

®30 anos
®32 anos

45 anos
®37 anos
®27 anos

28 anos
®33 anos
®36 anos
®39 anos

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

®40 anos
@52 anos
@®17 anos
®34 anos
@42 anos
@44 anos
@55 anos
@58 anos
@13 anos

® 14 anos
®31 anos
@50 anos
@51 anos
®60 anos
@62 anos
@63 anos

Portanto, é possivel observar que o perfil predominante dos entrevistados foi de jovens,

de nivel superior e de uma faixa de renda mais baixa. Ainda assim, foi possivel obter dados de

individuos de diversas faixas etarias, de renda e graus de escolaridade.
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Gréfico 8 - Contagem de pessoas que levam em conta custos irrecuperaveis na tomada de
deciséo

POR VOCE LEVA EM CONTA CUSTOS QUE TEVE NO PASSADO E NAO PODE MAIS RECUPERAR NO MOMENTO DE TOMAR UMA DECISAO DE CONSUMO?

30 (18,29%)

@®Sim
®Nao

134 (81,71%)

Fonte: Elaboracdo prépria, dados da pesquisa (2022).

Na pesquisa, foram coletados alguns dados buscando entender se os individuos levam
em conta custos irrecuperaveis® no momento de tomarem uma decis&o de consumo. Como visto,
segundo a teoria microeconémica neoclassica, 0s agentes econdmicos racionais ndo levam em
conta custos que ja foram perdidos na tomada de decisdo. Os dados da pesquisa, no entanto,
mostraram que mais de 80% dos entrevistados afirmaram levar em conta tais custos em suas
decisbes de compra futuras.

Os entrevistados também foram questionados sobre qual sua principal motivacdo ao
consumir algum produto. A finalidade disso foi identificar variaveis que expressassem se 0s
agentes econémicos sdo influenciados principalmente por fatores racionais em suas escolhas,
ou se ha predominancia de aspectos comportamentais.

A variavel “compra” ¢ retirada da pergunta “Qual dos fatores abaixo vocé considera o
que mais lhe influencia no momento de tomar uma decisdo de compra?”’. As opgdes possiveis,
dentre outras, foram: “se o produto cabe no seu orgamento”; “se o preco do produto ¢ justo, ou
pelo menos ndo estd caro demais” e “0 bem-estar que vocé terd ao comprar o produto”.

Como discutido nas secdes anteriores, o agente econdémico, segundo a teoria
neoclassica, ao tomar uma decisao, busca maximizar seu bem-estar limitado pelo orcamento.
Assim, o bem-estar gerado e a restricdo orcamentaria sao utilizados como variaveis racionais
dos agentes econdmicos.

O fator que foi considerado a maior preocupagdo no momento de se tomar uma decisao

de consumo foi se o produto cabe no orgamento e o bem-estar gerado pela compra foi a terceira

3 Neste estudo, entende-se por custos irrecuperaveis como aqueles que decorreram de eventos passados e ndo
podem mais ser recuperados. Isso ndo inclui dividas a pagar, refere-se apenas a gastos errados ou perdidos do
passado que poderiam servir para a mudanca de comportamento no presente.
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opcao mais escolhida. 1sso demonstra que, mesmo que o individuo ndo considere apenas fatores

racionais em suas escolhas, estes ainda sao os fatores predominantes.

Gréfico 9 - Contagem de pessoas e suas decisdes de consumo

POR QUAL DOS FATORES ABAIXO VOCE CONSIDERA O QUE MAIS LHE INFLUENCIA NO MOMENTO DE TOMAR UMA DECISAO DE COMPRA?

3 (1,83%)

® Restricao Orcamentaria

® Preco Justo

® Bem-Estar

® Humor No Momento

® A Necessidade Da Obtencao Do Produto E O Valor.

® Necessidade

Qual O Beneficio Que O Produto Vai Me Trazer E Se E De Boa Qualidade

90 (54,88%) ® Se E Necessario. Se For Desnecessario, Avalio Se Cabe No Orcamento.

@ Se Realmente Preciso Do Produto

o Utilidade

Fonte: Elaboragdo propria, dados da pesquisa (2022).

Mas 23,78% dos entrevistados apontaram a importancia de sua percep¢do acerca do
preco do produto. O fato de esses individuos acharem que estdo comprando algo por um preco
justo, ou uma pechincha, ou o preco esta acima de suas expectativas, pesa mais em sua escolha
do que o bem-estar e o orcamento. Assim, como Thaler (1979) aponta, as variaveis
comportamentais também sdo observadas nas escolhas dos agentes econémicos, ndo somente
racionais. Simon (1983) considera que a racionalidade dos individuos na verdade deve ser

considerada como sendo limitada.

4.2 Anélise empirica

Nesta secao, € apresentado e discutido 0 modelo econométrico aplicado como exercicio
empirico. A Tabela 1 revela as estatisticas desse modelo. Importante ressaltar que se utilizou a
abordagem stepwise, em que o proprio sistema exclui as variaveis que ndo contribuem para o

modelo.
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Tabela 1 - Estatisticas do modelo ajustado
Variaveis Coeficiente f Erro padrdo Significancia

B)
Ensino Médio 0,1964 0,0815 0,016
Idade 0,0078 0,0036 0,030
Constante 0,2716 0,1130 0,016

Fonte: Elaboracéo propria (2023).

Vale relembrar que neste modelo a variavel dependente € a decisdo de compra, que pode
ser 0 se for baseada em fatores comportamentais e 1 ser for baseada na racionalidade
econdmica. Assim, é possivel interpretar que as variaveis ensino médio e idade estdo associadas
a decisdo de compra. Diante da amostra analisada, esse € o melhor modelo possivel. Em
seguida, apresenta-se o odds ratio, que é a razdo de chance na regressdo logistica, conforme

observado na Tabela 2.

Tabela 2 - Razdo de Chances

Variavel Odds ratio Erro padréo Significancia
Ensino Médio 2,3365 0,8361 0,018
Idade 1,0359 0,0173 0,035
Constante 0,3594 0,1821 0,045

Fonte: Elaboragao propria (2023).

Intuitivamente esse resultado revela que ter ensino médio, mantendo as demais variaveis
constantes, aumenta a chance de decisdo de compra ser racional em 133,66%, enquanto ter mais
idade aumenta a chance de tomar uma decisdo de compra considerada racional em 3,6%.

A literatura que discorre sobre decises de compra e comportamento do consumidor no
geral ja associava fatores pessoais, como ciclo de vida e idade como influenciadores do
consumo dos individuos (Costa, 2011). Também, é discutido como o aumento de idade também
é diretamente proporcional a averséo ao risco (Graminha, 2019).

Falleiro (2014), dissertando sobre economia comportamental e aversdo ao risco, afirma
que as variaveis escolaridade e idade sdo positivamente associadas ao aumento na aversao ao
risco dos consumidores. Ele explica que, quanto maior a escolaridade, mais é esperado que 0
agente econdmico esteja ciente das probabilidades envolvidas em uma dada deciséo e, portanto,

menos ele estaria propenso a assumir riscos. A partir disso, vé-se da aversdo ao risco esta
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associado a esta maior consciéncia de probabilidades e custos diante de uma escolha. Cusinato
e Porto (2005), como j& destacado no trabalho, mostram que o axioma da racionalidade
pressupde conhecimento acerca das opcbes e implicacdes de uma escolha de consumo.
Portanto, pode-se afirmar que um individuo com maior escolaridade e idade, tendem a fazer
escolhas mais ponderadas, logo, mais racionais.

De um lado a limitagdo do questionario e do nimero de respondentes, do outro, um
assunto novo e complexo, o que resulta na impossibilidade de realizar qualquer afirmacéo
categorica sobre o tema. Mesmo assim, pode-se observar que individuos mais velhos e com
maior escolaridade parecem estar na dire¢cdo do que a teoria aponta como comportamento

racional.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho teve por objetivo iniciar um debate tedrico entre a microeconomia
neoclassica e a teoria comportamental, discutindo a ideia de racionalidade dos agentes
econdmicos em suas decisdes de consumo. Para atingir esse fim, foram expostas as principais
premissas defendidas pela teoria tradicional e os questionamentos trazidos pela psicologia com
a economia comportamental.

Como visto, a teoria neoclassica do consumidor é baseada em alguns pressupostos
basicos que giram em torno da ideia de racionalidade dos agentes econdmicos. Essa
racionalidade, por sua vez, pode ser entendida como a perfeita coeréncia e consisténcia logica
das preferéncias do tomador de decisdo, além de seu pleno conhecimento de todas as opcoes
possiveis. Nesse contexto, foi discutida a influéncia de fatores comportamentais nas decisdes
de compra dos agentes econdémicos, bem como foi definido como racionalidade econdmica no
modelo as decisdes baseadas em orcamento, preco, custos, bem-estar (proxy da utilidade) em
contraponto a variaveis ditas comportamentais.

Os resultados do exercicio empirico realizado no trabalho indicam que idade e
escolaridade séo variaveis relacionadas com suas decisfes de consumo, essas variaveis, todavia,
geralmente sdo usadas como controle em modelos econdémicos tradicionais, entdo podem ser
interpretados como racionais, mas também, a um leitor mais atento a econometria, podem
significar apenas controles do modelo. Ou seja, nada pode ser afirmado a guisa de conclusao
apenas com a significancia dessas duas variaveis, considerando uma amostra tdo pequena e
mais ou menos homogénea.

Dessa forma, a partir da analise empirica, mas principalmente em virtude das discussGes
tedricas apresentadas, € valido questionar o pressuposto basico da teoria microecondémica
neoclassica da racionalidade econdmica, considerada no mainstream econdmico. Todavia, para
conclusdes mais definitivas aponta-se para a necessidade de maior aprimoramento em modelos
empiricos, com a observancia de varidveis diversas, concretas e abstratas, que possam,
inclusive, apontar direcionamentos quando o proprio entrevistado estiver confuso. Ademais, 0
namero de informacgdes coletado tem de ser suficientemente grande para possibilitar
interpretacdes mais gerais e abrangentes dos agentes consumidores como um todo. Afinal, a
propria definicdo de agente representativo deve ser observada com cautela porque os individuos
sdo diferentes e esbocam gostos e preferéncias distintas, de forma que neste caso, mais

realmente é preferivel a menos.
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Portanto, a pesquisa atingiu o objetivo esperado, pois inicia um debate que pode ser
seguido por outros estudantes e pesquisadores, partindo das questdes iniciais apresentadas no
trabalho, bem como considerando as limitacdes deste estudo, que podem ser resolvidas em

trabalhos futuros.
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