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O USO DA MATEMATICA NAS SITUACOES COTIDIANAS DE COMPRAE
VENDA NO COMERCIO LOCAL

Jo&o Eduardo Pessoal

Jodo Lucas de Moura?

1. Introducéo

E perceptivel, apenas por observacdo a curto prazo, que as ofertas de
promogao em Varios tipos de vendas trazem algum lucro ao ofertante, e ao mesmo
tempo induzem o cliente a compra, pelo motivo do comprador ter impressao de estar
sendo beneficiado, o que nem sempre é verdade.

Assim, fica evidente que muitas vezes ha um ganho maior por parte do
vendedor, fazendo necessaria uma maior atencdo para que se perceba como a
vantagem do comerciante ocorre, qual o motivo pela mesma se sobrepor ao
beneficio do publico consumidor, e por que as vezes este fato acaba sendo
despercebido na hora da negociacéo.

O estudo de autores como D’Ambrésio (2007) sobre a etnomatemaética,
ou mais precisamente sobre um dos modos em que a matematica pode ser utilizada
no cotidiano é um dos pensamentos em que esta pesquisa foi embasada. Assim
como Lorenzato (2010) no tocante a importancia de aplicacbes mateméaticas na
formacéo inicial e/ou continuada.

Ao reunir conhecimentos sobre o comércio local e em sites de compra,
objetivamos expor situacdes que passam despercebidas por alguns compradores
que ndo tem o habito de observar e estudar o preco dos produtos ao exemplificar

situagdes comuns em negociagoes.

! Licenciando em Matematica pela Universidade Federal do Acre — UFAC.
E-mail: joao.pessoa64@gmail.com

2 Licenciando em Matematica pela Universidade Federal do Acre — UFAC.
E-mail: joaomouralucas@gmail.com
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2. Efeito de ancoragem

O efeito de ancoragem € um fendbmeno cognitivo que descreve a
tendéncia da mente humana de se referenciar em um valor inicial para tomar suas
decisfes. Essa estimativa fica préxima a um namero que néo foi claramente dito ou
mencionado.

A quantidade de exemplos onde pode ser aplicado o fenébmeno é
praticamente infinita, qualquer nimero ou valor que lhe pecam para pensar para
resolver algum problema, acarretara um Efeito de Ancoragem. Esse efeito foi
também percebido por Ubiratan D’Ambrosio (2007, p. 59):

Quando dizemos percepcdo, habilidades e manipulacdo, estamos nos
colocando numa posicdo de olhar a realidade, como percebida pelos
individuos que usam as suas habilidades na forma de estratégias, para

executar acdes que invariavelmente tem seus resultados na modificagdo da
realidade.

Assim, quando ha uma modificacdo na realidade, que pode ser
considerada o preco verdadeiro do produto, h4 uma alteracdo na percepcédo do
comprador fazendo com que o mesmo interprete o pre¢o atual do produto como
menor, ou seja, a pessoa tarda a perceber que ndo houve mudanca alguma. Por

exemplo, quando um produto que antes custava R$ 24,00 passa a custar R$ 23,99.
2.1 Uso do efeito de ancoragem no comércio

Quanto ao estudo da psicologia humana, o preco de algum servi¢co ou
produto baseado em um efeito de ancoragem gera impulsos que modificam
fortemente o comportamento humano. Poucas vezes o consumidor usa de raciocinio
|6gico para tomar suas decisdes, isso porque as mesmas sao influenciadas por
algum valor primario. Nao ha como dizer se algo € caro ou barato se essa opc¢ao for
a Unica disponivel, pois ndo se tem um referencial para se apoiar (ou se “ancorar”).

A mente humana realiza diversos processos e esta cheia de informacgdes
gue precisam ser analisadas, e para nao se sobrecarregar, o cérebro simplifica estas

acoes, relativizando e comparando tudo, inclusive os valores e pregos.
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Fonte: Estudio Z, Via Verde Shopping, 05 set. 2016

A imagem acima é um exemplo classico do efeito de ancoragem: os
descontos. Repare que o calgado custa R$29,99, porém, logo acima do prego, em
letras menores, esta escrito que o mesmo produto custava R$45,99. Desta forma, o
consumidor tem a falsa impressédo de que esta pagando menos, simplesmente pelo
fato de que existe um valor mais alto, que ele/ela usa como base para comparar com
0s outros valores, fazendo-os parecerem menores, mesmo que continuem 0s

mesmaos.
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Outra forma de se visualizar o fendmeno é quando uma empresa cria

diferentes versdes de um mesmo produto ou servico com pregos distintos, para que

o produto principal pareca mais atrativo.

Figura 02: Preco de diferentes versGes de um mesmo modelo de Smartphone

Arraste para a sacola \;j

Smart Moto G 4 Plus Dua Smartphone Moto G 4 Dual Chip Smartphone Moto G 4 Play Dual

roid 6.0 Tela 5.5" 32GB Android 6.0 Tela 5.5" 16GB Chip Android 6.0 Tela 5" 16GB

R$ 1.499,00 o RS 1.299,00 pme RS 869,00

10y ¢ 14
O R e R:1AG5(0-s0m juros ou 10x de R$ 129,90 sem juros ou 8x de R$ 108,62 sem juros

Fonte: Site de compras Submarino, 03 ago. 2016

O principal produto desta fabricante de Smartphones custa R$1299,00, no
entanto a marca também oferece mais duas op¢des, uma mais barata, porém com
Menos recursos, e uma mais cara com alguns diferenciais. Ao comparar as trés
alternativas, o consumidor acaba optando pelo “meio termo”, mesmo que ele nao

necessariamente atenda as suas necessidades.
3. Situagdes locais

Em uma sorveteria na cidade de Rio Branco (Acre) onde o valor do
sorvete depende da quantidade de bolas que o mesmo possui, temos a seguinte
regra: o sorvete com apenas uma bola custa R$ 3,00, e o sorvete com duas bolas
custa R$ 5,00. A principio, os valores parecem errados, pois se 0 sorvete de uma
bola custa trés reais, 0 com duas bolas devia custar R$ 6,00. Porém, o que o dono
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do estabelecimento fez foi aumentar propositalmente o preco do sorvete com
apenas uma bola para que a outra opcao (com duas) parecesse mais interessante

para o consumidor.

Muitas vezes o cliente ndo quer um sorvete com mais bolas, mas acaba
escolhendo-o por ter a impressdo de que estd pagando menos, por mais. Caso o
estabelecimento vendesse apenas sorvetes com uma bola, comece a aderir a esta
estratégia, e ela tenha completo sucesso, ele passara a comercializar entdo duas
vezes mais sorvetes, e teria um aumento de 100% nos lucros, ganhando o dobro
também do que ganhara antes.

Entretanto, mesmo que ainda assim todos os clientes s6 escolham o
sorvete com apenas uma bola, a sorveteria ainda teria um aumento de 20% nos
lucros, pois o preco por unidade aumentou de R$2,50 (preco original) para R$03,00,
um aumento de 50 centavos. O calculo dessa porcentagem é feito da seguinte
forma: o aumento dividido pelo valor original multiplicado por cem (lembrando que
ambos os valores devem estar na mesma unidade, no caso, reais), ou seja. 0,5/2,50
x 100 = 20.

4. Juros simples

Juros Simples sdo taxas ou remuneracdes aplicadas a valores
emprestados ou pagos que excedem o valor original, geralmente aplicado em forma
de porcentagem. Os juros estdo presentes no cotidiano, seja por empréstimos em
bancos ou por compras parceladas. Todavia, muitas pessoas nao sabem como fazer
o calculo dos juros simples e acabam tomando decisdes erradas por acharem que
iam pagar um determinado valor, quando na verdade estdo pagando mais.

Os juros serdo simples, quando o valor extra for aplicado apenas sobre o
valor original, isso significa que os juros que forem sendo gerados a cada periodo
nao contribuirdo para o aumento dos proximos. A0 somarmos 0sS juros ao valor

principal, temos o Montante.
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I_:igur_a_ 03: Formula dos Juros sirhApIeé_

J=P.1.nNn

COinde:
J = juros
P = principal (capital)
i = taxa de juros
n = numero de periodos

Fonte: Site S6 Matematica, 03 ago. 2016

Figura 04: Férmula do Montante

M=P.(1+(i.n))

Fonte: Site S6 Matemética, 03 ago. 2016

Para exemplificar os conceitos, usaremos um exemplo de um Smartphone
a ser comprado por um cliente, sendo que ele tem duas opcdes de lojas para
compra-lo em Rio Branco (Acre) e que ele s6 pode efetuar a compra se for em

parcelas mensais. Para escolher a melhor opcéo, deve-se calcular o montante final
de cada uma das opcoes.

Comecando pela Loja 1, onde o preco a vista é de R$789.90, e o produto
pode ser dividido em até 10 vezes com uma taxa de 1,5% ao més.

Usando a féormula dos juros simples, temos: J = 789 -1,5/100 -10 =
118,35. Usando o valor dos juros totais, pode-se calcular o montante final, que é: M

=789,90 - (1 + (1,5/100 -10)) = 908,38. Portanto, o valor total sera de R$908,38.
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~ Naloja 2, o valor é de R$ 873,00 e o produto pode ser dividido em até 9
vezes de R$97,00. Entdo, o valor final a ser pago e parcelas sera de: 9 x 97,00 =
873,00 neste caso, ndo ha juros aplicados sobre o valor inicial. Neste caso, o
consumidor pagara menos na loja 2, pois apesar de o valor inicial da Loja 1 ser
menor, 0 acréscimo de juros faz com que o preco suba e ultrapasse o da
concorrente. Segundo Lorenzato (2010, p. 53-54):

A matematica esta presente em todos os campos de conhecimento e se faz
necessdaria em qualquer atividade humana [...] Cotidianamente, o cidadéo
comum, para se transportar, se depara com situacdes que exigem célculos
de tempo, velocidade, custo, distancia; o comércio requer conhecimento
sobre operacdes basicas, porcentagem, [...] raciocinios légicos falsos ou
verdadeiros; as medidas e formas espaciais estdo presentes na vida de
gualquer cidadao.

Assim, o0 autor considera a matematica em varios aspectos do cotidiano, e
de vérias formas distintas, e isso nao é diferente em situacdes de troca e venda.
Nestas situacdes, vemos diversos usos possiveis para matematica, sejam elas por

porcentagem, operacdes basicas, raciocinio légico, entre outras.
4. Concluséo

Em muitos estabelecimentos, € comum perceber o uso das técnicas
citadas neste artigo. Por exemplo, quando utilizado, o Efeito de ancoragem faz com
que o preco final do produto pareca menor do que realmente é, caso o comprador
decida pagar com dinheiro em nota.

Ha também os casos em que uma mercadoria tem varias versées
expostas, com uma pequena diferenca entre as funcionalidades, que nem sempre é
proporcional a diferenca do valor entre elas.

Outra estratégia comum € fazer promocdes tentadoras, o que influéncia o
cliente a comprar mais que 0 necessario, como o exemplo do sorvete citado
anteriormente. A mesma tatica pode ser observada em outros produtos, como em
ofertas onde ao comprar duas pecas de roupa a pessoa pode levar uma terceira, 0
gue normalmente leva o fregués a comprar quatro pecas de roupa para conseguir

duas extras, por exemplo.
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~ Além disso, muitas vezes o comerciante utiliza o bégéine_rito a pr_ézo_ com
um precgo que parece mais tentador, que pode ser pago mensalmente, o qual acaba
sendo mais caro que o original por conta dos juros.
O consumidor necessita estar atento a estas armadilhas do mercado, e
desenvolver o habito de pesquisar precos para que usufrua da melhor forma

possivel as ofertas, evitando gastar mais que 0 necessario.
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