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RESUMO

Na tomada de deciséo, o gestor tem de escolher continuar ou ndo um projeto, que necessite de
mais aplicacdo de recursos. Quando a decisdo € influenciada pelo montante ja investido no
projeto caracteriza-se 0 efeito dos custos perdidos (sunk cost). Ndo deve-se levar em
consideracdo 0s custos passados, pois estes custos sdo irrelevantes para uma deciséo futura,
ndo podendo ser mais recuperados. Este trabalho tem o objetivo de verificar se 0s empresarios
da area de fast food sofrem influéncia dos custos perdidos em suas decisdes, e ainda, verificar
se as caracteristicas dos entrevistados (género, idade, formacgdo académica, funcdo na
empresa, tempo de experiéncia e tempo de existéncia da empresa) podem exercer influéncia
em suas decisGes. Para isso foi realizado um questionario contendo situagdes hipotéticas
relacionadas com o ramo da atividade dos respondentes, este questionario contém quatro
questdes fechadas e uma aberta. Foram aplicados 17 questionarios, na cidade de Brasilia, com
empresarios do ramo de fast food. Os resultados obtidos comprovam que a maioria dos
empresarios é bastante influenciada pelo valor do custo perdido, sendo o montante ja
investido o principal motivador dessa deciséo.

Palavra-chave: Custos passados. Efeito dos custos perdidos. Tomada de decisdo. Fast food.
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1 INTRODUCAO

A contabilidade gerencial € um instrumento contabil que facilita o gestor a melhorar
sua tomada decisdo, sendo um importante fornecedor de informacdes (GARRISON;
NOREEN; BREWER, 2001). Como o mercado estd em constante mudanca econdmica, as
empresas tendem a investir em novas tecnologias para ndo perder competitividade junto aos
Seus concorrentes, para isso, é necessario que o administrador esteja atualizado com os
mecanismos e sistemas de producao.

As informagdes advindas da contabilidade gerencial devem ser avaliadas para que um
gestor tome uma decisdo, capaz de prever eventos futuros. Cita-se aquelas provenientes das
projecdes dos custos e receitas futuras, que ddo condicBes de prever o provavel retorno do
investimento. Na pratica, existe um custo anterior que geralmente é levado em consideracéo
pelos tomadores de decisdo, chamado de custo perdido [sunk cost]. O custo perdido ndo deve
ser considerado como custo relevante para a tomada de decisao futura por ja ter sido incorrido
e ndo poder ser recuperado independente da decisdo do gestor (GARRISON; NOREEN;
BREWER, 2001).

O efeito dos custos perdidos € o resultado da reacdo de um individuo quando ele toma
uma decisdo irracional com base em eventos racionais passados (ARAUJO NETO et al.,
2013). McMahon (2010) apresenta os custos perdidos de uma forma mais objetiva, ao afirmar
que esse efeito ocorre quando os individuos permitem que suas escolhas futuras sejam
influenciadas pelos custos passados.

Para entender melhor, considere que uma empresa investiu inicialmente 8 milhdes em
um projeto de uma maquina que visaria um aumento de 20% na sua margem de lucro, um
investimento adicional de 2 milhdes é necessario para o término do projeto. No entanto, sua
maior concorrente aparece com uma maguina que custou 6 milhdes e conseguiu alavancar em
50% a margem de lucro da empresa, sendo assim, o gestor da empresa tem a opgdo de
concluir o projeto inicial ou esquecer esse projeto e tentar criar outro programa ou até mesmo
comprar uma maquina igual do concorrente para manter o poder de competicdo no mercado.
A decisdo de continuar o projeto inicial é resultado do efeito dos custos perdidos que o gestor
sofre por j& ter investido uma quantia relevante, ndo querendo deixar tudo para trds mesmo
sabendo que o projeto ndo serd um sucesso. Nesse caso, a empresa desembolsaria mais 2
milhGes em um projeto sem sucesso relevante.

No dia a dia, as pessoas também passam por situacfes em que sofrem do efeito dos

custos perdidos. Considere duas situagdes; na primeira, em que a pessoa comprou um



ingresso para o cinema antecipadamente por R$ 30,00 e quando chegou ao cinema percebeu
que havia perdido o ingresso porque o bolso estava rasgado; e na segunda, em que a pessoa ao
chegar no cinema percebeu que havia perdido R$ 30,00 que estava no bolso rasgado, nas duas
situaces, o individuo pode comprar um novo ingresso na hora ou voltar para casa sem assistir
o filme, na primeira situacdo o individuo fica menos propenso a comprar o ingresso na hora
porque ele ja havia comprado anteriormente dificultando em comprar de novo, na segunda,
existe um maior conforto emocional em comprar o ingresso pela perda do dinheiro ndo esta
ligado com um custo direto do cinema, no entanto, o estado de riqueza final nas duas
situaces é a mesma, ou seja, ndo deveria existir divergéncias nas respostas entre as situacoes
apresentadas, porém, o individuo que vier a responder as duas situa¢es de maneira diferente
esta sofrendo o efeito dos custos perdidos.

A decisdo de continuar investindo, ou mesmo de iniciar um novo investimento que
exige mais disponibilidade de recursos, ndo deve ser influenciada pelos custos passados, por
estes custos ndo serem recuperaveis seja qual for a decisdo tomada (SILVA; SOUZA;
DOMINGOS, 2008). Segundo Tan e Yates (1995) quando uma decisdo futura é afetada por
custos passados € denominado efeito dos custos perdidos. Essa decisdo ndo é feita
racionalmente pelo fato do individuo ter esperanca de conseguir reaver o investimento inicial,
podendo acarretar em maiores danos, portanto, custos perdidos sdo totalmente despreziveis
para decisOes futuras.

As empresas privadas tém como objetivo a obtencdo de lucro, entdo a alocagédo de
recursos adicionais deve ser baseada exclusivamente em custos e beneficios futuros, ndo
sendo influenciado por custos passados (PARAYRE, 1995). No momento em que 0s custos
vao sendo realizados e se tornando irrecuperaveis, o individuo ndo deve ser influenciado por
eles, desconsiderando-os para uma tomada de decisdo racional (MARTINS, 2001). Um
empresario que leva em consideragao os custos ja ocorridos e irrecuperaveis para uma decisdo
de investimentos adicionais esta sofrendo o efeito dos custos perdidos.

O estudo na &rea de finangas comportamentais € importante para identificar o que leva
os tomadores de decisdo a agirem de forma irracional, as teorias psicologicas ajudam a
entender as teorias financeiras (ARAUJO NETO et al., 2013)

A principal questdo que vem sendo debatida em finangas comportamentais é a
racionalidade dos agentes econdmicos (YOSHINAGA et al., 2008). A racionalidade é a
capacidade que os individuos tém em processar todas as informacfes de forma simples e
objetiva sob condicbes de risco, onde os fatores externos ndo séo levados em consideragédo

(BALDO, 2007). Os investidores sdo considerados racionais quando tomam uma deciséo
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consistente e coerente, processando as informacgOes de forma objetiva, e ndo sendo
influenciados por comportamentos emocionais (FAVERI; VALENTIN; KROETZ; 2013).

A teoria da utilidade esperada é a forma com que os individuos tomam decisdes de
forma racional, levando em conta apenas a probabilidade do evento acontecer, escolhendo a
opcao que resulta em um valor esperado maior (FAVERI; VALENTIN; KROETZ; 2013). A
teoria da utilidade esperada é muito utilizada nos processos de tomada de decisdo, contudo, as
pesquisas realizadas sobre a teoria do prospecto mostram que 0s vieses cognitivos
influenciam o comportamento humano na tomada de decisdo, sendo assim, os individuos
tendem a desobedecer os principios da utilidade esperada quando levam fatores emocionais
em consideragdo (FAVERI; VALENTIN; KROETZ; 2013).

No exemplo a seguir, esse aspecto pode ser facilmente notado. A utilidade de ganhar
R$ 500,00 é maior do que a metade da utilidade de ganhar R$ 1000,00, ou seja, 0 individuo
que estiver decidindo qual escolha deve seguir provavelmente escolhera a opgdo de ter 100%
de chance de ganhar R$ 500,00 do que ter 50% de chance de ganhar R$ 1000,00. Levando em
consideracdo a teoria da utilidade esperada o estado de riqueza final nas duas opg¢des do
exemplo é a mesma, porém, a provavel escolha de optar pela opcdo que da certeza dos
quinhentos reais é explicada pela aversdo ao risco. O efeito certeza é defendido por
Kahneman e Tversky (1979) que induzia o individuo na escolha que envolvesse ganhos
associado aos riscos, consistindo na averséo ao risco.

Kahneman e Tversky (1979) se opdem a teoria da utilidade esperada argumentando
que as decisdes devem ser avaliadas caso a caso por apresentarem diversas variaveis, ndo
tendo uma regra especifica para cada uma delas, para que ndo haja uma decisdo equivocada
por parte do investidor. Foi a partir dessa concluséo que uma nova forma de visualizar o
processo decisorio sob a incerteza foi criada, nomeada de teoria do prospecto [prospect teory]
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1979). Estes autores queriam entender como os individuos
fazem decisdes envolvendo risco a partir das preferéncias intuitivas sem presumir nada acerca
da racionalidade delas.

A teoria do prospecto se originou a partir de varios experimentos que comecaram a
mostrar violacdes nos axiomas do comportamento humano, essas rupturas chegaram a
informacdo de que o individuo pode responder diferentemente a um mesmo problema
decisorio a partir da forma com que o problema é apresentado, o que é chamado de efeito do
enquadramento [framing effect] (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979). A partir da teoria do
prospecto, os autores Kahneman e Tversky (1979) evidenciaram a existéncia de trés efeitos

principais: efeito certeza, reflexdo e isolamento.
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As decisbes relevantes que os individuos tomam, sdo feitas com receio de alguma
consequéncia negativa devido a incerteza do problema, as pesquisas sobre tomadas de decisdo
avaliam que as consequéncias trazidas por elas podem ser um aprendizado para que no futuro
ndo ocorra 0 mesmo erro, sob tais circunstancias, os individuos confiam em seus principios
heuristicos. As emocGes de arrependimento e decepcdo de uma decisdo passada certamente
ficam gravadas pelo tomador de decisdo influenciando assim na sua decisdo futura, e as
teorias a serem estudadas neste trabalho ndo abrem espago para possiveis desvios no
comportamento do individuo devido suas experiéncias anteriores. Esse pensamento leva o
individuo a ndo adotar totalmente a razdo na hora da decisdo e sim usar eventos passados para
influenciar na sua op¢do (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

O crescimento de franquias no mercado brasileiro foi bastante significativo nos
ultimos anos, as projecdes feitas pela Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) mostram
que o setor de franquias deve crescer 13% no ano de 2014, essa informacdo é propicia aos
individuos que querem ingressar no empreendedorismo, no entanto, esse ramo de negdcio €
complexo e exige certa cautela. O segmento de alimentacdo, representou em 2013, 21% do
faturamento total do setor de franchising, o nimero de redes franqueadoras desse segmento €
0 maior em relagcdo os demais segmentos, dentro desse segmento as franquias de fast food séo
as mais representativas sendo essa a importancia da area estudada na pesquisa.

O objetivo do trabalho é verificar se os empresarios da area de fast food sofrem
influéncia dos custos perdidos em suas decisdes, e ainda, verificar se as caracteristicas dos
respondentes (género, idade, formacéo académica, funcdo na empresa, tempo de experiéncia e
tempo de existéncia da empresa) podem influenciar nessas decisdes. A importancia deste
trabalho permeia informar os individuos se existe diferenca entre a literatura e a pratica
quando trata-se de decisdes envolvendo custos perdidos.

Este trabalho esta dividido em cinco capitulos. Este primeiro, introduzindo o assunto a
ser abordado; no segundo, é apresentado o referencial tedrico que serviu de base para a
pesquisa; no terceiro, mostra qual foi a metodologia utilizada para chegar nos resultados; no
quarto capitulo, é feita a analise dos resultados obtidos; e por fim, no quinto, e Ultimo

capitulo, serdo expostos as consideracdes finais do presente trabalho.

2 REFERENCIAL TEORICO

O efeito sunk cost, é a decisdo de continuar investindo em um negocio que ndo esta
dando certo (ARKES; AYTON, 1999). Segundo Arkes e Ayton (1999) o efeito sunk cost é
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um comportamento mal-adaptativo econdémico que se manifesta em uma maior tendéncia para
continuar um empreendimento, uma vez que j& foi feito um investimento envolvendo
dinheiro, esforco e tempo.

Dentre os autores pesquisados, existem varias definicdes e nomenclaturas para sunk
cost, porém, o significado é o mesmo. Segundo Martins (2001) custos perdidos sdo custos
efetuados no passado e que ndo sé@o relevantes para decisbes futuras. Garrison, Noreen e
Brewer (2001) utiliza custos irrecuperaveis para os custos ja incorridos que nao podem ser
evitado. Leone (2000) usa custos empatados para custos que foram realizados anteriormente
ndo afetando decisGes posteriores. Neste trabalho, todas essas nomenclaturas foram utilizadas
como sindnimo.

Em quase todo material pesquisado para a producdo deste trabalho, existiam varias
citacOes e reaplicacOes das pesquisas de Kahneman e Tversky (1979) e Arkes e Blumer
(1985), grandes psicologos da época que deram inicio as pesquisas sobre o tema abordado
neste trabalho. Arkes e Blumer (1985) testaram o efeito dos sunk cost nas tomadas de
decisbes dos alunos de psicologia, os autores afirmam que os fatores para esse efeito sdo
psicologicos inerentes ao ser humano, entendendo que, 0S empresarios apresentariam
comportamento irracional resultando na maioria das vezes decisfes equivocadas de
investimentos.

O trabalho de Silva, Souza e Domingos (2008) teve o foco de verificar se a informagao
do valor investido em um determinado projeto aumentava o efeito sunk cost, o resultado
encontrado sugere que os individuos ficam mais propensos ao efeito dos custos perdidos em
situacdes que envolvem grande valor monetério.

A pesquisa de Conlon e Garland (1993) mostra que a probabilidade dos individuos em
continuar investindo em um projeto esté diretamente ligado a porcentagem de concluséo do
mesmo, a medida que a porcentagem de conclusdo do projeto cresce aumenta a ocorréncia de
continuar investindo nele mesmo levando em consideracdo fatores desfavoraveis ao projeto,
com isso, 0s autores concluiram que a porcentagem de conclusdo de um investimento seria
uma importante variavel na ocorréncia do efeito sunk cost. Outra varidvel relacionada a
decisdo de continuar investindo em um projeto é o valor monetario dos custos ja realizados,
guanto maior o valor dos custos perdidos maior a tendéncia de persistir no projeto do que
comparado com valores monetarios menores (CONLON; GARLAND, 1993)

Ainda nessa linha de pesquisa, Domingos (2007) concluiu seu trabalho relatando que o
efeito do percentual de conclusdo € determinante na incidéncia do comportamento irracional,

seguindo a mesma concluséo dos autores citados no paragrafo anterior.
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O efeito sunk cost esté ligado a insisténcia irracional, que pode ser definido como o
comportamento adotado por um individuo que decide seguir em frente com um projeto ndo
promissor, gerando incertezas quanto ao projeto inicial (SILVA; DOMINGOS, 2010).
Segundo Silva e Domingos (2010) a insisténcia irracional esta diretamente ligada ao
psicoldgico do individuo, a auto-justificacdo, que seria a necessidade de continuar persistindo
no projeto para tentar justificar sua decisdo. Além da auto-justificacdo, o individuo pode levar
em consideracdo o julgamento de terceiros perante as consequéncias de sua decisdo. Quanto
maior 0 grau de responsabilidade de uma decisdo, maior a insisténcia irracional (WHITE,
1993).

Segundo Parayre (1995) os individuos tém uma maior resisténcia para abandonar um
investimento antes que esse possa trazer algum beneficio. Arkes e Ayton (1999) intitulava
essa resisténcia como "don't waste rule”, a dificuldade de deixar um investimento passado
antes que ele dé um retorno positivo. Essa resisténcia € um dos motivos que influenciam os
tomadores de decisdo a sofrerem o efeito dos custos perdidos.

O efeito dos custos perdidos ndo influencia apenas o investimento adicional quando
esse € inferior ao investimento inicial, mas também ao contrario, quando o investimento
adicional é superior ao inicial (HEALTH, 1995).

O ser humano nédo raciocina de forma objetiva e ldgica, sendo assim, ndo se pode
desconsiderar que a subjetividade da decisdo seja inerente ao processo de raciocinio humano
(MURCIA; BORBA, 2006). Murcia e Borba (2006) replicaram os estudos de Arkes e Blumer
(1985), verificando se os estudantes eram influenciados pela falacia dos custos perdidos, 0s
resultados apresentados mostraram que os estudantes cederam a irracionalidade da deciséo,
confirmando a teoria dos custos perdidos.

A psicologia é uma area de estudos que permite a compreensdo teorica dos vieses
cognitivos que influenciam o comportamento humano diante das tomadas decisdes, para
Yoshinaga et al. (2008) os vieses cognitivos relacionados aos individuos sdo excesso de
confianga, otimismo, conservadorismo, perseveranga, ancoragem, disponibilidade e
representatividade. O principal deles € o excesso de confianga que causa no individuo uma
superestimacdo do investimento, deixando de lado a probabilidade do investimento néo
acontecer como previsto, ou seja, ndo levando em conta o risco do investimento (SILVA,
SOUZA; DOMINGOS, 2008). Segundo Silva, Souza e Domingos (2008) grande parte dos
individuos que sofrem o efeito dos custos perdidos em suas decisdes estdo sendo

influenciados pelo viés de excesso de confianca.
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Kahneman e Tversky (1979) criaram a Teoria do Prospecto como uma nova forma de
visualizar o processo decisorio, essa teoria se desenvolveu de alguns experimentos que
indicaram violacGes sistematicas nos axiomas de comportamento racional. Carvalho Janior,
Rocha e Bruni (2009) também observaram que a teoria do prospecto aponta violagOes
constantes dos axiomas microecondémicos de comportamento racional. Araujo Neto e Freire
(2012) encontraram quebra dos axiomas econdmicos em individuos quando sujeitos a
decisbes de investimentos. Esses rompimentos de axiomas apontam a ideia de que o individuo
se comporta de maneira diferente para o0 mesmo problema de acordo como ele é apresentado,
0 que é chamado de efeito framing (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Segundo Kahneman e Tversky (1979) o efeito framing pode se manifestar em diversas
situacOes. Os trés topicos principais exibidos pelos autores sobre a teoria do prospecto sdo
efeito certeza, reflexdo e isolamento. No efeito certeza, o individuo tende a atribuir menos
desejo aos resultados que sdo provaveis comparando com resultados que sdo considerados
certos de ocorrer, devido a aversdo ao risco; no efeito reflexdo, mostra que o individuo tem
aversdo ao risco quando existe possibilidade de ganhar e propenso ao risco quando existe a
possibilidade de perder, ou seja, as pessoas sdo mais sensiveis a perder do que a ganhar um
mesmo valor, sentimento denominado de aversdo a perda; no efeito isolamento, a forma como
as alternativas sdo apresentadas pode levar o individuo a escolhas inconsistentes, esse efeito
surge em decisbes compostas onde os individuos fazem a separacdo dentro das opcOes
(FAVERI; VALENTIN; KROETZ; 2013).

Estes efeitos sdo demonstrados na pesquisa de Kahneman, dentre todos, alguns séo

mostrados a seguir:

Tabela 1 - Efeito Certeza

Problema | Alternativa A Alternativa B
Valor Probabilidade Valor Probabilidade
1 $3.000,00 100% $4.000,00 80%
80% 20% em 100%
Problema | Alternativa A Alternativa B
Valor Probabilidade Valor Probabilidade
2 $ 5.000,00 0,1% $5,00 100%
72% 28% em 100%

Fonte: Kahneman e Tversky (1979)
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No problema 1, a maioria da amostra (80%) preferiu a alternativa A, que apresentava
100% de chance de ganhar trés mil do que a outra alternativa que apresentava 80% de chance
de ganhar quatro mil sendo 20% de chance de ndo ganhar nada. Ja no problema 2, mesmo a
alternativa B apresentando a certeza do ganho, a maioria da amostra (72%) preferiu a
alternativa A porque a certeza de ganhar cinco dolares ndo é relevante perto da chance de
0,1% de ganhar cinco mil délares (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Tabela 2 - Efeito Reflexdo

Problema | Alternativa A Alternativa B
Valor Probabilidade Valor Probabilidade
3 $-3.000,00 100% $-4.000,00 80%
8% 92% em 100%

Fonte: Kahneman e Tversky (1979)

Percebe-se que o problema 3 tem os mesmos valores do problema 1, no entanto, o
problema 3 trata-se de uma perda e ndo de um ganho, sendo esse 0 motivo da grande maioria
(92%) preferir a alternativa B. Na alternativa A tem 100% de chance de perder trés mil e na
alternativa B existe 20% de chance de ndo se perder nada. Entdo a escolha da segunda

alternativa se da pelos individuos serem propensos ao risco quando se trata de perda

(KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Tabela 3 - Efeito Isolamento

Problema | Alternativa A Alternativa B
Valor Probabilidade Valor Probabilidade
4 $4.000,00 20% $3.000,00 25%
65% 35% em 100%
Problema
5
1 fase Sair do jogo 75% Ir para a 2 fase 25%
Alternativa A Alternativa B
Valor Probabilidade Valor Probabilidade
2 fase $ 4.000,00 80% $3.000,00 100%
22% 78% em 100%

Fonte: Kahneman e Tversky (1979)
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Percebe-se que pela teoria da utilidade esperada os problemas quatro e cinco
apresentam as mesmas probabilidades de ganho, que é de 20% dos quatro mil ou 25% dos trés
mil, ou seja, ndo deveria existir diferenca de escolha entre as alternativas, no entanto, como o
problema cinco é apresentado de uma maneira diferente faz com que as respostas dos
individuos venham a ser diferentes (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Observando como as pessoas realmente tomam decisdes Kahneman e Tversky (1979)
registraram os fatos sobre escolhas entre opcdes de risco em direta contradicdo com a teoria
de utilidade esperada, por definirem os resultados como ganhos e perdas e ndo como estados
de riqueza. A teoria da utilidade esperada néo considera que a desutilidade de perder possa ser
maior do que a desutilidade de ganhar, ou ao contrario, ou seja, ndo existe distincdo entre
ganhos e perdas (ANDRADE, 2012). Entender que o individuo gosta de ganhar e ndo gosta
de perder uma mesma quantia é mais simples do que se pensa, ndo é pelo fato de mudar sua
riqueza e sim pelo simples fato de que as pessoas gostam de ganhar e ndo gostam de perder.
DecisBes nas quais existem opc¢fes em que pode acontecer um ganho certo ou um possivel
ganho maior provoca no individuo aversao ao risco, e decisdes onde existe uma situacdo de
perda certa e outra perda possivel, nos mesmos moldes dos ganhos, tendem a provocar atracao
ao risco (ANDRADE, 2012)

3 METODOLOGIA

Para o levantamento dos dados da pesquisa foi utilizado um questionario que buscou
identificar se os empresarios da area de fast food sdo influenciados pelo efeito dos custos
perdidos. Este questionario classifica-se como pesquisa qualitativa pelos seguintes motivos,
tem carater descritivo; enfoque indutivo; interpretacdo dos fendbmenos que empregamos no
dia-a-dia e a importancia do pesquisador na coleta dos dados (NEVES, 1996).

Foi elaborado um Unico questionario, com questdes feitas de acordo com o objetivo da
pesquisa, envolvendo sunk cost na area de fast food. O questionario foi dividido em quatro
partes. A primeira parte buscou caracterizar o respondente quanto ao género, a idade, a
formacéo académica, a funcdo na empresa, ao tempo de experiéncia no ramo e ao tempo de
existéncia da empresa. A segunda parte foi adaptada dos estudos de Domingos (2007),
apresenta trés questdes problemas voltadas para a area de gestdo de franquias de fast food,
elas se diferenciam basicamente pelo montante investido e pelo projeto em questdo. A terceira
parte envolve uma questdo sobre aquisicdo de uma melhor oportunidade de investimento e a

guarta parte € uma pergunta sobre experiéncias passadas. Na segunda e terceira parte as
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questdes sdo fechadas, ja na quarta parte a questdo é aberta no caso de o respondente ter
vivenciado alguma tomada de decisdo, apresentado qual foi a deciséo e as consequéncias dela.

Tabela 4 - Resumo do questionario

Partes | Questoes Tipo de questdo

Parte 1 Identificacdo do respondente
Q1

Parte 2 Q.2 Investimento
Q.3

Parte 3 Q4 Aquisi¢ao

Parte 4 Q.5 Situacgdo vivida pelo respondente

Fonte: Elaboracao propria

A pesquisa foi realizada no més de outubro de 2014, na cidade de Brasilia-DF. Os
respondentes foram selecionados de acordo com a disponibilidade dos mesmos, sendo todas
as pesquisas feitas pessoalmente. Dessa maneira, foi possivel identificar na hora da aplicagéo
se houve falta de comprometimento com a pesquisa, com issO 0S questionarios assim
identificados foram desconsiderados para a andlise dos dados. Devido ao tamanho do
questionario, o tempo médio das respostas foi de 10 minutos.

Participaram desta pesquisa 17 gestores da aérea de fast food. A amostra utilizada
neste estudo foi selecionada de forma aleatéria abrangendo varios tipos de franquias de fast
food. Segundo a ABF o segmento de alimentagéo, representou em 2013, 21% do faturamento
total do setor de franchising, o nimero de redes franqueadoras desse segmento € 0 maior em
relacdo os demais segmentos, sendo importante para a pesquisa relatar sobre fast food que faz
parte do maior segmento de franquias do mercado.

Na primeira questdo, apresentada a seguir, foi perguntado sobre a disposicdo em
continuar investindo em um projeto de criacdo de uma maquina que aumentara a fabricagédo
de hamburgueres. Lembrando que se trata de uma empresa de fast food, o hamburguer é o
produto de venda primaria na empresa. O valor total do investimento é de 10 milhdes, sendo
gue 8 milhGes ja foram investidos e restam 2 milhdes para concluir o projeto no momento da

decisdo de continuar ou ndo o investimento.

Q.1  Suponha que vocé é dono de uma grande rede de fast food e suas franqueadas estejam

aumentando o nimero de pedidos de hamburgueres. A fim de atender a demanda vocé investe
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10 milhdes em um projeto para construir uma maquina que pretende produzir 80
hambdrgueres por hora. Antes do projeto acabar seu maior concorrente adquiri uma maquina
parecida com a sua, porém, mais eficiente e econdémica conseguindo produzir cerca de 120
hambdrgueres por hora. Faltando 2 milhdes de reais para concluir o projeto, qual a sua

decisao?

Para analisar o efeito da informagdo do investimento, foram elaboradas mais duas
questdes envolvendo diferentes produtos e diferentes valores de investimentos.

Na segunda questdo, apresentada a seguir, tem 0 mesmo sentido da primeira, no
entanto, o sorvete tem uma relacdo secundaria nas vendas da empresa, ndo sendo o produto
principal. O valor total do investimento ¢ de 5 milhdes, sendo que 4 milhdes ja foram
investidos e resta 1 milh&o para concluir o projeto no momento da decisdo de continuar ou

ndo o investimento.

Q.2  Suponha que vocé é dono de uma grande rede de fast food e para aumentar o consumo
de sobremesas nas suas franqueadas vocé investe 5 milhdes na fabricacdo de uma méaquina de
sorvete. Imagine que o projeto estd saindo como planejado, mas seu concorrente sai na frente
com uma maquina melhor e mais econémica. Faltando 1 milhdo de reais para concluir o

projeto, qual a sua decisao?

Na terceira questdo, apresentada a seguir, 0 investimento ndo esta ligado a venda
diretamente, mas ao material usado nas sacolas de entrega. O valor total do investimento é de
1 milhdo, sendo que 500 mil ja foram investidos e resta 500 mil para concluir o projeto no

momento da decisdo de continuar ou ndo o investimento.

Q.3 Suponha que vocé é dono de uma grande rede de fast food e pretende utilizar sacolas
de material ecologicamente correto nos pedidos de delivery das suas franqueadas. Para
comecar a fabricagdo vocé investe 1 milhdo. No entanto, seu maior concorrente sai na frente
com sacolas ecolégicas com a mesma materia-prima que a sua, porém, muito mais

econémica. Faltando 500 mil reais para concluir o projeto, qual a sua deciséo?

A quarta questdo, apresentada a seguir, mostra um problema tipico de

empreendimento que ndo deu certo. O investimento ndo esta dando retorno enquanto existe
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uma boa oportunidade de investimento no mercado. O valor investido inicialmente foi de 900
mil e atualmente vale 600 mil, no mercado existe uma boa oportunidade de investindo com
esse valor, o respondente deve decidir se continua ou vende e adquiri esse novo

empreendimento.

Q.4  Suponha que vocé acaba de adquirir uma franquia de fast food no valor de 900 mil
reais. Depois de alguns anos de funcionamento o empreendimento comeca a declinar e ndo
consegue mais atingir um retorno satisfatério, o valor de mercado para uma eventual venda é
de 600 mil reais. Neste momento, existe no mercado uma franquia de restaurante japonés que
vem crescendo bastante, adquirir uma franquia desse tipo € uma oportunidade Unica, e 0
investimento necessario é de 600 mil reais. Sabendo que sua empresa ndo tem boa perspectiva
para o futuro e que existe no mercado uma boa oportunidade de investimento, qual a sua

decisdo ?

A quinta questdo, quando relatada, constituia em situaces reais parecidas com as
guestbes anteriores que o respondente tenha vivenciado.

Dos respondentes, 71% da amostra é do género masculino e 29% do género feminino.
Com relacéo a idade dos respondentes 12% tém de 18 a 29 anos, 70% tém de 30 a 49 anos e
18% tém 50 anos ou mais. O nivel de escolaridade dos respondentes foi de 23% contendo
ensino médio completo, 18% contendo ensino superior incompleto, 41% contendo ensino
superior completo e 18% contendo pds-graduacdo. A funcdo na empresa foi dividido entre
donos com 65% e gerentes com 35%. A porcentagem dos respondentes que tém mais de 7
anos de experiéncia no negocio foi de 59%, os que tém menos de 1 ano foi de 35% e de 4 a6
anos foi de 6%, O tempo de existéncia das empresas com menos de 1 ano de funcionamento
foi de 23% e de 4 a 6 anos foi de 18%, as empresas com mais de 7 anos de funcionamento foi
de 59%. Nessa amostra ndo houve marcacdo de 1 a 3 anos nas caracteristicas de tempo

experiéncia e existéncia da empresa.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

O questionario permitiu avaliar os empresarios da area de fast food quanto a existéncia
ou ndo do efeito sunk cost nas tomadas de decisdes envolvendo investimentos e aquisi¢oes
sobre esse ramo. A seguir, foi apresentado os resultados obtidos com as questfes fechadas,

representadas pelas questfes 1 a 4, e suas devidas analises. Os percentuais dos resultados
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foram arredondados para fins didaticos. De acordo com a Teoria dos Custos Perdidos, espera-
se que os entrevistados respondam ndo continuar investindo para as trés primeiras questdes e

na quarta questao que respondam adquirir o novo empreendimento vendendo a empresa atual.

4.1 Maquina de hamburguer

Q.1  Suponha que vocé e dono de uma grande rede de fast food e suas franqueadas estejam
aumentando o nimero de pedidos de hamburgueres. A fim de atender a demanda vocé investe
10 milhdes em um projeto para construir uma maquina que pretende produzir 80
hambdrgueres por hora. Antes do projeto acabar seu maior concorrente adquiri uma maquina
parecida com a sua, porém, mais eficiente e econdmica conseguindo produzir cerca de 120
hambdrgueres por hora. Faltando 2 milhdes de reais para concluir o projeto, qual a sua
deciséo?

Tabela 5 - Resultados da primeira questao

NAO
QUESTAO 1 CONTINUAR | CONTINUAR| TOTAL
TOTAL DOS RESPONDENTES 13 (76%) 4 (24%) 17 (100%)
EM RELACAO AO SEXO
HOMENS 8 (80%) 2 (20%) 10 (100%)
MULHERES 5 (71%) 2 (29%) 7 (100%)
EM RELACAO A IDADE
18 A 29 ANOS 2 (100%) 0 (0%) 2 (100%)
30 A 49 ANOS 8 (67%) 4 (33%) 12 (100%)
MAIS DE 50 ANOS 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
EM RELACAO AO ENSINO
ENSINO MEDIO 3 (75%) 1 (25%) 4 (100%)
ENSINO SUPERIOR INCOMPLETO 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
ENSINO SUPERIOR COMPLETO 5 (71%) 2 (29%) 7 (100%)
POS GRADUACAO 2 (67%) 1 (33%) 3 (100%)
EM RELACAO A FUNCAO NA EMPRESA
DONO 9 (82%) 2 (18%) 11 (100%)
GERENTE 4 (67%) 2(33%) 6 (100%)
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NAO
CONTINUAGAO DA QUESTAO 1 CONTINUAR | CONTINUAR| TOTAL
EM RELACAO AO TEMPO DE
EXPERIENCIA
MENOS DE 1 ANO 5 (83%) 1 (17%) 6 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 1 (100%) 0 (33%) 1 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 7 (70%) 3 (30%) 10 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DA EMPRESA
MENOS DE 1 ANO 4 (100%) 0 (0%) 4 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 2 (67%) 1(33%) 3 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 7 (70%) 3 (30%) 10 (100%)

Fonte: Elaboragdo propria

A tabela 5 mostra o resultado das respostas da primeira questdo do questionario (Q.1).
O resultado mostra uma grande tendéncia a continuar investindo na maquina de hamburgueres
do que n&o continuar o investimento, a maioria dos 76% dos entrevistados que marcaram
continuar justificaram verbalmente essa resposta pelo fato de ndo estarem dispostos a perder
um valor tdo alto de investimento inicial, continuando o investimento para depois decidir o
que € melhor fazer, caracterizando o efeito dos custos perdidos. Outra questdo levantada pelos
que decidiram continuar foi em relacdo ao produto do investimento que nesse caso € 0
principal produto vendido na loja, influenciando-os a ndo deixarem de investir.

Os homens tiveram maior tendéncia a continuar investindo em relagdo as mulheres
nessa questdo sendo 83% dos homens e 60% das mulheres, o que variou nas questfes
seguintes. Em relacdo a idade, os respondentes de 18 a 29 anos e 50 anos ou mais
representaram 100% em continuar investindo enquanto os de idade intermediaria tiveram uma
leve tendéncia a continuar o projeto representando 67%. Com relagdo ao nivel escolar, todos
tiveram uma maior tendéncia a continuar o investimento, sendo o ensino médio com 75%, 0
superior incompleto com 100%, o superior completo com 71% e 0s pos-graduados com 67%.
Os donos e o0s gerentes tiveram tendéncia a continuar investindo, com 82% e 67%
respectivamente. Em relacdo ao tempo de experiéncia e o tempo de funcionamento da

empresa, ndo houve diferencas significativas.

4.2 Maquina de Sorvete
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Q.2  Suponha que vocé é dono de uma grande rede de fast food e para aumentar o consumo

de sobremesas nas suas franqueadas vocé investe 5 milhdes na fabricacdo de uma maquina de

sorvete. Imagine que o projeto esta saindo como planejado, mas seu concorrente sai na frente

com uma maquina melhor e mais econdmica. Faltando 1 milhdo de reais para concluir o

projeto, qual a sua decisao?

Tabela 6 - Resultados da segunda questao

NAO
QUESTAO 2 CONTINUAR | CONTINUAR| TOTAL
TOTAL DOS RESPONDENTES 14 (82%) 3 (18%) 17 (100%)
EM RELACAO AO SEXO
HOMENS 10 (83%) 2 (17%) 12 (100%)
MULHERES 4 (80%) 1 (20%) 5 (100%)
EM RELACAO A IDADE
18 A 29 ANOS 2 (100%) 0 (0%) 2 (100%)
30 A 49 ANOS 10 (83%) 2 (17%) 12 (100%)
MAIS DE 50 ANOS 2 (67%) 1 (33%) 3 (100%)
EM RELACAO AO ENSINO
ENSINO MEDIO 4 (100%) 0 (0%) 4 (100%)
ENSINO SUPERIOR INCOMPLETO 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
ENSINO SUPERIOR COMPLETO 7 (100%) 0 (0%) 7 (100%)
POS GRADUACAO 0 (0%) 3 (100%) 3 (100%)
EM RELACAO A FUNCAO NA EMPRESA
DONO 9 (82%) 2 (18%) 11 (100%)
GERENTE 5 (83%) 1 (17%) 6 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DE
EXPERIENCIA
MENOS DE 1 ANO 4 (67%) 2 (33%) 6 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 1 (100%) 0 (0%) 1 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 9 (90%) 1 (10%) 10 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DA EMPRESA
MENOS DE 1 ANO 2 (50%) 2 (50%) 4 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 9 (90%) 1 (10%) 10 (100%)

Fonte: Elaboracéo propria
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A tabela 6 mostra o resultado das respostas da segunda questdo do questionario (Q.2).
Nessa questdo, houve uma forte tendéncia dos respondentes em continuarem investindo na
maquina de sorvete ao inves de parar de investir, sendo representada por 82% em continuar e
18% em nao continuar, caracterizando o efeito dos custos perdidos. Ainda como na questéo
anterior a maioria dos individuos que responderam continuar justificaram a resposta pelo fato
de ndo estarem dispostos a perder um valor considerado alto querendo terminar o projeto para
depois analisar outra solucdo.

Homens e mulheres tiveram quase a mesma proporcao de continuar investindo, 83% e
80% respectivamente, enquanto isso, notou-se que quanto mais velho é o respondente menor
sua tendéncia de continuar o investimento. Além dos resultados obtidos, percebe-se que 0s
entrevistados mais velhos eram mais sensiveis para identificar a opcéo correta de acordo com
0 que explica a teoria, apenas uma pessoa com mais de 50 anos conseguiu entender que se
tratava da Teoria dos Custos Perdidos. Em relagdo ao nivel de escolaridade, 100% dos
respondentes que tem ensino médio, superior incompleto e superior completo, responderam
continuar e 100% com pds-graduacdo responderam ndo continuar investindo. Esse resultado
pode ser consequéncia do grau de aprendizado do individuo, no qual o de maior nivel mostre
saber 0 que € o efeito dos custos perdidos. Os donos e gerentes tendem fortemente a continuar
0 investimento, sendo 82% e 83% respectivamente. Em relacdo ao tempo de experiéncia e de
funcionamento da empresa, 0s mais antigos tendem a continuar o investimento, esse fato pode
ser explicado pela dificil consolidacdo das empresas no mercado, por isso, 0s donos das
empresas que ja passaram por momentos dificeis e hoje conseguiram estabilidade séo

influenciados a continuar pela experiéncia do seu estabelecimento.

4.3 Sacolas ecologicas

Q.3 Suponha que vocé é dono de uma grande rede de fast food e pretende utilizar sacolas
de material ecologicamente correto nos pedidos de delivery das suas franqueadas. Para
comecar a fabricacdo vocé investe 1 milhdo. No entanto, seu maior concorrente sai na frente
com sacolas ecoldgicas com a mesma matéria-prima que a sua, porém, muito mais

econdmica. Faltando 500 mil reais para concluir o projeto, qual a sua decisao?
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Tabela 7 - Resultados da terceira questdo

NAO
QUESTAO 3 CONTINUAR | CONTINUAR| TOTAL
TOTAL DOS RESPONDENTES 10 (59%) 7 (41%) 17 (100%)
EM RELACAO AO SEXO
HOMENS 6 (50%) 6 (50%) 12 (100%)
MULHERES 4 (80%) 1 (20%) 5 (100%)
EM RELACAO A IDADE
18 A 29 ANOS 0 (0%) 2 (100%) 2 (100%)
30 A 49 ANOS 7 (58%) 5 (42%) 12 (100%)
MAIS DE 50 ANOS 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
EM RELACAO AO ENSINO
ENSINO MEDIO 2 (50%) 2 (50%) 4 (100%)
ENSINO SUPERIOR INCOMPLETO 3 (100%) 0 (0%) 3 (100%)
ENSINO SUPERIOR COMPLETO 4 (57%) 3 (43%) 7 (100%)
POS GRADUACAO 1 (33%) 2 (67%) 3 (100%)
EM RELACAO A FUNGCAO NA EMPRESA
DONO 7 (64%) 4 (36%) 11 (100%)
GERENTE 3 (50%) 3 (50%) 6 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DE
EXPERIENCIA
MENOS DE 1 ANO 4 (67%) 2 (33%) 6 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 0 (0%) 1 (100%) 1 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 6 (60%) 4 (40%) 10 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DA EMPRESA
MENOS DE 1 ANO 2 (50%) 2 (50%) 4 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 2 (67%) 1(33%) 3 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 6 (60%) 4 (40%) 10 (100%)

Fonte: Elaboracéo propria

A tabela 7 mostra o resultado das respostas da terceira questdo do questionario (Q.3).
Houve nessa questdo uma leve tendéncia a continuar o projeto no total das respostas
representando 59% em continuar, isso mostra uma queda com relagdo com as questdes
anteriores, diminuindo o efeito sunk cost em relacdo a elas. Essa diminuicdo deve-se a
algumas mudancas na pergunta. Uma grande parte dos 41% que marcaram ndo continuar

justificaram verbalmente suas respostas com a explicacdo de que o valor inicial que se perdera
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com a ndo continuacdo do projeto ndo é tdo significante como nas questdes anteriores, outra
justificativa relatada foi de que o produto em questdo ndo esta diretamente ligado ao ramo do
negocio influenciando a ndao continuagédo do projeto buscando outra solu¢cdo. Mesmo com essa
diminuicdo o percentual de respostas que marcaram continuar o projeto ainda foi maior do
gue ndo continuar, a justificativa foi a mesma para esses respondentes que continuaram se
apoiando na ideia de que nédo estdo dispostos a perder o valor inicial do investimento antes da
concluséo do projeto.

Com relacdo ao sexo, as mulheres foram mais propensas a continuar do que 0s
homens, 80% e 50% respectivamente. Em relacdo a idade, 100% dos mais jovens escolheram
ndo investir enquanto 100% dos mais velhos decidiram continuar e as pessoas com idade
intermediaria entre esses dois ficaram praticamente divididas. Os gerentes tiveram respostas
divididas enquanto os donos tiveram leve tendéncia a continuar, 50% e 64% respectivamente.
Ja em relagdo ao ensino, funcdo na empresa, experiéncia no negocio e tempo de
funcionamento da empresa, ndo houve variagoes significativas diferente do resultado total da

questéo.

4.4 Aquisicgéo

Q.4  Suponha que vocé acaba de adquirir uma franquia de fast food no valor de 900 mil
reais. Depois de alguns anos de funcionamento o empreendimento comeca a declinar e ndo
consegue mais atingir um retorno satisfatério, o valor de mercado para uma eventual venda é
de 600 mil reais. Neste momento, existe no mercado uma franquia de restaurante japonés que
vem crescendo bastante, adquirir uma franquia desse tipo € uma oportunidade Unica, e 0
investimento necessario é de 600 mil reais. Sabendo que sua empresa ndo tem boa perspectiva
para o futuro e que existe no mercado uma boa oportunidade de investimento, qual a sua

decisdo ?

Tabela 8 - Resultados da quarta questdo

QUESTAO 4 CONTINUAR]| VENDER TOTAL
TOTAL DOS RESPONDENTES 6 (35%) 11(65%) | 17 (100%)
EM RELACAO AO SEXO
HOMENS 5 (42%) 7 (58%) 12 (100%)
MULHERES 1 (20%) 4 (80%) 5 (100%)
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CONTINUAGCAO DA QUESTAO 4 CONTINUAR| VENDER TOTAL
EM RELACAO A IDADE
18 A 29 ANOS 1 (50%) 1 (50%) 2 (100%)
30 A 49 ANOS 5 (42%) 7 (58%) 12 (100%)
MAIS DE 50 ANOS 0 (0%) 3(100%) 3 (100%)
EM RELACAO AO ENSINO
ENSINO MEDIO 2 (50%) 2 (50%) 4 (100%)
ENSINO SUPERIOR INCOMPLETO 1 (33%) 2 (67%) 3 (100%)
ENSINO SUPERIOR COMPLETO 2 (29%) 5 (71%) 7 (100%)
POS GRADUACAO 1 (33%) 2 (67%) 3 (100%)
EM RELACAO A FUNCAO NA EMPRESA
DONO 1 (9%) 10 (91%) 11 (100%)
GERENTE 5 (83%) 1 (16%) 6 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DE
EXPERIENCIA
MENOS DE 1 ANO 0 (0%) 6 (100%) 6 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 1 (100%) 0 (0%) 1 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 5 (50%) 5 (50%) 10 (100%)
EM RELACAO AO TEMPO DA EMPRESA
MENOS DE 1 ANO 0 (0%) 4 (100%) 4 (100%)
1 A3 ANOS 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
4 A6 ANOS 1 (33%) 2 (67%) 3 (100%)
MAIS DE 7 ANOS 5 (50%) 5 (50%) 10 (100%)

Fonte: Elaboracéo propria

A tabela 8 mostra o resultado das respostas da quarta questdo do questionario (Q.4). A
proporcao de respostas em continuar o investimento foi de 35%, menor em 30% em relacdo a
vender, mostrando pouca tendéncia para o efeito sunk cost nessa questdo. As justificativas dos
entrevistados explicam esse fato mostrando que deve-se ao modo com que as pessoas sentem
a perda de um investimento, nas trés primeiras questdes sobre investimentos caso
escolhessem ndo continuar o empresario estaria visivelmente perdendo o investimento ja
ocorrido, jogando fora o projeto sem aproveitar nada para procurar outra solucdo, ja na quarta
questdo a perda no valor da empresa ndo foi um fato comentado pelos participantes. A
maioria das pessoas que responderam vender justificaram suas respostas ao fato de levarem
em consideracdo o retorno que o investimento esta dando, neste caso, trocar as franquias traria

um maior lucro deixando de lado o fato de ter perdido um terco do investimento anterior. As
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justificativas dos individuos que marcaram continuar sdo relacionadas com experiéncias
passadas e apego ao negocio, alguns respondentes citaram que seu atual estabelecimento sé
deu certo ap6s muita persisténcia influenciando na resposta de continuar esperando uma
melhora.

As mulheres em sua grande maioria preferiram trocar de negécio de acordo a teoria, ja
0s homens ficaram praticamente divididos, representando 80% mulheres e 58% homens. Em
relacdo a funcdo na empresa, houve uma clara diferenca nas respostas entre os donos e 0s
gerentes, na qual os donos em sua grande maioria responderam trocar de negocio e 0s
gerentes em continuar com o estabelecimento, 91% dos donos venderiam e 83% dos gerentes
ndo venderiam. No momento da aplicacdo do questionario foi possivel analisar que os
gerentes sdo mais apegados aos funcionarios e a empresa em si do que 0s donos, esses por sua
vez, apresentaram grande facilidade de desfazer de um negocio para conseguir investir em um
outro visando lucratividade. Com relagéo a idade, 50% de 18 a 29 anos, 58% de 30 a 49 anos
e 100% com 50 anos ou mais venderiam o estabelecimento. Percebe-se que 100% dos
respondentes com menos de um ano de experiéncia e de existéncia da empresa responderam
venderiam. Com relacao ao ensino, ndo houve diferencas significativas que pudessem explicar

melhor os resultados.

4.5 Experiéncias vividas

Na questdo cinco questionou-se se 0 respondente ja teria vivenciado alguma situacéo
semelhante com as questfes anteriores. Em caso afirmativo, solicitou-se informar qual foi a
decisdo tomada e as suas consequéncias. A porcentagem de respostas afirmativas foi de
aproximadamente 18% representando trés pessoas no total da amostra. Nos trés casos
apresentados a situacdo era semelhante com a quarta questdo do questionario, em duas das
situacOes vividas houve semelhanga nas decisdes tomadas pelos respondentes e na outra teve
uma tomada de deciséo oposta.

No primeiro caso, 0 empresario tinha uma franquia de fast food que apresentava altos
e baixos nos ganhos mensais, um dado momento teve a oportunidade de adquirir uma outra
franquia de menor porte que apresentava um crescimento maior do que a sua, foi nesse
momento que ele vendeu sua empresa e adquiriu a outra. A consequéncia da sua deciséo foi
positiva, pois, 0 novo empreendimento Ihe deu um lucro maior com a principal justificativa de

que os custos da nova franquia eram mais baixos. Analisa-se esse caso explicando que uma
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empresa de menor porte ndo terd necessariamente um lucro menor do que outra de maior
porte.

O caso contado a seguir teve semelhancas com o anterior. A empresaria era
proprietaria de uma franquia de fast food e depois de estabilizada decidiu abrir uma outra
franquia de uma concorrente da sua. Essa nova franquia ndo deu certo e ela acabou saindo do
negocio perdendo seu investimento inicial, depois do choque a empreséria investiu o
montante que sobrou para ampliar a sua loja a fim de aumentar as vendas e acabar com a
capacidade ociosa, essa decisao levou a um crescimento da margem de lucro da empresa.

O ultimo caso apresentado descreve uma situacdo em que o empresario gastou um
valor consideravel para criar uma marca de restaurante do ramo de fast food que a curto e
médio prazo ndo conseguiu gerar lucro para o dono, ao invés de pensar em nédo continuar ele
ndo queria perder o dinheiro e a esperanca de dar certo, entdo procurou investir cada vez mais
no seu negocio contraindo mais dividas. Apos varios anos e mudangas na logistica da
empresa, sua marca conseguiu se consolidar no mercado. A longo prazo a consequéncia de
sua decisdo resultou em bons resultados.

Nos trés casos descritos nesta questdo os resultados foram os mesmo da questao quatro
do questionario, nos dois primeiros casos ndo existiu efeito dos custos perdidos nos
individuos explicado pelo fato deles levarem mais em consideracdo o retorno dos
estabelecimentos do que o montante perdido com o investimento inicial. No terceiro e Gltimo
caso, 0 efeito sunk cost estd presente e pode ser explicado por algumas caracteristicas do
dono. No momento da pesquisa feito com esse empresario, pode-se notar pela sua justificativa
e entonacdo que ele é bastante persistente em suas ideias, essa caracteristica foi identificada
como excesso de confianga que levaria em alguns casos a ndo aceitar opinides de terceiros.
Outra caracteristica notada nesse individuo foi 0 apego material com seu negdcio, pela marca
ter sido criada por ele diferentemente dos outros casos, sendo essas variaveis a influéncia de

continuar.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como objetivo analisar se empresarios do ramo de fast food sdo
influenciados pelos custos perdidos no processo de tomada de decisdo, caracterizando o efeito
sunk cost. Também procurou analisar se as caracteristicas dos respondentes como o género, a
idade, o nivel escolar, a funcdo, o tempo de experiéncia e o0 tempo de existéncia da empresa,

afetariam nessa tomada de decisdo. Os resultados encontrados se basearam nas informagoes
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contidas nos 17 questionarios obtidos, realizados com empresarios de diferentes tipos de
franquias de fast food, a fim de diversificar a amostra.

De acordo com os resultados obtidos, foi possivel concluir que em trés das quatro
perguntas fechadas, os custos perdidos foram levados em consideragdo no processo de tomada
de decisdo. A decisdo de continuar ou ndo um projeto tem como principal influéncia o
montante do investimento, concluindo que quanto maior o valor investido no patriménio do
empresario, maior a tendéncia de continuar o investimento. J& na quarta questdo sobre
aquisicdo de uma nova franquia, foi possivel identificar que o efeito dos custos perdidos em
cada individuo varia de acordo com a situacdo, ndo existe uma regra para a ocorréncia do
efeito sunk cost. A justificativa para a ndo tendéncia do efeito dos custos perdidos pode ter
relacdo com a situacdo proposta. Nesse caso, mais de 65% dos respondentes abandonariam o
investimento realizado no seu negocio, que ndo ha perspectiva de melhoras, para adquirir uma
nova franquia que pode gerar um melhor retorno financeiro.

Em relacdo a algumas caracteristicas dos respondentes e o efeito dos custos perdidos
na tomada de decisdo, conclui-se que as pessoas com menos de 29 anos e acima de 50 tendem
em continuar com 0s investimentos na primeira questdo, mesmo que 0S Seus negocios ndo
estejam dando certo. O nivel de escolaridade ndo apresenta influéncia na tomada de decisdo
entre os respondentes, em todos os casos, ocorreram fragmentacdes. Houve divergéncias nas
respostas encontradas entre os donos e 0s gerentes das empresas na questdo quatro, enquanto,
91% dos donos abandonariam o investimento realizado no seu negécio, 83% dos gerentes
continuariam com a empresa. Os gerentes sdo mais apegados ao empreendimento do que 0s
donos que buscam de fato a maior lucratividade. Ndo had uma concentragdo nas respostas entre
agueles com mais ou menos experiéncia e tempo de existéncia da empresa, na tomada de
deciséo sobre abandonar ou continuar um projeto mesmo que 0 negdcio apresente prejuizo.

Com isso, foi possivel identificar que o efeito sunk cost é acarretado por varios vieses.
O valor do custo passado é a maior influéncia na ocorréncia desse efeito, mostrando que ha
aversdo a perda. A caracteristica pessoal do tomador de decisdo, ser mais propenso aos riscos
e mudancas, também sdo relevantes, além das experiéncias passadas que justifiquem tal
decisdo.

As limitacOes desta pesquisa esta ligada ao tamanho da amostra (17 questionarios), o
que dificulta afirmar corretamente os resultados obtidos podendo existir mudangas quando se
comparado a uma amostra maior. Para pesquisas futuras, 0 aumento da amostra permitiria
uma melhor generalizacdo dos resultados eliminando essa limitacdo. Outra limitacdo do

trabalho foi em relagcdo ao ramo de negdcio dos empresarios entrevistados focando apenas em
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franquias de fast food. Com isso os resultados obtidos podem conter divergéncias para outros

tipos franquias, sendo interessante um estudo futuro com outros tipos de segmentos e setores.
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