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RESUMO

O presente estudo evolutivo da construcao do conhecimento da nocdo de lucro segue uma perspectiva
construtivista fundamentada na teoria piagetiana. O objetivo geral do trabalho foi investigar a
compreensao de lucro de criangas e adolescentes que estudam na rede publica de ensino de Curitiba e
Mandirituba, regido metropolitana. A revisdo de literatura mostra que sao escassos os estudos
especificos sobre a constru¢cdo da nogao de lucro, principalmente os psicolégicos que enfocam o papel
ativo na sua elaboragao. Estes estudos, além de mostrarem a importancia da compreensao do lucro para
o entendimento de todo o funcionamento da sociedade, apresentam as dificuldades que os individuos
tém para construir este conhecimento e também verificam tendéncias evolutivas. Outra contribuicdo dos
estudos em questao € a descricdo do longo processo construtivo pelo qual os individuos passam para
elaboracdo deste conhecimento que ocorre paralelamente ao desenvolvimento cognitivo. Ampliar os
estudos construtivistas sobre a construgdo da nogao de lucro justifica-se a medida que se evidencia que
no Brasil ainda sao insuficientes, bem como se justifica ao se considerar a importancia de conhecer os
mecanismos de formagdo desse conhecimento econdmico, visando a instituicdo de praticas voltadas a
interagao ativa do sujeito no contexto. Esta pesquisa se configura como um estudo evolutivo por corte
transversal, dando énfase ao dado qualitativo. Foi adotado o método clinico de Piaget, de entrevistas
semiestruturadas, baseado na perspectiva do pesquisador Juan Delval (2002) para a coleta de dados. O
roteiro de entrevista foi validado pelo mesmo estudioso e sofreu algumas adaptagbes para a realidade
brasileira. Foram selecionados 40 individuos divididos nas seguintes faixas etarias: 8, 10, 12 e 14 anos,
procedentes de instituicdes de ensino publico da rede estadual e municipal de Curitiba e Mandirituba. A
analise das entrevistas mostrou diferentes formas de conceituar a realidade e as categorias de
explicagdo localizadas seguem diretrizes constantes e semelhantes as encontradas em estudos
anteriores (DELVAL; ECHEITA, 1991; DELVAL, 1989). Da mesma forma foram averiguadas tendéncias
evolutivas descritas pelos estudiosos do tema. A partir do estabelecimento de niveis de compreensao,
evidenciou-se uma permanéncia de 45% do total de participantes no primeiro nivel de compreensao, 50%
no segundo nivel e apenas 5% no terceiro nivel de compreensédo. Com essa distribui¢ado, fica evidente o
atraso dos participantes da amostra em relagdo aos pesquisados em outros paises, como Chile, Escécia,
Espanha, Inglaterra, México e Zimbdbue. Esses estudos mostram que um salto qualitativo da
compreensao nao ocorre antes dos 10/11 anos de idade, aproximadamente, encontrando-se aos 14 anos
a maior parte dos adolescentes que apresentam uma compreensao satisfatéria de lucro. Na amostra
pesquisada, apenas 5% dos adolescentes de 14 anos apresentaram uma nogdo de terceiro nivel e
nenhum dos sujeitos de 12 anos. Estes resultados apontam para a urgéncia, no Brasil, de uma educagéo
voltada para o ensino do funcionamento do mundo social e, em particular, do econémico, tendo em vista
que a ndo compreensdo adequada do mesmo leva a maior suscetibilidade a exploragdo e exclusao
social. Da mesma forma, a desigualdade social ganha maiores proporgdes justamente porque muitos
parecem nao ter acesso, ndo apenas a informagdes, mas também a um desenvolvimento intelectual que
Ihes permita operar ativamente na sociedade em que vivem, a partir de modelos sociais suficientemente
adaptados. Conclui-se que a escola que visa a formagao de cidadaos criticos deve enfocar a qualidade
da mediacéo e da pratica pedagdgica voltada para a interdependéncia entre conhecimento e valores no
desenvolvimento do pensamento critico sobre a realidade que a rodeia. Dessa forma, a escola pode
contribuir para possiveis transformagdes nas praticas sociais, devendo para tanto ir além da reprodugéo
daquilo que esta posto na sociedade, levando seu educando a repensar a realidade e a modifica-la.

Palavras-chave: Conhecimento social. Nogao de lucro. Escola. Piaget.

ix



RESUMEN

El presente estudio evolutivo de la construccién del conocimiento de la nociéon de ganancia sigue una
perspectiva constructivista fundamentada en la teoria piagetiana. El objetivo general del trabajo fue
investigar la comprension de ganancia de nifios y adolescentes que estudian en red publica de ensefna de
Curitiba y Mandirituba. La revisién literatura muestra que son escasos los estudios especificos sobre la
construccion de la nocién de la ganancia, principalmente los estudios psicologicos que destacan el papel
activo en su elaboracion. Estos estudios, ademas de mostrar la importancia de la comprension de la
ganancia para el entendimiento de todo el funcionamiento de la sociedad, presentan las dificultades que
los individuos tienen para construir este conocimiento y también verifican tendencias evolutivas. Otra
contribucién de los estudios en cuestion es la descripcion del largo proceso constructivo por el cual los
individuos pasan para elaborar este conocimiento que ocurre paralelamente al desarrollo cognitivo.
Ampliar los estudios constructivistas sobre la construccién de la nocién de la ganancia se justifica al paso
que se evidencia que en Brasil todavia son insuficientes, como también se justifica al considerar la
importancia de conocer los mecanismos de formacién de ese conocimiento econémico visando a la
institucion de practicas inclinadas a la interaccién activa del sujeto en el contexto. Esta investigacion se
configura como un estudio evolutivo por corte transversal, dando énfasis al dato cualitativo. Fue adoptado
el método clinico de Piaget, de entrevistas semiestructuradas, basado en la perspectiva del investigador
Juan Delval (2002) para la recogida de datos. El guién de entrevistas fue validado por el mismo estudioso
y sufrid algunas adaptaciones para la realidad brasilefia. Fueron seleccionados 40 individuos de las
siguientes edades: 8, 10, 12 e 14 afos, procedentes de instituciones de ensefianza publica de la red
estadual y municipal de Curitiba y de Mandirituba. El analisis de las entrevistas mostr6 diferentes formas
de conceptuar la realidad y las categorias de explicacion localizadas siguen directrices constantes y
semejantes a las encontradas en estudios anteriores (DELVAL; ECHEITA, 1991; DELVAL, 1989). De la
misma forma fueron averiguadas tendencias evolutivas descriptas por los estudiosos del tema. A partir
del establecimiento de niveles de comprension, se evidencié una permanencia de un 45% del total de
participantes en el primer nivel de comprensién, un 50% en el segundo nivel y apenas 5% en el tercer
nivel de compresién. Con esa distribucion queda evidente el retraso de los participantes de la muestra en
relacién a los investigados en otros paises como Chile, Escocia, Espafia, Inglaterra, México y Zimbabue.
Esos estudios muestran que un salto cualitativo de la comprensién no ocurre antes de los 10/11 afos de
edad, aproximadamente, encontrandose a los 14 afios la mayor parte de los adolescentes presentando
una comprensién satisfactoria de lucro. En la muestra investigada, solamente un 5% de los adolescentes
de 14 anos presentaron una nocién de tercer nivel y ningun de los sujetos de 12 afos. Estos resultados
apuntan para la urgencia de una educacién inclinada a la ensefianza del funcionamiento del mundo
social, y en particular del econdémico, en Brasil, al tiempo que la no comprensién adecuada del mismo
lleva a la mayor susceptibilidad a la explotacién y exclusién social. Del mismo modo, la desigualdad social
gana mayores proporciones justamente porque muchos parecen no tener acceso, no solo a
informaciones, pero a un desarrollo intelectual que les permita operar activamente en la sociedad en la
que viven, a partir de modelos sociales suficientemente adaptados. Se concluye que la escuela que visa
a la formacion de ciudadanos criticos debe enfatizar la calidad de la mediacién y de la préactica
pedagdgica volcada para la interdependencia entre conocimiento y valores en el desarrollo del
pensamiento critico sobre la realidad que la circunda. De esa forma, la escuela puede contribuir para
posibles transformaciones en las practicas sociales, debiendo para eso ir mas alla de la reproduccién de
aquello que esta puesto en la sociedad, levando a su educando a repensar la realidad y modificarla.

Palabras-clave: Conocimiento Social. Nocién de Ganancia. Escuela. Piaget.



ABSTRACT

The present study of knowledge construction on profit's notion follows a constructivist perspective based
on Piaget’'s theory. This paper general objective was to investigate the profit comprehension between
children and adolescents that study in Curitiba and Mandirituba’s public schools. The papers in this
particular field show that the specific studies on this matter, mainly the psychological ones, which
emphasize the active role in its collaboration, are scarce. These studies, besides showing the importance
of profit to understand the society whole functioning present the individuals’ difficulties on constructing this
knowledge, they also describe the evolutive tendencies. Another contribution of these studies is the
description of the extent constructive process which the individuals enroll to construct this knowledge
which occurs along the cognitive development. Expanding the constructivists’ studies on the construction
of profit’s notion presents as an important matter as it can be seen that in Brazil they are still not enough.
Also, its importance is attested when one considers the mechanism of acknowledgment of this economic
knowledge to the individuals interaction in a specific context. This research is a transversal evolutive study
which emphasizes the qualitative data. The research based its methodology on Piaget’s clinic method
which includes semi-structured interviews and, the data collection, was based on Juan Delval’'s (2002)
perspective. The interview’s script was validated for the same researcher and it has suffered some
modifications to the Brazilian scenario. 40 individuals were selected and were divided in the following age
groups: 8,10,12 and 14 years old. All of them come from public institutions of the municipal and state
areas of Curitiba and Mandirituba. The interviews analysis’ showed different forms of conceptualize the
reality; also, that the categories localized follow constant directives which are similar to the ones found in
previous studies (DELVAL e ECHEITA, 1991; DELVAL, 1989). In the same way, it was found evolutive
tendencies which were described by the researchers in this field. By establishing comprehension levels, it
was found that 45% of the participants were located in the first level of comprehension and 50% were
placed in the second one and only 5% in the third. It can be seen, from the data provided, the participants’
deficiency in relation to the ones researched in other countries, as Chile, Scotland, Spain, England,
Mexico, Zimbabwe. These studies show that there is no increasing qualitative rate concerning
comprehension from around 10 or 11 years old. However, the age group with the most satisfactory profit
comprehension rate is the 14 years old one. In the researched data only 5% of 14-year-old adolescents
presented a third level notion which was not found in any of the 12-year-old participants. These results
lead to the urgent need, in Brazil, of an educational process towards the teaching of the real world
functioning, in the social atmosphere and, more specifically, in the economic one. This being said, it is
necessary to state that an inadequate comprehension of this matter, leads the individual to be more
susceptible to social exploitation and exclusion. In the same way, social inequality increases since many
individuals don’t have access to an adequate educational process. These individuals lack not only access
to information but also to an intellectual development that allows them to act actively in their societies from
social models enough adapted. In conclusion, a school which foresees raising critic citizens must focus on
the quality of mediation and of a pedagogic usage which has as its center the interdependence between
knowledge and critic thought developing values on the surrounding reality. As a result, a school can
contribute to possible changes in social processes. In order to do this, it has to go beyond the
reproduction of what society has already established to rethink reality and change it.

Key words: Social knowledge, The notion of profit, School, Piaget.
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1. INTRODUCAO

O presente estudo evolutivo sobre a construcdao da nocdo de lucro em
criancas e adolescentes que estudam na rede publica de ensino da cidade de
Curitiba e regido metropolitana segue uma perspectiva construtivista de
fundamentacdo piagetiana e esta inserido no campo dos estudos sobre o
conhecimento social.

O que motiva a maior parte dos estudos das representacdes ou nogdes
sociais é o interesse pelo seu mecanismo de formacdo e as suas possiveis
modificacbes nas praticas sociais. Essa pesquisa € motivada pelas possiveis
aplicacOes praticas de interesse pedagodgico que o estudo sobre a compreenséo do
lucro pode suscitar. O problema levantado para a execucao deste trabalho é: Como
criancas e adolescentes brasileiros que estudam na rede publica de ensino de
Curitiba/Parana e regiao metropolitana compreendem a nogéo de lucro?

Uma vez que o mundo econbmico é um dos principais pilares da
organizacao social de nossa sociedade, podemos té-lo como paradigma do mundo
social e, consequentemente, temos o0 conceito de lucro como um dos seus eixos
centrais. Neste sentido, a nocdo de lucro é um dos aspectos cruciais para o
entendimento do funcionamento de nossa sociedade, tendo em vista o seu
protagonismo em sociedades capitalistas. A sua compreensdo é necessaria para

uma “leitura adequada da realidade’”

, tanto mais para uma leitura critica de nossa
organizacdo social e suas implicacdes. E necessario conhecer como se ddo as
relacdes sociais para, na sociedade, operar ativamente (COSTA e STOLTZ, 2005) e
essa construcao se da de maneira lenta e progressiva (DELVAL, 1989; DELVAL e
PADILLA, 1999). No que se refere a aprendizagem de conteldos da organizagao
social, a nocao de lucro mostra-se essencial para a compreensédo de todo o mundo
social.

Falar de uma educacao que prevé a instrucdo formal de conhecimentos
econbmicos € falar de inclusdo social e educacao cidada, ao passo que significa

proporcionar meio para o desenvolvimento de instrumentos dos sujeitos para a

' O termo “leitura adequada da realidade” ndo é empregado no sentido de uma

correspondéncia exata da realidade, mas uma compreensao que leve o sujeito a percebé-la de forma
mais critica.
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realizacdo de uma leitura critica da sociedade. Dessa forma, uma educagéo inclusiva
e cidada objetiva que os sujeitos sejam capazes de propor novas alternativas viaveis
para a sua emancipacao ou pelo menos que possam amenizar a exploragao da qual
estao todos suscetiveis. “Considerando que a total inclusédo é impossivel pela prépria
impossibilidade humana de consciéncia geral, impde-se a necessidade de um
trabalho educativo visando a inclusdo social como consciéncia do sujeito de suas
acoes indicativas de exclusdao” (STOLTZ e PARRAT-DAYAN, 2007).

Para que os individuos possam participar ativamente dessa sociedade nao
bastam informagdes, mas se faz necessario desenvolver as capacidades através de
informacdes sobre a mesma para entdo compreendé-la criticamente através da
reflexdo e tomada de consciéncia de seus processos. Acredita-se que assim sera
mais provavel a acao dos individuos no sentido de transformacgdes sociais, pois uma
vez que tomam consciéncia de suas a¢des podem envolver-se mais na reivindicacao
e luta por seus direitos, bem como no respeito a deveres que correspondem a esses
direitos (ibidem). Em consonancia com esse conceito de inclusdo esta o conceito de
cidadao aqui tomado do Manifesto por uma escola cidada de Juan Delval:

O cidadao que é capaz de participar, de forma responsavel, da vida social é
aquele que entende os problemas que ocorrem na sociedade, que € capaz
de compreender diferentes perspectivas e os interesses dos diferentes
grupos, de oferecer solugdes viaveis para os problemas comuns e de
participar delas. Esse cidadao deve estar apto a cooperar e também a
competir com os outros, mas sempre por meios racionais e pacificos. Deve,
ainda, habituar-se a analisar as situagdes, a avalia-las e tomar decisdes
(DELVAL, 2006, pag.13).

Do ponto de vista epistemoldgico, estudar como criancas e adolescentes
compreendem a nogao de lucro é interessante e, ao mesmo tempo, importante para
compreender como os individuos constroem seus conhecimentos, a partir da
observacao dos processos envolvidos na construcdo da nogéo de lucro.

Do ponto de vista psicolégico, é interessante conhecer como funciona a
mente dos individuos quando estes se deparam com diferentes problemas e
conteudos, ndo soé fisicos, logicos e matematicos, mas também para analisar os
mecanismos que intervém na formacao das nog¢des sociais.

Nao obstante, do ponto de vista pedagdgico — interesse maior desta
pesquisa de mestrado — se faz necessario estudar a construcao de determinados

conhecimentos para indicar como melhor conduzir a pratica educativa. Tratam-se
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das repercussdes praticas das teorias psicoldgicas que afetam todo o processo
educativo. Uma vez que se acredita na existéncia de fatores internos na construcéao
da nogao de lucro, a atividade educativa tera caracteristicas diferentes daquela
atividade que apenas cré na transmissao direta de conhecimentos ja elaborados por
meio da pressao social e ndo explica seu processo de interiorizagdo, minimizando o
papel do sujeito na elaboracédo de seus préprios conhecimentos. A pratica que leva
em conta o que acontece no interior do sujeito considera as transformacdes que
ocorrem na sua mente, possibilitando ao educador conduzir os processos de
aprendizagem de seus educandos de uma forma mais abrangente, pois estara mais
aberto a complexidade dos processos do conhecer.

Assumindo que um dos principais desafios atuais da escola no contexto
brasileiro é formar cidadaos ativos e mais conscientes, entende-se aqui que a escola
pode contribuir para uma compreensao abrangente do funcionamento social a partir
do trabalho com conceitos econémicos. Nesse sentido, torna-se fundamental que a
escola conheca como se da a compreensdao das nocdes sociais e seu
desenvolvimento, principalmente no que se refere aos mecanismos de passagem de
um conhecimento de menor compreensao para um de melhor compreensao.

Por isso o presente trabalho teve como objetivo geral estudar a
compreensao da nocao de lucro em criangcas e adolescentes brasileiros que
estudam na rede publica de ensino de Curitiba e regido metropolitana, levantando as
concepgdes que possuem e averiguando como e se a forma de organizagcao de suas
explicagdes acerca do mundo econdmico se assemelha ou se distancia das
explicagdes formuladas por criancas e adolescentes de outros estudos sobre a
questao. Assim, os seguintes objetivos especificos foram propostos:

1) analisar as concepgdes que possuem,;

2) verificar as convergéncias e divergéncias entre as concepcbes de
individuos de idades distintas, e

3) estabelecer comparacdo entre o desenvolvimento apresentado por
individuos de pesquisas semelhantes.

O procedimento a ser adotado para realizar a atividade de campo foi o
método clinico de Piaget de entrevistas semi-estruturadas. A partir do método clinico
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é possivel verificar a estrutura® que os sujeitos utilizam para construir suas ideias,
isto €, como organizam mentalmente a realidade que os rodeia. Este método permite
examinar a légica® dos sujeitos devido ao seu enfoque as suas explicagdes sobre o
tema em questdo. Como se trata de um estudo evolutivo, selecionamos individuos
de diferentes idades dos grupos etarios, a saber: 8, 10, 12, 14 — sendo dez sujeitos
de cada grupo para tracar um panorama do desenvolvimento da nocao.

As hipéteses levantadas antes da coleta de dados foram as seguintes:

— as concepcbes revelardo formas distintas de conceber o mundo
econbémico;

— 0s sujeitos vao passando, ao longo de seu desenvolvimento, por
diferentes maneiras de conceituar a realidade, que seguem uma progressao em
diferentes estagios. Portanto, é provavel que se encontrem categorias de explicacao
que seguem diretrizes constantes e semelhantes as encontradas em estudos
realizados na Espanha, sobretudo com o estudo de Echeita (1988);

— para explicar de maneira mais abrangente o problema do lucro, o0s
individuos estudados apresentarao dificuldades morais e cognitivas (DELVAL, 2002),

— a compreensao da nocao de lucro sera verificada somente a partir dos
10/11 anos de idade.

Tendo em vista que todo conhecimento é produto social, a denominacao
conhecimento social é utilizada aqui para designar o conhecimento sobre a
sociedade. Para encabecar o tema, faz-se relevante diferenciar a perspectiva
sociolégica da psicolégica tomada neste trabalho, ilustrando as dimensdes do
questionamento sobre a formacdo e o desenvolvimento do conhecimento sobre a
sociedade. Dessa forma, no capitulo 2 sobre o referencial teorico, primeiramente
discorre-se de forma ampla sobre a perspectiva psicolégica adotada, e, no
subcapitulo 2.1, passa-se a versar sobre as concepcdes epistemolégicas que
embasaram o trabalho de pesquisa, principalmente na analise e interpretacdo do
material empirico de base, e remontam-se os fundamentos da epistemologia

genética, seus pressupostos base e conceitos fundamentais.

2 O termo “estrutura” € empregado conforme o sentido piagetiano de formas organizativas,
isto é, “todos os instrumentos ou procedimentos formadores de conhecimento apresentam em todos
0s niveis (ou seja, a partir da percepcao e das associagdes) estruturas mais ou menos isomorfas as
estruturas légicas”.

3 A expressdo “logica” ndao é definida pela l6gica formal, mas se refere ao raciocinio do
sujeito cognoscente para as suas descricoes e explicacbes de determinados fenébmenos, ou
realidade, manifestas nas suas agées e na sua linguagem.
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Logo seguem consideracdes a respeito dos estudos sobre nogdes sociais no
subcapitulo 2.2, onde se discorre sobre os trabalhos inseridos no campo do
conhecimento social, trazendo as diferentes posturas tomadas pelos principais
estudiosos, as sistematizacbes dos elementos e caracteristicas que compdem os
conhecimentos sobre a sociedade, os campos que foram estudados e as
dificuldades de compreenséo encontradas.

Na continuacao encontra-se o subcapitulo 2.3, referente aos estudos sobre o
desenvolvimento de nocdes econdmicas com énfase nas pesquisas especificas
sobre o desenvolvimento da nocao de lucro, objeto deste trabalho.

No capitulo 3 é contemplada a metodologia utilizada para o trabalho
empirico: o instrumento, o campo de estudo, como se deu a selecdo da amostra, o
procedimento de coleta e analise de dados.

Os capitulos seguintes referem-se aos resultados obtidos, a discusséo e as
analises procedidas. Consideracdes finais sado realizadas para concluir o trabalho.

Encontra-se anexo o roteiro de entrevista empregado, o termo de
consentimento livre e esclarecido que foram assinados pelos responsaveis das
instituicdes onde foi realizada a coleta de dados, bem como as planilhas utilizadas
para proceder a analise e discussdao dos resultados, além de exemplos de

entrevistas realizadas.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Os estudos de como se formam as representagdes sociais seguem
basicamente duas linhas: uma mais proxima da sociologia e outra da psicologia.
Devido ao enfoque deste estudo, cabe aqui dissertar principalmente sobre as
abordagens psicolégicas dos estudos sobre o desenvolvimento do conhecimento
sobre a sociedade, apontando a diferenga mais saliente no que se refere a adocao
do ponto de vista psicolégico em detrimento do ponto de vista socioldgico.

A sociologia do conhecimento tem por objetivo estudar como se constréi o
conhecimento desde o ponto de vista social, bem como os determinantes sociais do
conhecimento. Como ja apontava Max Weber no inicio do século XX, em A ética
protestante e o espirito do capitalismo (1905/2004), devemos a fatores da
organizacao social todo o conhecimento da chamada ciéncia moderna. Esse
reconhecimento da influéncia social destaca sua determinacdo na consciéncia
individual, fator a que autores como Karl Marx também ja davam importancia no
século XIX. Muitos pensadores ajudaram a esclarecer que os fenbmenos sociais se
diferenciam dos individuais, ndo podendo ser reduzidos ao individual. Durkheim
(1895/2002), por exemplo, esforcou-se em mostrar que o social tem entidade propria
diferente do individual e, por isso, por entender que os fatos sociais transcendem
aos individuos, estabeleceu-se a sociologia que proclama a submissdao dos
individuos ao social. Quem, entao, se ocuparia do individual seria a psicologia.

A tradicao de estudo que se originou na sociologia francesa, denominada de
representacées sociais e que também é conhecida como inaugurada por Moscovici,
em linhas muito gerais, postula que todo conhecimento se sustenta e é construido
socialmente. Considera que todo conhecimento € um fendmeno social, e nunca de
propriedade dos individuos, manifestando-se na comunicagcdao social. O
desenvolvimento de conhecimentos na crianca € visto na teoria das representacdes
sociais como um processo de socializagdo no qual o individuo se apropria daquilo
que ja estd posto mediante a transmissado social, por meio de mecanismos da
prépria conjuntura social. Através da interagdo social sdo introduzidas as maneiras
de pensar e compreender que sao habituais na sociedade em que se vive. Essa

perspectiva se fundamenta na ideia de que o individuo seria um receptaculo passivo
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da cultura e que a influéncia social sé poderia afetar o conteudo do conhecimento e
nao sua estrutura légica (DOISE e MUGNY, 1984).

Portanto, para a perspectiva sociologica, a sociedade pressiona o0s
individuos de forma que pouco ou nada, segundo alguns autores, se poderia fazer
frente a ela. Muitos soci6logos concebem os individuos como passivos por nao
poderem se opor a pressao social, por falta de uma capacidade, ou por falta de uma
consciéncia da mesma. E muito provavel que os individuos realmente ndo tomem
consciéncia total da pressao social, mas nao é possivel prescindir de que o sujeito
tem um papel no processo de interiorizagdo daquilo que lhe é exterior. Se o
conhecimento € um produto social, para o sujeito ele € fruto de uma interacdo, de
uma relagao dele com determinado fenbmeno, sendo, em sua mente, construido de
forma individual. Para estudar as influéncias sociais na construcao de
conhecimentos se faz também necessério estudar como isso acontece no interior do
sujeito, verificando como os elementos exteriores passam a ser interiorizados. Desta
maneira, a dimensao psicoldgica da construgcao de conhecimentos também se faz
relevante frente a importancia dos fatores sociais.

Dentre as abordagens psicolégicas, os estudos sobre o desenvolvimento
social também sempre suscitam polémicas no que se refere a sua génese e
natureza. Algumas investigacoes psicoloégicas sustentam que a construgdo do
conhecimento social se diferencia dos outros conhecimentos tanto no seu processo
de formacgao quanto no produto final, enquanto outras tomam a posi¢cao de que os
mecanismos de construcao de conhecimentos sobre o mundo fisico sdo os mesmos
utilizados para a construgcao de conhecimentos sobre o mundo social.

A posicao adotada neste trabalho é a construtivista de fundamentacao
piagetiana. Nesta abordagem, o conhecimento advém de um processo de
organizacao das interacdes entre um sujeito e a parte da realidade constituida pelos
objetos (objetos do conhecimento). Longe de ser um receptaculo passivo de dados
apreendidos da realidade por meio de percepcdes dadas por mecanismos biol6gicos
(sensoriais), o sujeito cognoscente, na teoria piagetiana e segundo Garcia, “exerce
uma atividade construtiva de formas organizativas que vao intervir desde o inicio em
sua “interpretacdo de dados”. Essa atividade cognitiva consiste em “dar forma”,
“impor uma ordem” nas interacées do sujeito com o “mundo exterior”. Isso supde,
ainda, segundo Garcia (2000/2002):
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® que o sujeito deve coordenar as suas préprias agoes para poder interagir e
estabelecer coordenagbes com os objetos;

eque O sujeito constr6i as formas de organizagdo dos objetos de
conhecimento;

¢ que essas formas de organizagdo intervém nos mecanismos inferenciais
inerentes a toda interpretacdo da realidade, e

¢ que tais formas, incipientes nos niveis elementares, chegardo a construir,
durante o seu desenvolvimento, as estruturas légicas que culminam na
l6gica formal e nas estruturas matematicas(ibid., p.49).

Jean Piaget, psicologo e epistemodlogo, dedicou quase toda a sua vida a
estudar e compreender como o individuo constréi conhecimentos. Centrou-se
principalmente no conhecimento fisico, matematico, nas estruturas logicas que
organizam o conhecimento. Tendo em vista a abrangéncia de sua teoria que explica
como o individuo constréi seus conhecimentos ao longo de sua vida, esta se
configura como peca principal da ancoragem tedrica do presente estudo das nocdes
sobre lucro em criancgas e adolescentes.

Partindo dessa teoria que ndao toma como referente o individuo de forma
isolada, mas também a sociedade em que esta inserido, o conhecimento sobre o
mundo social, assim como o conhecimento sobre o mundo fisico, sdo produzidos da
mesma maneira no que se refere aos mecanismos psicolégicos de sua producao. Os
conhecimentos sobre a sociedade, sobre seu funcionamento e as normas que a
regem, sao igualmente produtos sociais, determinados pelo social. Mesmo sendo
possivel somente pela interacdo social, do ponto de vista psicoldgico, a socializacao
por si s6 nao da conta de explicar o processo de interiorizacdo do conhecimento.

Dessa forma, a perspectiva psicoldgica construtivista de fundamentacao
piagetiana postula um papel ativo do sujeito na construcdo de seus conhecimentos,
ao mesmo tempo em que reconhece o processo social da formacdo das
representacoes, até mesmo porque a interagdo social é condicdo indispensavel de
todo desenvolvimento concebido por essa linha. Assumir papel ativo do sujeito na
elaboracdo de suas concepg¢des, em nada contradiz o fato de todo conhecimento ser
produzido socialmente. Concordar que a formagao de conhecimentos ndao é um ato
individual nao significa negar as elaboragdes que os individuos devem realizar
mediante aquilo que |he é apresentado, e tampouco se trataria de uma
individualizacdo daquilo que é social. Como coloca Duveen (1994, pag. 279): “entre
a ‘sociedade pensante’ dos adultos e a presenca da crianga como ator social existe
um processo de construcdo que merece ser considerado”. Assim sendo, negar toda
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a elaboracao individual na assimilagdo das representagdes sociais equivaleria
retornar a velha cisao entre individuo e sociedade (CASTORINA, 2003).

As investigacdes ancoradas nos estudos de Piaget consideram que as
nocoes sobre qualquer ambito do mundo social, sejam nocdes politicas ou
econbmicas, dependem de estruturas cognoscitivas que se reestruturam com a
experiéncia (FURTH, 1980). O conhecimento do mundo social representa, assim, um
tipo particular de conhecimento que se refere a uma parcela da realidade e é regido
pelas mesmas leis e processos psicolégicos subjacentes aos demais
conhecimentos. Todo conhecimento € social na sua origem e apenas é possivel
vivendo em sociedade. No entanto o conhecimento pode versar sobre seres
inanimados, seres vivos em geral ou seres humanos e suas relacdes.

E importante destacar que esses estudos de fundamentacdo piagetiana
sofrem criticas recorrentes, resultantes de uma confusdo entre universalidade e
generalidade. De acordo com Piaget, é universal a estrutura num sentido especifico,
pois ela torna possivel que algum conhecimento seja universal ou compartilhado. O
autor aborda o problema do mecanismo de desenvolvimento que torna possivel a
aquisicdo de um conhecimento universal, e ndo o problema das condi¢cdes sob as
quais tal conhecimento possa ser generalizado. (SMITH, 1995). Para que uma
interacdo seja bem-sucedida os individuos precisam compartilhar valores (regras,
signos e conceitos) configurando uma escala em comum. Os individuos devem usar
0 mesmo sistema de signos e significados e, para tanto, cada participante de um
intercambio deve ter certas capacidades intelectuais para efetuar as mesmas
operacdes que o outro (PIAGET, 1965/1973, pag. 131). Nas palavras de Piaget:

Acontece que esta condigdo preliminar ndo é especial das trocas
individuais, mas constitui uma condicdo de existéncia para toda a
coletividade, inclusive para as nacgoes, inclusive para as comunidades
internacionais. Inversamente pode-se dizer que toda escala de valores
corresponde a uma coletividade de co-valorizagdo constituida pelo conjunto
dos individuos co-permutadores segundo esta escala. Mas, de fato existe
um nimero relativamente elevado de escalas nas sociedades
contemporéneas, donde as dificuldades de coeréncia. Existem escalas
politicas, por exemplo, e toda ideologia pode ser considerada a este
respeito como sistema de conceitos, cuja fungéo real é servir de expressao
aos valores, que o sistema pretende justificar de modo racional, mas que
fornece simplesmente a escala sob uma forma simbdlica. E assim que um
regime democratico reconhecera os valores essenciais a dignidade humana,
a liberdade de pensamento, o respeito da opinidao publica, etc. e que se a
valorizagdo e as trocas cotidianas ndo estdo conformes a tal escala, as mais
belas constituicbes serdo cartas mortas e o regime nao sabera “penetrar
nos costumes” (ibid.).
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O autor continua em Estudos Socioldgicos, dizendo que, com efeito, estes
valores dependem da troca, isto é, de um mecanismo essencialmente coletivo. O
equilibrio social incide na dindmica das trocas, e para que a coletividade se conserve
sao necessarias duas condicdes: que as trocas apresentem no minimo uma escala
de valores comum e que atinjam beneficios reciprocos ou o equilibrio. Isso néo
significa que apenas exista um conjunto de normas, pelo contrario, uma vez que
cada individuo tem acesso a sistemas normativos diferentes. Sistemas alternativos
permitirdo, por exemplo, uma discussao cientifica. Dessa forma, a possibilidade da
universalizacdo é metodoldgica e, nesse sentido, os individuos poderdo utilizar
quaisquer sistemas de valores na relagdo de troca, mas desde que cada parceiro
deste intercambio tenha a capacidade de usar o mesmo sistema. Trata-se de
normas racionais que tém a ver com aspectos universais do conhecimento
abordados na referida obra de Piaget, através das condi¢cdes de sucesso da
experiéncia social como aspecto contributivo da racionalidade. Dessa forma, a teoria
piagetiana busca focar a aquisicdo do conhecimento com a devida ateng¢ao a sua
legitimacao racional: um conhecimento € racionalmente aceitavel devido a um modo
de construcdo comum, é racional porque € valido em relacdo as normas
universalmente acessiveis.

N&ao obstante, a questdo da universalidade é muito diferente da forma com
que os individuos desenvolvem um conhecimento que pode ser chamado de
universal e ocorre a partir de um conhecimento particular ao qual o individuo tera
acesso no mundo real, sociocultural e historicamente modulado. Para explicar como
0 conhecimento € elaborado por sucessivas organizacoes, a Epistemologia Genética
utiiza o principio de generalidade dos mecanismos construtivos, que sera
contemplado no capitulo seguinte que trata dos pressupostos construtivistas em
geral.
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2.1. PRESSUPOSTOS CONSTRUTIVISTAS

Para iniciar meus apontamentos sobre o marco teédrico, julgo necessario
resgatar o contexto histérico no qual a epistemologia genética surgiu. Para tanto
tomo como referéncia a obra, O conhecimento em construgdo: das formulagbées de
Piaget a teoria de sistemas complexos de Garcia (2000/2002), colaborador de
Piaget.

A situacdo historica na qual nasceu a epistemologia genética foi a do
colapso da teoria do conhecimento do século XX. A filosofia especulativa entrava em
crise e se viu forcada a ceder direitos a ciéncia, pois ja nao servia de base para
fundamenta-la. A circunstancia denunciava uma forte necessidade de buscar apoio
na experiéncia. Foi entdo que a epistemologia genética surgiu questionando as
teorias do conhecimento aprioristas e empiristas daquele momento.

Na época, ndao foram poucos os esforcos para que tudo pudesse ser
verificado empiricamente, mas as correntes empiristas nao ofereciam bases
suficientes para uma teoria geral do conhecimento. Sua ansia de demonstrar que
todo enunciado cientifico deveria estar baseado na experiéncia sensorial nao
poderia demonstrar o caminho através do qual se chega as abstracées das
conceitualizagdes cientificas e nem como se chega a construir o conhecimento nao
cientifico (natural).

Foi a partir dessas preocupacdes epistemologicas que Piaget definiu a
epistemologia genética, buscando as suas respostas na pesquisa psicogenética com
criancas. Na procura por uma resposta para a origem do conhecimento, postulou a
continuidade funcional dos processos construtivos do conhecimento, um dos pilares
fundamentais da epistemologia construtivista. Sua assuncdo implicou rechagar as
posicdes tanto empiristas como aprioristas de busca de um “ponto de partida”
absoluto para o conhecimento. Nao havendo um fator especifico, ndo se podia
estabelecer o momento justo em que a atividade cognitiva comega. Mesmo
evidenciando capacidades inatas, ao implicar a impossibilidade de dar ao
conhecimento uma caracterizacdo geral intrinseca, o principio de continuidade
funcional reafirma a posicdo antiempirista e antiapriorista, além de naturalmente
fundamentar a posicao construtivista. Uma transicdo gradual sem pontos de
descontinuidades explica a constru¢cao de conhecimento que tera passado por uma
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série de etapas de um longo caminho que compreende desde processos puramente
biolégicos, inclui reflexos primitivos, para passar a abranger movimentos voluntarios
e entdo chegar a atividades que podem ser chamadas de cognitivas. Essa zona de
transicdo sucedera pouco a pouco através das interacbes com o meio ou com 0s
chamados objetos de conhecimento.

Dessa forma, a epistemologia genética concebe o conhecimento como um
processo que sO se constitui num contexto social, tendo como referente a sociedade
na qual os individuos estao inseridos. Ainda sobre as decorréncias do principio de
continuidade, em sua consequéncia surge o principio de generalidade dos
mecanismos construtivos, isto é, se ndo ha uma descontinuidade, a forma pela qual
se constréi conhecimento ser4d a mesma tanto na infancia como na idade adulta, na
construcdo de conhecimentos cientificos, bem como na elaboragdo daquele
conhecimento chamado natural (n&o cientifico). Aqui encontramos uma das
justificativas de o sujeito a ser estudado nesta teoria ser o epistémico, além do
psicoldgico.

Para resolver o complicado problema de seguir os processos iniciais das
atividades cognitivas das criancas, realizaram-se estudos para analisar seus
sucessivos comportamentos e atividades ao longo do seu desenvolvimento, mas
sem muito sucesso. Entdo, Piaget passou a aprofundar-se na questao praticando o
caminho inverso ao das praticas correntes de sua época, com uma metodologia
retrodutiva em que o ponto de partida da pesquisa esta nas etapas mais avancgadas,
nas quais € mais clara a andlise dos comportamentos e atividades dos sujeitos.
Assim, a analise vai retrocedendo aos niveis mais elementares, nos quais € possivel
identificar coordenacbes de agdes e como sao realizadas as relagdes entre os
objetos sobre os quais se exercem acdes que contém a raiz do que, mais tarde, se
transformara em relacées logicas. Depois disso é que foram retomadas as etapas do
desenvolvimento, descobrindo aos poucos 0s processos envolvidos que confirmam a
sucessao de etapas e subetapas.

Essa abordagem deu ao construtivismo, apoiado na analise psicogenética,
um enfoque absolutamente diferente da abordagem tradicional dos problemas do
conhecimento. Dessa forma, as experiéncias psicogenéticas dao, pela primeira vez,
a epistemologia o carater de disciplina empirica. Piaget, em grande parte de sua
obra empirica (1924/1978; 1926/2005; 1932/1977; 1936/1987; 1946/1975;
1947/1958; 1964; 1966/2003; 1975/1976), busca caracterizar o processo de
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construcdo das estruturas intelectuais e dividiu o desenvolvimento cognitivo em
quatro grandes niveis (estagios), desde o nascimento aos 16 anos de idade,
aproximadamente, assim denominados: sensério-motor, pré-operatério, operatério-
concreto e operatério formal.

Tendo em mente que o conhecimento deve ser estudado como um processo
que sé tem sentido num contexto histérico-social, o objetivo da epistemologia
genética ndo é analisar estados, muito menos limitar-se a métodos de validagdo. No
entanto, observando minuciosamente os estados (estagios ou niveis de
compreensao) € possivel compreender os processos que geram conhecimento
através das constatacbes das relacées entre aqueles. Assim as mudancgas
ocasionadas pela dinamica dos processos cognitivos sao inferidas, pois estado e
processo se explicam mutuamente uma vez que se interdefinem dialeticamente no
enfoque sistémico, como se evidencia no tépico 2.1.1, a sequir.

Muitos dos estudos sobre nocdes econdmicas seguem essa estratégia de
organizar a descricao do desenvolvimento apreendido da investigacdo empirica, ja
que por diversas vezes a organizacao em estagios se mostrou um instrumento muito
util para a descricao do desenvolvimento. Amplos exemplos podem ser encontrados
em: Strauss (1952), Danziger (1958), Delval (1971), Furth (1980), Turiel (1983),
Jahoda (1979, 1981, 1983), Berti e Bombi (1988), Echeita (1988), Denegri (1995),
entre outros®. Trata-se de uma proposta metodolégica que melhor se explica na
abordagem do desenvolvimento cognitivo como sistema complexo, como segue

adiante.

2.1.1 O CONHECIMENTO COMO SISTEMA COMPLEXO E A RELEVANCIA DO
ENFOQUE SISTEMICO PARA O CONSTRUTIVISMO

O conceito de conhecimento como sistema complexo convém para o estudo
sistematico do conhecimento humano que parte de uma perspectiva construtivista ao
tempo que serve para designar o conjunto de componentes de uma totalidade
relativa que é bastante heterogénea (GARCIA, 2000/2002). A definicdo de sistema,
para Garcia, € uma representacdo de um recorte da realidade que pode ser

* Mais detalhes no subcapitulo 2.3 deste trabalho.



28

analisado como uma totalidade organizada no sentido de ter um funcionamento
caracteristico (um conjunto de atividades que o sistema realiza, ou pode realizar,
resultantes das coordenacdes das fungdes de suas partes constitutivas). O que ele
chamou de “sistema geral do conhecimento” é constituido por um conjunto de
atividades cognitivas, com as suas inter-relacées e interacdes, nos trés dominios:
biolégico, psicolégico (ou mental) e social” (op. cit. pag. 68). Esses trés dominios sao
considerados subsistemas, pois correspondem a um nivel de organizagao prépria
semi-autbnoma, ou seja, um subsistema esta sempre condicionado, ou modulado,
em alguma medida pelos demais.®

Os elementos dessa totalidade sao, entdo, agrupados naquelas trés
subtotalidades. Sendo essa separagdo devida a heterogeneidade da totalidade,
acaba-se por exigir uma fragmentacao para a sua analise. O sistema cognitivo nao é
passivel de observacado direta e, em consequéncia disso, o sistema geral de
conhecimento ndo pode ser descrito “tal e qual’”, mas o é de forma ajustada.
Processos ndao podem ser observados diretamente, ndo é possivel analisar todos os
processos como um todo ao mesmo tempo, mas pode-se analisar um conjunto de
relagbes entre certos elementos que se articulam entre si com referéncia ao
funcionamento do conjunto como totalidade.

O enfoque sistémico acaba, assim, por denunciar o problema de quando se
estuda a construcdo do conhecimento empiricamente, pois processos nado sao
dados observaveis empiricamente, como ja foi colocado, e nem sao observaveis
construidos como interpretacdo de dados, j4 que as relacbes sdo estabelecidas a
base de inferéncias. Dessa forma, o sistema sera definido como uma construcao
conceitual do pesquisador. Nele, o pesquisador representa o que ele considera
como as atividades mais importantes a serem incluidas no complexo cognitivo. A
hip6tese entdo assumida € a de que é possivel definir um sistema complexo com
elementos e inter-relacées inferidas de forma que a sua organizacado e evolugcao
permitam dar conta das atividades identificadas como tendo carater cognitivo. Nessa
abordagem do conhecimento como sistema complexo é instituido um recorte de
elementos daquilo que a sociedade assume como noc¢do de conhecimento

(expresso tanto na linguagem comum como no meio educativo e académico).

® Aqui, entdo, reincide a definicdo de “complexo”: no fato de ndo ser o sistema passivel de
decomposicédo e na validez da distincdo entre a atividade intrinseca de um sistema e a forma como
ela esta determinada, condicionada ou modulada pelas condigdes de contorno.
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Consiste em estabelecer cortes temporais que exibam a forma de organizacao dos
elementos do sistema nos momentos correspondentes em cada um dos cortes,
analisando os estados para analisar 0os processos sem que isso signifigue um
procedimento unidirecional.

O funcionamento do sistema geral de conhecimento néo se explica por uma
mera adicdo de aspectos parciais de estudos independentes de cada um de seus
componentes. O sistema complexo € constituido por processos determinados pela
confluéncia de multiplos fatores que interagem de forma inseparavel e séao
interdefinidos: um elemento é definido em funcéo dos outros. Por isso o sistema do
conhecimento € classificado como um sistema ndo-decomponivel ou semi-
decomponivel (ibid., pag.55). Esta é a forma encontrada para a organizacdo do
material empirico, pois o complexo é uma totalidade que nao pode ser considerada
como um agregado das propriedades de seus elementos.

No enfoque sistémico do estudo do desenvolvimento cognitivo, também &
possivel a sua organizacdo por niveis semiautbnomos que sao interdependentes
entre si, constituindo subtotalidades. Cada nivel tem dindmicas proprias e por isso 0
sistema pode organizar seus elementos em niveis. No caso do sistema cognitivo, a
relagdo entre niveis, por exemplo, ndo € hierarquica, mas cada nivel modulard ou
condicionara seu nivel adjacente, isto €, um nivel provoca efeito no outro e esses
efeitos identificados correspondem as condicées de contorno. Para tanto o autor
utiliza os termos fluxos de entrada e fluxos de saida.

Dessa forma, os elementos-base do sistema oscilam permanentemente sob
a influéncia daqueles elementos que ficaram de fora do subsistema em questao
(aqueles que criam/sao as condi¢cbes de contorno). Assim sendo, obviamente, o
social criara a condicdo de contorno para que se adquira um determinado
conhecimento e isso acontecerd com os demais subsistemas. O biolégico e o
psicolégico também modulardo o social e vice-versa. Sabe-se que apenas por meio
da interacado social o sujeito sera capaz de desenvolver-se e sempre havera um
contexto, uma cultura, enfim, ha sempre uma significacdo particular histérico-

socioculturalmente determinada.

Mas todas essas condi¢bes ndo modificam os mecanismos dos quais
necessita essa espécie biologica tado particular que é o ser humano para
adquirir o conhecimento desses objetos nesses contextos, com todas as
significagbes particulares socialmente determinadas que ja lhe foram
atribuidas. (PIAGET e GARCIA,1983/1987)
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Os sistemas complexos sofrem transformagdes proprias dos sistemas
abertos, portanto, sua evolucdo se da por sucessdes de desequilibrios e
reorganizacdes. Cada vez que o sistema se reorganiza, ele atingira, entdo, um
equilibrio dinamico relativo e mantém ainda suas estruturas prévias com certas
oscilacbes. Dessa forma, os elementos que constituem o complexo ndo sao
estaticos. Uma vez que o contexto social é constituido por sistemas de relacdes
variaveis, consequentemente o estudo do complexo cognitivo ndo se caracteriza
como descricao de estados, mas como descricdo de processos — 0 que vem a incidir
sobre um dos grandes propositos do construtivismo que € descrever 0S processos
de desenvolvimento. O desenvolvimento, na teoria construtivista, € explicado por
reorganizacdes sucessivas, o que implica alternancia de periodos mais ou menos
estaveis com momentos de desequilibrio do sistema, produzidos por perturbacdes
derivadas de mudancas nas condigdes de contorno do sistema ou de fatores
internos que rebaixam os mecanismos autorreguladores, tendo a totalidade mais
estabilidade que as partes, 0 que garante a continuidade de um mesmo sistema.

Pensando no lado pratico da pesquisa empirica do presente trabalho, é
realmente impossivel analisar todos os elementos do sistema, ou seja, serd
inevitdvel que cada estudo estabeleca relagdes entre um numero limitado de
elementos abstraidos do complexo. Assim, consequentemente, inevitdvel também
sera considerar apenas alguns aspectos em detrimento de outros. Nao é possivel
verificar, por exemplo, quais e quantas interagdes sociais envolvendo lucro que uma
crianga tem, ou teve, em todos 0os momentos de sua vida para que se possa explicar
e detalhar as condi¢cées de contorno exercidas pelo social na construcdo da nocao
de lucro. Mas tampouco este é objetivo do presente trabalho. Porém, cabe colocar
que fatalmente alguns aspectos sao deixados de lado, j& que conceber o
conhecimento como sistema complexo requer uma interpretacdo, uma abstracéo,
gue inevitavelmente envolve determinada concepc¢ao de mundo e de sociedade.

Acredita-se que muitas das criticas realizadas aos estudos sobre nocdes
econbmicas de fundamentacao piagetiana decorrem da nao especificagdo, ou nao
escancaramento, do que expressam os mencionados recortes, bem como da énfase
dada a descricdo das fases estabilizadas (ou estagios) e da frequente omissao de
como estas fases constam da nocéo de reorganizagdo. Na realidade, a mencionada
teoria descreve dois tipos de fases: fases construtivas (estruturantes) e fases
estabilizadas (estruturadas). Alguns autores, como Webley (2005) referem-se a
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esses trabalhos como “estudos dos estagios” reduzindo todo o aporte tedrico da
epistemologia genética a uma progressiva sequéncia de estagios no alcance do
entendimento adulto sobre o aspecto econdmico em questdo. E interessante notar
que, por muitas vezes, os estudos cognitivistas sdo enquadrados como se 0 seu
objetivo se resumisse a uma mera aquisicao da ideia adulta (ou dominante) sobre o
mundo econdmico e social que nao transformasse o individuo em sua estrutura,
como se a forma que o mesmo organiza seus conhecimentos né&o fosse um
elemento importante e explicativo da construcdo de conhecimentos. No entanto,
“quando o sujeito assimila um objeto, o que ele assimila depende, ao mesmo tempo,
da sua propria capacidade e da sociedade que |he oferece componente social da
significacdo do objeto” (PIAGET e GARCIA, 1983/1987) E, assim, a sociedade
mostra seu aspecto construtivo, como expressa Piaget:

E, portanto, evidente que a vida social transforma a inteligéncia pelo

tresdobro intermediario da linguagem (signos), pelo contelido das permutas

(valores intelectuais), pelas regras impostas ao pensamento (normas
coletivas, logicas ou pré-logicas). (PIAGET, 1947/1972, p.201)

Em se falando dos dominios do sistema geral do conhecimento, como o
discorrido neste tdpico 3.1, o psicolégico e o social precisam ser deslocados, ja que
consistem em um subsistema com dindmicas proprias semiautbnomas. Ora, se
falamos das atividades proprias do subsistema mental (ou psicoldgico) envolvidas na
construgcdo de conhecimento, a Unica forma de incorporar o social como parte
dessas atividades do tipo cognitivo é por meio dos processos de assimilacéo,
podendo somente demonstrar esses processos através da dindmica interna do
subsistema cognitivo. Através da dinamica interna do subsistema cognitivo €
possivel ter nocdo das condi¢cdes de contorno do subsistema social, ou seja, do
papel construtivo da sociedade no desenvolvimento do sujeito e de todos os seus
conhecimentos.

Para Garcia (2000/2002), o enfoque sistémico traz aquilo que Piaget ja
percebia quando da elaboracdo de sua obra O possivel e 0 necessario (1985) — em
que expbs a questdo da autorregulacdo do sistema e de suas reorganizacdes
sucessivas. Em uma terceira versdo da teoria de equilibracdo, presente em
Psicogénese e Histdria da Ciéncia (1983/1987), o problema é estabelecer quais sao

0s mecanismos de interacdo e o foco esta nos mecanismos de passagem de um
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conhecimento mais primitivo a um conhecimento mais elaborado, buscando também
como se dé a producdo de novos conhecimentos.

Na terceira versdo da teoria da equilibracdo, falar de estagios implica falar
da triade intraoperacional, interoperacional e transoperacional (lalrT), ou seja, da
sucessao dialética que envolve duas formas de ultrapassagem: da etapa
intraoperacional para a interoperacional (la—lr) e da etapa interoperacional para a
transoperacional (Ir—T). A triade ndo € uma simples ordem regular dos processos
gue sucedem de forma mais ou menos linear um nivel a outro. O conceito de estagio
é reconsiderado® com a triade: cada etapa se desenvolve por processos constituidos
de subetapas, que tém caracteristicas similares, e na mesma ordem que rege a
sucessdo de etapas (PIAGET e GARCIA, 1983/1987; GARCIA, 2000/2002). A
integracdo da triade nos pressupostos  construtivistas  permite um
redimensionamento de questdes como: construgdes logicas além do periodo formal,
décalages na conceitualizacao de conteudos similares, bem como as diferencas na
evolucao dos processos construtivos que se referem a especificidade de contetdos.
Os conteludos passam a ser objetos dos processos de equilibragdo quando da
inclusao da triade na teoria da equilibragao.

Os processos de assimilacao e equilibragdo funcionardao associados com a
triade. Primeiramente os dados, ou observaveis, provenientes dos objetos de
conhecimento sao incorporados aos esquemas de acdo € aos esquemas
conceituais, e estes esquemas vao se acomodar as propriedades dos objetos,
constituindo a primeira forma de equilibracdo. Na fase intraoperacional (la) o
processo € centrado nas propriedades do objeto: os dados sao obtidos por
abstracdo empirica e generalizacdo indutiva baseadas na constatagdo dos
observaveis exégenos. Aqui acontece uma simples identificacdo e adicao das
propriedades do objeto.

Por processos de diferenciacdes e relativizacdes se chegara aos processos
de transformacbes, pois essas atividades enddgenas de coordenagdes sao
inerentes a formacdo e acomodacado dos esquemas do sujeito. Quando dessa

coordenacdo das acdes e operagdes do proprio sujeito, o objeto do pensamento

® Reconsiderar ndo significa descartar o conceito de estagio, mas uma revisdo do mesmo
gue passa a constar da triade e de uma maior precisao terminolégica. Os estagios sao periodos com
formas organizativas (estruturas) estabilizadas construidas numa sucessado de etapas e subetapas
(com estabilidade relativa temporaria). Ja as fases da triade sdo periodos construtivos que constituem
o terreno da dialética sem estruturantes l6gicos.
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passara a ser as relagdes ou operacbes utilizadas como instrumentos de
organizacao na fase anterior — a partir do momento que as propriedades do objeto
sdo compreendidas como invariantes de transformacdes, geram-se novos esquemas
que entram em um processo de assimilagao reciproca, constituindo subsistemas
com formas mais ou menos estaveis. E a equilibracdo dos subsistemas que leva a
fase interoperacional (Ir)

Na fase transoperacional (T), havera processos puramente enddgenos.
Quando o sistema de transformacgdes é equilibrado e a compreensao passa a uma
concepcao de uma estrutura total que as integra, deixando para trds a compreensao
das propriedades do objeto como invariantes de transformacao.

Nas palavras de Garcia (ibid.) o desenvolvimento pode ser visualizado como
“uma progressao que corresponde a passagem de propriedades as transformacdes
e destas as estruturas, que constituem as sucessivas formas de organizacao dos
conhecimentos” (pag. 107). Essa progressao € iniciada com uma fase construtiva de
fonte exdégena (fase intraoperacional) e chegando a ser endégena (fase
transoperacional), mas ndo sem antes passar por uma fase de transicdo
exoenddgena (fase interoperacional).

Dessa forma, é verificada uma evolucao paralela e interdependente de forma
e conteudo pela triade lalrT em cada dominio conceitual especifico. A forma mais
simples de examinar a relacdo entre forma e conteddo é partindo da anélise e
interpretacdo de dados obtidos mediante pesquisa empirica com sujeitos de varias
faixas etarias (STOLTZ, 2006). O uso do método clinico nas pesquisas permite
perceber as relagdes entre forma e conteudo porque enfoca as explicagcdes que os
sujeitos dao sobre determinada informacéo ou fenémeno e, portanto, muitos dos
estudos sobre as nogdes econbmicas, como pode ser constatado no tépico 2.3 do
presente trabalho, utiizam o método piagetiano de entrevistas semiestruturadas,

mas nao necessariamente organizam o conhecimento em niveis.
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2.1.2 CONTRIBUICOES DA ORGANIZACAO DO DESENVOLVIMENTO
COGNITIVO EM ESTAGIOS NO ESTUDO DE NOCOES ECONOMICAS

A partir da concepcao do conhecimento como sistema complexo explanada
no tépico anterior, uma das contribuicbes mais significativas se refere as condicdes
para o sucesso das interacoes.

O sujeito é tido como um dos polos das interagdes sujeito-objeto. Ele
organiza os objetos do conhecimento, ou a realidade, estabelecendo relacbes entre
eles no esforco de compreender o mundo que o rodeia. E como na parafrase que
Garcia (2000/2002) faz de um dictum piagetiano “o sujeito de conhecimento
estrutura a realidade a medida que estrutura suas proprias acoes e, depois, suas
préprias conceitualizacbes” (op. cit, pag.47). Ou dito mais especificamente: o sujeito
constréi seus mecanismos de organizagao (estruturacdo) do que podemos chamar
de mundo da experiéncia a partir do objeto de conhecimento a ser alcangado. E
através dele, do objeto como elemento desencadeante e perturbador, que
acontecem as organizacdes (estruturacdes), ou reestruturacdes, que vao permitir
gue o mesmo seja assimilado.

Desse modo, as quatro etapas do desenvolvimento das operacoes
correspondem aos estagios correlativos do desenvolvimento do conhecimento
social. “Cada progresso légico equivale, de forma indissociavel, a um progresso na
socializacdo do pensamento” (PIAGET, 1965/1973). A medida que o sujeito
desenvolve suas capacidades intelectuais, ele sera mais competente nas trocas
racionais na interacdo social, o que lhe proporcionara maiores condicées de
desenvolver suas nocdes sobre a sociedade. Porém, o sucesso dessas trocas
dependera muito do tipo, ou qualidade, da interacdo experimentada pelo sujeito. A
interacdo que contribui para a diminuicdo do egocentrismo enquanto barreira
individual e do sociocentrismo enquanto barreira social coopera com o
desenvolvimento de um conhecimento racional da realidade. Dessa forma, a
experiéncia social passa a ser um aspecto contributivo da racionalidade (STOLTZ e
PARRAT-DAYAN, 2007).

Como ja é notdrio, a psicologia genética indaga como e quando o homem
adquire certas capacidades de aprendizagem, procurando explicar a ordem de
sucessao que as diferentes capacidades cognitivas sdo construidas a fim de chegar
aos mecanismos de aquisicdo de conhecimento. Piaget, em diversas obras,
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descreve como se da o desenvolvimento intelectual (1924/1978; 1926/2005;
1932/1977; 1936/1987; 1946/1975; 1947/1958; 1964; 1966/2003; 1975/1976).

Num primeiro momento, o autor descreveu o desenvolvimento mental da
crianga como processos de descentracdo’ (Piaget, 1924/1978). Até metade dos
anos 30, apontou 0 egocentrismo como uma caracteristica geral do pensamento
infantil. Primeiramente as criancas se fixam no proprio ponto de vista e, depois, se
relacionando com outros pontos de vista, e pela acdo de todos os outros fatores do
desenvolvimento, passam a relacionar o seu ponto de vista com os dos demais para,
num terceiro momento, refletir sobre sistemas de relacionamento espaciais e
interpessoais como um todo®. O entendimento expressa que houve uma construcdo
anterior de novos esquemas, muito antes que eles venham a ser conscientes. Uma
tomada de consciéncia dos esquemas ocorrera paralelamente com a construcao de
novas estruturas que, por sua vez, permanecerao nao refletidas por bastante tempo.

O fechamento no préprio ponto de vista foi designado por Piaget como
egocentrismo. De forma resumida, num primeiro nivel ha um total fechamento que
paulatinamente sera enfraquecido até atingir a descentracdo “completa” que
acontecera com a tomada de consciéncia dos aspectos relevantes de determinada
atividade. Esse egocentrismo sé desaparecera quando a crianga reflexivamente se
debruca sobre si mesma. Quando centramos algo em pensamento, tendemos a
absolutiza-lo. Enquanto fazemos com que a nossa atencao se concentre sobre algo,
necessariamente suprimimos outros dados. A exemplo do que acontece com a
percepcao, absolutizar algo também leva a uma distorcdo. Nas palavras de
Kesselring (2008):

Descentramos a medida que relaxamos uma centrag@o. Tal relaxamento se
processa de modo a multiplicarmos o numero de centragbes e
estabelecermos relagdes entre elas. O campo visual ou o horizonte da
consciéncia se alarga. Quando descentramos nossas percepgoes,
facilmente acontece que novamente desfiguramos o0 campo perceptivo pela
supercompensacao. Tais ilusdes secundarias apontam para uma atividade
intelectual com que afrontamos as centragdes originais. Elas podem
(contrariamente as ilusdes primitivas) até aumentar com a idade (pag. 95).

” Neste contexto, descentrar equivale a relativizar. Enquanto néo se conhecem alternativas,
se absolutizam os proprios critérios de julgamento. No entanto, se ha alternativas a serem
consideradas, a atencdo € despertada para si, para o ponto de vista préprio, habitos, critérios e
pensamentos préprios permitindo uma tomada de consciéncia.

® No desenvolvimento da formacéao de conceitos, a consciéncia de concepgdes absolutas é
anterior a consciéncia de relacionamento.
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Contudo, ndo se pode comparar a crianga ao adulto com tendéncia ao
egocentrismo, que se coloca continuamente no centro. Ao contrario, na crianga, o
egocentrismo exprime uma reflexdo deficiente, manifesta pelo nado discernimento
entre o subjetivo e o objetivo. J& em suas primeiras obras, Piaget caracterizava
como polo oposto ao egocentrismo a atitude cooperativa, pois, para libertar-se do
egocentrismo, ha o papel crucial do meio que precisa ser de cooperacgao, i.e., ele
precisa estar orientado para uma igualdade na troca comunicativa e colaborar,
assim, para uma autonomia intelectual e moral. No adulto, as tendéncias
egocéntricas se revelam mais facilmente no dominio emocional, como no ciime,
inveja, vaidade etc. E néo se trata de uma indiferenciacao do subjetivo e do objetivo,
mas de uma manifestacdo de um constrangimento intelectual ou moral: em
determinada situacdo, ele ndo compartilha dos mesmos principios ou normas de
seus pares e, entdo, nao sera capaz de interagir reciprocamente.
Consequentemente, ele ndo conseguira tomar consciéncia de seu préprio ponto de
vista e menos conseguird situa-lo entre outros. Nesta determinada situacao, ele
recaira em atitudes egocéntricas.

Com o tempo, quando foi possivel observar mais nitidamente o pensamento
infantil, Piaget passa a interpretar o desenvolvimento como um processo ciclico,
distinguindo quatro niveis ndo de apenas descentracdo continua, mas como uma
sequéncia de reorientacoes intelectuais com centracdes elementares especificas em
cada nivel que, mais tarde, sdo relaxadas com a descentracdo. Designando o
fenbmeno como um deslocamento vertical, aponta que, no decorrer do
desenvolvimento, hd uma repeticdo do egocentrismo, ou seja, determinados tragos
caracteristicos do pensamento infantil voltam a se manifestar em outros niveis
(PIAGET, 1967/2003). Finalmente, a descentracdo completa corresponderia a
coordenacgdo correta das diferentes perspectivas, incluindo a prépria, da qual a
crianga simultaneamente se da conta quando se volta para a consciéncia sobre si
mesma. Essa observacédo da reversdo do desenvolvimento cognitivo, que se repete
muitas vezes, é também designada de espiral.

Os niveis de desenvolvimento sistematizados por Piaget se vinculam em

sequéncia estavel, sendo que cada um pode ser descrito como uma estrutura de



37

conjunto®, ou seja, em cada nivel o sujeito apresentara determinados conjuntos de
formas organizativas (estruturas) que seguirdo uma sequéncia de desenvolvimento e
que se integrarao mutuamente. Os niveis inferiores sdo integrados pelos superiores
e se ajustam a eles. As capacidades adquiridas nos niveis anteriores sdo mantidas,
embora de forma transformada. Portanto, para compreender a no¢ao de lucro, o
individuo precisara integrar no¢des anteriores, como a ideia de pre¢o justo, a uma
ideia de lucro com regras precisas que envolve multiplos fatores. O individuo que
comecga a avancgar no seu conhecimento, ou construi-lo, partira de uma ideia bem
primitiva de lucro a uma um pouco mais elaborada (ele tera que levar em conta a
posicdo do comprador em relacdo ao fabricante, por exemplo, ndo podendo mais
considerar apenas a sua posicdo como cliente da loja). Quando se comeca a
construir a nocao de lucro, os individuos conseguem apenas se colocar na posicao
de compradores e julgam o preco como justo de acordo com a sua valorizacao da
utilidade que ele mesmo atribui a mercadoria em questdao. Quando se comeca a
perceber que ha um gasto do lojista com aquela mercadoria para adquiri-la, bem
como para deixa-la disponivel em sua loja para chegar a vendé-la, a ideia de preco
justo acaba sendo transformada.

Assim, o desenvolvimento do conhecimento se da por reorganizagdes
sucessivas e, portanto, da-se por etapas. No processo de aquisicado de
conhecimentos, o sujeito ndo se limita a adquirir 0 que ele ndo sabe ou 0 que 0s
outros ja sabem: ele tera que reconstruir o seu proprio conhecimento. Dessa forma,
os estagios representam formas estabilizadas nao estaticas, uma vez que se esta
permanentemente sujeito a perturbacdes, externas ou ndo. Essas perturbacdes nao
desorganizarao todo o sistema. O que acontece é, que no estado estacionario, se
mantera uma organizacao, mas em um equilibrio dindmico que prevé flutuagcbes

pelas forcas que atuam sobre o mesmo.

® Vale apontar que nem todos os estudos construtivistas se atém estritamente ao que
propde Piaget. Nem todos acreditam, por exemplo, ser imprescindivel caracterizar o desenvolvimento
por meio de estagios, ou fases estabilizadas, com estruturas passiveis de serem descritas em termos
I6gico-matematicos mediante estruturas de conjunto. Para Delval (1996), por exemplo, mais
interessantes se mostraram os estudos de interpretacdes baseadas em termos funcionais como os de
Inhelder.
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No primeiro estagio de desenvolvimento (do nascimento a um ano e meio ou
dois™), existem estruturas sensoério-motoras que, a partir de sua organizacdo
“hereditaria” dos reflexos, conduzem a construcdo de esquemas praticos. No
primeiro ano de vida, € particularmente significativa a coordenagéao da atividade de
percepcao e motricidade, por isso este estagio leva o nome de sensério-motor. Nele
a estruturacdo intelectual é iniciada e sdo formados os primeiros alicerces do
pensamento légico e cientifico. Nessa fase, os primeiros esquemas de agao sao
construidos, o que permitira a crianca assimilar objetos e pessoas. Até o final deste
estagio, a crianca se apoiara nas relagdes de ordem, na relacdo meio/fim e na
relacdo de inclusdo. Nele desenvolvera a nogcdo de espaco, tempo e causalidade
(relacbes de causa e efeito). Ela também desenvolvera certa consciéncia de si
mesma e sabera que esta inserida num mundo onde ha objetos independentes de
suas acbes. O final desse estagio € marcado por um fato relevante para o
desenvolvimento da crianca, que é a capacidade de substituir um objeto ou
acontecimento por uma representacdo: inicia-se, no final dessa fase, a funcéo
simbdlica ou semiética (PIAGET, 1972/1983).

A representagdo se moverd num plano superior a acado motora e a
percepcao, ocorrendo paralelamente a descentracdo ao longo do primeiro estagio,
completando-se na inversdo do processo de consciéncia (KESSELRING, 2008). No
primeiro estagio, a crianga considerava a si mesma, 0 seu corpo na verdade, como
razdo de ser de tudo, mas com o aparecimento da linguagem e do pensamento, ela
irda perceber-se como um elemento entre muitos outros no mundo que ela
lentamente vai construindo e, a0 mesmo tempo, notando alguma existéncia exterior
asi.

Assim, é balizado o inicio do estagio pré-operatério com a aquisicao da
linguagem e da funcdo simbdlica, elementos estes que proporcionam o inicio da
socializacao e da representacéo, quando a criangca comeca a resolver os problemas
no plano simbdlico e ndao mais apenas no meramente pratico, concreto.
Diferentemente do que ocorre na imitacao, no jogo simbdélico a crianca também usa
objetos, que ndo devem ser necessariamente parecidos com o objeto simbolizado,
como meio para a representacdo. A atividade ludico-simbdlica e a imitacéao

1% As indicagdes de idade, em todos os estagios, sdo relativas tendo em vista a existéncia
de ritmos individuais e diferentes contextos. Entdo, sempre que ha uma indicagao, leia-se: “x” anos de
idade aproximadamente.
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promovem a formacdo representativa e o trato com significados. O lidar com
simbolos e signos (que sao coletivos e convencionais) se desenvolve paralelamente
€, aos poucos, a crianca vai ajustar seu comportamento verbal as convengdes
sociais. O uso de signos nao s6 promovera um alto grau de desenvolvimento
cognitivo, como também é condicdo para haver a troca de pensamentos entre as
pessoas. Suas estruturas intuitivas e pré-operatorias apresentam um inicio muito
expressivo de socializagdo, mas com caracteristicas intermediarias entre a natureza
individual do primeiro periodo e a cooperacao prépria do terceiro periodo.

Entre 4/5 e 7/8 anos de idade, quando a linguagem e a funcao simbdlica ja
surgiram, as acgdes concretas do estagio anterior se estdo duplicando de acdes
realizadas mentalmente, dirigindo-se assim a representacdo das coisas e nao
apenas aos materiais concretos. Esse “pensamento ilustrado” realiza um equilibrio
superior ao da inteligéncia socio-motriz, pois completa a acdo por antecipacdes e
reconstituicdes representativas. Este equilibrio permanece instavel e incompleto, se
comparado ao da etapa seguinte, porque se trata de espécies de lembrancas sem
reversibilidade (esta é uma fase intermediaria entre a conservagdo e a nao

conservacao). Ha uma indiferenciacao relativa do ponto de vista préprio e do outro:

Por mais dependente que seja das influéncias intelectuais do ambiente, a
criangca assimila-as do seu modo, as reduz ao seu ponto de vista
deformando-as, pois, sem saber, porque ainda néo distingue este ponto de
vista dos outros por falta de coordenagao ou de agrupamentos dos préprios
pontos de vista (PIAGET, 1947/1958)

Aos 7/8 anos se da inicio a um subperiodo das operacdes concretas. As
acOes executadas mentalmente, que sao julgamentos intuitivos ainda centrados
numa configuragdo perceptiva, alcangam um equilibrio estavel, correspondendo ao
comeco das operacodes l6gicas, mas ainda sob a forma concreta. Este equilibrio é
caracterizado pela reversibilidade e a composicdo de conjunto em agrupamentos
operatérios.

Depois de um longo processo, a crianga conseguird tomar consciéncia de
contradicbes e lentamente entender as transformacbes das contradicbes. Neste
periodo, gradativamente a crianca torna-se apta a cooperacao, entendida como
relacdo social que supde reciprocidade entre os sujeitos, cuja capacidade permite
distinguir diferentes pontos de vista. A cooperagdo ocorre quando 0s sujeitos sao
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capazes de descentrar e coordenar as acdes e as ideias que vém de diferentes
individuos.

Depois que os agrupamentos operatérios sdo construidos sobre esse
terreno concreto, eles podem, aos 10/11 anos aproximadamente, ser traduzidos em
proposicdes e dar lugar a légica das preposicoes, ligando as operagdes concretas
por meio de novas operagdes de implicacdo e exclusdo entre preposicoes,
constituindo a logica formal (PIAGET, 1965/1973). Com a chegada da légica
operatéria, constata-se o aparecimento das operacdes proposicionais, quando o
sujeito é capaz de operar hipoteticamente e fazer inUmeras relacbes e “analises
tedricas”. A capacidade de pensar sobre enunciados, sobre hipéteses e nao sé
sobre objetos que se tem em frente ou imediatamente representados. O pensamento
reflete sobre o préprio pensar, jA ndo se raciocina somente sobre o real, mas
também sobre o possivel, utilizando a “légica das proposicdes”. E justamente neste
quarto periodo que a correlagdo do social € do l6gico é ainda mais evidente quando
o agrupamento das operacdes dirigido a uma simples proposicao corresponde a
necessidade da comunicacdo e do discurso, quando ultrapassam a acédo imediata
(PIAGET, 1967/20083).

O agrupamento &, em si, um sistema de reciprocidades: quando o sujeito se
libera do seu ponto de vista egocéntrico para constituir um sistema de relagdes tais
que permite ir de um termo a outro, ou de uma relagédo a outra, seja de que ponto de
vista for. Resumindo, o agrupamento constitui por principio uma coordenacéao de
pontos de vista e as suas leis constituem formas de equilibrio geral capazes de
assegurar a reciprocidade: a capacidade de intercambio de pensamento entre
individuos. No entanto,

esta forma particular de equilibrio s6 ocorre quando a sociedade nao mais
exerce constrangimentos deformantes no individuo, mas anima e entretém
livre 0 jogo de suas atividades mentais e, quando, de outra parte, também
este livre jogo do pensamento, de cada um, nao mais deforma o dos outros
nem as coisas, respeita, porém a reciprocidade entre as diversas atividades.
Assim definida, esta forma de equilibrio ndo poderia ser considerada como
resultado somente do pensamento individual ou como produto
exclusivamente social: a atividade operatoria interna e a cooperagao exterior
constituem, no mais preciso sentido da palavra, dois aspectos
complementares de um Unico e mesmo conjunto. (PIAGET, 1947/1958)

Um interessante exemplo da for¢ca do constrangimento que o meio pode

causar € o caso dos estudos que comparam o desenvolvimento da nogéao de lucro
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em criangas trabalhadoras e criangcas que nao trabalham. Resultados de pesquisas
mostram que a coacao dos pais, ou cuidadores, € um importante dificultador para
desenvolvimento da nogao de lucro. Em Othman, D’Aroz e Stoltz (2004) as criancas
vendedoras tinham a diretividade da mae sempre presente no trabalho delas. Na
maioria das vezes, é a mae que leva a crianca a exercer a atividade de venda nas
ruas, mas ela ndo permite que a crianga compre o produto que vendera. Assim, é a
prépria mae que vai determinar o valor de venda. No estudo citado, nao foi
localizada, em nenhum momento, uma explicacdo sobre o lucro almejado (da parte
do cuidador para com a crianga) sobre por que a crianga deve vender por um valor
maior que o valor pago na compra do produto. De fato, outros estudos
(PIECZARKA, STOLTZ, 2005b; COSTA, STOLTZ, 2007) também mostraram que
muitas das criancas nem sabem quanto foi pago por aquele produto que vendem, e
gue a mae, ou o cuidador, apenas determina a quantia exata a ser cobrada na hora
da venda e elas ndo tém como saber ao certo quanto se ganha na atividade que
estdo exercendo. Essas criancas sdo coagidas, a elas sdo impostas normas e
principios sobre 0s quais ndo conseguem, ou provavelmente nido devem pensar por
falta de informacéo ou de incitacdo do meio. O acesso as informa¢des adequadas e
a motivagdo do meio lhes permitiia uma experiéncia mais possibilitadora,
conseguintemente menos inibidora.

De um modo geral, as criancas trabalhadoras sabem que o preco de venda
tem que ser superior ao preco de compra, mas nado sao capazes de explicar
satisfatoriamente por que isso acontece, o que configura uma aprendizagem
mecanica que ainda nao foi integrada em um sistema. Esse conhecimento configura-
se basicamente a partir de uma regra estabelecida por outrem; na realidade, o
préprio sujeito € que deve construir essas regras a partir do contato com as regras
do meio. Deste modo, a construgcdo deste conhecimento € propiciada pela
cooperacao, possivel quando o meio, ou a experiéncia, permitir uma relacdo de
reciprocidade entre pontos de vista e uma certa adequacdo do pensamento do
sujeito em questdao ao pensamento dos outros (PIAGET 1937/1975). A atividade
operatéria interna e a cooperacdo exterior constituem, no mais preciso sentido da
palavra, dois aspectos complementares de um Unico e mesmo conjunto. “O
individuo, por si s6, ndo é capaz desta tomada de consciéncia e ndo consegue, por

consequéncia, construir, sem mais normas propriamente ditas. E neste sentido que a
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razdo, sob seu duplo aspecto légico e moral, € um produto coletivo” (PIAGET,
1932/1977, p. 346).

No entanto, sabe-se que ndo & somente a experiéncia que provoca O
desenvolvimento. Ha sempre a vigéncia de quatro fatores no desenvolvimento
intelectual, bem como no desenvolvimento de uma nocao econdmica. No topico

2.1.3 seguem apontamentos sobre esses quatro fatores.

2.1.3 ALGUMAS CONSIDERACOES SOBRE 0OS FATORES DO
DESENVOLVIMENTO

Uma das teses centrais da teoria psicogenética é que o desenvolvimento e
crescimento mental se devem a atividade do sujeito que se defronta com o meio.
Como o sistema cognitivo ndo esta dado na experiéncia, 0 que se apresenta sdo as
atividades que sdo agrupadas no sistema cognitivo. A ligacdo entre processos de
aprendizagem e fases do desenvolvimento € atribuida em parte a fatores sociais e
em parte a fatores cognitivos que Piaget resumiu como equilibracdo. Nas palavras

desse autor:

Ha quatro fatores principais: o primeiro de todos, a maturagao (...); segundo,
0 papel da experiéncia dos efeitos do meio fisico sobre as estruturas da
inteligéncia; terceiro, a transmissao social em um amplo senso (transmisséo
da linguistica, educacao, etc.); e quarto, um fator que é fundamentalmente
negligenciado, mas que me parece fundamental e mesmo principal. Eu
chamarei esse fator de equilibragédo ou, se preferirem, de autorregulacéo.
(PIAGET, 1964, p. 3-4).

Para Piaget, cada um desses fatores constitui condicbes imprescindiveis,
mas nao suficientes ao desenvolvimento. A maturacao pode ser compreendida como
a continuacdo da embriogénese que tem a ver com a maturacao do sistema
nervoso. Ela ndo explica o desenvolvimento por si sé, nenhum dos fatores o faz,
mas dela dependem o que e quando 0 organismo conseguira assimilar aquilo que o
meio vai lhe oferecer. Sem a devida aquisicdo da plenitude do desenvolvimento
nervoso, nao havera a possibilidade de desenvolver-se intelectualmente. Por causa
da forma similar que essa maturagéo se da nos seres humanos, ha uma sucessao

de etapas a serem cumpridas, em uma ordem que ndo varia. No entanto, pela
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dependéncia desse fator a outros, a média de idade em que os estagios aparecerao
varia muito. O fator sociocultural muitas vezes explica essa variacao.

A experiéncia com o meio surte efeito nas estruturas do sujeito, i.e., na
forma com que organiza o seu pensamento. Sobre o meio social, Piaget afirma que
este desempenha papel fundamental em todos os niveis, mas como objeto a ser
conquistado e ndo como causa. Esta deve ser buscada nas atividades enddgenas
do organismo e do sujeito (PIAGET In: KESSELRING, 2008, pag. 63). Em outras
palavras, o0 meio ambiente ndo é causalidade formativa. A origem da formacao do
conhecimento esta na atividade enddgena, naquilo que os sujeitos fazem com o que
o mundo Ihes apresenta no esforgo para entendé-lo.

A transmissao social tampouco é, por si s6, um fator explicativo. E inegavel o
aporte da informacédo, que pode ser acessada via linguagem ou via educacao
mediada por um adulto, mas, para que se receba essa informacao, € necessaria
uma estrutura que capacite o individuo a assimila-la.

Sobre a equilibracao é interessante o que aponta Moro (1987, p. 21): “Esse
fator congrega e regula a atuacao dos outros fatores, para que o individuo construa
progressivamente suas estruturas, em direcao a niveis de organizac¢ao e adaptacao
mais aperfeicoados”.

Por vezes, Piaget se contentava em considerar o conhecimento como uma
forma especial de adaptacédo. Indagava sobre os processos de regulacdo e do
equilibrio que embasam tanto a inteligéncia como a adaptacdo ao meio (PIAGET,
1947/1958). A adaptacdo seria esséncia do funcionamento intelectual a partir da
equilibracao entre a assimilacdo e a acomodacéao (1967/2003).

Piaget argumenta que os organismos sdo ativos e que, na atividade de
conhecer, nada é mecéanico. Um estimulo, por exemplo, ndo pode ser a simples
causa de uma resposta, como concebem os behavioristas nos seus experimentos.
Nunca reagimos a todos os estimulos, mas fazemos uma sele¢éo entre os estimulos
dependendo da importancia notada nele e, assim, nem o desenvolvimento das
formas de reagir € determinado pelo ambiente. Na vida em geral, ndo somos
simplesmente manipulados pelo meio, ou seja, 0 empreendimento do conhecimento
e da aprendizagem nem sempre se processa a partir do mundo externo.

Cabe ainda apontar que a aprendizagem esta subordinada ao
desenvolvimento e nao vice-versa (PIAGET, 1964). Para que um aprendizado seja

sélido ou duradouro, ele deve fazer parte do sistema de transformacées do sujeito,
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i.e., 0 que torna um aprendizado interessante € a possibilidade de generalizacao, se
ele realmente fizer parte da estrutura dindmica do sujeito.

Um exemplo disso é quando o sujeito aprende que a diferenga entre o prego
de compra e o preco de venda de um produto € necessaria para a obtencao de lucro
com a mercadoria em questdo, e entdo consegue aplicar a outras situacdes
diferentes este principio. O sujeito aprende que nao sé o lojista que lhe vende uma
mercadoria precisa obter essa diferenca. Por meio de uma deducgao, ele podera
entao entender que o principio da necessidade é também aplicado na fabrica, bem
como em outros ambitos. Nesse sentido, o aprendizado duradouro se ancora naquilo
qgue deve ser conservado, na necessidade l6gica para a conservacgao.

Para entender o lucro, o sujeito precisara atuar sobre o fendmeno,
mentalmente, o que significa perceber as transformacdes ocorridas no espago entre
o ponto de partida e o ponto de chegada: como um lojista, por exemplo, consegue
de inicio obter um produto e ao final chegar a usufruir de um beneficio. Para explicar
o alcance desse conhecimento mais elaborado se faz necessario entender como o

sistema cognitivo opera. E sobre isso que o proximo tépico almeja explanar.

2.1.4 PROCESSOS FUNCIONAIS BASICOS DO SISTEMA COGNITIVO

Piaget adotou a acdo como ponto de partida, ou a categoria basica inicial, do
desenvolvimento cognitivo. Ele concebeu que o ser humano ao nascer é um
organismo de uma totalidade biologicamente estruturada (um sistema aberto) e que
a sua conservacao depende das suas interacées com 0 meio, como 0s outros seres
vivos. Ao nascer se tem poucas e limitadas possibilidades, mas que, ao serem
postas em prética e repetidas, gerardo esquemas de acao. Esses esquemas sao
totalidades estruturadas que lentamente vao se organizando e logo séo regulados e
coordenados, assumindo identidade em sucessivas diferenciagdes e integragoes.

Ao mesmo tempo em que esquemas sao totalidades organizadas
(estruturadas) também sdo organizantes a partir do momento que algo exterior ao
organismo adquire significado. Algo ira adquirir significado quando dois processos
funcionais basicos entram em acgao: a assimilagdo e a acomodacao. A assimilacado
cognitiva abrange tanto a construcao de um novo esquema como a acomodacao dos

esquemas anteriores e de suas coordenacbes. Esse carater assimilador de todo
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conhecimento é que estabelece a ponte entre a acdo do sujeito e as bases
bioldgicas, constituindo assim os esquemas de agdo como 0 nexo das raizes
biolégicas, psicoldgicas e sociais (GARCIA, 2000/2002).

A atividade'' do sujeito entdo se configura como condicdo para o
desenvolvimento do pensamento e o conhecimento. Este Ultimo se constroi a
medida que 0s mecanismos para a sua construcao sdo desenvolvidos por meio de
numa interacdo dialética. Existem aspectos das funcdes cognitivas que
correspondem aos instrumentos operativos e estdo relacionadas com a
transformacao: 1) acgdes materiais que, mesmo tendo significagbes gerais, para
corresponderem as operacoes, necessitam ser interiorizadas e agrupadas em um
sistema total, possibilitando a reversibilidade. 2) acdes interiorizadas que, de forma
geral, sdo reversiveis e coordenadas em estruturas coerentes. Sao indispensaveis
para a reproducdo, manipulacédo e consequente compreensao das transformacaoes.

O ponto de partida é a experiéncia com o objeto “fisico” ou fenémeno.
Analogamente, o nivel mais basico do conhecimento sobre a nog¢édo de lucro advém
basicamente da experiéncia com compra e venda (COSTA e STOLTZ, 2008).
Mediante a acdo material, ou a abstracédo fisica, o individuo pode aproximar-se do
objeto e dele pode extrair algumas de suas propriedades. No entanto, através de
uma abstracao reflexiva € que se conhecem as relacbes entre as propriedades de
um objeto ou fenébmeno. A abstracao reflexiva, incitada por uma agao interiorizada,
reforca o papel do conteddo, ou informacdo, na construgdo dos conhecimentos
sobre a sociedade, aqui especificamente sobre 0 mundo econémico. Isso se deve
porque, ao tempo que esse desenvolvimento depende de um processo de
elaboracdo ativa, criadora do sujeito, ao organizar novas informagdées em um
sistema, essas novas informagdes precisam leva-lo a reflexdo para que possa
ampliar e desenvolver seus modelos.

Nesse sentido, a construgdo de um novo conhecimento se baseia na
abstracdo reflexiva porque implica uma nova coordenacdo e organizacdo dos
esquemas que conduzem a formas de equilibrio mais satisfatérias. Em geral a
coordenacéo de acdes tende a se manter equilibrada por uma série de regulagdes e
autorregulacdes. No entanto, com a abstracao reflexiva, a equilibracdo age através

" Le-se aqui atividade nao apenas como as experiéncias com o meio fisico social, mas
também, e principalmente, a acdo mental do sujeito.
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da autorregulacdo na acdo de mecanismos compensatdrios com corregdes
retroativas, ou antecipatorias, tendendo a aquisicao de uma reversibilidade.

A medida que o individuo consegue estruturar a realidade em certo campo
do conhecimento, ele vai adquirindo uma forma de equilibrio que alcanca as
transformacdes que se realizam no seio do mesmo campo, alcangando um nivel de
reversibilidade. As operacdes que um sujeito necessita para o desenvolvimento da
nocao de beneficio sdo acdes interiorizadas e reversiveis, agrupadas em um sistema
geral, tendo suas leis de composicdo como sistemas ou totalidades. Entédo, para
passar da acdo a operagcdo, € necessario que a acao se torne reversivel. Isto
acontece quando a crianga ou adolescente ndo mais baseia seu raciocinio em ac¢des
isoladas ou particulares, mas na coordenacgao geral das acdes. Mas operacdes nao
sao meramente agdes interiorizadas e reversiveis. Elas sdo, por sua natureza,
agrupadas em um sistema total.

Tao logo ocorre a aparicdo de operacdes reversiveis, ha a construcdo de
estruturas completas com leis de totalidade como estruturas ou sistemas. No
entanto, estas estruturas ndo constituem, a priori, 0 ponto de partida que vai
caracterizar “os sujeitos” de uma vez ou para sempre: elas sdo o ponto final numa
sucessao de acgdes ininterruptas sobre o objeto que, finalmente, sdo coordenadas
em operagdes reversiveis. Dessa forma, para que os individuos construam ideias
generalizadas primordiais para a abstracao € necessario que o individuo passe as
operacdes reversiveis (COSTA e STOLTZ, 2005). Nas palavras de Piaget
(1974/1978):

Essa acéo constitui-se em um conhecimento auténomo a partir do qual se
efetua a conceitualizacdo por tomadas de consciéncia ulteriores, segundo
uma lei de sucessado que conduz da periferia para o centro, que parte de
zonas de acomodacdo do objeto para conduzir as coordenagdes internas
das agoes.

Assim sendo, as abstracbes empiricas de um nivel se realizam sobre
elementos construidos por abstracdes reflexivas e generalizacbes completivas do
nivel anterior. Dessa maneira, 0 processo continua na construcdo dos niveis
superiores, em cada um dos quais as abstracdes reflexivas tomam como objetos de
pensamento (ou seja, de reflexdo) as relacdes, operacdes etc., utilizadas antes de
organizacao de nivel anterior. Agora, nas palavras de Garcia (2000/2002, pag. 83):
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O desenvolvimento consiste em uma progressiva substituicao de
contestacdo de fatos e de seus resultados obtidos através de abstracdes
empiricas, por reconstrugées que implicam inferéncias e pdem em jogo
novas formas de organizagdo que resultam num conjunto de relagbes
encadeadas dedutivamente. A reconstrugdo exige, de fato, uma reflexao
num nivel superior (representativo ou conceitual) a0 do dado empirico.

Resumindo: o desenvolvimento do conhecimento consiste num duplo
processo construtivo que se inicia com a organizagao do sujeito de suas proprias
acOes, coordenando-as, continuando com o desenvolvimento dos mecanismos
construtivos até chegar a logica, ou seja, em formas dedutivas a partir de
inferéncias. O conjunto de forcas que atuam no sentido da construcdo advém da
relacdo dialética de interdefinicdo dos elementos envolvidos nos processos de
construgcédo ja contemplada neste capitulo. Para explicar melhor esse processo de
reequilibracbes que orientam as compensagdes e a producdo de novidades,

apresenta-se a dinamica dos processos de construg¢ao no tépico adiante.

2.1.5 A DINAMICA DOS PROCESSOS CONSTRUTIVOS

Piaget defendia que a criagdo de um novo conhecimento estaria ligada a
construgcdo do “real” ou ‘realidade” e acreditava que sua explicacdo esta nos
processos de reorganizacdao como elementos decisivos. No entanto, na fase final de
sua producao, ele ja ndo se contentava em explicar o problema a partir da descricao
dos processos em termos de equilibracdes progressivas devidas a autorregulacoes.
Na obra O possivel e o necessario (1985), essa evolucado ja é possivel de ser
verificada. Ao resumir os resultados das suas Ultimas pesquisas psicogenéticas
sobre a evolugao dos possiveis na crianga, o autor diz que nao se limitam a uma
ampliacao do modelo geral de explicar as estruturas operatérias por mecanismos de
autorregulacédo, mas que a construcao do possivel e do imaginavel da a chave para
compreender por quais mecanismos as reequilibragbes conduzem simultdnea e
necessariamente a compensacoes e a producao de novidades.

Do ponto de vista psicogenético, o principio basico geral que rege as inter-
relacdes entre os quatro fatores do desenvolvimento é o fato de o sujeito tomar
consciéncia das proprias acdes somente através das suas constatacées sobre o0s
objetos, sendo que os Uultimos s6 sao reconhecidos por meio de inferéncias

resultantes do processo de coordenacao das acdes do préprio sujeito. Como ja
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apontado anteriormente, na chamada terceira teoria da equilibragdo (GARCIA,
2000/2002), a dindmica dos processos construtivos é manifesta de forma integral
porque se considera a relacdo entre forma e conteddo. O componente exdégeno
aporta os conteudos das experiéncias do sujeito e deve considerar as formas ja
organizadas (estruturas). O componente enddgeno conduz o desenvolvimento
dessas estruturas para organizar a experiéncia numa relacdo dialética'® que nao
pode ser considerada como um conjunto de principios, mas é a forma com que
agem o0s processos em suas fases construtivas (ibid.).

Na fase construtiva, os primeiros processos servirdo para identificar partes
do objeto do conhecimento ou fenédmeno a ser conhecido que antes ndo eram
distinguidos/diferenciados. Ao serem integrados, o0 processo acaba por redefinir o
conjunto, ou a totalidade, que sera suscetivel a novas diferenciacées em um vaivém
que se repetird e caracterizara a dialética. As caracteristicas que primeiramente sao
consideradas de forma isolada parecem absolutas, mas logo entram no repertério do
sujeito que se encarrega de realizar multiplas relacées para “dar conta” daquele
objeto. Sucede-se um jogo de interdependéncias quando, entdo, as propriedades se
tornam relativas. Determinadas esferas da experiéncia que parecem independentes,
ou até opostas, entram num jogo de coordenacgéo de carater dialético de redefinicao
que constituira uma nova totalidade, e a partir desta formara subsistemas. Na
construgcdo dessas interdependéncias, a dinamica do processo compreende
necessariamente um processo de sucessao: todo processo de construcao proativa
provoca reorganizagdes retrodutivas, isto é, as novas formas enriquecem as formas
anteriores, sem esquecer que a nova forma sé é possivel por causa do novo
conteudo.

Nesse sentido, a sucessdo de etapas “intra”, “inter” e “trans” descreve os
aspectos dinamicos dos mecanismos estruturantes, tendo entdo um caréater
funcional, fazendo com que os conteudos passem a ser objeto dos processos de
equilibracdo. A consequéncia € que o0s processos de assimilagdo e equilibracao

funcionaréo de forma coligada no processo de desenvolvimento.

2 A relacdo cognitiva sujeito/objeto de conhecimento é uma relagao dialética porque trata
de processos de assimilagdo que procedem por aproximagbes sucessivas e através dos quais o
objeto apresenta novos aspectos — o sujeito “descobre”, por assim dizer, outras caracteristicas,
propriedades etc. e acaba por modificar esse objeto acomodando-o.
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Como ja foi exposto na introducao deste capitulo, a etapa intraoperacional é
centrada nas propriedades dos fendbmenos e estes sdo analisados particularmente,
sem vinculagdo com outros, num processo que consiste em incorporar aos
esquemas de acdo e conceitualizacdo os dados provenientes do objeto de
conhecimento, com a acomodacdo desses esquemas as propriedades do objeto’.
Assim sendo, a primeira forma de equilibrio se da entre o que foi obtido por
constatacao dos observaveis num processo de abstragdo empirica e generalizacéao
indutiva de formas exdgenas. No encadeamento, ocorrera a atividade endégena do
sujeito de coordenacao pela formacao e acomodacédo de seus esquemas.

Quando é iniciado um processo de comparacao de distintos fenémenos, sao
evidenciadas ou verificadas as paridades e disparidades, e o sujeito passara a
compreender as propriedades do objeto de conhecimento como invariantes (na sua
constante busca daquilo que é estavel, para entdo perceber aquilo que néao o é).
Essa etapa interoperacional é caracterizada por abstracdes reflexivas (que nao mais
se referem as propriedades dos objetos, mas as acbes e operagdes do sujeito) e
generalizagbes completivas que conduzirdo a novas formas na etapa
transoperacional — substituem-se progressivamente as constatacées dos fatos por
reconstru¢des que implicam inferéncias e, assim, dando lugar a novas formas de
organizacdo que resultam num conjunto de relacdes encadeadas dedutivamente
(sdo entdo gerados novos esquemas que entram em processo de assimilacao
reciproca, constituindo “subsistemas” mais ou menos estaveis de coordenacgao e
transformacdes). E justamente a equilibracdo desses subsistemas que a etapa
interoperacional induz para que haja uma coordenacao dessas transformacoes

Assim sendo, na etapa transoperacional, as propriedades que antes eram
vistas como invariantes perdem carater absoluto mediante esse mecanismo de
passagem, para aparecer como casos particulares de uma totalidade mais geral,
sustentando a razao da sua composi¢cao em conjunto. As transformacdes integradas
em totalidades constituirdo formas organizadas com novas propriedades na etapa
transoperacional. Esta etapa corresponderia a etapa de conhecimento mais
elaborado sobre lucro em que a ideia se generaliza a toda atividade econémica:

'3 Os elementos que concorrem para a equilibragao geral exdgeno/enddégeno nao funcionam
autonomamente, em cada etapa ha interagcdes e interdependéncias entre as observagdes sobre o
objeto e sobre a acdo prépria do sujeito que levam a agdes reciprocas entre as coordenagodes sujeito
e objeto (Garcia, 2000/2002).
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primeiro pela fabrica, segundo por intermediérios e por ultimo nos bancos: trata-se
da concepcgao extensao da ideia de lucro a todos os ambitos da atividade econémica
de Delval (2002, pag. 207).

Como também ja aludido anteriormente, a questdo da descricdo do
desenvolvimento em estagios € redefinida com a triade, ndo descartada.
“Lamentavelmente, costuma-se confundir os estagios (periodos com formas
organizativas ou estruturas estabilizadas) com as fases da triade (lalrT) que sao
periodos construtivos que constituem o campo da dialética sem estruturantes
l6gicos” (GARCIA, 2000/2002). Ha, portanto, dois mecanismos gerais: a passagem
do intra ao inter e do inter ao trans e o mecanismo geral da equilibragdo. As
implicacoes desse reordenamento para a pesquisa psicolégica necessitam trabalhos
especificos que infelizmente, ainda segundo Garcia, ndo se concretizaram apés a
morte de Piaget. Vale ainda ressaltar que as etapas desenvolvimentais pelas quais
os individuos passam nao podem ser confundidas com os mecanismos pelos quais
os individuos chegam a construir seus conhecimentos.

A seguir constam as principais questdes que se referem ao desenvolvimento
de nocbes sociais. Dentre elas estd a descricdo de estudos realizados mais

recentemente que n&o contrariam a terceira teoria da equilibragéo.
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2.2 CONSIDERAGOES A RESPEITO DE ESTUDOS SOBRE NOGCOES
SOCIAIS

Os estudos construtivistas sobre as nogdes sociais também podem ser
chamados de estudos das representagdes sociais, quando versam sobre as
explicacdes dos sujeitos sobre determinada parcela de uma esfera da sociedade,
investigando quais sdo e como sao elaboradas. Por isso, sdo objeto de estudo da
presente dissertacdo as representacdes sobre lucro em criangas e adolescentes.

O pesquisador Juan Delval, que realizou uma série de estudos sobre o
assunto, sistematizou as caracteristicas das representacdées sociais quanto a sua
origem, funcdes, elaboracdo e evolucdo (2008), além de trazer contribuicdes
importantissimas para a pesquisa desse objeto de estudo, pois em muitos de seus
trabalhos deu especial atencao a questao do lucro.

Quanto a origem das concepgdes, ou representacdes, elas cumprem um
papel adaptativo de sobrevivéncia, pois sua funcdo é permitir que os individuos
atuem na sociedade e compreendam a realidade. As representacdes sao elaboradas
a medida que o individuo necessita da mesma para atuar e sobreviver. Nas palavras

do autor:

El hombre reconstruye en su mente la realidad, descubre las relaciones
entre las cosas, los hechos, traza modelos del funcionamiento de las
fuerzas de la naturaleza, de las relaciones fisicas entre los objetos, del
papel de los otros y de él mismo. [...] con su mente elabora esos modelos
en los que esta representado el mundo, lo cual da un sentido mas amplio a
su actividad y la dota de una eficacia mucho mayor que si se limitara a la
pura accioén. [...] Disponiendo de un buen modelo se puede experimentar de
forma mas eficaz que si fuera preciso hacerlo de forma material, pues
mentalmente pueden manejarse muchas mas posibilidades y de forma mas
completa. Después de haber experimentado mentalmente es cuando puede
realizarse el contraste con la realidad, que en todo caso es la Ultima piedra
de toque de las predicciones mentales (DELVAL, 2007).

Todo individuo, ao longo de seu desenvolvimento, constrdi representacoes
do mundo natural, do mundo psicolégico e do mundo social. As propriedades da
parcela da realidade em questao, extraidas pelo sujeito, bem como aquelas que ele
mesmo atribui a realidade, plasmam-se nestes modelos. Essas propriedades sao
especificas de dominio e nao podem ser, obviamente, as mesmas em relacdo ao

mundo fisico, bioldgico, psicolégico ou social. Porém, isso ndo quer dizer que os
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mecanismos para extrair o conhecimento sobre esses dominios sejam distintos. Os
modelos sao diferentes. Ao construir os dominios, os sujeitos tentam captar as
diferengas entre as diferentes esferas da realidade.

De inicio, na infancia, por exemplo, as criangas confundem o que tem
natureza fisica com o que tem natureza psicolégica (PIAGET, 1926/1979). Inclusive
alguns dominios se mostram mais dificeis de serem conhecidos que outros, como,
por exemplo, as relacdes sociais que se dao dentro de instituicbes e as relagdes
pessoais que tém um lado muito mais psicolégico em questdo. Por isso, “no deben
confundirse las atribuciones de caracteristicas de un dominio con las formas de
construir el conocimiento de distintos dominios” (DELVAL, 2002, pag.116).

As representacoes abrangem distintos aspectos (mundo natural, psicolégico
e social) e, portanto, os estudos sobre 0 conhecimento das nocdes sociais podem
ser divididos de acordo com trés assuntos (DELVAL, 1989; DELVAL e PADILLA,
1999):

a) o conhecimento dos outros e de si mesmo (denominado também de
conhecimento psicolégico ou pessoal): Trata-se do conhecimento das pessoas e das
relacdes do individuo em questdo com as mesmas. Aqui o ponto de vista é o do
sujeito, podendo, por isso, ser considerado um conhecimento psicolégico. Do ponto
de vista do observador, obviamente sera uma relagdo social, uma vez que se trata
de uma relacédo entre pessoas. Neste tipo de estudo, que tem recebido o nome de
cognicdo social, observam-se as relacbes interpessoais como a amizade e a

autoridade, entre outros.

b) o conhecimento moral e convencional: Trata-se do conhecimento de
regras e valores morais que imperam nas relagdes interpessoais. Os estudos sobre
como 0O sujeito adquire as regras, ou normas, que regulam as relacbes com os
outros se originaram dos trabalhos de Piaget sobre o julgamento moral (1932/1977).
Kohlberg se destaca neste tipo de estudo. Os trabalhos sobre as condutas e o
pensamento que se desenvolve para esse tipo de relacado podem ser incluidos nesta

classificacao.

c) o conhecimento das instituicdes: Trata-se do conhecimento denominado
de “propriamente social”. O estudo sobre este tipo de conhecimento coincide com o
objeto de pesquisa da sociologia, envolvendo as relagdes entre os individuos ou
grupos que transcendem o individual. Entdo, aqui sdo estudados os sujeitos como
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seres sociais quando se comportam de acordo com papéis desempenhados em
determinadas instituicbes sociais configurando-se relagdes institucionalizadas. “Lo
que mas propiamente podemos llamar conocimiento social es ese conocimiento del
funcionamiento de la sociedad en sus distintos aspectos, que es un conocimiento de

relaciones institucionalizadas”.

O objeto de estudo desta dissertacdo faz parte da terceira categoria, o
conhecimento das instituicdes. Aqui ele é estudado desde a perspectiva do sujeito,
como ele adquire esse conhecimento institucionalizado, que é o lucro. Como é
sabido, o lucro € objeto de estudos da sociologia, economia, administracdo, dentre
outras disciplinas cientificas.

O conhecimento sobre as instituicbes (DELVAL, 1989; DELVAL e PADILLA,
1999) é muito amplo. Nele se encaixam dados sobre politica, economia, mobilidade
social, diversidade social, religido, escola etc., que podem ser chamados de campos
de estudo do conhecimento social. Os limites desses campos sdo bastante difusos e
para empreender uma pesquisa, & preciso distinguir entre o que exerce um papel
central e aquilo que é mais periférico. Pode-se dizer que o nucleo da representacao
social compreende a politica e a economia. Ao seu redor se organizam outros
pontos como a nacgdo, a familia, a escola, entre outros. Adiante segue um quadro

informativo sobre os campos mais estudados e seus aspectos mais abordados:

QUADRO 1 - CAMPOS DA REPRESENTAGCAO DO MUNDO SOCIAL

CAMPOS DA REPRESENTACAO DO MUNDO SOCIAL

- ASPECTOS SOBRE OS QUAIS VERSAM AS
TEMAS DA REPRESENTAGAO REPRESENTAGOES DA SOCIEDADE

Producao e intercambio de mercadorias
O lucro
O dinheiro
Economia As fontes de riqueza
A riqueza dos paises
O consumo
O trabalho e 0 emprego
O poder e a autoridade
Sistemas de governo
Partidos politicos

Politica R
Instituicdes
As leis e a justica
O conflito (em relagdo com a guerra e a paz)
O conhecimento do préprio pais
Nacs Os estrangeiros
acao

Os simbolos nacionais
O sentimento nacional
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A concepgéao de familia
Papéis sexuais
Diferencgas de raca
Preconceito
Estratificagédo social
Ricos e pobres
Organizagao social Mobilidade social
Classes sociais
As profissdes
O conflito social
A guerra, suas causas e solucdes
A reproducgao biolégica da sociedade
Os rituais sociais
A socializagdo da crianga
A morte como fenédmeno social
O sentido da vida
A criagcdo do mundo
O deus das criancas
E muitos outros temas
A necessidade da escola
A escola como instituicao
A transmisséo social do conhecimento
A ciéncia
A evolucao das sociedades
O tempo histérico

Familia

Diversidade social

Guerra e paz

Nascimento e morte

Religiao

A escola e o conhecimento

A historia

Fontes: DELVAL (1989; 1994); DELVAL e PADILLA (1999).

De acordo com o quadro acima, os aspectos econémicos mais estudados
sao, além do lucro, a producgéo e intercambio de mercadorias, o dinheiro, as fontes
de riqueza, a riqueza dos paises, 0 consumo, o trabalho e o emprego. Esses
aspectos podem ser agrupados em cinco temas (DELVAL, ENESCO, NAVARRO,
1994): 1) Intercambio econémico (que inclui os processos de distribuicdo, compra e
venda, o lucro, etc.); 2) banco (que inclui poupar, investir, rendimentos, etc.; 3)
dinheiro (que inclui origem, circulacao, valor, funcao, etc.); 4) distribuicdo social da
riqueza (que inclui a retribuigdo por trabalho, desigualdades econbmicas,
mobilidade, estratificacdo, etc.); 5) socializagdo econ6mica, atitudes e condutas
econbmicas.

A maneira como se concebe a sociedade, bem como as suas relacdes
econbmicas, é intensamente determinada pela posicdo social que se ocupa, pelos
conceitos ja formados, por interesses, enfim, pelo o ponto de vista de cada um. Cada
individuo vé a sociedade e os fenbmenos que nela sado produzidos, como o lucro, a
partir de sua posicao sociocultural e histérica. Pois bem, entdo é possivel afirmar
que, além de informacdes e explicacdes sobre a realidade, as representacdes sao

compostas de valores e normas, como se observa adiante.
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Lembrando que uma das funcdes das representacdes € a de garantir que se
atue na sociedade, os elementos normas e regras que as compdem é o que
garantird que o sujeito mais tarde tenha condutas que serdo consideradas sociais.
Através delas € que ira interagir com as outras pessoas e saber o que se deve ou
nao fazer em sociedade. As normas ou as regras podem ser consideradas como
produto mais auténtico da atividade coletiva. Nesse sentido, a sociedade €
reguladora, determinando que onde haja convivéncia social havera regras.

Para o estudo de nocgdes sociais, € importante distinguir regras morais de
regras que estejam ligadas a convengdes sociais. As regras morais sao muito mais
gerais e claramente regulam muitos aspectos da vida social. No entanto, a regra que
vem de uma convencao social € muito mais especifica e tem um ambito de aplicacao
muito mais limitado (DELVAL, 1999; DELVAL e PADILLA, 1999). O principio de lucro
como algo necessario, por exemplo, poderia ser considerado como uma regra
provinda de uma convengao social. Ora, em se tratando de uma convencéao, ela
pode ser considerada arbitraria, assim como os signos linguisticos. Portanto, para a
discussdao da aquisicao desse principio ou regra, é necessario considerar essa
condicao do mesmo, bem como considerar que as regras sociais apontam a direcao
dos valores que permeiam uma sociedade.

Outros elementos que compdem as representagdes sociais sado informacdes e
explicagdes. As informacdes incidem sobre aspectos concretos da realidade social e
as explicacdes, ou nocgdes, permitem a compreensao de um aspecto da realidade
social (DELVAL e PADILLA, 1999). No processo do desenvolvimento das no¢des
sociais, é possivel observar que os primeiros conceitos apenas conseguem integrar
0s aspectos mais visiveis e periféricos, e o progresso se dara paulatinamente com a
relacdo que se vai estabelecendo em sistemas cada vez mais complexos que vao
integrar aqueles conceitos que antes eram percebidos isoladamente.

O tépico a seguir trata mais dos processos pelos quais é preciso passar para
alcancar a elaboragdo do conhecimento da sociedade. O mesmo acontece com o
desenvolvimento dos conceitos econémicos, como sera possivel observar também

no tépico 2.3.
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2.2.1 PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO DE NOCOES SOCIAIS

No processo de construcdo do conhecimento sobre a sociedade, da
construcao da explicacao sobre a realidade, é condicao 0 processo que comumente
€ chamado de socializagdo, que denota a acdo dos outros na atividade construtiva
do préprio sujeito.

Para que os individuos tenham um pensamento completamente socializado
com certeza a linguagem e a capacidade de situar-se no ponto de vista alheio séo
condigbes fundamentais. A linguagem “abre outras portas” para interagir
socialmente, tendo, na perspectiva tomada, seu papel mais importante na
experiéncia com o mundo social: neste caso, o objeto do conhecimento. A crianca sé
tera uma experiéncia mais rica quando da aquisicdo da linguagem. Sem o
desenvolvimento da linguagem, ela ndo tem acesso e nem participa de muitas das
atividades sociais. Tera, inevitavelmente, uma ideia muito fragmentada de varios
fenbmenos sociais por conta disso.

Outro ponto importante a ser considerado no desenvolvimento de nocdes
sociais € que os fatores transmissdo e a experiéncia sado limitados na infancia
também pela prépria participacdo que a crianga tem na sociedade. Ela vai
experimentar de forma indireta grande parte das atividades sociais e a transmissao
que lhe é fornecida sobre economia e politica, por exemplo, também é muito
limitada, posto que a escola, que teria funcdo cabal nesse processo, nao trabalha

com os seus alunos, formalmente, tais assuntos. Dessa forma, a crianca

no participa directamente en muchas de las actividades de la vida social: no
va a trabajar y, en el mejor de los casos, so6lo conoce los lugares de trabajo
superficialmente, de visita, y no ha experimentado lo que es una relacién de
dependencia laboral. Aunque estd sometido a mdultiples restricciones por
parte de los adultos, ignora lo que son los derechos y deberes y como se
ejerce la coercidn social. No tiene participacion en la vida politica, que le
resulta incomprensible, y la actividad econdmica sélo le toca de refilon.
Ademas la ensefianza que el nifio recibe en la escuela sobre todas estas
cuestiones suele ser bastante tardia y parcilla. No obstante recibe una cierta
informacion de todo ello a través de lo que escucha a los adultos, de la
televisiéon, de la radio, de otros medios de comunicacién, de sus
conversaciones con otros nifos, de lo que aprende en la escuela, de sus
propias observaciones (DELVAL, 1989, p. 257).

Delval (1991) indica que primeiramente se deve levar em conta que as

criangas aprendem da regularidade, da sucessdao de acontecimentos que tem
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elementos comuns ou que se repetem de forma semelhante e que, desses
acontecimentos, elas vao extraindo invariantes. A sucessao de acdes permite a
organizacdo de esquemas'® que, por sua vez, vdo se constituir como a unidade
basica da conduta. Com eles, passa-se a reconhecer situacoes e estabelecer
antecipacoes. Lentamente vao se formando novos esquemas que estabeleceréo as
regras sobre o que fazer em diferentes ocasides. Trata-se de uma conduta a
respeito dos outros e de si mesmo que, desde muito jovem, a crianca vai
desenvolver e que, desde muito cedo, é regulada.

Essas regras logo incluirdo expectativas, ou “antecipacdes ativas” '°, em
relacdo a conduta dos outros. As primeiras expectativas vao estar centradas no
préprio sujeito, orientadas somente para ele. Mais tarde, regras e expectativas mais
gerais aparecem. Quanto as regras de obrigacao e proibicdo, ou seja, aquilo que se
deve ou nao fazer, estabelecido por uma convengéo social, essa aquisicao depende
muito mais da transmissao social, ou pressao, adulta.

As regras sobre a conduta propria e a conduta alheia permitem a formacgao de
papéis sociais que, segundo Delval (ibid.), sdo expectativas sobre a conduta do
outro, ou se originam da conduta alheia. Logo essas condutas sdo, entéo,
generalizadas e se descobre que determinado tipo de pessoas se comportam de
certa maneira em situacbées especificas. Essa descoberta, que se da de maneira
lenta e progressiva, facilitard& enormemente a compreensdo social, ja que o
conhecimento social estd, em uma parte importante, constituido por papéis sociais -
aprende-se a adquirir ndo apenas o seu proprio papel, mas também o papel dos
outros. A importancia de entender os papéis é tamanha, pois com isso € que se
percebe a compreensdo de que existem especificidades “hasta el momento en que
no hay toma de consciencia de qué esta institucionalizado en la sociedade
podriamos decir que no empieza el conocimiento propiamente social” (op. cit. pag.
205).

Portanto, ndo ha possibilidade de verificar a compreensao da nocéo de lucro
em um individuo que nao reconhece que um lojista, ao cobrar mais dinheiro do que

foi gasto para repassar uma mercadoria, estd cometendo um ato moralmente injusto

" Para a nocao piagetiana, esquema se constitui em uma estrutura de dados que nao tem
uma natureza proposicional, estd em continua modificagao tendo carater dindmico e funcional.

® A expressao “antecipagdes ativas” é utilizada como sindnimo de expectativa no sentido de
esperar que algo venha a acontecer e até mesmo provocar uma determinada situagao.
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nas suas vendas. Uma compreensao mais ajustada sé aparece necessariamente
quando se entende que o lojista estd cumprindo um papel social na venda de
mercadorias. Contudo, compreender os papéis sociais, adquirir normas e valores
nao é suficiente para entender o lucro. O sujeito vai usar tudo isso para compreender
o mundo econdmico, para compreender o lucro como fenébmeno do mundo
econbémico.

Muito ligados as normas, 0s papéis sociais, estdo os valores sociais que
indicam o que é desejavel ou ndo, mas do ponto de vista do outro. Para assimila-los,
mesmo que ndo conscientemente, o sujeito trata de adaptar seus valores aos de
seus companheiros e os compartilha com eles. Esse empenho de ajustamento é
limitado as capacidades cognitivas do sujeito e ao processo de equilibracao entre a
assimilagcado e acomodacéao: assimilagdo daquilo que se apreende do ambiente social
por transmissao dos adultos, dos meios de comunicacao e da escola (informacgoes),
as suas estruturas organizativas de seu pensamento e a acomodacdo dessas
ultimas a realidade desse mesmo ambiente.

Contudo, sao as nocoes ou explicacdes que permitirdo a compreensao social.
Essas sao adquiridas mais tarde que as regras e valores e supdem um longo
trabalho construtivo de elaboracdo pessoal por parte do sujeito. Uma vez
constituidas, as nogdes servem para explicar e justificar normas e valores
estabelecidos anteriormente. Quando o sujeito consegue elaborar suas concepgoes,
sejam elas mais elaboradas que as anteriores, ele podera explicar e justificar normas
e valores estabelecidos anteriormente, ocorrendo assim uma reformulagdo continua
dos pontos de vista prévios. Neste processo, o equilibrio se dara em uma evolucéo
paralela de formas e conteldos, com predominio de uns e outros segundo 0s
diferentes campos da realidade que vao sendo conceitualizados, mesmo que haja
discrepancias muito pronunciadas. Na verdade, acredita-se que, “no dominio do
conhecimento social, a questao das décalages horizontais aparece mais claramente
em virtude de serem muito determinadas pelo contetudo” (STOLTZ, 2006). Deve-se,
entdo, observar com maior atencao o tipo de influéncia que o meio exercera na
construcao das representacdes sociais.

Cada dominio de conhecimento representa para o sujeito um sistema de
conceitos que esta relacionado com uma forma que é transformada pelo conteldo e
vice-versa. Mesmo com as determinacées do conteudo, & possivel observar

aspectos gerais nas concepg¢des de todos os individuos (DELVAL, 2009; DELVAL,
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ENESCO e NAVARRO, 1994; DEVAL e PADILLA, 1999) que parecem mudar com a
progressao dos estagios. Esses aspectos se referem aos modos de abordagem dos
problemas, de selecdo de informacdes relevantes e de explicacdo dos processos
ocorridos na realidade.

2.2.2 DIFICULDADES E ESTAGIOS DE COMPREENSAO

As principais dificuldades foram sistematizadas por Delval (1989), que as
resume em dois tipos principais de dificuldades para a compreenséao infantil do
mundo social: uma de ordem cognitiva e outra de ordem sécio-moral. O exemplo do
primeiro tipo revela-se na dificuldade de relacionar a grande quantidade de
informacdes que a compreensdo do mundo social demanda. Em se tratando da
nocao de lucro, outro exemplo de dificuldade cognitiva € a ndao compreensao ou
dominio de operagbes matematicas basicas.

A dificuldade de cunho sécio-moral revela-se quando ideologias ou crengas
nao permitem a articulagdo das informacdes. Trata-se também do problema de
misturar aquilo que tem uma especificidade social com o que tem um carater moral,
ou seja, a nocao de lucro, por exemplo, ndao ser confundida com juizos morais, como
acontece com os individuos mais novos que relacionam o prego diretamente com a
moral do vendedor (que, por muitas vezes, € visto como amigo e ndo cumprindo um
papel social) ou como se o preco fosse algo inerente a mercadoria que vende.

Se o sujeito ndo consegue levar em conta todos os aspectos necessarios
para a compreensado das especificidades do mundo social, ele inevitavelmente se
restringira a um dos aspectos do fenbmeno em questdo. “Aunque la nocién de base
el nifio pueda entender, en el momento en que se ve en toda su complejidad no es
capaz de atender mas que a un aspecto de la situacion. Se produce entonces una
centracién sobre un aspecto determinado” (ibid. pag 286). Realmente é possivel
perceber empiricamente a presenca dos processos de descentragdo ja mencionados
no capitulo dos pressupostos construtivistas.

Como também ja foi mencionado, o conhecimento do que seja propriamente
social é elaborado a partir dos principios gerais da organizacdo social e isso
demanda todo um processo de desenvolvimento que tem a ver com as estruturas

intelectuais dos individuos. Esse desenvolvimento se dara por etapas, ja que o nivel
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geral de desenvolvimento cognitivo é importante na elaboracdo dos modelos da
realidade, porque a crianga precisa ter estruturas para assimilar e acomodar novos
conhecimentos. Essas representacdes sao construidas a partir das experiéncias e
interacdes que se tém com outras pessoas, grupos ou instituicoes. No entanto, do
ponto de vista da teoria psicogenética, o nivel intelectual do individuo € um fator
determinante no que se refere a sua compreensao (DELVAL, ENESCO, NAVARRO,
1994, pag. 346). Com a aquisicao da linguagem e da capacidade de pensar em
forma de sistemas abstratos, as possibilidades de operacdes mentais aumentam de
forma extraordinaria, mas a linguagem ndo se configura como causa desse
desenvolvimento.

E possivel identificar trés momentos, niveis ou estagios, que sdo formas
comuns de organizar a realidade. Muitos sdo os estudos, os transculturais
principalmente, que evidenciam certo carater universal dessa construgdo no que se
refere a sua evolucéo e que sao contemplados no capitulo seguinte. Esses niveis de
compreensao evoluem de acordo com o desenvolvimento cognitivo dos sujeitos e de
acordo com a sucessao dialética lalrT, e podem ser observados também no sub-
capitulo 2.3 deste trabalho, que trata especificamente das nocdes econbmicas,
principalmente da nogéo de lucro, objeto desta dissertacao.

Para finalizar os apontamentos deste capitulo, cabe trazer as trés principais
posicoes assumidas pelos estudiosos do conhecimento social (DELVAL, 1989):

a) A posicao dos que partem do pressuposto de que existe um processo
geral, uma vez que se trata do desenvolvimento de um uUnico individuo que constroi
determinadas estruturas e as aplica a diferentes campos;

b) A posicdo dos que pensam que, dependendo do campo, podem ocorrer
desenvolvimentos distintos, elaboracdes em diferentes velocidades, e

c) A posi¢cdo dos que assumem uma posi¢ao intermediaria, sustentados
pela ideia de que ha estruturas gerais comuns a todos os campos e outras estruturas
parciais e especificas préprias de cada campo, desenvolvidas de forma
independente.

A posicédo aqui adotada € a primeira, pois o0 presente trabalho se apoia na
teoria piagetiana que postula o principio de generalidade dos mecanismos
construtivos, considerando tanto a continuidade do funcionamento cognitivo como o
fechamento em termos estruturais. O enfoque psicogenético desta pesquisa propde

um novo olhar da particularidade da funcdo da experiéncia e transmissao social
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como objeto de conhecimento, em que os conteudos, ou informagdes, passam a ser
objetos dos processos de equilibragcdo, como ja foi exposto no subcapitulo 2.1.
Consequentemente, acredita-se que todo sujeito faz uso dos mesmos mecanismos
descritos para desencadear os processos do conhecer. A partir de uma revisao dos
estudos sobre o desenvolvimento da compreensao a respeito do mundo econémico,
em especial sobre o lucro, € possivel observar tal progressao, que indica a validez
das explicagdes formuladas por Piaget para empreender a analise da compreensao
de lucro em criancas e adolescentes.
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2.3 ESTUDOS SOBRE NOCOES ECONOMICAS

O problema da compreensao das no¢des econémicas chamou a ateng¢édo dos
primeiros observadores do desenvolvimento infantil j& no século XIX. Do ponto de
vista educacional, foram motivados pela formacdo de habitos considerados
desejaveis, como o de poupar dinheiro. A preocupacao pedagodgica destes estudos é
bastante clara e € possivel averiguar uma tendéncia muito forte em tentar contribuir
na promocao da compreensao de nocdes econdmicas. No entanto, as pesquisas
dessa época informam pouco sobre como as criancas entendem o mundo
econbmico, ou seja, houve um intento de levantar indicativos para uma intervencao
pedagdgica nesse sentido, mas sem que se conhecesse o pensamento infantil das
nocoes sociais em questao.

Segundo Delval (2001), os estudiosos dessa época utilizavam o método de
questionarios baseado em Stanley Hall para observar o comportamento das criangcas
em relagédo ao dinheiro, seu entendimento do economizar e a compreensao do valor
das moedas. Dentre os trabalhos mais abrangentes se destacam os de Anna Kéhler,
(1897) que estudou 4000 criangas detectando seus sentimentos em relacdo ao
dinheiro e sua concepg¢ao de economia (poupar), e os estudos de Monroe (1898,
1899), que investigou 2000 criangas. Alfred Binet, criador da primeira prova de
inteligéncia, elaborou uma escala que incluiu provas referentes a moedas e ao
cambio. A mais complexa foi realizada com a parceria de Simon, em 1908. O estudo
apontou que 30% dos individuos de 8 e 9 anos sinalizavam corretamente o
reconhecimento das diferentes moedas no jogo da loja. Ovide Decroly (1929), em
um estudo de caso de uma menina de seus 3:1 aos 6:10, descreveu como ela foi
descobrindo as moedas, o valor do dinheiro, o processo de compra e venda, o
cambio de moedas e 0 troco, a relagdo entre trabalho e dinheiro, a origem do
dinheiro, etc. As observacdes realizadas por Decroly (ibid.) em seu livro Estudos da
psicogénese refletiram a maioria dos problemas que foram propostos
posteriormente, pois ofereceram ideias para estudos mais sistematicos como os que

foram tratados com o Método Clinico de Piaget.
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2.3.1 ESTUDOS SISTEMATICOS SOBRE AS NOCOES ECONOMICAS

As investigagOes mais sistematicas sobre a nogédo de lucro foram inauguradas
por Strauss. O primeiro trabalho realizado foi com Schuessler em 1950. A ideia era
estudar a aprendizagem infantil do conceito de dinheiro a partir do processo de
socializacdo. Estes estudiosos, influenciados pelas ideias de Mead, o pensador do
interacionismo simbdlico, concebiam que esse processo de socializacdo se dava
basicamente pela aprendizagem de conceitos. Esses primeiros estudos versaram
principalmente sobre o reconhecimento e as equivaléncias das moedas mediante
escalas.

Em O desenvolvimento e a transformagdo dos significados monetarios na
crianca (1952), Strauss estabeleceu 9 estagios que detalham diversos aspectos da
compreensao das criangas sobre o dinheiro em situagdes tais como: compra e
venda, fabricacdo de mercadorias, o papel dos intermediarios, entre outros. A
distribuicao dos individuos em tantos niveis nao apresentou muita utilidade, uma vez
que nao fica muito clara a distingcdo entre alguns deles, principalmente tratando-se
dos estagios iniciais. Essa distribui¢édo foi fruto de um estudo em que participaram 66
sujeitos de idade entre 4,6 e 11;6.

Em 1954, analisando novamente os dados colhidos em 52, Strauss inferiu
regras que regulam as condutas das criancas nos diferentes estagios, expressando
as conceitualizacoes que realizam. Essas regras sdo compreendidas pelas criangas
quando gradativamente, de forma simultinea e sistematica, conseguem levar em
conta diferentes perspectivas, distanciando-se da sua propria perspectiva imediata.
A medida que o sujeito se desenvolve, ele vai construindo regras mais complexas
que envolvem um numero cada vez maior de individuos, ou seja, o sujeito comecga a
construir um conceito mais elaborado a medida que vai desenvolvendo uma
capacidade de levar em conta um numero maior de informagbes. Dessa forma,
constréi sua representagdo sobre determinado fenbmeno. Na perspectiva tomada
por Strauss, o0 sujeito aplica regras as situagdes, e por elas podemos alcancar como
ele concebe determinado fenémeno. Essas regras expressam conceituacoes que a
crianca faz da moeda e das relagdes existentes entre quem participa do processo de
compra e venda em uma loja, como por exemplo: vendedores, donos de lojas,

fabricantes, empregados de fabricantes, etc.
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Ainda no mesmo trabalho, o autor afirma que, para passar de um estagio a
outro, o comportamento da crianca se transforma e, para cada avanco, faz-se
necessaria a compreensdao de nocbes prévias. Portanto, para ele, o
desenvolvimento dos conceitos econ6micos requer o uso de operagdes légicas. Em
seu trabalho, ele se refere a aquisicdo de conceitos mais avancados e essa
aquisicao se daria mediante as compreensdes anteriores. No entanto, 0 mesmo
autor verifica uma recorrente incapacidade de recuperar as orientagées prévias.
Aponta que nenhuma das criangas que participou da pesquisa reconheceu que
antes acreditava que o vendedor vendia uma mercadoria a menor pre¢co do que
pagou por ela. Aparentemente, essas criangas nao apresentavam consciéncia de
que a sua visao sobre determinado aspecto do lucro em um determinado momento
foi inadequada.

Segundo Delval (1989), os estudos realizados por Strauss constituiram uma
grande contribuicdo aos estudos psicolégicos porque, em certa medida, foram uma
antecipacdo do enfoque dos estudos do processamento da informacéo, enfoque
amplamente trabalhado hoje pela psicologia.

Kurt Danziger, em 1958, no artigo Children's earliest conceptions of economic
relationships que publicou no Journal of Social Psychology, ja criticava o fato de os
estudos de perspectiva piagetiana terem uma marcada tendéncia de estudar o
conhecimento fisico. Até entdo, realmente eram pouquissimos o0s estudos
psicolégicos que se ocupavam da formacao de conceitos do mundo social. Ja nessa
época, Danzinger discutia o fato de os estudos piagetianos tomarem as concepc¢des
sobre o mundo fisico como modelo de todo o pensamento infantil. O autor ja
levantava a discussao no sentido da possibilidade de que as concepc¢des sobre o
mundo social tenham um desenvolvimento particular, de caminho proprio, ndo se
ajustando ao modelo teérico de Piaget elaborado para os conceitos do mundo fisico.

Em seu trabalho, Danzinger realizou uma tentativa de descrever certas
caracteristicas gerais nas fases do desenvolvimento dos conceitos sociais. Ele
estabeleceu quatro estagios: um primeiro que chamou de pré-categorial, quando a
crianga ainda nao apresenta categorias econémicas de pensamento; um segundo
estagio em que essas categorias ja aparecem, mas de forma isolada por conta de
uma moral imperante; um terceiro estagio em que a crianca parece ser capaz de

conceitualizar relacdes, por mais que ainda aparecam de forma isolada; e por fim, no
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quarto estagio, as relagcbes conseguem ser conectadas para formar um sistema de
relacdes, momento em que seria possivel uma explicagdo puramente racional.

Ele estudou as primeiras concepcdes sobre as relacdes econbémicas com 41
criangas australianas de 5 a 8 anos, e dentre elas nenhuma p6de ser enquadrada no
ultimo nivel. Para este estudo, o autor usou o método clinico piagetiano a partir de
10 questdes que envolveram o significado de rico e pobre, o uso do dinheiro e a
posicao do chefe no trabalho. As criancas estudadas apresentaram um nivel inferior
de compreensao das relacbes econbémicas de producdo que das relacdoes de
trabalho. O autor atribuiu o fato a importancia da interacéo direta que as criancas
tém a oportunidade de vivenciar. Muito indiretamente vivenciam as relacées de
trabalho. Este ainda ndo foi um estudo que tratou diretamente dos problemas
relacionados com o lucro.

Em 1971, Delval, Soto, Fernandez e demais pesquisadores investigaram as
nocoes de distribuicdo de capital, riqueza das nacdes, intercambio econémico e o
processo de producdo junto com as fontes de riqueza. Este estudo proporcionou
uma boa visao de conjunto sobre as nog¢des econdmicas das criancas, mas nao foi
possivel aprofundar muito cada questdao. Com um grupo de 100 sujeitos de 5 a 14
anos, de duas diferentes classes sociais (de média-alta e baixa) verificou-se que as
dificuldades apresentadas pelos sujeitos dependiam da natureza de cada um dos
assuntos estudados e evolucionam com o grau intelectual do sujeito. Através de uma
entrevista clinica que partia de 20 perguntas verificaram-se as respostas mais
diversificadas na questao de como alguém chega a ser rico em relagdo a definicao
de rico e pobre. Embora a analise das respostas se mostre mais complexa em
alguns casos, foram encontradas respostas com caracteristicas muito semelhantes
as de outros estudos, concluindo que, conforme se avanca na compreensao, as
respostas de menor conhecimento vao sendo incorporadas, total ou parcialmente, a
nogdo mais elaborada, formando assim um todo integrativo. No desenvolvimento de
uma melhor compreensdao, ha uma evolucdo de uma concepcdo de elementos
desconexos a uma compreensdo de processos multiplos que interagem uns com 0s
outros (DELVAL, 1989). Na perspectiva adotada, a compreensdo mais ampla tem
carater integrador; assim, os elementos que anteriormente apareciam desconexos
s&o agora incorporados.

Por mais que a pesquisa citada no paragrafo acima também se deparasse
com o problema do lucro pelas questdes levantadas, ele ainda ndo tinha sido
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percebido como uma dificuldade. O mérito da descoberta da dificuldade em
compreender o lucro é atribuido a Hans Furth. Este autor deu inicio a uma série de
publicacdes no final dos anos 70, fruto de pesquisas sobre as ideias das criancas
sobre a sociedade. Em 1980, publicou seu livro The world of grown-ups, que
constituiu em um amplo estudo sobre as concepc¢des infantis sobre 0 mundo social.
Fazendo uso de entrevistas abertas e informais, bem pouco estruturadas, com 195
criancas de 5 a 11 anos, chega a distinguir 4 estagios na compreensao global
desses fendbmenos, a saber:

12 estagio: (aproximadamente 5 e 6 anos): considerado como o periodo de
concepgoes personificadas e de auséncia de sistema interpretativo

2° estagio (dominante entre os 7 e 8 anos): compreensao das funcdes sociais
de primeira ordem, primitiva

32 estagio (9, 10 e 11 anos): chamado de sistemas parciais de conflito, pois
nesse estagio a crianga constrdi sistemas parciais para interpretar fenédmenos
sociais e, por isso, ainda ndo consegue entender a no¢ao de lucro.

42 estagio (alguns sujeitos de 10 e 11 anos): os sujeitos estariam no marco
sistematico concreto quando compreendem o0 mecanismo basico das transacdes
monetarias e podem ver a fung¢do social do dinheiro, ndo sé a pessoal, podendo
fazer também o caminho inverso. Reconhecem a base econdmica dos papéis
sociais, incluindo a funcado do governo. Mas esta ultima nocao ainda é muito vaga,
como também assim se apresenta a sua compreensao do sistema politico. Apenas
nesse estagio apareceram individuos que compreendem que o vendedor compra a
menor preco e vende a um preco maior, sendo que € dessa diferenca que tira seu
dinheiro. E importante notar que Furth estudou criancas de até 11 anos, idade que,
conforme outros estudos realizados anteriormente, ainda ndo se compreendem
muitos dos fenémenos estudados por Furth. H4 também um problema metodol6gico
observado por Delval (1989), que se refere a utilizacdo de entrevistas muito abertas
e de conversas informais, o que dificulta a comparacao entre sujeitos, bem como a
replicacdo do estudo.

Também no final dos anos 70, Jahoda (1979) teve o seu primeiro trabalho
sobre alguns aspectos da realidade econémica com criancas escocesas. Nesse
trabalho, também verificou que inicialmente as criancas nao tém ideia de sistema e
que, para uma compreensdo mais elaborada, vao desenvolvendo uma capacidade
de compreender diferentes sistemas e conseguindo estabelecer relacao entre eles.



67

Utilizando 3 métodos diferentes, estudou 120 criangcas de nivel sécio-econémico
baixo com idades entre 6 e 12 anos. Com um grupo, ele contava 2 histérias. A
crianga que nao entendesse nada da relagao de intercambio ndo acharia nenhuma
delas engracada. Na primeira histéria, uma pessoa vai comprar magas: o vendedor
da as macas, mas recebe o pagamento. Na outra, o vendedor da as magas, mas, ao
invés de receber, da dinheiro ao cliente. Com o objetivo de estudar a compreensao
do lucro, utilizou um segundo método que consistia em uma encenagao em que, em
uma loja, a crianca atuava como o vendedor e 0s experimentadores atuavam como
compradores e fornecedores. Considerando as criancas de 11 e 12 anos, apenas
um terco compreendia que o vendedor deveria comprar um produto a um prego
menor daquele praticado na venda do mesmo em sua loja. Para explorar melhor a
nogao de lucro, utilizaram entdo um terceiro método de entrevistas abertas, em que
perguntavam de onde vinha o dinheiro para pagar as mercadorias, os empregados,
se o dono da loja ganhava dinheiro, entre outras perguntas.

Os resultados foram interpretados em termos dos progressos da
compreensao da crianga de diversos sistemas e das conexdes entre eles. De inicio,
a crianga nao apresenta nenhum sistema (6 a 8 anos): o lojista ndo reune dinheiro,
pois o utiliza apenas para dar troco aos clientes ou doar para os pobres. Tampouco
entendem que atividade de venda é um trabalho. As criancas (8 a 10 anos)
entendem que o lojista precisa comprar as mercadorias que vende, mas pensam que
o valor de compra e venda sao iguais. Acreditam que o dinheiro do lojista vem do
banco ou de outro trabalho. Nessa etapa, percebem dois sistemas, mas que ainda
sdo desconexos. Apenas a partir dos 10 anos as criangas comegcam a tomar
consciéncia da diferenca entre o preco de compra e venda e que é dessa diferenca
que o lojista obtém lucro.

Jahoda (1981) também estudou a funcdo dos bancos, baseando-se na
nocao de lucro. Com 96 sujeitos de aproximadamente 12, 14 e 16 anos, de classe
média e baixa, utilizou entrevistas abertas. Encontrou um avanco na compreensao
dos sujeitos de classe média em relacao aos de classe baixa, além de verificar que a
nogao aparece na maioria dos sujeitos mais velhos. Na primeira entrevista realizada,
cujo tema era o lucro no banco, de 32 sujeitos de cada idade, 19 do grupo de 12
anos apresentaram a nocdo, 27 dos que possuiam 14 anos e 31 entre 0s que
possuiam 16 anos. Jahoda percebeu que compreender o lucro no contexto do banco

€ mais dificil que no comércio e concluiu que, para compreensao dos sistemas
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sOcio-econdmicos, sdo necessarios dois elementos: dominio de informagéo geral
sobre 0 mundo social e conhecimento das regras e normas que regulam as relacdes
da esfera socio-econdmica.

Nesta pesquisa, Jahoda também analisou os efeitos do seu proprio estudo no
nivel de respostas dos participantes da pesquisa. Ele observou que muitos
participantes, depois de se depararem com uma situacdo de contradicao,
apresentaram uma evolucdo na compreensdo. Muitos participantes, inclusive,
demonstraram satisfagdo ao sentirem encontrar a resposta para o problema. Junto a
Woerdenbagch, em 1982, Jahoda repetiu este estudo com 128 criangas holandesas
e obteve resultados muito semelhantes.

No intuito de comprovar se atrasos verificados em estudos realizados em
culturas diferentes e se estes se deviam a experiéncia dos sujeitos, em 1983,
Jahoda realiza outro estudo sobre o desenvolvimento do conceito de lucro com 108
criangas, de 9 a 11 anos, no Zimbabue. As criancas estudadas tinham trés graus
diferentes de experiéncia. Aqueles que tinham experiéncia direta de compra e venda
apresentaram um avango na aquisicdo da nocdo. O pesquisador atribuiu a
experiéncia com a atividade econémica o atraso das criangas européias em relacao
as africanas. Contudo, segundo ele, as linhas de evolugdo sdo semelhantes e a
crianga s6 alcanca a nogao de lucro aos onze anos, o que indica sua dificuldade.
Nao obstante, estudos mais recentes que comparam criancas trabalhadoras e nao
trabalhadoras de um mesmo pais indicam que, na adolescéncia, temos uma
inversdo deste resultado: verificou-se que as trabalhadoras ndo apresentam
necessariamente melhor compreensdo da nocdo de lucro, mesmo atuando
satisfatoriamente com as operacdes aritméticas simples e participando ativamente
do processo de venda (COSTA e STOLTZ, 2006).'®

Pesquisas realizadas com criancas trabalhadoras mexicanas também
observaram que em geral se entende a necessidade de vender mais caro do que se
compra com o0 exercicio da compra e venda, mas a maioria nao sabe explicar como
isso se da, muito menos se esta questdo esta relacionada com o fornecedor
(DELVAL et al., 1992; 2006). Resultados similares também s&o encontrados em
estudos com criangas e adolescentes trabalhadores brasileiros (D’AROZ, STOLTZ,
2003; OTHMAN, STOLTZ, 2003, 2004, 2005a, 2005b, 2006, 2007; OTHMAN,

'® Mais detalhes nas paginas subsequentes.
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D’AROZ, STOLTZ, 2004; PIECZARKA, LAGO, 2004; PIECZARKA, STOLTZ, 2005,
2006a, 2006b, 2007a, 2007b; COSTA, STOLTZ, 2006; COSTA, STOLTZ, 2007,
2008; OTHMAN, 2006; COOPER, STOLTZ, 2008a, 2008b; STOLTZ et al. 2008). As
criancas trabalhadoras de rua mais novas (de 8/9anos) que ndao entendem a nocao
de lucro sabem que precisam cobrar mais, mas ndo sabem, ou nao conseguem,
explicar o porqué. As crian¢as mais velhas apresentam uma melhor compreenséo do
lucro, mas também apresentam dificuldades de assimilar como tudo isso acontece.
De um modo geral, elas tém conhecimento sobre o processo, no entanto a
capacidade de dar explicagdes razoaveis € deficiente e pode ser atribuida a
inumeros fatores como a pobreza cultural e a baixa escolaridade.

Uma diferenca de género na aquisicao do conceito de lucro foi encontrada em
criancas da Malasia. Os meninos de mais de 12 anos apresentaram respostas
consideradas superiores as das meninas. Essa diferenca pbéde ser atribuida a
énfase dada a atividade econ6mica para os meninos em sua educacdo. Os
pesquisadores Tan e Stacey (1981), ao pesquisar 120 criancas de 6 a 15 anos, nao
encontraram diferengas significativas em relagdo ao nivel socioecon6mico,
tampouco notaram diferengcas na aquisicdo da nocdao em relacdo as criancas
ocidentais participantes de outros estudos sobre o tema. Segundo Delval (1989), a
analise realizada nao é muito detalhada, o que compromete uma apreciacdo mais
agucada da mesma.

Berti e Bombi estudaram amplamente a compreensdao de problemas
econdmicos em criangas italianas, bem como outras nogdes sociais. Estudaram a
retribuicdo pelo trabalho, a origem do dinheiro, as nocbdes de rico e pobre, as
funcdes do banco, os meios de producédo, o valor do dinheiro na compra e venda, a
circulacdo de mercadorias e a determinacao de pregos. No capitulo da formacao do
preco em Il mondo econémico nel bambino (1981/1988) é analisado como a crianca
vem a coordenar o beneficio com o dinheiro, desde a produg¢do a venda no varejo.
Para tanto, as criancas sao indagadas acerca de coisas proximas a elas: macas e
gibis. O resultado encontrado foi que as criancas menores de um primeiro nivel de
compreensdo percebem sempre as relagbes como diretas. Para elas, trata-se
sempre de uma questao entre duas pessoas: um compra, outro vende; um paga,
outro cobra etc. Num segundo nivel de compreensdo, a crianca comeca a
estabelecer relacbes hierarquicas nas relacbes de trabalho, por exemplo. Essas
relacdes por categorias, ou grau de importancia, sdo levadas a cabo realmente no
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terceiro nivel de compreensdo, quando se pode dizer que sao realizadas
generaliza¢des. No quarto nivel, os sujeitos conseguem conectar diversos aspectos
do mundo econ6mico, conseguem levar em conta fungdes sociais, separando as
relacbes pessoais das institucionalizadas. Todos os sujeitos com 13/14 anos
demonstraram uma compreensdo de 4° nivel, bem como mais da metade dos
individuos de 10/11 anos. Apenas um percentual muito pequeno (1/5) dos individuos
com 8/9 anos de idade demonstraram essa concep¢ao mais elaborada.

Ainda no mesmo trabalho, Berti e Bombi resumiram trés tipos de dificuldades
de compreensao da nocao de lucro em criangas (ibid.) '”: 1) inicialmente as criancas
s6 conseguem levar em consideracao aspectos parciais do mundo econdmico,
isolados uns dos outros; 2) devido a auséncia de informagcao explicita sobre as
regras do mundo econémico, as criancas tendem a aplicar regras aprendidas nas
relacdes interpessoais, e 3) as criancas acreditam que o pre¢o do produto é uma
caracteristica intrinseca do produto, ndo variando nas transagoes.

Preco, oferta e procura, lucro, troca de bens, compra e venda e escambo
podem ser consideradas as atividades centrais da economia, mas as transacoes e o
sistema amplo do qual fazem parte ndo sao faceis de entender (WEBLEY, 2005). O
contexto do desenvolvimento de alguns conceitos basicos da economia ja aparece
claramente nos estudos anteriores, como também em Burris (1983). Este investigou
0s conceitos basicos da economia, focando preco e valor, por meio de entrevistas
com criangas de 4/5, 7/8 e 10/12. O resultado foi que os menores pensaram que 0
preco dependia de caracteristicas fisicas como, por exemplo, uma pedra preciosa
para eles nao poderia custar muito pelo fato de ser pequena. Isso também aparece
na pesquisa Berti e Bombi (1981/1988) que mostrou que criancas da mesma idade
achavam que um pé de alface custava mais que um pedaco de frango. As criangas
mais velhas de 7/8 explicavam o preco das coisas pela funcdo que lhes atribuiam,
como o relégio que serve para ver a hora vale mais que um livro que apenas pode
ser lido. Aos 10/12 as criangas ja conseguiam relacionar valor e preco com o
material e o trabalho envolvidos na fabricacdo do produto, no sentido de que quanto
mais as pessoas trabalham para fabricar algo, mais caro custara determinado
produto. Berti e Bombi (1988) também encontraram este tipo de relacdo a partir de
10/11 anos, na pesquisa de Burris (1983).

" Na obra em /I mondo econdémico nel bambino as autoras levam em consideracao os
estudos de Furth e Jahoda para a sistematizacéo dos tipos de dificuldades.
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Em 1986, Berti junto a De Beni analisaram as condi¢cées de memdria e logica
para a compreensdao do lucro. Nesse estudo, a questdo de realizar operacdes
aritméticas € levada em conta como pré-condicdo, mas apenas aqueles que
demonstram fazer bem a comparacao do preco de compra e pre¢o de venda sao os
gue compreendem o lucro, ndo havendo a existéncia da compreensao em individuos
nao capazes de estabelecer esta relacdo. Sobre esta questdo, faz-se pertinente a
citacao do estudo de Costa e Stoltz (2006) que indica resultados semelhantes.

A partir das variadas pesquisas ja mencionadas sobre 0 mundo econémico,
destaca-se que até a adolescéncia ndo se desenvolvem ideias integradas em um
sistema. Entre 8 e 11 anos, aproximadamente, se tem um entendimento concreto, ha
aqueles que sabem da necessidade de um lojista obter lucro, mas eles ndo séo
ainda capazes de entender o preco e menos ainda o lucro. Segundo Jahoda (1984),
a partir dos 10 anos se tem uma consciéncia cada vez maior da diferenca entre o
preco de compra e o preco de venda, pré-requisito para entender como se inter-
relacionam os distintos subsistemas que compdem uma loja (loja e fabrica, loja e
clientes, loja e empregados). Berti (1993), em um estudo que teve como foco
principal o entendimento do lucro bancério, também localiza a compreenséao de lucro
em criancas com 9 e 10 anos de idade, mas aplicada a lojas. Um pouco mais tarde,
aos 10/11 anos se generaliza o conceito para as fabricas. Somente a partir dos 12
anos se relaciona o pre¢co de venda com um custo de producdo em termos de
matéria prima e trabalho, bem como também é sé a partir dessa idade que sao
construidas nocgdes relativas ao sistema bancario (Jahoda, 1984), uma vez que
neste estudo se verificou que se torna inviavel compreender a nogdo de juros
(crucial para o funcionamento deste tipo de instituicdo) sem que se tenha uma
compreensao adequada de dinheiro, preco e lucro.

Webley (2005) critica os estudos de filiacao piagetiana e os designa por

vezes de “teoria dos estagios” '®

por darem maior énfase as semelhancas que as
diferengas entre os conceitos no desenvolvimento dos individuos. Para ele, esses

estudos sédo de tradicdo do campo do desenvolvimento cognitivo porque mostram

'® E valido advertir, mais uma vez, que neste estudo, assim como muitos outros estudos
construtivistas sobre nogdes sociais, a organizagcdo em estagios se deve ao objetivo de seguir o
desenvolvimento da nogédo, uma vez que se configura um instrumento muito Util para a sua descrigao.
Nesse sentido, os estagios sdo formas comuns de organizar a realidade que se manifesta em
distintos dominios e nao necessariamente precisam ser caracterizados mediante uma estrutura
I6gico-matematica de conjuntos (Delval, 1996).
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uma progressiva sequéncia de estagios até o entendimento adulto. E interessante
observar que a critica segue uma tendéncia dos estudos mais recentes que dao
maior énfase a influéncia do meio e, a0 mesmo tempo, muitas vezes se baseiam em
uma leitura muito equivocada da teoria piagetiana que ndo consideraria a cultura
como inerente ao desenvolvimento humano.'®

Dessa forma, estudos recentes foram realizados na Africa do Sul (BONN e
WEBLEY, 2000), Portugal e Republica Checa (MORGADO e VYSKOCILOVA, 2000)
enfocando as diferencgas culturais, procurando até mesmo as diferencas que se dao
dentro de um mesmo pais.

Bonn e Webley (2000) pesquisaram o entendimento das criangcas em um
pais onde a riqueza € atribuida a raca e onde, no passado, a mobilidade social era
extremamente rara. Estudaram compreensdes de 200 criancas do Sul da Africa de
7,9, 11, e 14 anos, pertencentes a uma localizacao rural, uma urbana e outra semi-
urbana. A hipétese levantada foi a de que teriam uma nocédo muito diferente de
acordo com o lugar onde moram, pois este lhes proporcionaria uma experiéncia
diferente. O encontrado foi que ha pouca relacao entre trabalho e dinheiro, conforme
ja localizado em estudos anteriores, como os de Berti € Bombi (1988). Outro dado
apresentado é que muitas respostas fazem referéncia a elementos locais como
Nelson Mandela, minas de diamantes, brancos etc., em criangas mais jovens. Com o
passar do tempo, este tipo de resposta permanecia nos sujeitos da area rural que
era mais pobre, com alto nivel de desemprego. Essas criangas diziam que a riqueza
advinha de escavacdes em minas. A amostra urbana aportou respostas tidas como
mais sofisticadas que faziam referéncia ao banco, a Deus, dando respostas menos
ligadas ao governo e a pagamentos. As referéncias sobre trabalho e dinheiro foram
consideras escassas. Para Bonn e Webley as diferengas desenvolvimentais ndo séo
claras, mas as referéncias pessoais caem com a idade, o que pode ser relacionado
com os processos de descentracédo relatados no préprio trabalho de Berti e Bombi
(1988), no sentido de que primeiramente os sujeitos sempre estardo mais ligados a
aquilo que lhes é mais préximo e progressivamente, com a idade, vao deixando de

WE preciso muito cuidado com este tipo de critica, pois, como ja explanado no inicio do
referencial tedrico e no subcapitulo 2.2 desta dissertagdo, € comum uma certa confusao entre termos
como ‘“relagbes sociais” e “desenvolvimento”, além de outros como “sociologia da educacido” e
“psicologia da educacgao”.
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fazer referéncias pessoais, ao mesmo tempo em que cresce a ideia de que o homem
fabrica dinheiro.

Embora mencionem a cultura como fator fundamental para o
desenvolvimento da compreensdo de mecanismos sociais € econdmicos, 0S
resultados de Bonn e Webley (2000) acabam por se restringir a mera mencao de
elementos culturais presentes no contexto em estudo. O fato é que se torna muito
dificil calcular os efeitos que uma cultura tera nas concepcdes econdmicas das
criancas e, assim sendo, autores como Leiser et al. (1990) concluem que, para
aprofundar-se na questao, deve-se procurar fatores mais objetivos, diferencas
culturais bastante especificas entre os paises estudados. Mesmo que autores como
Webley (2005) apontem que o referido estudo apresenta “padrdes de resultados
ainda intrigantes e impossiveis de se interpretar” 2° (Webley, 2005, pag. 54), ha uma
importante confirmacao dos resultados dos diversos estudos evolutivos ja descritos,
uma vez que, mesmo partindo de outra abordagem (perspectiva histérico-cultural)
também observam a construcdo de estruturas cada vez mais complexas
determinantes para a compreensao do mundo econémico, além do deslocamento de
uma perspectiva mais personalizada das relagdes sociais em direcdo a uma
interpretagdo em forma de sistema de sistema capaz de levar em conta
caracteristicas mais abstratas.

O trabalho de Leiser et al. (1990) teve por objetivo comparar a socializacao
econbmica de criancas e adolescentes de 8, 11 e 14 anos, de classe média,
provenientes de dez paises diferentes (Argélia, Austria, Dinamarca, Finlandia,
France, lIsrael, Noruega, Polénia, Alemanha Ocidental e Yugoslavia). A grande
amostra combinada totalizou 990 entrevistas individuais — aproximadamente 330
sujeitos em cada faixa etaria. Além do tamanho, a amostra se apresenta “completa”,
segundo os autores, por abarcar diferentes culturas e diferentes regimes politicos e

?® The largest body of cross-cultural data in this area is reported by Leiser et al. (1990). This
study involved hundreds of children from 10 different countries. They found that their sample was split
into three groups regarding the sophistication of their answers on banking. The most advanced
children were the Danish and Finnish; then came those from France, Poland, Israel, and West
Germany; and the lower ones were Algeria, Yugoslavia, Norway, and Austria: This is a pattern of
findings that, whilst intriguing, is impossible to interpret.

O maior corpus de dados transculturais nesta area é reportado por Leiser et al.(1990). Este
estudo envolve centenas de criancas de 10 diferentes paises. Os resultados das amostras foram
divididos pelo critério de sofisticacdo das respostas sobre transagbes bancarias. As criangcas mais
avangadas foram as dinamarquesas e as finlandesas, seguidas das francesas, polonesas, israelitas,
alemas do oeste e as piores foram da Argélia, Yugoslavia, Noruega e Austria. Este padrdo de
resultado ainda intriga e € impossivel de se interpretar (traducdo da pesquisadora).
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econdmicos, mas mesmo assim, dadas as condi¢des descritas logo abaixo (proximo
paragrafo), o estudo, apesar de seu tamanho, permanece exploratério. Os topicos
cobertos pelo questionario empregado nas entrevistas foram: (a) compreensao sobre
quem decide o qué e porqué (precos; salarios; poupanca e investimento; cunhagem
de dinheiro); (b) raciocinio: questdes para verificar a habilidade das criancas de
apreciar as consequéncias de eventos econdmicos de dimensao nacional (queda de
precos, descoberta de minerais caros e politicas extremas como abolicdo de
impostos e distribuicdo de dinheiro); (c) atitudes: essa pequena secédo tentou
apreender como entendem o destino econbmico dos individuos (causas e
consequéncias da pobreza/riqueza e as causas do desemprego). Entre os
resultados da grande pesquisa estd a verificagdo de que a compreensado avanga
progressivamente com idade e que tendéncias sdo percebidas conforme a idade.
Dentre elas estao: as criancas de oito anos consideram a relagéo precos/bens como
absolutos e intrinsecos. Ha um preco justo: lucrar é possivel, mas desonesto. Até os
11 anos, aproximadamente, as criangas ndo compreendem que 0s comerciantes
“fazem dinheiro” somente se cobrarem mais por um produto do que o valor pago por
ele — muitas destas tendéncias ja tinham sido descritas em trabalhos anteriores
(DANZIGER 1958; BURRIS 1983; FURTH 1980; JAHODA 1979; BERTI e BOMBI
1988). Quanto as atitudes, elas permanecem razoavelmente estaveis: as criancas
mais jovens conceituam a economia desde uma “perspectiva do social’ e as mais
velhas deslocam seus conceitos em dire¢do a uma perspectiva econ6mica. A
comparagdo cultural entre paises rendeu resultados ndo muito compreensiveis,
segundo os autores. Mesmo sendo conclusbes provisérias, os resultados apontam
que as circunstancias institucionais estardo refletidas nas respostas quando se
diferem entre paises. Os resultados mostram que os valores relativos aos eventos
econbmicos variam nao somente entre paises, mas igualmente dentro dos
segmentos diferentes da mesma populacdo (por exemplo, Israel). Uma ilustracédo
desta ligacao é que a situacao econémica de um individuo esta atribuida a fatores
como o esforco pessoal/individual (quanto mais se trabalha, mais se ganha dinheiro)
ou ao dominio do governo, que € visto frequentemente como um empregador — é
dessa forma que os autores alegam que as diferencas culturais sao refletidas nas
respostas. Apesar destas observacdes, os resultados interculturais parecem ser
mais dificeis de interpretar do que a progressao de tendéncias por idade. Como ja foi
percebido por outros pesquisadores, como Berti e Bombi, as concepc¢des das
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criangas estdo parcialmente relacionadas a informacéao disponivel, de modo que é
extremamente dificil prever que efeito um ambiente particular tera nas concepcdes
econdmicas das criangas.

Diversos fatores podem ter reforcado a dificuldade de buscar os efeitos
culturais nas respostas e sdo atribuidos pelos autores a: (1) as condigcdes das
entrevistas ndo foram as mesmas em todos os paises. Houve a mudanca de
entrevistadores em alguns paises e a presenca do mesmo entrevistador em outros
paises; (2) a populacdo: sugere-se que as classes médias podem ter um significado
muito diferente na Argélia, na Yugoslavia e na Dinamarca; (3) o tamanho da
amostra: diz-se que a tendéncia por idade pode ser tracada, pois “ha
aproximadamente 400 sujeitos de cada faixa etaria” (op. cit. p4g.612). No entanto,
para documentar diferengcas nacionais, ha somente 90 participantes e, se
considerarmos somente uma faixa etaria, ha apenas 30; (4) hipéteses de guiamento:
estas se referem aos recortes necessarios, uma vez que sdo inumeras as variaveis a
serem consideradas, principalmente quando se envolvem tantos paises.

Muitas comparacoes especificas foram possiveis e estdo no conjunto de
artigos publicados no mesmo volume 11 do Journal of Economic Psychology (1990).
Assim, neste volume ha uma comparacao entre a Yugoslavia antes e depois da
liberalizacdo econdmica; uma comparacao entre um poder colonial anterior (Franca)
e uma de suas autoridades anteriores (Argélia); e a comparacao entre a cidade e 0s
kibutz em Israel. Em cada caso especifico, as diferencas entre os dois grupos
explicaram as diferencas nos padrbes das respostas.

A segunda conclusdo dos autores gira em torno de sugestdes para
investigacdes internacionais futuras que, segundo eles, devem partir de diferencas
especificas, tais como o papel do governo em disputas e negociacdes trabalhistas, o
tamanho do setor publico, a projecdo do governo nas noticias, o Estado de Bem-
Estar, a ideologia socialista, entre outras. Dessa maneira, eles esperam poder se
aprofundar mais na compreensao de como os fatores objetivos no ambiente de uma
crianga podem afetar o desenvolvimento da sua compreensdo de mecanismos
sociais e econdémicos.

Outro estudo que segue a mesma abordagem compara criancas de Portugal
e Republica Checa (MORGADO e VYSKOCILOVA, 2000) — envolveu 75 criangas,
com 7 e 9 anos aproximadamente, que foram perguntadas sobre a funcdo e a
circulacdo do dinheiro. Neste trabalho, os checos apresentaram um nivel mais
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elevado de compreensdo e também tinham melhor entendimento sobre preco em
relacdo aos portugueses. No entanto, na Republica Checa da época, ainda havia o
preco controlado pelo estado enquanto Portugal possui uma economia mais liberal.
Poucas criangcas checas recebiam mesada regular e a maioria, pela prépria situagao
econbmica do pais, acreditava que o dinheiro dos pais vinha do estado. Webley
(2005) reportou que, mesmo sendo a diferenca de idade pequena (7 e 9 anos), foi
possivel perceber tracos desenvolvimentais, mas ele duvida da solidez dos
resultados pelo fato de o estudo de Morgado e Vyskocilova focar o desenvolvimento
do entendimento do que o adulto entende por dinheiro, bem como o que o adulto
entende como papel da economia. Sua critica estd no fato de que o que foi
perguntado as criangas estava fora do “mundo deles”.

Fox e Kehret-Ward (1990) seguem basicamente as analises encontradas no
estudo de Webley (2005). Eles pesquisaram a no¢ao de preco de criancas e adultos.
O método utilizado por eles empregava uma histéria de um grupo de amigos que
abriam uma loja de bicicletas. Eles entdo precisavam colocar preco nas bicicletas
para vendé-las. Um dos personagens da historia acreditava que o preco deveria ser
baseado no tamanho, outro acreditava que deveria ser baseado na demora em
fabricar a bicicleta e assim por diante. Os adultos apresentaram nocao de oferta e
procura, relacionando o preco em funcao do trabalho e preferéncia dos clientes. Ja
as criangas e adolescentes valorizavam o produto por sua funcao e caracteristicas.
Os de 10 anos aproximadamente reconheciam a importancia do trabalho na
fabricacao, ja os menores ndo. Estes faziam referéncia apenas as propriedades do
objeto.

Siegler e Thompson (1998) estudaram o entendimento de criangas sobre
como as vendas sao afetadas por variaveis como mudancas no “embrulho” do
produto, por motivacdes do tipo moral e oferta e procura. Para tanto, eles criaram 3
experimentos. O primeiro foi a partir de histérias de criancas que montavam uma
banca de limonada. O objetivo foi verificar as varidveis que conseguiam considerar
no ato de venda (oferta e procura, motivacdo e moral, e mudancas no pacote ou
“‘embrulho”). Uma situacdo € colocada a crianga e em seguida lhe é feita uma
pergunta. A situacao proposta no primeiro experimento é a seguinte: em um dia de
feriado, quando muitas pessoas da cidade viajam e poucas pessoas passariam pela
rua onde a banca foi montada, a personagem Kate venderia mais ou menos que em

um dia normal? Na segunda situacdo, John era o unico que vendia limonada em sua
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quadra. Um dia, seus vizinhos decidiram também montar uma banca para vender
limonada. Nessa situacao, ele venderia mais ou menos que antes? Com isso, 0
resultado obtido foi que a procura é a variavel a ser entendida primeiro como causa
direta na mudanca nas vendas. Os participantes também entenderam que mudancas
na oferta também causam impacto positivo nas vendas.

O segundo expunha as criancas a moralidade e motivacdo. A mudanca
neste caso era na cor do copo e as criancas tinham que explicar qual impacto isso
poderia ter nas vendas. Com isso, 0os pesquisadores conseguiram observar que as
criangas conseguem explicar melhor o porqué de quando um impacto acontece do
que explicar o porqué de um impacto esperado nao ocorrer.

O terceiro experimento apresentava aos participantes histérias com 1, 2 ou 3
explicagdes. Isto mostrou que criangas de 8 anos ja tém um bom entendimento de
como a moralidade pode afetar as vendas. Como em estudos anteriores, mostra a
drastica melhora na compreensao de uma crianca de 10 e de 4 anos. A justificativa é
que se aumenta o entendimento das implicacées indiretas, como também as diretas,
obviamente, com o0 aumento da experiéncia das criangcas com o mundo econémico.

No estudo de Thompson e Siegler (2000), foram investigados quatro
conceitos considerados nucleos econémicos: a busca de lucro, a concorréncia de
vendedores, aquisicdo de bens desejados e a economia no sentido de poupar
gastando menos em compras. De novo sdo usadas histérias de uma banca de
limonada, algo comum para as criancas inglesas. Neste estudo, os pesquisadores
dizem que criangas de 6 anos entendem o desejo de adquirir bens devido ao seu
conhecimento geral de psicologia, entre 6 e 8 anos entendem uma transformacéao e
s6 as mais velhas entendem os 4 conceitos. Ha entdo uma melhora progressiva de
nocao de mercado, que é atribuida ao aumento da habilidade de entender as
perspectivas nao familiares, além de entender a ideia das relagbes inversamente
proporcionais. Delval (2002) chama a atencao sobre a no¢ao de mercado, que é um
dos principios orientadores do entendimento sobre o0 mundo econémico. Em uma
concepcao mais avangada, as regras sobre o mercado dominardo as demais,
reorganizando os outros principios quando do entendimento do lucro.

Trabalhos como os de Thompson e Siegler sugerem que ha uma teoria
econdmica qualitativamente diferente em cada nivel de compreensdo. Tratar-se-ia
de uma teoria informal de economia. Mesmo sendo trabalhos que seguem uma
perspectiva diferente da cognitivista, eles, como Webley e Otto (2001), sugerem que
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uma mudanca qualitativa sé é percebida por volta de 10/11 anos (em relagdo as
criangas de 8 anos aproximadamente). Também segundo eles, para entender o lucro
€ necessario entender as ligacdes entre compra e venda e por isso também utilizam
a noc¢ao do lucro na loja para investigar criancas e adolescentes.

Furnham e Cleare (1988) estudaram os conceitos de economia justamente
nas idades menos estudadas: de 11 a 16 anos. Este estudo utilizou um questionario
de 34 perguntas, a maioria abertas, baseado no estudo de Leiser (1983) com
criancas de Israel de 8 a 15 anos de idade. As questdes principais abordadas foram:
precos, salarios, investimentos, fabricacdo e greve, mas, a partir dos resultados, €
possivel observar que o entendimento sobre o lucro continua melhorando depois dos
10/11 anos. Outros dados também aparecem de uma forma diferente: somente 11%
das criancas de 11 a 12 anos entenderam o lucro na loja, 69% mencionam o lucro
como motivo principal de fabricas. Os autores inferem que essa diferenga se daria
porque o lucro no comércio seria mais dificil de entender que o lucro na fabrica. No
entanto, outras pesquisas mais recentes mostram o contrario. Apesar de concordar
que depois dos 11 anos a compreensao do lucro continua melhorando, acredita-se
que o lucro na fabrica € compreendido depois do lucro da loja, pois quanto mais
distante o objeto da experiéncia do individuo, mais exige atividades cognitivas mais
complexas de inferéncia (D’AROZ, STOLTZ, 2003; OTHMAN, STOLTZ, 2003, 2004,
2005a, 2005b, 2006, 2007; OTHMAN, D’AROZ, STOLTZ, 2004; PIECZARKA,
LAGO, 2004; PIECZARKA, STOLTZ, 2005, 2006a, 2006b, 2007a, 2007b; COSTA,
STOLTZ, 2006; COSTA, STOLTZ, 2007, 2008; COOPER, 2008a, 2008b; STOLTZ et
al. 2008).

No Chile, um conjunto de pesquisadores (DENEGRI, DELVAL, RIPOLL,
PALAVECINOS, KELLER, 1998) atentos a necessidade de tragar um modelo
evolutivo que levasse em conta uma compreensao global da economia em termos
macroecondmicos, investigaram 244 sujeitos entre 6 e 18 anos de cidades com
funcionamento financeiro limitado (ou seja, cidades onde funcionam apenas
pequenos comeércios e contam com apenas uma agéncia bancaria ou nenhuma). O
procedimento adotado para a coleta de dados foi o de entrevistas semiestruturadas
de orientacdo piagetiana. As tematicas abordadas foram: origem e circulacdo de
dinheiro, a determinacdo do seu valor, os mecanismos de controle de preco e o
mercado, incluindo também o papel que o sujeito atribuia ao Estado quanto
regulador econdmico. Dada a categorizacao de respostas dos sujeitos, foi realizada
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uma segunda anadlise para a verificacdo de diferentes e progressivos niveis de
conceituagdo. Como resultado da analise em niveis de desenvolvimento, foi possivel
identificar trés graus de estruturacdo e complexidade nas explicagdes e na forma de
conceber a economia, a saber: 12 nivel: pensamento extraecondmico, 2° nivel:
pensamento econdmico subordinado e 3° nivel: pensamento econémico inferencial.
Essa distribuicao dos sujeitos em niveis mostrou uma clara sequéncia evolutiva,
indicando que os menores partem de uma nocao voluntarista e extraeconbémica,
muito ligada aos fendmenos concretos. A medida que vdo incorporando novas
informacdes, estas assumem um carater mais preciso e assim vao sendo elaboradas
novas formas organizativas. No segundo nivel se da uma primeira separacao entre
as relacdes pessoais e as que se referem ao ambito social-institucional e econémico,
e o concretismo é atenuado. Nesta pesquisa, notou-se que a forma de conceituar o
mundo social é fortemente constrangida por uma visdo de Estado como um
controlador da economia, regulador e solucionador dos problemas sociais € uma
percepcao de que os individuos necessitam de controles externos que os obriguem
a tomar condutas morais e socialmente aprovadas. O terceiro nivel de um
pensamento econdmico inferencial ou independente é caracterizado por um uso
eficaz das ferramentas utilizadas na logica abstrata, o que permite que os sujeitos
realizem inferéncias, alcancando a possibilidade de representar as relacbes
econbmicas desde uma perspectiva de sistemas, processos e ciclos. Este nivel é
percebido em apenas 25% da amostra dos adolescentes de 15 a 18,11 anos, o que
leva a crer na existéncia de uma reorganizacdo estrutural importante ligada ao
desenvolvimento de uma capacidade hipotética especifica acerca da realidade
econbmica e de relacdes complexas entre sistemas diversos.

Delval, em 2002, em seu livro Introdugdo a Pratica do Método Clinico:
descobrindo o pensamento das criangas, traz uma revisdo dos estudos sobre a ideia
de lucro, demonstrando a evolugado dos mesmos, estabelecendo no final do capitulo
oitavo, principios ou regras que orientam as explicacdes das criancas apontando a
percepcao que tém dos diferentes elementos envolvidos no fendmeno em questao.
Na verdade, trata-se de uma série de principios que podem aparecer

simultaneamente, ou ndo, como podem contradizer-se. Sao eles:

1. Regras de mercado: vendendo mais barato se vende mais e € bom
vender barato para que a mercadoria tenha saida
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2. Regras morais ou altruistas: convém vender barato porque é melhor para
quem compra e quem vende e talvez o que vende ndo queira ganhar tanto
dinheiro.

3. Regra do preco justo: as coisas tém um preco estabelecido que é
mantido nas transagdes.

4. Regra de fabricacdo: fazer as coisas custa mais que vendé-las e, por
isso, na fabrica elas sdo mais caras que na loja.

5. Regra de decisgo: o lojista pode variar os pregos conforme o que desejar
no momento.

6. Regra de restricdo externa: o governo, ou alguma instancia
administrativa, pode restringir as variagées de precos se o lojista altera-los
demais.

7. Regra de mercado: o vendedor tem que vender acima do prego de custo,
mas suficientemente barato para que as pessoas ndo comprem em outros
lugares, onde os produtos sejam mais baratos (Delval, 2002, p. 204).

Sobre essas regras, o apontamento interessante que o autor faz é que a
regra de mercado domina as demais e vem a reorganizar as outras seis regras
guando o sujeito ja entende o lucro. Mas, “0 mais caracteristico dos progressos do
sujeito ndo consiste na incorporacdo de novos elementos as explicacdes, mas,
sobretudo, na maior capacidade de relacionar e incorporar esses elementos em um
todo coerente” (DELVAL, 2002, pag. 203/204). O sujeito entdo tera de avancar nas
suas habilidades de ler os contextos e situacdes, percebendo as limitacbes e a
validez de determinados principios em situacées especificas. Um caso muito
recorrente € o da “promocao”, quando as criangas menores afirmam que se tem
mais lucro quando as mercadorias sao postas a venda a menor preco porque
consideram apenas este aspecto e ndao levam em conta as outras situacoes
possiveis.

Na mesma obra, sdo sistematizadas seis diferentes concepcdes infantis que
correspondem aos niveis de compreensdao. Os avancos sao atribuidos a
possibilidade de conectar elementos envolvidos no lucro (como comprador,
vendedor, lojista, dinheiro, fabricante, troco etc.) vendo a interagdo entre eles,
estabelecendo, ou percebendo, as conexdes entre eles. No entanto, esses niveis
nao consistem em etapas necessarias, eles podem coexistir ou serem saltados.

Na 1712 concepcdo: o Ilucro ndo esta presente ou é algo global e
indiferenciado, os elementos principais sdo a mercadoria e dinheiro. O lucro nao
aparece explicitamente sugerindo sua auséncia. E possivel a percepgdo do ganho,
mas este ndo é visto como determinado por regras.

Na 22 concepcado: o lucro sem regras precisas, a nogao de preco aparece,

mas nao ha a nog¢do de valor, configurando-se entdo, como arbitrarios e fixados
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livremente. O valor da mercadoria é intrinseco, o que esta impresso na ideia do
preco justo que se mantém nos diferentes niveis de compreensdo. Os elementos
identificados como principais sdo: vendedor, comprador, mercadoria, preco.

Na 32 concepgédo: o lucro é tudo que o vendedor recebe (0 preco que se
paga), lucro é tudo que o vendedor recebe do cliente, o que explica também a ideia
de que o preco de venda pode ser inferior ao da compra. O preco é fixado sem
regras; o processo de fabricagdo e de venda néo tem vinculos econémicos; nao se
entende a necessidade do lucro, mesmo que se intua que convém vender a maior
preco uma determinada mercadoria; para o vendedor, o preco pode variar conforme
a sua necessidade, mas este ainda ndo assumiu um papel social e entdo “ndo vai
querer ganhar muito”. Os elementos principais sao: vendedor, comprador,
mercadoria, preco (de venda), fabricante.

Na 42 concepgcdo A: o lucro, mas sem necessidade. Comega-se a
compreender o lucro como a diferenca entre o preco de compra e venda, mas,
tratando-se de uma suspeita, ndo conseguem apontar essa relagcdo e erros
frequentes de calculos (mesmo que demonstrem a capacidade de realizar
corretamente as operacdes aritméticas) e outras confusées imperam. O lucro é
desejavel, mas ndo é tido como necessario, sendo visto como uma pratica social. Os
elementos principais sdo: vendedor, comprador, mercadoria, pregco de compra, de
venda, fabricante.

Na 42 concepcédo B: o lucro aumenta ao vender muito. E uma variacdo da
anterior, mas € incorporada a ideia de que se ganha mais dinheiro quando se vende
muito, mesmo que por um preco menor do que foi pago. E possivel encontrar essa
ideia mesmo naqueles sujeitos que ja compreendem que o lucro é a diferenca entre
0 preco de compra e venda, pois ndo conseguem ainda coordenadar estas duas
ideias. Os elementos principais sao: vendedor, comprador, mercadoria, preco de
compra, de venda, fabricante.

Na 52 concepgédo: o lucro necessario. Entende-se a necessidade do lucro
como um principio geral do mercado. Assim sendo, o lucro é a diferenga entre o
preco de compra € venda e o0 preco de venda deve ser sempre superior ao de
compra. Pode-se vender mais barato do que um preco de venda fixado, desde que
seja superior ao valor pago para a sua aquisicdo. Os elementos principais sao:
vendedor, comprador, mercadoria, fabricante e acrescenta-se a diferenga necessaria

entre o preco de compra e de venda.
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Na 62 concepcao (ndo estudada): extensdo da ideia de lucro a todos os
ambitos da atividade econémica, a ideia de lucro se generaliza a toda atividade
econdmica.

Refletindo sobre todos os estudos revisados, principalmente os de
fundamentacdo piagetiana, tornam-se claras tendéncias evolutivas gerais no
desenvolvimento de nogdes econdmicas (Delval, 2002). As pesquisas acabam por
se assemelhar em seus resultados, ou por se complementar, revelando que a
aquisicao das nocdes sociais envolve uma intensa atividade construtiva por parte
dos sujeitos, caracterizando-se numa progressao geral que pode ser descrita em
trés grandes tendéncias, a saber:

1. Basear as explicagbes nos aspectos mais visiveis ou concretos da
realidade econdmica, talvez devido ao fato de nao conseguirem realizar as
inferéncias necessarias para compreender “processos ocultos”; ndo reconhecer 0s
papéis sociais: as relacdes sociais e pessoais sdo confundidas e as normas morais
imperam nas relagdes; ndo perceber conflitos pela disposi¢cao de enfocar apenas um
elemento em detrimento da relacdo deste com outros: quando algum conflito é
percebido, a explicacdo adequada nao consegue ser alcancada — tendéncias
verificadas nos sujeitos de até 10/11 anos aproximadamente.

2. Considerar aspectos ndo visiveis das situacdes, ou seja, a criangca comecga
a realizar inferéncias a partir das informacdes de que dispde; distinguir papéis
sociais, diferenciando as relacées pessoais € as sociais (0s sujeitos comecam a
perceber que o social tem regras préprias e diferentes das do ambito pessoal);
perceber mais claramente conflitos (mas ndo conseguem encontrar solugdes
satisfatorias, pois ndao conseguem manejar os diferentes pontos de vista) —
tendéncias verificadas nos sujeitos de até 13 anos aproximadamente.

3. Dar papel central as inferéncias nas explicacées; relativizar as regras, que
antes eram completamente rigidas, integrando as muitas e diferentes informacdes
de modo coerente, passando a aplicar as regras de uma maneira muito mais flexivel
(mas sustentando sempre com uma explicagcao satisfatéria que o preco de compra
deve ser sempre inferior ao de venda); considerar as diferentes possibilidades
presentes em uma situacao e coordenar os varios pontos de vista, além de refletir
sobre 0 possivel; emitir juizos e propor alternativas — tendéncias verificadas nos

sujeitos de 14 anos em diante.
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Todas as pesquisas examinadas acabam por descrever, classificar ou ordenar
evolutivamente as concepcgdes infantis e adolescentes sobre 0 mundo econémico,
formando como um mapa das representacgdes, inclusive os estudos que de natureza
nao sao evolutivos encontraram respostas tipicas para cada idade. As discussdes de
Costa e Stoltz (2006) sao pertinentes quando reconhecem nestas respostas tipicas
niveis evolutivos de compreensao, de um nivel inferior a niveis superiores que nao
estdo necessariamente atrelados a uma idade padrao. A sequéncia evolutiva é
mantida, o0s processos pelos quais 0s sujeitos passam para alcangcar uma
compreensao mais elaborada parecem ser 0s mesmos, mas nao se verifica uma
cronologia de aquisicao. A conclusdo de trabalhos como este é que a evolugéo da
compreensao esta estreitamente relacionada ao tipo de interagdo social que propde
a reflexao para além do conhecimento pratico.

Para concluir, todos os estudos sobre a nocao de lucro que foram anunciados
neste capitulo podem ser articulados a partir de trés grandes enfoques (STOLTZ et
al., 2008). O primeiro e mais antigo enfoque tendeu a mostrar, por exemplo, “que as
ideias das criancas avancam de uma perspectiva mais egocéntrica em direcao a
uma objetivacdo das relacbes sociais, desde um conhecimento centrado em
propriedades imediatas em direcdo a uma consideracdo de caracteristicas mais
abstratas, de uma perspectiva mais personalizada das relagbes sociais a sua
interpretacdo em forma de sistema de sistema” (CASTORINA, 2005). Até os anos
80, os estudos seguiram a tendéncia muito forte da psicologia genética, sendo
reconhecida facilmente a filiacdo piagetiana direta dos estudos sobre o tema
(STRAUSS, 1954; FURTH, 1980; JAHODA, 1979, 1983; DELVAL, 1971). Baseados
em estudos evolutivos, eles observam a construgcdo de estruturas cada vez mais
complexas, da crianca ao adolescente, que seriam determinantes para a
compreensao do lucro. Estagio ou niveis de compreensdo do lucro sdo descritos
acompanhando a construcdo estrutural. Ainda dentro deste primeiro enfoque,
embora sejam evocados o0s conceitos piagetianos de equilibracdao e de conflito
cognitivo na construcdo de conceitos econdmicos, os pesquisadores dividem-se
entre a) os que relacionam a construcao de conceitos econémicos ao aparecimento
das operagdes e b) os que ndo veem a possibilidade de analogia entre o
desenvolvimento do conhecimento fisico e o desenvolvimento do conhecimento
social. Contudo, todos estes estudos concordam no atraso do conhecimento social

em relacdo ao conhecimento fisico.
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Outro enfoque concentra-se nas possibilidades da educacao para a aquisicao
de conceitos econbémicos. Basicamente duas orientacdes tedricas norteiam este
conjunto de trabalhos: uma de orientacdo piagetiana, ou neopiagetiana, e outra,
mais expressiva, de orientacao histoérico-cultural.

O primeiro conjunto de trabalhos tendo como foco a educacédo discute o
conteudo de economia em curriculos, bem como questdes metodolbégicas
relacionadas ao ensino de no¢des de economia, apontando para a possibilidade de
aprendizado de nocdes econbémicas por meio de intervencdes educativas (BERTI,
BOMBI, 1988; BERTI, DE BENI, 1986). No entanto, os processos que determinam a
mudanca conceitual ndo sao explicitados claramente. Em geral, apontam a
necessidade de conflito cognitivo e da equilibracao e, sobretudo, consideram o nivel
inicial de desenvolvimento cognitivo. Indicam também a existéncia de dificuldades do
tipo socio-moral que impedem a reflexdo sobre aquilo que consideram moralmente
inaceitavel, como, por exemplo, a questao de um lojista cobrar por um produto mais
dinheiro do que aquele que ele pagou para disponibiliza-lo em sua loja. Estes
estudos seguem basicamente as relagées entre desenvolvimento e aprendizagem
propostas na obra de Inhelder, Sinclair e Bovet (1974). Outros estudos enfatizam o
conflito so6cio-cognitivo no desenvolvimento de conceitos econémicos, pois este
estimula as criancas a levarem em consideracdo outros pontos de vista para
modificar o seu proprio. De modo geral, estes estudos consideram que o
pensamento hipotético dedutivo é necessario para o entendimento do dinamismo do
mundo econdmico e que 0s conceitos econémicos requerem mais informagdes do
meio social e cultural do que os conhecimentos fisicos.

O segundo conjunto de trabalhos tem como foco a educacdo e pode ser
dividido em dois: uma abordagem cujo objetivo é verificar a importancia cognitiva do
uso do dinheiro no dia a dia e outra que pretende estudar o que as criancas e
adolescentes compreendem sobre 0 mundo econémico - como € caso de todas as
outras pesquisas mencionadas. A primeira abordagem busca as relagdes entre a
aprendizagem de calculo e as praticas econdmicas de criancas trabalhadoras. Os
trabalhos mais relevantes séo de Carraher et al. (1985; 1991) e Saxe (1988; 1991).

Na segunda abordagem desse segundo conjunto de trabalhos que focam a
educacao, observa-se um conjunto expressivo de trabalhos sendo conduzidos
dentro de uma perspectiva histérico-cultural. Visam compreender o impacto direto ou

indireto do meio na elaboracdo de conceitos econémicos em criangas, adolescentes
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e adultos. Analisam também situacbes que nao envolvem dinheiro, pois como
aponta Webley (2005), um dos estudiosos mais representantes dessa perspectiva, €
muito dificil determinar o que nao faz parte da economia. Posicionamentos como
este fazem com que essa abordagem mantenha uma relacdo mais estreita com a
economia. Assim, opta-se por seguir os significados produzidos pelo econdmico
presente em casa, na escola, nos parquinhos (embora as criangas nao saibam que
estdo rodeadas pela economia) e naquilo que a crianca pode observar da economia
adulta quando ela vai ao shopping com os pais, quando vé reportagens ou
propagandas na televisdo (STACEY, 1987), quando Ié algo ou conversa com
professores ou outras pessoas. Os temas estudados sdo: a mesada (como ganham,
como a gastam, se conseguem gerenciar esse dinheiro etc.) (WEBLEY e PLASIER,
1998; FURNHAM, 2001; SONUGA-BARKE e WEBLEY, 1993), a troca de brinquedos
na escola e na creche, figurinhas que funcionam como moedas no mundo
econbmico infantil, etc. A metodologia empregada geralmente envolve um jogo de
encenagao na tentativa de apreender as atitudes de forma mais esponténea, ou
entdo envolve proposi¢des de histérias em que as criangas e adolescentes precisam
emitir algum juizo. Ha uma preocupacédo com a educacgao, mas geralmente esta esta
voltada para “o aprender” a poupar (OTTO e WEBLEY, 2001) ou para uma
socializacdo econdmica de ideias, valores e orientagdes favoraveis para o sistema
capitalista (LEISER et al, 1990). H4 também estudos sobre o impacto da transicao
econbmica de mercado sobre a socializacdo econémica, como o de Fenko (2000)
que estudou as mudangas econbmicas na Russia. Alguns destes estudos
respondem a uma questdo epistemoldgica relacionada ao conhecimento geral
versus conhecimento de dominio, discutindo se a atividade econdmica é uma
consequéncia de leis andlogas as leis da natureza (como é o caso dos neo-
marxistas) tentando explicar a dindmica da economia e o dominio intelectual
exercido pelo poder da classe dominante. Investigam também se o problema do
conhecimento econémico € um problema de quantidade de informacodes trabalhadas
ou de reestruturagdo conceitual. Estes estudos indicam mudancas significativas no
pensamento econdmico de estudantes universitarios segundo o nivel de instrucao
econdmica de seus cursos (AMAR, ABELLO, DENEGRI, LLANOS, 2006). Observa-
se que, quanto maior o nivel de instru¢cdo, maior é a proporcao de pensamento
econbmico inferencial. Considerando o impacto do nivel de uma instrucédo

econbmica, estes estudos defendem a incorporagdo no curriculo universitario de
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alfabetizacao econémica para auxiliar na transicdo da vida universitaria para a o
mundo do trabalho, para o desenvolvimento de juizo critico em torno da propria
atuacdo no mundo de consumo e, mais do que isto, para o desenvolvimento de um
pensamento social, fundamento para a cidadania (DENEGRI e PALAVECINOS,
2003; AMAR, ABELLO, DENEGRI, LLANOS, 2006). Defendem ainda que a
compreensdao da economia requeira o desenvolvimento de estratégias de
planificacdo, tomada de decisdes e resolucdo de problemas, que constituem
destrezas transferiveis a outros ambitos de conhecimento e, portanto, estimulam o
desenvolvimento de capacidades gerais de reflexdo e de competéncias que

potenciam o empreendedorismo.
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3. METODOLOGIA

O presente trabalho se configura como um estudo evolutivo por corte
transversal, dando énfase ao dado qualitativo. A pesquisa qualitativa envolve a
obtencdo de dados descritivos (LUDKE e ANDRE, 1996), pressupondo que 0 seu
objetivo nas ciéncias humanas é a compreensdo de certos fenbmenos e nao a
busca de leis. Os dados na pesquisa qualitativa sdo obtidos no contato direto do
pesquisador com a situagao estudada. Ele enfatizara o processo em detrimento do
produto, preocupando-se com retratar, ou descrever, a perspectiva dos participantes:
o foco de atengéo do pesquisador é o significado que as pessoas dao as “coisas” e a
analise dos dados tenderd ao processo indutivo. Alves (1991) considera que a
abordagem qualitativa engloba diversas tradicdes e estratégias, mas que existe um
ponto comum entre elas que é a tradicdo hermenéutica. Para a autora, “essa
abordagem parte do pressuposto de que as pessoas agem em funcdo de suas
crencgas, percepgoes, sentimentos e valores e seu comportamento tem sempre um
significado que nao se da a conhecer de modo imediato, precisando ser desvelado.”

Nas palavras de Sampieri et al (1998), “lo que hacemos en la investigacién
no experimental es observar fendmenos tal y como se dan en su contexto natural,
para después analizarlos [...] en un estudio no experimental no se construye
ninguna situacion sino que se observan situaciones ya existentes, no provocadas
intencionalmente por el investigador” (SAMPIERI et al, 1998, pag.184). Dessa
maneira, o presente trabalho visa investigar em profundidade a compreensao da
nocao de lucro em criancas e adolescentes brasileiros que estudam na rede publica
de ensino de Curitiba/Parana e regidao metropolitana, descrevendo as concepcgdes
por eles apresentadas e verificando as convergéncias e divergéncias entre as
concepgbes de individuos de idades distintas, isto é, descrever como sdo as
concepcgoes desses sujeitos e como elas se manifestam.

Assim sendo, este trabalho tenta explorar a mudanca nas concepg¢des de
lucro dos sujeitos ao longo do tempo, em especial no processo de sua formacao, o
que caracteriza este trabalho como um estudo evolutivo. Pela impossibilidade
temporal de acompanhar um mesmo grupo de sujeitos e acompanha-los ao longo de
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seu desenvolvimento, optou-se por um corte transversal®' na tentativa de recompor
0 processo evolutivo mediante o estudo de cortes correspondentes a cada idade.
Para tanto, foram selecionados quarenta participantes divididos nas seguintes faixas
etarias: 8, 10, 12 e 14 anos (10 de cada idade). A escolha das idades se deve a
constatacao de que mais ou menos nesses periodos € que podem ser percebidas
mudancas mais significativas nas concepg¢des sobre o lucro (vide subcapitulo 2.3.1).

O procedimento de coleta de dados baseou-se no método clinico de Piaget
de entrevistas semiestruturadas, descrito alguns paragrafos adiante. Segundo
Trivinos (1987) a entrevista semi-estruturada é, no enfoque qualitativo, um dos
principais meios que tem o investigador para realizar a coleta de dados e,
juntamente com a entrevista aberta, fornece a liberdade e espontaneidade

necessarias ao informante, sendo assim enriquecida a investigacao.

Podemos entender por entrevista semiestruturada, em geral aquela que
parte de certos questionamentos basicos, apoiados em teorias e hipéteses,
que interessam a pesquisa, e que, em seguida, oferecem amplo campo de
interrogativas, fruto de novas hipéteses que vao surgindo a medida que se
recebem respostas do informante. Desta maneira, o informante seguindo
espontaneamente a linha de seu pensamento e de suas experiéncias dentro
do foco principal colocado pelo investigador, comega a participar na
elaboracao do conteudo do pesquisador (op.cit.pag.146).

Cabe ainda dizer que, como aponta Triviios (ibid.), as perguntas que
constituem em parte as perguntas fundamentais da entrevista nao nasceram a priori,
mas sao resultado ndo sé da teoria que alimenta a acdo do investigador, mas
também de toda informacao que recolheu sobre o fenbmeno em questao.

Para proceder a coleta de dados também sera feito uso da observacao que
servira de apoio as entrevistas, uma vez que certos comportamentos dos
participantes denunciam sutilezas que nem sempre podem ser percebidas
verbalmente. Dessa forma, a observacdo do experimentador complementa a coleta
de dados, auxiliando na apreensao da compreensdo. Nas palavras do autor do

método clinico:

21 “Los disefios de investigacién transeccional o transversal recolectan datos en un solo
momento, en un tiempo Unico. Su proposito es describir variables, y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado” (SAMPIERI et al, 1998, pag.186).
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O método consiste em interrogar a crianca sobre tudo que esta a sua volta.
A hipétese consiste em admitir que a maneira pela qual a crianga inventa a
solugao revela algo de suas atitudes de pensamento espontaneas. Para que
este método dé resultado, é preciso naturalmente regula-lo por meio de um
severo controle e também no que concerne a maneira de fazer perguntas e
na interpretagdo das respostas (Piaget, 1926, tradu¢do de Rubens Filuza
[s.d], pag. 15).

Este método permite examinar a légica® dos sujeitos devido ao seu enfoque
as suas explicacdoes sobre o tema em questao. A partir do método clinico € possivel
verificar a forma com que os sujeitos organizam seu pensamento (estrutura), isto é,
as formas utilizadas para construir suas ideias, ou ainda, como organizam
mentalmente a realidade que os rodeia. Parte-se do pressuposto de que todo sujeito

tem uma coeréncia interna de carater universal®®

e, portanto, o interesse principal
estd nas caracteristicas gerais da forma de explicar determinado fenémeno ou
resolver um problema — dada a defendida generalidade dos mecanismos
construtivos de conhecimento.

O trabalho mais extenso de Piaget sobre o método esta em A representacdo
do mundo na crianga (1926). Ja na introducdo dessa obra, o autor coloca que as
representagdes infantis surgem de forma espontanea® e que, pouco a pouco, ao
longo de seu desenvolvimento, os individuos vao construindo um conjunto de ideias
que, coordenadas entre si, dado o mecanismo de seu pensamento, formam um todo
explicativo que servira como modelo de compreensao. A representacao seria, entao,
essencialmente uma estrutura mental que nao pode ser verificada de forma direta,
mas através de suas manifestacdes. Vale lembrar que a atividade cognitiva consiste

justamente em estabelecer uma ordem ou dar uma forma organizativa que interferira

22 Aqui o termo “logica” refere-se a légica do sujeito cognoscente tal como é concebida na
teoria piagetiana, i.e, resultado de um processo construtivo, especificamente: refere-se aos
instrumentos formadores de conhecimento, a ldgica que o sujeito vai construindo no seu esforgo para
interpretar e explicar o mundo que o rodeia. Mais detalhes ja foram aludidos no capitulo 1 do
referencial tedrico deste trabalho.

23 Vale lembrar que o sujeito na perspectiva tomada é o epistémico e que se considera aqui
ndo apenas aquele sujeito ideal e universal, que ndo corresponde a ninguém em particular e que
sintetiza as possibilidades de todos, mas também se leva em consideracdo na epistemologia genética
que as condicdes epistémicas prévias sao construidas na experiéncia social de interacao, ou seja, se
revelam a posteriori como um suposto formal (PIAGET, 1970a, p.116) mais uma vez legitimando seu
adjetivo construtivista em oposicao ao apriorismo e o empirismo. Mais detalhes também no referencial
tedrico, subcapitulo 2.1, desta dissertagao.

24 O termo “espontaneo” gera uma série de incompreensdes na teoria piagetiana. Nao se
trata da desconsideragdo do social e do cultural na construgdo conceitual. Refere-se aquilo que
representa a real compreensdo do sujeito sobre determinado assunto, oriunda de seu proéprio
funcionamento cognitivo em interagdo com este contexto social e cultural. Portanto, ndo é o resultado
de uma simples cdpia de modos de entendimento de seu grupo cultural.
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desde sempre na interpretacdo dos “dados apresentados” pela experiéncia social de
interacao.

Na posicao construtivista tomada, nao é possivel conhecer a realidade tal
qual ela é e por isso construimos modelos da mesma representando-a na nossa
mente. Trata-se da funcao explicativa da representacdo que esta intimamente ligada
a acao do sujeito. A representacao é tida aqui como o conjunto de propriedades que
0 sujeito atribui a realidade, ou melhor, a uma parcela da realidade. Formamos
modelos no esfor¢co de entender um pouco sobre como a realidade esta organizada,
como ela funciona, para que entdo possamos atuar. A representacdo se estabelece
para possibilitar a acdo do individuo no meio. Em suma, atuamos sempre de acordo
com as nossas representacoes.

Dada a complexidade de compreender a nogdo de lucro®®, é possivel
verificar que muitas criangas, principalmente os menores, ainda nao refletiram sobre
o tema. Geralmente o que se observa é que tém uma ideia muito geral sobre o tema,
nao se atém aos detalhes e por vezes nao se expressam de forma muito organizada.
No entanto, mesmo tratando-se de um tema bastante desconhecido, elas séo
capazes de refletir quando solicitadas.

Dessa maneira, o objetivo é seguir o curso do pensamento dos sujeitos em
entrevistas a partir de suas explicagdes e acdes. A acao do individuo, juntamente
com as suas explicacoes verbais, € utilizada para observar a forma com que
organiza uma parcela da realidade do mundo econémico — o lucro. Para tanto, o
experimentador deve estar consciente da distingdo entre o conteudo e o

funcionamento do pensamento. Nas palavras de Piaget, criador do método:

A forma e o funcionamento do pensamento se mostram cada vez que a
crianga entra em contato com seus pares ou com o adulto: € uma forma de
comportamento social que se pode observar de fora. O conteludo, ao
contrario, se libera ou ndo se libera, segundo as criangas e segundo os
objetos da representagdo. E um sistema de crengas intimas, sendo
necessaria uma técnica especial para se chegar a sua descoberta. E
sobretudo um sistema de tendéncias, de orientacdes do pensamento, do
qual a prépria crianga jamais tomou consciéncia e de que nunca falou
(PIAGET, 1926 —s.d., p. 6)

Desse modo, para avaliar a légica da crianca, nao basta conversar com ela e

observa-la no contato direto com o adulto entrevistador ou entre pares, pois, como

25 Mais detalhes no subcapitulo 2.3 desta dissertagéo.
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na citacao acima, muitas vezes o conteudo do pensamento almejado néo € liberado
— ja que se trata da busca das crencas mais intimas do interior dos sujeitos.

Nesse momento entra o papel do experimentador, que deve sempre atuar no
sentido de esclarecer cada conduta do entrevistado e tornar consciente o que ele
pensa e de que forma chegou as suas ideias. A esséncia do método clinico esta na
atividade que deve ter o experimentador e ndo na conversa com 0 entrevistado: é
peculiar do método sua intervencao sistematica diante da conduta do sujeito (seja
qual for a conduta — verbal ou nao). O seu procedimento se baseara nas hipéteses
que vai construindo durante o processo da entrevista. Usara a linguagem para pedir
explicagdes para os sujeitos, na tentativa de ajuda-lo a explicar as ideias que possui
e a fim de descobrir quais as dificuldades que ele tem, sem, contudo supor que o
sujeito Ihe explicara o curso do seu pensamento, pois consiste em uma atividade
inconsciente.

O método clinico sempre prevé uma situacao problematica proposta ao
sujeito (para esclarecer, completar ou contradizé-lo), e entdo se espera sua
reacdo/conduta. Enquanto produz um comportamento, o experimentador
concomitantemente o analisa e da continuidade a entrevista tentando esclarecer o
porqué de tal conduta. Por isso 0 método renuncia ao questionario fixo. O método é
flexivel, ja que € de acordo com a conduta do sujeito e suas explicacées que o
experimentador conduzira a entrevista e, a cada momento, procurara elucidar o que
foi dito ou feito, principalmente porque o pensamento da crianca ndao € tao
socializado quanto o do adulto e, portanto, aquilo que sé se poderia explicar com
palavras permanece comumente implicito. Ao encaminhar as entrevistas desta
forma, o experimentador torna consciente a explicagao do sujeito.

O método empregado permite, e requer na sua adequada aplicacdo, que
todas as hipdteses do experimentador sejam verificadas no momento da entrevista,
evitando assim inferéncias infundadas sobre as condutas dos sujeitos. Os
participantes podem ter, no momento da entrevista, tipos recorrentes de reacdes que
estao sistematizados na introducao do livro A representagcdo do mundo na crianga: o
nao importismo, a fabulacdo, a crenga sugerida, a crenca desencadeada e a crenca
espontanea. Deve-se ter claro esse esquema de classificacdo de grandes categorias
de respostas para, entao, ser possivel matizar as interpretacoes.

a. O ndo Iimportismo acontece quando o participante mostra um

desinteresse, responde as perguntas de qualquer forma, como estratégia para fugir
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de um conflito muito provavelmente inconsciente. Este tipo de resposta nao pode ser
considerado como a sua verdadeira ideia sobre o tema em questao.

b. A fabulacdo é uma historia que a crianga conta e na qual muitas vezes
nem ela acredita. Contudo, mesmo que nao corresponda o raciocinio da crianca, ha
uma interacdo com o que lhe foi proposto, podendo até ser encarada também como
uma manifestacao espontanea da ideia que possui.

c. A crenca sugerida é quando o participante utiliza a estratégia de leitura
daquilo que o entrevistador espera, na tentativa de responder aquilo que ele acha
que o entrevistador quer escutar. As formas mais recorrentes sao as sugestdes
pelas palavras e pela perseveragédo. Neste caso, o entrevistador deve reconsiderar
principalmente a sua conduta, além de saber prevenir-se para ndo tomar a crenca
sugerida como uma ideia legitima do entrevistado. O problema consiste em saber
discernir, perceber nas respostas dadas pelo entrevistado o que provém dele e o
que foi inspirado pelo adulto entrevistador.

d. A crenca desencadeada € a produzida na entrevista, quando o
experimentador desperta uma reflexao na crianca e desencadeia a maneira propria
da crianga raciocinar, de acordo com o seu nivel de desenvolvimento. Por ndo ser
esta reacdo sugerida, ela pode ser considerada como exemplo do pensamento da
crianga, uma vez que ela usou os seus conhecimentos anteriores para responder.

e. A crenca espontanea, como a sua prépria denominacdo, € natural e
imediata. E importante que o pesquisador tome em conta que a resposta muito
provavelmente ja tinha sido formulada anteriormente.

Para o criador do método, a crenca sugerida e o ndo importismo devem ser
desconsiderados para a analise do pensamento infantil, pois a primeira
decididamente ndo mostra o seu modo de pensar, e a segunda apenas comprova
que o sujeito ndo compreende a questao levantada. Ja a crenca espontanea é tida
como a mais interessante, ao mesmo tempo em que a crenca desencadeada é tida
como a mais instrutiva, pois revela como esta orientado o pensamento da crianca,
revela as atitudes mentais da crianca (PIAGET, 1926). E importante observar que,
na visdo piagetiana, mesmo a crenc¢a sugerida poderia ter algo de original, pois a
crianga nao é vista como um ser de pura imitagdo, o que faz muito sentido quando
se pensa que, ao fazer a selecao daquilo que se assimila, ja hd uma organizacao
prépria daquilo que experiencia.
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Contudo, o mais importante dessa sistematizacdo das reacbes €& saber
observar que cada uma tem diferente valor para o estudo das representacdes, tanto
para o0 momento da realizagdo das entrevistas, como para a analise dos dados.
Segundo Delval (2002, pag. 140),

se examinarmos as coisas com atencdo, constatamos que, embora o
principal interesse do psicdlogo seja obter respostas espontineas e
desencadeadas, provavelmente ndo pode negar o valor dos outros tipos de
respostas, ao contrario do que Piaget sugere, pois, se existe uma coeréncia
no pensamento da crianga em um determinado momento, entdo as
respostas que da dependem do nivel que tenha alcangado. Portanto, as
respostas sugeridas, 0 ndo importismo e, ainda mais a fabulagao também
nos ensinam algo sobre o que a crianga pensa realmente. A questao é que
fica muito dificil discernir o joio do trigo, como diz Piaget, e seria trabalhoso
demais tentar penetrar no significado que tem o que a crianga diz.

Cabe ainda aqui esclarecer que a questao central ndo € se os individuos
apresentam certa compreensao que, de antemao, o pesquisador considera a mais
adequada, mas como os individuos chegam as suas ideias, como organizam o seu
pensamento ao longo do seu desenvolvimento, e quais sdo as ideias mais
recorrentes. O objetivo a ser estudado a partir do método clinico ndo pode ser o de
encontrar qual seria o conhecimento falso e qual seria o verdadeiro. Isso significaria
uma arbitrariedade, ideia contraria da concep¢ao do método.

O Método Clinico de Piaget tem sido utilizado por inimeros pesquisadores
em todo o mundo e, portanto, as interpretacdes do mesmo diferem muito. Isso se
deve ao fato de Piaget ndo ter exposto minuciosamente o seu o uso em todos o0s
seus aspectos.

Assim sendo, para a conducdo das entrevistas da presente pesquisa, foi
eleita a perspectiva do pesquisador espanhol Juan Delval (2002). Este autor
detalhou o carater do método clinico, descrevendo sua utilizacdo para o estudo de
nog¢des sociais, principalmente sobre seu uso para o estudo evolutivo das
representacdes sociais — foco desta pesquisa. O roteiro de entrevistas a ser aplicado
€ baseado no elaborado e validado por Delval, 2002, com pequenas adaptacoes a
realidade brasileira, também validadas em outros estudos realizados no Brasil
(D’AROZ, STOLTZ, 2003; OTHMAN, STOLTZ, 2003, 2004, 2005a, 2005b;
OTHMAN, D’AROZ, STOLTZ, 2004; PIECZARKA, LAGO, 2004; PIECZARKA,
STOLTZ, 2005; COSTA, STOLTZ, 2006; COSTA, STOLTZ, 2007; COOPER,
STOLTZ, 2008a, 2008b; STOLTZ et al, 2008).
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As adaptacbes mencionadas giraram em torno principalmente da
observéancia da linguagem utilizada pelas criancas brasileiras, nas relacées entre a
forma verbal e a orientacdo do pensamento que as levam a conceber uma solucéo
mais que outra. O criador do método sugere que, na verdade, as respostas devem
ser despojadas de seu elemento verbal. Quando se interroga uma crianga, por
exemplo, esta traduzira seu pensamento em palavras, mas estas palavras sao muito
provavelmente utilizadas de forma inadequada, i.é, as palavras sdo as mesmas para
crianga que para o adulto, porém elas tém sentidos diferentes para a crianga. Diante
disso, a recomendacado € que essas respostas sejam consideradas mais como
sintomas do que realidades “o que importa aqui € mais a atitude do que a férmula, e

mais a direcdo seguida que a resposta encontrada” (DELVAL, 2002).

3.1 CAMPO DE ESTUDO

A pesquisa de campo foi realizada em uma instituicao de ensino publico
municipal da cidade de Curitiba e em uma Organizacdo Nao Governamental (ONG)
que atende criancas e adolescentes em contra turno escolar. As duas instituicées
foram selecionadas por sua conveniéncia para a coleta de dados. Segundo dados
colhidos junto as coordenacbes e diregcdo das instituicoes, a escola de Curitiba é
considerada de pequeno porte e esta localizada na regidao periférica da cidade. As
escolas frequentadas pelos participantes entrevistados na ONG também sio de

pequeno porte e estao localizadas em Mandirituba, regido metropolitana de Curitiba.

3.2 SELECAO DOS PARTICIPANTES DA PESQUISA

A escolha dos sujeitos pesquisados foi aleatéria e teve como critério apenas
a idade e sexo dos participantes. Foram selecionados 10 individuos com 8, 10, 12,
14 anos de idade respectivamente, sendo que 50% de cada idade era do sexo
feminino e 50% do sexo masculino, totalizando 40 sujeitos. A maioria dos
participantes de 8 anos cursam a 22 série do ensino fundamental, os de 10 anos
cursam a 42 série, os de 12 anos, a 62 série e os de 14 anos, a 82 série também do

ensino fundamental.
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Para a seleg¢do, a pesquisadora contou com o auxilio da coordenagao das
instituicdes envolvidas para ter acesso as listas de chamada. Primeiro conversou-se
com os professores e alunos de duas turmas de cada faixa etaria sobre a realizacao
da pesquisa e logo foram sorteados os nomes daqueles sujeitos que possuiam as
caracteristicas de idade e sexo ja mencionadas. Depois de sorteados, a equipe
pedagdgica e a pesquisadora conversaram com os individuos sobre a sua vontade e
disponibilidade de participar da pesquisa. Cada sujeito sorteado que se demonstrou
interessado levou para casa o termo de consentimento livre e esclarecido (TCLE)
para ler com os pais, ou respectivo(s) responsavel(eis) e assim foi assegurado que
todos os participantes estavam cientes do que se tratava a pesquisa.

3.3  SELECAO DA AMOSTRA

Os participantes da pesquisa foram criancas e adolescentes do sexo
masculino e feminino com idade entre 8 e 14 anos que estudam na rede de ensino
publico nas cidades de Curitiba e Mandirituba. Os participantes sao de classe média-
baixa e baixa. Nao foram entrevistados individuos com necessidades especiais, pois
o estudo ndo pretendeu trabalhar com esta variavel. A alusdo aqui ao nivel
socioeconémico é apenas ilustrativa, visto que o método aplicado para levantar qual
era o nivel socioeconémico médio dos alunos foi 0 de perguntas realizadas a direcao
e a coordenacao pedagdgica da instituicao.

Foi tomada, como critério de inclusdo, a vontade de participar da pesquisa e
responder a todas as questbes propostas. Caso contrario, a entrevista seria
suspensa e/ou cancelada.

Foram selecionados individuos de diferentes idades, devido ao fato de o
presente estudo caracterizar-se como um estudo evolutivo. A opcao de selecionar
dez individuos de cada grupo etario possibilita o delineamento de um panorama do
desenvolvimento da nocdo. Tendo em vista que também é objetivo da pesquisa
estudar a origem, ou génese da nocao de lucro, foram selecionados individuos a
partir de 8 anos. Essa escolha se deu em virtude dos estudos que embasam o
presente projeto apontarem para o fato de que é aproximadamente nessa idade que
os individuos entram no estagio das operagdes concretas — essenciais, segundo 0s

estudos construtivistas da nocédo de lucro, para o aparecimento da nogdao em
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questdo, pois € quando os individuos comecam a empreender operacoes

reversiveis®.

3.4 PROCEDIMENTO DE COLETA DE DADOS

O procedimento de coleta teve inicio quando da autorizacao dos participantes.
Em cada turma houve um ajuste diferente, sempre de acordo com agenda
estabelecida previamente com professores e equipe pedagdgica para nao prejudicar
o aluno nas atividades de classe. Todos foram entrevistados durante a aula, mas
sempre nos seus ultimos 20 minutos, quando da liberagdo do professor.

Primeiramente, algumas informagdées foram coletadas verbalmente com
participantes e foram imediatamente anotadas em ficha cabecgalho antes do inicio da
entrevista. S&o elas: data de nascimento, idade, série e profissdo dos pais. Em
seguida, deu-se inicio a entrevista segundo o roteiro de perguntas pré-estabelecido
(vide apéndice). Durante a mesma, outras perguntas foram realizadas a partir das
respostas dos entrevistados, conforme prevé a aplicacdo do método clinico. A
duracao média de tempo de cada entrevista foi de 20 minutos. Todas as entrevistas
foram registradas por meio de gravacao de audio para posterior transcri¢ao.

As informacbes coletadas com os participantes no inicio da entrevista
precisaram ser confirmadas com a coordenagdo de cada instituicdo, pois foi
constatado que alguns alunos ndo passaram idade e data de nascimento corretas e

0 mesmo aconteceu com as perguntas sobre a profissao dos pais ou responsaveis.

3.5 PROCEDIMENTO DE ANALISE DE DADOS

Apos organizar as informacdes colhidas nas entrevistas, as mesmas foram
transcritas, para entdo se proceder a andlise dos dados. Primeiramente, foram
analisados os dados de cada sujeito em particular e, depois, do conjunto de sujeitos.
Para tanto, os dados foram dispostos em planilha descritiva (vide apéndice) para

obter-se, assim, um panorama dos elementos que apareceram nas entrevistas.

#® Mais detalhes no capitulo 2 desta dissertagao.
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Dessa forma, foram estabelecidas categorias designativas das concepc¢des sobre a
nocao de lucro das criangas e adolescentes participantes da pesquisa.

Cruzamentos de dados foram realizados para averiguar se existem
regularidades de tipos de concepcdes e dificuldades. A analise dos dados configurou
uma complexa tarefa, uma vez que as respostas foram muito diversas, devido

também ao uso de questbes abertas.
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Para iniciar a descricdo dos resultados, faz-se necesséario apresentar as
caracteristicas dos participantes da pesquisa. Para tanto, os dados coletados foram
dispostos na tabela 1 e nos quadros 2 e 2.1 adiante.

Na tabela 1, pode ser verificado que o total de entrevistados foi de 40
criangas e adolescentes, 20 alunos da rede de ensino publico do municipio de
Curitiba (50% da amostra) e 20 alunos da rede de ensino publico do municipio de
Mandirituba (50% da amostra). Considerando o total de participantes, a amostra
conta com 50% de participantes do sexo feminino e 50% participantes do sexo
masculino, totalizando 20 de cada sexo. Como os participantes foram selecionados
por quatro faixas etarias (8, 10, 12 e 14 anos), a divisdo por sexo em cada grupo
etario ndo pdde corresponder a 50%, como mostra a tabela 1.

TABELA 1 - CABACTERiSTICAS DA AMOSTRA: DISTRIBUICAO DOS PARTICIPANTES POR
IDADE, PROCEDENCIA E SEXO

Idade Curitiba Mandirituba Toralpor | o
sexo masculino sexo feminino sexo masculino sexo feminino
8 anos 20% 30% 30% 20% 10 25%
10 anos 30% 20% 20% 30% 10 25%
12 anos: 20% 30% 30% 20% 10 25%
14 anos: 30% 20% 20% 30% 10 25%
Total: 100% 100% 100% 100% 40 100%

Fonte: A autora

Outras informacdes pertinentes sao distribuidas por idade nos quadros 2 e 2.1
adiante. Os seguintes dados foram coletados com os alunos e confirmados
posteriormente com a coordenacgdo das instituicées participantes: idade com meses
completos separados por ponto e virgula; série e anos de defasagem ou atraso

escolar.
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Para melhor visualizacdo dessas informagdes sdo apresentados dois
quadros: um que mostra as informacdes dos participantes procedentes de Curitiba
(quadro 2.1) e outro que mostra as informacdes dos participantes procedentes de
Mandirituba (quadro 2.2). Note-se que os participantes sao todos identificados com

nomes ficticios.

QUADRO 2.1 — CARACTERISTICAS DA AMOSTRA: PARTICIPANTES DE CURITIBA

Caracteristicas dos participantes de Curitiba
Participantes de 8 anos
Nome Marcos Mateus Maria Marina Maisa
Idade 08;03 08;02 08;11 08;10 08;05
Série 2a 1a 2a 1a 2a
Defasagem escolar 0 1 ano 0 1 ano 0
Participantes de 10 anos
Nome Luis Luciano Leandro Lucia Lidia
Idade 10;02 10;04 10;02 10;11 10;11
Série 4a 3a 3a 5a 4a
Defasagem escolar 0 1 ano 1 ano 0 0
Participantes de 12 anos
Nome Jean Joao Juliana Joana Joseth
Idade 12;10 12;06 12;02 12;00 12;01
Série 4a 4a 6a 6a 3a
Defasagem escolar 2 anos 2 anos 0 0 2 anos
Participantes de 14 anos
Nome Davi Donato Dario Diana Daniela
Idade 14;11 14;00 14;04 14;03 14;00
Série 8a 8a 6a 8a 6a
Defasagem escolar 0 0 2 anos 0 2 anos

Fonte: A autora
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QUADRO 2.2 - CARACTERISTICAS DA AMOSTRA: PARTICIPANTES DE MANDIRITUBA

Caracteristicas dos participantes de Mandirituba
Participantes de 8 anos
Nome Manuel Michael Mauro Maité Mariana
Idade 08;03 08,01 08;11 08;08 08;10
Série 2a 1a 2a 2a 2a
Defasagem escolar 0 1 ano 0 0 0
Participantes de 10 anos
Nome Lucas Luan Laura Liza Louise
Idade 10;03 10;06 10;02 10;05 10;04
Série 2a 5a 4a 2a 2a
Defasagem escolar 2 anos 0 0 2 anos 2 anos
Participantes de 12 anos
Nome Joan Jesus José Julia Joara
Idade 12;05 12;00 12;10 12;05 12;08
Série 3a 3a 5a 6a 4a
Defasagem escolar 3 anos 3 anos 1.ano 0 2 anos
Participantes de 14 anos
Nome Daniel Diogo Daiana Denise Donna
Idade 14;00 14;05 14;04 14;05 14;00
Série 6a 5a 8a 8a 6a
Defasagem escolar 2 anos 3 anos 0 0 2 anos

Fonte: A autora

Para organizar a descri¢cdo e andlise dos resultados, optou-se apresentar as

concepcoes sobre lucro dos participantes por idade, para entdo compara-las de

maneira mais geral em um segundo momento.

COMPREENSAO DOS PARTICIPANTES DE 8 ANOS DE IDADE

Primeiramente, evoca-se como elemento principal a presenga ou nao da

relacao do preco de compra com o preco de venda nas respostas apresentadas nas

entrevistas: em relacao as questdes sobre a definicdo do preco da borracha e da

bola — objetos presente e ausente na entrevista, respectivamente.

As criancas do primeiro grupo etario, oito anos, ndao fazem a relacao

adequada do preco de compra com o preco de venda quando estabelecem o preco

da borracha e da bola. Elas afirmam que o valor que se ganha é aquele recebido na
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hora da venda e nao a diferenca entre o preco de compra e venda do produto em
questdo. Essa concepcao aparece em diversos estudos anteriores sobre a no¢ao de
lucro em criangas como os de Jahoda (1979), Delval (1979), Berti e Bombi (1988) e
Echeita (1988). Alguns exemplos representativos da amostra da presente pesquisa

aparecem nos seguintes extratos de entrevistas:

Marcos: 8;03 (Curitiba):

- Quanto vocé vai pagar numa borracha? 10 centavos também. [...] - E
quanto vocé ganharia por borracha? Essa que vocé vende a 10 centavos e
comprou por 10 centavos? Quanto vocé ganharia por cada uma? 10...

Maria: 8;11 (Curitiba):
- Por quanto vocé me vende uma borracha? 40. - 40 centavos? E vocé
ganha algum dinheiro vendendo essa borracha? Ganho. - Quanto? 40.

Maité: 8;08 (Mandirituba):

- A quanto vocé me venderia uma borracha dessas? 50 centavos. [...] - E
vocé estaria ganhando dinheiro com essa venda? [sinal afirmativo com a
cabeca) - Quanto? 50 centavos.

Manuel: 8;03 (Mandirituba): .

- Por quanto vocé vende uma borracha? E... 1,50. - 1,507 E vocé vai ganhar
dinheiro com a sua venda? Vou. - Quanto? [ndo responde] - Com a venda
de uma borracha, quanto que vocé ganha? 1,50.

Mariana: 8;10 (Mandirituba):

- Dai vocé compra uma caixa por 25 e vende por 23? Por 22. - Por 227 Dai
vocé estaria ganhando quanto? 22... 22! - 22? E o dono do mercado? Ela
esta ganhando dinheiro vendendo pra vocé essa caixa de borracha por 25?
Ta. - Quanto? 25 reais.

Os participantes de oito anos nao evidenciaram ser capazes de dar-se conta
de que o que ganham representa uma subtracdo entre o preco de venda e o de
compra. Essa tarefa se mostra mais complexa no desenvolvimento do conceito do
lucro, ja que para construi-lo € preciso considerar dois sistemas diferentes para
entdo integra-los em um todo coerente. E necessario considerar um sistema que
envolve a compra e a relacao entre lojista e fornecedor, e outro que envolve a venda
e a relacdo entre lojista e cliente. Portanto, como serd possivel observar mais
adiante, essas criangcas de oito anos de idade entrevistadas ndo conseguem
estabelecer de maneira mais objetiva essa distingdo que envolve um processo de
comparacao, que exige o conhecimento do processo de transformagédo do objeto de
conhecimento, que, por sua vez, lhes demanda certa capacidade de conservacao e
reversibilidade, ainda ndao desenvolvida.
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O quadro 3 a seguir apresenta os dados coletados com as dez criancas de

oito anos sobre a quanto se compra, vende e ganha com a venda:

QUADRO 3 — A QUANTO COMPRA, VENDE E GANHA COM A VENDA DA BORRACHA E DA
BOLA A CRIANCA DE 8 ANOS

A QUANTO COMPRA, VENDE E GANHA A CRIANCA DE 8 ANOS?

BORRACHA BOLA
Nome’ | Aquanto | Aquanto | Quanto | A | Aquanto | Quanto
vende compra ganha q compra ganha
vende
MAR_COS 10 centavos* 10 centavos | 10 centavos 3 reais 1,99 + ou =
08;03 9 reais
MOA;'ElzJS 5 reais no 10 reais 6 por d|a,_9 40 reais | 300 reais 4OQ
© ; maximo ou 10 reais reais
Q
T MA,R 1A 40 centavos 50 centavos 50 centavos | 100 reais | 30 reais 109
5 08;11 reais
© MARINA | 50 centavos ou 50 centavos .
) 50 centavos 1,5 2 reais 1 real
08;10 1 real ou 1 real
MAISA 5 aborracha, | 5 aborracha, . -
08;05 10 a caixa 10 a caixa 4 reais 20 30 40
MANUEL . . 7oul10ou .
08:03 1,5 5 reais 1,5 7 reais 15 ou 39 7 reais
§ M(;gl-(;EL 1 real acaixa | 1real acaixa 1 real™** 20 reais 20 reais 20 reais
T MAURO . . .
5 08:11 25 centavos 25 centavos 25 centavos 2 reais 2 reais 2 reais
[
g I\ggl(‘)rsE 50 centavos 50 centavos | 50 centavos | 10reais | 20reais | 10 reais
M,L(\)I;:!ﬁ;\l A 50 centavos 25 reais 50 centavos | 12 reais 15 reais 12 reais

* Marcos primeiro diz que compraria a 5, 10 ou 15 centavos, mas depois diz que paga 10 centavos também.

** Maisa passa a vender e comprar a 30 no decorrer da entrevista e no final diz vender a 20 e ganhar 40.

*** Manuel diz que as vezes pagaria mais barato. Ele percebe que é melhor comprar mais barato, mas nao
consegue explicar o porqué.
**** Michel afirma que “é o mesmo prego em todos os lugares para eles poderem comer comida: pra eles

comerem”.
Fonte: A autora

Conforme as informacdes acima dispostas, 70% consideram o ganho como

o total recebido na venda da borracha (Marcos: 08;03, Marina: 08;10, Manuel: 08;03,
Michel: 08;01, Mauro: 08;11, Maité: 08;08, Mariana: 08;10) e 60% no caso da bola
(Maria: 08;11, Manuel: 08;03, Michel: 08;01, Mauro: 08;11, Maité: 08;08, Mariana:
08;10). Essa concepcéao foi percebida em todas as criancas de Mandirituba, nas
duas situagdes, o que representa 50% da amostra de 8 anos de idade. Trés
participantes de Curitiba apresentaram tal concepcao € isso se deu em apenas uma
das situacbes (Marcos: 08;03 [borracha] e Marina: 08;10 [borracha]; Maria: 08;11
[bola]), o que representa 30% do total da amostra.

E interessante notar que trés criancas (Marcos: 08;03, Mateus: 08;02, Maisa:
08;05) afirmam ganhar, no caso da bola, uma quantidade maior de dinheiro de que
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aquela paga pelo produto. Com isso, sobre os participantes de Curitiba, poder-se-ia
concluir que ha uma maior sensibilidade a questdao do lucro no caso da bola. Em
todo caso, essa percepcdo nao pode ser considerada como de melhor
compreensao, tendo em vista, por exemplo, que o preco de venda € menor que 0
valor ganho.

Grande parte dessas criangas, ao ser questionada sobre o valor que ganha
com a venda de uma borracha, responde fazendo referéncia a uma quantia recebida
por dia ou pela venda de uma caixa. Quando da insisténcia por parte do
entrevistador para saber quanto ganha por uma borracha, muitos participantes
conforme o quadro 3, afirmam que valor ganho é o mesmo recebido do cliente na

hora da venda:

Mateus: 8;02 (Mandirituba):

- Quanto serd que ele estd ganhando por bola? Estad vendendo a 40.
Quarenta... é... eu acho que uns cinquenta reais por dia. - Ndo, assim, por
bola, eu estou perguntando por bola. 40 reais... - Uma bola, quanto que ele
ganha vendendo uma bolinha? Ndo, uma bolinha 1real. - Como? Essa bola
que vocé falou que ele vende a 407 E, ganha 40 reais, ganha 40. [...]- Essa
bola que vocé imaginou que é 40 reais? Por dia... até ele ficar com 300
reais. - Ele ganha por dia? Ele ndo ganha por bola? Ele ganha por bola. - E
quanto que ele ganha por bola vendida? 40.

Mauro: 8;11 (Mandirituba):

- A quanto vocé me venderia uma borracha dessas? 25 centavos - E por
que 25 centavos? [fica pensando] [...]- E vocé ganha dinheiro com essa
venda? Ganho. - Quanto vocé ganha? Com tudo que a gente vende? - Em
uma borracha, quanto que vocé ganha? 25 centavos.

Os participantes dessa faixa etaria também nao dao atencao a quantidade de
borrachas existentes na caixa para atribuirem o preco de venda da mesma. Eles
colocam um valor aleatoriamente, i.é., de acordo com o0 que pensam que vale a
caixa de borrachas sem levar em conta o valor que atribuiram a unidade. Dessa
forma, elas ndo fazem a multiplicacdo do numero de borrachas pelo preco
estabelecido por cada uma delas. Muitos, inclusive, nem levam em consideracao a
quantidade de borrachas que ha na caixa para dizer quanto cobrariam na venda de
toda a caixa. Elas prescindem desse dado. H& a percepgao de que é preciso cobrar
mais porque se trata de outra quantidade, mas essa quantidade ndo € levada em

consideracao para o estabelecimento do preco da caixa:
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Marcos: 8;03 (Curitiba):

- Assim, a quanto vocé me venderia uma borracha dessas? Assim eu t6 na
tua loja e quero comprar essa borracha. Eu venderia por 10 centavos - E se
eu comprasse todas essas aqui, todas as borrachas da sua loja, o que vocé
faria? Dai aumentava o prego. - Aumentava o preco? Mas acabou! Eu
venho aqui e quero comprar todas, vocé me vende? Vende 10 centavos
tudo? [sinal positivo com a cabecga] - Ta. Aqui tem 40 borrachas. Quanto
serd que eu ia ter que pagar pra vocé? 40 centavos! [responde com
convicgdo]

Maria: 8;11 (Curitiba):

- E se eu fosse la na sua loja e comprasse todas as suas borrachas, quanto
vocé me cobraria? 600. - 600 reais? Mas vocé nao poderia me fazer um
desconto? [sinal afirmativo com a cabega] - Por quanto? Uns 50. - 50 reais?
Por que vocé poderia fazer um desconto pra mim? [demora em responder] -
Sem timidez. Quero saber o que vocé acha sobre disso. Por que pode
vender...? Porque a borracha é muito cara.

Maisa: 8;05 (Curitiba):

- Entdo assim: se eu fosse na sua loja e comprasse todas as borrachas, a
quanto vocé me venderia? 20 reais. - 20 reais tudo? [sinal positivo com a
cabeca — ela ndo sabe quantas borrachas tem na caixa e o pre¢o atribuido
por borracha foi 5 reais] - E vocé poderia fazer um desconto pra mim? [sinal
positivo com a cabecga] - Quanto? Como assim fazer desconto? - Desconto
€ fazer mais barato. Vocé falou que iria fazer a 20 reais, se eu pego um
desconto vocé tira uma parte do dinheiro e dai s6 cobra outra parte. Se eu
peco um desconto vocé vai cobrar menos de mim, menos que 20: 19, 18,
17... Entao desconto é cobrar menos que o prego que esta. Ah... entdo a 10
reais.

Manuel: 8;03 (Mandirituba):

- Entdo assim, se eu vou la na sua loja e quero comprar todas as suas
borrachas, por quanto vocé vende para mim? Quanto que dé tudo? Cincéo.
(5 reais) - Cincéo? E nao da pra fazer um desconto? D4&. - D4? Por que da?
Porque é baratinho a borracha, dai como vocé quer comprar tudo dai é
cincgo. [...] Porque... [demora em responder] Porque eu sei quantas
borrachas dai da, né. [...] - Vocé sabe quantas borrachas? Vocé pode contar
ou fingir que a caixa esta cheia. Teria quarenta. 40 borrachas? - Ou se vocé
quiser contar quantas tem... Tem 30 borrachas [ele somou cerfo a
quantidade de borrachas na caixa, mas ele havia estabelecido que cada
borracha seria 1,50]

Mariana: 8;10 (Mandirituba):

- E se eu vou a sua loja e quero comprar todas as suas borrachas? Tenho
que fazer as contas. - Isso. Tem 40 borrachas. 407 - E. 50[centavos], 1, 2, 3,
4,5, 7,9, 11, 13, 15, 17, 19, 21, 23, 25, 27, 29. 29 reais. - 29 reais? Da
quanto cada uma? 50 centavos. - 50 centavos cada uma? Entdo da 29
reais? E vocé poderia me fazer mais barato que 29 reais? 25 reais. Eu
poderia fazer por 25. - 25?7 S6 25?7 10 - 10 reais? Ngo. 10 centavos. - 10
centavos cada uma?- Dai da quanto? E. [conta novamente as borrachas]
Vai dar 23 reais.

Assim sendo, para estes participantes de oito anos entrevistados, o lucro é
equivalente a “receber dinheiro”. Ele é visto como o dinheiro ganho na hora da
venda, o que também equivale a dizer que sempre ha lucro quando ha venda.

Exemplos:
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Maisa: 8;05 (Curitiba):
- Tem algum jeito de ele perder dinheiro? Ndo - Sempre que ele esta
vendendo ele esta ganhando dinheiro? [sinal positivo com a cabega]

Marcos: 8;03 (Curitiba):

- Nao, vamos imaginar a mesma bola, essa que ele vende a 3 reais, que ele
comprou a 1,99 — a mesma bola. Ele pode vender a 1,99 em vez de vender
a 3? Pode. - Mas com isso ele estaria ganhando? Vai estar ganhando... -
Ele sempre esta ganhando? Se ele abaixar o prego dai ele iria ganhar mais.

Maité: 8;08 (Mandirituba):

- Ta! E assim, la no mercado onde vocé compra as borrachas, o dono desse
mercado, ele estd ganhando com a venda de borrachas quando ele vende
borracha para vocé? Ahaa. - Ganha? Quanto? 50 centavos [0 mesmo preco
que ela venderia na loja dela]. - E o que serd que ele faz? Ele sempre vai
estar ganhando ou pode ser que ele esteja perdendo dinheiro? O que
acontece? Sempre esta ganhando. - Sempre? Sempre. - Nao pode ter uma
situacao que ele perde dinheiro? [sinal negativo com a cabega]

Dessa forma, o preco da borracha, assim como o preco da bola, é definido
pelo dono do estabelecimento que coloca como critério o seu desejo ou entdo uma
necessidade pessoal. Os precos sao fixados sem regras e 0s processos de
fabricacao e de venda final ndo sao articulados economicamente. O vendedor, como

o fornecedor, ainda ndo assumiu um papel social, como nos exemplos que seguem:

Michael: 8;01 (Mandirituba):

- E quanto ele vai ter que dar pra essa mulher para ele levar uma bola? 20
reais. - 20 reais também? [sinal positivo com a cabega] - Por que s&o 20
reais também? E ela que muda os pregos. - Ah... é ela que coloca o prego?
[sinal positivo com a cabecga] - Ela pode colocar mais caro? Pode. - Por que
ela pode fazer isso? Se ela quiser ela coloca 1 real, a 25, 26, cincéo... [...] -
Por que pode? Ela vai mudar os pregos. Ela vai colocar os pregos. [...] e
entdo o que é melhor? Vender a 26 reais, a 20, que foi o preco que ele
pagou ou... A 20. - Ou a 10 reais? A 10 reais. - Por qué? Ele vai mudar o
prego e as pessoas tém que dar o dinheiro pra ele.

Mateus: 8;02 (Mandirituba):

- Mas assim uma bola que custa 40 pode vender por 50? A mesma bola. Se
ele pensa assim até que ele pode fazer. Porque o problema nao é de outra
pessoa, o problema é dele. Como assim o problema € dele? Como assim?
Nao entendi. E porque ele que manda na fabrica, entdo ele que pensa na
fabrica, né?! No mercado, é ele que pensa... é ele que manda na fabrica
entao é ele que tem que pensar quanto que ele vai vender no mercado. -
Entdo ele decide como ele quer? Nao tem nada que obrigue ele a vender a
mais, ou a menos...? Uhumm [confirma] - Ah é? Eu acho que ndo, porque
mais nada manda no mercado. S¢ ele.

Maisa: 8;05 (Curitiba): i

- Entéo ele ganha 407 Ele compra por 30 e vende por 20 e ganha 407? E. -
Ah... e se ele vendesse por menos que 207 Ele pode vender? Sim. - Quanto
que ele ganha? 10. - E por mais? Ele pode vender por 50, por exemplo?
Pode. Por causa que ele é o dono da loja e ele pode escolher o preco. - E
ele tira de onde essa bola que ele vende? Vocé disse que tem um cara que
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passa la e vende a bola. Esse cara arranja onde a bola? [fica pensado e
néo responde] - Imagina. N&o sei.

Como ja mencionado na revisdao bibliografica, Berti e Bombi (1981/1988)
resumiram as dificuldades das criangas menores nos seguintes trés pontos que
também se aplicam as criancas de oito anos de idade pesquisadas:

1. Considerar aspectos parciais isolados uns dos outros: quase todas sabem
que existe a fabrica, o distribuidor, a loja e o cliente, mas elas ndo os relacionam em
diferentes subsistemas. A relacao entre eles Ihes parece ser de simples troca;

2. Aplicar ao mundo econémico as regras aprendidas nas relagdes
interpessoais: como € o caso dos exemplos abaixo que mostram que algumas
dessas criancas consideram que o vendedor, como um amigo, ou se for gentil, pode
facilitar a compra do cliente baixando o preco, pois o aspecto principal a ser levado
em consideracdo é a necessidade desse amigo/cliente em adquirir o bem que ele
vende, e

3. crer em caracteristicas intrinsecas do produto: uma borracha, por ser uma
borracha e por ser pequena tem seu preco, ou valor, que ndo pode ser mudado,

uma vez que faz parte das caracteristicas que Ihes séo inerentes.

Os exemplos adiante exemplificam estas duas ultimas dificuldades:

Mariana: 8;10 (Mandirituba):

- Vocé pode fazer por 23? Por qué? [Demora em responder] Porque vocé
quer por menos. E eu posso fazer por menos. - E por que vocé pode fazer
por menos? Porque vocé é uma pessoa gentil. - Se a pessoa for educada a
gente pode vender... Pode. [...] E o dono do mercado? Ela estd ganhando
dinheiro vendendo pra vocé essa caixa de borracha por 25?7 T4. - Quanto?
25 reais. - Ele poderia vender pra vocé mais barato? Podia. - Por qué?
Porque ele é educado. - Ele pode vender mais caro? Pode. - Por qué?
Porque ele quer. - E ele pode vender mais caro porque ele quer? Pode. -
Ele ganha dinheiro? Sempre ganha dinheiro? Ganha.

Marcos: 8;03 (Curitiba):

- Ta4. Vamos fingir entdo que é a 10 centavos que vocé compra la no
atacado. Dai vocé venderia essa borracha por quanto dai? Mesmo prego. -
Por que seria do mesmo preco? Por que dai é... a borracha, eu comprei do
mesmo tamanho, é uma so, dai eu tenho que vender pelo mesmo prego...
[...] - E assim, vocé poderia vender mais barato pra mim? Tipo... eu estou na
tua loja agora e queria comprar, mas eu quero comprar mais barato. Vocé
pode vender por menos? Ngo. - Por qué? Porque dai eu peguei la por 10
centavos, dai eu trouxe a borracha, dai eu vou dar por 10 centavos. Dai eu
ndo posso abaixar o prego, s6 se tiver numa oferta. - Dai vocé pode fazer
oferta? Posso. - Quando? Por qué? Assim é... quando assim... quando tiver
uma festa, dai eu posso colocar até um lacinho e deixar mais barato. - Sé
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decidir assim e vocé pode? Uhum [confirma] - E mais caro vocé pode?
Posso. - Por quanto assim? Eu aumentaria 5 centavos ou a 10. - Mas vocé
me falou que esta vendendo a 10, vocé pode vender mais que 10?7 Posso. -
E por que vocé pode vender, sei — la, a 20?7 Vocé pode? Dai eu compro
essa borrachinha e dai no dia da festa se eu da um laginho junto dai eu
vendo mais carinho. - E, mas se for exatamente igual, sem fazer lago, sem
fazer nada? Vocé pode chegar assim e fazer? Dizer “ndo, pra vocé eu quero
vender a mais”? Nao pode? Dai ndo. Nao.

Mauro: 8;11 (Mandirituba):

- Por que 25 e nédo 50... 1 real...? Porque essas sdo 25 porque essas sao
pequenininhas, mas as grandes sdo 50... - E vocé pode vender por mais
que 25 essa mesma borracha? Pode. - Por que pode? [fica pensando] - Por
que pode ser mais caro? Porque elas... tem umas mas que deixa borrachas
que apagam melhor, mas tem umas que deixa marca. Igual essa daqui
deixa marca se ndo firmar bem. [...]- E por menos pode? Por 20... por 15...
por 10.... Pode? Pode. - Por que pode também mais e por menos? Por que
por menos? Porque tem umas borrachas melhorzinhas, umas sdo mais
boas, outras sdo mais ruins.

Manuel: 8;03 (Mandirituba): ]

- Por quanto vocé vende uma borracha? E... 1,50. - 1,507 E vocé vai ganhar
dinheiro com a sua venda? Vou. - Quanto? [ndo responde] - De uma
borracha, quanto que vocé ganha? 1,50. - E por que 1,50? Porque a
borracha apaga.

Outros estudos também ja verificaram essas dificuldades e as classificaram
como de ordem socio-moral, em que o maior problema esta em separar o que é de
ordem social daquilo que é de cunho pessoal, e de ordem cognitiva que inclui
problemas para organizar as informacées adequadamente e para realizar célculos
(Delval, 1989, 1994, 2002; Delval e Echeita, 1991).

Nesse sentido, o ndo dominio das quatro operacdes aritméticas simples
(soma, subtracdo, multiplicacdo e divisdo) pode ser considerado uma dificuldade de
ordem cognitiva. Dentre os participantes de oito anos, nenhum demonstrou dominio
dessas operagdes, salvo em contas muito simples que representam um saber
mecanico como, por exemplo, Marina 8;10 de Curitiba: “se eu comprar duas
[borrachas por 50 centavos] € 1 real [...] se ele ganha 2 reais mais 2 reais da 4”.

Quanto a lida com a grande quantidade de informacodes, o problema nao
pdde ser resolvido. Todos os individuos de oito anos evocam os elementos
principais como a loja, a mercadoria, o preco e a fabrica (50% fazem referéncia a
fabrica: Marcos:08;03, Mateus: 8;02, Marina: 08;10, Mauro:08;11, Mariana: 08;10).
No entanto, esses elementos se apresentam de maneira discordante, mantendo uma
relacdo direta e configurando-se sempre uma relacdo entre dois: um compra e o

outro vende, sem que o preco atribuido por cada um deles tenha relacéo entre si.
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O quadro 4 abaixo mostra que todos tém presente que o dono de uma loja
busca em algum outro lugar os produtos para vender e que precisa pagar por isso,
como ficou evidente na quadro 3, mas, com a analise global das entrevistas, foi
possivel notar que nenhum dos individuos de oito anos demonstra entender que a
relacdo entre a loja e o fornecedor incide no preco de venda de ambos, e que 0

mesmo tipo de vinculo se da também em relacédo a fabrica.

QUADRO 4 — ORIGEM DA BORRACHA E DA BOLA PARA OS PARTICIPANTES DE 8 ANOS

Origem Curitiba Mandirituba
MARCOS* | MATEUS* | MARIA | MARINA* | MAISA | MANUEL | MICHEL | MAURO* | MAITE | MARIANA*

g loja X X X X X X X
ol . ...
é distribuidor X
S .
Q| fabrica X

loja X X X X X X X X
S | distribuidor X
o
m 7 .

fabrica X

* Sujeitos que fazem referéncia a fabrica em algum momento da entrevista.
Fonte: A autora

Sobre a possibilidade de mudanca de preco de venda, para mais ou para
menos em relacdo ao valor pago pelo produto, todas as criangas de oito anos
concordam com a possibilidade, com excecao de Marina de 08;10 (Curitiba) em
relacdo ao preco de venda da borracha e de Marcos de 08;03 (Curitiba) e Maité de
08;08 (Mandirituba) em relagdo ao preco da bola. Marina diz que nao é possivel
vender mais caro que o preco pago pela mercadoria, pois, segundo ela, “ninguém
iria querer comprar”. Marcos usa a mesma justificativa enquanto Maité nao consegue
explicar o porqué. Quanto a vender mais barato, apenas Manuel de 08;03
(Mandirituba) afirma néo ser possivel, mas a sua justificativa ainda ndo é adequada,
pois para ele o problema € que a mesma bola s6 pode ser vendida mais barata se
ela for de borracha e isso nao poderia ser feito “porque ela dai... de borracha fura,
dai as de couro néao”.

Para analisar as concepc¢des apresentadas, optou-se por empregar 0S
principios organizados por Delval (2002, pag. 204) como categorias de explicacao,

agregando alguns elementos que foram julgados importantes:
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1. Justificativa do tipo regras de mercado: parte-se do principio de que a
venda abaixo do preco de custo € interessante porque atrai mais clientes. Dessa
forma, a concepg¢ao mais recorrente entre os que utilizaram essa regra é a de que
sempre ha lucro quando ha venda. Os participantes que apresentaram essa
justificativa ndo levam em consideracao que vendendo mais barato pode-se ter um
prejuizo, ou seja, nao se faz relacado entre o pregco de compra e o preco de venda
para estabelecer o preco da borracha e da bola, como também para considerar a
possibilidade de mudancga de prego.

2. Justificativa do tipo regras morais ou altruistas: parte-se do principio de
que se deve levar em conta a situacao do cliente que necessita do produto para o
estabelecimento do preco do mesmo, como para dar ou nao desconto. Os
participantes que apresentam esse tipo de justificativa ndo consideram o lucro como
necessario para a atividade de compra e venda. E como se a atividade de venda
existisse para prover a quem precisa. Contudo, o necessitado também pode ser o
préprio vendedor e, neste caso, podera cobrar mais do que pagou pelo produto.
Sendo assim, ha uma nocgao de justica que permeia essa compreensao que acaba
por limitar a compreensao do lucro.

3. Justificativa do tipo regras de preco justo: parte-se do principio de que o
produto possui “um valor em si”, i. €, um valor lhe é atribuido, como no caso da
borracha e da bola, e 0 seu preco sera estabelecido de acordo com esse valor. Este
tipo de justificativa também esta permeado por uma nocéo de justica que limita o
desenvolvimento da compreensao do lucro, pois o preco é mantido nas transacdes
por causa dessa moral que basearia toda e qualquer atividade de compra e de
venda.

4. Justificativa do tipo regras de fabricacdo: parte-se do principio de que se
produzir uma borracha ou uma bola envolve mais trabalho que vender e, portanto,
quem fabrica pode, ou deve, cobrar mais por isso. Dessa forma as coisas custam
mais na fabrica e o lojista se vé diante de um dilema moral ao exercer a sua
atividade: ele ndo pode cobrar mais do que a fabrica num produto que nao Ihe deu
trabalho para produzir.

5. Justificativa do tipo regras de decisdo: parte-se do principio de que os
donos dos estabelecimentos podem variar os precos conforme o préprio desejo,
fator mais importante a ser levado em consideracdo no momento da atribuicao do

preco dos produtos que vendem. A variacdo do preco pode ser tanto para mais,
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como para menos. Dependera da disposicdo do dono do estabelecimento e ndo de
um calculo que leva em consideracao pelo menos o valor pago pelo produto.

6. Justificativa do tipo simples constatagdo®’: ndo é possivel saber de qual
principio o individuo partiu, pois este nao consegue elaborar uma explicacdo. Esse
tipo de justificativa estd muito préximo de respostas tautolégicas em que o individuo
nao explica ao ser indagado, mas simplesmente repete aquilo que afirmou. Por
vezes repetira de forma diferente, mas sem agregar elementos que fundamentem
sua opinido. O individuo insiste na reiteragdo da sua ideia e, dessa forma, ndo é
possivel extrair o fundamento da opiniao pronunciada.

7. Justificativa do tipo regras de mercado: parte-se do principio de que o
lojista precisa vender seu produto por um preco acima do pre¢o de custo, mas que o
mesmo seja acessivel para que haja clientes dispostos a comprar a sua mercadoria,
pois do contrario, procurariam outros estabelecimentos onde o produto seja mais
barato.

No quadro 5, sdo apresentadas as regras, ou tipos de justificativas,
explanadas acima e utilizadas nas explicacbes dos participantes para admissao ou
nao da possibilidade de mudanca de preco da borracha e da bola.

QUADRO 5 - A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PRECO DA BORRACHA PARA O
PARTICIPANTE DE 8 ANOS DE CURITIBA E DE MANDIRITUBA

Respostas dos participantes de 8 anos de idade de Curitiba

MARCOS MATEUS MARIA MARINA MAISA
08;03 08;02 08;11 08;10 08;05
ngf;ﬁ?:,,er sim sim sim hao sim
Por qué? regras de preco regras de regras de regras de nao soube
que: justo mercado preco justo mercado responder
E por menos? sim* sim sim sim sim
R regras de preco ndo soube nao soube dado nao .
9
Por que? justo responder responder obtido™* regras morais

" Essa justificativa € a Unica que nao foi baseada em Delval (2002). Ela foi categorizada
pela pesquisadora. A regra de restricdo externa categorizada por Delval ndo foi observada em
nenhuma das concep¢des apresentadas pelos participantes desta pesquisa.
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Respostas dos participantes de 8 anos de idade de Mandirituba

MANUEL MICHEL MAURO MAITE MARIANA
08;03 08;01 08;11 08,08 08;10
P;gfr‘r’;?:,er sim sim sim sim sim
Por qué? regras de preco regras de regras de regras de regra de
que: justo preco justo preco justo preco justo decisao*™™”
E por menos? sim sim sim sim sim
Por qué? nao soube regras de regras de regras de regras morais
responder preco justo preco justo preco justo

* Mas deve ser s6 em uma oferta

** Nao foi perguntado

*** Mariana atrela a decisao a regras morais, conforme extrato de protocolo adiante.
Fonte: A autora

Para explicar a mudanca de preco para mais, 2/5 dos participantes de
Curitiba utilizam as regras de mercado (Mateus: 8;02 e Marina: 8;10) e 2/5 utiliza as
regras do preco justo (Marcos: 8;03 e Maria: 8;11). Para justificar a possibilidade de
cobrar menos 1/5 utiliza as regras de preco justo (Marcos: 8;03) e 1/5 as regras
morais (Maisa: 8;05).

Para explicar a mudancga de preco para mais, dentre os participantes de
Mandirituba, 1/5 utiliza as regras de decisdo, misturada as regras morais, (Mariana:
8;10) e 4/5 utilizam as regras do preco justo (Manuel: 08;03, Michel: 08;01, Mauro:
08;11, Maité: 08;08). Para justificar a possibilidade de cobrar menos que o preco de
custo 3/5 utilizam as regras de preco justo (Michel: 08;01, Mauro: 08;11, Maité:
08;08) e 1/5, as regras morais (Mariana: 8;10).

Entre as justificativas de regras de preco justo, temos aquelas que fazem
referéncia ao valor atribuido ao bem que é mantido nas transacdes, uma vez que o
preco € visto como algo inerente ao produto. Dessa forma, os individuos afirmam
poder vender o produto por um preco diferente, desde que haja uma mudanga no
produto, que pode ser uma variacdo no embrulho ou até mesmo na posicao que
ocupa dentro da caixa (a borracha que estd no fundo da caixa, por exemplo).
Estudos como os Burris (1983) e os de Berti e Bombi (1981/1988) ja haviam
observado que as criancas dessa idade explicam o preco pelas caracteristicas do
produto ou por suas funcdes. Essas justificativas sdo representadas pelos seguintes
extratos de protocolo:
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Marcos:08;03 (Curitiba)

- Dai vocé pode fazer oferta? Posso. - Quando? Por qué? Assim é... quando
assim... quando tiver uma festa, dai eu posso colocar até um laginho e
deixar mais barato. - S6 decidir assim e vocé pode? Uhummm [confirma] - E
mais caro vocé pode? Posso. - Por quanto assim? Eu aumentaria 5
centavos ou a 10. - Mas vocé me falou que esta vendendo a 10, vocé pode
vender mais que 10? Posso. - E por que vocé pode vender, sei — 14, a 207
Vocé pode? Dai eu compro essa borrachinha e dai no dia da festa se eu der
um lacinho junto dai eu vendo mais carinho. - E, mas se for exatamente
igual, sem fazer lago, sem fazer nada? Vocé pode chegar assim e fazer?
Dizer “néo, pra vocé eu quero vender a mais”? Nao pode? Dai ndo. No.

Maria:08;11 (Curitiba)

- Pode falar. Porque vocé acha que pode vender mais caro? 6 reais. - Sim, 6
reais? Mas por qué? Tem um motivo? Por que vocé pode vender por esse
preco? Porque uma borracha é muito caro.

Michel:08;01 (Mandirituba)

- Por que vai aumentando? Porque a caro. - O que é caro? Essas todas, as
debaixo ndo... é pouquinho dinheiro. - Nao entendi. Explique de novo, por
favor. Essas aqui de cima sdo caras, as debaixo sdo s6 um pouquinho. - Por
que a de cima é mais cara? 1 real... 25 centavos. Vocé esta entendendo? -
Por que as outras sdo mais caras que as debaixo? Todas sdo baratas.

Mauro:08;11 (Mandirituba)

- E vocé pode vender por mais que 25 essa mesma borracha? Pode. - Por
que pode? [fica pensando] - Por que pode ser mais caro? Porque elas... tem
umas mas que deixa borrachas que apagam melhor, mas tem umas que
deixa marca. Igual essa daqui deixa marca se ndo firmar bem. - E por
menos pode? Por 20... por 15... por 10.... Pode? Pode. - Por que pode
também mais e por menos? Por que por menos? Porque tem umas
borrachas melhorzinhas, umas sdo mais boas, outras sdo mais ruins.

Entre as justificativas de regras de decisdo em relacdao a borracha ha o
exemplo de Mariana de 8;10 (Mandirituba) que claramente apresenta uma moral

vinculada:

- E se vocé me vender por mais, mais caro? Por 1 real? - E por 1 real. Vocé
pode? Posso. - Por qué? [Demora em responder] Porque vocé quer mais
caro. [...] - Vocé pode fazer por 23? Por qué? [Demora em responder]
Porque vocé quer por menos. E eu posso fazer por menos. - E por que vocé
pode fazer por menos? Porque vocé é uma pessoa gentil. [...] E o dono do
mercado? Ele est4 ganhando dinheiro vendendo pra vocé essa caixa de
borracha por 25?7 Ta. Quanto? 25 reais. - Ele poderia vender pra vocé mais
barato? Podia. - Por qué? Porque ele é educado. - Ele pode vender mais
caro? Pode. - Por qué? Porque ele quer. - E ele pode vender mais caro
porque ele quer? Pode.

Entre as justificativas de regras de mercado, ha os exemplos de
Mateus:08;02 e Marina:08;10, respectivamente:
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- E vocé poderia vender assim por menos que 6 reais pra mim? Poderia,
acho que por uns 4 reais. - E por que vocé pode? Porque eu acho que...
néo sei, né?! - E se fosse por mais caro? Dai vocé ndo ia comprar, né?! Se
fosse mais caro ninguém compra né?! Acho que so vende no maximo até 18
reais.

- E se vocé vendesse por mais? Nio. Vocé pode vender por mais caro?
Né&o. - Nao pode vender por mais de 1 real? Por qué? Porque sendo eles
nao vao querer comprar.

Entre as justificativas de regras morais ou alfruistas ha os exemplos de

Mariana:08;10 e Maisa:8;05, respectivamente:

- 50 centavos cada uma? Entdo da 29 reais? 25 reais. E vocé poderia me
fazer mais barato que 29 reais? Eu poderia fazer por 25. - 25?7 S6 257 10. -
10 reais? Ndo. 10 centavos. - 10 centavos cada uma? E. - Dai da quanto?
[Conta novamente as borrachas] Vai dar 23 reais. - Vocé pode fazer por 237
Por qué? [Demora em responder] Porque vocé quer por menos. E eu posso
fazer por menos. - E por que vocé pode fazer por menos? Porque vocé é
uma pessoa gentil. - Se a pessoa for educada a gente pode vender... Pode.

- Vocé poderia entdo vender a menos dinheiro, tipo a 20 centavos? Ah... por
causa que assim ganhava pouco dinheiro... ia ser mais melhor pras
pessoas. - Melhor pra quem? Pra quem estd comprando? [sinal positivo
com a cabega]

Considerando o total de participantes de oito anos, 90% deles aceitam a
possibilidade de mudanca para mais. 100% dos participantes admitem a
possibilidade da venda abaixo do preco de custo.

As regras de preco justo sdo utilizadas por 70% dos participantes para
explicar a mudanca de pre¢o para mais, enquanto 30% usa as regras de deciséo.

Para justificar a possibilidade de cobrar menos, 40% utilizam regras de preco
justo e 10% regras morais. 50% das justificativas para baixar o pre¢o do produto nao
puderam ser verificadas conforme o apontado no quadro 5.

Quando o referente é a bola, 100% dos participantes de Curitiba admitem a
mudanca de preco tanto para mais como para menos. Dentre os participantes de
Mandirituba, 90% admitem a possibilidade de mudanca de preco tanto para mais
COMO para menos.

Apenas dois sujeitos afirmam haver restricdo em uma das situagdes: um
deles discorda em cobrar a mais e da uma justificativa do tipo regras de preco justo
(Maité: 8;02). Outro discorda em cobrar a menos e d4 uma justificativa de simples

constatacdo (Michel: 8;01). No quadro 6 sdo apresentadas as respostas dos



114

participantes conforme o tipo de justificativa dada para a possibilidade de mudanca

para mais e para menos em relacéo a venda da bola.

QUADRO 6 — A POSSIBILIDADE DE MUDANGCA DE PRECO DA BOLA PARA OS PARTICIPANTES
DE 8 ANOS DE CURITIBA E DE MANDIRITUBA

Respostas dos participantes de Curitiba

MARCOS MATEUS MARIA MARINA MAISA
08;03 08;02 08;11 08;10 08;05
Pode Vender sim sim sim sim sim
por mais?
A0 regras de regras de prego ndo soube regra de
Por que? regras de mercado mercado justo responder decisdo
E por menos? sim sim sim sim sim
A0 ~ . ~ . regras de preco nao soube dado nao
Por qué? dado né&o obtido dado n&o obtido justo responder obtido

Respostas dos participantes de Mandirituba

MANUEL MICHEL MAURO MAITE MARIANA
08;03 08;01 08;11 08;08 08;10
Pode "e’.‘der sim sim sim hao sim
por mais?
A0 . ~ = regras de preco regras de regra de
Por qué” simples constatagéo | regra de decisédo justo preco justo docisio
E por menos? sim nao sim sim sim
A0 regras de preco simples regras de prego regras de .
Por qué* justo constatagao justo preco justo regras morais

Fonte: A autora

Foram coletadas nove justificativas para a possibilidade de cobrar a mais
que o preco de venda pela bola. Os tipos de justificativas utilizadas foram: 1) regras
de mercado - 2/9 (Marcos: 08;03 e Mateus:08;02); 2) regras de prego justo - 3/9
(Maria: 08;11, Mauro: 08;11e Maité: 08;08); 3) regra de decisdo - 3/9 (Maisa: 08;05,
Mariana: 08;10 e Michel:08;01) e 4) justificativas de simples constatacdo 1/9 (e
Manuel:08;03).

1) Exemplos de justificativas de regras de mercado:
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Mateus:08;02(Curitiba)

- Se fosse mais? Poderia vender por mais? Poderia. Acho que pode né?! -
Mas por qué? Porque na maioria dos mercados meu pai vai la vé tenta
comprar uma bola pra mim e a maioria deles tdo por quarenta e ele sé tem...

2) Exemplos de justificativas de regras preco justo:

Mauro 8;11 (Mandirituba)

- E ele podia vender mais caro também, por mais dinheiro? Por 5 reais...
Podia. - Por que ele pode aumentar o prego? Dai por que as bolas sdo
boas. - Mas e a mesma bola pode aumentar o prego, aquela de dois reais?
Néo. - Por que nao? Porque elas séo fracas.

Maité: 8;08 (Mandirituba)

- E se ele compra a bola a 20, ele pode vender essa bola a mais que 207?
[sinal negativo com a cabecga] - Por qué? Porque é mais barato. - Como
assim? Porque ela é 5 reais.

3) Exemplos de justificativas do tipo regras de decisdo - manifestadas
guando os sujeitos fazem alusao ao desejo do dono do estabelecimento em alterar o

preco:

Maisa:08;05 (Curitiba) - E por mais? Ele pode vender por 50, por exemplo?
Pode. Por causa que ele é o dono da loja e ele pode escolher o preco.

Michel:08;01 (Mandirituba)

- Ela pode colocar mais caro? Pode. - Por que ela pode fazer isso? Se ela
quiser ela coloca 1 real, a 25, 26, cincgo... - Uma bola? A mesma bola?
Nao, 25 centavos ndo da, mas cincao da numa bola.

Mariana:08;10 (Mandirituba)
- Por que ele pode vender por 507 Porque ele pagou por 12. E ele pode
fazer por mais ou por menos. - E? Tanto faz? Tanto faz. Como ele quiser.

4) Exemplos de justificativas de simples constatagé&o:

Manuel: 08;03 (Mandirituba)

- E por mais? O vendedor pode de repente passar a vender a bola de 7
reais por 10 reais, a 25 reais... Pode. - Pode? Por qué? Porque ele vai
economizando dai ele vai levando pro banco, o cara, né. Dai ele vai
ganhando 10... e dai ele vem do banco e comega a vender bola.

Esse tipo de resposta em que aparece uma simples constatagdo manifesta
apenas que se leva em conta o valor que sera ganho, se ele € mais ou menos

dinheiro, sem necessariamente efetuar, de maneira adequada, alguma operacao
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aritmética. Este tipo de resposta tampouco aparece combinada com regras morais
ou altruistas. No exemplo de Manuel, apresentado acima, aquilo que resulta da
venda tem um destino diferente de pagar despesas pessoais ou necessidades
imediatas, podendo ser principalmente para pagamento do fornecedor.

Dentre os participantes de oito anos, seis foram os que admitiram a
possibilidade de cobrar menos, e os tipos de justificativas utilizadas foram: 1) regras
de preco justo 3/6 (Maria:08;11, Manuel:08;03 e Mauro:08;11); 2) regras morais 1/6
(Mariana:08;10), e 3) simples constatacao 1/9 (Michel:08;01). Nao apareceu
nenhuma justificativa de regras de mercado e nem de regra de decisdo para explicar
a venda por menos, no caso da bola.

1) As justificativas de regras de preco justo sdo manifestas nos seguintes

extratos:

Maria: 08;11(Curitiba)

- Mas ele ta cobrando menos. Ele pode cobrar menos? [sinal afirmativo com
a cabeca] - Pode? Por que ele pode cobrar menos? Porque ele... ele
cobra... é mais barato. - O que é mais barato? A bola.

Manuel: 08;03 (Mandirituba)

- E ele poderia vender a menos que 7? So se for aquelas de borracha. - A
mesma bola. Vamos pensar numa bola s6. Nao muda a bola. E sempre
essa mesma bola. Pode? Ngo. - Por que ndo? Porque ela dai... de borracha
fura, dai as de couro ndo. - Mas vocé acha que pode ou ndo pode vender
mais barato? No. - Por que nao? Porque quando chuta no pé dai néo fura
a bola. A de borracha fura... que é mais facil pegar essas de couro.

Mauro: 08;11(Mandirituba) - Ele poderia vender por menos, 0 mogo da loja,
menos de 2 reais, por 1 real... ? [sinal positivo com a cabega] - Por que ele
pode vender mais barato? [fica pensando] - Por que sera que ele pode
abaixar o prego? Porque tem umas que ¢é fraca e se chutar muito forte dai
estoura.

2) A justificativa de regras morais é manifesta no seguinte extrato:

Mariana: 08;10 (Mandirituba)

- Tem que vender por mais? E por que vocé me falou que ele podia vender
por menos, por 12 ou por 5? Porque as vezes a gente ndo tem tanto
dinheiro pra pagar tudo. Dai a gente fica devendo. Dai tem que fazer por
menos.

3) A justificativa de simples constatagdo € manifesta no seguinte extrato:
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Michel: 08;01 (Mandirituba)

- E pode ser menos dinheiro como comprar por 20 reais e vender por 10
reais? [sinal negativo com a cabega] - Por que nao? N&o porque dai sendo
o dinheiro acaba tudo.

Ao analisar como avaliam a possibilidade de mudanca de preco da bola, é
necessario considerar que os participantes ja passaram por uma ponderacao sobre
o tema na primeira parte da entrevista sobre a borracha. Os dois produtos lhes sédo
bem familiares, embora a bola seja um produto que eles valorizam mais e
compreendem ser mais cara do que a borracha que lhes foi apresentada. E possivel
que alguma maior sensibilidade tenha sido percebida nas questdes referentes a bola
por essa razdao. Contudo, é importante levar em conta o conjunto da entrevista, pois
este demonstrara haver ou ndo a nogéo de lucro. Para exemplificar, se analisada em
separado a questdo: “Pode vender por menos? Por qué?”, Michel de 8;01 anos
parece entender por que nao se pode vender por um pre¢go menor que aquele pago
por um produto. No entanto, ao ser questionado, confirma ndo compreender quando
utiliza regras de decisao para justificar sua opiniao, afirmando que é melhor que se
venda a um preco menor do que o de compra, seguindo a sua explicagdo com uma
justificativa do tipo de regras de mercado, como no extrato de entrevista a seguir:

Michel: 08;01 (Mandirituba) ] .

- Ele comprou a 20 reais na outra mulher e vende a 267 E isso? E. - E por
que ele vai isso, pega a 20 e depois vende a 26? Porque la perto de casa
nds estamos precisando. - Quem esta precisando pode pedir mais dinheiro?
[sinal positivo com a cabec¢a] - E pode ser menos dinheiro como comprar por
20 reais e vender por 10 reais? [sinal negativo com a cabega] - Por que
nao? NGo porque dai sendo o dinheiro acaba tudo. - Ah... e entdo o que é
melhor? Vender a 26 reais, a 20, que foi o0 prego que ele pagou ou ... A 20. -
Ou a 10 reais? A 10 reais. - Por qué? Ele vai mudar o prego e as pessoas
tém que dar o dinheiro pra ele. - Mas as pessoas dao mais dinheiro pra ele?
Como assim? Se 10 reais é mais barato... La tem umas (bolas) paradas. -
La tem bola parada? [sinal positivo com a cabega] - E ai o que acontece?
Com a bola? - E. Quando deixa ela parada a bola estoura.

Quando perguntadas sobre o que seria melhor para o dono de uma loja: se
vender a maior preco, menor ou a preco igual ao que pagou por determinado
produto, as respostas das criangas de oito anos sdo muito oscilantes e muito dificeis
de ser interpretadas. O mesmo sujeito afirma ser melhor vender por mais dinheiro ou

pelo mesmo preco ou por menos dinheiro, ou ainda, por um pouquinho mais e por
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um pouquinho menos. De fato, todos afirmam que vai depender das caracteristicas
do produto:

Marcos: 08;03 (Curitiba)

- L& no mercado ele podia vender a 1,99 que foi o pre¢go que ele pagou na
bola? Por qué? Depende da bola, se ela for igualzinha assim que as
pessoas brincam ou se ela for maior assim. - E |14 na borracha nao tinha
isso? Nao, porque dai na borracha... eles ndo aumentavam, porque dai era
pequenininha,dari era igual.

Michel: 08;01 (Mandirituba)

- Ah... e entdo o que é melhor? Vender a 26 reais, a 20, que foi o prego que
ele pagou ou ... A 20. - Ou a 10 reais? A 10 reais. - Por qué? Ele vai mudar
0 prego e as pessoas tém que dar o dinheiro pra ele. - Mas as pessoas dao
mais dinheiro pra ele? Como assim? Se 10 reais € mais barato... La tem
umas (bolas) paradas. - La tem bola parada? [sinal positivo com a cabega] -
E ai o que acontece? Com a bola? - E. Quando deixa ela parada a bola
estoura.

Para a pergunta: “O que é melhor, vender mais caro ou mais barato ou deixar
igual? Por qué?”, referente a borracha, foi possivel obter resposta de 50% das
criancas de oito anos, pois a pergunta ndo foi realizada a uma delas e quatro ndo
conseguiram responder. Dessa forma, torna-se muito dificil quantificar os dados
expostos acima. O mesmo ocorreu quando o referente era a bola: 50% das
justificativas as respostas foram obtidas, pois duas nao souberam ser explicadas e
trés nao foram questionadas.

No quadro 7 adiante, pode-se verificar que os participantes como um todo
opinam de maneira muito diferente em cada situacdo. Se as questdes séao
analisadas por separado, quando o referente € a borracha, 4/6 criancas (Marcos:
08;03, Maisa:08;05 Manuel: 08;03, Maité:08;08) afirmam que seria melhor vender
pelo mesmo preco; 1/6 (Mauro: 08;11) cré que o melhor é cobrar a mais e 1/6 pensa
ser melhor cobrar menos (Mateus: 08;02,). Quando o referente € a bola, 2/8
(Manuel: 08;03 e Mauro:08;11) afirmam que seria melhor vender pelo mesmo preco;
3/8 (Mateus:08;02, Michel:08;01 e Maité:08;08) creem que o melhor é cobrar a mais,
enquanto também 3/8 (Marcos:08;03; Marina: 08;10, Maria: 8;11) pensam ser melhor

vender mais caro.
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QUADRO 7 - O QUE E MELHOR PARA PARTICIPANTE DE 8 ANOS? VENDER MAIS CARO, MAIS
BARATO OU VENDER PELO MESMO PRECO QUE SE PAGOU PELO PRODUTO?

Respostas das criancas de 8 anos de idade procedentes de Curitiba

MARCOS MATEUS MARIA MARINA MAISA
©
<
§ mesmo prego por menos dado n&o obtido dado nao obtido mesmo prego
3
1] . ~ .
3 por menos por mais por menos por menos dado n&o obtido

Respostas das criancas de 8 anos de idade procedentes de Mandirituba

MANUEL MICHEL MAURO MAITE MARIANA
&
g mesmo prego dado n&o obtido mesmo prego mesmo prego dado n&o obtido
8
© . . ~ .
3 mesmo prego por mais mesmo prego por mais dado n&o obtido

Fonte: A autora

A leitura que se faz sobre os dados do quadro 7 acima é que ha certa
sensibilidade quando o referente € a bola, pois se faz alusdo ao pagamento do
fornecedor no sentido de ter dinheiro para comprar bola que € um objeto tido como
mais caro. Mas, mesmo percebendo que é preciso pagar pela bola, que é preciso
reservar um dinheiro para a compra, nao se compreende qual é a implicacdo disso
para todo o processo de venda. O que se observa € que ha a preocupacao com ter
dinheiro para comprar o produto, mas essa preocupacao é limitada, pois ndo mostra
a compreensdo da necessidade de obter mais dinheiro para obtencdo de algum
beneficio com o exercicio da atividade de revenda que seja mais do que dar acesso
aqueles que precisam dos produtos em questao.

A limitacdo da compreensao verificada mostra ser de cunho principalmente
cognitivo, o que ficou claro também com essa oscilacao verificada. Os participantes
de oito anos ndo conseguem perceber o que é mantido nas situagdes apresentadas.
Eles ndo percebem a necessidade de sempre obter algo a mais e nem que o lucro,
no caso proposto, advém da diferenca de preco de compra e venda. Os
participantes também n&o consideram o procedimento como um processo inerente a
pratica de venda.

Ao relacionar essa compreensdao com o desenvolvimento cognitivo dos
sujeitos que estao préximos dos 8 anos de idade, descrito por Piaget (1972/1983),
parece ser transparente que se refere as questdes da conservagdo e da
reversibilidade. Segundo o autor, aos 7/8 anos aproximadamente, as operacoes
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reversiveis comecam a ser empreendidas, coincidindo com a composicdo de
conjunto em agrupamentos. Ou seja, nesse estagio os individuos estdo tornando-se
gradativamente aptos a cooperacao que lhes proporciona oportunidade de vivenciar
relacbes de reciprocidade para que lentamente, e juntamente com o
desenvolvimento da l6gica operatoria, possam distinguir diferentes pontos de vista,
descentrando-se e coordenando suas proprias acdes e ideias, bem como as acdes e
ideias de outrem.

Nesse periodo, esses individuos estdao saindo de uma fase em que ora
manifestam a conservacao e ora ndo, além de apresentarem uma indiferenciacéo
parcial do préprio ponto de vista e do ponto de vista do outro. A consequéncia é que
a centragdo ainda pode ser manifestada intensamente, sendo possivel de ser
observada pela dificuldade em “transitar entre os diferentes pontos de vista” e pela
inclinagdo aquilo que é concreto e familiar.

Dessa forma, a centracdo também pode ser observada nas entrevistas dos
participantes de oito anos provenientes de Curitiba e Mandirituba, quando falam
sobre o0 que o lojista faz com o dinheiro das vendas. A alusdo ao alimento e outras
necessidades da familia esta presente em 90% das entrevistas. Da mesma forma,
estdo presentes outras coisas que Ihes sao intimas como, por exemplo, a loja que
frequentam. O apego aquilo que lhes € intimo aparece em todas as entrevistas, com
excecao de Maité de 08;08 anos, como mostram os extratos de protocolo que

seguem:

Marina: 08;10 (Curitiba) - Vocé me falou que o cara do mercado vende a
1,50 a bola e que ele compra a 2 reais numa outra loja. Isso?! Foi isso que
vocé falou? [sinal positivo com a cabecga] - E assim... Sabe por que eu sei
que eles compram por 1,507 Porque até o tio do sorvete as vezes tem
sorvete 1,50. As bolas também s&o...

Mateus: 08;02 (Curitiba) - Eu acho que eu ia ganhar 10 reais. Por que eu
acho que nem todo dia ia um monte de pessoas, so nas férias. [...] - E 0 que
sera que ele faz com o dinheiro depois? Depois ele compra comida pra
casa, essas coisas pra eles ndao morrer de fome né! ... porque alimenta a
familia. - S6 isso que ele ia fazer? N&o, ele ia comprar coisas, mais couro
dos roceiros pra fazer borracha, borracha é de coro, né?! Dai borracha sai
do boi, dai o boi que tem couro.

Mateus: 08;03 (Curitiba) - Dai eu compro essa borrachinha e dai no dia da
festa se eu da um lacinho junto, dai eu vendo mais carinho.

Maria: 08;11 (Curitiba) - E ele tem que pagar? Tem. - Por que ele tem que
pagar? Por causa que a bola... Pro filho dele que tem que jogar, ou pra
filha... - Entdo ele tem que pagar porque o filho dele quer jogar? Tem outro
motivo? Tem. - Qual? Pra ele jogar.
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Maisa: 8;05 (Curitiba) - E assim, se eu compro todas as suas borrachas, o
que vocé vai fazer com o dinheiro? Vou deixar guardado pra comprar outras
coisas. - Tipo o qué? Tipo comida, bolachas...

Michel: 8;01 (Mandirituba) - Vocé compra por 1 real e vende por 1 real? E. -
E por que € o mesmo prego? N&o, na loja € 20... ndo... € 13 reais. - Nao era
1 real? 1 real é la perto de casa- Em que loja que é 13 reais? Em uma loja
que tem la perto de casa

Mauro: 8;11 (Mandirituba) - E o que ele faz com o dinheiro de todas as
vendas? Compra mais. Compra roupa pra vender na loja... calgado...
Manuel: 8;03 (Mandirituba) - Nao pode ter vergonha. Pode falar. Por que
vocé pode fazer a 2 reais? 2 reais? - E. Por qué? Porque dai a gente erra
dai tem que apagar. Ai faz de volta. Ai acerta. [...] - Por que vocé acha que
ela esta ganhando 4?Porque dai economiza dinheiro pra comprar comida.
[...] - E 0 que esse dono da loja de bola faz com o dinheiro da venda dele?
Ai ele vendeu 2 bolas a 7 reais... As vezes banco ele leva pro banco as
vezes ele compra comida pra familia dele.

Mariana: 8;10 (Mandirituba) - E quando terminam as bolas 14 no mercado,
onde que essa pessoa arranja mais bolas? Ali onde que compra as coisas,
onde tem aqueles anjinhos... onde que compras as coisas. - Aqui em
Mandirituba mesmo? E.

Segundo a metodologia empregada, uma ou mais contrassugestdes sao
realizadas na entrevista. Todos os sujeitos da amostra, no final de cada entrevista,
responderam a uma contrassugestdo, como também o fizeram quando foi
necessario esclarecer determinados posicionamentos. Como ja é sabido, cada
contrassugestao é feita segundo as respostas que cada individuo deu durante a
entrevista e é realizada para verificar a consisténcia, a coeréncia e a contradicao nas
respostas dos sujeitos (PIAGET, 1926/2005; DELVAL, 2002). Partindo do
pressuposto que “todo avangco no conhecimento requer o conflito cognitivo”
(STOLTZ, 2005, p. 151) procurou-se verificar se os individuos reconheciam as
contradigcdes nas suas falas, se experimentavam um conflito cognitivo e se houve
uma busca de superacao.

No quadro 8, que se encontra paragrafos adiante, estdo dispostas as
reacdes as contras-sugestdes de todos os participantes de oito anos de idade. 70%
dos participantes (Marcos: 08;03, Mateus:08;02, Marina: 08;10, Manuel: 08;03,
Michel: 08;01, Mauro: 08;11 e Maité: 08;08), mesmo com a contrassugestao, nao
perceberam nem sequer um descompasso entre a situagdo proposta e o que eles
apresentaram durante a entrevista. Os outros 30% dos participantes (Maria: 08;11,
Maisa: 08;05 e Mariana: 08;10), pensando sobre o que lhes foi proposto,

perceberam uma incoeréncia entre o que haviam dito e a situagdo proposta na
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contrassugestdo. No entanto, isso nao foi suficiente para desenvolverem a
compreensao da nocdo de lucro como a diferenca necessaria entre 0 preco de
compra e o0 preco de venda. Esses trés participantes de oito anos de idade
pareceram intuir alguma incongruéncia entre a contrassugestao e o proprio ponto de
vista deles, mas essa sensibilidade nao significa a percepcao de contradicbes como
€ manifesto, por exemplo, na fala de Mariana:

- Eu pergunto pra vocé essas coisas porque tem outras criangas que falam
assim: se vocé compra uma bola por 2 reais, que nem o cara da loja, ele
tem que vender a 4 reais pra ganhar 2 reais. Ou, por exemplo, ela me falou
assim: se vocé for la e comprar por 2,50 e vende por 5 reais, vocé diminui
dos 5 reais os 2,50 e vocé tira 2,50 ... e vocé ganha 2,50. Ela me disse
assim. Vocé acha que estd certo? [demora em responder] - Vocé acha
certo? [sinal afirmativo com a cabeca] - Por que é certo? Porque eu falei que
era 40 dai ele ndo... ndo ia sobrar nada de dinheiro pra ele. - Como assim
40?7 Vocé estd falando da bola ou da borracha? Da borracha. - Da
borracha? Vocé acha que ndo ia sobrar dinheiro? Ah44. - Entdo essa
menina esta certa? [sinal afirmativo com a cabeca] - E se, por exemplo,
vocé compra a bola por 2 reais e vende a bola por 2 reais, 0 mesmo preco
que vocé pagou, vocé esta ganhando dinheiro? [sinal afirmativo com a
cabecga] - E se vocé compra a 2 reais e vende a 1 real, vocé estd ganhando
dinheiro? [sinal afirmativo com a cabega] - Quanto? 1 real. - E se vocé
compra a bola por 10 reais e vende ela por 5, vocé esta ganhando dinheiro?
[sinal afirmativo com a cabeg¢a] - Quanto vocé esta ganhando? 50 reais.

No extrato de protocolo acima, é possivel verificar que, mesmo existindo
uma sensibilidade quanto a contradicdo exposta na contrassugestdo, a percepgao
desses individuos nao é suficiente para gerar um conflito necessario para o
desenvolvimento da compreensdo da nocg¢do de lucro. Nesse sentido, verificou-se
que nao foi possivel colocar a prova a compreensao anterior. Nao experimentando
um conflito cognitivo, a compreensdo desconexa apresentada durante toda a

entrevista acabou sendo mantida, tal como mostra o quadro 8.
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QUADRO 8 — RESPOSTAS AS CONTRASSUGESTOES DOS PARTICIPANTES DE 8 ANOS DE

IDADE
PARTICIPANTES DE 8 ANOS DE CURITIBA
MARCOS MATEUS MARIA MARINA MAISA
08;03 08;02 08;11 08;10 08;05
Nao desestabilizou e ~ . Refletiu durante a Nao
continuou afirmando que Nao desestabilizou. | entrevista. Ela concorda desestabilizou. | Refletiu durante a
. Diz que ao comprar | e se da conta que errou . ; .
seria melhor cobrar menos Diz que entrevista. Na

que se pagou, senao as
pessoas compram no
outro mercado, pois elas
comparam. Um mercado
pode querer ganhar 3 em
uma s0, mas o outro que
vende a 2 vai ganhar
2+2+2+2... Se 2 pessoas

a bola a 40 e vender
a 50, se ganha 50, e
ndo 10 como na
situacéo proposta.
Mateus fica
preocupado com a
historia e pergunta
se foi um garoto
maior que ele que a

ao dizer que ganharia 40
com a venda da bola que
comprava por 50. Ela
percebe entdo que ndo
sobraria nada de
dinheiro. No entanto,
para confirmar a
compreensdo foram
refeitas as

compram, ele ja ganha 4,

. . . contou, pois se
mas se ninguém vai no

fosse maior ele

contrassugestoes e a
conclusao que chega é

comprar uma
bola por 2 reais
e vendé-la pelo
mesmo prego

nao esta certo,

comprando a 2

e vendendo a 2

contrassugestéao
ela percebe que
se perde dinheiro
ao comprar por 10
evenderab5e

mas ganha concorda com a
dinheiro. Ela | situag&o proposta
afirma que em que se

cobrava mais do
que se pagou pelo

mercado que vende a 3, estaria certo Le sempre se ganha ganha-se 4 produto.
ele ndo ganhara nada. ) a pre se g reais.
dinheiro.
PARTICIPANTES DE 8 ANOS DE MANDIRITUBA
MANUEL MICHEL MAURO MAITE MARIANA
08;03 08;01 08;11 08;08 08;10
= . Nao = .

N30 desestabilizou Nao .desesta'blllzou | Jesestabilizou e Nao percgbe que Refletiu e percebeu que se

. continuou afirmando . as duas situagbes | o dono do mercado compra

e continuou continuou

que os donos dos
estabelecimentos
atribuem os precos
como querem.
Segundo ele, perde-
se dinheiro quando
se compra, i.é., 0
cliente que precisa
deixar dinheiro na
loja para levar o
produto é quem pode
estar perdendo
dinheiro.

afirmando que se
ganha dinheiro
comprando e
vendendo pelo
mesmo precgo. Acha
que deve ser assim
€ que nao se pode
cobrar mais, sendo
ele tera que dar
esse dinheiro para o
dono da loja onde
se compre a bola.

afirmando que se
deve vender pelo
mesmo prego que
se comprou, mas
que também é
bom vender a
mais porque
ganha mais um
dinheiro. No
entanto diz que o
certo é vender
pelo mesmo
preco.

propostas séo
contraditérias e
concorda com
ambas. Quando
lembrada que
antes havia dito
que se comprava
a mais e vendia a
menos, discordou
com a situagéo de
cobrar mais do
que se pagou pelo
produto.

mais caro e depois vende
mais barato ele estara
perdendo dinheiro. Depois
que constata isso diz que o
que falou anteriormente
esté errado. No entanto,
depois de acabada a
entrevista ela me pergunta
se a conta para calcular o
valor ganho deveria ser de
somar o preco de venda
com o de compra ou de
diminuir.

Fonte: A autora

COMPREENSAO DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS DE IDADE

As criancas do segundo grupo etario, 10 anos, ainda ndao demonstram

perceber de maneira adequada a relacao do pre¢o de compra com o preco de venda
quando estabelecem o preco da borracha e da bola. Algumas delas ainda afirmam

que o valor que se ganha é aquele recebido na hora da venda e nao a diferenca

entre o preco de compra e venda do produto em questao.
O quadro 9, mais adiente, mostra os dados do conjunto de participantes de

dez anos quanto a pergunta a quanto se compra, vende € ganha com a venda da
borracha e da bola. Dentre eles, 70% consideram o ganho como o total recebido na
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venda da borracha (Luis: 10;01, Luciano: 10;04, Leandro: 10;02, Laura: 10;02, Liza:
10;05, Louise: 10;04, Lucas: 10;03), 20% afirmam ndo saber quanto ganham e 10%
(Lucia 10;02) subtrai do preco de venda o preco de compra para dizer quanto ganha.
Isso significa que 7/9 consideram o ganho como aquilo que se recebe na hora da
venda.

No caso da bola, 40% dos participantes de dez anos de idade também
demonstram possuir essa concep¢ao (Leandro: 10;02, Laura: 10;02, Louise: 10;04,
Lucas: 10;03). Outros 40% afirmam nao saber a quantia exata que ganham Luciano:
10;04, Lidia: 10;11; Liza: 10;05; Luan:10,06). Desconsiderando aqueles que nao
souberam a questao, pode-se dizer que 4/6 consideram o ganho como o total
recebido na venda da bola, i. é, percentualmente, sdo aproximadamente 73% das
respostas obtidas. Somente 2/6, Lucia(10;11) e Luis(10;01), fizeram adequadamente
a relacao do preco de compra com o preco de venda para calcular o ganho.

QUADRO 9 — A QUANTO COMPRA, VENDE E GANHA COM A VENDA DA BORRACHA E DA
BOLA OS PARTICIPANTE DE 10 ANOS

Borracha Bola
) A quanto A quanto Quanto A quanto A quanto Quanto
Nome/ idade vende compra ganha vende compra ganha
LUIS 10;01 50 centavos | 50 centavos. | 50 centavos | 15 reais. 5 reais. 10 reais.
s LUCIANO 10;04 | 25 centavos | 30 centavos. | 25 centavos | 30 reais. 30 reais. Bastante.
= | LEANDRO 10;02 | 25 centavos | 50 centavos. | 25 centavos | 2 reais. 2 reais. 2 reais.
g LUCIA 10;11 35 centavos | 30 centavos | 5 centavos | 20 reais. 15 reais. 5 reais.
LIDIA 10;11 30 iegttja_vos 30 centavos. | ndo sabe 1,99 + que 1,99* | nado sabe.
< LAURA 10;02 50 centavos | 50 centavos | 50 centavos | 5 reais. nao sabe. 5 reais.
9 - - ~
3 | LIZA 1005 50 centavos| +de 1real |1realduas.| 16reais | 14 reais**™ | nao sabe**
S | LOUISE 10;04 50 « | 50 centavos |50 centavos | 11 reais 20 reais 11 reais
€ centavos
= | LUCAS 10;03 1 real 2 reais 1 real 10 reais 10 reais 10 reais
LUAN 10;06 50 centavos 2 reais nao sabe. 15 reais. 20 reais nao sabe.

* Mas depois muda p/ 20 ou 10 centavos
** Mas acha que mais que o mercado

***Acha que compraria a menos que ele vendia
**** Mas acha que seria mais caro.

Fonte: A autora

De fato parece alarmante que, em relagéo as criancas de 8 anos, as de 10
ainda permanecam com essa ideia relatada no paragrafo acima. No entanto ha
outros fatores a serem considerados, como os tipos de justificativa que dao para o
estabelecimento e variacdo de precos, que permitem distinguir as concepg¢des das
criangas de 8 e 10 anos. Os motivos para as criancas de 10 anos sao mais claros,

contrastando com o0s motivos demasiadamente aleatérios apresentados pelas
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criancas de 8. Também é possivel verificar que os elementos que aparecem nas
situacdes propostas sdo menos desconexos € a capacidade de articulacdo dos
mesmos aumenta.

Em relacao as operacdes aritméticas simples, as criancas de 10 anos ainda
nao as realizam corretamente. Abaixo seguem alguns exemplos de como estiveram

resolvendo aquilo que lhes foi solicitado.

Laura: 10;02 (Mandirituba)- Depende do qué? Se eu estou comprando
todas. Vamos supor que aqui tem 20. Vocé vai me vender a 50 centavos
cada uma. Quanto que daria todas? Uns 40... ndo sei. - 40 reais, ou 40
centavos? Nao, eu ndo sei na verdade quantas borrachas tem ali. - Nao,
mas vamos supor que sdo 20. Sdo vinte ta... mas se vocé quiser contar...
Eu acho que 20 reais. - 20 reais, 20 borrachas, quanto que sai dai cada
uma? 50 centavos. - Cada uma? E quanto que da 20 borrachas?Ah... [ficou
pensando por muito tempo e ficou com um pouco de vergonha] Néo sei tia.
[...]- Entédo vocé compraria a 50... E venderia a 50... - E vocé ia estar
ganhando dinheiro? [Sinal afirmativo com a cabega] 50 centavos. - Quanto
que vocé ia ganhar? Ngo sei. - Mas entéo imagina. Acho que uns 10 reais
dai. - E? Mas por borracha? N&o... [ela fica em duvida] n&o... pela caixa. -
Vocé ia ganhar 10 reais por caixa? N&o, uns 2 reais pela caixa. - Pela caixa
com quantas borrachas? Umas 20 borrachas. - 20 borrachas... Por 10 reais.

Luan: 10;06 (Mandirituba)

- 100 borrachas a 5 centavos... quanto que é? [fica pensando] - Vocé ganha
quanto? N&o faz ideia? Nao sei. - Como vocé chegaria nesse valor? Com
uma continha. - Entdo faca a conta. O que vocé acha? Da 500. - 500 reais?
Nao! - 5 centavos. Zero ponto zero cinco. [fica pensando] - Esta quaaase
certo sua conta. [continua pensando ndo consegue responder]

Louise: 10;04 (Mandirituba)

- 10 centavos cada uma? Por que 10 centavos? Porque assim eu ganho
mais dinheiro e dai da pra mim comprar as coisas pra papelaria. - E quanto
que da o total dessas borrachas que vocé tem aqui, se eu levo todas,
quanto que fica no total? Quanto que eu vou ter que pagar pra vocé pra eu
levar todas essas? Ixe... [fica pensando e demora mais de um minuto] -
Vocé esta pensando? [Ela parece estar contando as borrachas e estar
fazendo contas — demora mais de dois minutos] - Vocé esta pensando?
Estd fazendo as contas? [sinal positivo com a cabega - estd super
concentrada pensando] Vocé pagaria 6 reais. - 6 reais? Quantas borrachas
sao? [fica pensando] - Como que vocé chegou nesses 6 reais? Eu de 4 em
4, mais essas 2 dai deu 6 reais [havia 28 borrachas] - Vocé pode me fazer
um desconto? Posso. - Por qué? Porque 6 reais dai € muito dai e... e se
descontar fica menos, dai a gente pode mudar. - Mudar pra qué? Pra
comprar, dai fica menos o prego e... é... vocé pode comprar mais. - Entao
de quanto seria esse desconto? Vocé pagaria 3,50. - 3,507 Por que 3,507
Porque assim vocé compraria todas e pagava menos. Sobrava mais
dinheiro pra vocé comprar outra coisa.

Lucia: 10;11 (Curitiba)

- Se acabam as bola no mercado onde é que eles arranjam mais? Na
fabrica. - A quanto sera eles compram I na fabrica? Quer dizer, ndo sei se
eles compram, se eles recebem. Também? Ai... acho que em média assim.
15 reais. E acho que 15. - Assim uma bola que ele vende a 15... ah... ele
vende a 20 e compra a 15. Néo, ele vende a 20 e ele compra a 15. - Entao
ele estd ganhando quanto? Ele esta lucrando 5 reais. - Ele pode vender
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mais caro de repente que os 10, perai, 15 que ele pagou ou era bom pra ele
de repente vender mais barato? E melhor ele vender mais caro que dai ele
vai lucrar, né?!

Leandro: 10;02 (Curitiba)

- E se eu fosse 14 na sua loja e comprasse todas as suas borrachas? Dai eu
ganhava mais dinheiro. - Vocé me cobraria quanto? Mas sdo quantas
borrachas? - Aqui tem 40 borrachas. Dai eu venderia... deixa eu ver... 4
reais. - 4 reais? [sinal positivo com a cabega] - Dai quanto que sai cada
uma? 50. - E vocé nado pode fazer um desconto pra mim? Um desconto...
deixa eu ver... 3 parcelas. - E assim, uma parcela s6 cobrar menos vocé
pode? Menos que 4 reais. 3. - 3 reais? Por que vocé pode fazer esse
desconto? Porque elas sdo pequenas.

O extrato de protocolo de Laura é bem caracteristico da mostra de 10 anos,
pois, em diversos momentos, a regra ou principio da moral altruista se mostra como
um dos principais entraves para o desenvolvimento da compreensdo do lucro.
Quando da diferenciacado do pessoal e do social, ou melhor, quando forem capazes
de construir regras que facam parte do social/institucional e ndo apenas transferirem
aquilo que aprendem em suas experiéncias interpessoais, havera a possibilidade de
desenvolver a nogao de lucro.

Quando perguntados sobre a origem do produto em questao, apenas quatro
deles fizeram referéncia a fabrica(Luciano: 10;04, Lucia: 10;11, Lidia: 10;11 e Luan:
10;06), enquanto apenas um faz mencdo a figura do distribuidor (Lucia: 10;11).
Contudo, comeca-se a perceber a relagdo entre cada um desses elementos que
aparecem no quadro 10 abaixo. Nota-se que os sujeitos dessa idade comegam
também a perceber que ndo se almeja lucro sé na loja, como também no fornecedor
e na fabrica, por mais que o lucro ainda n&o seja visto como algo necessario ou

mesmo “correto”.

QUADRO 10 - ORIGEM DA BORRACHA E DA BOLA PARA OS PARTICIPANTES DE 10 ANOS

Origem Curitiba Mandirituba
LUIS [LUCIANO [LEANDRO| LUCIA | LIDIA | LAURA | LIZA | LOUISE | LUCAS | LUAN
10;01 | 10;04* 10;02 10;11* | 10;11* 10;02 10;05 | 10;04 | 10;03 | 10;06*
<:|<3 Loja X X X X X X
<
% Distribuidor X
m Fabrica X X X
« Loja X X X X X X X X X X
d | Distribuidor
m
Fabrica

* Sujeitos que fazem referéncia a fabrica em algum momento da entrevista.
Fonte: A autora
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As respostas a pergunta sobre a possibilidade de mudanca de preco dos
produtos envolvidos nas entrevistas trazem elementos importantes para analisar os
problemas enfrentados para elaboracdo de uma compreensdao mais adequada de
lucro. Este ainda parece estar longe de ser concebido como a diferencga entre preco
de compra e preco de venda.

Apenas um individuo afirma que néo é possivel vender a preco menor que o
de compra, Lucia de 10;11 anos. Mesmo chegando a tal conclusdo ainda nao
consegue formular a explicacdo para a negativa. E por este motivo que a sua
justificativa foi classificada como do tipo simples de constatacdo: ha uma primeira
percepcao, constata-se o problema, mas ainda ndo se consegue encontrar uma
explicagao que va além da mera descricdo do problema. Sendo assim, pode-se dizer
que sua compreensao ainda é limitada: “Vocé poderia estar vendendo mais barato
que 30 centavos? Nao, por que dai teria prejuizo” (Lucia: 10;11 - Curitiba).

De fato, dentre os participantes de 10 anos, Lucia é a que demonstra melhor
compreensao, sendo a Unica a subtrair do pre¢co de compra o de venda para pensar
o lucro. Nao obstante, ndo € possivel afirmar que ela alcangcou a compreensao do
lucro, uma vez que, na entrevista, admitira a possibilidade de haver lucro vendendo

a menos preco, dependendo da quantidade de bolas vendidas:

- Entdo ele ndo pode comprar a 15 e vender a 15?7 Pode ele pode, isso
depende da pessoa que compra, da pessoa. - E... mais... e mais barato?
Dai eu acho que néo, tanto. Ele vai, tanto que pra ... Ele vai é... fazer um
prejuizo, no final do més... se ele for fazer um balancete no final do més ja
vai estar faltando um dinheiro de repente pra pagar um funcionario, ndo sei.
Depende do tanto de bolas que ele vender. (Lucia: 10;11 Curitiba).

Casos como o de Lucia também denunciam a dificuldade de levar em
consideracao muitas informacdées e de compreender o que é essencial de todo
processo de compra e venda e poder aplicar este conhecimento a outras situagdes.
Essa questdo estd presente inclusive nos primeiros trabalhos sobre o
desenvolvimento da nocao de lucro, como o de Strauss (1954), que declara que o
sujeito s6 comecara a construir um conceito mais elaborado na medida em que vai
desenvolvendo a capacidade de considerar maior quantidade de informacdes ao
formular sua representacéo sobre o lucro.

O autor acima referido também traz a contribuicdo de chamar a atencao as
regras que o0s sujeitos aplicam as situacdes, pois dessa forma igualmente
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expressam as suas conceituagdes. Dessa forma, sédo principalmente as justificativas
qgue os participantes de 10 anos utilizaram para responder sobre a possibilidade de
mudanca de preco, classificadas em regras ou principios, que fornecem os principais
indicativos das dificuldades dos participantes da pesquisa em desenvolver sua
compreensao sobre o lucro. As informacgdes relativas as mudancas admitidas (ou
nao) referentes a borracha sao demonstradas no quadro 11 adiante.

QUADRO 11 - A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PRECO DA BORRACHA PARA
PARTICIPANTES DE 10 ANOS

Participantes de 10 anos de Curitiba

LUIS 10;01 LUCIANO 10;04 LEANDRO 10;02 | LUCIA 10;11 LIDIA 10;11
Pods "e’.‘der sim sim* sim* sim* sim*
por mais?
A0 simples regras de preco regras de preco . nao soube
Por qué* constatacao justo justo regras morais responder
E por menos? sim* sim sim* nao sim
A0 simples . regras de preco simples nao soube
Por qué* constatagao regras morais justo constatacao responder
Participantes de 10 anos de Mandirituba
LAURA 10;02 LIZA 10;05 LOUISE 10;04 LUCAS 10;03 | LUAN 10;06
Poder\rllz?sd?er por sim* nao sim sim sim*
Por qua? regras de preco regras de regras de regras de regras de
que: justo mercado mercado decisdo preco justo
E por menos? sim* sim sim sim sim
A0 . regras de regras de regras de nao soube
Por qué* regras morais mercado mercado mercado responder

* Nao muito barato e nem muito caro
Fonte: A autora

Quando o referente é a borracha, 90% dos participantes admitem a variacao
tanto para mais como para menos. Liza de 10;05 anos (Mandirituba) n&do admite a
possibilidade da borracha ser vendida mais cara e apenas Lucia de 10;11 (Curitiba),
caso ja comentado anteriormente, ndo admitiu a possibilidade de vender a preco
menor que o de compra.

As justificativas de regras de mercado foram as mais utilizadas no caso da
borracha, quando considerada a mudanca tanto para mais como para menos. Ao
considerar isoladamente a possibilidade de vender a um preco maior, as
justificativas se dividem em?: simples constatacdo 1/9 (Luis: 10;01), regra de

%8 Observe que Lidia: 10;11 ndo soube justificar sua resposta.
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decisdo 1/9 (Lucas: 10;03), regras preco justo 4/9 (Laura: 10;02, Luciano: 10;04,
Leandro: 10;02 e Luan: 10;06), regras morais 1/9 (Lucia: 10;11) e regras de mercado
2/9 (Liza: 10;05 e Louise: 10;04). Considerando a possibilidade de vender a preco
menor, as justificativas se dividem em?: simples constatacdo 2/8 (Luis: 10;01 e
Lucia: 10;11), preco justo 1/8 (Leandro: 10;02), regras morais 2/8 (Laura: 10;02 e
Luciano: 10;04) e regras de mercado 3/8 (Lucas 10;03, Liza 10;05 e Louise 10;04).

A seguir estdo os extratos de protocolo que demonstram os 5 tipos de
justificativas utilizadas para a assuncéo ou nao da mudanca de preco da borracha:

a) As justificativas do tipo simples constatacéo:

Lucia: 10;11 (Curitiba) - E vocé poderia estar vendendo mais barato que 30
centavos? Né&o, porque dar teria prejuizo.

Luis: 10;01(Curitiba) - E mais caro vocé pode vender? Por qué? Posso né?!
Porque dai eu ganho bastante dinheiro.

b) As justificativas do tipo regras de prego justo esta sempre atrelada as
caracteristicas do produto em questao:

Leandro: 10;02 (Curitiba) - Por que vocé pode vender por 50? Por que vocé
pode subir o preco? Porque... porque dai se ele for comprar duas borrachas
dai vai mais. - E se for uma s6? Porque é pequena mesmo. - E por menos?
Menos de 25 pode? Deixa ver... venderia por 15. - 15? Por que 15?7 Porque
ela é limpa e é pequenininha.

Luciano: 10;04 (Curitiba) - E por que vocé pode vender mais caro? Dai por
causa que as borrachas eram mais boa. - E se for essa borracha aqui? A
mesma. Vocé pode colocar essa borracha aqui mais cara? Ndo. Tem que
colocar o prego igual. - E? Nao pode? Por causa que tem que ser igual as
outras.

Laura: 10;02 (Mandirituba) - E vocé poderia vender por mais dinheiro?
Poderia. - Tipo quanto? 70 centavos. - E por qué? Porque se ela fosse
maior, daria mais pra usar. - E vocé poderia cobrar, sei - 14, 1 real? Eu acho
que ndo. - Por qué? Porque eu acho que elas sdo muito pequenas. E elas
podem ser usadas muito.

Luan: 10;06 (Mandirituba) - Vocé pode vender mais caro? Fica muito caro. -
E por qué? Por que nao pode? Porque fica muito caro.

c) As justificativas do tipo regras morais:

* Observe que dois participantes ndo souberam justificar sua resposta: Luan: 10;06 e Lidia:
10;11.
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Luciano: 10;04 (Curitiba) - E por menos...? Por 15, por 20 centavos... pode?
Uhumm... - Por qué? Porque eu baixaria pra quem ndo poderia comprar
assim mesmo... que ndo podia fazer as coisas... quem estava sem
trabalhar...

Laura: 10;02 (Mandirituba) - E por menos que 50 centavos? Ai por uns 30...
- E por qué? Porque ndo sei... pode ser que uma criangca pobre vem
comprar... Dai eu venderia por menos.

Lucia: 10;11 (Curitiba) - E a mais? 50 centavos, 1real? Dai eu ndo sei, dai
eu ia estar tendo bastante lucro, né?!/ - E a 10 reais? N&o. Dai ja é um
roubo.

d) As justificativas do tipo regras de mercado:

Lucas: 10;03 (Madirituba) - E se ele vender mais barato? Dai ftodo mundo
compra.

Liza: 10;05 (Madirituba) - Ta, e assim, vocé pode vender uma sé por mais
caro? Uma borracha por 1 real? [sinal negativo com a cabega] - Nao? Por
qué? Porque dai... dai ninguém vai querer comprar. - Mas vocé pode
mesmo assim colocar a 1 real? [sinal positivo com a cabega] - Por que vocé
pode? Sei — la. - E a 2 reais vocé pode? [sinal negativo com a cabecga] -
Nao? Por que ndo? O que vocé acha? Ai... ndo sei. - E se fosse menos?
Vocé falou que ela custa 50 centavos, né?! Vocé vende a 50 centavos.
Vocé pode resolver vender a 20 centavos? [sinal positivo com a cabega] -
Pode? Por que vocé pode vender mais barato? Porque dai é mais barato
assim. - E ai o que acontece? Dai vdo querer comprar.

Louise: 10;04 (Madirituba) - E vocé pode vender por mais que 50 centavos?
N&o porque sendo ninguém compra. [...] - E mais barato? Menos prego,
vocé pode? Tipo 20 centavos, 10 centavos... vocé pode vender? Uhum... -
Por qué? Porque dai eu ganho mais dinheiro [...]a mais barato eu ganho
mais dinheiro e 50 centavos também eu ganho mais dinheiro, e mais que 50
centavos, 1 real assim, eu ndo ganho nada. - Por que nao ganha nada?
Porque dai as pessoas acham muito caro e ndo compram, vdo comprar em
outra papelaria.

e) A justificativa do tipo regras de decisdo, quando o lojista pode variar o

preco conforme desejar:

Lucas: 10;03 (Mandirituba) - 1 real cada borracha? E vocé estard ganhando
quanto? 1 real. - E vocé pode vender mais caro? 1,50 ou 2 reais? [sinal
afirmativo com a cabega] - Pode? Por qué? [demora em responder] Porque
sim. - Por que sim? Porque eu acho barato 1 real cada borracha.

Quando o referente passa a ser a bola, algumas concepgbes mais
abrangentes puderam ser verificadas, por mais que neste momento de maneira

fragil. E o caso da justificativa do tipo regra de mercado, no singular, que pela
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primeira vez foi observada em dois sujeitos de 10 anos de idade (Lucia: 10;11 e
Luis: 10;01), como nos extratos de suas entrevistas:

Lucia: 10;11 (Curitiba) [...] ele vende a 20 e ele compra a 15. - Entéao ele
esta ganhando quanto? Ele esta lucrando 5 reais - Ele pode vender [...]
mais barato? E melhor ele vender mais caro que dai ele vai lucrar, né?! -
Nao é bom pra ele vender mais barato? N&o. - Nem 15? 15 reais dai ndo sei
porque ele ndo vai nem ter tanto prejuizo como lucro, né?! De repente pode
faltar pra alguma coisa e tal... e sempre os vendedores querem sempre
lucrar... entdo acho que eles vendem por mais caro. - Entdo, assim, eu
pergunto pra vocé por que me disseram [...] 0 mercado comprou a 15 reais,
0 que ele ganha quando ele vende a bola a 15 reais sdo os 15 reais. Mas
dai dependendo assim que se ele tiver que, mas... ele quer lucrar porque
ele tem que pagar as contas dele, tem que pagar os funcionarios, tem que
comprar mais pra ele revender, entdo eu acho que ele vender mais caro ele
vai ter como pra fazer isso, né?! - Entao ele ndo pode comprar a 15 e
vender a 15? Poder ele pode, isso depende da pessoa que compra, da
pessoa. - E... mais... e mais barato? Dai eu acho que ndo, tanto. Ele vai,
tanto que pra... Ele vai é... fazer um prejuizo, no final do més... se ele for
fazer um balancete no final do més ja vai estar faltando um dinheiro de
repente pra pagar um funcionario, ndo sei. Depende do tanto de bolas que
ele vender.

Luis: 10;01 (Curitiba) - Se ele vender a 10 reais ele pode? Por qué? Pode.
Por que ele vai ganhar dinheiro. - Ele nao vai perder dai?! N&o. - Ele pode
vender a sei-la, 50 reais. Pode também? Pode. - O que que é melhor pra
ele, vender mais... Mais caro. - Mais barato, ou mesmo pregco que ele
pagou... Ndo, mais caro. - Vocé falou que ele comprou 5, né?! Melhor pra
ele vender quanto? 15 reais. - Mais caro ndo? N&o, por que sendo ndo
compram.- [..Jme disseram assim que se vocé compra, [..] uma borracha, ou
uma bola, qualquer coisa, [...] 5 reais que seja e vende a 5 reais, me
disseram que o que vocé ganha é os 5 reais. Esta certo isso? Acho que
néo, porque vocé comprou a 5 reais. E tem que vender mais caro. - Mas por
qué? Ixe, pra ganhar dinheiro [...]- Mas vocé nao concorda? Tem que
vender mais caro ou mais barato? Mais caro.

Esses dois individuos ja percebem que a diferenca entre o preco de custo e
preco de venda corresponde ao ganho, no entanto, quando € realizada a
contrassugestao se percebe que esse conhecimento ainda ndo é satisfatorio, uma
vez que a possibilidade de vender ao mesmo preco nao € vista como prejuizo
também.

Essa justificativa, classificada como regra de mercado, diferente das regras
de mercado no plural ja aludidas, refere-se ao fato de o lojista vender
necessariamente acima do pre¢o de custo, mas suficientemente barato para que
haja compradores, para obter lucro (vide extratos de protocolos acima de Lucia:
10;11 e Luis: 10;01).
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QUADRO 12 - SOBRE A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PRECO DA BOLA PARA
PARTICIPANTES DE 10 ANOS

Participantes de 10 anos de Curitiba
LUIS 10;01 LUCIANO 10;04 | LEANDRO 10;02 | LUCIA 10;11 LIDIA 10;11
Pode vender . . . . .
. sim sim sim sim sim
por mais?
Por qué? regra de regras de regras de preco regra de regras de
que: mercado™** mercado justo mercado™” mercado
E por menos? nao nao sim nao sim
Por qué? regras de regras de prego regras de prego regra de regras de
que: mercado justo justo mercado™* mercado
Participantes de 10 anos de Mandirituba
LAURA 10;02 LIZA 10;05 LOUISE 10;04 | LUCAS 10;03 | LUAN 10;06
Pode Ve':'der nao sim sim sim sim
por mais?
A0 . regras de regras de regras de
Por qué” regras morais | regras de mercado mercado mercado mercado
E por menos? sim sim nao nao sim
A0 . s regras de regras de regra de
Por qué” regras morais regra de deciséo mercado mercado fabricacio

* Nao muito barato e nem muito caro
** Diferente das regras de mercado, a regra de mercado no singular refere-se a conclusédo de que o vendedor deve vender
acima do prego de custo, mas suficientemente barato para que haja compradores.

Fonte: A autora

Quando o referente é a bola, 50% dos participantes nao admitem que a
variacao seja para menos que o preco de custo, enquanto que quando o referente
era a borracha, esse numero cai para 10%, ou seja, apenas um participante no caso
da borracha defendia que ndo se deve vender abaixo do preco de custo. O fato de
90% dos participantes entenderem que a borracha poderia se vendida abaixo do
preco de custo pode ser atribuido ao fato de acharem que a borracha tem menos
valor e é mais barata, logo, 0 ganho ou a perda com a sua venda seria muito
pequeno em relacdo a bola.

As justificativas do tipo regras de mercado também foram as mais utilizadas
no caso da bola. Considerando a possibilidade de vender a um preco maior, as
justificativas se dividem em regra de mercado 2/10 (Luis: 10;01 e Lucia: 10;11);
regras de mercado 6/10 (Luciano: 10;04, Lidia: 10;11, Liza: 10;05, Louise: 10;04,
Luan: 10;06 e Lucas 10;03;); regras de preco justo 1/10 (Leandro 10;02) e regras
morais 1/10 (Laura: 10;02). Considerando a possibilidade de vender a um prego
menor, as justificativas se dividem em regras de mercado 5/10 (Luis: 10;01, Lidia:
10;11, Lucas: 10;03, Louise 10;04 e Lucia: 10;11), regras de preco justo 2/10
(Leandro: 10;02 e Luciano: 10;04), regras morais 1/10 (Laura: 10;02), regra de
decisao 1/10 (Liza: 10;05) e regra de fabricacdo 1/10 (Luan: 10;06).
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A seguir, podem ser verificados extratos de protocolo que demonstram os
tipos de justificativas utilizadas para a assung¢do ou ndao da mudanca de preco da
bola para mais:

a) As justificativas do tipo de regras de mercado podem ser observadas nos

seguintes extratos de protocolo:

Luis: 10;01 (Curitiba) - Ele pode vender a sei-la, 50 reais. Pode também?
Pode. - O que que é melhor pra ele, vender mais... Mais caro. - Mais barato,
ou mesmo pre¢o que ele pagou... Ndo, mais caro. - Vocé falou que ele
comprou 5, né?! Melhor pra ele vender quanto? 15 reais. - Mais caro nao?
Né&o porque sendo ndo compram.

Luciano: 10;04 (Curitiba) - Entdo assim... ele pode vender por mais que 30
reais? Pode... ndo... menos!- Menos? Ele tem que vender a menos? Ahaa. -
E por que ele tem que vender a menos? Ah... por causa que € muito caro. -
Por que é muito caro? Dai muitas podiam comprar bola...

Lidia: 10;11(Curitiba) [...] se alguém vai la e compra uma bola na fabrica a 2
reais, me disseram que ele tem que cobrar mais caro, que é melhor cobrar
mais caro tipo 4 reais pra ele poder ganhar 2 reais em cima. N&o sei. - Vocé
acha que ele esta certo essa pessoa? O que vocé acha? Acho que ele esta
certo. Porque mais pessoas vao dai estar comprando.

Louise: 10;04 (Mandirituba) - Se ele compra por 20 € ele vende por 30? Dai
ele... dai ndo da, porque ele pagou 20 e vai vender mais caro por qué? Pra
ganhar dinheiro? Dai ndo da. - Por que ndo da? Porque ele pegou por 11
reais e dari ele vai vender por 20, dai n&o vai. - Me diga por qué. Porque se
ele pega por 20 reais e vai vender por 30, dai as pessoas ndo compram
muita bola, na verdade nem compram as bolas.

Liza: 10;05 (Mandirituba) - Entdo assim, [...] se ele compra a bola de 14 ele
vende por 20 pra ganhar 6. Vocé acha que ele esta certo? Eu acho que néo.
Porque dai se ele vender por 20, ele vai poder por 6, s6 que dai ele vai
tipo... quando ele quiser abaixar, ninguém mais vai querer comprar dele. -
Como assim? Nao entendi. Porque assim, se ele vende por 20, ele quer
ganhar lucro, dai depois as pessoas ndo vao querer comprar mais dele.

Luan: 10;06 (Mandirituba) - Entdo o mercado compra por 20 e vende por 15.
Ele estd ganhando quanto nessa venda de uma bola? [fica pensando] -
Imagina quanto sera que ele esta ganhando, o mercado. [fica pensando] -
Porque assim, eu queria saber se € melhor para o mercado vender a 15
reais como vocé me falou, vender a 20 reais que € o pregco que ele pagou
na fabrica ou de repente vender a 30 reais. O que é melhor pro mercado?
Vender mais caro. - Por qué? Porque eles compram mais barato e vendem
mais caro.

b)A justificativa do tipo regras de preco justo pode ser observada no

seguinte extrato de protocolo:
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Leandro: 10;02 (Curitiba) - Ele pode vender mais que 2 reais? Pode. - E por
quanto ele pode vender? Por 3. - Por que ele pode vender por mais, por 3?
Porque ela é muito mais cheia e é redonda.

c)A justificativa do tipo regras morais pode ser observada no seguinte
extrato de protocolo:

Laura 10;02 (Mandirituba) - Vocé acha que ele nao vai poder cobrar mais?
Ele ndo pode, por exemplo, pegar uma bola por 5 reais e cobrar 10? Acho
que ndo. - Nao, por qué? Eu acho injusto. - Nao pode cobrar a mais nem se
fosse comprar a 5 reais e vender a 6 reais? Até poderia, mas eu acho
injusto. Porque se eu fosse dona do mercado eu seria justa e venderia o
mesmo prego que eu comprei.

A seguir podem ser verificados extratos de protocolo que demonstram os 5
tipos de justificativas utilizadas para a assung¢do ou ndao da mudanca de preco da

bola para menos:

a)As justificativas do tipo regras de mercado podem ser observadas nos
seguintes extratos de protocolo:

Luis: 10;01 (Curitiba) - Dai o cara la da loja que comprou a 5 reais, esta
vendendo a 15. Ele esta ganhando dinheiro? Quanto que ele esta
ganhando? 10 reais? Esta. 10 reais. - Ele pode vende a 5 reais? Pode. - Ele
pode vender a 4 reais? Ele vai ganhar dinheiro? Ndo. Vai perder dinheiro. -
Vai perder dinheiro? Vai. - Se ele vender a 10 reais ele pode? Por qué?
Pode. Porque ele vai ganhar dinheiro.

Lidia: 10;11 (Curitiba) - Ele pode cobrar 1,99 que nem vocé falou? Ele vai
ganhar dinheiro? Vai. - Ganha mais ou menos se ele cobrasse 1 real? Ele ia
ganhar mais. - E? Mais se ele cobrasse 1,997 Mesmo se as pessoas
comprassem mais... se fosse um real? Ele ganharia mais também.

Liza: 10;05 (Mandirituba) - Vocé acha que é melhor pra ele, se ele compra a
14 é melhor vender a mais que 14, vender por 14 ou vender por menos que
147? Por menos. - Por qué? Porque dai ele vai comprando e vai vendendo e
todo mundo vai comprando as bolas.

Lucas: 10;03 (Mandirituba) - Ele poderia vender mais caro? 3 reais. No. -
Por que ndo? Dai ia ficar muito caro. Ninguém ia comprar. - E se ele vender
mais barato? Dai todo mundo compra.

Louise: 10;04(Mandirituba) - E se vocé compra a 20 e vende a 10, que nem
vocé falou? Dai é bom porque eu vendo a 10 e dai eu tenho troco pra mim e
eu compro mais.
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b)As justificativas do tipo regras de preco justo:

Leandro: 10;02 (Curitiba) - E por menos? 1 real. - E vai ganhar dinheiro?
Vai. - E bom pro dono da loja vender por 1 real? E. - Por que ele pode
vender por 1 real? Ela é pequena e tem muito mais valor.

Luciano: 10;04 (Curitiba) - Entdo assim... ele pode vender por mais que 30
reais? Pode... ndo... menos! - Menos? Ele tem que vender a menos? Ah&a.
- E por que ele tem que vender a menos? Ah... por causa que é muito caro.

c)A justificativa do tipo regras morais pode ser observada no seguinte

extrato de protocolo:

Laura: 10;02 (Mandirituba) - Entdo é melhor ele vender ao mesmo preco? E.
[afirmacdo convicta] - Vender a mais nao? N&o! Poderia até vender a
menos, mas a mais eu ndo acho. - E menos? Menos poderia vender por uns
3 reais. - E 0 que aconteceria? Por que ele pode vender a 3 reais? Porque
eu acho que ele também ganharia mais lucro. - Como? Ele... se... tipo
assim: acho que assim... tipo ele... acho que ele pensa que umas criancas
que é rica ou pobre pode comprar por menos. Ou botar 5 reais, mas ele faz
um desconto.[...] - Entdo vocé pode fazer desconto pra quem esta
precisando... E. - E pra quem néo esta precisando... Como vocé vai saber?
Dai eu ndo sei né, mas se ele vem com 5 reais eu vou vender por 5 reais.
Se for uma crianca tipo suja, que ndo tem calgado, que se veste com roupa
despedacada assim... dai eu venderia porque ja saberia que ele seria
pobre.

d)A justificativa do tipo regras fabricacdo pode ser observada no seguinte
extrato de protocolo em que o participante aprova que se cobre menos por causa do

trabalho que a fabrica teve em confeccionar o produto:

Luan: 10;06 (Mandirituba) - Porque assim... se ele vende todas as bolas,
onde ele vai conseguir mais bolas? Na fabrica. - E dai ele vai comprar por
quanto? [fica pensando] - O que vocé acha? Vai ser mais caro, mais
barato... ? Acho que vai ser mais caro. - Por qué? Porque la eles tém o
trabalho de fazer...

e)A justificativa do tipo regras de decisdo pode ser observada no seguinte

extrato de protocolo:

Liza: 10;05 (Mandirituba) - Entdo vamos supor que ele vai la, compra a 16 e
vende a 14 como vocé falou, né. Ele vai estar ganhando quanto? Diga a sua
opinido, o que vocé acha que ele estd ganhando? Eu acho que ele esta
ganhando a mais do que o outro mercado. - Ele poderia vender entdo por
14 reais se ele pegou por 16 reais? Se ele quisesse...
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Outros dados que oferecem subsidios para elucidar as concep¢des de lucro
das criancas de 10 anos sdo as suas respostas a pergunta “O que é melhor, vender
mais caro ou mais barato ou deixar igual?” Essas respostas trazem também
principios ou regras dos quais se valem para expressar como concebem a compra e
venda em uma loja e, claro, como concebem o lucro neste estabelecimento.
Portanto, o quadro 13 a seguir mostra quais individuos creem ser melhor vender por
menos, quais creem ser melhor vender por mais e 0os que pensam que € melhor
vender pelo mesmo preco pelo qual se comprou o produto, além de trazer o tipo de

justificativa que dao para a sua resposta.

QUADRO 13 — O QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE DE 10 ANOS? VENDER MAIS CARO,
MAIS BARATO OU VENDER PELO MESMO PRECO QUE SE PAGOU PELO PRODUTO?

Respostas das criancas de 10 anos de idade procedentes de Curitiba

LUIS LUCIANO LEANDRO LUCIA LIDIA
10;02 10;04 10;02 10;11 10;11
Borracha dz%?iggo por menos por mais por mais por menos
A0 regras de simples de simples
Por queé? mercado constatacao constatacao regras de mercado
Bola por mais por menos mesmo preco por mais por menos
Por qué? regras de regras de rearas de mercado regra de nao soube
que: mercado mercado 9 mercado* responder
Respostas das criancas de 10 anos de idade procedentes de Mandirituba
LAURA LIZA LOUISE LUCAS LUAN
10;02 10;05 10,04 10;03 10,06
mesmo dado nao . = .
Borracha preco obtido por menos. por mais. dado nao obtido
a0 regras simples
Por qué? morais regras de mercado constatacio
Bola mesmo por menos por menos por menos por mais
preco
A0 regras regras de simples simples de
Por que? morais mercado regras de mercado constatagao constatagao

Fonte: A autora

Dentre os participantes de Curitiba, quatro responderam a questao referente
a borracha. 2/4 afirmam que é melhor vender por mais (Leandro: 10;02 e Lucia
10;11) e 2/4 afirmam que é melhor vender por menos (Luciano: 10;04 e Lidia 10;11).
As justificativas dadas foram: 2/4 do tipo de regras de mercado (Luciano: 10;04 e
Lidia: 10;11); 2/4 do tipo simples constatacdo (Leandro 10;02 e Lucia 10;11).

O gréfico da figura 1 adiante apresenta a porcentagem de cada opinido
apresentada pelos participantes de Curitiba de 10 anos em relacdo a venda da
borracha:
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O que é melhor para a crianca de 10 anos
procedente de Curitiba? Vender a mais, a menos
ou ao mesmo prego que se pagou pela
borracha?

50% afirmam
que é melhor
vender
abaixo do
preco de
custo

FIGURA 1 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS DE CURITIBA SOBRE O MELHOR
PRECO PARA A VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Um dos dados que chamam atencao € que os individuos que apresentaram
justificativas de simples constatacdo defenderam durante toda a entrevista a venda
por um preco maior que o de compra, 0 que sugere que aqueles que comegam a
perceber a necessidade de cobrar a mais ainda nado conseguem elaborar uma
explicagdo. A venda por um preco abaixo de custo foi explicada principalmente por
justificativas do tipo regras de mercado e a venda pelo mesmo pre¢o de compra foi
explicada com justificativas dos tipos: regras morais e regras de prego justo.

O gréfico da figura 2 mostra a porcentagem de cada opinido apresentada
pelos participantes de Mandirituba em relacéo a borracha:

O que é melhor para a crianca de 10 anos procedente
de Mandirituba? Vender a mais, a menos ou ao
mesmo preco que se pagou pela borracha?

1/3 acredita ser
melhor vender
por mais

FIGURA 2 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS DE MANDIRITUBA SOBRE O MELHOR
PRECO PARA A VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Dentre os participantes de Mandirituba, trés responderam a questdo
referente a borracha. Cada um deles teve uma opinido diferente: 1/3 acredita ser
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melhor vender pelo mesmo preco (Laura 10;02), outro 1/3 acredita ser melhor
vender por menos (Louise 10;04) e mais 1/3 pensa ser melhor vender por mais
(Lucas 10;03). Das justificativas referentes a borracha que foram obtidas, 1/3 foi do
tipo simples constatagéo (Lucas 10;03), 1/3 de regras morais (Laura 10;02),1/3 foi do
tipo regras de mercado (Louise 10;04).

Comparando as ideias apresentadas com a questdo “O que € melhor,
vender mais caro, mais barato ou deixar igual?”, a diferenca notada é a presenca da
opinido de um deles, de Mandirituba, que acredita ser melhor vender a borracha pelo
seu preco de custo. A sua justificativa é do tipo regras morais, que teve maior
incidéncia nas ideias apresentadas pelos participantes mais jovens de 8 anos de
idade.

A seguir, apresenta-se um grafico demonstrativo da opinido geral dos
participantes de 10 anos sobre o melhor preco de venda da borracha em relacao ao
seu preco de compra:

O que é melhor para o participante de 10 anos?
Vender a mais, a menos ou ao mesmo preco que
se pagou pela borracha?

14% acredita
ser melhor
vender pelo

mesmo preco

FIGURA 3 — OPINIAO GERAL DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS SOBRE O MELHOR PRECO DE
VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO SEU PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Quando o referente é a bola, dentre os participantes de Curitiba, 2/5 afirmam
que é melhor vender por mais (Lucia: 10;11 e Luis 10;01); 2/5 afirmam que é melhor
vender por menos (Luciano: 10;04 e Lidia: 10;11) e 1/5 acredita ser melhor vender
pelo mesmo preco pelo qual comprou a bola (Leandro: 10.02). Quanto as
justificativas, uma delas nao pdde ser coletada. Assim, 3/4 foram do tipo regras de
mercado (Luciano: 10;04, Leandro: 10.02 e Luis: 10;01) e 1/4 do tipo regra de
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mercado (Lucia: 10;11). O gréfico da figura 4 mostra a porcentagem de cada opiniao

apresentada pelos participantes de Curitiba de 10 anos em relacdo a venda da bola:

O que é melhor para o participante de 10 anos de
Curitiba: vender a bola por mais, por menos ou pelo
preco que se pagou por ela?

20% acreditam
ser melhor
vender pelo

preco de custo

FIGURA 4 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS DE CURITIBA SOBRE O MELHOR

PRECO PARA A VENDA DA BOLA EM RELAGAO AO PREGO DE COMPRA

Fonte: A autora

Seguramente, a resposta mais notéria entre os participantes é a de Lucia

que utiliza a regra de mercado que concebe o lucro como a necessaria diferenca

entre o preco de compra e o de venda, devendo ser o ultimo suficientemente barato

para que se tenha compradores. Vale lembrar que, em situacbes anteriores, apenas

ela e mais um participante de Curitiba apresentaram esse tipo de justificativa.

Para ilustrar as respostas referentes aos participantes de Mandirituba,

apresenta-se o grafico da figura 5:

O que é melhor para o participante de 10 anos de
Mandirituba: vender a bola por mais, por menos ou
pelo preco que se pagou por ela?

20% acreditam
ser melhor
vender pelo

preco de custo

FIGURA 5 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS DE MANDIRITUBA SOBRE O MELHOR

PRECO PARA A VENDA DA BOLA EM RELAGAO AO PREGO DE COMPRA

Fonte: A autora



140

Dentre os participantes de Mandirituba que responderam a questao referente
a bola, 3/5 acreditam ser melhor vender por menos (Liza: 10;05 Louise: 10;04 e
Lucas: 10;03); 1/5 acredita ser melhor vender pelo mesmo preco (Laura: 10;02), e
outro 1/5 acredita ser melhor vender por mais (Luan: 10;06). As justificativas foram:
3/5 do tipo de regras de mercado (Liza: 10;05 Louise: 10;04 e Lucas: 10;03); 1/5 do
tipo simples constatacdo (Luan:10;06), e 1/5 do tipo regras morais ou altruistas
(Laura: 10;02).

A partir dos dados coletados com os patrticipantes de Mandirituba, vale ainda
elucidar a correspondéncia da resposta e o tipo de justificativa utilizada. Novamente,
aqueles que responderam que seria “melhor vender por mais” justificaram sua
resposta com simples constatacdo. Os que responderam que seria “melhor vender
por menos” justificaram com regras de mercado e os responderam que seria “melhor
igual” justificaram com regras morais ou regras de preco justo como, sera possivel
examinar nos préximos apontamentos.

Adiante, foram selecionados extratos de protocolo que mostram os
diferentes tipos de justificativas. O interessante € que se pode constatar que os
principios que guiam as respostas aparecem misturados durante a entrevista, o que
significa dizer que eles ndo equivalem a compreensao de lucro desses individuos e
sim que dao pistas para que se compreenda a légica utilizada para o
desenvolvimento da nocdo de lucro, ou melhor, para que se compreendam as
conexdes que sao capazes de realizar para responder a pergunta “O que é melhor,
vender mais caro ou mais barato ou deixar igual? Por qué?”

As regras morais ou alfruistas sempre demonstram uma moral que
fundamenta a concepcao da troca, baseada no desinteresse e ndo busca do bem a
si proprio, entende que se assim nao o fizer estara agindo mal. A relagdo entre
comprador e vendedor é pessoal e eles, segundo essa moral, ndo desempenham
papéis sociais. Devem, portanto, seguir outras normas de condutas sem esperar
nada em troca, o que é totalmente contrario a realidade do funcionamento de um
comércio, por exemplo. Abaixo seguem exemplos de respostas do tipo morais ou

altruistas:

Luciano: 10;04(Curitiba)

- E 0 que é melhor, entdo? Vocé falou que ndo pode vender por mais... ,mas
0 que seria melhor: vender por mais, vender por 25 ou vender mais barato?
Vender mais barato. - Por qué? Porque dai muitas criangas poderiam
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comprar borracha. [...]- E o que é melhor entdo: vender mais caro, vender
igual o prego que pagou ou vender mais barato? Mais barato.

Laura: 10;02(Mandirituba)

- Entdo, o que é melhor para o dono do mercado? Eu acho que é melhor ele
vender pelo mesmo preco que ele comprou porque dai acho que ele vai ter
mais... ele vai ganhar mais. - Por que ele vai ganhar mais? Porque eu acho
que assim... tipo se uma crianca pobre ndo ter e quer uma ela tiver sé 5
reais e se a bola estiver 6... dai ela ndo pode comprar uma bola. - Entéo é
melhor ele vender ao mesmo preco? E. [afirmag&o convicta] - Vender a mais
nao? N&o! Poderia até vender a menos, mas a mais eu ndo acho.

Nas respostas acima, € observada uma moral heterbnoma em que os
preceitos sdao impostos de fora a esses individuos, devendo ser obrigatoriamente
obedecidos. O sujeito que possui essa moral heterbnoma ainda nao esta aberto a
cooperacao e reciprocidade no sentido intelectual, o que Ihe daria a oportunidade de
desenvolver a capacidade de distinguir diferentes pontos de vista. Essa cooperacao
s6 ocorrera quando os sujeitos conseguirem descentrar e coordenar acoes € ideias
provindas de diferentes individuos que desempenham diferentes papéis sociais.
Trata-se do desenvolvimento cognitivo pelo qual estdo passando que é o do inicio
das operagdes. O progresso légico, no entanto, esta atrelado a socializacdao. O
desenvolvimento social os tornara aptos a coordenacao que, por sua vez, lhes
proporcionara o desenvolvimento das operacdes logicas (PIAGET, 1932/1977).
Dessa forma, espera-se que sujeitos mais velhos, que tenham mais experiéncia no
mundo econdmico, tenham uma percepc¢ao mais abrangente do lucro.

Quanto as regras de mercado, sao percepcoes limitadas do funcionamento
do mercado que, aliadas a nao percepcao dos conflitos, de restricdes impostas pela
realidade e dificuldade de lidar com grande numero de informacoes, fazem com que
a compreensdo que possuem seja a de “mera atividade de troca”, na qual o
interessante € vender e o lucro ndo é visto como algo necessério. Os participantes
que utilizam as regras de mercado veem o lucro como algo inerente a atividade de
compra e venda, ja que “sempre se ganha algo em troca”. Para eles, se o produto é
mais barato que em outros lugares, a procura aumenta, o lucro aumenta, mas
esquecem que certa quantidade do dinheiro recebido ja estd comprometida com o
pagamento do fornecedor. Todos os participantes de 10 anos que afirmaram ser
melhor vender mais barato utilizaram esse tipo de justificativa, ou seja, utilizam as
regras de mercado. Exemplos de protocolos a seguir exprimem esse tipo de

compreensao:
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Liza: 10;05(Mandirituba)

- Vocé acha que é melhor pra ele, se ele compra a 14 & melhor vender a
mais que 14, vender por 14 ou vender por menos que 14? Por menos. - Por
qué? Porque dai ele vai comprando e vai vendendo e todo mundo vai
comprando as bolas.

Lidia: 10;11(Curitiba)

- Entédo é melhor pra vocé vender a borracha por 30, que é igual, 50 que é
mais ou 15 que é menos? 15... - Mas assim, o qué que vocé acha, mais,
menos ou igual? Menos. - Por qué? Ai, diz, vocé sabe!!l Por que vocé acha
isso? Porque a fabrica ja vai estar me vendendo por 30, dai eu abaixo mais.
- Porque dai? Vocé acha que vocé vai vender mais, que vocé vai ganhar
mais... Porque eu vou vender mais ai.[...] - E o qué que é melhor entdo pro
cara da loja [DA BOLA]? Vender mais barato que a fabrica ou no mesmo
preco que a fabrica cobra? Vocé falou que a fabrica cobra mais caro, vamos
imaginar entdo que ela cobra quanto? Mais caro que 1,99? Mais caro. -
Vamos imaginar que a fabrica cobra 4 reais, o cara da loja vai vender por
1,99. E melhor pro cara da loja vender 1,99, vender a 1 real ou vender a 3
rea|s'? A 1 real porque dai ele vai vender mais coisas e ganhar bastante
dinheiro. - Entdo ele ganha dinheiro vendendo a menos, a 1 real? Uhumm
[confirma]. - Se ele vender a 4 reais igual a fabrica, ele ganha dinheiro? Néo
sei. - Ele pode fazer isso? Pode. - Ele pode cobrar 1,99 que nem vocé falou
ele vai estar ganhando dinheiro? Mais ou menos se ele cobrasse 1 real?
Vai. - E? Mais se ele cobrasse 1,99. Mesmo se as pessoas comprassem
mais... se fosse um real? Ele ia ganhar mais.

Luan: 10;06(Mandirituba)

- Porque assim, eu queria saber se € melhor para o mercado vender 15
reais como vocé me falou, vender a 20 reais que € o pre¢o que ele pagou
na fabrica ou de repente vender a 30 reais. O que é melhor pro mercado?
Vender mais caro. - Por qué? Porque eles compram mais barato e vendem
mais caro. - 1sso é bom? [sinal positivo com a cabeca] - E se ele vende a 15
reais, o que esta acontecendo? Se ele pagou 20 e vendeu a 15, o que
acontece? E bom também? Uhum... [confirma] - E? Ele ganha dinheiro
também? Ele ganha vendendo mais barato do que ele pagou, mas é melhor
ele cobrar a mais do que ele pagou? Uhum...[confirma]

Leandro: 10;02(Curitiba)

- E 0 que é melhor, vender por mais, por 25 ou por menos? Por mais. - Por
qué? Porque a gente ganha dinheiro. [...J- E o que € melhor para o dono do
mercado. Vender a mais, a menos ou 0 prego que ele pagou? O prego que
ele pagou. - Por que é melhor vender ao prego que ele pagou? E porque dai
ele ganha mais dinheiro. - Mas por que ele cobra 0 mesmo preco que ele
pagou? Porque ele compra do mercado que era dois reais, dai ele vendeu
por 2 reais. - E por que ele faz isso? Porque é o mesmo prego. - E € bom
pra ele? E. - E o melhor a se fazer pra ele? E. - Por que ndo é melhor
vender a menos e vender mais? Porque dai ele... dai os outros ndo vé&o
comprar na loja. - E isso que acontece se vender a mais? Ahaa. - E se
vender a menos? Se vender a menos dai eles vdo. - Vai mais gente? Vai. -
E por que ndo é melhor vender a menos entdo? Vender a menos.... porque
dai... dai... é pouco dinheiro. [fica pensando]

Lucas 10;03(Mandirituba)

- O que é melhor para vocé? Vender a 1,50, 1 real ou 50 centavos? 1,50. -
Por qué? Porque eu ganho mais dinheiro? [...]- Entdo vocé acha que é
melhor pra vocé vender a quanto? Se vocé comprou a 2 reais? O que vocé
acha que é o ideal pra vocé? Vender a quanto? 2 reais também. - 2 reais?
Por que 2 reais e néo 1,507 Porque dai da lucro pra mim. - Com 2 reais da”?
E 1,50? Vocé ndo tava ganhando nada? Tava. - Quanto vocé tava
ganhando? 1,50. - Entdo vocé acha que 2 reais é melhor? [sinal afirmativo
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com a cabecga] [...]- O que é melhor para a mercearia 14, o mercado de
Mandirituba, vender a bola a 10 reais, se ele vendesse a 20 reais ou se ele
vendesse a 5 reais? Por 5 reais vai ser muito barato. - Mas ai ele n&o ia
vender bastante? /a. - E isso ndo é bom? E. - O que é melhor pra ele? Ele
vende a 5 ele vender a 10 ou vender por...5. - 5? Por qué? Porque dai todo
mundo vai comprar por 5 reais dai vai dar...vdo vender bastante bola. - Mas
ele pagou quanto cada bola? 70 reais. - E ele estara ganhando quanto por
bola? 5. - 5? Entdo vocé acha que € melhor vender mais barato sempre?
[sinal afirmativo com a cabega] - Nao é melhor vender mais caro para
ganhar mais? Porque vale a pena porque todo mundo compra por 5 reais e
dai vocé vai ganhando mais dinheiro.

Louise: 10;04(Mandirituba)

- Entdo o que é melhor? Vender mais caro, mesmo pre¢o ou mais barato?
Mais barato. - Por qué? Porque ... é... a mais barato eu ganho mais dinheiro
e 50 centavos também eu ganho mais dinheiro, e mais que 50 centavos, 1
real assim, eu ndo ganho nada. - Por que ndo ganha nada? Porque dai as
pessoas acham muito caro e ndo compram, VAo comprar em outra papelaria
[...]- E 0 que é melhor entéo, pegar essa borracha por 50 centavos e vender
a 20 centavos, vender por 50 ou vender mais caro? Vender a 20 centavos. -
Por que é melhor? Porque assim, pras pessoas sobra mais e eu ganho mais
dinheiro. [...] - Entdo o que é melhor pro dono do mercado? Vender mais
caro do que vender mais barato - Mais caro que quanto? 20 reais... 12, 13...
30... - Se ele compra por 20 e ele vende por 30?7 Dai ele... dai ndo da,
porque ele pagou 20 e vai vender mais caro porque? Pra ganhar dinheiro?
Dai ndo da. - Por que ndo da? Porque ele pegou por 11 reais e dai ele vai
vender por 20, dai ndo vai. - Me diga por que. Porque se ele pega por 20
reais e vai vender por 30, dai as pessoas ndo compram muita bola, na
verdade nem compram as bolas. - Dai tem que cobrar quanto? Se pegar por
20 tem que cobrar 11, 12... por ai.

Muito interessante é também observar que muitos individuos de 10 anos
(Lidia: 10;11, Luan: 10;06, Leandro: 10;02 e Lucas: 10;03) misturam as regras
morais e as regras de preco justo com as regras de mercado e, talvez por nao
conseguir separa-las ou resolver os conflitos, ainda ndo apresentam uma concepgao
de lucro como algo necessario, como um principio geral do mercado em que o
vendedor precisa vender acima do preco de custo para obter lucro.

As informacdes coletadas a partir da pergunta “O que é melhor, vender mais
caro ou mais barato ou deixar igual? Por qué?” em relacao a bola foram reunidas e
dispostas no grafico adiante para facilitar a visualizagdo das mesmas. Apresenta-se
a porcentagem dos participantes que afirmaram ser melhor vender a bola por um
preco maior que o de compra (3/10 — equivalente a 30%), dos que pensam ser
melhor vender pelo preco de compra (2/10 — equivalente a 20%) e os que acreditam
que a melhor opcéo é vender a um preco menor que o de custo (5/10 — equivalente
a 50%).
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O que é melhor para o participante de 10 anos?
Vender a mais, a menos ou ao mesmo preco que
se pagou pela bola?

20% acreditam
ser melhor
vender por mais

FIGURA 6 — OPINIAO GERAL DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS SOBRE O MELHOR PRECO DE
VENDA DA BOLA EM RELACAO AO SEU PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Quanto aos tipos de justificativas dadas pelos participantes de 10 anos,
verifica-se maior incidéncia de regras de mercado em Curitiba (75% - enquanto os
25% restantes foram do tipo regra de mercado) e em Mandirituba (60% - enquanto
os 40% restantes dividem-se em justificativas do tipo simples constatacdo [1/3] e
morais [1/3]).

Esse panorama de opinides e justificativas, disposto em graficos, nao pode
ser realizado com os participantes de 8 anos, pois suas explicagdes foram
imensamente oscilantes e desconexas. Dessa forma, conclui-se que, aos 10 anos,
os elementos envolvidos no lucro comegam a ganhar um contorno mais sensivel,
uma organizacao mais concreta. Por mais que muitos ainda ndo facam relacdo do
preco de compra e o preco de venda adequadamente, verifica-se que o0s
participantes de 10 anos ja4 nao atribuem o preco da borracha e da bola tao
aleatoriamente como o0s participantes mais jovens, uma vez que apresentam
explicagdes mais elaboradas, ou mais articuladas que estes.

Quanto ao destino do dinheiro das vendas dos estabelecimentos, a maioria
dos participantes de 10 anos demonstra a preocupag¢do em onde € como conseguir
mais borrachas e bolas. A partir destas informacdes, € possivel verificar uma maior
preocupacao com a compra da bola e da borracha e uma menor incidéncia de
respostas que fazem alusao do uso do dinheiro para comer, tomar café e dar para a
familia que dele necessita. Entre as informagdes coletadas com os participantes de
10 anos, dois deles apresentaram esse tipo de resposta. J& os de 8 anos

apresentaram uma preocupacao maior com o alheio ao estabelecimento — trés



145

simplesmente ndo citam a busca por mais produtos para a loja e os outros afirmaram
que fariam ambas coisas: ajudar necessitados ou familia e abastecer a loja. Apenas
dois dessa outra faixa etaria disseram que comprariam mais produtos, porque foram
instigados com perguntas como: “E a sua loja ficaria sem produtos para vender?”.
Adiante sao apresentados alguns trechos de entrevistas que confirmam o

que foi assinalado acima:

Leandro: 10;02 (Curitiba)
- E 0 que vocé faria com todo o dinheiro dessa venda depois? Comprava a
comida para a minha casa.

Lucia: 10;11 (Curitiba)

- E o que vocé faria com o dinheiro da venda depois? Comprava mais
borracha pra vender [...] [sobre o dono da loja de bola] ele quer lucrar
porque ele tem que pagar as contas dele, tem que pagar os funcionarios,
tem que comprar mais pra ele revender entdo eu acho que ele vender mais
caro ele vai ter como pra fazer isso, né?!

Luis: 10;02 (Curitiba)
- Assim o que sera que o cara faz depois com o dinheiro? Compra coisa pra
ele ou arruma a loja, compra mais bola.

Laura: 10;02 (Mandirituba)

- Entdo vamos supor que ela é 5 reais entdo. Nesse lugar, se todo mundo
vai l1a e compra todas as bolas, o qué que o dono desse mercado vai fazer
com esse dinheiro? Nao sei, ele também pode ajudar uma familia, pode
ajudar uma pessoa pobre que ndo tem dinheiro, que ndo tem comida. - E
ele ndo compraria mais bolas pra vender? Poderia, porque se ele ja vendeu
todas aquelas bolas ele poderia vender mais.

Liza: 10;05 (Mandirituba)
- Se eles vendem todas as bolas la do mercado, vendeu pra todo mundo ai
por 16 reais... 0 que ele faz com o dinheiro? Compra mais bolas.

Louise: 10;04 (Mandirituba)

- 3,507 Por que 3,507 Porque assim vocé compraria todas e pagava menos.
Sobrava mais dinheiro pra vocé comprar outra coisa. - Pra vocé dona da loja
isso é bom. [sinal positivo com a cabega] - Certo, e o que vocé faria depois
com esse dinheiro? Eu compraria mais borrachas.

Como ja é sabido, no final de cada entrevista o pesquisador faz uso de uma
ou mais contrassugestdes para verificar a consisténcia das ideias manifestadas
durante toda a entrevista. Com isso, pode-se também averiguar a percep¢ao ou nao
de conflito entre as situagdes propostas ou se experimentam algum conflito, e ainda
se os sujeitos foram capazes ou nao de resolvé-lo de alguma forma. O quadro 14
que segue mostra o resumo das respostas as contrassugestoes de cada participante
de 10 anos:
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QUADRO 14 — RESPOSTAS AS CONTRASSUGESTOES DOS PARTICIPANTES DE 10 ANOS

Respostas as contrassugestoes dos participantes de 10 anos de Curitiba

LUIS LUCIANO LEANDRO LUCIA LIDIA
10;02 10;04 10;02 10;11 10;11
4a 3a 3a 5a 4a

Reafirma que néo
pode vender pelo
mesmo preco de
compra. Tem que
vender mais caro
para ganhar
dinheiro.

Reafirma que
nao pode
vender mais
caro porque
muitas criancas
ficariam sem
jogar bola.

Reafirma que é
o dono da loja
quem decide o
preco de venda.

Desestabiliza
quando se fala em
maior quantidade,

mas ela afirma que é
preciso cobrar a
mais para lucrar e
poder pagar as
contas da empresa

Fica confusa e ndo
consegue responder se
concorda com a
situagao proposta.
Continua afirmando que
ha lucro porque “mais
pessoas vao dai estar
comprando”.

Respostas as contrassugestoes dos participantes de 10 anos de Mandirituba

LAURA LIZA LOUISE LUCAS LUAN
10;02 10;05 10;04 10;03 10;06
4a 2a 2a 2a 52
Continua com a Desestabiliza
Reafirma que é melhor ~ ficando confuso, Fica confuso e
compreensao confusa :

. cobrar o mesmo que mas afirma o concorda com as
Reafirma se pagou. Ela entende apresentada durante seguinte: ndo se duas situagdes
que seria pagou. . toda a entrevista: ndo 9 ' . GO€

-~ que se um lojista pode cobrar mais propostas, ndo
injusto : concorda com vender "
. | coloca lucro em cima, porque ele vendo a
cobrar mais - pelo mesmo preco, mas s
as pessoas vao saber comprou no contradigé@o entre
caro que o . acha bom vender a . .
que ele cobra mais T, mercado a 5 reais elas. Continua
preco que -~ o~ menos: "Dai é bom ; = . .
caro e elas ndo vao dai eles téo afirmando que é
se pagou. . . porque eu vendoa 10 e .
mais comprar na loja . roubando das | bom vender abaixo
dai eu tenho troco pra
dele. . Cn pessoas se do prego de custo.
mim e eu compro mais". "
vender a 10.

Fonte: A autora

E notéria a presenca das mesmas justificativas usadas durante a entrevista

nas falas dos individuos que reafirmam as ideias defendidas como é o caso de:
Luciano (10;04), Leandro (10;02) Liza (10;05) e (Laura:10;02). No entanto o que
mais chama a atencao € a instabilidade gerada com a percep¢ao dos conflitos. Trés

participantes mostraram instabilidade e ficam confusos (Lidia: 10;11, Louise: 10;04,

Lucas:10;03 e Luan: 10;06), mas ndo puderam resolver o problema que lhes foi

proposto. Lidia: 10;11 acaba concordando que vender por mais seria melhor para

obter lucro, mas em nenhum momento ela demonstrou refletir sobre o que poderia

ser a causa dessa conclusao. Ela atrela o lucro a quantidade de clientes que

compram e nao faz, em momento algum, relacdo entre preco de compra e de venda.

A resposta dessa participante se da como a de Luan: que simplesmente concorda

com as situagdes contraditérias propostas. O motivo para tanto pode ser

simplesmente uma nao motivacao, mas o fato de ndo enxergar o conflito parece ser
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o principal problema para o desenvolvimento da compreensdo. As compreensdes
mais adequadas foram de Luis (10;02) e Lucia (10;11) que demonstraram entender
a necessidade de cobrar a mais que o valor pago pelo produto para obter lucro. No
entanto, suas explicacbes ainda sdo muito incipientes. Por mais que consigam
perceber que se deve cobrar mais do que se pagou pelo produto, ainda nao
conseguem elaborar uma explicagao para tanto, como nos extratos de protocolo que

seguem:

Luis 10;01(Curitiba)

- O que que é melhor pra ele, vender mais... Mais caro. - Mais barato, ou
mesmo prego que ele pagou... Ndo, mais caro. - Vocé falou que ele
comprou 5, né?! Melhor pra ele vender quanto? 15 reais. - Mais caro nao?
Nao, porque sendo ndo compram.

Lucia 10;11(Curitiba)

- Ele pode vender mais caro de repente que os 10, perai, 15 que ele pagou
ou era bom pra ele de repente vender mais barato? E melhor ele vender
mais caro que dai ele vai lucrar, né?!

COMPREENSAO DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS

Entre os participantes de 12 anos de idade, é ainda abundante a incidéncia
da ndo relagédo entre preco de compra e preco de venda. Em relacdo ao preco da
borracha, 2/10 ficaram em duvida ou ndo souberam responder se o preco de compra
seria o mesmo que o de venda (Joseth: 12;01) ou menor (Jodo: 12;06), 1/10 afirma
que o preco de compra seria igual ao preco de venda (Jean: 12;10), 4/10 pensam
que o preco de compra é maior que o de venda (Juliana: 12;02, Joana: 12;00, Julia:
12;05, Jesus: 12;00) e somente 3/10 acreditam que o preco de compra é menor que
o de venda (Joara: 12;08, Joan 12;05, José: 12;10).

Quando questionados sobre quanto ganhavam com a venda da borracha,
apenas 1/10 soube responder corretamente (José: 12;10). 8/10 acredita que o lucro
€ o dinheiro recebido na hora da venda — o0 que equivale a 80% dos entrevistados de
12 anos (Joao: 12;06, Joseth: 12;01, Jean: 12;10, Juliana: 12;02, Joana: 12;00, Julia:
12;05, Joara: 12;08, Joan: 12;05). Jesus de 12;00 foi um caso a parte que afirmou
ter um ganho no minimo 10 vezes maior que o valor da venda de uma borracha e
ainda afirmou que este ganho poderia ser 20 vezes maior.

Quando o referente é a bola, os dados ndo sdo muito diferentes. Apenas um
participante, além de José, havia feito a relacao entre o preco de compra e 0 preco
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de venda no caso da bola. Este é o Jodo, que esteve em duvida se o preco da
borracha seria igual ou menor que o de compra, 0 que parece ser indicativo de uma
ponderacao durante a entrevista. Assim, na segunda parte, obteve melhor resultado.
No entanto, Jodo nao faz bem a conta e afirma comprar a bola por 40 reais, vendé-la
por 50 reais e concluiu que seu ganho é de 80 reais por bola.

Ainda em relagdo a venda da bola, 3/10 afirmam que o preco de compra €
menor que o de venda (José: 12;10, Joseth: 12;01e Jodo: 12;06). 1/10 fica em
duvida se é igual ou menor que o preco de venda (Jean: 12;10) e 3/10 afirmam ser o
mesmo preco (Juliana: 12;02 Joan 12;05 Jesus 12;00). 3/10 afirmam que o prego de
compra é maior que o de venda (Joana: 12;00, Julia: 12;05, Joara: 12;08).

Um dado chamativo é que 6/10 — equivalente, a 60% da amostra de 12 anos
— afirmam ganhar o mesmo valor recebido na venda da bola (Juliana: 12;02, Joana
12;00, Julia: 12;05, Joara: 12;08, Joan 12;05, Jesus 12;00). 2/10 afirmam ganhar
menos que o dinheiro recebido na venda (Jean: 12;10, José: 12;10) enquanto 2/10
afirmam, que se ganha mais do que o dinheiro recebido na venda da bola (Joao:
12;06, Joseth: 12;01).

O quadro 15 a seguir apresenta todas as respostas dos participantes de 12
anos de idade sobre o preco de compra e venda da bola e da borracha, bem como o

valor que acreditam que se ganha com a venda das mercadorias.

QUADRO 15 — A QUANTO COMPRA, VENDE E GANHA COM A VENDA DA BORRACHA E DA
BOLA O PARTICIPANTE DE 12 ANOS

BORRACHA BOLA
Nome /idade | A BT [ quanto compra| Gute | Ao [ Aduanto [ Ouante
JEAN 12;10 1 real 1 real 1 real 1 real i ?;:I 1 50 centavos
JOAO 12;06 60 centavos | 60 ou 40 centavos | 60 centavos 50 reais 40 reais 80 reais
Jlilil;ggl A 25 centavos 50 centavos 25 centavos 7 reais 7 reais 7 reais
JOANA 12;00 20 centavos 40 centavos 20 centavos 15 reais 25r§;is30 15 reais
JOSETH 12;01 25 centavos N&o sabe 25 centavos 7 reais 5 reais 10 reais
JULIA 12;05 20 centavos 30 centavos 20 centavos 14,90 15 reais 14,90 reais
JOARA 12;08 50 centavos 40 centavos 50 centavos 23,90 reais Qr:zjg 23,9 reais
JOAN 12;05 50 centavos 30 centavos 50 centavos 15 reais 15 reais 15 reais
JESUS 12;00 50 centavos | 60 ou 70 centavos | 10 ou 5 reais 25 reais 25 reais 25 reais
JOSE 12;10 15 centavos 10 centavos 5 centavos | 50 ou 60 reais | 40 reais 10 reais

Fonte: A autora

Foi possivel verificar uma pequena diferenca entre os dados coletados em
relacdo a borracha e a bola. Novamente, averigua-se uma pequena melhora quando
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o referente é a bola. Alguns estudos anteriores ja verificaram essa diferenca entre o
objeto presente e objeto ausente na entrevista (PIECZARKA, STOLTZ 2005;
OTHMAN, 2006). Esses estudos chamam atencao para o fato de o entrevistado
estar pela segunda vez diante do mesmo problema, assim como ocorre na segunda
parte da entrevista que se refere a bola. Dessa forma, ha claros indicios de que o
método incita o sujeito a nova reflexdo na segunda parte da entrevista, como
também assinalou Jahoda (1981, 1982, 1984). Outro ponto que se assinala é o fato
de o objeto presente (borracha) poder vir a ser um obstaculo, pois limitaria a atencao
do sujeito, restringindo-o ao dado mais concreto e podendo dificultar a abstracédo
necessaria a compreensao do lucro. Assim sendo, os referidos estudos tenderam a
dar énfase a dificuldade dos sujeitos em se colocar no lugar do vendedor, na
dificuldade derivada da centracao.

Nao obstante, na presente andlise, acredita-se que essa diferenca esta
associada a uma reorganizagdo daquilo que foi enunciado na primeira parte da
entrevista, tanto no que se refere ao estabelecimento do preco de compra e de
venda, como no ganho da atividade realizada. Essa reorganizagdo se derivaria do
exercicio de abstracédo exigido para pensar em tudo o que envolve o objeto que esta
ausente no momento da hora da entrevista (a bola), apdés uma primeira abordagem
com outro objeto presente (a borracha). No decorrer da discussdo dos resultados
desta pesquisa, espera-se expor como a forma de conceituar o lucro passa por uma
sucessdo de etapas em que determinadas crencas ndo sao simplesmente
descartadas, mas utilizadas para organizar uma posterior.

Quanto a origem dos produtos, por exemplo, cada grupo etario apresenta
uma quantidade de elementos quando questionados sobre a origem da borracha ou
da bola que esta na loja. Os participantes de 12 anos evocaram um numero maior de
elementos em relagdo ao grupo etario anterior, assim como também foi verificado
um aumento em relacédo aos participantes de 10 e de 8 anos. 70% dos participantes
de 12 anos de idade fazem aluséao a fabrica.

No entanto, a percepcdo de uma quantidade maior de elementos nao
significa diretamente uma melhor compreensdo, pois a articulacdo que o0s
participantes de 12 anos apresentam entre esses elementos ainda ndo se mostram
adequadas, como pode ser verificado nas informagdes dispostas no quadro 15, em
que apenas 10% notam a necessidade de sempre vender a um preco maior,
comprando a preco menor para poder para obter lucro. O que pode ser afirmado é
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que nessa faixa etaria foi possivel verificar um aumento do niumero de elementos
levados em consideracdo, na hora de conceber o beneficio da papelaria e do
estabelecimento que vende bola. Apenas 2/10 nao se referiram a fabrica.

Adiante apresenta-se o quadro 16, que mostra a origem da borracha e da
bola atribuida pelos participantes de 12 anos de idade e onde podem ser verificadas

as informacdes dos dois paragrafos anteriores:

QUADRO 16 — ORIGEM DA BORRACHA E DA BOLA PARA OS PARTICIPANTES DE 12 ANOS

Curitiba Mandirituba

JEAN | JOAO* | JULIANA | JOANA | JOSETH** | JULIA | JOARA* | JOAN | JESUS** | JOSE**

12;10 | 12;06 12;02 12;00 12;01 12;05 12;08 12;05 12;00 12;10
o loja X X X X X X X X
©
5 2| distribuidor
< fabrica X X
o loja X X X X X X X X X X
g distribuidor

fabrica X X X X X X

* Sujeitos que fazem referéncia a fabrica em algum momento da entrevista.
** Sujeitos que ndo chegam a mencionar a fabrica em nenhuma parte da entrevista.
Fonte: A autora

Dentre todas as perguntas do roteiro de entrevista, talvez uma das mais
produtivas seja a que questiona sobre a possibilidade de mudanca de preco da
borracha e da bola. A partir das respostas dadas as perguntas: “pode vender por
mais?” e “pode vender por menos?” € possivel acessar as provaveis razoes pelas
quais os participantes nao alcancam compreender a nocao de lucro. Adiante é
apresentado o quadro 17, em que foram reunidas as respostas dos participantes de
12 anos de Curitiba e Mandirituba, em relacdo a venda da borracha, e os tipos de

justificativas utilizados por cada um deles.

QUADRO 17 — POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PRECO DA BORRACHA PARA O
PARTICIPANTE DE 12 ANOS DE CURITIBA E MANDIRITUBA

Respostas dos participantes de Curitiba em relacao a borracha

JEAN JOAO JULIANA JOANA JOSETH

12;10 12;06 12;02 12;00 12;01

Pode vender por mais? nao nao nao nao sim

Por qué? regras de regras de prego regras de prego regras de regras de mercado
precgo justo justo justo preco justo

E por menos? sim nao sim sim sim
Por qué? regras de simples regras de regras de nao soube
) mercado constatagao mercado mercado responder
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Respostas dos participantes de Mandirituba em relacédo a borracha
JULIA JOARA JOAN JESUS JOSE
12;05 12;08 12;05 12;00 12;10
Pode vender por = = = dado nao =
mais? nao nao nao obtido™ nao
Por qué? regras de ndo soube regras de prego regras morais
preco justo responder justo
E por menos? nao sim sim sim nao
R simples regras de regras de preco nao soube
l,
Por queé? constatacao mercado justo responder regra de mercado

** Nao foi perguntado
Fonte: A autora

Das respostas dos participantes de 12 anos de Curitiba a pergunta: “Pode
vender por mais?”, em relacdo a venda da borracha, 4/5 responderam que nao é
possivel (Jean:12;10, Jodo:12;06, Juliana:12;02 e Joana:12;00) e 1/5 que sim
(Joseth:12;01). Aqueles que responderam que ndo se pode vender acima do preco
de custo utilizaram a justificativa do tipo regras de preco justo. O participante que
admitiu a possibilidade de vender a borracha a pre¢co maior que o de custo utilizou
uma justificativa do tipo regras de mercado para explicar sua posicao. Sobre a
possibilidade de vender por menos, 4/5 admitiram (Jean:12;10, Juliana:12;02, Joana:
12;00 e Joseth:12;01) e 1/5 ndo (Jodo:12;06). Aqueles que admitiram a possibilidade
de vender abaixo do preco de custo utilizaram justificativas do tipo regras de
mercado, € 0s que nao admitiram se justificaram com uma simples constatagéo.

Das respostas dos participantes de 12 anos de Mandirituba a pergunta:
“Pode vender por mais?”, em relagéo a venda da borracha, 1/5 ndo soube responder
(Jesus:12;00) e 4/5 responderam que nao era possivel (Julia:12;05, Joara:12;08,
José:12;10 e Joan: 12;05). Para explicar por que nao se podia vender por mais, 2/4
utilizaram as regras do preco justo (Julia: 12;05 e Joan: 2;05), 1/4 regras morais
(José:12;10) e outro 1/4 ndo soube responder a questdo (Joara:12;08). Sobre a
possibilidade de vender por menos, apenas 1/5 ndo admitiu a possibilidade e utilizou
a regra de mercado para explicar sua posicao (José:12;10). 4/5 admitem ser
possivel vender abaixo do preco de custo e suas explicacdes foram variadas: 1/4
usou a simples constatacdo (Julia:12;05), 1/4 regras de mercado (Joara:12;08), 1/4,
as regras de precgo justo (Joan:12;05) e 1/4 nao soube responder (Jesus:12;00).

As justificativas daqueles que nao admitem a possibilidade de vender a
borracha por um preco maior que o de custo (80% do total dos participantes de 12
anos) foram dos tipos moral, preco justo e regras de mercado.
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a) Justificativas do tipo regra moral:

José: 12;10 (Mandirituba) - E assim, vender a mais, mais preco... Vocé pode
vender mais caro? N&go. - E por qué? Ah... ndo pode, né! - Por 15, 20... ?
Vocé pode fazer isso? N&o - Por qué? Porque ia estar roubando das
pessoas. - Vocé acha que isso é roubar? [sinal positivo com a cabec¢a] -
Entdo vocé acha que ndo pode. Vocé acha que é roubar? [sinal positivo
com a cabega confirmando] - E por que vocé acha que é roubar? Ah...

porque estd vendendo mais caro. E um outro preco e estd cobrando mais.

b) Justificativas do tipo regras de mercado:

Jodo: 12;06 (Curitiba) - 60?7 E vocé pode vender por mais que 60 centavos?
Né&o. - Nao? Por qué? Porque sim. La perto de casa é 60.

Jean: 12;10 (Curitiba) - E vocé pode vender por mais que 1 real? Ngo. - Por
que nao? Por causa que dai vai ficar muito caro. - E o que acontece se ficar
muito caro? Dai o comprador vai procurar em outro lugar mais barato.

c) Justificativas do tipo regras de precgo justo:

Julia: 12;05 (Mandirituba) - E vocé pode vender por mais que 20 centavos,
mais caro? Tipo 40, 50 centavos... Eu acho que n&o.- Por que vocé acha
que nao? Porque eu acho que assim... porque tem borrachas que sao
maiores e estdo os precos mais pra 70. Eu acho que essas ai
pequenininhas assim eu acho que é por 20. - E vocé pode... se for a mesma
borracha, vocé acha que ndo pode vender por mais caro? Se for a mesma
n&o.

Joan: 12;05 (Mandirituba) - T4. E vocé poderia vender por mais que 50
centavos? Poderia. - Por que vocé pode? Porque se ela fosse um pouco
mais grande dava pra vender a 1 real. - E se for a mesma, essa daqui, vocé
pode vender por 1 real? N&o. - Por que nao? Porque ela é pequena e ndo
tem como usar muito, é pouco pra usar.

Juliana: 12;02 (Curitiba) - Mais que isso pode? A 50 centavos, por exemplo,
vocé poderia vender? N&o. - Por qué? Porque o tamanho dela é muito
pequeno.

Joana: 12;00 (Curitiba) - Vocé pode vender por mais, tipo 40 centavos, 50
centavos? N&o. - Por que ndo pode aumentar o preco? Porque depende da
borracha, se € maior, menor... - Mas se for essa mesma borracha? A gente
vai falar s6 dessa borracha. No.

A justificativa do Unico sujeito que admite a possibilidade de vender a
borracha por um preco maior que o de custo foi do tipo de regras de mercado:

Joseth:12;01 (Curitiba) - E vocé pode vender essa borracha por
mais?Uhmm - Por qué? Porque... depende do preco que esta nos outros
lugares que a gente compra.
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As justificativas daqueles que n&o admitem a possibilidade de vender a
borracha por um preco menor que o de custo (20% do total dos participantes de 12
anos) foram dos seguintes tipos:

a)justificativas do tipo regra de mercado:

José: 12;10 (Mandirituba)

- E se fosse mais barato, 5 centavos? Vocé poderia me vender mais barato
do que 10 centavos? Dai ndo né. - Mas por qué? Porque dai eu fico em
lucro total né dai.

b)justificativas do tipo simples constatagao:

Jo&o: 12;06 (Curitiba) - Vocé acha que na sua opinido é 60 e ndo pode
mudar? E.- Nem pra menos? Pra menos ndo. - Nao? Por que nao? Porque
daf ja quer comprar fiado.

Ja as justificativas daqueles que admitem a possibilidade de vender a
borracha por um preco menor que o de custo (70% do total dos participantes de 12
anos) foram dos tipos regras de mercado, de simples constatacdo e regras de preco
justo.

a) Justificativas do tipo simples constatagao:

Julia: 12;05 (Mandirituba) - E mais barato? Mais barato posso fazer s6 por
15. - Por que s6 por 15?7 Porque eu acho assim: se a gente colocar por 10,
por 5 esta muito barato, dai a gente ndo vai ganhar nada com esse prego.

b) Justificativas do tipo regras de precgo justo:

Joan: 12;05 (Mandirituba) - E por menos que 50 centavos pode? [sinal
positivo com a cabecga] - Por qué? Porque ela ndo é dessas borrachas
assim grandonas... - Entdo pode? Uhum...

c) Justificativas do tipo regras de mercado:

Jean: 12;10 (Curitiba) - E por menos que 1 real vocé pode? [sinal afirmativo
com a cabecga]- E por quanto vocé pode?Por 50 centavos. - Por que vocé
pode fazer por 50 centavos? Porque dai vende mais.

Joseth: 12;01 (Curitiba) - E? E vocé pode vender por menos? Poder posso.
S6 que dai eu ndo ganharia nada.
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Juliana: 12;02 (Curitiba) - E por menos de 25? Venderia. - Por qué? Néo sei.
- Pensa assim em uma situagdo em que vocé venderia por menos. Por que
vocé venderia por menos? Pra ver se venderia mais do que antes.

Joana: 12;00 (Curitiba) - E por menos, a 10 centavos, vocé pode vender?
Pode. - Por qué? Porque dai eu quero diminuir pra ganhar mais dinheiro,
porque dai chama mais atengdo quando é menos.

Sobre a possibilidade de mudanca de preco em relagdo a venda da bola, os
dados foram dispostos no quadro 18. Todos os participantes de Curitiba (5/5)
admitem ser possivel que a bola seja vendida a um preco maior que o de custo,
enquanto que no caso da borracha apenas 1/5 admitiu. 1/5 utilizou regras de
mercado para justificar sua opiniao (Juliana 12;02) , 1/5 regras de precgo justo
(Joseth 12;01), 1/5 a regra de decisdo (Joana 12;00) e 1/5 considera a regra de
mercado mais adequada (Jodo 12;06). Uma justificativa ndo pdde ser verificada
(Jean 12;10).

Dentre os participantes de Mandirituba, apenas 1/5 ndo admitiu a
possibilidade de vender mais caro que o0 preco de custo da bola (Joan 12;05) e
utilizou a chamada regras de preco justo como justificativa. 4/5 admitiram a
possibilidade de vender a bola por um preco maior que o de custo (Julia 12;05,
Joara 12;08, Jesus 12;00, José 12;10). As justificativas foram do tipo regra de
mercado (José 12;10), decisdo (Julia 12;05, Jesus 12;00,) e de simples constatagcéao
(Joara 12;08).

QUADRO 18 — A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PREGCO DA BOLA PARA PARTICIPANTES
DE 12 ANOS

Respostas dos participantes de 12 anos de idade de Curitiba em relacéo a bola

JEAN JOAO JULIANA JOANA JOSETH
12:10 12:06 12:02 12:00 12:01
Pode vender por . . . . -
mais? sim sim sim sim sim
a0 ~ . regra de regras de regra de regras de prego
Por queé? dado nao obtido mercado mercado decisao justo
E por menos? nao sim sim sim sim
N simples regras de regra de regras de prego simples
Por qué? ~ s ; ~
constatacdo mercado decisado justo constatacdo
Respostas dos participantes de 12 anos de idade de Mandirituba em relacao a bola
JULIA JOARA JOAN JESUS JOSE
12:05 12:08 12:05 12:00 12:10
Pode vender por . . = . .
mais? sim sim nao sim sim
A0 .= simples regras de regra de regra de
Por queé? regra de decisao constatacao preco justo decisao mercado
E por menos? sim sim sim sim nao
" simples ndo soube regras de dado nao regra de
Por qué? . - Dok
constatacao responder preco justo obtido mercado

*Sim mais ndo muito mais caro, pois para este participante a bola tem um valor que ndo pode ser mudado
** Nao foi perguntado
Fonte: A autora
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Como é possivel observar no quadro acima, dentre os participantes de 12
anos de Curitiba, 4/5 admitem a possibilidade de vender a bola abaixo do preco de
custo (Jodo: 12;06, Joana 12;00, Joseth: 12;01 e Juliana: 12;02) e 1/5 ndo (Jean:
12;10). As justificativas apresentadas para vender abaixo do preco de custo foram
do tipo simples constatacdo (Joseth: 12;01) e regras de mercado (Jodo: 12;06 e
Joana: 12;00).

Dentre os participantes de Mandirituba, apenas 1/5 n&o considera a
possibilidade de vender a bola abaixo de custo e sua justificativa € do tipo regra de
mercado (José: 12;10). Dentre os que consideram a possibilidade de vender a bola
abaixo do preco de custo (4/5), as justificativas apresentadas foram do tipo regras de
preco justo (Joan: 12;05) e simples constatacdo (Julia: 12;05). Duas das justificativas
para a venda abaixo de custo nao foram coletadas, como mostra o quadro 18.

Os extratos de protocolo, nos quais se verificam os dados levantados sobre
as possibilidades de mudanca de preco admitidas pelos participantes de 12 anos,
sao apresentados nas paginas adiante.

Os tipos de justificativas para explicar a cobranca de um valor maior que o
preco de custo foram:

a) justificativas do tipo regras de preco justo:

Joseth: 12;01 (Curitiba) - Dai ele pega a 5 reais e vende a 7? E, porque dai
ele ganha 10 reais em cada venda. - E ele pode vender mais caro? Nao
muito, mas ele pode. Assim por uns 6 ou 7 reais ele pode.- Mais que 7 reais
ndo? Tem algumas que custam 10 reais assim... as mais bonitas, aquelas
que nao estragam... aquelas tipo de couro. Dai eles vendem mais caro
assim... por 20 reais. Eu ja comprei num lugar que estava vendendo bola
onde eu morava. Eles vendiam por 30 reais cada bola. Dai as bolas eram
daquelas que nao estragavam logo, demora 3 ou 4 anos pra acabar.

b) justificativas do tipo regra de mercado:

Jodo: 12;06 (Curitiba) Eles iam ter que vender por mais caro. Pra poder
dai... se ndo dai eles compram dai eles vendem, compram de volta, perdem
tudo o dinheiro, ganham dai perde tudo...

José: 12;10 (Mandirituba)
Acho que cada bola ela paga uns 40 reais acho. Dai ela vende a 10 reais a
mais pra ter lucro.
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c) justificativas do tipo decisgo:

Julia: 12;05 (Mandirituba) - Ele pode vender a mais? Mais caro? Ele pode. -
Por qué? Porque eu acho assim: ele € dono da loja, e também depende de
onde ele compra, se for mais caro ou mais barato. Mas acho que ele que
decide a quanto.

Jesus: 12;00, (Mandirituba) - Ele pode vender a mais? Se quiser pode. - Por
507 Pode.

Joana: 12;00 (Curitiba) - E por que ele ndo pega e cobra mais? Ngo sei...
decerto ele ndo quer, né! - Mas o que vocé acha que o dono da loja faz?
Né&o sei.

d)justificativas do tipo regras de mercado:

Juliana: 12;02 (Curitiba) - E ele poderia vender mais caro? Poderia. - 10
reais? Se for daquelas originais poderia. - Mas e a mesma bola, aquela de 7
reais? [sinal positivo com a cabega] - Ele pode aumentar? E. Também. - Por
que ele pode fazer isso? Pra ver quanto vai dar no total. Pra ver se as
pessoas vdo comprar mais.

e)justificativas do tipo simples constatacdo:

Joara: 12;08 (Mandirituba) - Ele poderia entdo vender mais caro ainda? Sei -
la, 60 reais... poderia? Acho que poderia. - E isso é bom pra ele? Sim,
porque dai ele vai ganhar mais dinheiro.

A justificativa dos que ndo admitem que seja cobrado valor a mais no preco
de venda da bola esté atrelada as caracteristicas do produto e o valor atribuido ao
mesmo e, portanto, € classificada como do tipo regras de preco justo:

Joan 12;05 (Mandirituba) - E vocé acha que ele poderia vender mais caro?
Vender sei - la... a 20 reais? Ndo. - Por que ele ndo pode? Porque essas
bolas sdo fracas, sdo de plastico! - Entdo ndao pode? Depende da bola. -
Essa de 15 reais ndo? [sinal negativo com a cabega]

Ja os tipos de justificativas para explicar que deve ser cobrado um valor
abaixo do preco de custo da bola foram:

a) justificativas do tipo regras de mercado:
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Jodo: 12;06 (Curitiba) - E se ele vai |4 e compra a 20? E melhor pra ele
vender mais caro como vocé falou? De repente vender a 20 reais ou de
repente vender mais barato, vender a 10 reais...? E. Pode ser mais barato.
Vender a 10.[...] - E ele estara ganhando quanto? 20. - 20? Nao é 80? Vocé
tinha dito 80... Pode ser 80 ou abaixar né, pra ganhar mais frequés pra
comprar bola.

Julia: 12;05 (Mandirituba) - Certo. E na fabrica, ele compra por quanto essa
bola? [Fica pensando] - Imagina. Eu acho que 15 reais. - Ele compra entédo
na fabrica 15 e dai vende a 14,907 [sinal positivo com a cabec¢a] - Ele esta
ganhando dinheiro? [sinal positivo com a cabeg¢a]

b) justificativas do tipo regras de deciséo:

Juliana: 12;02 (Curitiba) - Ele pode cobrar menos de 7 reais? Acho que nao.
- Por qué? Porque o precgo das bolas é no maximo 7. Se fizer menos ele vai
ganhar menos lucro. - Entao ele nao pode? Se ele quiser ele pode.

c) justificativas do tipo regras de preco justo:

Joan: 12;05 (Mandirituba) - E por menos? 10 reais. - 10 reais pode? Pode. -
Por que pode por menos? Porque ela é fraca, porque se encostar em
alguma coisa ela fura.

Joana: 12;00 (Curitiba) - Por que ndo menos? 15 dai? Porque a bola deve
ser daquelas mais boas. - Mas a gente esta falando sempre da mesma bola!
E.

d) justificativa do tipo simples constatacdo:

Joseth: 12;01 (Curitiba) - Ele pode vender por menos que 5 reais? Dai eu
acho que ndo. - Por qué? Por causa que dai ele ia perder dinheiro. - Ele
podia, por exemplo, vender a 4 reais? Poder ele pode... - Ele estaria
ganhando... perdendo...? Estaria perdendo e ganhando também.

As justificativas dos que ndo admitem que seja cobrado valor abaixo do
preco de custo da bola:
a) justificativas do tipo simples constatagao:

Jean: 12;10 (Curitiba) - E por menos que 50 ele pode? Ndo. Por causa que
dai é pouco demais.

b) justificativas do tipo regra de mercado:
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José: 12;10 (Mandirituba) - Mas ela poderia vender a 40 se ela esta
pegando a 40?7 Acho que ndo. - Por que nao? Porque dai ela ndo vai ter
lucro. [...]- E se eu fosse la e comprasse mais bolas ainda. Vocé acha que
ela poderia vender a 30, a 20?7 Por qué? Dai eu acho que ndo. Porque ela
néo vai ganhar nada dai.

Conforme o roteiro de entrevista, depois de questionados sobre a
possibilidade de vender a borracha pelo preco de custo, por mais ou menos que o
valor pago por ela, os participantes precisam responder a seguinte pergunta “O que
€ melhor: vender mais caro, mais barato que o preco pago pelo produto ou deixar
igual? Por qué?”. As repostas a essa pergunta também sdao muito variadas,
conforme mostra o quadro 19 a seguir:

QUADRO 19 — O QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE DE 12 ANOS? VENDER MAIS CARO,
MAIS BARATO OU VENDER PELO MESMO PRECO QUE SE PAGOU PELO PRODUTO?

Respostas dos participantes de 12 anos de idade procedentes de Curitiba
JEAN JOAO JULIANA JOANA JOSETH
12;10 12,06 12;02 12;00 12,01
Borracha por menos mesmo preco | mesmo preco por menos mais
Por qué? regras de regras de simples rearas de mercado nao soube
que: mercado mercado constatacao 9 responder porqué
Bola por menos por menos mesmo preco mesmo preco por mais
= an regras de regras de simples simples simples
or qué* « ~ ~
mercado mercado constatacao constatacdo constatacao
Respostas dos participantes de 12 anos de idade procedentes de Mandirituba
JULIA JOARA JOAN JESUS JOSE
12;05 12;08 12;05 12;00 12;10
Borracha por menos por mais por mais por menos por mais
R regras de preco simples simples simples
?
Por quer justo constatacéo constatacéo regras de mercado constatacéo
Bola mesmo preco por menos mesmo preco por menos por mais
Por qué? S|mples_ regras de regras morais | regras de mercado | regra de mercado
constatacao mercado

Fonte: A autora

Dentre os participantes de Curitiba, quando o referente € a borracha, 1/5
acredita ser melhor vendé-la por mais (Joseth: 12;01) e 2/5 afirmam ser melhor
vender pelo mesmo preco que se pagou por ela (Jodo: 12;06 e Juliana: 12;02). 2/5
afirmam ser melhor vendé-la abaixo do valor pago por ela (Joana: 12;00 e Jean:

12;10). Para melhor visualizacdo dessas respostas, apresenta-se o grafico adiante:
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O que é melhor para o participante de 12 anos
procedente de Curitiba? Vender a mais, a menos
Ou a0 mesmo preco que se pagou pela
borracha?

40% afirmam
ser melhor
vender pelo

mesmo prego

20% afirmam
ser melhor
cobrar mais

FIGURA 7 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS DE CURITIBA SOBRE O MELHOR
PRECO PARA A VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Dentre os participantes de Mandirituba, apenas 2/5 afirmam ser melhor
cobrar menos do que se pagou pela borracha (Julia: 12;05 e Jesus: 12;00) e 3/5
afirmam que o melhor € cobrar mais do que o valor pago (Joara: 12;08, Joan: 12;05
e José: 12;10). Para melhor visualizagdo dessas respostas, apresenta-se o gréafico
da figura 8 a sequir:

O que é melhor para o participante de 12 anos
procedente de Mandirituba? Vender a mais, a menos
Oou ao mesmo preco que se pagou pela borracha?

60% afirmam
ser melhor
vender a mais

FIGURA 8 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS DE MANDIRITUBA SOBRE O MELHOR
PRECO PARA A VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Quando analisado o total dos participantes de 12 anos, as opinides sobre o
melhor preco da borracha dividem-se como no grafico abaixo. 40% acreditam que

melhor seria vender a borracha por um preco maior que aquele pago por ela, 40%
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pensam ser melhor vender por menos e 20% créem que o melhor é vender pelo
preco de compra.

Opiniao geral dos participantes de 12 anos
sobre o melhor preco para a borracha

0% afirmam

ser melhor
vender pelo
mesmo prego

FIGURA 9 — OPINIAO GERAL DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS SOBRE O MELHOR PREGCO DE
VENDA DA BORRACHA EM RELACAO AO SEU PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Quando o referente € a bola, os dados coletados em Curitiba foram os
seguintes: 2/5 acreditam ser melhor vendé-la por menos (Jean: 12;10 e Joao: 12;06),
2/5 afirmam ser melhor vender pelo mesmo prego que se pagou por ela (Juliana:
12;02 e Joana: 12;00) e 1/5 afirma que o melhor é cobrar mais do que o valor pago
(Joseth: 12;01). Para melhor visualizagdo desses dados, apresenta-se este grafico:

O que é melhor para o participante de 12 anos
procedente de Curitiba? Vender a mais, a menos
Ou a0 mesmo preco que se pagou pela bola?

40% afirmam
ser melhor
vender pelo
mesmo prego
20% afirmam
ser melhor
cobrar mais

FIGURA 10 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS DE CURITIBA SOBRE O MELHOR
PRECO PARA A VENDA DA BOLA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

Da mesma forma, o gréfico da figura 11 mostra que, dentre os participantes
de Mandirituba, 2/5 afirmam que o melhor é cobrar o mesmo valor pago (Julia: 12;05
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e Joan: 12;05), 2/5 pensam que o melhor € vender abaixo do preco de custo (Joara:
12;08, Jesus: 12;00) e 1/5 afirma ser melhor cobrar mais do que se pagou pela
borracha (José: 12;10).

O que é melhor para o participante de 12 anos
procedente de Mandirituba? Vender a mais, a menos ou
ao mesmo preco que se pagou pela bola?

20% afirmam
ser melhor
cobrar mais

FIGURA 11 — OPINIAO DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS DE MANDIRITUBA SOBRE O
MELHOR PRECO PARA A VENDA DA BOLA EM RELACAO AO PREGCO DE COMPRA
Fonte: A autora

Dessa maneira, considerando o total dos participantes de 12 anos, as
opinides sobre o melhor prego da bola dividem-se como mostra o grafico da figura

12 abaixo:

Opiniao geral dos participantes de 12 anos sobre
o melhor preco para a bola

20% afirmam
ser melhor
cobrar mais

FIGURA 12 — OPINIAO GERAL DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS SOBRE O MELHOR PREGCO
DE VENDA DA BOLA EM RELACAO AO SEU PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

As justificativas para explicar as opinides dos participantes de 12 anos sobre
o melhor prego para a borracha e para a bola variaram da seguinte forma:
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1. Quando o referente foi a borracha:
¢ Os participantes que afirmaram ser melhor vender mais caro que o preco

de custo (4/10) utilizaram os seguintes tipos de justificativas:

a) justificativa do tipo regra de mercado:

José: 12;10 (Mandirituba) - E o que seria melhor entdao? Cobrar o mesmo
preco que vocé pagou, menos ou mais? Um pouco a mais porque ganha
alguma coisa, sendo nao da pra vender.

b) justificativas do tipo simples constatacao:

Joan: 12;05 (Mandirituba) E o que € melhor, vender por 50 centavos, vender
mais barato tipo 20 centavos, ou vender por ... sei la, 60 centavos? Por 60
porque dai ganha mais dinheiro.

e Os participantes que afirmaram ser melhor vender abaixo do preco de
custo (4/10) utilizaram os seguintes tipos de justificativas:

a) justificativas do tipo regras de preco justo:

Julia: 12;05 (Mandirituba) - E, o que é melhor, pegar por 30 e vender por
30, pegar por 30 e vender por vinte, ou pegar por 30 la na outra papelaria e
vender a mais. O que é melhor pra vocé como dona da loja? Pra mim eu
acho que é eu comprar por 30 e vender por 20. - Ah ta, mas é melhor por
qué? Porque é o que vale a borracha.

b) justificativas do tipo regras de mercado:

Joana: 12;00 (Curitiba) - E o0 que € melhor pro dono da loja? Vender a mais,
menos ou igual o prego que ele pagou? Ah... eu acho que menos porque
mais pessoas iam estar comprando /4.

e Os participantes que afirmaram ser melhor vender pelo preco de compra
utilizaram os seguintes tipos de justificativas(2/10):

a) justificativa do tipo regras de mercado:

Jodo: 12;06 (Curitiba) - E bom comprar por 60 e vender por 60 ou pode ser
melhor vender mais barato, como vocé fez... Mais barato. - Mais barato pra
mim e pra um monte ou vender mais caro e ganhar mais dinheiro do que
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vocé pagou 14? Néao sei. Acho que 60. - 60?7 O mesmo pre¢o que vocé
pagou? [sinal afirmativo com a cabeca] - E por que vocé acha que é
melhor? Porque as pessoas vao la e véem que é 60 dai eles vao la na
papelaria e falam assim que essa borracha ta mais cara.

b) justificativa do tipo simples constatacdo:

Juliana: 12;02 (Curitiba) - E o que sera melhor, vender por mais, por
menos... vender por 25 ... Acho que por 25. - Por qué? Porque é o prego
que eu paguei.

2. Quando o referente foi a bola:
¢ Os participantes que afirmaram ser melhor vender mais caro que o prego
de custo (2/10) utilizaram os seguintes tipos de justificativas:

a) justificativa do tipo simples constatac&o:

Joseth: 12;01(Curitiba) - E? E entdo o que é melhor: vender mais caro, o
mesmo preco ou mais barato? Assim... da pra fazer os dois. Mais barato e
mais caro. - Igual ndo? O qué? - O mesmo pregco? Comprar a 5 e vender a
5... € bom? Poderia pode, mas assim ele ndo ganharia quase nada - Mas
assim... o que € melhor para o dono da loja? Vender mais caro porque dai
ele ganha alguma coisa pra comprar comida pra casa.

José: 12;10 (Mandirituba) - E o que vocé acha entao que € melhor? Vender
a bola por 40 que é o mesmo preco que se paga, por mais dinheiro, ou por
menos? Por mais. - Por que por mais? Dai ganha mais né. Dai pode
comprar outras coisas se ganha mais - Mas vocé nao me falou que a menos
preco ganha também? E. Deixa eu ver... ah... dai eu ndo sei. - Ah... diga o
que vocé pensa. Acho que dai é a mesma coisa. Vocé vai ganhar dinheiro
do mesmo jeito.

e Os participantes que afirmaram ser melhor vender abaixo do preco de
custo utilizaram os seguintes tipos de justificativas(4/10):

a) justificativas do tipo regras de mercado:

Jean: 12;10 (Curitiba) - E o que € melhor para o dono do mercado: vender
por 1 real que é mais do que ele pagou, vender por 50 centavos que é o
mesmo prego que ele pagou ou vender mais barato? Vender mais barato -
Por qué? Porque dai o comprador vem e compra mais dele.

Jodo: 12;06 (Curitiba) - E se ele vai |4 e compra a 20? E melhor pra ele
vender mais caro como vocé falou? De repente vender a 20 reais ou de
repente vender mais barato, vender a 10 reais...? E. Pode ser mais barato.
Vender a 10. - E o que vocé acha que é melhor? [demora em responder] Ele
compra o prego normal - Ele compra o pregco normal que é? Quanto que
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vocé falou? 20. - Entdo o mercado compra a 20 e vai vender a quanto? 50. -
E ele estara ganhando quanto? 20. - 20?7 Nao € 807 Vocé tinha dito 80...
Pode ser 80 ou abaixar né, pra ganhar mais frequés pra comprar bola.

Joara: 12;08 (Mandirituba) - E o que é melhor? Vender mais barato do que
se pagou, mais caro ou 0 mesmo prego? Mais barato porque assim mais
gente vai la e compra porque o prego é bom

Jesus: 12;00 (Mandirituba) - O que vocé acha que é melhor pra ele: vender
a 25 — o prego que ele pagou, vender mais caro, ou vender mais barato?
Mais barato. - Por qué? Porque sendo quase ninguém compra.

e Os participantes que afirmaram ser melhor vender pelo preco de compra
(4/10) utilizaram os seguintes tipos de justificativas:

a) justificativa do tipo regras morais:

Joan: 12;05 (Mandirituba) - E o que é melhor pro dono do mercado? Mais
né! - Vender por 15 que foi o prego que ele pagou, vender por mais... sei -
la... se fosse17, ou vender por 10? [sinal positivo com a cabega] Sei - la.
Vender por 17 acho. - Por qué? Porque ele... depende da bola...se for boa...
- A mesma bola! Aquela mesma bola, a gente esta falando da mesma bola.
Tem que ser 10. - Nao pode ser mais? [sinal negativo com a cabecaj- Nem
177 [sinal negativo com a cabegal]- Nem 167? [sinal negativo com a cabeg¢a] -
Nem 1 real a mais, ndo pode? N&o. - Por que ndo pode nem 1 real a mais?
Por causa que ele vai sair ganhando dai. Vai lograr os outros.

b) justificativas do tipo simples constatacéao:

Julia: 12;05 (Mandirituba) - O que é melhor entdo? Vender mais caro, mais
barato... o prego que ele pagou... Ah... eu acho que é o preco que ele pagou
dai. Dai fica certo- E por qué? Por que é bom ficar certo? Porque se vocé
vende uma bola, vocé pode comprar outra e revender. Eu acho assim...

Juliana: 12;02 (Curitiba) - E o que € melhor pra ele? Ter lucro bastante na
loja... - E melhor pra ele vender a 10 reais, deixar a 7 ou vender a 5 reais? O
que é melhor, vender mais caro, mais barato ou deixar 0 mesmo prego da
industria? Pode deixar o mesmo prego da industria. - Vocé acha que € o
melhor a se fazer? E. - A melhor coisa pro dono da loja... por que € melhor?
E porque dai ele esta ganhando o mesmo prego que ele pagou pra industria
das bolas. - E por que isso é bom? Pra ele ter as coisas tudo certinho, né!
Sei la.

Joana: 12;00 (Curitiba) - E o0 que é melhor pra ele - ele compra a 25 — é bom
pra ele vender a 25 ou é bom pra ele vender a 30?7 25. - Por que 257
Porque dai as pessoas compram mais e dai € 15, € menos do que ele
comprou. - Vocé acha que é melhor? E. - Por que ndo menos? 15 dai?
Porque a bola deve ser daquelas mais boas - Mas a gente esta falando
sempre da mesma bola! E - Que ele vendia a 15... Vocé acha que € melhor
ele vender mais caro ou mais barato ou 0 mesmo pre¢o que ele pagou?
Acho que é o preco que ele pagou- Entdo nao entendi por que € melhor.
Porque sim, ele ndo ganha e ndo perde.



165

Quando perguntados sobre o melhor preco de venda da borracha, 40% dos
participantes do total da amostra de 12 anos mudaram de opinido com a mudanca
referente (bola). Jodo: 12;06 (Curitiba) primeiro afirmou ser melhor vender a
borracha pelo preco de custo e depois afirmou que melhor seria vender a bola mais
barato que o preco de custo; Joan: 12;05 (Mandirituba) primeiro afirmou que seria
melhor vender a borracha mais que o valor pago por ela e depois afirmou que seria
melhor vender a bola a preco de custo; Joana: 12;00 (Curitiba) primeiro afirmou ser
melhor vender abaixo do preco de custo (borracha) e depois afirmou que seria
melhor vender pelo mesmo precgo (bola); Joara: 12;08 (Mandirituba) primeiro afirmou
ser melhor cobrar a mais (borracha) e depois a menos (bola). Essas mudancas de
opiniao indicam uma instabilidade que é manifesta em toda a entrevista e é refletida
principalmente nas respostas as contrassugestoes feitas aos entrevistados. Como
sera exposto, ndo foram somente esses quatro individuos citados que apresentaram
compreensao e respostas oscilantes.

A partir das respostas as contrassugestdes dos participantes de 12 anos, é
possivel verificar a fragilidade de um conhecimento que comeca a ser construido. E
ainda recorrente a centracdo em determinados aspectos, como é o caso de Julia:
12;05 (Mandirituba), que apresentou dificuldade em colocar-se no papel do vendedor
e por isso, constantemente, levou para a situacao da entrevista os possiveis ganhos
e perdas dos clientes, ndo conseguindo avaliar o ganho ou perda do lojista. Este
também é o caso de Joan: 12;05 (Mandirituba) que se fixou na perda do cliente
quando este precisa comprar um produto mais caro. De certa forma, as afirmacdes
de que o melhor seria vender abaixo do preco de custo também denuncia uma
centracdo parecida com as descritas de Julia e Joan, principalmente quando ela é
justificada com regras de mercado. Os participantes que apresentaram essa ideia
(Joana: 12;00, Jean: 12;10, Jodo: 12;06, Joara:12;08, Jesus: 12:10) fixam-se na
relacdo cliente e lojista sem levar em consideracédo a relagao lojista e fornecedor,
ficando presos a necessidade de haver clientes, vender e vencer a concorréncia,
nao levando em conta como se daria o lucro. Dessa forma, para estes participantes
o lucro é visto como algo ndo necessario.

Outro aspecto notério € que, apds a(s) contrassugestao(des), 2/10 dos
participantes refletram e chegam a perceber as ideias inadequadas que
apresentaram durante as entrevistas (Jean: 12;10, Joana: 12;00). No entanto, é

maior o numero daqueles que nao percebem a contradigdo entre a(s) situacao(des)



166

proposta(s) no final da entrevista 5/10 (Joara:12;08, Joan:12;05, Jesus: 12;00;
Juliana:12;02, Joao:12;06). José (12;10) parece ja ter desenvolvido o conceito de
lucro como um excedente da venda e como algo necessario, mas seu entendimento
mostra-se fragil quando diz que é possivel ganhar dinheiro vendendo um produto
pelo preco de compra sem conseguir explicar o porqué. Joseth (12;01) € um caso
similar. No quadro 20 que segue, sao apresentados pequenos resumos das
respostas as contrassugestoes.

QUADRO 20 — RESPOSTAS DOS PARTICIPANTES DE 12 ANOS AS CONTRASSUGESTOES

Respostas dos participantes de 12 anos de Curitiba as contrassugestoées

JEAN JOAO JULIANA JOANA JOSETH
12;10 12;06 12;02 12;00 12;01
4a 4a 6a 6a 3a

Ela reflete, passa a

perceber que se Parece ter certa

. ) . Ela ndo percebe
Primeiro afirma que é P

certo comprar a 2 N&o pgrgebe a _conflito entre a cobrar menos do que sensibilic_lad‘e em
reais e vender a 1 real. contra@gao_entre situagao proposta se pagou pelo re_lagao as
Depois de refeita a as situagdes eoque ela disse. produto havera uma contradl_g:oes. Apds os
contrassugestao é que propostas. Fica Reaflrm,a que o perda e entdo afirma questlonamento_s ’
confuso e melhor é vender ’ concorda que nao

ele reflete e percebe
que esta errado e que
perdera dinheiro se

no final da entrevista,
que o melhor é
cobrar a mais do que

concorda com as | pelo mesmo preco
contrassugestoes que se pagou.

pode vender mais
barato que o prego de

comprara2reaise |’ nao pﬁrcebendo Qua&ndo se pagou. Além c(:jon)prdg p:rqueN
vender a 1. Ele o conflito entre pergunta' a quanto disso, ela se d4 conta perderia dinheiro. No

demonstrou elgs. Por flm, ganharia numa daquilo que falou de ent_a_n_to, admite a
conhecimento muito afirma que é bola que comprou errado na entrevista, possibilidade no caso

fragil e ndo estava melhor ve_nder as reais e ven<;leu e fez adequadamente d? uma promogao,
por mais. a 12 reais ela disse pois, nessa situagéao,

o Ultimo célculo
requisitado.

convicto disso.

que ganha 5 reais. venderia bastante.

Respostas dos participantes de 12 anos de Mandirituba as contrassugestoes

JULIA JOARA JOAN JESUS JOSE
12;05 12;08 12;05 12;00 12;10
6a 4a 3a 3a 5a

N&ao percebe a

Nao vé conflitos contradi¢do entre as
nas situagées situagdes propostas.

propostas e ndo | Apresenta dificuldade

Na primeira situagao
proposta ele concorda
que haveria uma perda

Fica confusa. Ela consegue de se colocar no lugar deudggggloaveung?;do C?ﬁ]re;i?:é%eﬁe
nao concorda com justificar sua do vendedor. Ele comorada orq25 reais a areF():e estar r.nais
vender a preco opinido quando consegue entender prada p pare
maior que o de questionada como se ganha 20 reas. Para ele essa | convicto de que se
compra, porque | porque ela achou | dinheiro vendendo por perda seria de :.30 reais. deve cobrar a mas,
nao consegue certo cobrar a um prec¢o maior do Na segunda situagao | mas 0 lucro nao Ihe
. proposta concorda que parece algo
colocar-se no lugar | mais do que se | que o de compra, mas deve-se cobrar menos, | necessario, pois ao
do vendedor. Ela pagou pelo fixa-se na perda do vender mais barato poi,s final da en,trevista
afirma que se produto. Durante | cliente quando este assim todo munc’jo diz que se ganha
cobrar a mais os | toda a entrevista, | paga mais caro. Dessa comora. Portanto. ele mgis dinhgeiro
clientes estao defendeu a ideia forma ele diz que o ompra. ’
perdendo e ele de que se ganha | lojista sai ganhando nao consegue resolver | quando se cobra o
esta ganhando, mais vendendo | quando cobra a mais, os con.f||t~os entre as MESMO prego que
entdo nao é certo. | abaixo do prego mas o cliente perde. proposicoes e acaba se pagou pelo
utilizando a regra de produto.

de custo porque | No final da entrevista
haveria mais ele afirma que ele

clientes. venderia pelo mesmo
preco que pagou.

deciséo para justificar
uma venda com prego
maior que o de compra.

Fonte: A autora
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Diante desse panorama, pode-se completar que em relacdo aos
participantes de 10 anos, os de 12 anos apresentam uma melhor compreensao, mas
a maneira de conceituar o problema é ainda muito pouco elaborada. O que pdde ser
registrado foi que os conflitos surtiram algum efeito nestes participantes de 12 anos,
por mais que nao tenham sido resolvidos. Entre os participantes de 10 anos, 60%
reafirmam as suas posicdes tomadas durante as entrevistas (Luis: 10;02,
Luciano:10;04, Leandro:10;02, Liza:10;05, Louise: 10;04 e Laura:10;02). Ja entre os
participantes de 12 anos, apenas 2/10 reafirmam as posicoes tomadas durante a
entrevista (Juliana:12;02 — Curitiba e Joara:12;08 — Mandirituba), o que significa que

os restantes 80% reconsideram sua opini&o.

COMPREENSAO DOS PARTICIPANTES DE 14 ANOS

Entre os participantes de 14 anos de idade, a incidéncia das ideias do tipo
“na fabrica é mais caro” e “0 meu ganho com a venda é aquilo que recebo do cliente”
reduz-se significativamente. Estes participantes também mostram manejar melhor
operacdes aritméticas simples.

Analisando o quadro 21, localizado mais adiante, pode-se averiguar que
3/10 acreditam que o preco de compra pode ser maior que o de venda em pelo
menos uma das situagcdes propostas (Dario 14;04, Daniela 14;00 e Donna 14;00).
Vale ressaltar que esses trés individuos em algum momento ndo souberam
responder as questdes perguntadas.

Em relacdo a primeira parte da entrevista, que se refere a venda de
borrachas, 3/10 acreditam ser o ganho a quantia recebida na hora da venda
(Daiana: 14;04, Dario: 14;04 e Donna 14;00 — esta ndo estava convicta de sua
resposta); 3/10 ndo souberam responder quanto ganhariam (Diana 14;03, Denise
14;05 e Davi: 14;11); 3/10 calculam o ganho a partir da diferenca entre preco de
venda e de compra (Donato 14;00, Daniel 14;00 e Diogo 14;05) e 1/10 calcula
aleatoriamente, partindo do pressuposto que se vende a mercadoria abaixo do preco
de custo (Daniela: 14;00).

Em relacdo a segunda parte da entrevista, que se refere a venda de bolas,
7/10 calculam o ganho a partir da diferenca entre preco de venda e de compra
(Davi:14;11, Donato:14;00, Diana:14;03, Daiana:14;04, Denise:14;05, Daniel:14;00 e
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Diogo:14;05), o que significa 70% do total de participantes da amostra de 14 anos.

Foi percebida uma diferenca quando da mudanca do referente (30% o fez no caso

da borracha): 2/10 calculam aleatoriamente partindo do pressuposto que a

mercadoria deve ser vendida abaixo do preco de custo

(Daniela:14;00 e

Donna:14;00) e 1/10 nado soube responder quanto se ganha com a venda
(Dario:14;04).

QUADRO 21 — A QUANTO COMPRA, VENDE E GANHA COM A VENDA DA BORRACHA E DA
BOLA O PARTICIPANTE DE 14 ANOS

BORRACHA BOLA
. A quanto A quanto Quanto A quanto A quanto Quanto
Nome / idade vende compra ganha vende compra ganha
DAVI 14;11 30 20 centavos nao soube 60 ou 70 40 reais 20 reais
centavos responder reais
DONATO 14;00 10 7 centavos. 3 centavos 84 reais 60 reais 24 reais
centavos
© . . . nao soube
g DARIO 14;04 5 centavos | 10 centavos 5 centavos 10 reais 5 reais responder
3 | DIANA 14;03 50 30 centavos nao soube 30 reais 20 reais 10 reais
centavos responder
nao sabe,
) 15 . acha que seria .
DANIELA 14;00 centavos 30 centavos | 20 centavos 15 reais um prego 35 reais
maior
DAIANA 14;04 40 30 ou 20 40 centavos 15 reais 10 reais 5 reais
centavos centavos
. 40 nao soube . .
. DENISE 14;05 centavos 30 centavos responder 20 reais 19 reais 1 real
.g ndo soube
= responder o p
-% DONNA 14;00 ?0 valor por unid. ?(;:ha iue © 5 reais 6 reais 7 reais
g centavos responde 15 centavos
g reais a caixa
DANIEL 14,00 20 15 centavos 5 centavos 50 reais 25 reais 25 reais
centavos
DIOGO 14;05 20 10 centavos 10 centavos 20 reais 15 reais + 0u - 5 reais
centavos

Fonte: A autora

Quando

perguntados sobre a origem da borracha e da bola, 7/10

conseguem levar em conta a loja, o distribuidor e a fabrica (Davi: 14;11, Donato:
14;00, Diana: 14;03, Daiana: 14;04, Denise: 14;05, Donna: 14;00, Daniel: 14;00),

enquanto 3/10 em nenhum momento fazem mencao a fabrica (Dario: 14;04, Daniela:

14;00, Diogo: 14;05). Dario: 14;04 nem sequer soube dizer onde poderia comprar a

borracha para poder revendé-la, como mostra o quadro 22 a seguir:
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QUADRO 22 — ORIGEM DA BORRACHA E DA BOLA PARA OS PARTICIPANTES DE 14 ANOS

Origem Curitiba Mandirituba
DAVI** | DONATO** | DARIO** | DIANA** | DANIELA | DAIANA** | DENISE** | DONNA** | DANIEL** | DIOGO
14;11 14;00 14;04 14;03 14;00 14;04 14;05 14;00 14;00 14;05
8a 8a 6a 8a 6a 8a 8a 6a 6a 5a
% loja X X X
g | distribuidor X
8| fabrica | X X - X X X
loja X X X X X X X X X X
3 | distribuidor
fabrica

*Nao soube dizer onde compraria
** Sujeitos que em algum momento fazem mengéo a fabrica

Fonte: A autora

O fato de considerar os elementos loja, distribuidor e fabrica, além da
mercadoria, o preco de compra e 0 preco de venda, ndo se avaliza uma
compreensao considerada adequada. Nem todos os sete participantes que se
referem a todos esses elementos em suas entrevistas consideram o lucro como uma
diferenca necessaria entre o preco de compra e o preco de venda, em todos os
ambitos aos quais se referem (relacao cliente-loja, lojista-distribuidora e distribuidor-
fabricante). Isso € verificado principalmente a partir das perguntas sobre a
possibilidade de mudanca de preco dos produtos e sobre o que é melhor para o
lojista: vender a mais, a menos ou a preco de custo. Portanto, passa-se a andlise
dos quadros 23 e 24, que trazem as regras, ou principios, presentes nas
justificativas dadas pelos participantes de 14 anos, a partir das quais pode-se
penetrar nas crengas dos mesmos.

O quadro 23, localizado a seguir, refere-se a primeira parte da entrevista,
i.6., refere-se a possibilidade de mudanca de preco para mais ou para menos em

relacdo ao preco de custo da borracha que foi estabelecido pelos participantes.

QUADRO 23 - A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PRECO DA BORRACHA PARA
PARTICIPANTES DE 14 ANOS

Respostas dos participantes de Curitiba em relacao a borracha
DAVI DONATO DARIO DIANA DANIELA
14;11 14;00 14,04 14;03 14;00
Pode vender por . . . - .
mais? sim sim sim sim sim
an regra de regras de regras de regra de
Por qué? regras de mercado mercado preco justo mercado decisao
E por menos? nao sim sim nao sim
) simples . . regra de regras de
Por qué? constatagio regras morais | regras morais mercado mercado
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Respostas dos participantes de Mandirituba em relacao a borracha

DAIANA DENISE DONNA DANIEL DIOGO
14,04 14,05 14;00 14,00 14,05
Pode vender por . = = . .
. sim nao nao sim sim
mais?
A regras de regras de regras de nao soube
Por que? regras de mercado pre%o justo pre%o justo m%rcado responder
E por menos? sim sim sim ndo ndo
Por qué? nao soube regras de regras de regra de regra de
i responder preco justo mercado mercado mercado

* Sim, mas nao muito
Fonte: A autora

Entre os participantes de Curitiba, 100% (5/5) admitem a venda da borracha

acima do preco de custo e as justificativas foram as seguintes:

a) Justificativas do tipo regras de mercado:

Davi: 14;11 (Curitiba) - E por 50 centavos, mais caro, assim tipo 50
centavos. Posso. - E? Por qué? Depende se tiver muita concorréncia. - E se
fosse 2 reais? 2 reais cada? - E! Vocé poderia? Ngo. - Por que nao? Muito
caro, ninguém ia comprar.

Diana: 14;03(Curitiba) - Uhum... e mais dinheiro entdo assim se vocé
quisesse cobrar mais, vocé pode? Mais que 50?7 Mais que 50 acho que dai
ndo da, se eu comprei por 30, 50 ja é, ja tem lucro em cima e, se eu vender
muito caro, ninguém vai querer comprar.

b) Justificativa do tipo regra de mercado:

Donato: 14,00 (Curitiba) - A quanto vocé me venderia uma borracha
dessas? Por quanto? - E! 10 centavos. - 10 centavos cada uma? E. - Na
fabrica? E quanto que custa la na fabrica pra vocé uma borracha? Pra mim?
Uma borracha? 7 centavos que seja. - E! E. - E vocé dai lucra quanto? Em
cima... - Vocé ganha dinheiro? Ganho sim. - E? Vocé ganha dinheiro? Mas,
seria 3 centavos: 10 - 7 = 3 centavos.

c) Justificativa do tipo regras de preco justo:

Dario: 14;04 (Curitiba) -Como? E por causa que ela vale 10 também.

d) Justificativa do tipo regra de deciséo:
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Daniela: 14;00 (Curitiba) - E, por exemplo, vocé podetia me vender mais
caro? Vocé esta me vendendo a 15, mas vocé pode vender mais caro? Se
eu quisesse acho que sim. - E? E por qué? Porque ia sair mais dinheiro pra
mim, eu acho.

Entre os participantes de Mandirituba, 3/5 admitem a venda da borracha
acima do preco de custo (Daiana: 14;04, Daniel: 14;00 e Diogo: 14;05) enquanto 2/5
nao admitem (Denise: 14;05, Donna: 14;00). As justificativas do tipo regras de
mercado explicaram a cobranca a maior preco que o de custo e as justificativas do
tipo regras de preco justo explicaram as opinides daqueles que ndao admitiram a
venda a maior preco. Um dos participantes nao soube responder (Diogo: 14;05 “-
Entdo pode vender a mais? Por que pode vender a mais? Por que sera? Eu nao
seil”)

a) Justificativas do tipo regras de mercado:

Daiana: 14;04 - 40 centavos. E vocé pode vender mais caro? Por mais que
40 centavos? Pode. - Por que vocé pode vender por mais que 40 centavos?
Por... pelo valor que ela tem. Eu sei que vende por 40 em varios lugares.

Daniel: 14;00 - Por que pode vender mais que 20 centavos? Porque vale
mais. - E o que diz pra vocé que ela vale mais? Como vocé sabe que ela
vale mais? No sei...mas as pessoas comprariam por esse prego.

b) Justificativas do tipo regras de preco justo:

Denise: 14;05 - E entao pergunto pra vocé: vocé pode vender por mais que
40 centavos? Depende da borracha. - Essa mesma borracha. Essa
borracha... acho que néo. - Por que nao? Ndo por causa que essa borracha
é uma borracha mais simples, tem essas outras que sao enfeitadas, tudo e
tal, mas eu acho que esta daqui ndo vende por mais.

Donna: 14;00- Mas essa borracha aqui pode ser mais? Essa borracha pode
vender mais caro? Ngo. - Por que nao? Porque é o prego dela, 50 centavos.
- Ela vale 50 centavos e entdao nao pode mudar? Ngo.

Quando é levantada a possibilidade de vender a borracha abaixo do preco
de custo com os participantes de Curitiba, 2/5 (Davi: 14;11 e Diana: 14;03) nao
admitem a possibilidade e 3/5 sim (Donato: 14;00, Dario: 14;04 e Daniela: 14;00).

Os que ndo admitiram a possibilidade da venda por preco menor que o de
custo explicaram sua opiniao com justificativas do tipo simples constatacao e regra

de mercado, respectivamente:
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Davi: 14;11(Curitiba) - Assim... e vocé poderia vender mais barato que 30
centavos? Né&o. - Por que nao? Dai ndo lucro nada.

Diana: 14;03(Curitiba) - E se fosse um pouco menos, se fosse 20, a 20
centavos , mas eu vou comprar mais que uma de vocé... me venderia? Por
20?! Depende da quantidade que comprasse, talvez. - Por qué? Por 20
acho que néo porque assim eu comprei por 30... e por mais que comprasse
mais de uma, cada uma que eu comprei € 30 e se tivesse comprando por 20
seria perda de dinheiro, por mais que comprasse em maior quantidade.

Os que admitiram a possibilidade da venda abaixo do prego de custo

explicaram sua opinidao com justificativas do tipo regras de mercado e regras morais:

a) Justificativa do tipo regras de mercado:

Daniela: 14;00 (Curitiba) - E mais barato? Pra poder ajudar assim a vender
mais. - E se eu vou na sua loja e compro a caixa inteira. Quanto que vai
sair? Tem 40 borrachas. 40 por uns 5 acho. - 5 reais a caixa inteira? Vocé
vai estar ganhando quanto? [fica pensando e demora para responder] - E se
eu compro 10, vocé vai estar ganhando quanto? [fica pensando]

b) Justificativas do tipo regras morais:

Donato: 14;00 (Curitiba) - E vocé poderia me vender a 5 centavos uma
borracha? Eu chego 14, nao tenho dinheiro, dai peco pra vocé... vocé pode
me fazer? Se vocé vem sempre na minha loja dai sim. - Ta4. E 5 centavos?
Eu ia perder. - |a perder? [sinal positivo com a cabecga]

Dario: 14;04 (Curitiba) - E a 3 centavos? Por que vocé pode fazer pra mim a
3 centavos [ele estabelece que compra a borracha por 10 centavos] ? Us,
porque vai que vocé ndo tem mais dai. - E se eu quisesse... se eu so tivesse
1, eu quisesse comprar a 1 centavo, vocé venderia pra mim? Ndo. - Nao
venderia por qué? Ue porque dai eu ia sair no prejuizo. - Se fosse 1 centavo
vocé ia sair no prejuizo?! E porque dai eu ndo ia ter comprar outras
borrachas pra poder vender. - Mas a 3 centavos vocé venderia? E.

Quando é levantada a possibilidade de vender a borracha abaixo do preco
de custo com os participantes de Mandirituba, 2/5 ndo admitem a possibilidade
(Daniel: 14,00 e Diogo: 14;05) e 3/5 sim (Daiana: 14;04, Denise: 14;05, Donna:
14;00).

Os que nao admitem a possibilidade de venda abaixo do pre¢o de custo

utilizaram justificativas do tipo regra de mercado:
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Daniel: 14;00 (Mandirituba) - E por menos? Por menos que 15 centavos
vocé pode? Nao. Ndo pode sendo eu perco o que eu dei. - Por que nao
pode? Porque dai eu vou perder, porque dai eu paguei 15 nela dai eu vou
perder.

Diogo: 14;05 (Mandirituba) - E menos? Vocé pode vender menos que 207
Vocé falou que ... Ah... ndo vende, porque dai o cara ndo vai ter lucro, né! -
Mesmo se for 15 centavos? 157 - E? Vocé pode fazer a 15 centavos? Acho
que pode. - Pode? Por que pode por 15 ainda? Porque mesmo assim vai
ganhar. - Vai ganhar quanto? 5.- 5. E se fosse a 10?7 10 centavos a
borracha? - E. Vocé me venderia? Dai ndo ia dar nada também. Porque dai
eu ia comprar pelo mesmo prego que pagou.

Os que admitem a possibilidade de venda abaixo do preco de custo

utilizaram justificativas do tipo regras de mercado (Donna: 14;00) e regras de preco

justo (Denise: 14;05). Um deles (Daiana: 14;04) ndo soube responder por que

admite a possibilidade de vender por menos. Os extratos de protocolo abaixo

mostram como esses participantes justificaram suas opinides:

Donna: 14;00 - E por menos de 50 centavos? Dai pode ser. - Por que pode
fazer por menos e néo pode fazer por 50 centavos? Por mais ela vai ficar
muito cara e por menos dai pode ser que venda mais.

Denise: 14;05 - E por menos que 40?7 Por menos posso até vender. - Por
quanto acha? Até 20 centavos. - E por qué? Porque sim, por causa... que
nem eu te falei, a borracha é bem simples e ndo é que nem as outras.

Como ja é sabido, na segunda parte da entrevista os participantes também

sdo questionados sobre a variacdo de preco com relagdo a bola. Esses dados

também foram dispostos no quadro 24:

QUADRO 24 — A POSSIBILIDADE DE MUDANCA DE PREGCO DA BOLA PARA PARTICIPANTES

DE 14 ANOS
Respostas dos participantes de Curitiba em relagédo a bola

DAVI DONATO DARIO DIANA DANIELA

14;11 14;00 14;04 14;03 14;00

POde;Z?:,,er por sim sim sim sim sim
Por qué? regras de regras de regras de regras de regras de
que: mercado mercado mercado mercado mercado

E por menos? nao nao nao nao** sim
Por qué? simples regras de regras de regras de regras de
que: constatagéo mercado mercado mercado mercado
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Respostas dos participantes de Mandirituba em relagéo a bola
DAIANA DENISE DONNA DANIEL DIOGO
14;04 14;05 14;00 14;00 14;05
Pode vender por . I = . .
. sim sim nao sim sim
mais?
P an regras de regras de regras de regras de regras de
or qué? o
mercado mercado mercado deciséo mercado
E por menos? sim sim sim nao nao***
P an regras de regras de regras de regras de regras de
or qué? g g g
decisédo decisédo decisédo mercado mercado

* Sim, mas nao muito

** Se houver a necessidade de se livrar de produtos é uma saida
*** Diz que ndo, mas que se ganha dinheiro

Fonte: A autora

Como pode ser averiguado no quadro acima, 100% dos participantes de

Curitiba admitem que o preco de venda da bola seja maior que o de compra. As

justificativas dividem-se em:

a) Regra de mercado:

Donato 14;00 (Curitiba) - E dai ele vai 14, compra a 60 e vende por 84,
quanto que ele esta ganhando por bola? Ele esta pagando 60, 80 e... [ele
esta fazendo as contas] ele esta ganhando 24 reais. - Ele pode vender mais
que 847 Pode.

Daniela: 14;00 (Curitiba) - E? Entao vocé acha que ela ganha 5 vendendo a
15? [sinal afirmativo com a cabeg¢a] - E? Entdo pode vender a mais do que
se paga? Sim.- Por qué? Porque ele ja perdeu 10 pela bola que ele
comprou da fabrica e ele sabe que 10 é garantido pra comprar a bola la da
fabrica, entdo ganha 5 reais a mais.

b) Regras de mercado:

Dario: 14;04 (Curitiba) - Ele pode vender a 15 reais, sei — la, 20? N&o
porque dai eu acho que ninguém vai comprar, porque dai ia sair muito caro.
- Mas ele nao pode entdao? Acho que néo.

Diana: 14;03 (Curitiba) - T4. E assim o cara |4 da loja que te vendeu a 30,
ele poderia vender, a sei 14, a 60 essa bola? Poderia. Sei la, quando eu
fosse comprar a bola, eu ndo ia ter uma nogdo de quanto ele pagou. Eu iria
uma nogdo assim depois que eu compro, acho. Ai se ele vendesse por 60
eu ndo compraria, mas ele poderia se ele quisesse vender por mais de 30.
Ele poderia vender.
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Davi: 14;11(Curitiba) - E mais, sei 14,100 reais? Ele poderia cobrar mais?
Acho que € muito. - A mesma bola. Essa que € por 60, ele pode subir
assim? Sendo ndo compram. Por qué? Ndo compram. - E! Ninguém
compra, é por isso? E. - Mas ele poderia? Poderia...

Ja em Mandirituba, ao considerar o preco de venda da bola maior que o de
compra, 4/5 (90%) concordam e 1/5 n&o. A justificativa utilizada para a negativa foi a

do tipo regras de mercado:

Donna: 14;00 (Mandirituba) - E por mais, mais de 5 reais? Ele pode? Eu
acho que néo, porque sendo dai quase ninguém iria comprar... € muito caro.

As afirmativas dividem-se em:

a) Regra de mercado:

Daiana: 14;04- E? Entdo vocé acha que ela ganha 5 vendendo a 157 [sinal
afirmativo com a cabeca] - E? Entdo pode vender a mais do que se paga?
Sim. - Por qué? Porque ele ja perdeu 10 pela bola que ele comprou da
fabrica e ele sabe que 10 é garantido pra comprar a bola la da fabrica entdo
ganha 5 reais a mais.

Diogo: 14;05 - 20... sera que o dono dessa loja estd ganhando dinheiro
vendendo essa bola por 20 reais? Eu acho que esta. - Quanto sera que ele
esta ganhando? Uns 3 reais. - Por que 3 reais? O mesmo negécio que eu
falei de antes, que dai a bola ele compra pelo prego de 15 reais a bola e
vende por uns 20... 19 reais. - Dai ele esta ganhando quanto? 5. - 5 reais?
Eu escutei 3 reais... E, mais ou menos. - Como assim mais ou menos? Por
que ele nao estaria ganhando exatamente 5? Porque... - Pode falar o que
vocé pensa. As coisas que vem na sua cabega. [fica pensando] - Entédo ele
pode vender a mais? Sim, ele tem que vender a mais. - Por qué? Porque
tem pessoas que ndo pagam certo, dai ganha assim mais ou menos assim
uns 5...

Denise: 14;05 - Entdo ele compra a 19 e vende a 20. Isso? E. - Entdo pode
vender mais caro? Sim, claro, porque quem eu ja disse. Sempre ele vende
com alguma coisa a mais. - Entdo quanto que ele estd ganhando nessa
venda? Ele ta ganhando um real a mais.

b) Regra de decisdo:

Daniel: 14;00 - E por mais que 50? E... ele podia vender, mas sé se ele
lograr o cliente. - Como assim? Se o cliente for la comprar uma bola e ele
pedir 60 ou 70 reais. - Mas ele pode fazer isso? Ele pode. - Por que ele
pode fazer isso? Porque ele que da o preco na loja.
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Quando perguntados sobre a possibilidade de vender a bola abaixo do preco
de custo, 1/5 dos participantes de Curitiba admite essa possibilidade (Daniela: 14;00)
e 3/5 ndao a admitem (Dario: 14,04, Davi: 14;11, Donato: 14;00 e Diana: 14;03).

A justificativa para a assuncéao da venda da bola abaixo do preco de custo foi

do tipo regras de mercado:

Daniela: 14;00 (Curitiba) - Quanto? Por que ele pegaria a um prego maior?
Por que ele compraria uma bola por, vamos supor 20 reais, compra por 20 e
vende por 15?7 E isso? [sinal positivo com a cabega | Por que ele nao
procuraria uma bola mais barata? Porque ele queria das bolas mais caras. -
T4, entdo pra ele é melhor assim? [sinal positivo com a cabega] - Quer dizer
entdo que ele pode vender mais barato do que ele comprou? Sim, eu acho
que ele ganha mais assim. - E por que vocé acha que ele ganha mais? Ah...
tipo, ele teria muito mais gente na loja dele.

As justificativas para a ndo aceitacdo do preco de venda menor que o de

custo foram dos tipos:

a) simples constatac&o 3/5:

Davi: 14;11 (Curitiba) - E ele poderia comprar por... comprar ndo, vender por
menos de 40, tipo 30? Acho que ndo. Por que ndo? Dai ndo lucra nada.

Donato: 14;00 (Curitiba) Se vendesse a 50 [preco de custo estabelecido por
ele]? Ele estaria perdendo dinheiro.

Dario: 14;04 (Curitiba) - Ele pode vender a 3 reais essa bola [0 preco de
compra é 5 reais]? Por qué? N&o. Porque quer dizer que ele ndo vai ter
dinheiro pra emprestar pra comprar outras.

b) regras de mercado:

Diana: 14;03(Curitiba) - E ele poderia vender a, sei |3, fazer uma promogéao
de repente e vender a 15 essa bola que vocé comprou a 30?7 Vocé acha que
€ possivel? Ndo sei. Eu acho que néo, sei la, depende de... sei la.... Se ele
esta precisando de muito lucro, ndo esta precisando tanto, esta querendo
tirar aquela bola do estoque querendo renovar alguma coisa. - Mas assim
ele pagou... 20 na bola, ele pode vender a 15?7 Mesmo se for promogao?
20? Acho que ndo. Em promocgéo, se a bola custou 20, ele pode fazer por
18. - Mas ele vai estar ganhando dinheiro? Nada? Eh... no... eh... néo...
ah... eu acho que ele vai estar perdendo dinheiro porque cada bola ele
comprou por 20, fazendo desconto ele vai estar perdendo dinheiro.
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Quando os participantes de Mandirituba foram perguntados sobre a
possibilidade de vender a bola abaixo do pregco de custo, 3/5 admitiram a
possibilidade e utilizaram a justificativa do tipo regra de decisdo para explicar a sua
posicao e 2/5 ndo admitiram e justificaram sua opinido a partir da regra de mercado.

a) Justificativa do tipo regra de decis&o:

Denise: 14;05 (Mandirituba) - E ele poderia vender por menos que 19 reais?
Eu acho que poderia, mas conforme estiver o andamento do
estabelecimento que ele ta. Por exemplo: se estiver la embaixo, o grau dele
baixo, ele tem que sempre vender alguma coisa a mais, se o grau dele
estiver muito acima, da pra ele até vender mais barato. - E tentar compensar
com outros produtos? E. - E se ele vendesse so bola. Esse é o Unico
produto dele é aquela bola. E muito dificil, mas... - Vamos sé imaginar. Que
nem, ele poderia vender por menos também se ele quisesse, porque
conforme ele fosse vendendo ele ia estar ganhando mais, porque o pessoal
iria querer comprar a bola, por causa que o prego ta pequeno, porque hoje
em dia que ta com essa crise que ta tendo, eles sempre estdo comprando
produtos mais baixos. Dai agora eles estdo, que nem agora, estao sempre
reduzindo o prego que dai chama mais cliente e eles saem lucrando muito
mais do que eles esperavam.

Daiana: 14;04 (Mandirituba) - Vocé acha que é? E ela pode vender por
menos, a loja, por 5 reais? Pode. - Por qué? Se ele quiser. - Mas ela estara
ganhando dinheiro? Perdendo. - Perdendo? Quanto? Se ela vender por
quanto? - 5 (reais). Ela vai estar perdendo 5 reais. - Por qué? Porque... dai
ela ndo vai ter lucro, eu acho. Porque com esses 5 reais, somando mais 5,
dai tem que da 10 e é dificil né.

Donna: 14;00 (Mandirituba) - E ele pode vender por menos que 5 reais? Se
ele quiser sim. - Ele pode vender a 3 reais? Eu acredito que sim. - Por qué?
Porque ele pode estar na semana do desconto, descontar um pouco.

b) Justificativas do tipo regra de mercado:

Daniel: 14;00 (Mandirituba) - E menos que 25? Menos que o0 pre¢o que ele
pagou? N&o, ele nao iria vender, né! - Por que ndo? Porque sendo ele
perderia o dinheiro que ele deu.

Diogo: 14,05 (Mandirituba) - Se ele vendesse por menos que 20... Se ele
vendesse, sei - 14, a 15 reais? Mesmo preco que ele compra? - E? U§, dai
também nao lucra nada, também mesma coisa... ele esta vendendo pelo
mesmo prego que ele comprou. Ele ia tirar o dinheiro que ele pagou na bola,
né! - E ele ndo pode cobrar menos dai? Menos que 15?7 Ngo. - Nao? O que
€ melhor pra ele? Vender... A mais né! - A mais? E. - Sempre? Sempre. -
Por qué? Porque se ele ndo cobra a mais ele ndo tem como ter lucro,
ganhar dinheiro em cima.
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Conforme as informacdes apresentadas sobre a possibilidade de variacao
do preco da borracha e da bola, é significativa a diferenca constatada entre as
justificativas das respostas. Considerando a totalidade da amostra de 14 anos,
quando o referente é a borracha, 80% admitem a possibilidade de venda acima do
preco de custo, logo, 20% que ndo admitem explicam a posicdo mediante
justificativa do tipo regras de preco justo. Quando o referente é a bola, apenas 10%
nao concordam com a venda a pre¢co maior que o preco de compra e justificam com
regras de mercado. A diferenca percebida entre as justificativas é de carater
qualitativo, pois, enquanto a justificativa que utiliza regras de mercado é mais
abrangente, a que utiliza as regras de preco justo é limitada pela moral do individuo.
Vale lembrar aqui, como ja discorrido anteriormente, que é crucial para o
desenvolvimento da compreensao do lucro ndo misturar o que é de ordem pessoal
com o que é de ordem institucional, ou seja, do mundo econémico. Os individuos
que utilizaram as regras de mercado mostraram uma capacidade de levar em conta
mais fatores como clientes, a concorréncia, etc., enquanto o que utilizou a
justificativa do preco justo demonstrou ficar preso a dados concretos e visiveis, como
as caracteristicas dos produtos. Como ja é sabido, para que se construa uma
compreensao mais ampla, é necessario levar em conta principalmente os aspectos
nao visiveis que envolvem o lucro. Para desenvolver essa melhor compreensao, é
necessario perceber as transformacdes ocorridas no processo e que 0s nexos entre
os elementos envolvidos na questdo nao se dao de forma direta € nem de forma
visivel. Portanto, a evolugcédo da nogao de lucro parece mesmo se dar, como aponta
Castorina (2005), com um avan¢o que vai de uma perspectiva mais egocéntrica, ou
personalizada, a uma perspectiva de objetivagcdo das relacbes sociais e de um
conhecimento focado em propriedades ou caracteristicas mais imediatas em direcao
a uma consideracao de caracteristicas mais abstratas.

Vale ainda ressaltar que os participantes que admitiram a venda da bola
abaixo do preco de custo (4/10) em relagdo a venda da bola passaram a utilizar
justificativas baseadas nas regras de decisdo e trés deles apontaram que sabiam
que haveria prejuizo com a venda. No entanto, estes individuos também apontam a
possibilidade da compensacgéo da perda com a venda de outros produtos na loja.

Passando para a questao “O que é melhor, vender mais caro ou mais barato
ou deixar igual? Por qué?”, sempre realizada apds 0s questionamentos sobre as
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mudancas de preco, obtém-se mais subsidios para penetrar nas concepcgdes dos

participantes, como mostra o quadro 25.

QUADRO 25 — O QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE DE 14 ANOS? VENDER MAIS CARO,
MAIS BARATO OU VENDER PELO MESMO PRECO QUE SE PAGOU PELO PRODUTQO?

Respostas dos participantes de 14 anos de idade procedentes de Curitiba

DAVI DONATO DARIO DIANA DANIELA
14;11 14;00 14;04 14;03 14;00

Borracha por mais por mais mesmo preco por mais por menos
Por qué? regra de regra de nao soube regra de mercado regras de
) mercado mercado responder mercado

Bola por mais por mais tanto faz por mais por mais
Por qué? regra de regra de ndo soube regra de mercado regra de
mercado mercado responder mercado

Respostas dos participantes de 14 anos de idade procedentes de Mandirituba

DAIANA DENISE DONNA DANIEL DIOGO

14;04 14;05 14;00 14;00 14;05
Borracha por mais por mais mesmo preco por mais por mais
Por qué? slmples~ regra de regras de preco regra de mercado snmples~

constatacdo mercado justo constatacéo

. por mais . .
Bola por mais e por menos por menos por mais por mais
Por qué? simples regras de nao soube simples regra de
ques constatacao mercado responder constatacao mercado

Fonte: A autora

Quando o referente € a borracha, 70% dos participantes afirmam ser melhor

vender acima do preco de custo (Davi: 14;11, Donato: 14,00, Diana: 14;03, Daiana:
14,04, Denise: 14;05, Daniel: 14;00 e Diogo: 14;05); 20% defendem a venda pelo
preco de compra (Dario: 14;04 e Donna: 14;00) e 10% abaixo do preco de compra
(Daniela: 14;00).

Entre aqueles que acreditam ser melhor a venda a maior preco, a

justificativa de regra de mercado é a mais recorrente (5/8) e a outra justificativa

utilizada foi de simples constatacdo (2/8). Adiante, seguem os extratos de protocolo

por tipo de explicacao:

a) Simples constatacéo:

Daiana:14;04 (Mandirituba) - Vocé acha que é melhor vender essa borracha
por 40, por mais, por 70, por 1 real... Por mais. - Ou de repente por menos,
por 20, por 15, por 10... Por mais. - Por que por mais? Porque.... acho que
da mais lucro. - E? Mas como assim? Como que vocé calcula esse lucro?
E...Tipo... Se cada uma que eu vender por 80 centavos depois, com certeza,
vai dar um dinheiro maior, somando tudo.
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Diogo: 14;05 (Mandirituba) - Jo6ia. E o que € melhor pra vocé dono da loja?
Vender mais caro, mais barato que 10 centavos que 0 prego que vocé
pagou, é interessante vender a 10 centavos... O que vocé acha? Ah...
quanto mais melhor, mais lucro né!

b) Regra de mercado:

Daniel: 14;00 (Mandirituba) - Entdo o que & melhor, vender a preco de
custo, vender abaixo ou o preco que pago pela borracha? Eu disse que ndo
da isso, tem que colocar um dinheiro a mais pra ter lucro. Ninguém vende
se ndo for para ter lucro. - Entdo todo mundo que vende faz isso? Acho que
sim. - Vocé acha que isso é certo? Eu acho que é assim que funciona. - E
assim que funciona? Uhummm

Davi: 14;11 (Curitiba) - E 0 que seria melhor para o dono da loja? Vender
pelo pre¢o que ele comprou ou vender a menos ou vender a mais? A mais
né. Sendo como que ele vai poder comprar as coisas depois?

Denise: 14;05 (Mandirituba) - Entdo o que € melhor pra vocé, dona da loja...
eu sei que ja perguntei isso... Mas me diga de novo: pra vocé, dona da loja,
vocé vai comprar a 30 centavos, o que é melhor: vender a 30 centavos,
vender a mais ou vender a menos? O que vocé acha melhor? O melhor
vender a mais. - Por qué? Porque dai... tipo... eu saio lucrando e dai eu
consigo comprar mais borrachas, porque que nem eu falei, se eu vender a
menos, até que da certo por causa que eu vou chamar mais cliente e vou
vender a mais e eu vou sair lucrando... s6 que eu vou perder um bom tanto
de cliente. - Entdo vocé, dona da loja, acha que € bom vender a mais por
isso? E.

Diana: 14;03 (Curitiba) - E na sua opinido, o que é melhor? Vender mais
caro, mais barato ou o preco que vocé paga pela borracha? Eu acho que é
melhor mais caro, mas ndo muito como eu te falei, por causa dos clientes
que eu perderia se fosse muito muito caro assim. E uma borracha né!

Donato: 14;00 (Curitiba) - Mas o que é melhor? Vender por menos e ter
mais clientes, vender por mais, mas tendo menos cliente ou vender pelo que
vocé pagou na borracha? A mais, porque eu ganho. - Como assim? Porque
eu coloquei 3 centavos a mais. Se eu vendo a 10 e compro a 7... vou ter
pelo menos 3 centavos por borracha pra ir juntando, juntando.

Ainda em relagédo a borracha, 2/10 dos individuos afirmaram ser melhor a
venda pelo preco de custo (Donna: 14;00 e Dario: 14;04) e apenas 1/10 acredita ser
melhor vender abaixo do preco de custo (Daniela: 14;00). Dario ndo soube explicar
por que acha melhor vender pelo mesmo prec¢o, Donna utiliza as regras de preco

justo e Daniela as regras de mercado:

Dario: 14;04 (Curitiba) - E o que vocé acha que seria melhor para vocé dono
da loja? Vender a mais, a menos ou o0 pre¢o que vocé pagou? Ai, ndo sei...
acho que tanto faz e depende também si eu estiver precisando de dinheiro,
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se os clientes vdo la comprar. - Mas vocé venderia mais que 5 centavos,
menos que cinco ou 5 mesmo? O que é melhor? Acho que 5 mesmo.

Donna: 14;00 (Mandirituba) - E o que é melhor pra vocé: vender por mais,
vender por menos ou deixar 50 centavos mesmo? Acho que é melhor deixar
50 centavos. - Por qué? Porque eu comprei por 50 e eu acho que € o que
ela vale.

Daniela: 14;00 (Curitiba) - Entdo, melhor pra vocé vender a 15, 30 que foi o
que vocé pagou ou de repente vender mais caro? O que & melhor pra vocé
como dona da loja? Acho que 15 melhor. - Por que por 15 é melhor? [fica
pensando] - Por que vocé acha que 15 seria melhor? As pessoas iam
comprar mais? [sinal positivo com a cabecga] - Entdo vocé acha que é
melhor vender mais barato que o pre¢o que vocé pagou porque vocé vende
mais, mas ai vocé vai estar ganhando quanto por borracha? Se vocé pagou
30 e vende a 15, vocé ganha quanto? Acho que 20...

No caso da bola, 80% do total de participantes da amostra de 14 anos
afirmaram ser melhor a venda acima do preco de custo. Suas justificativas foram dos
seguintes tipos:

a) Regra de mercado:

Daniela: 14;00 (Curitiba) - Isso € bom pra ele? O que é melhor pra ele?
Vocé disse que ele pode, mas... Acho que o melhor pra ele é vender por um
prego assim... que nem ele comprou por 20, ele poderia vender la por uns
25, por ai. Nao muito, muito caro.

Davi: 14;11 (Curitiba) - E o que que é melhor pro cara que esta vendendo a
bola... vender a 60, a 40, ou a 30 [ele comprou a 40] ? 60 porque lucra algo,
porque tem um dinheiro a mais quando vende. - E? Nao €& melhor pra ele
vender igual? Ou vender menos ou vender igual? Ndo. Acho que ndo, ele
lucraria mais vendendo a 60. - E ndo poderia ser mais?! Ndo acho que n&o,
muito, dai passa. - E melhor pra ele vender a mais, mas ndao muito? E, mas
néao muito.

Diana: 14;03 (Curitiba) - Estd e o que é melhor pra ele? Vender mais caro
ou mais barato do que ele pagou? Acho que vender mais caro porque ele
tem lucro em cima do que ele pagou. - E? Mas vocé disse que ele ndo pode
vender tipo o dobro do precgo... E que se ele coloca pra vender pelo dobro
do preco é dificil o pessoal comprar assim... vai achar muito caro ... é capaz
dele irem noutro lugar mais barato dai ele vai perder clientela.

Diogo:14;05 (Mandirituba) - A mais? E. - Sempre? Sempre. - Por qué?
Porque se ele ndo cobra a mais ele ndo tem como ter lucro, ganhar dinheiro
em cima.

Donato:14;00 (Curitiba) - A quanto que eles compram essa bola de 84? E?!
Eles devem comprar por uns 60 reais, 70... - E dai ele vai la compra a 60 e
vende por 84, quanto que ele esta ganhando por bola? Ele esta pagando
60, 80 e... [ele esta fazendo as contas] ele esta ganhando 24 reais.
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b) simples constatacéo:

Daiana: 14;04 (Mandirituba) - Ganha? E o que é melhor? Ele vender a 5 que
€ mais barato e dai todo mundo, um montédo de gente vai comprar, vender a
10 que é o mesmo pre¢o da fabrica ou vender mais caro? Mais caro. - Por
qué? Porque daf ele vai ter lucro.

Daniel: 14;00 (Mandirituba) - O que é melhor pra ele? Vender mais caro ou
mais barato... de repente deixar ali por 25... — se bem que vocé ja falou
que nao pode, né! E bem melhor pra ele vender bem mais caro, né. - Por
que € melhor? Pra ele ganhar mais.

Ainda em relacdo ao melhor preco para a bola, dentre total de participantes
da amostra de 14 anos, 1/10 afirmou ser melhor vender abaixo do preco de custo,
mas nao soube explicar por que (Donna: 14;00), 1/10 afirmou que de qualquer forma
se obtém lucro, mas também ndo conseguiu justificar sua resposta (Dario:14;04).
1/10 afirmou, mediante uso de regras de mercado, que é melhor que se venda a

mais, ou a menos prego, cOmo no extrato de protocolo que segue:

Denise: 14;05 (Mandirituba) — Entdo, o que é melhor para o dono do
mercado? Ele pega a bola por 19 e o que é melhor: ele vender por 19, ele
vender por 25 ou ele vender por 17? Eu acho que por 25 e por 17. Por
causa que com 25 ele vai sair lucrando bastante. - Quanto? Ele vai sair
lucrando 5 reais a mais. E dai se ele vender por 17 vai chamar mais cliente.
- E ele vai estar ganhando dinheiro? Ele vai estar ganhando do mesmo jeito!
De um jeito ou do outro ele esta ganhando!

Quando realizadas as contrassugestbes aos participantes de 14 anos,
verificou-se que 2/10 refletiram sobre as questdes expostas e chegaram a conclusao
de que nao se pode vender abaixo do preco de custo, se o0 objetivo for obter lucro
(Donato: 14;00 e Diana: 14;03); 5/10 nao identificaram a contradicdo entre as
situagdes propostas (Davi: 14;11, Daniela: 14;00, Daiana: 14;04, Denise: 14;05 e
Donna: 14;00); 1/10 fica confuso, demonstrando conflito (Dario: 14;04) e 2/10
indicam compreensao (Daniel: 14,00 e Diogo: 14;05). Diante desse panorama,
verificou-se que a maioria dos participantes de 14 anos entrevistados ainda possui

uma compreensao fragil e explicacbes muito incipientes, como mostra o quadro 26.
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QUADRO 26 — RESPOSTAS AS CONTRASSUGESTOES DOS PARTICIPANTES DE 14 ANOS

Respostas as contrassugestdes dos participantes de 14 anos de Curitiba

DAVI DONATO DARIO DIANA DANIELA
14;11 14;00 14;04 14;03 14;00
8a 8a 6a 8a 6a
Ele ndo vé conflito Ele comeca Reflete Ela néo vé conflito nas
nas situagdes concordando que é novamente sobre duas situacoes
propostas. interessante vender a possibilidade de propostas, parece ter
Concorda que se a menos porque Ele continua vender a menos refletido uéndo diz que
ganha mais havera mais confuso. Nao | prego quando ha q q

vendendo abaixo de
custo, da mesma
forma que também
se ganha vendendo
acima do custo.
Vender a mais lucra

clientes. No entanto,
ele passa a refletir
melhor e chega a
concluséo que
vender por menos

sabe se é bom
cobrar mais do
gue se pagou
por um produto
para revender.

maior quantidade
de produtos.
Primeiro titubeia e
depois nega a
possibilidade de
vender mais

seria melhor vender a
um pouquinho a mais.
No entanto, no final diz
que venderia pelo
mesmo prego de compra
e utiliza a justificativa do

nao & bom porque precgo justo atrelada a

mais, ndo sendo
uma necessidade.

faltaria dinheiro para
fazer as compras.

barato que o
preco de custo.

qual

idade da bola.

Respostas as contrassugestoes dos participantes de 14 anos de mandirituba

DAIANA DENISE DONNA DANIEL DIOGO
14;04 14,05 14;00 14;00 14,05
8a 8a 6a 6a 5a
Ela ndo vé conflito entre as | Desestabiliza e passa a
situacdes propostas e dizer que se deve vender a Ela néo Ele reafirma a
continua achando que é mais, sendo nao havera orcebe necessidade
possivel ter lucro lucro. No entanto continua cgnﬂitos o Nao do lucro que se
vendendo a mais, a menos | afirmando sua tese de que continua desestabiliza, | da quando se
e igual ao preco que se depende do “grau achando que é e reafirma a | cobra acima do
pagou pelo produto. Utiliza financeiro do melhor vender necessidade | prego de custo
aregra de decisdo para | estabelecimento”,i.é., se a 2 menos do lucro para e que, ao
explicar o prego e diz que pessoa esta precisando ’ a vender pelo
ndo € bom vender a menos muito de dinheiro, ela porque temh sobrevivéncia | prego que se
porque tera prejuizo na cobra mais, sempre mais, gente que acha da loja. compra, sé da
hora de comprar. "Ele na nunca menos, mas as que e muito para pagar o
hora de comprar nao vai pessoas ricas devem caro. produto.
ter lucro”. vender por menos.

Fonte: A autora

Dentre os participantes que nao perceberam contradicao entre as situacoes
que lhes foram expostas, principalmente na(s) contrassugestao(ées), (5/10 ou 50%
da amostra dos participantes de 14 anos), 2/10 manifestaram uma dificuldade de
cunho moral (Denise: 14;05 e Donna: 14;00) e os outros, uma dificuldade de ordem
cognitiva. A reflexdo sobre a contradicdo ou o conflito aparecem em 3/10 (Donato:
14,00, Diana: 14;03 e Diogo: 14;05), o que denota a possibilidade de um progresso,
uma vez que “todo avanco no conhecimento requer o conflito cognitivo” (STOLTZ,
2005, p. 151). No entanto, ndo parece ser suficiente experienciar o conflito para que
haja a sua superacdo. Esta parte de um papel ativo do sujeito e “o conflito é
necessario para que o sujeito perceba a insuficiéncia do que sabe em relacdo ao
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que se lhe apresenta e se dedique a uma atividade mental que leve ao ajuste e
modificagdo da estrutura do sujeito ao objeto novo por conhecer” (op.cit.). Nao
obstante, esse ajuste acontecera na interagdo do sujeito com o objeto de
conhecimento, o lucro, o que significa que também dependera de um meio que lhes

dé a oportunidade de refletir e que, principalmente, requeira essa compreensao.

COMPARACAO DAS COMPREENSOES DO TOTAL DOS PARTICIPANTES DA
PESQUISA

Para iniciar esta comparacdo, evoca-se a informacdo considerada mais
fecunda que foi a resposta dos participantes a questdao: “O que é melhor: vender
mais caro, mais barato ou vender pelo mesmo preco que se pagou pelo produto?”.
Para tanto sdao apresentados quatro gréaficos na figura 13 que demonstram a opiniao
geral dos participantes distribuidos por faixa etaria:

O OUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE O QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE

DE 8 ANOS? VENDER MAIS CARO. MAIS DE 10 ANOS? VENDER MAIS CARO, MAIS
BARATO OU VENDER PELO MESMO PREGCO BARATO OU VENDER PELO MESMO

QUE SE PAGOU PELO PRODUTO7 PRECO QUE SE PAGOU PELO PRODUTO?

3
19%

3
36%

O QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE 0 QUE E MELHOR PARA O PARTICIPANTE
DE 12 ANOS? VENDER MAIS CARO. MAIS DE 14 ANOS? VENDER MAIS CARO, MAIS
BARATO OU VENDER PELO MESMO PRECO BARATO QU VENDER PELO MESMO PRECO
QUE SE PAGOU PELO PRODUTO? QUE SE PAGOU PELO PRODUTO?

3 3
30% 79%

Legenda:
1 = vender pelo mesmo prego; 2 =vender por menos e 3 =vender por mais

FIGURA 13 — GRAFICOS COMPARATIVOS DA OPI_NIAO DA TOTALIDADE DOS PARTICIPANTES
SOBRE O MELHOR PRECO DE VENDA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora
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Dentre as varias informacdes que podem ser apreendidas dos gréaficos
mostrados na figura 13, esta a tendéncia dos individuos mais novos em perceber o
estabelecimento do preco de um produto como necessariamente 0 mesmo preco
pago para o fornecedor. Esse dado confirma o que apontam estudos precedentes ja
mencionados: entre os 8 e 11 anos, aproximadamente, a compreensao dos
individuos sobre nogdes sociais € econ6micas esta muito ligada aos elementos
observaveis diretamente (JAHODA, 1979; DELVAL, 1979; BERTI E BOMBI,1988;
ECHEITA,1988). Os mais jovens explicam o preco do produto a partir de suas
caracteristicas, ou funcdo desempenhada, concebendo-o como algo inerente ao
produto e que, portanto, ndo pode ser mudado. Isto explica o fato de as justificativas
dadas pelos participantes de 8 anos utilizarem abundantemente regras de preco
justo para explicar as possibilidades de variagdo do pre¢o da borracha e da bola no
caso da presente pesquisa, como podera ser evidenciado alguns paragrafos adiante.

Ainda sobre as informagdes dos graficos da figura 10, de 60% dos
participantes que aos 8 anos entendem como o melhor preco aquele que foi pago
pelo produto, aos 10 anos essa porcentagem cai para 36%, aos 12 anos para 30% e
aos 14 anos se tem apenas 10%. No sentido inverso, cresce a proporcao daqueles
que entendem que se deve vender um produto por um valor a mais do que aquele
pago por ele: aos 8 anos, 19% defendem essa idéia; aos 10 anos, 17%; aos 12
anos, 30% acreditam ser melhor cobrar a mais, e aos 14 anos de idade, 79%
afirmam com conviccao e justificativa que, para obter lucro, é necessario vender por
um preco maior do que o valor pago por uma mercadoria.

A ideia de que seria melhor cobrar um valor abaixo do preco de custo
aparece primeiramente em 21% dos participantes de 8 anos, cresce para 47% aos
de 10 anos, decresce para 40% aos de 12 anos e aos 14 cai novamente para 11%.
Ao analisar as justificativas dadas pelos sujeitos, verifica-se que essa idéia, aos 10
anos, esta principalmente relacionada as regras de mercado que tém atrelado o
seguinte conceito: ao vender mais barato vende-se mais, pois vencendo a
concorréncia havera mais clientes comprando o produto.

Nesse sentido, percebe-se que o significativo desses dados ndo sao os
numeros por si mesmos, mas a tendéncia evolutiva que deles é possivel apreender.
Concretamente, pode ser observado no grafico da figura 14 adiante que a ideia mais
difundida aos 8 anos é a do melhor pregco de venda como 0 mesmo prego de
compra. Aos 10, a mais disseminada é o preco de venda abaixo do preco de custo.
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Aos 12, essa ideia do preco de venda abaixo do pre¢co de custo ainda persiste, mas
concorre com as outras a medida que dez pontos percentuais as separam. Aos 14, a
opinido generalizada e muito distante das demais é a do preco de venda maior que o
de compra.

Tendéncias de opiniao da totalidade dos participantes
sobre o melhor preco de venda em relagao ao preco de
compra

100%

80%

60%

mesmo prego

40% abaixo de custo

acima do custo
20%

0%

porcentagem das opinides

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos

FIGURA 14 — GRAFICO DAS TENDENCIAS DE OPI[\JIAO DA TOTALIDADE DOS PARTICIPANTES
SOBRE O MELHOR PRECO DE VENDA EM RELACAO AO PRECO DE COMPRA
Fonte: A autora

E importante ressaltar que, como ja contribuiu o pesquisador Delval (2002),
essas ideias podem coexistir e que € possivel encontrar a ideia de que o lucro
aumenta com a quantidade de vendas, sem levar em conta o preco de compra, até
mesmo nos individuos que ja tenham incorporado que o lucro é a diferenca entre o
preco de compra e o0 pre¢co de venda. De fato, isso pbdde ser notado nas
compreensoes dos participantes desta pesquisa, evidenciando sua dificuldade em
coordenar as duas ideias.

Antes de analisar o porqué de aos 10 anos a ideia de que “o melhor preco
de venda é menor que o de custo”, faz-se necessario advertir que isto ndo significa
necessariamente que sua compreensao € inferior a dos participantes de 8 anos. O
que pbde ser observado nas entrevistas € que ha uma atividade diferente com o
objeto de conhecimento caracterizada por um empenho maior quando da interacéao
com o problema do lucro por parte dos mais velhos. Os participantes de 10 anos
pouco a pouco estdo identificando implicacdes indiretas, como também as diretas, e
a dificuldade de coordena-las se revela de forma muito clara como nas explicacdes
que formulam. A medida que os individuos vao reunindo novas informacdes através

da experiéncia com o objeto, estas assumem lentamente um carater mais preciso e,
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assim, vao sendo elaboradas novas formas organizativas perceptiveis no discurso
dos individuos. Dessa forma, o citado concretismo vai sendo atenuado e comeca a
aparecer uma maior capacidade de explicacdo e compreensdo constatada nas
justificativas elaboradas pelos participantes.

Trata-se de uma forma diferente de abordar os obstaculos que encontram
para organizar suas respostas. Grande parte dos participantes mais jovens de 8
anos mostrou passar pelo problema sem notar qualquer contradicdo e, ao ter que
selecionar informacdes relevantes, fica manifesto o carater voluntarista. Ja o
participante de 10 anos, por mais que também oscile em suas justificativas como o
de 8 anos, apresentou um melhor manejo dos elementos evocados nas entrevistas.
Devido a esse fato é que as justificativas dos participantes mais novos para a
pergunta “o que é melhor: vender por mais, por menos ou pelo preco que se pagou”
nao puderam ser tabuladas como as justificativas dos demais participantes o foram.

Dessa forma, as primeiras justificativas que serdo analisadas sao as da
possibilidade de variagcdo do pre¢o da borracha e da bola, admitidas ou ndo pela
totalidade dos participantes. A leitura dos gréaficos de colunas que seguem deve
partir do numero daqueles que admitiram, ou ndo, a possibilidade da variagdo em
questdo, dependendo da variagdo (para mais ou para menos em relacdo ao preco
de custo) e do objeto em questdo (borracha ou bola), como mostram as tabelas
correspondentes, excluindo os dados nédo obtidos. Dessa maneira, sao
apresentadas 8 tabelas com seus respectivos graficos para mostrar quais as
justificativas utilizadas pela totalidade dos participantes em duas situacoes: a
primeira de admissao das perguntas e a segunda de nao admissao.

Na tabela de numero 2 e no grafico da figura 15, é possivel notar que,
quando o individuo assume a possibilidade de venda acima do preco de custo, os
mais novos, de 8 e 10 anos de idade, usam principalmente as regras de prego justo.
Aos 10 anos, ha a presenca de regras morais para a explicacao da questdo. Aos 12,
ja se comeca a utilizar mais as regras de mercado para explicar a variacao do preco
para mais e sera este tipo de justificativa que prevalecera aos 14 anos, quando
considerada a venda da borracha acima do preco de custo.

Dos nove participantes de 8 anos que admitiram a venda a um pre¢co maior
que o de custo, a maioria, 67% utilizaram as regras de preco justo para defender sua
opinido. Dentre os participantes de 10 anos, também se utilizou mais a justificativa

de regras de preco justo. O dado que parece chamar mais atencao é o fato de
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apenas um participante de 12 anos admitir a possibilidade de venda da borracha a
maior preco.

TABELA 2 — PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
uantidade de
| individuos: 9 9 1 /

% | fragdo % | fragao % | fragdo % | fragdo

Tipos de justificativa:
regras de preco justo 67% 2/3 44% 4/9 0% 0 14% 1/7
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 11% 1/9 11% 1/9  100% 1 57% 4/7
regras morais 0% 0 11% 1/9 0% 0 0% 0
regras de decisdo 11% 1/9 11% 1/9 0% 0 14% 1/7
simples constatacao 0% 0 11% 1/9 0% 0 0% 0
regra de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
néo soube responder 11% 1/9 11% 1/9 0% 0 14% 1/7
TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que admitiram a
possibilidade de venda da
BORRACHA ACIMA DO PRECO DE CUSTO
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FIGURA 15 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ACIMA DO PREGO DE CUSTO
Fonte: A autora

Sobre esse dado que chama atencgao, de que apenas um participante de 12
anos admite a variacdo de preco para mais, uma explicacdo possivel pode ser
encontrada no fato de os participantes dessa idade ainda nao conseguirem
relativizar as regras aprendidas. Vale aqui retomar brevemente que os estudos
construtivistas sobre o desenvolvimento do conhecimento social e econémico

mostram que, em um primeiro momento, sdo adquiridas normas ou regras prescritas
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pelos adultos, além de valores sociais (DELVAL,1994; DELVAL e PADILLA;1999;
DELVAL,2002). Neste caso, essa prescricdo funciona como comandos ou ordens
que advém de uma autoridade, o adulto, e que ndo podem ser desobedecidas —
trata-se de formas de conduta adquiridas, ou ainda, “como se deve ou ndo se
comportar”. Portanto, essas regras sao transmitidas de maneira explicita e sua
imitacdo é estimulada de tal forma que, no inicio, a aquisicdo se da de forma
relativamente passiva, uma vez que sao recebidas prontas, acabadas. Nao sendo
passiveis de mudanca, essas primeiras regras aprendidas sé ganharao flexibilidade
mais tarde, a partir de um processo construtivo de reorganizacdes sucessivas. E
preciso que primeiro se tenha desenvolvido certos instrumentos cognitivos para
elaborar suas préprias explicacées do mundo social e, entdo, conseguir relativizar
essas normas e valores para talvez, um dia, critica-los.

Sendo assim, parece haver uma espécie de “engessamento do pensamento”
que se mostra de maneiras distintas nas compreensdes apresentadas, pois, como
pode ser percebido, nesse momento 0s processos de mudancas e transformacdes
relativas aos precos dos produtos ainda nao sao compreendidos. Por isso, verifica-
se que os individuos que comecam a adquirir seus conhecimentos sobre 0 mundo
econbmico passarao por um momento em que mudancgas de preco — seja para mais,
como para menos — nao serao admitidas e que sé poderdo ser aceitas quando da
existéncia de alguma mudanca do produto em questao.

Os participantes de 8 anos nao se opéem as mudangas para mais € nem para
menos, salvo duas excegdes: um participante que nao admite variagdo do preco
para mais, no caso da borracha, e outro para menos, no caso da bola. Contudo, as
justificativas dos participantes de 8 anos de idade se apresentam sempre incipientes
e atreladas principalmente as caracteristicas dos produtos em questdo, ou seja,
quando se diz que se pode cobrar mais dinheiro por um produto, em quase todas as
situacoes, leva-se em conta uma mudanc¢a no produto. Nao havendo percepcao das
regras para atribuicdo do preco de um produto, tudo lhes parece possivel. O mesmo
acontece com os participantes de 10 anos, pois todos, com excecdo de um,
admitiram a venda da borracha tanto acima como abaixo do pre¢o de custo. Quando
perguntados sobre a variacdo para mais, esta era admitida, na sua maioria, quando
houve mudanca no produto.

Quanto aos participantes de 14 anos, apenas dois nao admitiram a variacao
para mais, como pode ser observado na tabela 3. No grafico da figura 16, pode-se
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notar que a justificativa utilizada por eles foi a do tipo regras de preco justo, que
também foi a mais utilizada pelos participantes de 12 anos. Assim sendo, pode-se
entdo comecgar a vislumbrar que as justificativas mais utilizadas pelos participantes
de 12 e 14 anos sdao mais proximas, ao mesmo tempo que as de 8 e 10 anos
também o sdo. No caso das participantes de 14 anos, que foram como excec¢des do
seu grupo etario quando ndo aceitaram a venda da borracha a pre¢co maior que o de
venda, se aproximam da compreensdo da maioria dos participantes de 12 anos
(80%) que também utilizou o mesmo tipo de justificativa para explicar a nao
admissao da venda da borracha a preco maior que o de custo, como mostram a
tabela 3 e o grafico da figura 16.

TABELA 3 - PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO
ADMITIRAM A POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
quantidade de 1 1 8 2
individuos:

% | fragcdo % \ fragcdo % \ fracdo % | fragdo

Tipos de justificativa:
regras de preco justo 0% 0 0% 0 63% 5/8 100% 1
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 100% 1 100% 1 13% 1/8 0% 0
regras morais 0% 0 0% 0 13% 1/8 0% 0
regras de decisao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
simples constatagao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regra de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
nao soube responder 0% 0 0% 0 13% 1/8 0% 0
TOTAL:  100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que NAO admitiram
a possibilidade de venda da
BORRACHA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

BESSSSSSSSS

m8anos ®10anos ®12anos ™14 anos

FIGURA 16 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ACIMA DO PRECO DE CUSTO
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As justificativas utilizadas para a ndo aceitacdo da mudanca de preco da
borracha para mais dos participantes de 8 e 10 anos sdo as mesmas (regras de
mercado), o que pode ser indicativo de que nessa idade ja se comeca a vislumbrar
as relagdes existentes no processo de compra e venda necessarias para a sua
compreensao, sem que ainda demonstrem coordenar bem suas ideias.

Quando esses participantes consideravam a possibilidade de venda da
borracha abaixo do preco de custo (tabela 4 e grafico da figura 17 a seguir), a
justificativa que prevaleceu aos 8 anos é a que utiliza as regras de preco justo. Aos
10 anos ja sdao mais utilizadas as regras de mercado. Aqui se pode notar uma
diferenca importante entre as justificativas desses grupos etarios, pois 0 uso das
regras de mercado para explicar a variacdo para menos pode ser considerada mais
coerente e ampla, uma vez que leva mais elementos em consideragdo que as regras
de preco justo. Esta Ultima regra € mais restrita por limitar-se essencialmente as
caracteristicas e ao valor atribuido a borracha, enquanto a outra, as regras de
mercado, leva em conta também o fato de chamar a atencédo dos clientes, de que a
venda é necessaria, aproximando-se as leis da oferta e da procura. Muito
provavelmente seja esse 0 motivo de os participantes de 12 e 14 anos as utilizarem.

Diante desse panorama, vale destacar que, mesmo permanecendo o0
problema de ndo considerar a necessidade de cobrar algo a mais, as relagdes que o
individuo precisa fazer para explicar como se ganha dinheiro com a venda em
quantidade, utilizando as regras de mercado, sao qualitativamente diferentes,
podendo ser consideradas mais elaboradas que as relagdes existentes nas
justificativas que utilizam as regras de preco justo. A primeira considera mais
elementos e possibilidades que as relacdes mais imediatas e diretas da segunda
que fazem mencéao as caracteristicas da borracha. Na sequéncia estao a tabela e o
grafico onde é possivel verificar os dados tratados.

TABELA 4 — PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
quantidade de 9 9 7 6
individuos:
% | fragdo % | fragao % | fragdo % | fragdo

Tipos de justificativa:

regras de prego justo 44% 4/9 11% 1/9 14% 1/7 17% 1/6
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 0% 0 33% 1/3 57% 4/7 33% 1/3

regras morais 22% 2/9 22% 2/9 0% 0 33% 1/3
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regras de decisdo 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
simples constatagao 0% 0 11% 1/9 0% 0 0% 0
regra de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
nao soube responder 33% 1/3 22% 2/9 29% 2/7 17% 1/6

TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que admitiram a
possibilidade de venda da
BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO
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FIGURA 17 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO
Fonte: A autora

E interessante o fato de nenhum participante de 8 anos se opor & variacdo
para menos e de que apenas um participante de 10 anos o fez. Este participante usa
0 mesmo tipo de justificativa de simples constatacdo que a maioria dos participantes
de 12 anos deu. Vale ressalvar que esse tipo de justificativa mostra uma inabilidade
em explicar, uma vez que nela ndo se apreende nenhum argumento, o que indica a
dificuldade de compreensdo da nocdo de lucro mostrada ndo apenas pela
justificativa, mas também pela quantidade de sujeitos que afirmam nao poder cobrar
menos do que se pagou (apenas trés). O numero daqueles de 14 anos que o
reconhece também é muito pequeno (apenas quatro) e menos ainda os que dao
uma justificativa adequada. Somente trés participantes de 14 anos e um de 12
justificam partindo da regra de mercado, que é a justificativa mais adequada, pois
mostra que o individuo consegue coordenar as ideias de que é necessario cobrar a
mais do que o preco de custo, mas que ha uma restricao: é necessario cobrar valor
suficiente para que a mercadoria tenha saida. A chamada regra de mercado, como
aponta Delval (2002), passa a reorganizar as demais a medida que o individuo
precisara desenvolver maior habilidade de ler as situacdes, percebendo as

limitacoes e a validez de cada um dos principios que regem as demais regras.
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TABELA 5 - PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO
ADMITIRAM A POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
quantidade de 0 1 3 4
individuos:
% | fragcdo % \ fragdo % \ fracdo % | fragcdo

Tipos de justificativa:
regras de prego justo 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regra de fabricagao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras morais 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de decisao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
simples constatagao 0% 0 100% 1 67% 2/3 25% 1/4
regra de mercado 0% 0 0% 0 33% 1/3 75% 3/4
nao soube responder 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0

TOTAL: 0% 0 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que NAO admitiram
a possibilidade de venda da
BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO
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FIGURA 18 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BORRACHA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO
Fonte: A autora

Quando o referente é a bola, os participantes de 14 anos também sao os
que mais conseguem dar a justificativa mais adequada utilizando a regra de
mercado (56%). Esse tipo de justificativa aparece novamente nas compreensdes
apresentadas pelos individuos de 12 anos, ainda em pequenas propor¢des (25%) e
comeca a aparecer aos de 10 anos, também em apenas dois individuos. Contudo, a
justificativa mais utilizada pelos participantes de 12 anos é do tipo regras de deciséo,
mas a diferenca verificada ndo é muito significativa, pois apenas um participante a

mais a utilizou (trés participantes frente a dois que utilizaram a regra de mercado). E

valido também chamar a atencéo para o fato de haver uma incidéncia em cada uma
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das justificativas a saber: regras de preco justo, regras de mercado e simples
constatacdo. Essa “pulverizacao” € um indicativo de inconstancia, de divergéncias
de opinido que retratam bem o periodo de transicao de suas compreensdes, além de
mostrar a dificuldade que os sujeitos passam na construcdo da nocao de lucro.
Ainda sobre os dados da tabela e do graficos localizados logo adiante, sobre
as justificativas apresentadas pelos participantes de 8 anos, também se pode fazer
referéncia a dificuldade de explicar por que o dono do estabelecimento que vende
bolas poderia cobrar a mais, mas essa dificuldade se apresenta de uma forma
distinta, ja& que ha incidéncia significativa da utilizacdo das regras de preco justo e
grande incidéncia das regras de decisdo. Esta ultima mostra o papel importante do
desejo para os entrevistados mais jovens no estabelecimento do preco dos
produtos, quando o que deveria ser principal nessa explicagdo seriam as imposi¢des
da realidade para que fosse desenvolvida uma compreensdo mais abrangente dos
processos de compra e venda, levando em conta a necessidade do lojista de cobrar
um valor acima do preco de custo. Novamente se vé a incidéncia de explicacdes que
se atém aos aspectos mais visiveis e concretos como as justificativas de preco justo.
Mas, no caso da bola, ha maior incidéncia das regras de mercado em criangas de 8
anos e essa porcentagem cresce significativamente nas criancas de 10 anos (de

11% no caso da borracha para 67% no caso da bola).

TABELA 6 — PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
quantidade de 9 9 8 9
individuos:
% | fragdo % | fragao % | fragdo % | fragdo

Tipos de justificativa:
regras de prego justo 22% 2/9 11% 1/9 13% 1/8 0% 0
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 22% 2/9 67% 2/3 13% 1/8 33% 1/3
regras morais 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de decisdo 33% 1/3 0% 0 38% 3/8 11% 1/9
simples constatagao 11% 1/9 0% 0 13% 1/8 0% 0
regra de mercado 0% 0 22% 2/9 25% 1/4 56% 5/9
néo soube responder 11% 1/9 0% 0 0% 0 0% 0

TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora
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Justificativas dos participantes que admitiram a
possibilidade de venda da
BOLA ACIMA DO PRECO DE CUSTO
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FIGURA 19 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ACIMA DO PREGO DE CUSTO
Fonte: a autora

Em relacao aqueles que nédo aceitam a variagao do preco da bola para mais,
o numero de individuos de 12 anos que se opdem a venda abaixo do preco de custo
decresce significativamente (de 8 no caso da borracha a 2 no caso da bola) e a
justificativa dada é do tipo prego justo. Quanto aos outros grupos etarios, a
porcentagem de individuos, assim como as justificativas dadas, sdo semelhantes no
caso da bola. Nesse sentido, verifica-se uma melhora na compreensao quando o
referente muda. Atribui-se a melhora ao fato de estarem pensando sobre o problema
pela segunda vez, como ja foi apontado anteriormente. No entanto, acredita-se que
uma melhora na compreensao registrada na entrevista, acompanhada de justificativa
adequada, acontece porque o individuo ja estava cognitivamente preparado para
fazer tais relacdes, ou seja, a espera de um elemento desencadeador, no caso, a
entrevista clinica.

Assim, é relevante destacar o conceito piagetiano de conflito cognitivo, no
qual ocorre um desequilibrio entre as préprias ideias do sujeito quando este se
depara com uma situacdo problematica, como acontece na situacdo da entrevista
clinica, em que se enfocam elementos que claramente sao distintos dos que os
individuos estdo costumados a enfatizar, e esses elementos acabam por se
tornarem perturbadores das ideias que possuem. Este referido desequilibrio,
fundamental na aquisicdo de novos conhecimentos, seria entdo, sobretudo,
desencadeado por informagdes novas as quais se tem acesso. O entorno, a
realidade que rodeia este sujeito, € que contribuird para a possibilidade de avanco,
uma vez que, segundo a chamada terceira teoria de equilibracdo (PIAGET e
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GARCIA, 1983; GARCIA, 2002) o conteido € um objeto parte do processo de
equilibracdo que se da em uma evolugdo paralela de formas e conteludos. Dessa
maneira, pode-se dizer que aqueles que ndo percebem contradicdes ou conflitos
progridem menos do que aqueles que nao o fazem.

Sobre os demais participantes que se opuseram a venda acima do preco de
custo, no caso da venda da bola, apenas um participante de 8 anos se opdés, da
mesma forma que no caso da borracha em que a justificativa utilizada é também a
de regras de preco justo. O mesmo acontece com 0s demais grupos etarios que
apresentaram respostas semelhantes as coletadas no caso da borracha. Tais
informacgdes sdo apresentadas a seguir, na tabela 7 e no grafico da figura 20.

TABELA 7 - PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO
ADMITIRAM A POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos

quantidade de

individuos: 1 1 1 1

% | fragdo % | fragao % | fragdo % | fragdo

Tipos de justificativa:

regras de prego justo  100% 1 0% 0 100% 1 0% 0
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 100% 1
regras morais 0% 0 100% 1 0% 0 0% 0
regras de decisdo 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
simples constatacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regra de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
néo soube responder 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0

TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que NAO
admitiram a possibilidade de venda da
BOLA ACIMA DO PRECO DE CUSTO

m8anos ®10anos ®12anos ™14 anos

FIGURA 20 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ACIMA DO PRECO DE CUSTO
Fonte: A autora
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A comparagao entre as compreensdes apresentadas pelos participantes que

antes ndo admitiam a venda da borracha por um preco maior que o de custo e que,

no caso da bola, ja ndo tomaram a mesma posicao, ndo apresenta o0 mesmo

resultado quando se passa a considerar a possibilidade da venda da bola a preco

menor que o de custo. Decai 0 numero daqueles que admitem a venda abaixo do

preco, mas nao de forma tao significativa quanto na bola, como se pode observar na

tabela 8 e grafico da figura 21 correspondente.

TABELA 8 — PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
quantidade de 6 5 7 4
individuos:
% | fracdo % \ fracdo % \ fracdo % | fracdo

Tipos de justificativa:
regras de preco justo 67% 2/3 20% 1/5 29% 2/7 0% 0
regra de fabricacao 0% 0 20% 1/5 0% 0 0% 0
regras de mercado 0% 0 20% 1/5 14% 1/7 25% 1/4
regras morais 17% 1/6 20% 1/5 0% 0 0% 0
regras de decisao 0% 0 20% 1/5 14% 1/7 75% 3/4
simples constatacao 0% 0 0% 0 29% 2/7 0% 0
regra de mercado 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
néo soube responder 17% 1/6 0% 0 14% 1/7 0% 0

TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora

Justificativas dos participantes que admitiram a
possibilidade de venda da
BOLA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

O O o & g o o &
& o ,bb & . \@'b > O (\b
3 R & 9 9 @ & S
eo'o S & %6‘ & @ & S
& @ ® «° & S © &
SR @ & & &
3 { 3 9
S &F &P @ K @ ©

m8anos ®10anos 12anos ™14 anos

FIGURA 21 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ABAIXO DO PREGO DE CUSTO

Fonte: A autora
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No caso da borracha, nove sujeitos de 8 anos admitiram a possibilidade e,
no caso da bola, esse numero cai para 6. As justificativas utilizadas por eles
continuam sendo as mesmas, pois usaram justificativas do tipo regras de preco justo
e de regras morais. O numero de sujeitos de 10 anos que admitiam o preco da
borracha abaixo do preco também era nove, mas as justificativas dadas para o caso
da bola sdo mais variadas e aparece pela primeira vez a regra de fabricacdo. Com
os participantes de 12 anos nao decresceu o niumero da ndo admissao e decrescem
as justificativas do tipo regras de mercado. O mesmo acontece com os participantes
de 14 anos e aumentam as justificativas do tipo regras de deciséo.

Quanto a oposicao a venda abaixo do preco, um participante de 8 anos se
opbe, dois dos participantes de 10 anos (o que equivale a 50% deles), dois de 12 e
quatro entre os de 14 anos, conforme tabela e grafico adiante. Quanto as
justificativas, os participantes de 10 anos utilizam as regras de mercado para
explicar a oposigdo da venda abaixo do prego de custo, no caso da borracha
também foi a simples constatacdo a utilizada pelo Unico participante que se op6s.

Trés participantes de 12 anos, no caso da borracha, ndo aceitaram a venda
abaixo do preco de custo e, dentre eles, dois utilizaram a simples constatacdo e um,
a regra de mercado. J4 no caso da bola, apenas dois participantes de 12 anos se
opuseram a venda abaixo do preco de custo e utilizaram as mesmas justificativas de
simples constatacdo e regra de mercado. Entre os participantes de 14 anos, essa
oposicao é maior (6/10) e melhor explicada com a justificativa do tipo regra de
mercado(4/6).

TABELA 9 - PORCENTAGEM DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO
ADMITIRAM A POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

8 anos 10 anos 12 anos 14 anos
uantidade de
e dividuos. ! ° 2 6
% | fracdo % \ fracdo % \ fracdo % | fracdo

Tipos de justificativa:
regras de preco justo 0% 0 20% 1/5 0% 0 0% 0
regra de fabricacao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de mercado 0% 0 60% 3/5 0% 0 33% 1/3
regras morais 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
regras de decisao 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0
simples constatacao 100% 1 0% 0 50% 1/2 17% 1/6
regra de mercado 0% 0 20% 1/5 50% 1/2 50% 1/2
ndo soube responder 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0

TOTAL: 100% 1 100% 1 100% 1 100% 1

Fonte: A autora
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Justificativas dos participantes que NAO admitiram
a possibilidade de venda da
BOLA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO

100%

i

-

8%

E;ﬁ

i

%
O 49 o o O 4 o 5
& g o & L & & &
ST R S & & S
& ¢ & ¥ & & S
& & e @ ® S @ &

e L@ e L& ¢

G © NG $

m8anos ®10anos 12anos ™14 anos

FIGURA 22 — GRAFICO DAS JUSTIFICATIVAS DOS PARTICIPANTES QUE NAO ADMITIRAM A
POSSIBILIDADE DE VENDA DA BOLA ABAIXO DO PRECO DE CUSTO
Fonte: A autora

Portanto, o numero daqueles que se opuseram a venda abaixo do preco de
custo tende a crescer no caso da bola: aparece pela primeira vez aos 8 anos; cresce
de um para cinco participantes aos 10 anos. Aos 12 anos, decresce de trés
passando a dois, no caso da bola. Aos 14, cresce ainda mais, passando a ser seis 0
namero de participantes que se opdem a venda abaixo do preco de compra e,
dentre eles, quatro apresentam justificativa adequada.

Diante de todas as comparacdes realizadas sobre a possibilidade de
variagdo de preco, pode-se afirmar que, em geral, a amostra apresentou melhor
compreensao no caso da bola, pois houve maior quantidade de individuos que se
opuseram a venda abaixo de custo e porque, principalmente, houve uma incidéncia
maior de justificativas mais abrangentes. Foi verificado também que, com a idade, a
oposicao a venda do preco abaixo de custo aumenta, bem como as justificativas
mais adequadas que contemplam a chamada regra de mercado. Sendo assim,
confirma-se uma tendéncia evolutiva quanto aos tipos de justificativas. Constata-se
também que, antes de se opor ao preco menor que o de venda, desde os 8 anos se
afirma com muito maior incidéncia que se deve vender a preco maior, mesmo que
nao se tenha a compreensao do lucro como a diferenca entre preco de compra e
venda.

De fato, parece entdo que primeiro entende-se que se ganha dinheiro

vendendo a um preco maior, mas essa compreensdo ndo vem acompanhada de
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justificativas adequadas até aproximadamente 10 anos, idade em que primeiro
aparece a justificativa do tipo regra de mercado (22% quando se referiam a venda
da bola). Também com referéncia a admissao do preco maior, no caso da bola, com
a justificativa considerada mais adequada, ela aparece em 25% dos casos aos 12
anos e 56% aos 14 anos de idade.

Como também ja foi mencionado, a explicacdo adequada sobre a nao
admissao do prego abaixo de custo também sé aparece a partir dos 10 anos, o que
confirma os dados de outras pesquisas relatadas que apontam que somente a partir
dos 10 anos € que se pode constatar um salto qualitativo na compreensao do lucro.
Webley e Otto (2001), por exemplo, sugerem que uma mudanga qualitativa s6 é
percebida por volta de 10/11 anos em relagdo as criancas de 8 anos,
aproximadamente. Também segundo eles, para entender o lucro é necessario
entender as ligacdes entre compra e venda e por isso também utilizam a nog¢édo do
lucro na loja para investigar criangas e adolescentes.

Siegler e Thompson (1998), em seu estudo sobre o entendimento de
criangcas de como as vendas sao afetadas por varidveis como mudancas no
“embrulho” do produto, por motivacdes do tipo moral e oferta e procura, também
mostram a drastica melhora na compreensao de uma crianga de 10. Esses autores,
por exemplo, atribuem essa melhora ao aumento do entendimento das implicacdes
indiretas, como também as diretas, obviamente, com o aumento da experiéncia das
criangas com o0 mundo econdémico.

Jahoda (1984) também constatou que a partir dos 10 anos se tem uma
consciéncia cada vez maior da diferenca entre o preco de compra € 0 preco de
venda, pré-requisito para entender como se inter-relacionam os distintos
subsistemas que compdéem uma loja (loja e fabrica, loja e clientes, loja e
empregados).

E interessante também retomar as contribuicdes dos estudos que comparam
as aquisicoes entre individuos que trabalham e os que nao trabalham, no que se
refere a uma aprendizagem mecanica que abarca a necessidade de vender mais
caro do que se compra por causa da experiéncia adquirida com o exercicio da
compra e venda, mas nao consiste em saber explicar a sua relagcdo com o prego de
compra estabelecido pelo fornecedor (DELVAL et al., 1992; 2006; D'’AROZ,
STOLTZ, 2003; OTHMAN, STOLTZ, 2003, 2004, 2005a, 2005b, 2006, 2007;
OTHMAN, D’AROZ, STOLTZ, 2004; PIECZARKA, LAGO, 2004; PIECZARKA,
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STOLTZ, 2005, 2006a, 2006b, 2007a, 2007b; COSTA, STOLTZ, 2006; COSTA,
STOLTZ, 2007, 2008; OTHMAN, 2006; COOPER, STOLTZ, 2008a, 2008b; STOLTZ
et al. 2008).

Nesse sentido, a experiéncia se mostra como um fator importante para que
haja o desenvolvimento da nog¢do de lucro. No entanto, ao analisar o tipo de
explicacoes que os individuos dao sobre o funcionamento dos sistemas sociais e de
seus conceitos fundamentais, constata-se que as variacbes encontradas séo
menores € se percebe que existe um processo construtivo, muito mais universal, que
em grande medida determina o desenvolvimento da compreenséo do lucro, muito
ligado as capacidades mentais dos sujeitos. Assim, mesmo com as determinagdes
do conteudo, é possivel observar aspectos gerais nas concepcoes de todos os
individuos que parecem mudar com a progressao em etapas (DELVAL, 2009;
DELVAL, ENESCO e NAVARRO, 1994; DEVAL e PADILLA, 1999). Esse
desenvolvimento ndo necessariamente esta atrelado a uma idade padrédo, mas sim
intimamente ligado ao desenvolvimento cognitivo que se da por etapas (PIAGET,
1924/1978; 1926/2005; 1932/1977; 1936/1987; 1946/1975; 1947/1958; 1964;
1966/2003; 1975/1976).

Esta pesquisa confirma significativamente os dados de pesquisas que
revelam intensa atividade construtiva por parte do sujeito na aquisicdo das nocodes
sociais, como destacam Delval, Enesco e Navarro (1994), Delval e Padilla (1999),
Delval (2002), numa progressdo geral descrita em trés grandes tendéncias
evolutivas ja descritas no referencial tedrico deste trabalho.

Mediante o tipo de explicagdes verificadas nas respostas dos participantes
desta pesquisa, partindo principalmente dos tipos de justificativas dadas para o
estabelecimento do preco dos produtos envolvidos nas entrevistas (borracha e bola)
e da defesa do melhor preco em relacdo ao preco de custo dos mesmos, buscou-se
estabelecer niveis de compreensdo que representam as tendéncias evolutivas
averiguadas nos estudos que fundamentam essa pesquisa e na analise dos dados
coletados. Dessa forma, baseando-se sobretudo nos estudos de Delval (op.cit.)
acerca do conhecimento econémico e social, as caracteristicas dos trés niveis
encontrados sdo elencadas e exemplificadas nos paragrafos que seguem:

Primeiro nivel: caracterizado pelo entendimento parcial e fragmentado da

realidade, a compreensao inserida neste nivel apresenta uma visdo estatica que
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considera apenas o estado imediato das coisas, ndo possibilitando a apreensao dos
processos de transformacgédo que envolve o lucro. O fato de ndo conseguir ponderar
sobre e a partir de outras perspectivas, que nao a prépria, impede a nao
consideracao dos varios aspectos envolvidos na atividade de compra e venda. A
centracdo em si mesmo, como em apenas um aspecto em detrimento de outros, €
entdo um dos pontos mais representativos desse nivel mais primitivo de
compreensao que apresenta ideias oscilantes e desconexas entre si, ndo havendo a
percepcao de contradigdo entre as mesmas. Nota-se, assim, a auséncia de conflitos,
um apego a aspectos mais visiveis e concretos, além da nao apreciacdo das
imposicoes da realidade, de restricbes da mesma, tendo o desejo papel importante
no estabelecimento de precos de compra e de venda. Aquilo que se conhece das
relacdes interpessoais é transferido diretamente para o ambito do social,
demonstrando a nao diferenciacao entre o social e o pessoal.

Ainda sobre a compreensao de primeiro nivel, o lucro, na maioria das vezes,
é tido como o dinheiro que se recebe no momento da venda e nao tem relagdo com
o dinheiro que é pago pelo produto. A venda por atacado também nao é
compreendida. Quando o sujeito que possui a compreensao de primeiro nivel se
refere ao distribuidor e a venda por atacado, a relacdo entre preco e quantidade de
produto ndo é coordenada, pois inUmeros sdo os exemplos de que nao se leva em
conta a quantidade de produtos para estabelecer o valor de venda de uma caixa de
borrachas, por exemplo. Em geral, ndo se efetuam satisfatoriamente as operagcdes
aritméticas basicas de soma, subtracdo, divisdo e multiplicacdo. Por vezes é
percebido um saber meramente mecénico de somas como: 1+1=2, 2+2=4 ou 50
centavos + 50 centavos = a 1 real.

Outra ideia presente é a de que na fabrica o produto é mais caro, pois
envolve um trabalho que nao € reconhecido, no caso do lojista. O preco de venda
pode ser menor, maior ou igual. Uma duvida sempre paira quando da pergunta
sobre o0 que seria melhor em relacdo ao preco de compra, e as justificativas séao
oscilantes, contraditérias ou inexistentes. Ha uma tendéncia a defender a ideia de
que o preco de venda deve ser o mesmo que 0 de compra, a hdo ser que haja uma
modificacdo no produto que lhe agregue valor, como um embrulho diferente. Dessa
forma, as justificativas mais utilizadas partem de regras de preco justo, regras morais

ou altruistas e justificativas de simples constatacao.
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A compreensao de primeiro nivel foi verificada em dezoito (18) participantes
e, considerando o total da amostra da pesquisa, equivale a 45% do total de
participantes: 100% dos de 8 anos e 80% dos de 10 anos. Na sequéncia, sao
apresentados alguns exemplos representativos da compreensao de primeiro nivel,
bem como os dados tabulados daqueles sujeitos que apresentaram este nivel de

compreensao:

Manuel: 08;03 (Mandirituba) - Vocé esta vendendo a caixa por 4 reais. Vocé
ganha quanto em uma caixa? 4. - Entdo eu pergunto pra vocé: se vocé vai
la compra a 5 reais e vende a 5 reais, vocé estd ganhando dinheiro
também? Ahda. - Se vocé compra a 5 e vende a 7 reais, pode? Ta
ganhando também? Ahaa. - O que é melhor? Melhor dai pode comprar
comida. - E dai o que é melhor: vender a 7, vender a 5 ou vender a 4? 7. -
Por qué? Porque 7 reais da pra compra mais 7, umas 5 dai, cinco caixinha.
Dai o que sobra dai compra comida dai. - Entdo € melhor que sobre um
pouquinho? E. - Entdo, |& em S&o Paulo vocé consegue mais borracha, né?
E 14 em Sao Paulo a pessoa que esta vendendo essas borrachas para vocé,
ela ganha dinheiro também? Ganha. - Quanto serad que ela numa caixa? 7
ou 5 ou 4. - Mas vamos imaginar. Qual dos trés? Tanto faz? 4. - Por que
vocé acha que ela estd ganhando 4? Porque dai economiza dinheiro pra
comprar comida. - Nao pode ser que ele esteja perdendo dinheirinho? Nao

Michel:08;01 (Mandirituba) - E o que é melhor: vender por 1 real, vender por
25 ou por 20 centavos? 25. - Por qué? [fica pensando] - Por que € melhor
25 e nao 1 real e nem 20 centavos? [fica pensando e comecga olhar para os
lados e depois responde] ai eu vou aumentando. - Por que vai
aumentando? Porque & caro. - O que é caro? Essas todas, as debaixo
néo... é pouquinho dinheiro. - Nao entendi. Explique de novo, por favor.
Essas aqui de cima sao caras, as debaixo sdo s6 um pouquinho. - Por que a
de cima é mais cara? 1 real... 25 centavos. Vocé esta entendendo? - Por
que as outras sdo mais caras que as debaixo? Todas sdo baratas. - Quanto
que é7? 20, 25 centavos, 1 real...[fica pensando como se estivesse contando]

Maité 08;08 (Mandirituba) - E se fosse a 20 reais, esse prego que ele pagou,
pode? Pode.- Por que pode? [demora em responder] Porque é baratinho.- E
ele ganha dinheiro? Ah&a. - Ganha? [sinal afirmativo com a cabega] - Da
onde que ele tirou a bola? Vocé me disse que ele compra por 20. Aonde
que ele compra por 20? No mercado. - E esse mercado, ele t& ganhando
dinheiro quando ele vende a bola por 30 reais pro outro dono do mercado? -
Quanto que ele ganha? N&o sei [sinal afirmativo com a cabecga] - Imagina. E
mais que 20? Menos? 5 reais. - 5 reais? Por que é menos que ele ganha?
[siléncio] - Imagina. [siléncio] - Entdo o mercado vende a bola pra outra loja
por 20 reais e ta ganhando 5 reais por uma bola. Por que é 5? Porque é
uma bola.

Marina: 08;10 (Curitiba) - Vocé me falou que o cara do mercado vende a
1,50 a bola e que ele compra a 2 reais numa outra loja. Isso?! Foi isso que
vocé falou? [sinal positivo com a cabecga] - E assim... Sabe por que eu sei
que eles compram por 1,507 Porque até o tio do sorvete as vezes tem
sorvete 1,50. As bolas também sio... - Ah... estd bem, mas vocé esta
falando da bola de sorvete entao? Ngo. - E assim, ele vende a 1,50 no
mercado... ele pode vender mais barato que 1,507 NZo. - Nao?! Sim. Nao
ou sim? Sim. Por qué? E... - Por que ele pode vender mais barato?
Porque.... - Se ele vender mais barato ele ganha alguma coisa? Ganha. Por
1 real ele ganha. - Ele ganha quanto se ele estd vendendo por 1real? 8
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reais. Se ele vender a 1 real ele ganha 8 reais? - Isso?! [sinal positivo com a
cabega] - Ganha 8... E assim, se ele vender mais caro ele pode? N&o. -
Mais que 1,50 ele ndo pode vender? Ah... - Por que ndo? Néo sei... isso eu
néo sei. - E?! Assim, eu te pergunto por que me disseram assim que se uma
pessoa compra 1 bola a 2 reais e ela vende a 2 reais ela ainda esta
ganhando dinheiro. - Esta certo? Njo. Esta sim! - Esta ganhando?Esta. - E
assim, outro menino pegou € me disse assim que se vocé compra a 2 reais
nao é 2 reais que vocé ganha. Vocé ganha menos. Pode ser verdade isso?
Nao tem como? Eu acho que ndo. Se ele ganha 2 reais mais 2 reais da 4.

Mateus: 08;02 (Curitiba) - Sabe por que eu pergunto isso tudo pra vocé? Me
disseram assim: que se um cara pega e vende uma bola a 50 reais, ele
pagou na fabrica 40, me disseram que na verdade ele esta ganhando 10
reais e ndo 50. E verdade isso? Por qué? E... é. Porque ele quer vender
barato porque sendo ele ndo vende nenhuma bola. - Mas ele esta vendendo
a 50. Oh, Esta vendendo a 50, mas ele comprou a 40. Esta vendendo a 507
- Assim, me disseram assim, teve um garoto que me contou assim: que se
eu for la numa fabrica, comprar a 40 reais uma bola, eu vendo por 50 pra
ganhar 10. Esta certo ou esta errado? Dai eu ganho 10... Eu acho que ele
falou certo, mas ele é maior que eu? - Nao me lembro ndo. E, mas se ele
fosse... € claro que ele ia saber pelo mundo, porque eu nunca viajei no
mundo.

Lidia: 10;11 (Curitiba)- Vamos imaginar que a fabrica cobra 4 reais, o cara
da loja vai vender por 1,99. E melhor pro cara da loja vender 1,99, vender a
1 real ou vender a 3 reais? A 1 real porque dai ele vai vender mais coisas e
ganhar bastante dinheiro. - Entdo ele ganha dinheiro vendendo a menos, a
1 real? Uhumm. - Se ele vender a 4 reais igual a fabrica, ele ganha
dinheiro? N&o sei. - Ele pode fazer isso? Pode. - Ele pode cobrar 1,99 que
nem vocé falou? Ele vai ganhar dinheiro? Vai. - Ganha mais ou menos se
ele cobrasse 1 real? Ele ia ganhar mais.- E? Mais se ele cobrasse 1,997
Mesmo se as pessoas comprassem mais... se fosse um real? Ele ganharia
mais também.- Ta. E assim, na verdade, eu pergunto tudo isso pra vocé
porque teve outras pessoas de outra escola que me disseram assim: se
alguém vai la e compra uma bola na fabrica a 2 reais, me disseram que ele
tem que cobrar mais caro, que é melhor cobrar mais caro tipo 4 reais pra ele
poder ganhar 2 reais em cima. Ndo sei. - Vocé acha que ele esta certo essa
pessoa? O que vocé acha? Acho que ele esta certo. Porque mais pessoas
vao dai estar comprando.- Vocé acha que ele esta certo? Mas vocé ndo me
falou que se ele vender mais barato ele ganha mais? N&o sei. - Vocé acha
que 0 menino esta certo ou esté errado entdo que me falou isso? Que por
bola ele vai ganhar dois reais. E assim, se o cara da loja comprasse a 2
reais uma bola, e vendesse a 5, quanto ele ia estar ganhando por bola? O
cara da loja... O cara da loja. Ndo sei. - Nao sabe?! Ndo sei. - E se ele
vende... ele estd comprando a 2 reais e ele quer vender a 5, ele pode ou
nao pode? Pode.

Laura: 10;02 (Mandirituba) - E vocé poderia cobrar, sei - 13, 1 real? Eu acho
que ndo.- Por qué? Porque eu acho que elas sdo muito pequenas. E elas
podem ser usadas muito. - E por menos que 50 centavos? Ai por uns 30... -
E por qué? Porque nido sei.. pode ser que uma crianga pobre vem
comprar... Dai eu venderia por menos. - E se eu fosse a sua loja e
comprasse todas as suas borrachas? Vocé me venderia por quanto? Pelo
mesmo preco. - Pelo mesmo preco cada uma? E. - Vocé ndo faria um
desconto pra mim? N&o sei né! Depende...- Depende do qué? Se eu estou
comprando todas. Vamos supor que aqui tem 20. Vocé vai me vender a 50
centavos cada uma. Quanto que daria todas? Uns 40... ndo sei. - 40 reais,
ou 40 centavos? Ndo, eu ndo sei na verdade quantas borrachas tem ali. -
Nao, mas vamos supor que sdo 20. Sao vinte ta... mas se vocé quiser
contar... Eu acho que 20 reais. - 20 reais, 20 borrachas, quanto que sai dai
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cada uma? 50 centavos. - Vocé pode me fazer mais barato? Por quanto?
Poderia. Acho que uns 30 centavos. - Cada uma? E quanto que da 20
borrachas? Ah... [ficou pensando por muito tempo e ficou com um pouco de
vergonha] N&o sei, tia. - Tudo bem. Mas vocé disse pra mim que pode.
[Sinal afirmativo com a cabeca] - E por que vocé me faria este desconto?
Né&o sei porque eu acho que, porque eu acho assim que a pessoa pode ser
pobre e pode dar tudo o que ela tem. - Se ela da tudo que ela tem tudo
bem? Dai vocé vende? Sim.- E assim, se eu comprei todas as suas
borrachas... 0 que vocé vai fazer com esse dinheiro? Eu acho... eu ndo, eu
acho que eu daria pra minha familia dai... no que ela precisa. - E vamos
supor assim, se ele vai 14 e pega as bolas nesse carro que passa la. E vai
ter que pagar por essas bolas? Vai- Quanto? Ndo sei, acho que poderia
vender menos que ele vendia, mas acho que seria justo ele vender do
quanto que ele comprou do outro vendedor. - Como assim, me explica. Tipo
assim: se ele vai comprar 20 bolas, por exemplo, e vende a 5 reais cada
bola, porque acho que seria justo.- Vocé acha que ele ndo vai poder cobrar
mais? Ele ndo pode, por exemplo, pegar uma bola por 5 reais e cobrar 107?
Acho que ndo. - Nao, por qué? Eu acho injusto. - Nao pode cobrar a mais
nem se fosse comprar a 5 reais e vender a 6 reais? Até poderia, mas eu
acho injusto. Porque se eu fosse dona do mercado eu seria justa e venderia
0 mesmo preco que eu comprei. - Dai vocé estaria ganhando dinheiro
vendendo pelo mesmo pre¢o que vocé comprou? Ah&a. [sinal afirmativo
com a cabega] - Entdao o que é melhor para o dono do mercado? Eu acho
que é melhor ele vender pelo mesmo preco que ele comprou porque dai
acho que ele vai ter mais... ele vai ganhar mais. - Por que ele vai ganhar
mais? Porque eu acho que assim... tipo se uma crianga pobre ndo ter e quer
uma ela tiver s6 5 reais e se a bola estiver 6... dai ela ndo pode comprar
uma bola.

Dentre os participantes de 8 anos que apresentaram compreensdo de

primeiro nivel, trés possuem 1 ano de defasagem escolar.

Dentre os oito participantes de 10 anos que apresentaram compreensao de

primeiro nivel, dois possuem 1 ano de defasagem e trés deles possuem 2 anos de

defasagem escolar. Quatro dos participantes de 10 anos que permaneceram no

primeiro nivel de compreensao sdo de Mandirituba e dois de Curitiba.

No quadro de numero 27 a seguir sdo apresentados os dados dos

participantes que apresentaram compreensao de primeiro nivel:

QUADRO 27 — PARTICIPANTES QUE EVIDENCIARAM COMPREENSAO DE PRIMEIRO NIVEL

Nome ficticio Procedéncia Idade Série Defasagem escolar
MARCOS Curitiba 08;03 2a 0
MATEUS Curitiba 08;02 1a 1 ano
MARIA Curitiba 08;11 2a 0

MARINA Curitiba 08;10 1a 1 ano
MAISA Curitiba 08;05 2a 0
MANUEL Mandirituba 08;03 2a 0

MICHEL Mandirituba 08;01 1a 1 ano
MAURO Mandirituba 08;11 2a 0

MAITE Mandirituba 08;08 2a 0
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MARIANA Mandirituba 08;10 2a 0
LUCIANO Curitiba 10;04 3a 1 ano
LEANDRO Curitiba 10;02 3a 1 ano
LIDIA Curitiba 10;11 4a 0
LIZA Mandirituba 10;05 2a 2 anos
LOUISE Mandirituba 10;04 2a 2 anos
LUCAS Mandirituba 10;03 2a 2 anos
LUAN Mandirituba 10;06 5a 0
LAURA Mandirituba 10;02 4a 0

Fonte: A autora

Segundo nivel: caracterizado pela etapa de transicdo entre a nao
compreensao e as primeiras percepcdes de restricoes impostas pela realidade.
Aspectos mais abstratos podem ser observados e contemplados nas justificativas,
pois comega-se a averiguar inferéncias realizadas pelo individuo. As relagdes entre
papeéis sociais comecam a ser diferenciadas das relacdes pessoais, embora sejam
frequentemente confundidas. As explicacbes ainda sao bastante incipientes,
demonstram um conhecimento fragil que deixa transparecer inumeras duvidas. No
entanto, uma melhora qualitativa pode ser verificada em relacdo a compreensao de
primeiro nivel. Parece haver uma inversao do primeiro nivel e até mesmo uma mais
aparente confusao para explicar-se, mas isso € um indicativo de que as contradi¢cdes
comecgam a ser percebidas e que, na maioria dos casos, ainda ndo sao resolvidas.
Isso se deve porque, lentamente, os conflitos vao surgindo. Primeiro se tem uma
intuicdo de que ha algo errado e, pouco a pouco, vao elaborando conexdes,
mediante processos de diferenciacdo, ocorrendo mudanca de opinido durante a
entrevista e na elaboracdao de suas explicacbes. Trata-se da presenca, em alguns
momentos, do conflito cognitivo que indica a iminéncia de um desenvolvimento. Isso
pbde ser verificado principalmente no momento da contrassugestao realizada ao
final da entrevista.

No segundo nivel de compreenséo, o lucro ndo é visto como algo necessario.
Muitos percebem que precisam vender mais caro que o pre¢o de compra, mas nao o
sabem explicar de forma mais elaborada, envolvendo um argumento mais
elaborado. Dessa forma, ha a percepcao do ganho, mas este ndo tem ainda regras
precisas. Observam-se problemas no entendimento dos diferentes agentes que
participam do processo de compra e venda de produtos. Nao sendo a nogao de
lucro parte de um sistema, ela ndo é entendida na fabrica do mesmo modo que é
entendida na loja ou no distribuidor. Ao mudar o referente (borracha ou bola, loja,
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mercado, distribuidor ou fabrica), por vezes muda-se de opinido e depara-se com a
dificuldade em estabelecer sempre o preco de venda maior que o de compra. Assim,
muitas vezes, sdo apresentadas ideias como: “ndo ganha nada se o preco de venda
for inferior que o de compra”, quando, na realidade, ha uma perda, um prejuizo.
Problemas com computos ainda sdo abundantemente verificados. Os individuos que
apresentaram compreensao de segundo nivel demonstram compreender a
necessidade de reposicao de mercadoria das lojas e que é preciso pagar por elas.

A compreensao de segundo nivel foi verificada em vinte (20) participantes e,
considerando o total da amostra da pesquisa, equivale a 50% do total de
participantes: 20% dos de 10 anos, 100% dos de 12 anos e 80% dos de 14 anos. Na
sequéncia, sdo apresentados alguns exemplos representativos da compreensao de
segundo nivel, bem como os dados tabulados daqueles sujeitos que apresentaram

este nivel de compreenséao:

Lucia: 10;11(Curitiba) - E vocé poderia estar vendendo mais barato que 30
centavos? N&o, porque dai teria prejuizo. - E?! E a 30 centavos vocé
poderia me vender? Dai eu ndo ia estar nem tendo lucro nem prejuizo né?! -
E?! - E a mais? 50 centavos, 1real? Dai eu nao sei, dai eu ia estar tendo
bastante lucro, né?! - E a 10 reais? Ndo. Dai ja € um roubo. - Mas vocé
pode fazer isso? Por qué? E um roubo entdo. Pode fazer ou nao? Olha,
acho que pode ndo pode, mas acho que muita gente faz. - E assim, la no
direto da fabrica, onde sera que eles arranjam a borracha? Ah... eu acho
que la eles fabricam. - E sera que custa alguma coisa pra ele? Como que €7
E, acho que sim por que eles tém que comprar o material. - Quanto que
custa pra ele uma borracha que ele esta te vendendo a 30 centavos? Pra
eles, compra?! - Sim, mas pra ele te vender a 30, ele esta... como ele
arranjou a borracha? Ele esta fabricando? Ou custa pra ele alguma coisa?
Vocé disse que ele tem que comprar alguma coisa... entdo? Material. - Ele
vai gastar com isso? Vai. - Dai vai custar alguma coisa a borracha pra ele,
no final das contas? Bom, porque dependendo... porque sempre quando a
gente compra direto da fabrica, a gente compra em caixas, né?! A gente
n&o vai comprar uma borracha... entdo ele vai acabar lucrando. - Sim, mas
pra ele... Ele lucra do mesmo jeito? Sim porque a gente vai comprar
bastante dai pra vender. Pra revender dai ele acaba gastando aqueles 10
reais, mas ele acaba Iucrando mais 10 por que ele vai vender mais de vinte
caixas. [...] - Entdo, assim, eu pergunto pra vocé porque me disseram
assim... (os outros meninos de outra escola): se vocé, por exemplo, o
mercado, se o mercado comprou a 15 reais, 0 que ele ganha quando ele
vende a bola a 15 reais sdo os 15 reais? Mas dai dependendo assim que se
ele tiver que, mas... ele quer lucrar porque ele tem que pagar as contas
dele, tem que pagar os funcionarios, tem que comprar mais pra ele
revender, entdo eu acho que ele vender mais caro ele vai ter como pra fazer
isso, né?! - Entdo ele ndo pode comprar a 15 e vender a 15? Poder, ele
pode, isso depende da pessoa que compra, da pessoa. - E... mais... e mais
barato? Dai eu acho que n&o, tanto. Ele vai, tanto que pra ... Ele vai é...
fazer um prejuizo, no final do més... se ele for fazer um balancete no final do
més, ja vai estar faltando um dinheiro de repente pra pagar um funciondrio,
nao sei. Depende do tanto de bolas que ele vender.
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Joseth: 12;01 (Curitiba) - Nessa loja, quando, essas bolas de 7 reais, todo
mundo foi la e comprou, acabaram-se as bolas. Aonde que esse mercado,
ou essa loja, vai arranjar mais bolas? E... dai em outras lojas, em outros
mercados... - E tem que pagar? Tem que. - Custa alguma coisa? [Sinal
afirmativo com a cabega] - Quanto? Eu acho que dai custa menos. Uns 5 ou
6 reais.- E por que vocé acha que custa menos? Pior que eu n&o sei. - Mas
vocé acha que custa menos? [Sinal afirmativo com a cabega] - Uns 5 reais?
[Sinal afirmativo com a cabecga] - Dai ele pega a 5 reais e vende a 7? E,
porque dai ele ganha 10 reais em cada venda. - E ele pode vender por
menos de repente, menos que 7 reais? Pode. - Por quanto? 6... 5,50... - Ele
pode vender por menos que 5 reais? Dai eu acho que no. - Por qué? Por
causa que dai ele ia perder dinheiro. - Ele podia, por exemplo, vender a 4
reais? Poder, ele pode... - Ele estaria ganhando... perdendo... ? Estaria
perdendo e ganhando também. - E como que ele estaria ganhando? Eu ndo
sei... do patrdo dele... - E como que ele podia estar perdendo dinheiro? Se
ele fosse o dono da loja, dai ele perderia.

Davi: 14;11 (Curitiba) - E por quanto sera que vocé iria comprar a borracha,
Cada uma, nessa distribuidora. 40? Cada uma? Uns 40. E. - Est4, e depois
vocé ia vender por... 30 - 30? Dai vocé iria estar ganhando dinheiro? Néo
muito, mas se comprar bastante, eu lucro bastante. - Assim... e vocé
poderia vender mais barato que 30 centavos? N&o. Por que nao? Dai ndo
lucro nada - E por 50 centavos, mais caro, assim tipo 50 centavos. Posso. -
E? Por qué? Depende se tiver muita concorréncia. - E se fosse 2 reais? 2
reais cada?- E! Vocé poderia? N&o. - Por que ndo? Muito caro, ninguém ia
comprar. - Muito caro? E o que que vocé ia fazer com o dinheiro? E? Pra
loja? Vocé ia comprar pra loja? Comprar outras. E. [sinal positivo com a
cabega] - E assim, |4 na distribuidora... onde sera que o cara arranja
borracha? Da fabrica?! - E quanto sera que ele paga por borracha? Vocé
sabe? Tem ideia? Uns 20... acho uns 20 centavos. - Mais barato? E - E 0
que seria melhor para o dono da loja? Vender pelo prego que ele comprou
ou vender a menos ou vender a mais? A mais, né. Sendo como que ele vai
poder comprar as coisas depois? [...] - E quanto serda que ele paga na
fabrica? Uns 40. - Vendendo por esse prego ele esta ganhando quanto?
Ganhando 20 - E?! E ele pode vender por menos... por... 40? Pode. - E ele
vai esta ganhando dinheiro? N&o, ele ndo vai estar ganhando tanto, mas... -
E?! Por 40?7 Mas da pra ganhar um pouco se vender bastante... - Pelo prego
que ele comprou? E, pelo preco que ele comprou.- E ele poderia vender por
menos de 40, tipo 30?7 Acho que ndo. Por que nao? Dai no lucra nada. -
E? E o que que é melhor pro cara que esta vendendo a bola... vender a 60,
a 40, ou a 30 [ele comprou a 40]? 60 porque lucra algo, porque tem um
dinheiro a mais quando vende - E? Nao € melhor pra ele vender igual? Ou
vender por menos? N&o. Acho que nao, ele lucraria mais vendendo a 60. -
E n&o poderia ser mais?! N&o, acho que ndo muito, dai passa. - E melhor
pra ele vender a mais, mas nao muito? E, mas ndo muito!

Diana:14;03 (Curitiba) - E dai a quanto sera que vocé vai comprar uma
borracha? Pra mim eu acho que sairia... acho que sairia 0 mesmo prego que
eu vendo... ndo um pouco mais barato que eu vendo uma borracha 1
borracha. - E. Quanto que vai sair 1 pra vocé? [sinal positivo com a cabega]
Tipo quanto? - E. 30 centavos. - E dai vocé vai 13, traz de novo o material
que vocé ia vender na loja e vocé vender por... Continuaria vendendo por
50. - Se eu chego 14 na sua loja, sai quanto? Vocé pode me vender a 30
centavos? N&o, eu se eu vendo por 50. Tipo 30, 40 centavos ... sempre
menor que ... acho que ndo - E?! Por qué? Ah4a. Porque dai n&o teria lucro
em cima do que eu to vendendo. - E se fosse um pouco menos, se fosse 20,
a 20 centavos , mas eu vou comprar mais que uma de vocé... me venderia?
Por 207! Depende da quantidade que comprasse, talvez. - Por qué? Por 20
acho que néo, porque assim eu comprei por 30... e por mais que comprasse
mais de uma, cada uma que eu comprei € 30 e se tivesse comprando por 20
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seria perda de dinheiro, por mais que comprasse em maior quantidade. -
Uhum... e mais dinheiro entdo assim se vocé quisesse cobrar mais, vocé
pode? Mais que 50?7 Mais que 50 acho que dai ndo da, se eu comprei por
30, 50 ja ¢, ja tem lucro em cima e se eu vender muito caro ninguém vai
querer comprar.- E?! S6 por isso? Mas vocé poderia? Uhum, esta. Da
borracha vocé acha que é isso. Acho que sd. Poderia, mas ninguém
compraria. - E na sua opinidao, o que € melhor? Vender mais caro, mais
barato ou o preco que vocé paga pela borracha? Eu acho que é melhor
mais caro, mas ndo muito como eu te falei, por causa dos clientes que eu
perderia se fosse muito, muito caro assim. . E uma borracha, né!

[...]- Ta. E assim o cara la da loja que te vendeu a 30 ele poderia vender, a
sei - 14, a 60 essa bola? Poderia. Sei la, quando eu fosse comprar a bola, eu
n&o ia ter uma nog¢do de quanto ele pagou. Eu iria uma nogédo assim depois
que eu compro, acho. Ai, se ele vendesse por 60 eu ndo compraria, mas ele
poderia se ele quisesse vender por mais de 30. Ele poderia vender. - E ele
poderia vender a, sei |4, fazer uma promogao de repente e vender a 15 essa
bola que vocé comprou a 30. Vocé acha que é possivel? Ndo sei. Eu acho
que ndo, sei la, depende de... sei la... Se ele esta precisando de muito lucro,
ndo esta precisando tanto, esta querendo tirar aquela bola do estoque
querendo renovar alguma coisa. - Mas assim ele pagou... 20 na bola, ele
pode vender a 15?7 Acho que ndo.- Mesmo se for promog¢édo? 20?7 Em
promocgdo, se a bola custou 20, ele pode fazer por 18. - Mas ele vai ta
ganhando dinheiro? Eh... ndo... eh... ndo... ah... eu acho que ele vai estar
perdendo dinheiro por que cada bola ele comprou por 20 fazendo desconto
ele vai estar perdendo dinheiro.- Esta e o que é melhor pra ele? Vender
mais caro ou mais barato do que ele pagou? Acho que vender mais caro
porque ele tem lucro em cima do que ele pagou. - E? Mas vocé disse que
ele ndo pode vender tipo o dobro do prego... E que se ele coloca pra vender
pelo dobro do prego, é dificil o pessoal comprar assim... vai achar muito
caro ... é capaz deles irem noutro lugar mais barato dai ele vai perder
clientela.- Entao eu te pergunto tudo isso porque assim outras pessoas me
disseram — que nem o caso da bola, a loja da bola — que se o cara vai la e
compra uma bola por 30 e vende por 15, ele vai estar ganhando 15 por bola
e, provavelmente ele vai vender muito mais e dai ele vai ter muito mais
lucro. Mas é que assim, cada bola ele comprou por 30, cada bola. Entdo, se
ele vender é como se ele tivesse... ele vai ter que dar a diferenca dos 15
reais pra pagar aquelas bolas, ainda se ele tivesse comprado tipo 30 bolas
por um determinado prego ele teria um desconto... Mas ndo, ele comprou
cada bola por 30 reais e se ele vender cada uma por 15 ele ndo vai ter lucro
nenhum, porque ele vai ter que pagar as bolas... vai ter... 15 ele vai ter que
tirar do bolso dele. Entéo ele néo vai ter lucro nenhum.

Dentre os participantes de 10 anos que apresentaram compreensao de
segundo nivel, nenhum tem defasagem escolar e ambos sao de Curitiba.

Dentre os dez participantes de 12 anos que apresentaram compreensao de
segundo nivel, quatro apresentam 2 anos de defasagem, dois, 3 anos e um deles, 1
ano de defasagem escolar.

Dentre os oito participantes de 14 anos que permaneceram no segundo nivel
de compreensao, trés apresentam 2 anos de defasagem — dois de Curitiba e um de
Mandirituba. Todos os participantes de 14 anos que evidenciaram essa
compreensao sao de Curitiba (5/8) e o restante é de Mandirituba (3/8).



210

No quadro de numero 28, a seguir, sdo apresentados os dados dos
participantes que apresentaram compreensao de segundo nivel:

QUADRO 28 — PARTICIPANTES QUE EVIDENCIARAM COMPREENSAO DE SEGUNDO NIVEL

Nome ficticio Procedéncia Idade Série Defasagem escolar
LUCIA Curitiba 10;11 5a 0
LUIS Curitiba 10;02 4a 0
JEAN Curitiba 12;10 4a 2 anos
JOAO Curitiba 12;06 4a 2 anos
JULIANA Curitiba 12;02 6a 0
JOANA Curitiba 12;00 6a 0
JOSETH Curitiba 12;01 3a 2 anos
JULIA Mandirituba 12;05 6a 0
JOARA Mandirituba 12;08 4a 2 anos
JOAN Mandirituba 12;05 3a 3 anos
JESUS Mandirituba 12;00 3a 3 anos
JOSE Mandirituba 12;10 5a 1 ano
DAVI Curitiba 14;11 8a 0
DONATO Curitiba 14;00 8a 0
DARIO Curitiba 14;04 6a 2 anos
DIANA Curitiba 14,03 8a 0
DANIELA Curitiba 14;00 6a 2
DAIANA Mandirituba 14;04 8a 0
DENISE Mandirituba 14;05 8a 0
DONNA Mandirituba 14;00 6a 2 anos

Fonte: A autora

Terceiro nivel: caracterizado por uma compreensao mais elaborada em que
h& primeiramente relagdo do preco de venda com o de compra, além da percepcao
da necessidade da diferenca entre eles para a possibilidade de ganho. A nocéo de
lucro de terceiro nivel apresenta claramente uma relacao intrinseca entre o prego de
compra e 0 prego de venda e ndo mistura juizos morais, como acontece com 0s
individuos mais novos que relacionam o preco diretamente com a moral do vendedor
ou como se o preco fosse algo inerente ao produto. Os processos nao visiveis
ganham papel central nas explicacbes do individuo, o que lhe permite formar
explicagdes mais elaboradas. Ha a presenca dominante de justificativas do tipo regra
de mercado, que parte do principio que o lojista deve vender suas mercadorias
acima do preco de custo, mas suficientemente barato para que clientes se
interessem por compra-las.

As regras apresentadas nas compreensdes anteriores a de terceiro nivel

eram muito mais rigidas e agora elas sao relativizadas. O individuo consegue
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discernir o essencial do detalhe, flexibilizando as regras percebidas e conseguindo
aplica-las em diferentes contextos. Fica claro para os participantes que o preco de
compra deve sempre ser inferior ao de venda e explicam o motivo sem dificuldades.
Assim, observa-se uma capacidade de integrar as muitas e diversas informacoes as
quais tém acesso. Podem organiza-las de modo coerente, o que também implica em
uma capacidade de realizar andlises entre diferentes pontos de vistas, relacionar e
incorporar os elementos envolvidos no lucro em um sistema integrativo. Em tese
apenas a falta de experiéncia social é que Ihes impediria de compreender de forma
mais profunda o mundo em que vivem. Essa compreensdo pode abarcar as
diferentes possibilidades presentes em uma dada situagéo e incluir a coordenacao
dos varios pontos de vista, além de refletir sobre o possivel. Os sujeitos com essa
compreensao mais elaborada do lucro poderiam tornam-se criticos da ordem social
existente, emitir juizos e propor solugdes alternativas para problemas sociais. Com a
coordenacdo das ideias em sistemas, 0 sujeito se apresenta capaz nao s6 de
realizar inferéncias, mas também de fazer deducdes proprias sobre 0 mundo no qual
vive.

A compreensao de terceiro nivel foi verificada em apenas dois participantes
de 14, o que equivale a 5% da amostra pesquisada. Na sequéncia, sao
apresentados exemplos representativos da compreensao de terceiro nivel, bem
como os dados tabulados daqueles sujeitos que apresentaram este nivel de

compreensao:

Diogo: 14;05 (Mandirituba) - E menos? Vocé pode vender menos que 20? Vocé
falou que ... Ah... ndo vende, porque dai o cara n&o vai ter lucro, né! - Mesmo se
for 15 centavos? 157 - E? Vocé pode fazer a 15 centavos? Acho que pode. -
Pode? Por que pode por 15 ainda? Porque mesmo assim vai ganhar. - Vai
ganhar quanto? 5. - E se fosse a 10? 10 centavos a borracha? [apresenta cara
de espanto] - E. Vocé me venderia? Dai ndo ia dar nada também. Porque dai eu
ia comprar pelo mesmo prego que pagou. - Entdo vocé acha que néo pode?
Né&o. - E a menos pode? Tipo 5 centavos. Ngo. [...] - E? E o dono da papelaria
que te vende a borracha a 10 centavos? Vocé disse que ele esta ganhando 5...
Uhum...- E possivel ele [fornecedor] estar perdendo dinheiro? No sei... se ele
vender fiado bastante coisa, dai ele perde dai. Tem pessoas que ndo pagam,
né! - Certo, e na venda da borracha por 10 centavos, vocé acha que ele pode
estar perdendo dinheiro? N&o, acho que né&o. - Bom, porque ele compra a 5... E
ele vende 10 né... - Ele nao pode estar comprando a 10 e vender a 10? Acho
que ndo. - Por que vocé acha que nao? Porque dai ele ndo vai lucrar nada, vai
comprar uma coisa e vai estar vendo igual, comprar uma coisa pelo mesmo...
por 10 centavos e vai la vender por 10 centavos... dai ele ndo vai ganhar nada,
n&o vai lucrar dai. Ele esta vendendo pelo mesmo prego! [...] - Sera que o dono
dessa loja estd4 ganhando dinheiro vendendo essa bola por 20 reais? Eu acho
que esta. - Quanto sera que ele esta ganhando? Uns 3 reais. - Por que 3 reais?
O mesmo negdcio que eu falei de antes, que dai a bola ele compra pelo prego
de 15 reais a bola e vende por uns 20... 19 reais. - Dai ele esta ganhando
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quanto? 5. - 5 reais? Eu escutei 3 reais... £, mais ou menos. - Como assim mais
ou menos? Por que ele ndo estaria ganhando exatamente 5? Porque... - Pode
falar o que vocé pensa. As coisas que vém na sua cabega. [fica pensando] -
Entdo ele pode vender a mais? Sim, ele tem que vender a mais. - Por qué?
Porque tem pessoas que ndo pagam certo, dai ganha assim mais ou menos
assim uns 5... - Se ele vendesse por menos que 20... Se ele vendesse, sei |3, a
15 reais? Mesmo prego que ele compra? - E? Ué, dai também n&o Ilucra nada,
também mesma coisa... ele esta vendendo pelo mesmo preco que ele comprou.
Ele s¢ ia tirar o dinheiro que ele pagou na bola, né. - E ele ndo pode cobrar
menos dai? Menos que 15?7 Ngo. - Nao? O que € melhor pra ele? Vender... A
mais né! - A mais? E. - Sempre? Sempre. - Por qué Porque se ele ndo cobra a
mais ele ndo tem como ter lucro, ganhar dinheiro em cima.

Diogo: 14;00 (Mandirituba) — Entao, vocé vende borrachas e eu te pergunto a
quanto vocé vende uma borracha? Vendo a 20 centavos. - E por que 20
centavos? Porque eles venderam por 15 centavos cada uma e dai eu pego e
ponho 5 centavos em cima. - Entao vocé disse que ganha dinheiro... 5 centavos,
é isso? E. Em cima de cada borracha. - E por 5 centavos? Por que esse valor?
Imagina. Tem outro motivo? Pra ganhar o lucro. - Ent&o lucro pra vocé € o qué?
E ganhar mais. - Entao vocé pode vender por mais de 20 centavos? Posso. -
Por que pode vender mais que 20 centavos? Porque vale mais. - E o que diz pra
vocé que ela vale mais? Como vocé sabe que ela vale mais? Néo sei... mas as
pessoas comprariam por esse prego.- E por menos? Por menos que 15
centavos vocé pode? Ndo. Nao pode, sendo eu perco o que eu dei.- Por que
n&o pode? Porque dai eu vou perder, porque dai eu paguei 15 nela dai eu vou
perder. - Por 15 mesmo vocé pode vender? Por 15?7 - E. O prego que vocé
pagou. Dai ndo vai dar porque dai eu ndo vou ganhar lucro. - Entao néo pode?
Néo. [...] - E? Nao tem como ele estar perdendo ou ficando na mesma? Nao tem
como. Acho que ndo tem. - Por que nao? N&o sei, porque ele ndo pode perder,
ele ndo vai vender para perder! Ele vai vender para ganhar mais, cada vez mais.
— Entéo, o que é melhor, vender a preco de custo, vender abaixo ou o prego que
pagou pela borracha? Eu disse que ndo da isso, tem que colocar um dinheiro a
mais pra ter lucro. Ninguém vende se n&o for para ter lucro. - Entdo todo mundo
que vende faz isso? Acho que sim. - Vocé acha que isso é certo? Eu acho que é
assim que funciona. [...]- Eu te pergunto porque outros meninos, adolescentes ja
de 14 anos, me falaram assim que podia sim: que a fabrica,as vezes, ela
pegava a bola, gastava 10 reais pra fazer a bola, e dependendo pra quem ela
vai vender, ela pega e cobra 10 reais por bola. Dai eles falaram assim: que
vendendo um monte de bola era possivel mesmo ganhar dinheiro. Ngo, né&o. -
Vocé concorda? Acho que nao. - Por qué? Dai como que a fabrica vai pra
frente? Eles ndo vdo ganhar nada em cima! - Certo... entdo vocé ndo concorda?
Néo.

QUADRO 29 — PARTICIPANTES QUE EVIDENCIARAM COMPREENSAO DE TERCEIRO NIVEL

Nome ficticio Procedéncia Idade Série Defasagem escolar
DANIEL Mandirituba 14;00 6a 2 anos
DIOGO Mandirituba 14;05 5a 3 anos

Fonte: A autora

E interessante ressaltar que esses individuos, mesmo tendo uma defasagem

escolar importante como mostra a tabela acima, apresentaram uma nog¢ao de lucro

de terceiro nivel.
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Considerando a porcentagem de participantes distribuidos em niveis de

compreensao, apresenta-se a tabela adiante:
TABELA 10 - PORCENTAGEM DE PARTICIPANTES EM CADA NiVEL DE COMPREENSAO

8anos| 10anos| 12anos| 14 anos | % total de participantes em cada nivel
12 nivel 100% 80% 0% 0% 45%
22 nivel 0% 20% 100% 80% 50%
32 nivel 0% 0% 0% 20% 05%
TOTAL 100% | 100% | 100% | 100% 100%

Fonte: A autora

Com a distribuicdo em niveis de compreensao, fica ainda mais evidente o
atraso de compreensao apresentado pelos participantes da pesquisa em relagdo a
estudos anteriores que ja mostraram que, aos 10 anos de idade, comeca a aparecer
a compreensao do lucro.

Como aponta Jahoda (1979) em um estudo com criancas escocesas, 1/3
das criancas de 11 e 12 anos pesquisadas compreendia a no¢gao como relacdo do
preco de compra e preco de venda. Em 1981, em outro estudo sobre a nocao de
lucro baseada nos bancos, aos 12 anos ja se encontrava 19/32 sujeitos que
apresentaram a nogao: aos 14 anos, 27/32 ja a possuiam, considerando que essa
nogao nos bancos é considerada de mais dificil elaboracao.

De fato, parece ser alta a incidéncia de sujeitos de 10 anos com uma
compreensao de primeiro nivel. No entanto, estudos como o de Furth (1980)
mostram que entre 9 e 11 anos de idade, aproximadamente, a crianga constroi
sistemas parciais para interpretar fenbmenos sociais e que, por isso, hdo poderiam
entender o lucro como a diferenca do preco de compra e o preco de venda. Estudos
de Jahoda (1984), por exemplo, mostram que é somente a partir dos 10 anos que se
comeca a ter consciéncia maior da diferenga existente entre o preco de compra e o
preco de venda (DELVAL et.al.1971; BERTI e BOMBI, 1988; ECHEITA, 1988,
DELVAL e ECHEITA, 1991, DELVAL et. al, 1994; 2006). Como j4 mencionado
anteriormente, outros estudos, alguns anos mais tarde, também apontam que é sé a
partir dessa idade que se verifica a compreensdo. Nesse sentido, a presente
pesquisa confirma esses dados. Contudo, o mais alarmante em relacdo a amostra
desta pesquisa, sem duvida, é a permanéncia dos participantes de 12 anos no
segundo nivel de compreensao e, ainda mais, da maioria dos de 14 anos.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Os resultados da pesquisa evidenciam a grande dificuldade no
desenvolvimento da nocéo de lucro por parte de criancas e adolescentes estudantes
da rede publica de ensino de Curitiba e Mandirituba, regidao metropolitana. Dentre os
quarenta participantes desta pesquisa, apenas dois sujeitos de 14 anos
demonstraram ter uma compreensao satisfatéria da nocao de lucro, o que aponta
para a urgente necessidade de uma educacdo voltada para o ensino do
funcionamento do mundo social e, em particular, do mundo econémico.

Os participantes desta pesquisa mostraram uma defasagem em relacédo a
todos os estudos sobre o tema referenciado neste trabalho. A partir do
estabelecimento de niveis de compreensdo, evidenciou-se uma permanéncia de
45% do total de participantes no primeiro nivel de compreensao, 50% da amostra no
segundo nivel de compreensao e apenas 05% no terceiro nivel de compreensao.
Portanto, foi possivel encontrar categorias de explicacdo que seguem diretrizes
constantes e semelhantes as encontradas em estudos realizados anteriormente
(DELVAL e ECHEITA, 1991; DELVAL, 1989). Observou-se 0 uso de regras ou
principios explicativos que progridem junto com a compreensdo dos sujeitos.
Igualmente foram verificadas tendéncias evolutivas ja descritas pelos mesmos
estudiosos. No entanto, pdde ser notado um atraso consideravel na compreensao da
nocao de lucro das criancas e adolescentes participantes da pesquisa, estudantes
da rede publica de ensino de Curitiba e Mandirituba.

As criancas e adolescentes pesquisados demonstraram possuir dificuldades
da mesma natureza das encontradas em estudos anteriores, morais e cognitivas
(DELVAL, 2002), que impedem o desenvolvimento de uma compreensao mais
abrangente do mundo econémico.

Também verificou-se que o0s sujeitos passam, ao longo de seu
desenvolvimento, por diferentes maneiras de conceituar a realidade que seguem
uma progressao em diferentes niveis de compreensao. A partir da analise dos tipos
de explicacbes que os participantes deram durante as entrevistas realizadas, esta
pesquisa constatou que a ampliacdo da compreensao se da de forma integrativa —
em que 0s progressos notados consistem na incorporacdo de informagbes as

explicagbes e na capacidade de relacionar e reunir esses dados em um todo
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coerente. Os sujeitos que apresentaram uma nocao satisfatéria demonstraram maior
habilidade de entender os contextos que lhes foram apresentados na entrevista e
perceberam as limitagdes e a validade dos principios em cada situacao especifica.

Ao partir do pressuposto de que mundo econbdmico pode ser considerado
como paradigma de todo o mundo social — tendo em vista a sociedade capitalista em
que vivemos e a influéncia do lucro apresenta desde muito cedo em nossas vidas —
considera-se o lucro como conceito fundamental a ser desenvolvido por parte das
criancas e adolescentes, uma vez que se trata do principal elemento de nossa
organizagao social (DELVAL, PADILLA, 1999).

Nesse sentido, para que possam ser membros ativos da sociedade em que
vivemos, devem obrigatoriamente compreender certas leis que a regem, pois nao é
possivel nela integrar-se sem que se conheca como esta organizada, sem que se
veja 0 mundo considerando suas redes de relacbes ja dispostas no grupo. Poder
participar ativamente da sociedade €, de certa forma, estar em consonancia com os
demais individuos do grupo. Sendo assim, as representacdes sociais pelas quais
todo individuo atua precisam ser adequadas e adaptadas, uma vez que sao uma
forma de adaptagao essencial:

El papel de las representaciones sociales seria de facilitar al individuo una
adecuada orientacion de su conducta tanto en el mundo social como en el
fisico y el hecho de que sean compartidas por los miembros de un grupo es
lo que posibilita su comprension y comunicacion mutuas (DELVAL,
ENESCO, NAVARRO, 1994, p. 347).

Se os individuos ndao desenvolvem modelos adequados do funcionamento
social, principalmente do funcionamento econémico, tendo em vista o seu
protagonismo em nossa sociedade, eles seguramente estardo mais suscetiveis a
exploracdo e exclusdo social. Da mesma forma, a desigualdade social ganha
maiores propor¢des justamente porque muitos parecem nao ter acesso, ndo apenas
a informacbes, mas a um desenvolvimento intelectual que |hes permita operar
ativamente no meio em que vivem, a partir de modelos sociais suficientemente
adaptados.

Muitos sdo os estudos que, como este, mostram que o sujeito passa por um
longo processo, bastante complexo, para desenvolver seus modelos sociais. Sua
elaboracdo ocorre de forma paralela ao desenvolvimento cognitivo. A medida que os
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individuos se desenvolvem, o mesmo ocorre, concomitantemente e de forma
paralela, com seus modelos mediante uma relacao dialética de forma e conteudo,
sendo suas capacidades intelectuais desenvolvidas os instrumentos para a
construcao de suas representacdes sociais.

A escola que se dispde a ser inclusiva precisa considerar como os individuos
que nela estao inseridos constroem seus conhecimentos sobre a sociedade, como
organizam suas concepc¢des sobre a realidade que os rodeia e, ainda, como essas
concepgbes se transformam de um nivel inferior de compreensdo para outro de
maior compreensao. Ao considerar o conhecimento que a crianga e o adolescente ja
possui, a escola pode intervir a partir deste no sentido de uma nova compreensao.
Para tanto, devera considerar a construcdo do raciocinio critico, desencadear
perguntas e reflexdes criticas que instiguem os sujeitos a relacionar aquilo que ja
conhecem com o0 que representa a explicacdo mais elaborada. Este seria um dos
desafios da escola atual brasileira.

A escola que visa a formagéao de cidadaos criticos e reflexivos deve enfocar
a qualidade da mediacao e da pratica pedagdgica voltada para a interdependéncia
entre conhecimento e valores no desenvolvimento do pensamento critico sobre a
realidade que a rodeia. Entende-se aqui que a escola precisa considerar o exercicio
da mediacao eficiente voltada a dialética entre conhecimento e sua transformagéo.
Dessa forma, a escola pode contribuir para possiveis transformacdes nas praticas
sociais, devendo para tanto ir além da reproducdo do que ja esta posto na
sociedade, levando seu educando a repensar a realidade e modifica-la. Se é papel
da escola voltar-se para este tipo de formacgéao, ela deve considerar a complexidade
que significa elaborar as representacdes sociais e levar em conta 0 que se sabe

sobre a génese e o desenvolvimento dos conhecimentos sociais.
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INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

ROTEIRO DAS ENTREVISTAS REALIZADAS

PRIMEIRA PARTE

1. O que vocé estava fazendo na aula agora?

2. Vocé escreve com o qué? Lapis, caneta, ou lapiseira? Vocé também
usa borracha?

3. Onde vocé conseguiria uma borracha como essa?

4. Vocé jafoi a uma papelaria?

5. Entado noés podiamos fingir que estamos em uma papelaria e que vocé
€ o dono dessa papelaria? Como vocé é dono de uma papelaria, com certeza vocé
vende borrachas. Aqui estdo os seus produtos (aqui é mostrada a caixa de
borrachas).

6. A quanto vocé venderia uma destas borrachas? Por qué?

7. Vendendo a este preco, vocé ganha algum dinheiro? Quanto? Por

Pode vender por mais? Por qué?E por menos? Por qué?

Vocé acha melhor vender por mais, por menos ou deixar igual? Por

10. Se eu comprasse todas as borrachas da sua loja, quanto vocé me
cobraria? D4 pra fazer desconto? Quando? Por qué?

11. O que vocé faria com todo o dinheiro depois? Onde vocé conseguiria
mais borrachas?

12. Vocé precisaria pagar para conseguir mais borrachas? Por qué?
Quanto vocé pagaria por uma borracha nesse outro lugar (se disser que tem que
pagar)?

13. O dono desse lugar estaria ganhando algo vendendo para vocé (se o
entrevistado diz sim, pergunta-se: quanto?) ou sera que ele fica na mesma? Ou,
entdo, sera que ele ndo perde um pouquinho de dinheiro? Por qué?

SEGUNDA PARTE
14. Vocé brinca com bola?



230

15. Vocé pode comprar uma? Onde?

16. Quanto custa uma bola como esta?

17. Quando terminam as bolas, o que ele faz?

18. Ele tem que pagar? Por qué?

19. Quanto ele paga por bola? Por qué?

20. Vendendo por este preco, ele ganha algum dinheiro, perde ou fica igual
(na mesma)? Por qué?

21. Quanto ganha? Por qué?

22. Ele, o moco da loja, poderia vender por menos do que ele pagou
(reiterar o valor mencionado)?

23. Ganharia alguma coisa?

24. Se ele vendesse por menos, quanto ganharia?

25. E se ele vendesse por mais?

26. E vendendo a mesmo preco?

27. O que é melhor, vender mais caro ou mais barato ou deixar igual? Por

qué?

28. De onde o homem tira a bola?

29. Custa alguma coisa para ele fazer uma bola? Quanto?

30. Dai ele vende a quanto?

31. Ele vende por mais, menos ou igual ao que custou? Por qué?

32. Para que vocé acha que o homem da loja usa o dinheiro que ele
ganha?

CONTRASSUGESTOES

1. Sabe, eu te pergunto todas essas coisas por que me disseram que uma
pessoa que compra uma bola a 2 reais vende a 2 reais. Vocé acha isso certo? Nao?
Por que nao?

2. Sabe, eu ouvi dizer que, se eu compro na sua loja uma bola e pago 2
reais, 0 que vocé ganha, na verdade, ndo pode ser 2 reais. Vocé concorda? E isso

mesmo? Por qué?
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Instituicao de Ensino

Caro representante do , peco sua

autorizacao para que os alunos do seu colégio possam participar do estudo intitulado “O

mundo econdmico em questdo: como criancas e adolescentes escolarizados

entendem o lucro?”.

a)

Os alunos do (instituicao) estdo sendo
convidados a participar do estudo mencionado acima, pois € através das pesquisas
que ocorrem 0S avangos importantes em todas as areas, € a sua participacdo é
fundamental.

O objetivo desta pesquisa € investigar como criangas e adolescentes brasileiros que
estudam na rede publica de ensino de Curitiba/Brasil e regidao metropolitana
compreendem a noc¢ao de lucro.

Caso o aluno participe da pesquisa, sera necessario que ele responda a todas as
perguntas realizadas durante uma entrevista que sera gravada (audio).

As perguntas sédo todas sobre o0 que se entende por lucro em uma loja como é possivel
comprovar no roteiro de entrevista anexo. O aluno é livre para responder as perguntas
tal como desejar e todas as respostas serao consideradas na pesquisa.

Para ser entrevistado, o aluno tera que dispor de 15 a 20 minutos.

Para que os alunos sejam entrevistados, o colégio tera que disponibilizar algum
espaco para a sua realizagao.

Como em qualquer entrevista, ele poderda experimentar algum constrangimento,
principalmente por tratar-se de uma entrevista gravada. Neste caso, ele podera
interromper a entrevista, ou até mesmo cancela-la. O fato de assinar este presente
termo n&o o obriga a participar da pesquisa.

A abordagem realizada durante a entrevista ndo acarreta nenhum risco que necessite
de sua atengao especial. No caso de eventual situagéo problema, o (a) senhor(a) sera
comunicado (a) imediatamente.

Contudo, os beneficios esperados sao:

1. Com o desenvolvimento da pesquisa, espera-se poder ampliar os estudos
realizados sobre a no¢ao de lucro, contribuindo para as mais recentes discussoes
acerca da influéncia cultural na constru¢cao da nogao de lucro,

2. Pretende-se apresentar indicativos para praticas pedagdgicas que contribuam
para o desenvolvimento de uma melhor compreensao sobre o mundo econdémico.
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j) A pesquisadora Roberta Rafaela Sotero Costa, mestranda do programa de Pos-
Graduacdo em Educacdo da Universidade Federal do Parana, responsavel pelo
tratamento das informagdes, pode esclarecer eventuais duvidas a respeito desta
pesquisa a qualquer momento pelos telefones (41) 3779 6453 e (41) 98065000 ou por
e-mail, robertasotero@gmail.com.

k) Estao garantidas todas as informacdes desejadas pelo (a) senhor(a), bem como para
os alunos participantes da pesquisa e seus responsaveis, antes durante e depois do
estudo.

[) A sua participagdo neste estudo € voluntaria. Contudo, se vocé o(a) senhor(a), nao
quiser mais fazer parte da pesquisa podera solicitar de volta o Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido assinado.

m) As entrevistas serdo gravadas, respeitando-se completamente o anonimato dos alunos
participantes. Tao logo a pesquisa termine, as fitas serdo desgravadas.

n) Depois de colhidas as informagdes, as entrevistas serdo transcritas e um cédigo sera
atribuido a cada aluno participante. Dessa forma, se qualquer informacéo for divulgada
em relatério ou publicagdo, ndo aparecerdo nomes, e sim um codigo para que a
confidencialidade seja mantida.

o) Asinformagbes coletadas serdo utilizadas exclusivamente na pesquisa.

p) Todas as despesas necessarias para a realizacdo da pesquisa ndo sao da sua
responsabilidade, nem de responsabilidade do colégio.

Eu, li o texto acima e compreendi a
natureza e objetivo do estudo do qual eu e os alunos que estudam no
(instituicdo) fomos convidados a participar. A
explicagdo que recebi menciona os riscos e beneficios do estudo. Eu entendi que sou livre
para interromper a participacdo dos alunos no estudo a qualquer momento sem justificar
minha decisdo e sem que esta decisdo afete a qualquer um dos participantes do
Eu entendi que despesas com a realizagédo da
pesquisa nao sao de minha responsabilidade nem do
(instituicdo). Concordo voluntariamente em

participar deste estudo.

Curitiba, de....ccceeevveeenee. de 2009

Roberta Rafaela Sotero Costa
Mestranda do Programa de P6s-Graduagéao em Educacéo
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Entrevistador: Roberta Sotero
Transcritor: Roberta Sotero
Data da entrevista: 07/05/2009
Data da transcrigéo: 08/05/2009
Local: CURITIBA

Nome do sujeito: MATEUS

Idade: 8,02

Data de nascimento: 17/03/01

Série: 12

Profissdo do pai: auxiliar de escritorio
Profissdo da mae: dona de casa, mas as
vezes cozinha para fora, autonomamente.

PRIMEIRA PARTE

- Em que série vocé esta?

- Vocé mora com seus pais?

[sinal positivo com a cabecga]

- O que a sua mae faz? E seu pai?

Minha mae trabalhava de fazer esfiha e
agora faz artesanatos. Meu ele trabalha...
eu ndo falei o jeito mas ele trabalha, faz
algumas coisas la assim de escritorio.

- E vocé mora com eles entdo. Vocé tem
irmaos?

[sinal positivo com a cabega] S6 uma.

- Qual é a tua idade?

Minha idade é sete [ele ndo disse a idade
corretal

- Vocé escreve ja?

Escrevo... Como assim?

- Com o qué vocé escreve?

As vezes eu escrevo..., as vezes quando a
profe deixa, né?

- Com caneta, com lapis...?

As vezes eu escrevo com lapis, as vezes
com caneta... , mas caneta 1a na minha
série ela ndo deixa. So caneta e canetinha.

- Vocé usa borracha?

Uso.

- Essas borrachinhas assim vocé usa?

N&o, uso umas grandonas.

- Se vocé fosse precisar de uma
borrachinha igual a essa, onde vocé iria
comprar?

Né&o sei, porque eu nunca vi essa borracha
nos lugares que eu vou, por que nos
lugares que eu vou quase nem tem
borracha.

-E...ah é?

Porque eles compram tudo. Nos lugares
tem um monte de borracha muito barato
dai eles compram tudo. So6 tem borracha
que quebra, ndo é mesmo? Nao tem
caixinha.

- Vocé ja foi a uma papelaria?

Nunca fui.

- Nado? Mas lojinha assim vocé ja foi?

Ja.

- A gente podia fingir assim que a gente
esta numa lojinha e vocé vende borracha?

[sinal positivo com a cabec¢a]
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- Essa aqui é tua lojinha e essas sao as
borrachas que vocé tem pra vender. A
quanto vocé venderia uma borrachinha
dessas?

No maximo 5 reais

- Entdo vamos fingir entdo que é 5 reais
essa borracha. Se eu comprasse todas
essas borrachas, como vocé ia arranjar
mais borrachas pra vocé vender?

Na fabrica de borrachas

- E 14 na fabrica, quanto sera que vocé ia
ter que pagar? Ou vocé ganha?

[fica pensando]

- Como que funciona isso la na fabrica? Eu
nao sei... vocé sabe?

Nao, nunca vi, mas faz de conta, né?!

- E, faz de conta. Vamos dizer que na tua
loja vocé vai buscar |4 na fabrica. La na
fabrica vocé recebe, vocé compra, eles te
dao ... Como que é7?

Recebo por 10 reais dai.

- Vocé paga 10 reais dai?

[sinal positivo com a cabega]

- E depois, vocé ia vender uma borracha
por quanto?

Acho que por 6 reais dai.

- Uma borrachinha por seis?

E

- Vocé ia ganhar dinheiro com isso?

Acho que sim né?!

- Quanto vocé ia ganhar? Vocé sabe?

Num sei por que eu acho que nem todo dia
eles iam la, né?!

- Mas se alguém comprar borracha de
vocé, vocé vai esta ganhando dinheiro?

Vou, é claro né! Porque eu ndo vou vender
borracha de graca.

- Por quanto assim vocé... vocé me falou
que vocé vai la na fabrica e compra por 10
e depois vende por 6... Quanto sera que
vocé vai ganhar, por borracha?

Eu acho que ... quantas borrachas tém ali
né?!? Quantas... dai eu falo.

- Aqui tem quarenta, mas me diga sé de
uma.

Eu acho que eu ia ganhar... por dia eu acho
que eu ia ganhar..uns 6 reais né?!

- Mas pela borracha, sé por essa aqui.

Eu acho que eu ia ganhar 10 reais. Por que
eu acho que nem todo dia ia um monte de
pessoas, so nas férias.

- Mas assim, essa é tua lojinha e eu quero
comprar essa aqui de vocé. Por quanto
vocé vai me vender?

Por 7 reais.
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- Mas vocé vai subindo a cada hora?

Brincadeira. 6.

- Mas vocé comprou na fabrica por? Vocé
me falou 10

Tem que dizer outro, agora?

- Nao, vocé é o dono da loja, vocé que vai
me dizer a quanto vocé vai vender.

Acho que por uns 9 reais.

- Entdo vocé ndo compra por 10, vocé
compra por 9?7

E.

- Quem que decide esse preco la na
fabrica?

O dono dela. E claro né! Porque é o dono
da fabrica que manda em tudo.

- E dai eu venho aqui e quero comprar
essa borracha de vocé, vocé vende a
quanto?

6 reais.

- E vocé vai estar ganhando dinheiro com
iss0?

Claro né! Porque é muito baratinho desse
preco. Eu quero vender assim sendo eu
ndo ganho dinheiro né?! Se vender por
600, ninguém vai ali nem olhar na loja de
tanto caro.

- E vocé poderia vender assim por menos
que 6 reais pra mim?

Poderia, acho que por uns 4 reais.

- E por que vocé pode?

Porque eu acho que... ndo sei, né?!

- E se fosse por mais caro?

Dai vocé nao ia comprar, né?! Se fosse
mais caro ninguém compra né?!

Acho que s6 vende no maximo até 18
reais.

- E vocé poderia vender por 9 reais? 9 que
vocé pagou |a na fabrica ....

Poderia né?!
[sinal positivo com a cabeca]

- E vocé ia estar ganhando dinheiro com
iss0?

la.

-E? Uhum [sinal positivo com a cabeca]
- O cara la da fabrica, quando ele te | Ganha [titubeia]

vendeu essa borracha aqui que eu vou

comprar de vocé, ele ganha dinheiro

também?

- Quanto serda que ele ganha por uma | 9 reais.

borracha?

- E 0 que sera que ele faz com o dinheiro
depois?

Depois ele compra comida pra casa, essas
coisas pra eles ndo morrer de fome né! ...
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porque alimenta a familia.

- S6 isso que ele ia fazer?

Né&o, ele ia comprar coisas, mais couro dos
roceiros pra fazer borracha, borracha é de
coro, né?! Dai borracha sai do boi, dai o boi
que tem couro.

SEGUNDA PARTE

- E assim, Vocé brinca de bola em casa,
aqui...

Nao em casa a minha mde ndo deixa por
que uma vez que eu fui brinca com bolinha
de coisa eu fiz uma coisa la quebrou um
cisne da minha mae de coisa la. Dai eu
nunca mais brinquei de bolinha la, so
minha irm&. Jogo sé na educacgéo fisica.

- Mas aqui sim assim vocé joga bola com
todo mundo?! E assim, onde serd que a
gente pode comprar uma bola?

Em mercado, em outros lugares.

- Quanto sera que custa uma bola?

Uma bola... acho que ia custar uns 40 reais
pelo maximo, né?!

- E assim, 1a na loja, por exemplo, no
mercado que vocé falou que compraria
uma bola, quando acabam as bolas deles,
o que eles fazem?

Eles compram, eles fazem mais dai

vendem.

- No mercado eles fazem mais?

SO que ndo no mercado, na fabrica, né?!

- Mas assim, 14 no mercado, a pessoa do
mercado, 0 qué que ela faz pra conseguir
mais bola?

Ela compra igual a borracha, mas so6 que
dai faz uma bola. Ela manda pra fabrica,
dai eles fazem e dai paga.

- Ele manda pra fabrica fazer?

Ele fala pra fabrica pegar couro e dai faz as
bolas Ia.

- E por isso ele vai |4 e pega, ou compra?
Tem que pagar?

Ele compra. E, sendo ele vai preso, né?!
Porque tudo que eles fazem tem que
pagar, mas as vezes nem tudo.

- Quanto sera que o cara do mercado tem
que pagar na fabrica?

No maximo 300 reais, né?!

- Entdo ele vai comprar na fabrica 1 bola
...7 Eu estou perguntando 1 bola.

Né&o... A fabrica vende mais caro porque
acho que dai é uma bola. Se eles quiserem
uma bola maior e for mais dificil de fazer...

- Nao, mas a mesma bola. Essa bola que
vocé falou que no mercado é 40 reais,
quanto que o mercado compra la na ...

300 ne?!.

- Entdo o mercado vende por 40.

[sinal positivo com a cabega]
E ah3
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- Mas na fabrica ele compra por 300 pra
vender a 407!

Ele vende por 40, (40 por 40), ele vende...
ele ndo vende assim muito caro porque
sendo eles ndo compram. Ele vende por 40
pra chegar em 300... dai pra ele paga o
dono da coisa.

- Mas dai ele esta ganhando dinheiro com
isso? O mercado esta ganhando dinheiro?

[Fica pensando, demora para responder]
Eu acho que esta, né?!

- Quanto sera que ele estd ganhando por
bola? Esta vendendo a 40 ...

Quarenta... é... eu acho que uns cinquenta
reais por dia.

- N&o, assim, por bola, eu estou

perguntando por bola.

Quarenta reais...

- Uma bola, quanto que ele ganha
vendendo uma bolinha?

N&o, uma bolinha 1real

- Como? Essa bola que vocé falou que ele
vende a 407

E ganha 40 reais, ganha40.

- Ele vende a 40 ganha 40? Mas por qué
que ele ganha 40 e ndo é 1 real que vocé
falou agora, ndo entendi? Essa bola que
vocé imaginou que é 40 reais?

Nao, vocé falou uma bola né?! Dai eu
falei... ah..[sinal positivo com a cabega] Ele
ganha 40 ne?!

Por dia... até ele ficar com 300 reais.

- Ele ganha por dia? Ele ndo ganha por | Ele ganha por bola.
bola?
- E quanto que ele ganha por bola vendida? | 40.

- Ele podia vender por menos de 40 reais?
Se vocé chega la e diz: “quero comprar
uma bola e quero pagar menos”. Ele
poderia?

Podia. Acho que... por 30 né?!

- Por que poderia?

Porque vocé falou a menos né?!
Por 30 dai.

- Se fosse mais? Poderia vender por mais?
E por quarenta ele também podia, ou ndo?

Poderia. Acho que pode né?!

- Mas por qué?

Porque na maioria dos mercados meu pai
vai la vé tenta comprar uma bola pra mim e
a maioria deles tao por quarenta e ele so
tem..

- Mas a mesma bola?

Nao, as vezes é uma maior.

- Mas se for a mesma?

Se for a mesma, acho que é. Porque a bola
é caro né, so que vou falar por 40 por que
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né?! ... acho que ia ser por 50 no maximo.

- Por que nao mais que 507

Né&o sei, porque la no unico mercado que
eu vou so tem bola por 40,30 e de 20.

- Mas assim uma bola que custa 40 pode
vender por 50?7 A mesma bola.

Se ele pensa assim até que ele pode fazer.
Porque o problema ndo é de outra pessoa,
o problema é dele.

- Como assim o problema é dele? Como
assim? Nao entendi.

E porque ele que manda na fabrica, entdo
ele que pensa na fabrica, né?!

No mercado, é ele que pensa... é ele que
manda na fabrica entdo é ele que tem que
pensar quanto que ele vai vender no
mercado.

- Entdo ele decide? como ele quer? Nao
tem nada que obrigue ele a vender mais,
ou menos... ?

Uhumm [confirma]

- Ah é7? Eu acho que nao, porque mais nada manda
no mercado. S0 ele.

- E é melhor pro mercado vender mais | [fica pensando]

caro, mais barato, ou pelo mesmo preco

que ele comprou?

- Por exemplo: ele comprou a 300. E bom | 400!

pra ele vender a 40, é bom pra ele vender a
300 ou é melhor pra ele vender a 4007?

- Por qué?

Porque 4007 dai ele ganha mais dinheiro
pra .... Dai ja um dia ele s¢ tira 1Tmoeda dai
paga a fabrica!

- Por que ele vende a quarenta entao?

Ah... Porque eu n&o tinha pensado nisso
né.

- E 0 qué que vocé acha que o cara do
mercado faz com o dinheiro que ele ganha
vendendo as bolas?

Ele compra, paga a loja ...
Néo ... ele paga a fabrica e compra tudo
pra... também compra coisas pra familia.

- Sabe por que eu pergunto isso tudo pra
vocé? Me disseram assim: que se um cara
pega e vende uma bola a 50 reais, ele
pagou na fabrica 40, me disseram que na
verdade ele esta ganhando 10 reais e nao
50. E verdade isso? Por qué?

E..é.
Porque ele quer vender barato porque
sendo ele ndo vende nenhuma bola.

- Mas ele estd vendendo a 50. Oh, Esta
vendendo a 50, mas ele comprou a 40.

Esta vendendo a 507

- Assim, me disseram assim, teve um
garoto gue me contou assim: que se eu for

Eu acho que ele falou certo, mas ele é
maior que eu?
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la numa fabrica, comprar a 40 reais uma
bola, eu vendo por 50 pra ganhar 10. Esta
certo ou esté errado? Dai eu ganho 10...

- Nao me lembro néo.

E, mas se ele fosse... € claro que ele ia
saber pelo mundo, porque eu nunca viajei
no mundo.

- Nunca viajou?

SO na praia.

- Mas me diz o que vocé acha. Na tua
cabeca, assim esta certo ou errado?

Eu acho que ele pensa pela cabega dele.

- Como é que ele vai saber?

- Mas o qué acontece na verdade? Ele esta
ganhando? Se ele comprou a 40 e esta
vendendo a 50, ele estd ganhando quanto?

10.

- 10?7 Mas ele nado estd ganhando 50
entao?

Esta ganhando 50. Ele falou que esta
(ganhando) 10, mas sé eu acho que ele
esta errado. Ele tinha um boné? Se fosse

. ele ndo sabe nada, porque ele sé briga
com menina.

- Ah... ndo me lembro, acho que nédo. Nao,
mas aqui na escola ndo foi. Foi em outro
lugar.

- Entdo vocé acha que na verdade ele | E
ganha 50 e que nao é 10?
- Vocé nao acha que é 107? Né&o. Ah...

- Mas ele comprou por 40...

Acho que ele ganha 50. Ndo, 50 esta certo
porque ele vende por 50. Dai ele ganha 50,
€ 0 maximo.
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Entrevistador: Roberta Sotero
Transcritor: Roberta Sotero
Data da entrevista: 10/06/2009
Data da transcrigéo: 14/06/2009
Local: MANDIRITUBA

Nome do sujeito: MAITE
Idade: 8;08 anos

Data de Nascimento: 02/10/2000

Série: 22
Profissdo do pai: ausente
Profissao da mae: do lar

PRIMEIRA PARTE

- Vocé ja escreve?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Vocé usa lapis, borracha, caneta?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Tipo essas borrachas aqui? (mostra caixa
de borrachas)

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Vocé sabe onde a gente consegue essas
borrachas?

[sinal negativo com a cabega]

- Nem imagina onde a gente consegue?

No mercado.

- No mercado? Certo.

Vamos entdo fingir que vocé é dona do
mercado que vende essas borrachas?
Vamos?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Entédo esses sé@o seus produtos (mostra as
borrachas). Vocé vende essas borrachas.
Pode olhar... mexer...

Entao eu pergunto para vocé: a quanto vocé
me venderia uma borracha dessas?

50 centavos.

- 50 centavos? Por que 50 centavos?

Porque é baratinho.

- E baratinho? Por que é baratinho?

Porque é pequena.

- E vocé estaria ganhando dinheiro com essa
venda?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Quanto?

50 centavos.

- E por que sédo 50 centavos que vocé vai
ganhar?

Porque ela é pequenininha.

- E vocé pode vender por mais que 50
centavos?

[sinal afirmativo com a cabecga]

- Quanto?

1 real.

- E por que vocé pode vender por 1 real?

Porque ela é meio grandinha.

- E por menos, vocé pode vender?

25 centavos.
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- Por 25 centavos vocé pode fazer?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Por que vocé pode fazer por 25, por
menos?

Porque ela é pequenininha.

- Ela é pequena pra 25. E para 50 também
pode? A mesma borracha. Vocé pode
vender...? Por qué? Tem mais algum motivo?

Porque ela é mais maiorzinha.

- Mas é sempre a mesma borracha. A
mesma borracha vocé pode fazer a mais e
pode fazer a menos? E isso?

[sinal afirmativo com a cabec¢a]

- E por que vocé pode fazer a mais e
também pode deixar a menos?

Porque ndo é nem grande nem mais
pequena.

- Certo. E se eu vou la na tua loja e compro
todas as borrachas, quanto que vocé me
cobraria por borracha?

50 centavos.

- 50. E quanto que da no total?

[sinal negativo com a cabega]

- Nao? Vocé ja sabe fazer conta ou ainda
nao?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Vocé pode me fazer um desconto?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Pode? Quanto?

[demora em responder]

- Vou levar todas.

10 reais.

- 10 reais todas? E por que 10 reais?

Porque é 50 centavos.

- E quantas borrachas sao?

N&o sei.

- S&o essas daqui, que estao aqui.

Sao essas aqui em cima?

- Ahaa. Todas essas borrachas.

9.

-9 0 qué? 9 reais?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Com o desconto ou sem o desconto?

Com.

- Com o desconto? E qual era o preco
normal dela entdo?

50 centavos.

- Quanto vai sair com o desconto cada
borracha, uma?

50 centavos.

- 50 centavos com o desconto? E o que vocé
faria com o dinheiro? Com esse dinheiro todo
da venda de todas as borrachas?

Dava para a dona da loja.
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- Vocé deixava na loja para fazer o que?

Pra dar o troco de dinheiro.

- Pra fazer troco? E vocé ia fazer o que na
sua loja se vocé ndo tem mais borrachas?

Eu ia comprar mais.

- Comprar mais borrachas? Aonde que vocé
ia comprar mais?

No mercado.

- No mercado? E quanto vocé ia pagar la no
mercado por uma borracha?

50 centavos?

- Ent&o vocé compra por 50 e vende por 507
E isso?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- E vocé ganha quanto com a venda de cada
borracha?

9 reais.

- E de uma s6?

50.

- E o0 que é melhor entdo, vocé falou que
podia vender a 1 real, podia vender a 50
centavos, podia vender a 25 centavos... 0
que é melhor: vender a 50, que foi o preco
gue vocé pagou no mercado, vender a 1 real,
que € mais caro, ou vender mais barato, por
25 centavos?

25 centavos.

- Por que é melhor?

Nao sei.

- Pensa um pouquinho. Por que vocé acha?

[demora em responder]

- Tem um motivo pra vocé achar que é
melhor?

Por que era baratinho.

- E 0 que acontece se vocé vende baratinho?

[demora em responder]

- Nao sabe? Nem imagina?

[sinal negativo com a cabecga]

- Tal E assim, la no mercado onde vocé
compra as borrachas, o dono desse
mercado, ele esta ganhando com a venda de
borrachas, quando ele vende borracha para
vocé?

Ah&a.

- Ganha? Quanto?

50 centavos.

- E 0 que sera que ele faz? Ele sempre vai
estar ganhando, pode ser que ele esteja
perdendo dinheiro... 0 que acontece?

Sempre esta ganhando.

- Sempre?

Sempre.
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- Nao pode ter uma situagcdo que ele perde
dinheiro?

[sinal negativo com a cabecga]

SEGUNDA PARTE

- Na segunda parte das perguntas a gente | Ah&a.
vai imaginar que vocé ndo é mais a dona da

loja. Entdo a gente pode deixar as
borrachinhas de lado.

- Vocé brinca de bola?

- Entdo vamos imaginar uma bola. Essa que | Na loja.
vocé brinca. Onde que a gente pode arranjar

uma bola dessas?

- E quanto que custa nessa loja? 10.

- 10 reais? Uma bola 10 reais na loja. E
nessa loja, todo mundo vai la e compra todas
as bolas da loja. O que o dono da loja faz
quando acabam todas as bolas da loja?

Ele compra mais.

- Entdo ele tem que comprar mais? E ele | Paga
paga por essas bolas?
- Quanto ele tem que pagar? [siléncio]

- Ele ta vendendo a 10 reais. Ele vai comprar
por quanto sera?

[demora em responder]
20 reais

- Entéo ele compra por 20 reais e vende a 10 | Ahaa.
reais. E isso?
- E dai ele ta ganhando quanto? Ele ganha | 10 reais.

dinheiro? Quanto que ele ganha?

- Esse moco da loja, ele pode pegar essa
bola que ele paga 20 reais, ele pode vender
essa bola por menos de 10 reais, por 5
reais?

[sinal afirmativo com a cabecga]

- Porque ele pode fazer isso?

Nao sei.

- Mas imagina. Por que eles podem fazer
desconto? Quando que eles fazem
desconto? Imagina.

[demora em responder]
S&o baratinhas.

- E se ele compra a bola a 20, ele pode
vender essa bola a mais que 207

[sinal negativo com a cabega]

- Por qué?

Porque é mais barato.
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- Como assim?

Porque ela é 5 reais.

- Entédo a bola que é vendida a 10, 5 reais
vocé nao pode cobrar mais? Mesmo que
vocé tenha pago 14, como o dono desse
mercado, tenha pago no outro lugar 20
reais? Nao pode?

Nao.

- E se fosse a 20 reais, esse preco que ele
pagou, pode?

Pode.

- Por que pode?

[demora em responder]
Porque é baratinho

- E ele ganha dinheiro?

Ah&a.

- Ganha?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Da onde que ele tirou a bola? Vocé me
disse que ele compra por 20. Aonde que ele
compra por 207

No mercado.

- E esse mercado, ele ta ganhando dinheiro
quando ele vende a bola por 30 reais pro
outro dono do mercado?

[sinal afirmativo com a cabeca]

- Quanto que ele ganha? Néo sei.
- Imagina. E mais que 207 Menos? 5 reais.

- 5 reais? Por que é menos que ele ganha? [siléncio]
- Imagina. [siléncio]

- Entdo o mercado vende a bola pra outra
loja por 20 reais e ta ganhando 5 reais por
uma bola. Por que é 5?

Porque é uma bola.

- Eu pergunto isso para vocé porque teve
outra menina que me falou assim: se o dono
do mercado compra uma bola por 10 reais,
ele vende essa bola por 15 reais, mais caro
que ele pagou e ele ta ganhando na verdade
5, ndo ta ganhando 15. Vocé concorda com
essa menina?

Acho que sim.

- Por qué?

Nao sei.

- Porque vocé me falou que o dono do
mercado pegava a bola do outro mercado
por 20 reais e vendia a 10. Essa menina me
falou o contrario, que pegava a 10 e vendia a
15, pegava a um valor e vendia mais caro. E
vocé me disse que pegava por 20 e vendia a

[sinal negativo com a cabega]
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10. O que vocé acha? Essa menina esta
certa?

- Ndo. Por qué?

[siléncio]

- Pode pensar. Vocé nao concorda com essa
menina? Por qué?

Porque ele ta errada?!

- O que ela falou de errado? O que esta | Ndo sei.
errado no que ela falou?
- Pensa um pouquinho. [siléncio]

- Ndo sabe? Nem imagina?

[sinal negativo com a cabecga]

- Entdo é isso. Obrigada.
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PRIMEIRA PARTE

- Entdo a gente podia fingir que vocé é
dona de uma loja que vende borracha?
Entao eu trouxe as borrachas aqui pra vocé
vender.

Hum...

- Assim, vocé, dona da loja, me venderia a
quanto uma borracha destas?

35 centavos.

- Se eu comprasse todas as borrachas de
vocé, onde vocé arranjaria mais pra vocé
continuar vendendo? Chuta.

No... naquele... direto da fabrica!

- Ah... direto da fabrica. E quanto sera que
vocé iria ter que pagar por essa borracha
aqui?

No direto da fabrica?

-E?

Acho que 30 centavos

- Dai vocé ia pegar e me vender a 357!

Uhmmm.

- Vocé iria ganhar dinheiro?

Estaria lucrando 5 centavos.

- 5 centavos, por borracha?

Uhum...

- E vocé poderia estar vendendo mais
barato que 30 centavos?

Néo por que dai teria prejuizo.

- E?1 E a 30 centavos vocé poderia me
vender?

Dai eu ndo ia estar nem tendo lucro nem
prejuizo né?!

- E?!

- E a mais? 50 centavos, 1real?

Dai eu ndo sei, dai eu ia estar tendo
bastante lucro, né?!

- E a 10 reais?

Néo. Dai ja é um roubo.

- Mas vocé pode fazer isso? Por qué? E um
roubo entdo. Pode fazer ou ndo?

Olha, acho que pode nao pode, mas acho
que muita gente faz.

- E assim, la no direto da fabrica, onde sera
que eles arranjam a borracha?

Ah... eu acho que la eles fabricam.

- E sera que custa alguma coisa pra ele?

E, acho que sim por que eles tém que
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Como que é7?

comprar o material.

- Quanto que custa pra ele uma borracha
que ele esta te vendendo a 30 centavos?

Pra eles, compra?!

- Sim, mas pra ele te vender a 30 ele esta...
como ele arranjou a borracha? Ele esta
fabricando? Ou custa pra ele alguma coisa?
Vocé disse que ele tem que comprar
alguma coisa... entdo?

Material.

- Ele vai gastar com isso?

Vai.

- Dai vai custa alguma coisa a borracha pra
ele, no final das quantas?

Bom porque dependendo... porque sempre
quando a gente compra direto da fabrica a
gente compra em caixas né?!
A gente nao vai comprar uma borracha...
entdo ele vai acabar lucrando.

- Sim, mas pra ele... Ele lucra do mesmo
jeito?

Sim porque a gente vai comprar bastante
dai pra vender. Pra revender dai ele acaba
gastando aqueles 10 reais, mas ele acaba
lucrando mais 10 por que ele vai vender
mais de vinte caixas.

SEGUNDA PARTE

- E vocé brinca de bola, igual a todo
mundo... e assim onde é que a gente pode
arranjar uma bola?

No mercado.

- No mercado?! Quanto sera que custa uma
bola normalzinha assim?

Acho que 20 reais.

- 20 reais? Se acabam as bola no mercado
onde é que eles arranjam mais?

Na fabrica.

- A quanto sera eles compram la na
fabrica? Quer dizer, ndo sei se eles
compram, se eles recebem. Também?

Ai... acho que em média assim. 15 reais. E
acho que 15.

- Assim uma bola que ele vende a 15... ah...
ele vende a 20 e compra a 15.

Néo, ele vende a 20 e ele compra a 15.

- Entao ele esta ganhando quanto?

Ele esta lucrando 5 reais.

- Ele pode vender mais caro de repente que
os 10, perai, 15 que ele pagou ou era bom
pra ele de repente vender mais barato?

E melhor ele vender mais caro que dai ele
vai lucrar, né?!

- Nao é bom pra ele vender mais barato?
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- Nem 157

15 reais dai ndo sei, porque ele nao vai
nem ter tanto prejuizo como lucro né?!. De
repente pode faltar pra alguma coisa e tal...
e sempre 0s vendedores querem sempre
lucrar... entdo acho que eles vendem por
mais caro.

- Entdo, assim, eu pergunto pra vocé por
que me disseram assim... (0s outros
meninos de outra escola): se vocé, por
exemplo, o mercado, se 0 mercado
comprou a 15 reais, o que ele ganha
quando ele vende a bola a 15 reais sao os
15 reais.

Mas dai dependendo assim que se ele tiver
que, mas... ele quer lucrar porque ele tem
que pagar as contas dele, tem que pagar 0s
funcionarios, tem que comprar mais pra ele
revender entdo eu acho que ele vender
mais caro ele vai ter como pra fazer isso,
né?!

- Entéo ele nado pode comprar a 15 e vender
a15?

Pode ele pode, isso depende da pessoa
que compra, da pessoa.

- E... mais... e mais barato?

Dai eu acho que néo, tanto. Ele vai, tanto
que pra ... Ele vai é... fazer um prejuizo, no
final do més... se ele for fazer um balancete
no final do més ja vai estar faltando um
dinheiro de repente pra pagar um
funcionario, ndo sei. Depende do tanto de
bolas que ele vender.
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PRIMEIRA PARTE

- Vocé tem quantos anos?

10.

- Vocé ja escreve entéo.

[sinal positivo com a cabega]

- Vocé usa lapis, borracha, caneta...

[sinal positivo com a cabega]

- Vocé gosta mais de caneta ou de lapis?

Lapis.

- Eu também! Dai a gente usa a borracha
se precisar.

[risos]

- Entdo, a entrevista tem 2 partes. A
primeira parte a gente pensa numa
situacdo que é a seguinte: vocé vai ser
dono de uma loja que vende borrachas. Dai
aqui eu trouxe as borrachas pra vocé ter
mais certa a ideia da borracha. Entdo séo
essas as borrachas que vocé vende. Pode
segurar.

[ele manuseia as borrachas]

- Entao eu pergunto pra vocé, na sua loja
vocé me venderia a quanto uma borracha?
Essa borracha.

50 centavos.

- E vendendo a 50 centavos vocé ganha
dinheiro?

[sinal positivo com a cabega]

- Quanto? Quanto de dinheiro vocé ganha?

Nao sei

- Imagina.

[fica pensando]

- Vocé pode vender mais caro essa
borracha?

Fica muito caro.

- E por qué? Por que ndo pode?

Porque fica muito caro.

- Mas eu acho que tem gente que tem | E, algumas.
dinheiro pra comprar.

- Mas ai, vocé pode ou nao pode fazer a 1 | Uhumm...
real?

- E bom pra vocé? E




250

- E se fosse menos que 50 centavos? 30
centavos?

[sinal negativo com a cabega ndo muito
convicto]

- O que vocé acha? Pode ou ndo? Sim.

- Seja sincero, quero a opinido verdadeira | Da.

de vocé. 30 centavos da pra fazer ou nao?

- Da pra fazer... Uhumm

- Por que dé pra fazer? [fica pensando]

- D4 pra fazer a 57

5 centavos ngo.

- Por que nao? Por que 5 ndo pode?

Dafi fica muito barato.

- Mas e se vocé vender um monte? Se eu | Posso.

for na tua loja e comprar 100 borrachas,

vocé pode fazer a 5 centavos?

- Quanto que vocé vai estar ganhando? | [fica pensando]
100 borrachas...

- 100 borrachas a 5 centavos... quanto que | [fica pensando]
e?

- Vocé ganha quanto? Néao faz ideia? Né&o sei.

- Como vocé chegaria nesse valor?

Com uma continha.

- Entao faca a conta. O que vocé acha? Da 500.

- 500 reais? Néo!

- 5 centavos. Zero ponto zero cinco. [fica pensando]

- Esta quaaase certa sua conta. [continua  pensando ndo  consegue
responder]

- E assim, se eu levo todas as suas
borrachas, compro tudo. O que vocé faz
com esse dinheiro que eu vou pagar pra
vocé?

Ah... compro mais.

- Mais borrachas pra vender?

[sinal positivo com a cabega]

- E aonde sera que vocé vai conseguir
mais borrachas?

Em uma fabrica.

- E a quanto que a fabrica vai te vender?
Vocé vai comprar por quanto essa
borracha?

[fica pensando]
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- Vamos imaginar uma borracha. Vocé a
vende a...

50 centavos

- Vocé vai |4 na fabrica e compra essa
borracha por quanto?

Eu n&o sei.

- Imagina. Esse preco vai ser 50 centavos,
vai ser mais caro, vai ser mais barato.... ?

Vai ser mais caro.

- Por qué?

Porque sai direto da fabrica.

- Vocé acha que eles ganham dinheiro 1a?

[sinal positivo com a cabega]

- Quanto que eles ganham em uma | No sei
borracha?

- Nao imagina? Néo.

- T4. Mais caro ... vamos imaginar entdo | Dois.

um valor. Mais caro quanto vai ser uma
borracha? Um real?

- Dois reais?

[sinal positivo com a cabega]

- Entdo é 2 reais... entdo vocé vai la
compra essa borracha a 2 reais e na tua
loja vende a 50 centavos. E isso?

Uhumm.

- E dai vocé ganha quanto afinal na
borracha?

Ganho menos do que eu compro. A fabrica
ganha bastante, mais do que eu.

- Mas assim, quanto de dinheiro? Porque a
gente ja sabe que vocé pagou 2 reais e
vendeu a 50 centavos... vocé vai estar
ganhando dinheiro?

[sinal positivo com a cabega]

- E pouco, mas vocé vai estar ganhando? | Uhum.
E isso?
- T4, entdo eu vou fazer outras perguntas | Ai...

pra vocé, mas antes eu vou contar pra vocé
0 seguinte: eu te perguntei isso das
borrachas porque outra crianga falou assim
pra mim: que |4 na fabrica, por exemplo, se
eu vou vender essa minha borracha a 1
real, la na fabrica ela é mais barata. Ela me
disse que ndo sabia porque, mas ela disse
que pegava a 50 centavos pra vender a 1
real. Vocé acha que ela esta certa?

- Quero saber a sua opinidao porque vocé
me falou o contrario, vocé disse que 1a é
mais caro porque eles tem mais trabalho
pra fazer... e a pessoa acha que tudo bem,

[fica pensando e ndo consegue responder]
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que eles tem mais trabalho, mas que pra
vocé ganhar alguma coisa vocé tem que
comprar mais barato e vender mais caro. O
que vocé acha disso?

- Entdo vai pensando nisso e depois vocé
vai me responder. Entdo enquanto isso a
gente vai passar pra 22 parte da entrevista.

SEGUNDA PARTE

- Assim, entdo a gente nao vai mais falar | Uhum
das borrachas... Vocé joga futebol, certo?
- Onde sera que da pra gente comprar uma | Numa loja.

bola de futebol?

- E quanto serd que custa uma bola de
futebol numa loja?

15 reais, 16, por ali.

- Entdo vamos imaginar um precgo... 15
reais.

15 reais.

- La nesse lugar, a pessoa que esta te
vendendo, vamos pensar la no mercado,
por exemplo, eles estdo vendendo a 15
reais, ele estdo ganhando dinheiro com
essa venda?

[sinal positivo com a cabega]

- Quanto sera que eles estdo ganhando? [fica pensando]
- Porque assim... se ele vende todas as | Na fabrica.
bolas, onde ele vai conseguir mais bolas?

- E dai ele vai comprar por quanto? [fica pensando]

- O que vocé acha? Vai ser mais caro,
mais barato... ?

Acho que vai ser mais caro.

- Por qué?

Porque la eles tém o trabalho de fazer...

- Entao ta, vocé acha que ele vai comprar
por quanto?

20 reais, por ai.

- Entdo o mercado compra por 20 e vende
por 15. Ele esta ganhando quanto nessa
venda de uma bola?

[fica pensando]

- Imagina quanto serd que ele esta
ganhando, o mercado.

[fica pensando]

- Porque assim, eu queria saber se é
melhor para o mercado vender 15 reais
como vocé me falou, vender a 20 reais que

Vender mais caro.
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€ 0 preco que ele pagou na fabrica ou de
repente vender a 30 reais. O que € melhor
pro mercado?

- Por qué? Porque eles compram mais barato e
vendem mais caro.
- Isso € bom? [sinal positivo com a cabeca]

- E se ele vende a 15 reais, 0 que esta
acontecendo? Se ele pagou 20 e vendeu a
15, 0 que acontece? E bom também?

Uhum... [confirma]

- E? Ele ganha dinheiro também? Ele
ganha vendendo mais barato do que ele
pagou, mas € melhor ele cobrar a mais do
que ele pagou?

Uhum...[confirma]

- Ta. Eu pergunto pra vocé porque outras
criancas me falaram assim que no
mercado, por exemplo, se ele vai vender a
bola a 10 reais, ele tem que ter comprado
essa bola a 5 reais pra ganhar 5 reais.
Entende?

[fica pensando]

- Vou dar outro exemplo. Se o mercado
compra, que nem vocé falou, a 20, se ele
cobrar 25 ele vai ganhar 5. entendeu? Que
nem a borracha... me disseram que a
borracha... se la na fabrica € um real tem
que vender na loja 1,50 pra ganhar 50
centavos. O que vocé acha? Essas
criancas estao certas ou nao? Eu pergunto
pra vocé se elas estao certas ou erradas.

Certas.

- Mas vocé falou pra mim o contrério, vocé
falou pra mim que na verdade o que
acontece é que... que nem la na borracha
vocé disse que na fabrica é mais caro e dai
vocé tem que vender mais barato do que
vocé pagou sendo ninguém compra, né!?
Entdo vocé me disse o contrério, e la na
bola também! Vocé disse que la se
comprava a 20 e o mercado cobrava 15
das pessoas. Entdo essa situacdo esta
certa? Comprar a 20 e vender a 157 Isso
esté certo? Isso € bom também?

Uhum...

- Tem certeza?

Tenho.

- E vocé acha que essas criangas estao
certas? Porque elas falaram o contrario...

Na&o sei.

- Mas diga a sua opiniao.

Acho que estao.
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- Por que elas estdao certas? Como vocé | [fica pensando]
acha que elas chegaram a essa conclusao?
- Imagina. [fica pensando]

- Bom, vocé acha que elas estédo certas,
mas vocé também continua achando que é
certo o mercado comprar a 20 e cobrar 15
dos clientes?

[sinal positivo com a cabega]

- Isso é bom pra ele, pro mercado? Ele
esta ganhando dinheiro com isso?

[sinal positivo com a cabega]

- Entdo estd bom. E isso. Obrigadal!
Acabaram as perguntas. Vocé achou
dificil?

Mais ou menos...
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PRIMEIRA PARTE

- Entao, vocé ja escreve, né?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Vocé usa lapis, borracha... tudo isso,
né!?

[Sinal afirmativo com a cabecga]

- Entdo assim, eu trouxe aqui uma
caixinha de borrachas porque a proposta &
a gente fingir que vocé é dona de uma loja
que vende borracha.

Entao aqui estdo as borrachas da sua loja.
Vocé pode pegar, olhar tudo, contar.

[olha com atencdo e simpatia com a
propostal

- Entdo eu pergunto pra vocé a quanto
vocé venderia uma borracha dessas?

25 centavos.

- E vocé ganha algum dinheiro vendendo
essa borracha?

Sim

- Quanto?

25 centavos mesmo. Uns 10, 20...

- Se vocé esta vendendo a 25, vocé esta
ganhando quanto por borracha?

Por borracha?

- E. Eu vou la na sua loja e compro uma
borrachinha de vocé...

Tem quantas na caixa? Quanto que ta4 no
mercado uma borracha dessa?

- Nao, estou perguntando na sua loja. Na
sua loja, quanto que custa? Vocé me disse
que me faria por 25 centavos.

Sobra 10 centavos.

- Por que sobram 107?

Porque vende bem. N&o, assim: se vende
todas as borrachas, sobra assim uns 5 reais.

- 5 reais vocé ganha em 1 borracha?

Nao, numa ndo, mas assim em ftudo as
borrachas dai eu ganho 5.

- E vocé pode vender essa borracha por
mais?

Uhumm

- Por qué?

Porque... depende do preco que esta nos
outros lugares que a gente compra.

- Como assim? Me explique.

Assim... se a gente compra por 30, 25 ou 20
centavos, a gente pode aumentar.
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- E? E vocé pode vender por menos?

Poder posso. S6 que dai eu ndo ganharia
nada.

- Entdo pode?

Uhmm

- Se eu vou la na sua loja e compro todas
as suas borrachas. Vocé me cobraria
quanto?

10 reais [ela ndo contou quantas borrachas
havia]

-107?

2 reais.

- 2 reais em todas?

E

- Quantas sao todas?

Num sei, Quantas borrachas.

- Todas estas por exemplo.

40 borrachas. 40 borrachas da uns 5 ou 10
reais.

-50u10? Ou 7 ou 8. Sei - Ia.
- Vocé me cobraria quanto? 5.
- E vocé pode fazer mais barato, fazer um | Sim.

desconto pra mim?

- Por qué?

Por causa se a gente acha essa pessoa
legal, companheira, amiga.

- Dai vocé so faria para os teus amigos... ?

E para os meus inimigos também.

- Como assim?

Se for amigo assim... se a gente gosta da
pessoa como amiga, como qualquer coisa
assim, a gente vende. Mesmo se a gente
ndo conhece a pessoa a gente vende. Vem
do coracdo da gente.

- Entdo pode fazer desconto pra todo
mundo?

E.Tem alguns que da, mas tem alguns que
ndo. Tem vezes que da e tem vezes que ndo
da.

- E quando que néao da?

Quando assim vocé esta precisando pra
alguma coisa pra comprar pra dentro de
casa, pra loja...

- E dai vocé, em 1 borracha, vocé me
daria quanto de desconto?

10 centavos.

- Vocé me venderia a 10 centavos?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- E se eu levo todas... vocé cobra... ?

5 reais... Mas dai eu abaixaria pra 2 reais.

- E se eu compro todas as borrachas, o
que vocé faz com esse dinheiro dai?

Depois eu compro mais borrachas pra
vender.
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- E onde vocé vai mais

borrachas?

conseguir

Nas lojas

- E quanto vocé vai pagar?

Uns 5, 6 reais.... ou uns 4... 4,50.

- Depois vocé vai pegar e me vender a 2.
Vocé compra a 4 reais e me vende a 2
depois? E isso?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Certo. E 0 dono dessa loja... sera que ele
estd ganhando dinheiro com a venda
dessas borrachas pra vocé, vendendo
borrachas pra vocé?

Ta.

- Quanto sera que ele ganha?

Uns 4, 5 ou 6 reais.

- E possivel ele estar ficando na mesma,
ou perdendo alguma coisa?

Pode ser. Ele até pode estar perdendo um
pouco

- Quanto que ele pode estar perdendo?

Ah... uns 3 ou 4 reais ele deve estar
perdendo.

- E como vocé chegou nesse valor?

Qué?

- Como que vocé sabe que € 3 ou 4 reais?

Humm... eu ndo sei.

- E por que ele pode estar perdendo?

Porque assim, tem vezes que os vendedores
eles abaixam o valor e dai eles estao
perdendo.

- Em relacdo a qué? Eles abaixam o
valor...

Quando ta numa promocao

- Dai vocé acha que quando faz promocao
a loja perde dinheiro?

N&o, nao perde muito, mas um pouco perde.

SEGUNDA PARTE

- Entdo ta... entdo a gente podia passar
pra segunda parte da entrevista que dai
vocé ndo é mais a dona da loja. Nessa
segunda parte eu queria perguntar pra
VOCé:

- Vocé joga bola?

Eu jogo. Todas as quartas-feiras.

- Imagina entdo essa bola de futebol que
vocé joga. Onde que a gente pode arranjar
uma?

Nas lojas, nos mercados...

- E quanto sera uma bola dessas nessas
lojas?

Assim... uns ... tem a 1,99 também, aquelas
bolas de vélei. Daquela la que é pra jogar
futebol mesmo é uns 7, 8 reais.
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- Entdo vamos imaginar que é 7 reais a

[Sinal afirmativo com a cabec¢a]

bola. Imagina essa bola de 7 reais.

Imaginou?

- Nessa loja, quando, essas bolas de 7 | E... dai em outras lojas, em outros
reais, todo mundo foi |& e comprou, | mercados...

acabaram-se as bolas. Aonde que esse

mercado, ou essa loja, vai arranjar mais

bolas?

- E tem que pagar? Tem que.

- Custa alguma coisa?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Quanto?

Eu acho que dai custa menos. Uns 5 ou 6
reais.

- E por que vocé acha que custa menos?

Pior que eu ndo sei.

- Mas vocé acha que custa menos?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Uns 5 reais?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Dai ele pega a 5 reais e vende a 77

E, porque dai ele ganha 10 reais em cada
venda.

- E ele pode vender por menos de repente, | Pode.
menos que 7 reais?
- Por quanto? 6... 5,50...

- Ele pode vender por menos que 5 reais?

Dai eu acho que nao.

- Por qué?

Por causa que dai ele ia perder dinheiro.

- Ele podia, por exemplo, vender a 4
reais?

Poder ele pode...

- Ele estaria ganhando... perdendo... ?

Estaria perdendo e ganhando também.

- E como que ele estaria ganhando?

Eu ndo sei... do patrdo dele...

- E como que ele podia estar perdendo
dinheiro?

Se ele fosse o dono da loja, dai ele perderia.

- Entdo vamos pensar no dono da loja. Ele
€ dono da loja, t&? Entdo... 0 dono da loja,
ele pode pegar a bola num outro lugar a 5
reais e vender a 4 reais na loja dele para
as pessoas?

[Sinal negativo com a cabega]

- Nao?

[Sinal afirmativo com a cabeca]
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- Por qué? Por causa que ele estaria perdendo.
- Quanto que ele estaria perdendo? 1 real.
- 1 real por bola? E.

- E ele pode vender mais caro?

N&o muito, mas ele pode. Assim por uns 6
ou 7 reais ele pode.

- Mais que 7 reais nao?

Tem algumas que custam 10 reais assim...
as mais bonitas, aquelas que nao estragam...
aquelas tipo de couro. Dai eles vendem mais
caro assim... por 20 reais. Eu ja comprei num
lugar que estava vendendo bola onde eu
morava. Eles vendiam por 30 reais cada
bola. Dai as bolas eram daquelas que nao
estragavam logo, demora 3 ou 4 anos pra
acabar.

- E pode vender a 5 reais mesmo? O dono
da loja pode pegar a bola por 5 reais e
vender por 5 reais mesmo?

Poderia, pode.

- Ele estaria ganhando dinheiro?

Ele nao estaria nem ganhando e nem
perdendo, por causa que dai ele poderia com
5 reais comprar mais bola.

- E por que ele faria isso? Ele poderia
comprar mais bolas por 5 reais?

Com 5 reais ele poderia comprar mais uma
bola e dai vender por mais.

- Entdo s6 se fosse pra pegar esse
dinheiro pra comprar mais uma e essa a
venderia s6 por mais caro?

[Sinal afirmativo com a cabecga]

- Ele poderia comprar por 5 reais e vender
por 5 reais e dai...

Dai eu acho que ele fica pra ele. Que nem
esses 5 reais... ele também ganha sim. Tem
vezes que ele compra e tem vezes que n&o...
dai esse dinheiro ele pega pra ele.

- Ah... e ele faz 0 qué com esse dinheiro?

Ele compra comida pra casa...

- Entéo ele ganha dinheiro vendendo por
57

Ganha.

- E quanto sera que ele ganha.

Por semana eu acho que uns 20 reais.

- E por bola?

Por bola? Uns 2 reais.

- Se ele pega por 5 e vende por 4, quanto
que ele ganha?

Nada.

- Vocé disse que ele pode estar ganhando
dinheiro como?

Ele ganha se ele ndo comprar outra bola e
ficar com o dinheiro pra sustentar a familia...
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dai ele pode ganhar.

- Mas ele nao teve que pagar la na loja pra
pegar a bola?

Néao, mas dai ele pagou adiantado...

- Mas dai ele vai ter dinheiro depois pra
comprar mais bolas?

Dai eu acho que com o dinheiro que ele
recebe, eu acho que da sim.

- E? E entdo o que é melhor: vender mais
caro, 0 mesmo preco ou mais barato?

Assim... da pra fazer os dois. Mais barato e
mais caro.

- lgual nao?

O qué?

- O mesmo pre¢o? comprar a 5 e vender a
5... 6 bom?

Poderia pode, mas assim ele ndo ganharia
quase nada.

- Mas assim... o que € melhor para o dono
da loja?

Vender mais caro porque dai ele ganha
alguma coisa pra comprar comida pra casa.

- E de onde esse dono dessa loja de bola,
de onde que ele tira as bolas?

Ah...isso eu ndo sei.

- Mas imagina. Onde sera?

Dos mercados, das lojas, das firmas...

- E ele tem que pagar?

Ele tem que pagar.

- Quanto sera que ele tem que pagar?

N&o sei... mais ou assim... bastante bolas
uns 100 reais.

- E por bola? Uma bola.

5 reais... ou menos... 4...

- E essa pessoa ganha dinheiro vendendo
bola pra ele?

Ganha.

- Quanto sera que ela ganha?

Ah... ndo sei dai.

- Por que assim... eu te pergunto porque
tem outra crianca de outra escola que
falou assim pra mim: que a bola... vocé
ganha dinheiro vendendo uma bola...se
vocé compra por 5 reais, que nem vocé
falou, e dai vende a 10. Dai esta
ganhando...

5 reais...

- E que se vocé compra a bola por 5 e
vende por 5 vocé ndo esta ganhando
nada. E que se vocé compra por 5 e
vende por 4, vocé esta perdendo 1 real.
Vocé concorda?

Concordo...

- Porque tem outras criangas que falam
assim: que se vocé pega a bola por 5 reais
e vende por 4 reais... se vocé vender
bastante, vocé ganha dinheiro e pode

Concordo.
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juntar dinheiro pra comprar mais bola. E
dai vai vendendo a 4 reais e mais pessoas
compram. Entdo vendendo muito mais
assim, ganha mais dinheiro. Vocé
concorda com essa crianga que falou
isso?

- Mas dai vocé concorda com quem: a que
diz que vocé perde dinheiro vendendo a 4
reais ou a que disse que ganha dinheiro?

Ah... eu concordo com a que diz que perde
dinheiro, porque néo sobra dinheiro nem pra
comprar Nescau pra familia.

- Entao vocé néo concorda com a segunda
crianga?

Assim... pra comprar mais bolas, comprar
bastante eles compram também, mas
também tem gente que eles vende e que faz
promogdo e dai vende bastante. Mas até por
5 reais eles também vendem bastante.

- Entdo nédo é certo cobrar menos?

Comprar por 5 e vender por 47

Nao € certo porque dai a gente esta
perdendo dinheiro.

- Entdo vocé ndo concorda com essa
crianca que falou que ganha dinheiro...

A senhora concorda? [risos]

- Nao, eu estou perguntando pra vocé!
Preciso saber a sua opinido. Vocé
concorda ou ndo concorda?

[Sinal negativo com a cabegca — aqui ela
estava convictaj

- Nao concorda. Entdo estd bom. Muito
obrigada.

[risos]
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PRIMEIRA PARTE

- Entdo, faz a algum tempo que vocé
escreve, né?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Vocé usa lapis, borracha... tudo isso, né!?

[Sinal afirmativo com a cabeca]

- Entdo, eu trouxe aqui uma caixinha de
borrachas porque a ideia é que a gente
imagine que vocé é dono de uma loja que
vende este tipo de borracha? Se vocé quiser
ver as borrachas...

[Sorrisos]

- Entdo vamos imaginar que vocé é dono
dessa loja e que vocé vende borrachas. A
quanto vocé venderia uma borracha dessas?
Se eu fosse la na sua loja, a quanto vocé
venderia essa borracha.

15 centavos cada uma.

- E vocé estaria ganhando quanto de
dinheiro?

Como assim?

- Quanto que vocé estaria ganhando por
borracha? Eu pago 15 centavos pra vocé e
no final das contas... quanto vocé vai estar
ganhando por borracha?

[fica pensando e se mostra timido]

- Vamos entdo imaginar... onde vocé arranja
essas borrachas pra vender?

Ah... eu pego de qualquer pessoa e
compro.

- E como que vocé pega? Eles te dao a
borracha? Como que é7?

Usé, eu compro.

- Por quanto que vocé compra?

Por 10 centavos.

- Se vocé esta comprando por 10 e
vendendo por 15, vocé vai estar ganhando
quanto por borracha?

5 centavos?

- E se eu chego na sua loja e vocé ta
vendendo a 15 centavos e eu pego para vocé
vender a 10, s6 tenho 10, vocé pode vender
para mim?

Posso?

- Por que vocé pode vender mais barato?

Claro. Porque se vocé paga certinho
assim dai da para vender.

- E? E vocé estard ganhando quanto?

Dai eu ndo vou estar ganhando nada.
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- Nao vai ganhar nada? Mas vocé pode
mesmo assim?

Ué posso. Vender uma ou duas vezes
posso né. Dai as outras nao.

- As outra ndo? Por qué?

Porque ai eu vou ficar sem lucro dai.

- E se fosse mais barato, 5 centavos? Vocé
poderia me vender mais barato do que 10
centavos?

Dai ndo né.

- Mas por qué?

Porque dai eu fico em lucro total né dai.

- Vocé tem certeza? Mesmo se eu comprar a
caixa inteira de vocé?

Dai sim né.

- Se eu compro a caixa inteira, vamos supor
que tem 40 unidades, vocé vende. Eu
compro a caixa inteira. Por quanto vocé faz
pra mim?

Se fora 10 né?!

- E. Vocé disse que vendia a 15, né! E que
comprava a 10 centavos de outra pessoa.

Dai vendo a caixa inteira por 4 reais.

- E dai vocé ganharia quanto?

[fica  pensando e  demora
responder]Esta ganhando 1 real.

em

- Um real vocé vai ganhar?

E.

- E assim, vender a mais, mais preco... Vocé
pode vender mais caro?

Néao

- E por qué?

Ah... ndo pode, né!

- Por 15, 20... ? Vocé pode fazer isso?

Nao.

- Por qué?

Porque ia estar roubando das pessoas.

- Vocé acha que isso é roubar?

[sinal positivo com a cabecga]

- Entdo vocé acha que ndo pode. Vocé acha
que é roubar?

[sinal positivo com a cabega confirmando]

- E por que vocé acha que é roubar?

Ah... porque esta vendendo mais caro. E
um outro preco e esta cobrando mais.

- Entdo ndo pode? Vocé acha isso errado?

[sinal positivo com a cabega confirmando]

- E o0 que vocé faria com esse dinheiro das
borrachas se eu compro tudo. Vamos supor
que eu comprei todas as borrachas da sua
loja. Vamos pensar que essa caixa sao todas
as borrachas que vocé tem na sua loja. O

Pego esse dinheiro e guardo.
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que vocé faz depois?

- Guarda pra fazer o que?

Pra comprar alguma coisa.

- Tipo 0 qué?

Roupa assim... comida....

- Pra mais nada?

[fica pensando e demora um pouquinho
em responder] S6 eu acho.

- E como que fica a tua loja? Vocé nao vai
mais vender nada dai? Vocé vai fechar a
loja?

Eu n3o! [da muitas risadas]
Dai eu vou continuar com a loja aberta

- Mas acabaram as suas borrachas, eu levei
tudo.

Ah... dai eu guardo dinheiro pra comprar
mais.

- E onde vocé vai comprar mais?

Em outra loja dai.

- E 14 nesse lugar, a pessoa que esta
vendendo borrachas pra vocé, ela estara
ganhando alguma coisa?

Acho que vai.

- Quanto sera que ela vai ganhar?

Acho que uns 10, 20 centavos dal.

- Mas se for 10 centavos dai... Vocé falou
que pagava 10 centavos...

[fica pensando]

- Vocé vai comprar essa borracha em que
lugar, explica pra mim.

Em outra papelaria.

- E essa pessoa vai te vender a borracha a
quanto?

A107?

- Ela vai ganhar dinheiro? Quanto sera que
ela vai estar ganhando?

Acho que vai. Uns cinco centavos mais
acho eu.

- E essa pessoa da papelaria onde que ela
arranja as borrachas pra vender para vocé e
para as outras pessoas?

Nao sei.

- Ah... imagina entdo.

Acho que de outra pessoa

- E ela deve estar comprando essa borracha
a quanto?

A uns 15 ou 20 centavos.

- E depois ela vende a quanto?

Se ela compra a 20, dai ela vende a 15...
ndo, a 25.

- Mas vocé nao falou que ela vendia a 10 pra
vocé? Como é que vocé estaria comprando a
10 dela?

Ah... dai ndo sei.

- Por que entdo vocé acha que ela estaria

Pra ter lucro, ué.
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vendendo mais caro?

- Entdo ela ndo pode vender a 10? Se ela
estd comprando a 5 ela pode ver a 57

Acho que néo.

- Mas por qué?

Porque ela ndo vai ter lucro dai.

- Mas ela poderia, mesmo vendendo um
monte de borracha? Vocé é dono de uma
loja e vai comprar um monte de borracha
dela.

Acho que pode entao

- E a 3 centavos ela pode vender mesmo
comprando por 15 ela pode vender por 3
centavos?

Acho que néo.

- Por que nao?

Porque ela néo vai ter o lucro dela. Ela vai
comprar por mais e vender a menos.

- E o que seria melhor entdo? Cobrar o
mesmo preco que VOCEé pagou, menos ou
mais?

Um pouco a mais porque ganha alguma
coisa, sendo nao da pra vender.

SEGUNDA PARTE

- Entdo, vamos mudar de assunto agora... | Sim

Vocé brinca com bola, né?

- Vamos imaginar uma bola. Vocé tem bola? | Ndo

- Aqui na escola tem bola que vocé joga | Tem
futebol?

- Onde sera que vocé compraria uma bola | Numa loja.

como essa que vocé joga futebol?

- E nessa loja, quanto sera que custa uma
bola de futebol?

Ah, deve custar uns 50, 60 reais aquelas
bolas original.

- Entdo vamos imaginar essa de 50 reais.
Vocé vai numa loja comprar essa bola de 50
reais. L4 nessa loja, quando se vende todas
as bolas. Onde vao arranjar mais bolas?

Vai pegar de outra pessoa.

- E a como que ela vai pegar de outra
pessoa? Ela tem que pagar? Como vocé
acha que funciona?

Ela paga, né!

- Quanto vocé acha que ela paga?

Acho que cada bola ela paga uns 40 reais
acho. Dai ela vende a 10 reais a mais pra
ter lucro.

- Vende a 50 e ganha quanto?

Ganha 10 reais.
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- Mas ela poderia vender a 40 se ela esta
pegando a 407

Acho que néo.

- Por que nao?

Porque dai ela ndo vai ter lucro.

- Mesmo se for vender um monte de bola?

[sinal negativo com a cabega — comega a
ficar um pouco irrequieto]

- Se fosse fazer uma compra pra escola.
Vocé chega |4 e diz: “vou comprar 10 bolas.
Vocé pode vender pra mim por 40?” Vocé
acha que ela pode?

Pode.

- Por que quando é mais ela pode? Quando
sao 10 bolas ela pode?

Porque dai ela ndo vai perder tanto lucro
assim.

- Vocé acha que ela ganha com a
quantidade?

Acho que sim.

- Mesmo que ela cobre 0 mesmo preco que
ela pagou?

E. Acho que é.

- Vocé acha que sim?

[sinal positivo com a cabegca, mas fica
cada vez mais incomodado. Quando ele
faz essa ultima confirmacdo, ele parece
estar aliviado com encontrar a sua
respostaj

- E se eu fosse |4 e comprasse mais bolas
ainda. Vocé acha que ela poderia vender a
30, a 20?7 Por qué?

Dai eu acho que ndo. Porque ela ndo vai
ganhar nada dai.

- E se for mais bolas, se vocé for comprar
100 bolas pra todos os colégios por aqui...
dai vocé chega |a pra eles e diz: “Vocé vende
pra mim a 30 reais cada bola?” Vocé acha
que ele faz?

Acho que sim.

- Por que vocé acha que ele pode fazer?

Porque dai ele ta vendendo mais, né!

- Dai vocé acha que compensa mesmo ele
tendo pagado 40 por cada bola?

E. Eu acho que compensa [ele foi convicto
nessa respostaj

- Vocé acha que compensa...

[sinal positivo com a cabecga]

- E o que vocé acha entdao que é melhor?
Vender a bola por 40 que é 0 mesmo prego
que se paga, por mais dinheiro, ou por
menos?

Por mais.

- Por que por mais?

Dai ganha mais né. Dai pode comprar
outras coisas se ganha mais.
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- Mas vocé nao me falou que a menos preco
ganha também?

E. Deixa eu ver... ah... dai eu nao sei.

- Ah... diga o que vocé pensa.

Acho que dai é a mesma coisa. Vocé vai
ganhar dinheiro do mesmo jeito.

- Vocé acha que ganha de todo jeito?

E.

- Mas vocé acha que é melhor vender a
mais?

E

- Por qué?

Pra ganhar mais dinheiro dai.

- Vocé acha que ganha mais dinheiro
vendendo mais caro? Mesmo comparando
se vocé vender mais barato e vendendo
muito mais?

E

- E essa pessoa dessa loja que vende bolas,
vocé acha que ela recebe esse dinheiro e faz
0 que com ele?

Acho que ela compra coisa pra ela assim:
roupa, calgado... e outro tanto ele guarda
pra comprar mais bola pra vender.

- Entdo digo tudo isso porque assim,
perguntando pra outras criangas e outros
adolescentes, eles dizem assim: que se eu
vendo bolas e compro uma bola por 40, que
eu nao posso vender a 30 reais. Eu tenho
que vender a 50 reais pra ganhar 10 reais.
Eu queria saber se vocé acha que isso esta
certo.

[ele fica pensando]

- Eu compro por 40 e vendo a 50 pra ganhar
10. Quero saber se isso esta certo? E que se
eu compra por 40 e vender por 30, eu nao
ganho. Me disseram que mesmo vendendo
um monte de bola, ndo ganha. O que vocé
acha? Isso esté certo?

Acho que esta.

- Por qué? Me explique.

Porque dai vocé esta ganhando e néao
esta perdendo

- Mas vocé disse pra mim que se vender um
monte de bola €& possivel ganhar na
quantidade, vendendo bastante. E essa outra
crianga me falou que néo.

Nao sei.

- Eu quero a sua explicagdo, o que vocé
pensa.

Ah... eu acho que ganha né.

- Vocé acha que ganha mesmo vendendo
mais barato do que vocé comprou?

E.

- Que nem a borracha. Vocé comprava a 10
e podia vender a 5 que estaria ganhando

[ele fica pensando]
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dinheiro. Essa crianca falou que tinha que
vender a 15 pra ganhar 5. Que ela nao podia
vender a 5 porque ela estaria perdendo 5.
Ela pagou 10 e se ela vende a 5 e se ela
esta vendendo a 5 ela esta deixando de ter 5
la pra pagar a borracha.

[ele fica pensando]
[ele fica pensando]

E, mas se vocé vende por 5, a pessoa vai
la e compra tudo ja e vocé ganha mais.

- Vocé acha que mesmo assim é possivel?

Eu acho que sim.

- Entdo estd bom, era isso. Queria saber a
tua opinido sobre tudo isso. Obrigada.

De nada
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PRIMEIRA PARTE

- Assim, nesta primeira parte da entrevista
eu proponho pra vocé... Vocé ja foi a
alguma papelaria?

Ja.

- a gente podia fingir que vocé é dono de
uma papelaria e vocé vende essas
borrachas na sua papelaria?

[sinal positivo com a cabec¢a]

- Vocé pode dar uma olhada, abrir, ver
como sao as borrachas...

Uhummm

- Certo. Dai eu pergunto pra vocé a quanto
vocé me venderia uma borracha dessas
aqui?

20 centavos

- 20. Certo. Vocé vai estar ganhando
dinheiro com essa venda?

Acho que sim

- Quanto?

A metade do preco

- A metade?

E, 10 centavos.

- Por que 10 centavos?

Porque a maioria dos compradores
compram... tipo assim: a borracha €, por
exemplo, a borracha é 10 centavos, eles
compram por 10 e vendem por 20 dai.

- Dai ganha quanto por borracha?

10 centavos por borracha.

- Jéia. E pode vender a mais que 207 [fica pensando]
- Sei-la... a 50 centavos, 1 real Pode

- Se for 50 centavos, vocé vai ganhar | 25 dai.

quanto por borracha?

- 257 E ele pagou quanto na borracha? 25.

- Ele ndo, € vocé no caso, dono da | 25, né!
papelaria.

- Mas vocé nao tinha pagado 10? 10? Ah...

- Se vocé comprou por 10, vocé disse que | Uhumm

conseguia a borracha por 10?
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- E se dai vocé esta vendendo a 50... vocé
esta ganhando quanto?

40 centavos.

- Entdo pode vender a mais? Por que pode
vender a mais? Por que serd?

Eu n&o sei.

- Vocé como dono da loja, porque vocé
venderia mais caro?

Pra ganhar, né!

- Pra ganhar?

E

- E menos? Vocé pode vender menos que
207 Vocé falou que ...

Ah... ndo vende, porque dai o cara néao vai
ter lucro, né!

- Mesmo se for 15 centavos?

157

- E? Vocé pode fazer a 15 centavos?

Acho que pode.

- Pode? Por que pode por 15 ainda?

Porque mesmo assim vai ganhar.

- Vai ganhar quanto?

5.

- 5. E se fosse a 10?

10 centavos a borracha? [apresenta cara
de espanto]

- E. Vocé me venderia?

Dai n&o ia dar nada também. Porque dai eu
ia comprar pelo mesmo prego que pagou.

- Entdo vocé acha que nao pode?

Nao.

- E a menos pode? Tipo 5 centavos.

Nao.

- Por qué?

Porque ai também n&o ia ganhar nada. la
perder também. Ele pagou 10 e esta
vendendo por 5.

- Ele esta perdendo quanto?

5 centavos por cada borracha.

- Se eu vou la na sua loja e compro todas | [Ele fica pensado]
as suas borrachas? Sao 40...
- Quanto que vocé me cobraria? A caixinha?

- E. Tudo. 40...

4 reais, 3 reais...

- 4 reais?

E

- E dai vocé esta me fazendo a quanto
cada borracha?

20 centavos?!

- 20 centavos?

[Ele fica pensado]
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- E vocé me poderia fazer um desconto?

Uhmmm, n&o sei. Eu acho que pode

- Por qué? Ah... porque dai... desconto?
-E? [Ele fica pensado]

- Por que vocé poderia? Néo sei...

- O que vocé acha? Nao sei...

- Mas pensa, por que vocé me fez um
desconto? Quanto vocé me faria de
desconto?

[Ele fica pensado...]
Metade do preco?

- Metade? Por que metade do preco? Vocé
iria ganhar dinheiro?

Aha.
Nao...

- E por que vocé me faria metade do preco?

Ah... se a pessoa pagasse a vista...

- Se for pagar a vista vocé vende mais
barato?

Aha.

- E por qué?

Ah... porque dai vai ter dinheiro la. Se nao
pagar a vista ganha mais dai.

- Ta saindo quanto dai... vocé me falou que | Uhumm...
me faz a 4 reais e vocé faz a 2 entédo

fazendo desconto se eu pagar a vista?

- Vocé vai ganhar quanto? 1 real.

- 1 real vocé vai estar ganhando? E.

- E quanto que vai sair uma borracha?

Uma borracha s6?

- E. Por que assim... vai dar 2 reais a caixa
inteira, entdo quanto que fica 1 sé, se sao
40 borrachas?

Dai fica o mesmo prego... 20 centavos.

- 20 centavos?

[sinal positivo com a cabeca]

- Ta. Dai eu comprei todas as suas | Ué, vou pagar as borrachas que eu
borrachas... e 0 que vocé vai fazer com | comprei.

esse dinheiro?

- E dai vocé vai fazer o que? Vocé vai | Uhumm...

continuar vendendo borracha?

- E vocé vai comprar...

Comprar mais borracha.

- Onde?

Num sei.

- Pensa num lugar.

Numa papelaria
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- E quanto vocé vai estar pagar nesta outra
papelaria?

Acho que uns 10 centavos cada borracha.

- 10 centavos mesmo?

Uhum...

- Vocé acha que o dono dessa papelaria
ganha dinheiro vendendo pra vocé a 107?
Esta ganhando dinheiro?

Eu acho que sim.

- Quanto sera que ele esta ganhando?

Uns 5 centavos cada borracha.

- E sempre metade assim?

Acho que sim.

- Por que vocé acha que é sempre metade?

Ah... porque uma vez eu fui no mercado dai
a mulher falou que a bala, vocé sabe? Eles
compram por 5 e vendem por 10 e... que a
maioria é metade do preco.

- Geralmente é metade...

Uhummm...

- Jéia. E o que é melhor pra vocé dono da
loja? Vender mais caro, mais barato que 10
centavos, que foi 0 preco que vocé pagou,
ou é interessante vender a 10 centavos... O
que vocé acha?

Ah... quanto mais melhor, mais lucro né!

- E? E o dono da papelaria que te vende a
borracha a 10 centavos? Vocé disse que
ele esta ganhando 5...

Uhum...

- E possivel ele estar perdendo dinheiro?

N&Go sei... se ele vender fiado bastante
coisa, dai ele perde dai. Tem pessoas que
ndo pagam, né!

- Certo, e na venda da borracha por 10
centavos, vocé acha que ele pode estar
perdendo dinheiro?

Né&o, acho que nao.

- Bom, porque ele compra a 5...

E ele vende 10 né...

- Ele ndo pode estar comprando a 10 e
vender a 10?

Acho que né&o.

- Por que vocé acha que nao?

Porque dai ele ndo vai lucrar nada, vai
comprar uma coisa e vai estar vendo igual,
comprar uma coisa pelo mesmo... por 10
centavos e vai la vender por 10 centavos...
dai ele ndo vai ganhar nada, ndo vai lucrar
dai. Ele esta vendendo pelo mesmo preco!

SEGUNDA PARTE

- Joia. Entdo ta. Dai tem a segunda parte

[risos] 0 qué?
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da entrevista que vocé ja ndo € mais o
dono da papelaria...

- Vocé ja ndo é mais o dono da papelaria...
eu proponho pra vocé outra situacao. Vocé
joga bola né?

Uhum...

- Entdo imagina a bola que vocé usa pra
jogar futebol. Essa bola. Onde que a gente
poderia comprar ela?

Negdcio de esporte.

- Quanto sera que custa a bola nessa loja
de esportes?

Uns 20 reais.

- 20... serd que o dono dessa loja esta
ganhando dinheiro vendendo essa bola por
20 reais?

Eu acho que esta.

- Quanto sera que ele esta ganhando?

Uns 3 reais.

- Por que 3 reais?

O mesmo negdcio que eu falei de antes,
que dai a bola ele compra pelo preco de 15
reais a bola e vende por uns 20... 19 reais.

- Dai ele esta ganhando quanto?

5.

- 5 reais? Eu escutei 3 reais...

E, mais ou menos.

- Como assim mais ou menos? Por que ele
ndo estaria ganhando exatamente 57

Porque...

- Pode falar o que vocé pensa. As coisas
gue vem na sua cabega.

[fica pensando]

- Entdo ele pode vender a mais?

Sim, ele tem que vender a mais.

- Por qué?

Porque tem pessoas que ndo pagam certo,
dai ganha assim mais ou menos assim uns
5...

- Se ele vendesse por menos que 20... Se
ele vendesse, sei - 14, a 15 reais?

Mesmo preco que ele compra?

- E.

Ué, dai também n&o lucra nada, também
mesma coisa... ele esta vendendo pelo
mesmo preco que ele comprou. Ele so ia
tirar o dinheiro que ele pagou na bola, né.

- E ele nao pode cobrar menos dai? Menos | N&o.
que 157
- Nao? O que é melhor pra ele? Vender... A mais né!
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- A mais? E
- Sempre? Sempre.
- Por qué Porque se ele ndo cobra a mais ele nao

tem como ter lucro, ganhar dinheiro em
cima.

- Da onde que vocé acha que o dono dessa
loja de artigos esportivos tira a bola? Onde
que ele arranja a bola?

Ah...dos vendedores desses negocio vem e
vende pra ele né.

- E quanto seré que ele tem que pagar? Cada bola?
- E. 15 reais.
- Bom vocé ja falou, verdade, desculpa... E | Ta, né!

essa pessoa, ela também esta ganhando
dinheiro?

- O que vocé acha que esse homem faz
com o dinheiro que ele ganha?

Compra mais bola pra ele vender.

- E porque assim, eu pergunto pra vocé
porque tem outros meninos de outras
escolas que dizem que na loja que compra
bola, que nessa é possivel comprar uma
bola por 20 reais e vender a 20 reais que
mesmo assim vai estar ganhando dinheiro.
Que se vocé vendesse um monte de bolas,
vocé ia ganhar dinheiro. Comprando a 20 e
vendendo a 20. Vocé concorda?

[fica pensando]

[fica pensando]

Eu acho que n&o! Vai tirar o mesmo
dinheiro porque ele comprou a bola por 20
e vai vender por 20... Ninguém que tem
uma loja faria isso, com certeza nao
faria...sendo como é que ele pagaria um
funcionario, por exemplo?

- Entao vocé nio concorda?

Nao.

- Entdo é isso. Obrigada!




275

Entrevistador: Roberta Sotero
Transcritor: Roberta Sotero
Data da entrevista: 24/06/2009
Data da transcrigéo: 27/06/2009
Local: MANDIRITUBA

Nome do sujeito: DANIEL

Idade: 14,00 anos

Data de nascimento: 28/06/95

Série: 62
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PRIMEIRA PARTE

- Vocé ja foi a uma papelaria alguma vez?

Ja

- A gente podia fingir que vocé é dono de
uma papelaria?

Uhum...

- Entdo assim: eu trouxe essa caixa de
borrachas pra gente fingir que sao os
produtos da sua loja. Se vocé quiser pegar
e olhar como elas sao...

[ele manuseia as borrachas]

- Entao vocé vende borrachas e eu te
pergunto a quanto vocé vende uma
borracha.

Vendo a 20 centavos.

- E por que 20 centavos?

Porque eles venderam por 15 centavos
cada uma e dai eu pego e ponho 5
centavos em cima.

- Entdo vocé disse que ganha dinheiro... 5
centavos, é isso?

E. Em cima de cada borracha.

- E por 5 centavos? Por que esse valor?
Imagina. Tem outro motivo?

Pra ganhar o lucro.

- Entao lucro pra vocé é o qué?

E ganhar mais.

- Entdo vocé pode vender por mais de 20
centavos?

Posso.

- Por que pode vender mais que 20
centavos?

Porque vale mais.

- E o0 que diz pra vocé que ela vale mais?
Como vocé sabe que ela vale mais?

Né&o sei... mas as pessoas comprariam por
esse preco.

- E por menos? Por menos que 15
centavos vocé pode?

N&o. Ndo pode sendo eu perco o que eu
dei.

- Por que nao pode?

Porque dai eu vou perder, porque dai eu
paguei 15 nela dai eu vou perder.

- Por 15 mesmo vocé pode vender?

Por 15?

- E. O preco que vocé pagou.

Dai ndo vai dar porque dai eu ndo vou
ganhar lucro.
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- Entdo ndo pode?

Nao

- Se eu fosse na sua loja e comprasse
todas as suas borrachas, quanto vocé me
cobraria?

Dai eu ia descontar uns... dai eu vou ter
que... vendia por 20 também.

- 20 centavos? Vocé nao faria um

desconto?

E, isso dai ndo tem como, eu teria que
descontar uns 2 ou 3 centavos...

- Entdo vocé poderia se fosse uns 2 ou 3
centavos?

Uhumm

- Se eu pedisse pra vocé fazer a 15 cada
uma vocé faria?

Nao faria.

- E por que vocé pode dar desconto de 2 ou
3 centavos?

Porque vocé vai comprar todas. Se vocé
fosse comprar s6 uma dai teria que vender
por 20 centavos.

- E 0 que vocé faria com todo dinheiro da
venda depois? Comprei todas as suas
borrachas, levei tudo e ai vocé faria o que
com o dinheiro da venda?

Comprava outras pra vender.

- Onde vocé compraria?

Agora vocé me pegou.. € onde eles

fabricam a borracha.

- E quanto vocé pagaria nesse lugar?

Pagaria 15 centavos

- O dono da fébrica estaria ganhando
dinheiro com essa venda?

Estaria

- Quanto vocé acha que ele estaria
ganhando?

Ele estaria ganhando uns 10 centavos em
cima de cada uma.

- E? Nao tem como ele estar perdendo ou
ficando na mesma?

Né&o tem como. Acho que ndo tem.

- Por que nao?

Néo sei, porque ele ndo pode perder, ele
ndo vai vender para perder! Ele vai vender
para ganhar mais, cada vez mais.

- Entdo o que é melhor, vender a preco de
custo, vender abaixo ou o preco que pago
pela borracha?

Eu disse que ndo da isso, tem que colocar
um dinheiro a mais pra ter lucro. Ninguém
vende se ndo for para ter lucro.

- Entdo todo mundo que vende faz isso?

Acho que sim.

- Vocé acha que isso é certo?

Eu acho que é assim que funciona.

- E assim que funciona?

Uhummm
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SEGUNDA PARTE

- Joia entdo. Agora a gente pode passar
para a segunda parte da entrevista. Na
segunda parte da entrevista eu te pergunto
sobre a sua vida real. Vocé joga bola né?

Uhummm

- Imagina essa bola que vocé joga futebol.
Essa bola, quanto sera que ela custa?

Normalmente 50 reais.

- E onde vocé compraria essa bola?

Numa loja para esportes

- E eu te pergunto assim: se eles vendem
todas as bolas dessa loja, 0 que eles fazem
depois?

Depois vao e compram outras.

- E dai onde eles vao arranjar mais?

Onde eles fabricam bolas.

- La na fabrica eles tém que pagar pelas
bolas?

Tem

- Por que eles tém que pagar?

Porque eles vao la comprar e a fabrica
vende.

- E quanto sera que a loja tem que pagar
por bola l4 na fabrica?

Quanto que ela paga por bola?

- E. Essa bola que depois ela vende por 50
reais.

Deve de certo pagar uns 25 reais.

- Entéo a loja pega por 25...

E vende por 50

- Quanto que a loja ganha entao?

25 reais.

- E por que ela vai ganhar esses 25 reais?

Pra ganhar lucro porque sendo a loja nao
vai pra frente.

- E o0 que vocé acha que eles fazem com
todo o dinheiro depois das vendas das
bolas?

Pegam pra comprar mais e pegam um
pouco do dinheiro pro dono da loja, um
pouco de dinheiro pra comprar outras bolas
para vender de volta.

- Vocé acha que esse dono da loja que vai
na fabrica comprar a bola por 25, ele pode
vender por menos que 507

S6 se a pessoa for la na loja e comprar
mais, comprar umas dez bolas e dai ele
pode dar um desconto.

- Quanto vocé imagina que seria um
desconto?

Desconto de 5 reais em cada bola.

- Dai ficaria...

45 cada bola.

- Menos que 45 vocé que ele venderia?

Acha que ele venderia
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- E menos que 25? Menos que o prego que
ele pagou?

Nao, ele nio iria vender, né!

- Por que nao?

Porque sendo ele perderia o dinheiro que
ele deu

- E por mais que 507

E... ele podia vender, mas so se ele lograr o
cliente.

- Como assim?

Se o cliente for la comprar uma bola e ele
pedir 60 ou 70 reais.

- Mas ele pode fazer isso?

Ele pode.

- Por que ele pode fazer isso?

Porque ele que da o prego na loja.

- E como que ele da o preco? O que ele
pensa pra por o preco? O que ele leva em
conta?

Nao sei...

- O que é melhor pra ele? Vender mais caro
ou mais barato... de repente deixar ali por
25... — se bem que vocé ja falou que nao
pode, né!

E bem melhor pra ele vender bem mais
caro, né.

- Por que é melhor?

Pra ele ganhar mais.

- E a fabrica 14 onde ele compra a bola por
25, vocé acha que eles gastam pra fazer a
bola?

Eles gastam. Eles compram os produtos.

- Quanto seré que eles gastam?

Eles gastam uns 25... ndo, uns 25 néo! Eles
gastam uns 15 reais de produto.

- Dai eles vendem a 25...

Uhum...

- Vocé acha que a fabrica podia vender
mais cara essa bola? Mais que 157

Acho que sim

- Por qué?

Pra ganhar em cima, né.

- E por menos, vocé acha que ela pode
cobrar menos que 157 O que vocé acha?

S0 se eles derem um desconto pra pessoa
chegar la e comprar bastante.

- E, porque pense, a loja sempre compra
bastante — as pessoas que tem lojas. Entdo
os lojistas vao até a fabrica e fazem
compras grandes. Vocé acha que eles
ganham desconto?

Acho que sim.

- De quanto sera?

De uns 5 reais, deve ser.

- E quanto sera que custou pra fazer a

Acho que custou uns 10 reais.
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bola?

- Uns 10 e dai eles venderiam a 15 ou
menos?

Uhumm...

- Eles podem cobrar 10 reais por bola?

Né&o, nao! [risos] sendo eles ndo vao ganhar
em cima, né!

- Eu te pergunto porque outros meninos,
adolescentes ja de 14 anos, me falaram
assim que podia sim: que a fébrica,as
vezes, ela pegava a bola, gastava 10 reais
pra fazer a bola, e dependendo pra quem
ela vai vender ela pega e cobra 10 reais por
bola. Dai eles falaram assim: que vendendo
um monte de bola era possivel mesmo
ganhar dinheiro.

Nao, nao.

- Vocé concorda?

Acho que néo.

- Por qué?

Dai como que a fabrica vai pra frente? Eles
ndo vao ganhar nada em cima!

- Certo... entdo vocé nio concorda.

Nao.

- Era isso entdo. Obrigada.
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