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Mais do que um simples batom:
a economia e a psicologia

Durante momentos dificeis da histdria, como
guerras ou crises econdmicas, houve um padrao
curioso que chamou a atencao dos economis-
tas: as pessoas compravam mais batons. Sim,
batons! Parece estranho? Pois é aqui que entra
o chamado efeito batom, que exemplifica de
forma clara como a psicologia do consumidor
se entrelaga com os principios da economia.
Apds os ataques de 11 de Setembro de 2001
nos Estados Unidos e durante a crise finan-
ceira de 2008, muitos consumidores, em vez
de gastarem dinheiro em roupas caras e bens
de luxo, optaram por comprar pequenos
luxos mais acessiveis, como um hatom novo.
Este tipo de compra funciona como um
mecanismo psicoldgico de compensagao,
oferecendo uma sensacao de bem-estar,
mesmo com recursos financeiros limitados.
Leonard Lauder (presidente da Estée Lauder)
percebeu que esse aumento nas vendas de
batom era um reflexo do comportamento dos
consumidores durante crises: com menos
dinheiro disponivel, recorrem a alternativas
mais baratas, mas ainda assim capazes de pro-
porcionar prazer e elevar o a sua autoconfianca.
Este comportamento pode ser compreendido
a luz de conceitos econdmicos classicos e de
motivagdes psicologicas. Um deles é o efeito
rendimento, que se verifica quando 0 aumento
do rendimento leva os consumidores a gasta-
rem mais, elevando o consumo global. Outro é
o efeito substituicdo, que ocorre quando o
preco de um bem sobe e o0s consumidores pro-
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E atuavez

Sabhias que a tua decisao de comprar alguma
coisa pode ser influenciada pelas tuas emo-
¢des? Consegues lembrar-te de uma vez em
que compraste algo s6 porque te sentias
triste, aborrecido(a) ou (in)feliz?

Ja tinhas ouvido falar deste efeito?
Consegues pensar em outros produtos
pequenos e baratos que as pessoas possam
comprar para se sentirem mais animadas?

Leonard Lauder (presidente da Estée Lauder)

curam alternativas mais acessiveis que pro-
porcionem uma satisfagdo semelhante. Por
fim, temos os bens inferiores, cuja procura
tende a aumentar quando o rendimento dimi-
nui, refletindo uma adaptacao natural dos
consumidores a uma nova realidade econémi-
ca com menos recursos disponiveis. O batom é
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um exemplo de um bem infe-
rior durante recessoes eco-
némicas.

Imagina que, durante uma
crise econdmica, entras
numa loja com 200€ no
bolso. Podes gastar tudo
numa mala ou comprar um
batom por uma fragéo do
valor e mesmo assim sair
com a sensacgao de autocui-
dado. A maioria das pessoas
escolhe a segunda opgao.

O efeito batomilustra a rela-
cdo entreapsicologiae o
comportamento do consumi-
dor. Esta drea da ciéncia estu-
da exatamente o que esta por
de tras das nossas decisdes
engquanto consumidores,
incluindo o que pensamos e 0
que sentimos quando com-
pramos algo. Sdo até estuda-
das as dreas do cérebro estao
implicadas nestes mecanismos, chegando-se a
conclusdo de que compramos com base nas
emocdes e nem sempre de forma racional.
Portanto, este efeito ndo € apenas sohre maqui-
lhagem! Demonstra como o comportamento
das pessoas pode ser moldado em resposta ao
que esta a acontecer a sua volta e como o con-
sumo esta diretamente ligado as suas emo-
¢oes, desejos e necessidades psicoldgicas.
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