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RESUMO

O comportamento do consumidor, com base no desejo e na necessidade é um fator
que influencia na realizacdo das compras, pois muitos sdo os estimulos enviados
para o cérebro para realizar determinadas compras, mesmo ndo possuindo recursos
financeiros necessarios. Diante desse contexto de que 0 comportamento de
consumo é influenciado por muitos fatores inconscientes, é importante compreender
como ocorre as escolhas financeiras, que €& ambito de estudo das Financas
Comportamentais. Para essa teoria, as decisdes dos individuos ndo sé&o
estritamente racionais, mas influenciadas por seus sentimentos e emocoes,
conforme ele recebe informacdes. Nesse contexto, hd um interesse voltado para o
consumo de Tecnologia de Informacdo e Comunicacéo (TIC) diante da evidéncia da
utilizacdo na vida cotidiana. As TIC, tais como, computador, smartphones, consoles,
tablets, correspondem a todas as tecnologias que interferem e medeiam os
processos informacionais e comunicativos dos seres. Este estudo teve como
objetivo analisar a influéncia de aspectos cognitivos no padrdo comportamental
financeiro de consumidores de tecnologia. Para tanto, foi utilizado um questionario
estruturado, ele foi dividido em 5 partes: 1) Perfil Socioeconbmico; 2)
Atitude/Comportamento De Compra; 3) Planejamento e Controle Financeiro; 4)
Conhecimento Financeiro; e 5) Perfil De Atividade, aplicada para 50 respondentes.
Os resultados revelam que a maioria dos respondentes eram do género feminino,
com idade entre 24 a 29 anos, solteira, com ensino médio completo, exercendo uma
atividade formal, com carteira assinada, atuando no segmento de Telecom /
TelecomunicagBes, com moradia propria e com atividade renumerada de até 2
salarios minimos. Por fim, conclui-se que por mais que as variaveis de géneros,
idade, escolaridade e renda estejam presente em estudos relacionados ao
endividamento, nota-se que o0 presente estudo ao analisar os produtos de
tecnologia, nédo levam a maior parte dos respondentes ao endividamento.

Palavras-chave: Consumidor de tecnologia. Endividamento. Financas
comportamentais. Padrdes Cognitivos



ABSTRACT

Consumer behavior, based on desire and need, is a factor that influences shopping,
as there are many stimuli sent to the brain to make certain purchases, even if they do
not have the necessary financial resources. Given this context that consumer
behavior is influenced by many unconscious factors, it is important to understand
how financial choices occur, which is the scope of the study of Behavioral Finance.
For this theory, individuals' decisions are not strictly rational, but are influenced by
their feelings and emotions, as he receives information. In this context, there is an
interest in the consumption of Information and Communication Technology (ICT) in
view of the evidence of use in everyday life. ICTs, such as computers, smartphones,
consoles, tablets, correspond to all technologies that interfere and mediate the
informational and communicative processes of beings. This study aimed to analyze
the influence of cognitive aspects on the financial behavioral pattern of technology
consumers. For this, a structured questionnaire was used, it was divided into 5 parts:
1) Socioeconomic Profile; 2) Attitude / Buying Behavior; 3) Financial Planning and
Control; 4) Financial knowledge; and 5) Activity Profile, applied to 50 respondents.
The results reveal that the majority of respondents were female, aged between 24
and 29 years old, single, with high school education, exercising a formal activity, with
a formal contract, working in the Telecom / Telecommunications segment, with their
own home and with renumbered activity of up to 2 minimum wages. Finally, it is
concluded that even though the variables of gender, age, education and income are
present in studies related to indebtedness, it is noted that the present study, when
analyzing the technology products, does not lead most respondents to the
indebtedness.

Keywords: Technology consumer. Indebtedness. Behavioral finance. Cognitive
Patterns
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1 INTRODUCAO

O comportamento do consumidor, com base no desejo e na necessidade &
um fator que influencia na realizacdo das compras, pois muitos sdo os estimulos
enviados para o cérebro para realizar determinadas compras, mesmo ndo possuindo
recursos financeiros necessarios. Com isso, opta-se por outras opcdes mais faceis,
como cartdo de crédito, crediario ou cheque. Ao realizar a escolha por uma dessas
alternativas, possibilita a criacdo de diversos gastos extras que ultrapassa o
planejamento financeiro.

Dados apurados pela Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas CNDL e
pelo Servico de Protecdo ao Crédito - SPC Brasil (2020), estima-se que
aproximadamente 61 milhdes de brasileiros tenham comegado o ano de 2020 com
alguma conta em atraso e com o CPF restrito para contratar crédito ou fazer
compras parceladas. Além disso, segundo a Pesquisa de Endividamento e
Inadimpléncia do Consumidor — PEIC, realizada pela Confederagcdo Nacional do
Comeércio de Bens, Servigos e Turismo — CNC, realizada no mesmo ano, 65,6% das
familias possuiam algum tipo de divida entre cheque pré-datado, cartdo de crédito,
cheque especial, carné de loja, empréstimo, prestacédo de carro e seguro.

Com base nestes dados, é possivel verificar algumas causas desse
endividamento: desemprego, descontrole financeiro, problemas relacionados ao
gerenciamento das financas pessoais, seja por liberacdes de crédito, descontrole de
gastos ou por influéncia do consumo, sendo este por fatores externos (promocoes,
propagandas, etc.) ou por fatores internos (psicologicos). Segundo uma pesquisa
realizada no SPC (2018) os principais motivos que levam o brasileiro a
inadimpléncia sdo o desemprego (26%), a reducao da renda (14%), o descontrole
financeiro (11%) e a realizacdo de empréstimos em nome de terceiros (5%).

Ha um interesse voltado para o consumo de Tecnologia de Informacéo e
Comunicacéao (TIC) diante da evidéncia da utilizacdo na vida cotidiana. As TIC, tais
como, computador, smartphones, consoles, tablets, correspondem a todas as
tecnologias que interferem e medeiam 0s processos informacionais e comunicativos
dos seres. Ainda, podem ser entendidas como um conjunto de recursos tecnolégicos
integrados entre si, que proporcionam, por meio das funcdes de hardware, software
e telecomunicacfes, a automacgédo e comunicacdo dos processos de negocios, da

pesquisa cientifica e de ensino e aprendizagem (OLIVEIRA, 2015).
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Quando se considera o avanca de tecnologia, questdes como o tempo de
vida, descarte e consumo, verifica-se um ritmo acelerado. Parasuraman e Colby
(2002) realizaram uma pesquisa nos Estados Unidos, um indice de Disposic¢&o para
Tecnologia (TRI - Technology Readiness Index). Esse indice demonstra a
propensdo que uma pessoa pode adotar e usar uma tecnologia tanto em casa
quanto no trabalho. Apds essa analise, supde-se que essa escolha estd mais
relacionada ao psicolégico do que a habilidade da pessoa e com um conjunto de
crengas, tantos positivas como negativas.

Diante desse contexto de que o comportamento de consumo € influenciado
por muitos fatores inconscientes, é importante compreender como ocorre as
escolhas financeiras, que € ambito de estudo das Financas Comportamentais. Para
essa teoria, as decisbes dos individuos ndo s&@o estritamente racionais, mas
influenciadas por seus sentimentos e emocdes, conforme ele recebe informacdes.
Essa area possui pesquisas voltadas sobretudo para o entendimento dos efeitos
certezas, reflexos e isolamento, nas heuristicas (atalhos simplificadores no processo
deciso6rio) e vieses cognitivos (erros sistematico e desvios de pensamentos
resultantes das heuristicas), bem como sua influéncia na tomada de decisédo
(ZINDEL, 2015).

As crescentes ofertas de cartdo de crédito, microcrédito, cheque
especial, entre outros por parte das instituicbes financeiras, tem influenciado
diretamente a decisdo de consumo. Contudo, devido a esse aumento, muitos
individuos contraem dividas, comprometendo uma parte das suas rendas, e em
diversos casos, tornam-se inadimplentes ou endividados, ou seja, ndo cumprem com
0S Sseus recursos financeiros.

A solucdo para isso ndo é nada facil e remete a uma reflexdo sobre o
comportamento do consumidor com a sua renda e como deve ser realizado o
gerenciamento das suas finangas pessoais. Nesse sentido, a preocupagao com a
educacdo financeira vem aumentando, pois ela pode ser considerada uma base
para que os individuos planejem sua vida financeira a longo prazo e esta
relacionada a capacidade de tomar as decisdes financeiras da melhor maneira
possivel. Para Domingos (2014), a educacdo financeira € algo que auxilia na
administracdo dos recursos financeiros, por meio do processo de mudanca de
habitos e costumes adquiridos ha varias geracdes. Com isso, ser educado

financeiramente significa utilizar a renda pagando divida e formando patrimonio.
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Ressaltando que possuir divida ndo € necessariamente ruim, desde que se tenha
condicbes de paga-las.

Com base no que foi exposto, com intuito o de analisar o comportamento do
consumidor e correlacionar com a gestao dos gastos pessoais, a partir das Finangas
Comportamentais, foi estabelecido o seguinte problema de pesquisa: “Qual a
influéncia de aspectos comportamentais no comportamento financeiro de compra
entre os consumidores de Tecnologia e como a educacéo financeira pode melhorar
na diminuicdo da influéncia de vieses e levar a um maior equilibrio financeiro?”.

A importancia desse tema se deve a dificuldade que os individuos possuem
em lidar com os seus patrimdnios, na elaboracdo de um orcamento pessoal e de
realizarem um planejamento financeiro. Macedo (2007, p.26) enfatiza que o
planejamento financeiro € algo essencial, pois permite o controle da situacéo
financeira para atender necessidades e alcancar objetivos no decorrer da vida.

O conhecimento sobre as decisbes de consumo e financas pessoais possui
uma grande importancia para nossa vivéncia, seja para planejar o futuro, fazer
investimentos e até mesmo evitar dividas, visando a reducdo de problemas em
nossas vidas. A falta de compreensdo destes assuntos, pode contribuir para o
fracasso na gestdo das financas pessoais, dificultando a elaboracdo do orcamento
mensal.

De maneira geral, todas as pessoas precisam manter um controle sobre tudo
gue envolva dinheiro. Dessa forma, possuir um entendimento sobre suas finangas
pessoais e compreender 0s comportamentos de consumo que levam ao
endividamento é de grande importancia para que as pessoas evitem problemas
financeiros.

Com isso, 0 presente trabalho se justifica pela busca de esclarecer para a
comunidade a importancia que um individuo deve dar as suas financas pessoais,
auxiliando no processo de utilizagdo dos seus recursos, apresentando conceitos
relacionados sobre o tema e incentivando o conhecimento basico sobre o assunto.
Justifica-se ainda a importancia desse trabalho para o meio académico, por ampliar

0s estudos na area do comportamento do consumidor.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar a influéncia de aspectos cognitivos no padrdo comportamental

financeiro de consumidores de tecnologia

1.1.2 Objetivos Especificos

¢ |dentificar os padrdes cognitivos que fundamentam as decisdes financeiras;

e Investigar o perfil do comportamento financeiro entre os consumidores de
tecnologia;

e Verificar as relagbes entre os padrdes cognitivos e o perfil de comportamento

financeiro e seus impactos na literacia financeira.

FUNDAMENTACAO TEORICA

Para execucéo deste trabalho realizou-se uma pesquisa bibliografica sobre o
tema em andlise junto a autores reconhecidos nas &areas de comportamento do
consumidor, Tecnologia de Informacdo e Comunicacdo - TIC, financas
comportamentais e Literacia Financeira.

Este capitulo tem por objetivo apresentar os hébitos de consumo do
consumidor de tecnologia, os conceitos de cognicdo, heuristicas e vieses e as

definicbes de literacia financeira.

2.1 COGNICAO, HEURISTICAS E VIESES

Segundo estudos realizados por Amos Tversky e Daniel Kahnemann (1974,
apud ZINDEL, 2008), heuristicas sédo atalhos mentais que tornam mais leves a carga
cognitiva de tomar decisfes, mas ocasiona a processos de decisdo. Segundo 0s
autores, as heuristicas sdo a forma pelos quais os individuos buscam soluc¢des
Otimas, levando em consideracdo 0s custos para tomar decisbes plenamente
racionais. Ja os vieses cognitivos sao erros mentais causados pela simplificacdo da
estratégia no processamento de informacéo, o que causa uma alteracdo na maneira
como os individuos enxergam a realidade.

Antar (2015) e Macedo et al. (2007) define a heuristica como um reflexo da

predisposicdo humana de descartar informagdes mais abstratas ou mais complexas
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de serem adquiridas, como informacdes nao familiares, e contemplar eventos mais
vividos na memaria, como 0s de maior carga emotiva.

Amos Tversky e Daniel Kahnemann (1974) classificam trés heuristicas que
sdo usadas no processo de tomada de decisdo em situacbes de incertezas:
heuristicas da disponibilidade; heuristicas da representatividade e heuristicas de
ajustamento ou ancoragem. As principais heuristicas e o0s vieses serdo tratados nos

proximos itens, para possibilitar maior compreenséo.

2.1.1 Vieses cognitivos e Heuristica da disponibilidade

Segundo Kahneman e Tversky (1974) a heuristica de disponibilidade € uma
estratégia Util para avaliar a frequéncia ou probabilidade da ocorréncia de eventos. O
motivo dessa ocorréncia é que quanto mais um evento ocorre, sdo mais facilmente
lembrados do que os eventos de menor frequéncia. Contudo, nem sempre essas
lembrancas sdo as mais comuns, pois alguns fatores emocionais podem ser o
motivo desses eventos sdo memoraveis. Dessa forma, a heuristica de
disponibilidade pode ser definia como a substituicdo do critério de probabilidade
estatistico, que € menos acessivel, iniciada na relevancia de incidentes memoraveis,
gue € mais acessivel.

Para Bazerman (2004), os vieses que emanam da utilizacdo da heuristica da
disponibilidade s&o: facilidade de lembranca, recuperabilidade e associagcbes
pressupostas.

O viés em funcao da facilidade de lembrar ocorre quando os eventos mais
recordados facilmente na memoria sdo considerados mais numerosos do que outros
com mesma frequéncia, porém menos facilmente lembrados (BAZERMAN, 2002
apud Lagroue, 2006). Dessa forma, quanto mais familiarizados com 0s eventos, ou
quanto maior for sua frequéncia, mais vivo na memoéria estara.

O viés da recuperabilidade ocorre quando a estrutura da memaria individual
afeta o processo de busca, podendo distorcer a frequéncia percebida de eventos
(BAZERMAN, 2002 apud Lagroue, 2006). Bazerman e Moore (2014) afirma que
recuperabilidade esta relacionada com a facilidade relativa em relembrar fatos,
pessoa ou palavras.

Segundo Kahneman e Tversky (1974) o viés da facilidade de imaginacdo
corresponde as situacfes em que a ocorréncia de eventos ndo estao disponiveis na

memoria, mas podem ter exemplos criados na mente com base nas descrigoes.
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Com isso, o individuo busca avaliar a probabilidade de um evento pela facilidade
com os exemplos podem ser constituidos pela imaginacédo. Contudo, a facilidade
com que € consumido nao representa a verdadeira frequéncia (FERREIRA, 2007,
KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

O viés da associacdo pressuposta ou correlacdo iluséria representa a
avaliacdo equivocada da frequéncia de dois eventos ocorrerem conjuntamente, pois
ela faz com que os individuos busquem correlacdes entre informag¢fes que sdo mais
familiares ou mais presentes em sua mente (BAZERMAN E MOORE, 2009).

2.1.2 Vieses cognitivos e Heuristica da representatividade

Através da sua pesquisa, Kahneman e Tversky (1974) sugerem que a
heuristica da representatividade € usada quando os individuos julgam a
possibilidade de um evento incerto ocorrer, levando em considera¢do o quanto ele é
similar ou representativo na populacdo em qual se originou e o grau no qual ele
reflete os aspectos eminente do processo pelo qual é gerado.

Segundo Bazeman e Moore (2014), os individuos possuem a maior
probabilidade de utilizar a heuristica da representatividade ao responder questdes a
situacdes relacionada com amostras da populacdo. Este tipo de heuristica apresenta
a propensédo dos individuos a apresentar previsdes de resultados futuros com base
em tendéncias de correlagcdo com os dados de resultados passados.

Esse tipo de resultados pode resultar nas ocorréncias de alguns vieses
cognitivos, tais como: insensibilidade dos indices basicos, insensibilidade ao
tamanho da amostra; concepcéo errdnea sobre 0 acaso; concepcdes errbneas sobre
regressdo a média; Insensibilidade a previsibilidade e a ilusdo a validade
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

A insensibilidade dos indices basicos ocorre quando ao avaliar um evento, o
individuo possui a tendéncia a ignorar as probabilidades de resultados anteriores ou
a frequéncia de estimativas basicas de resultados (BAZERMAN; MOORE, 2014;
KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

A insensibilidade ao tamanho da amostra ocorre na dificuldade em avaliar a
probabilidade de obter um determinado resultado em uma amostra especifica de
uma populacdo (BAZERMAN; MOORE, 2014; KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

A concepcédo errbnea sobre 0 acaso representa a expectativa de que uma

sequéncia de dados gerados por um processo aleatério, apresenta as caracteristicas
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essenciais do processo, mesmo que a sequéncia do evento seja pequena para que
seja estatisticamente valido. Nesse caso, ha um erro na avaliacdo da relevancia das
informagdes sobre a amostra, visto que o tamanho da amostra tende a nao
influenciar o processo intuitivo, apesar de ser parte importante do julgamento
intuitivo (BAZERMAN; MOORE, 2014; KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

A concepcéao errbnea de regressao representa a tendéncia a ignorar o fato de
que eventos extremos tendem a regredir a média em tentativas subsequentes
(KAHNEMAN; TVERSKY, 1974).

A Insensibilidade a previsibilidade representa a dificuldade em avaliar a
previsibilidade dos eventos, mesmo quando é fornecida uma informacdo descritiva
relevante (KAHNEMAN; TVERSKY, 1974). Dessa forma, caso seja oferecido
determinadas descricbes para que seja criada uma previsdo, ela tende a ser um
reflexo das descricbes dadas, sem haver questionamento da confiabilidade ou
prescricado das descricoes.

Por fim, a llusdo de validade representa a dificuldade em perceber a validade
dos eventos, devido ao excesso de confianga em suas previsdes (KAHNEMAN e
TVESKY, 1974).

2.1.3 Vieses cognitivos e Heuristicas de ancoragem e ajustamento

A heuristica de ancoragem e ajustamento é uma ferramenta utilizada pelo
cérebro para solucionar problemas complexos pela selecéo inicial de uma estimativa
guantificavel que vai se ajustando as respostas corretas a medida que vai recebendo
novas informac¢des (ZINDEL, 2008; KAHNEMAN e TVESKY, 1974).

Segundo Barzerman (2004), a ancora é derivada de antecedentes historicos,
ou eventos passados, pela forma de apresentacdo do problema ou informacdes
aleatorias. Feitosa, Rogers e Rogers (2014) sugerem a influéncia de crencas e
opinides prévias. Haubert, Lima e Lima (2014) acrescentam que as ancoras podem
partir de informacfOes acerca da previsdo de profissionais, pre¢os, compras ou
vendas anteriores.

Segundo Kahneman e Tversky (1974), a utilizacdo da heuristica da
disponibilidade e ajustamento leva a ocorréncia dos seguintes viéses cognitivos:
ajustamento insuficiente; avaliagdo de eventos conjuntivos e disjuntivos; e

ancoragem em avaliacdes de distribuicdes de probabilidades subjetivas.



19

O viés de ajustamento insuficiente € ocasionado por insuficientes ajustes a
ancora final em relacdo ao estabelecido pela ancora inicial. Segundo Russo e
Schomaker (2009), normalmente a ancora nao sofre ajustes suficientes capazes de
obter um resultado satisfatério, afetando significativamente o julgamento do
individuo, fazendo com que a decisdo nao se aproxime do ideal.

No gue se refere ao viés da avaliacdo de eventos conjuntivos e disjuntivos,
ocorre quando os individuos tendem a superestimar a probabilidade de eventos
conjuntivos e subestimar a probabilidade de eventos disjuntivos. A probabilidade de
ocorrer um evento disjuntivo é mais alta em relacdo ao evento conjuntivo em virtude
da sua independéncia, pois a ocorréncia ndo esta submetida a ocorréncia do outro
(KAHNEMAN e TVESKY, 1974).

Por fim, o viés da ancoragem em avaliagbes de distribuicdes de
probabilidades subjetivas € decorrente de avaliacbes subjetivas de valores
guantitativos (KAHNEMAN e TVESKY, 1974). A seguir no Quadro 1, esta o resumo

das heuristicas, 0s seus vieses, descricao e os autores.

Quadro 1: Relagdo entre as heuristicas e seus vieses cognitivos decorrentes

(Continua)

HEURISTICA VIES DESCRICAO AUTORES

Os individuos julgam que os eventos mais
facilmente revividos na memaria, com base
Facilidade de em sua vividez ou ocorréncia recente, sdo

Lembranca mais numerosos do que aqueles de igual
frequéncia cujos casos sdo menos
facilmente lembrados.

Kahneman e Tversky

Ocorre quando a avaliagdo que os (1974); Fernandes
individuos realizam da frequéncia de (2019); Bazerman, 2002
Heuristica de Recuperabilidade eventos sofre influéncia no modo como as apud Lagroue, 2006;
disponibilidade estruturas da sua memoéria afetam no Bazerman e Moore
processo de busca. (2014); Ferreira, 2007;
. ~ Bazerman e Moore
Corresponde as situa¢des em que a (2009).

ocorréncia de eventos ndo esté disponivel
na meméria, mas podem ter exemplos
criados na mente com base nas
descricoes.

Facilidade de
Imaginacgéo

Representa a avaliagdo equivocada da
frequéncia de dois eventos ocorrerem
conjuntamente.

Associacbes
pressupostas
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Quadro 1: Relacdo entre as heuristicas e seus vieses cognitivos decorrentes

(Concluséo)

HEURISTICA VIES

DESCRICAO

AUTORES

Insensibilidade aos
indices basicos

Ocorre quando ao avaliar um evento, o
individuo possui a tendéncia a ignorar as
probabilidades de resultados anteriores ou a
frequéncia de estimativas basicas de
resultados

Insensibilidade ao
tamanho da amostra

Ocorre na dificuldade em avaliar a
probabilidade de obter um determinado
resultado em uma amostra especifica de uma
populacao

Concepgao errénea

o sobre o0 acaso
Heuristica da

representatividade

Representa a expectativa de que uma
sequéncia de dados gerados por um
processo aleatério, mesmo que a sequéncia
do evento seja pequena para que seja
estatisticamente valido.

Concepcdes errbneas
sobre regresséo a
média

Representa a tendéncia a ignorar o fato de
que eventos extremos tendem a regredir a
média em tentativas subsequentes

Insensibilidade a
previsibilidade

Representa a dificuldade em avaliar a
previsibilidade dos eventos, mesmo quando é
fornecida uma informacgé&o descritiva relevante

llusdo de validade

Representa a dificuldade em perceber a
validade dos eventos, devido ao excesso de
confianca em suas previsdes

Kahneman e Tversky
(1974); Bazerman e
Moore (2014);

Ajustamento
insuficiente

Ocorre por insuficientes ajustes a ancora final
em relacdo ao estabelecido pela dncora
inicial.

Avaliacdo de eventos
conjuntivos e
disjuntivos

Heuristicas de
ancoragem e
ajustamento

Ocorre quando os individuos tendem a
superestimar a probabilidade de eventos
conjuntivos e subestimar a probabilidade de
eventos disjuntivos.

Ancoragem em
avaliacGes de
distribuicdes de
probabilidades
subjetivas

Ocorre de avaliagdes subjetivas de valores
quantitativos

Kahneman e Tversky
(1974); Bazerman e
Moore (2014); Zindel
(2008); Russo e
Schomaker (2009)

Fonte: Elaboragéo propria

A partir dos estudos das heuristicas e vieses delas emanadas, busca-se

compreender quais delas estdo presentes no processo de endividamento da

populacao junto ao consumo de tecnologia.
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2.2 HABITOS DO CONSUMIDOR DE TECNOLOGIA

Os hébitos de consumo é um estudo de extrema relevancia, pois busca
entender o motivo das pessoas comprarem determinados produtos e outros néao.
Segundo Solomon (2011), o comportamento do consumidor engloba uma grande
area, onde individuos ou grupos escolhem, compram, usufruem ou descartam
produtos, servigcos, ideias ou experiéncias para satisfazerem desejos e
necessidades.

Para Schiffiman e Kanuk (2000) o habito de consumo € o estudo da maneira
como os individuos tomam decisdes de como gastar seus recursos disponiveis
(tempo, dinheiro, esforco) em itens relacionados ao consumo. Contudo, esse
comportamento ndo se resume ao que acontece no instante em que um consumidor
entrega esse recurso, em troca, recebe uma mercadoria ou servi¢co. Uma visdo mais
abrangente enfatiza esse processo incluindo as questdes que 0s consumidores
consideram antes, durante e depois da compra.

Engel, Blackwell e Miniard (2005) afirmam que o comportamento do
consumidor representa as acdes praticadas pelas pessoas no sentido de adquirir,
usar e descartar produtos e servicos, levando em conta o que é feito antes e depois
da compra. De fato, os consumidores estdo mais atentos no processo de tomada de
decisdo, comparando todos os componentes que fazem efetivar a contratacdo de
um determinado servi¢o ou produto.

Compreender e conhecer como 0s consumidores se comportam € uma tarefa
complicada, visto que os mesmos podem ser imprevisiveis. Os consumidores podem
nao ter consciéncia sobre as mais profundas motivacdes, de maneira que
respondem as mais diversas influéncias, as quais podem mudar 0 seu pensamento
a todo momento.

Parsuraman e Colby (2002) realizaram uma pesquisa nos Estados Unidos,
um indice de Disposicdo para Tecnologia (TRI - Technology Readiness Index). Esse
indice demostra a propensao que uma pessoa pode adotar e usar uma tecnologia
tanto em casa quanto no trabalho. Apos essa analise, descobriram que essa escolha
esta mais relacionada ao psicologico do que a habilidade da pessoa e com um

conjunto de crencas, tantos positivas como negativas.
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Essas crencas foram classificadas em quatro elementos distintos, sendo que
dois deles sdo contribuintes e os outros inibidores do consumo de tecnologia (apud
SOUZA,; LUCE, 2005).

O primeiro elemento seria Otimismo, ele representa as visfes positivas em
relacdo a tecnologia e as crencas de que esta propicia aos individuos maior controle,
flexibilidade e eficiéncia nas suas vidas; a Inovatividade representa uma tendéncia
do individuo a ser pioneiro na adocdo de tecnologia ou lider de opinido; j& o
Desconforto denota a percepcdo de falta de controle sobre a tecnologia e o
sentimento de ser oprimido por ela; Por dltimo, a Inseguranca denota desconfianca
da tecnologia e ceticismo com relacéo as proprias habilidades em utiliza-la de forma
apropriada.

Quando uma nova tecnologia é lancada no mercado, os consumidores
possuem reacdes de maneira diferente. Os autores identificaram cinco grupos
distintos, sendo que cada um desempenha um papel diferente ha movimentacéo de
um novo produto baseado em tecnologia. Em ordem de adog¢&o do produto, temos:
os exploradores, 0s pioneiros, 0s céticos, 0s paranoicos e 0s retardatarios.

Os primeiros individuos que utilizam as tecnologias sdo chamados de
“exploradoras”, elas possuem atracdo e motivacdo pelos novos lancamentos.
Diferentemente dos exploradores, os “retardatarios”, sdo os ultimos a adotarem
novas tecnologias. Parsuraman e Colby (2002), observaram que muitas vezes esse
tipo de consumidor s6 adquire o produto por falta de opcdes.

Os “pioneiros” possuem otimismo e tendéncias inovadoras dos exploradores,
mas também tém um desconforto e inseguranca em relacéo a esses produtos. Para
0s autores, esse tipo de consumidor precisa de uma atengcdo maior, pois necessita
de garantias e uma ajuda para compreender como a tecnologia pode trabalhar para
0 seu beneficio. O grupo denominado “Cético” ndo sente desejos por inovacgoes,
mas podem ser convencidos que esses produtos podem beneficia-los. Apds
acreditarem nisso, nenhuma barreira pode impedir a adoc&o do produto. Por ultimo,
0s “paranoicos" sdo consumidores otimista em relagcdo a tecnologia, mas sentem
desconforto e inseguranca com relacdo a ela, além de ndo possuirem tendéncia de
inovar. Assim como nos casos dos “pioneiros”’, € necessario oferecer apoio e

garantias de funcionamento.
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2.2.1 Processo do comportamento de compra do consumidor

Um processo é realizado por um conjunto de etapas que visam atingir um
objetivo. Para Kotler e Keller (2012), os consumidores seguem sequencialmente por
varios estagios até chegar na etapa final, podendo ignorar ou inverter alguma etapa.

Seguindo essa direcdo, Churchill e Peter (2005) informa que o processo de
compra do consumidor compreende cinco etapas: reconhecimento das
necessidades, busca de informagé&o, avaliagdo de alternativas, decisdo de compras
e avaliacdo pos compra. Ressaltando que o processo de decisdo de compra sé
iniciara quando uma necessidade for ativada ou discernida, em razdo da contradi¢ao
entre o estado desejado e a situacdo real do consumidor (BLACKWELL; MINIARD;
ENGEL, 2005).

A partir do momento que o consumidor reconhece a necessidade de comprar
algo, ela estd submetendo ao processo do primeiro estagio do comportamento do
consumidor, o reconhecimento das necessidades (CHURCHILL; PETER, 2005).
Para Palmer (2006), a necessidade é definida como o estado de privacdo que
estimula uma pessoa a executar determinadas a¢des para suprimir a sensacao que
Ihe falta algo.

Os compradores reconhecem a necessidade quando percebem a diferenca
entre o estado ideal versus o estado atual das coisas. Com isso, as aquisicoes dos
consumidores sdo executadas quando acreditam que a capacidade do produto em
solucionar seus problemas seja maior que o custo de compra-lo. Dessa forma,
evidencia o reconhecimento da necessidade como o primeiro passo para a venda do
produto.

Para Blackwell, Miniard e Engel (2005), apds os consumidores reconhecerem
suas necessidades passar para 0 segundo estagio, ou seja, a busca por
informagOes para satisfazer em suas necessidades ndo atendidas. Essa busca
corresponde ao tempo, energia e a dedicagdo que o consumidor utilizara no
processo de coleta de dados na busca de informacgfes para tomar uma decisao.

De acordo com Solomon (2011), a variagdo da busca de informacdes pode
ser sequenciada como uma busca simples, tendo a memoria como objetivo para
averiguar quais foram as alternativas que solucionaram problemas passados de
mesma espécie, até as averiguacdes complexas através do acionamento de

diversas fontes. Complementando, Garcia et. al (2008) afirma que a procura de
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informacdes para sanar as necessidades ndo atendidas podem ser direcionadas de
duas maneiras, através de fontes internas, com a recuperacdo de informacdes
presentes na memoria ou a partir de fontes externas, ou seja, o0 mercado.

Apbés as buscas de informacgfes, passam para 0 terceiro estagio, as
avaliacoes de alternativas. Segundo Blackwell, Miniard e Engel (2005), as
avaliacdes sao um periodo de escolha no qual os consumidores optam por opcdes
vélidas para tomar uma decisdo. Com isso, eles analisam o conhecimento de
marcas, servicos e produtos diferentes, comparando com os préprios conceitos,
podem assim diminuir as op¢des até que seja tomada a decisdo de compra.

Os consumidores apds avaliarem e analisarem suas alternativas, seguem
pata 0 quarto estagio do processo de decisdo de compra. Nessa etapa, 0
consumidor decidira realizar ou ndo a compra e, no primeiro caso, 0 que onde,
guando comprar e como pagar (CHURCHILL; PETER, 2005). Com isso, eles podem
agir de maneira rapida, principalmente quando o produto estiver em liquidacao,
desistir da compra se ndo satisfazer suas necessidades e desejos ou podem
escolher pelo adiamento da compra, caso opte por poupar dinheiro.

Depois da compra ser efetuada, é realizado uma avaliacdo pds-consumo,
buscando evidenciar se o produto ou servico efetivamente satisfez ou ndo a
necessidade ou desejo do cliente. Para Kotler (2000), a satisfacdo do consumidor
em relacdo ao produto ou servico influenciara seu comportamento posteriormente,
pois se ele ficar satisfeito, havera uma possibilidade maior dele voltara a adquirir o
produto.

Para McCraken (2003), a compra por impulso é aquela que nao foi planeada
ou o planejamento ocorreu, mas foi realizado abaixo do limiar da inteleccao
consciente, ou seja, o consumidor ndo possuia plena consciéncia. Geralmente, esse
tipo de compra pode ser uma obtencado a qual ndo apresenta calculo usual de custo
e beneficio. Complementando, Giglio (2005) define que a aquisicdo por impulso é
um processo decisorio, que nao foi planejado, rapido e possivelmente guiado por
estimulacdo momentanea, podendo ser interna ou externa ao individuo.

Esta acdo ndo planejada pode ser provocada pela ocasido, conseguindo ser
ocasionada por uma vitrine de produto ou promoc¢é&o no ponto de vendas ou ofertas
relampagos. Giglio (2005) ressalta que as causas da compra impulsiva podem ser
ocasionadas pelo ambiente, fatores climaticos, disponibilidades dos produtos e

fatores culturais.
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Um compra pode ser considerada por impulso, quando o consumidor ignora a
racionalidade que utiliza habitualmente e deixa de calcular cuidadosamente o0s
ganhos e a perca em casa aquisi¢cao. Para Blackwell, Miniard e Engel (2005), alguns
compradores impulsivos apresentam as seguintes caracteristicas: Desejo
espontaneo e inesperado de agir com determinada urgéncia; Estado de desequilibrio
psicolégico no qual a pessoa esta fora do controle; Principio de um conflito e luta
que é resolvido por uma acgdo imediata; Existéncia minima de avaliacdo objetiva e
perca do dominio das consideracdes emocionais; Auséncia de preocupacdo com as
consequéncias.

A compras por impulso pode gera alguns tipos de consequéncias para o
consumidor. Em determinada situacdo de consumo, gerando emocdes positivas,

como entusiasmo, alegria, orgulho, ou negativas, como culpa, irritacéo.

2.2.2 Endividamento
Para Flores e Vieira (2017), o endividamento pode ser compreendido

como o ato de assumir ou contrair dividas, podendo ser causado por Varios
aspectos, como renda, fatores econémicos, uso inadequados do crédito, aspectos
psicolégicos, fatores comportamentais, entre outros.

No caso do Brasil, com as mudancas que o mercado financeiro sofreu, bem
como o desenvolvimento das relagdes de consumo ocasionado pelo acesso irrestrito
a crédito, a populacado alcangcou uma melhor oportunidade para aquisicdo de bens.
Contudo, o aumento da renda ndo acompanhou o nivel de operacao de crédito, o
gue ocasionou um aumento nos indices de endividamento (VIEIRA et al., 2015).

Dados apurados pela Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas CNDL e
pelo Servico de Protecdo ao Crédito - SPC Brasil (2020), estima-se que
aproximadamente 61 milhdes de brasileiros tenham comecado o ano de 2020 com
alguma conta em atraso e com o CPF restrito para contratar crédito ou fazer
compras parceladas. Além disso, segundo a Pesquisa de Endividamento e
Inadimpléncia do Consumidor — PEIC, realizada pela Confederacdo Nacional do
Comércio de Bens, Servigos e Turismo — CNC, realizada no mesmo ano, 65,6% das
familias possuiam algum tipo de divida entre cheque pré-datado, cartdo de crédito,

cheque especial, carné de loja, empréstimo, prestacdo de carro e seguro.
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Para entender o comportamento de um individuo € importante analisar seus

aspectos demograficos e culturais, Vieira et al. (2015) associam as variaveis

socioeconbmicas com o0 comportamento materialista e a propensdo ao

endividamento, destacando género, escolaridade, idade, religido e renda como

variaveis significativas para o contexto de propensdo ao endividamento.

O quadro 2 tem o intuito apresentar as variaveis propostas pelos autores, com

base nos aspectos citados, e que serdo trabalhadas na andlise de resultados deste

estudo.
Quadro 2: Aspectos que influenciam na propenséo ao endividamento
Aspectos/ B
Variaveis Relacéo Esperada Referéncia
N As mulheres sdo mais propensas ao endividamento e Trindade etal.,
Género (2012); Flores et al.,

mais materialistas/consumistas do que os homens.

(2013).

Escolaridade

Quanto menor o grau de escolaridade do individuo
maior é sua tendéncia de assumir dividas.

Ponchio, 2006;
Gathergood, 2012;
Keese, 2012

Pessoas mais velhas apresentam menor probabilidade
de assumir dividas

Ponchio, 2006;
Gathergood, 2012;

Pessoas mais novas apresentam maior probabilidade

Sevim; Temizel;
Sayilir, 2012; Worthy;

menor nivel de renda.

Idade de assumir dividas Jonkman; Blinn-
Pike,2010
Os chefes de familia com idade superior aos 45 anos
S80 mais propensos a encargos maiores, ou seja, Keese, 2012
divida mais elevadas.
Zerrenner, 2007,
Renda O endividamento é superior entre as familias com Bricker & Kennickell,

2012, Allwood et
al.,2010

Fonte: Adaptado Vieira et al. (2015)

A partir dos estudos dos aspectos apresentados, busca-se compreender
quais delas estdo presentes no processo de endividamento da populacéo junto ao

consumo de tecnologia.
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2.3 LITERACIA FINANCEIRA

A literatura possui muitas definicdes conceituais para os termos de Literacia
financeira. Segundo a Organizacdo para a cooperacdo e Desenvolvimento
Econémico (OCDE, 2005), a Literacia financeira € um processo pelo qual os
consumidores financeiros/investidores melhoram sua compreensédo dos produtos
financeiros, tais como conceitos e riscos, e atraves dessas informacgdes, instrugdo ou
aconselhamento, desenvolvem confianca e habilidades para se tornar mais
consciente dos riscos e oportunidades financeiras. Afirma ainda que existe uma forte
correlacdo entre a educacdo superior com um maior nivel de Literacia financeira e
gue esta tem como principal objetivo melhorar os comportamentos, para poder
alcancar um bem-estar financeiro.

Brackin (2007) conceitua a Literacia financeira como a capacidade de
determinar e tomar decisOes eficazes em relacdo ao uso e gestao do dinheiro.

Hung, Parker e Yoong (2009) afirmam que a Literacia financeira ajuda no
conforto de saber lidar com os numeros. Porém, essa capacidade € insuficiente,
uma vez que ha necessidade de ter um conjunto basico de outras habilidades
cognitivas que permitam apreender conceitos financeiros que dependem da vivéncia
do dia-a-dia e ndo da aprendizagem de conceitos tedricos.

Na visdo de Huston (2010), a Literacia financeira possui duas dimensdes de
entendimento: o conhecimento de financas pessoais e a capacidade e habilidade
desses conhecimentos nas financas pessoais. Afirma ainda que influéncias
comportamentais, problemas de autocontrole, colegas de trabalho, familia,
problemas econdmicos e comunidade pode impactar no comportamento financeiro.
Contudo, segundo a autora, um individuo que € alfabetizado financeiramente, ou
seja, tem conhecimento financeiro, possui a possibilidade de n&do apresentar
divergéncia de comportamento em funcdo dessas ou outras influéncias.

Para Atkinson e Messy (2012), a Literacia financeira € uma convergéncia de
nogdes, conhecimentos, habilidades, atitudes e comportamentos necessarios para
gue se possa tomar decisdes financeiras sensatas e, no limite, alcangar um bem-
estar financeiro adequado as necessidades de cada individuo.

Ja Mavlutova, Sarnovics e Armbruster (2015), a Literacia Financeira € uma

combinacdo de competéncias que permite as pessoas a gerirem de forma eficaz os
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seus recursos, bem como lhes possibilita varias oportunidades de melhorar sua
qualidade de vida.

De forma geral, as definicbes de Literacia financeira tém evoluido com os
tempos devido a necessidade de se adaptar ao mundo moderno, especialmente, ao
crescente desenvolvimento do mercado financeiro. Através dos conhecimentos
basicos de financas é possivel desempenhar um papel importante na vida de cada
um, a aplicacdo desses conhecimentos € ainda mais essencial, pois possibilita
decisfes financeiras acertadas e que possam garantir e contribuir para um ciclo de
vida familiar estavel, bem como disseminar esses conceitos e comportamentos as
futuras geracoes.

A importancia do contexto apresentado no tema foi subsidiada por muitas
pesquisas realizadas na area (POTRICH; VIEIRA; PARABONI, 2013; METTE;
MATOS, 2014, SERRA; OLIVEIRA, 2015).

No Brasil, o trabalho de Potrich; Vieira e Paraboni (2013) investigou 534
estudantes de diferentes semestres e cursos de universidade publicas e privadas no
Rio Grande do Sul, buscando mensurar e avaliar o comportamento financeiro
mantido pelos estudantes universitarios na gestdo de suas financas, utilizacdo do
crédito pessoal, consumo planejado, investimento e poupanca.

Os autores encontraram resultados que revelam que os estudantes
apresentam um comportamento financeiro positivo, mas nado satisfatorio, dado que
ndo possui, de forma bem estabelecida, habitos de poupar mensalmente e de
manter uma reserva financeira para casos inesperados. Além disso, tém atitudes
financeiras adequadas, apesar de demonstrarem um nivel insatisfatério de
conhecimento financeiro, culminando em um grau mediano de alfabetizac&o
financeira. Os individuos do género masculino, detentores das maiores faixas de
renda e com formacéao financeira sdo 0s que apresentaram 0s hiveis mais elevados
de alfabetizacdo financeira. Constatou-se, ainda, que a alfabetizagdo financeira é
influenciada positivamente pelas variaveis formacdo, ocupacédo, género e renda
(POTRICH; VIEIRA; PARABONI, 2013).

A pesquisa realizada por Mette e Matos (2014) teve o objetivo de analisar os
fatores associados ao endividamento em consumidores de baixa renda. Como
procedimentos metodoldgicos, realizou-se uma coleta de dados qualitativa atraves
de entrevistas individuais com consumidores das classes D e E. Como resultado,

identificaram que dentre as principais causas relatadas pelos individuos, que estao
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relacionadas a acumulacéo de dividas nédo pagas, tém-se as compras por impulso, o
pagamento do valor minimo das faturas do cartdo de crédito, o uso de
financiamentos e empréstimos para aquisicdo de bens ou até mesmo para pagar
outra divida e fatores imprevistos ou eventos néo planejados.

Ja o estudo realizado por Serra e Oliveira (2015) teve o objetivo de apresentar
uma proposta de controle dos gastos domésticos da contabilidade em seus
ambientes de trabalho. Este estudo também apresentou as iniciativas de estimulo a
Literacia Financeira implantadas pelo governo brasileiro e pelo governo portugués,
estas experiéncias sdo elencadas com o objetivo especifico de divulgar neste estudo
os trabalhos de Literacia financeira que estdo sendo realizados pelos dois paises
para conscientizar a sociedade da importancia de aprender os temas financeiros
essenciais a sua formacdo cidadd. A proposta apresentada por este tem por
fundamentacéo integrar estes profissionais no processo da Literacia Financeira.
Nestes processos todos sdo convidados a aportar sua contribuicdo em prol da
disseminagéo e aplicagdo de ferramentas que permitam que todos os cidadaos
sejam alfabetizados financeiramente.

Diante desse contexto, a questdo da Literacia Financeira compreende
implicacdes ao confirmar a urgéncia e necessidade de serem criadas acdes efetivas

para minimizar o analfabetismo financeiro.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Nesse capitulo serdo descritos o0s procedimentos metodoldgicos,
portanto, tem como finalidade apresentar os métodos que foram adotados, os quais

orientaram a elaboracao e o desenvolvimento desse trabalho.

3.1 CARACTERIZAQAO DA PESQUISA

A metodologia desta pesquisa caracteriza-se como descritiva, visto que
tem como objetivo de apresentar caracteristicas, fendbmenos ou estabelecer relacdes
entre variaveis de determinada populagcédo (GIL, 2017). Além disso, possibilita uma
visdo ampla e maior familiaridade com o tema, proporcionando a clareza das
informacgdes e do desenvolvimento de ideias.

A pesquisa caracteriza-se como quantitativa perante o problema, visto

que, “variaveis quantitativas apresentam como possiveis realizagdes, numeros
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resultantes de uma contagem ou mensuracdo” (GUIMARAES, 2012, p.24). A partir
de abordagens quali-quantitativas, de forma descritiva e explicativa, com intuito de
descrever o perfil dos respondentes, os habitos de consumo, o0 comprometimento de
renda, as atitudes financeiras, vieses comportamentais e conhecimento financeiro,
obtendo-se assim, as conclusdes correspondentes aos dados que serdo coletados.
Quanto aos procedimentos técnicos utilizados na pesquisa, destaca-se a pesquisa
de campo (survey), mediante o levantamento de dados através do questionario
aplicado (BARBOSA et al. p. 43, 2012).

O método cientifico empreendido neste trabalho é classificado como
dedutivo, visto que ele parte de uma generalizacdo para uma questao
particularizada. Para Lima (2017) esse método realiza-se por meio do
desenvolvimento de um raciocinio légico, que tem por ponto de partida uma ideia
geral, uma verdade estabelecida, da qual decorrerdo preposicdes particulares. O
raciocinio, neste caso, parte de uma ideia geral para conclusbes particulares.
Enquanto que o processo analdgico representa um raciocinio baseado em razfes de

relevante similitude.

3.2 UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA

Para Rocha, Ferreira e Silva (2012), a populacdo alvo pode ser
considerado a totalidade de elementos que compdem um grupo que se deseja
estudar e do qual seré extraida uma amostra.

A populacdo é a soma de todos os elementos que partiham um
aglomerado de caracteristicas comuns, por meio da populagédo se busca entender o
universo para solucionar o problema de pesquisa. Desse modo a populacdo alvo
caracteriza-se por um conjunto de elementos ou objetos que contém informacdes
investigadas pelo pesquisador e sobre as quais devem ser realizadas deducdes
(MALHOTRA, 2012).

A populacéo alvo da pesquisa foram os moradores da localidade de Jo&o
Pessoa-PB, responsaveis por realizarem compras de tecnologias, para fins de
consumos diversos. De acordo com dados registrados em pesquisa do IBGE (2019),
constatou-se que Jodo Pessoa possui aproximadamente 809 mil habitantes.

Segundo Rocha, Ferreira e Silva (2012, p. 600), a amostra € uma parcela

7

qualquer da populacdo-alvo. A amostra € um subgrupo de elementos que dizem
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respeito a um conjunto definido em suas caracteristicas, ou seja, a populacdo. Nem
sempre é viavel medir toda a populacdo alvo; devido a esse fato, obtemos ou
escolhemos uma amostra. Esse subconjunto deve ser o reflexo exato do conjunto da
populacdo (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013).

A amostra pode ser probabilistica ou ndo. Esta pesquisa utilizou a
amostra nao probabilistica. Segundo Sampieri, Collado e Lucio (2013) a amostra
ndo probabilistica (também chamada de julgamento) € um subgrupo de uma
populacdo em que a sele¢do dos individuos ndo depende da probabilidade, mas dos

atributos que definem a pesquisa.

3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O questionario € uma técnica estruturada para coleta de dados que
consiste em uma série de perguntas, escritas ou orais, que um entrevistado deve
responder. Todo questionario possui trés objetivos esséncia, sdo eles: o primeiro
tem responsabilidade de converter as informacfes pretendidas em um conjunto de
perguntas distintas que o0s entrevistados tenham como responder; o segundo
necessita induzir e estimular o respondente, diante da entrevista, a cooperar e
finaliza-la; e o terceiro deve reduzir o erro da resposta (MALHOTRA, 2012).

Para Cervo e Bervian (2002), o questionario possui precisdo ao se medir
0 que é pretendido, ele pode ser considerado uma maneira de se conseguir
respostas para um conjunto de questbes referentes ao problema central de
pesquisa, através de uma férmula que o proprio informante complete. Tem natureza
impessoal, a fim de ter certeza da sua uniformidade na avaliagdo de uma situacao
para outra. O questionario possui como vantagem o fato dos respondentes estarem
mais confiantes, devido ao anonimato, o que viabiliza coletar informacdes e
respostas mais verdadeiras; portanto, deve ser limitado em sua extensdo e
finalidade (CERVO; BERVIAN, 2002).

Como instrumento de coleta de dados foi utilizado um questionério
estruturado, ele foi dividido em 5 partes: 1) Perfil Socioeconbmico; 2)
Atitude/Comportamento De Compra; 3) Planejamento e Controle Financeiro; 4)
Conhecimento Financeiro; e 5) Perfil De Atividade. Para as partes 1, 2, 3 e 4 foram
elaboradas e adaptadas com bate no kit de ferramentas para medir a alfabetizac&o

da OCDE (2018) e do questionério criado por Franca (2019), e para a parte 5 foi
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utilizado um questionario intitulado “Investimentos, Indicadores Empresariais e Peis
de Atividades” criado pelo “Nucleo de Pesquisas em Educacdo Financeira de
Impacto — NUPEF”. A aplicacdo do questionario foi realizada entre os dias
06/10/2020 a 20/09/2020, através da plataforma online Formulérios Google, o link de
acesso foi veiculado em redes sociais como WhatsApp, Instagram, Facebook e por
e-mail.

de Perfil (12),
Atitude/Comportamento De Compra (9), Planejamento e Controle Financeiro (4),

Assim, somando as questdes Socioecondémico
Conhecimento Financeiro (15) e Perfil De Atividade (1), o questionario foi mensurado
no Apéndice. O Quadro 3 apresenta um resumo das questbes abordadas na
pesquisa contendo o tema de cada bloco, a quantidade de varidveis ou
componentes e as referéncias utilizadas para elaborar o instrumento de coleta de

dados.

Quadro 3: Resumo das questdes abordadas na pesquisa

Tema Variaveis / Componentes Referéncias

Perfil Socioeconbmico

Género
Idade
Estado civil
Dependentes
Nivel de escolaridade

Ocupacéao
Renda média mensal prépria
Renda média mensal familiar

Elaborado pelos autores

Atitude/Comportamento

10 questdes
De Compra a

Planejamento e Controle

. i 9 questdes
Financeiro

OCDE (2018); National

OCDE (2018) e por Franca (2019)

OCDE (2018) e por Franca (2019)

Conhecimento Financeiro

15 questbes

Financial Capability Study (2013)
por Potrich, Vieira e
Kirch (2016)

Perfil De Atividade

Perfil de atividades

Escala Need
for Cognition (Deliza, Rosenthal, &
Costa, 2003).

Fonte: Elaborado pelo autor (2020)

3.4 PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS

Os resultados serdo analisados por meio da estatistica descritiva, com

intuito e organizar, descrever, analisar os dados que ser&o obtidos. Neste trabalho,
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sera optado por realizar a construcdo de uma tabela simples de frequéncias e
tabelas de variaveis normais. O questionario sera aplicado por meio da plataforma
online Formularios Google, o link de acesso sera veiculado em redes sociais como

WhatsApp, Instagram, Facebook e por e-mail.

4. ANALISE DE DADOS

A andlise dos resultados estd organizada em 5 secgles: Perfil
Socioecondmico; Atitude/Comportamento De Compra; Planejamento e Controle
Financeiro; Conhecimento Financeiro; e Perfil De Atividade, as porcentagens sao
sempre consideradas tomadas por base a totalidade dos respondentes (50) de cada

pesquisa.

4.1 PERFIL SOCIOECONOMICO
A primeira secdo do questionario buscou conhecer o perfil
socioeconémico dos respondentes, a fim de conhecer as suas caracteristicas

predominantes.

Tabela 1: Perfil dos respondentes

(continua)
Variavel Alternativas Frequéncia Porcentagem
. Feminino 29 58%
Género -

Masculino 21 42%

Até 18 anos 2 4%

19 a 23 anos 12 24%

24 a 29 anos 18 36%

Idade

30 a 35 anos 11 22%

36 a 40 anos 3 6%

Acima de 40 anos 4 8%

Casado(a)/uniao estavel 12 24%

Estado Civil Namorando 1 2%
Solteiro(a) 37 74%

Médio Completo 22 44%

. . P6s-Graduagéo 2 4%

Grau de instrugéo -

Superior Completo 9 18%

Superior Incompleto 17 34%

Formal 34 68%
Atividade Profissional Informal 6 12%
N&o trabalha 10 20%
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(concluséo)

Variavel Alternativas Frequéncia Porcentagem
Autdbnomo 14%
Desempregado +1ano 3 6%
Desempregado -1lano 2 4%
Situacao da Atividade Empregado c/ cart. assinada 27 54%
Profissional Empregado s/ cart. assinada 1 2%
Estudante / estagiario(a) 7 14%
Funcionario publico 2 4%
Renda Extra 1 2%
Mdsica 1 2%
Orgéo publico 1 2%
Saude 1 2%
o Tecnologia 5 10%
Segmento Profissional —
Telecom / Telecomunicacgfes 20 40%
Terceiro Setor 1 2%
Varejo (Produtos) 2 4%
Outros 3 6%
Alugado 8 16%
. . . Mora com 0s pais 10 20%
Situag&o de Moradia — -
Préprio financiado 5 10%
Préprio quitado 27 54%
Até 1 salario minimo (até R$ 0
1.045) 6 12%
Entre 1 e 2 salarios minimos o
(R$ 1.045 a R$ 2.090) 26 52%
Entre 2 e 3 salarios minimos
13 26%
Renda Familiar (R$ 2.090 a,R.$ 3.1,35)
Entre 3 e 5 salarios minimos 1 20
(R$ 3.135 a R$ 5.225) 0
Entre 5 e 10 salarios
minimos (R$ 5.225 a R$ 2 4%
10.450)
N&o tenho renda 2 4%

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Conforme apresentado, nota-se que 58% dos entrevistados pertencem ao

género feminino e 42% € do género masculino. Em relagdo a idade, nota-se que

36% dos respondentes possuem entre 24 a 29 anos, houve uma predominancia

nessa faixa etaria, seguidos de 24% com 19 a 23 anos e 22% entre 30 a 35 anos.

Referindo ao estado civil dos respondentes, conforme mostra a tabela

acima, 74% sao solteiros, 24% sao casados e 2% sao solteiros.



35

Averigua-se na Tabela 1 que 44% dos entrevistados possuem ensino
meédio completo, 34% superior incompleto, 18% superior completo e apenas 4% pos-
graduacéo. Quanto a atividade profissional, mostra que 68% possui atividade formal,
20% n&o exerce nenhuma atividade e 12% é informal.

Quanto a situacdo da atividade profissional, houve uma maior
predominancia em empregados com carteira assinada (54%), seguidos de 14%
sendo estudante / estagiario. Além disso, percebeu-se que a maioria dos
entrevistados possui 0 segmento profissional em Telecom / Telecomunicagdes
(40%).

De acordo com a amostra, 54% possui moradia propria quitada, 20%
mora com os pais e 10% tem o imével proprio financiado. Com relagéo a renda, 52%
ganham entre 1 e 2 salarios minimos (R$ 1.045 a R$ 2.090), 26% recebem entre 2 e
3 salarios minimos (R$ 2.090 a R$ 3.135), 4% possuem 5 e 10 salarios minimos (R$
5.225 a R$ 10.450) ou nenhuma renda e apenas 2% possui renda de 3 e 5 salarios
minimos (R$ 3.135 a R$ 5.225).

Através dos dados obtidos, o perfil socioecondmico da pesquisa
corresponde a mulheres, com idade entre 24 a 29 anos, solteira, com ensino médio
completo, exercendo uma atividade formal, com carteira assinada, atuando no
segmento de Telecom / Telecomunicacdes, com moradia propria e com atividade
renumerada de até 2 salarios minimos.

Nota-se que a concentracdo de respostas no género feminino colabora
com a teoria de Trindade et al., (2012) e Flores et al., (2013) o género pode sim
influenciar a propenséo ao endividamento do individuo. Ja idade, segundo Vieira et
al. (2015), é considera uma variavel importante na propensdo ao endividamento,

pois pessoas mais novas apresentam uma maior probabilidade de assumir dividas.

4.2 ATITUDE E COMPORTAMENTO DE COMPRA

A fim de analisar a atitude e comportamento de compras dos
consumidores de tecnologia, foi estabelecido algumas variaveis: comprometimento
de renda, motivo da compra, os produtos de tecnologia que possui e 0s que

pretendem adquirir, 0s motivos de ndao adquirirem determinado produto, analise do
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valor disponivel para compra e os critérios que levam em consideracdo ao realizar a

compra.
Tabela 2: Comprometimento de Renda
(continua)
Tipo Conta Média Mediana Moda Minimo Maximo Soma
. N R$ R$ R$ R$
Alimentagdo R$ 483,00 400,00 750,00 R¥000 340000  24.150,00
Energia Elétrica / R$ R$
Agua R$ 132,00 150,00 150,00 R$ 0,00 R$250,00 R$6.600,00
. R$ R$
Telefonelinternet R$ 125,00 100,00 100,00 R$ 0,00 R$400,00 R$6.250,00
Gastos com F'”,a”‘l"ame”to de R$ 65,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$ 3.250,00
Habitac&do imove
IPTU/ITR R$ 65,00 10%$00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$ 3.250,00
Aluguel R$ 59,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$2.950,00
Condominio R$ 35,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$1.750,00
Funcionério(a)/Diarista R$ 11,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$550,00
Festas / Presentes R$ 116,00 R$ R3 R$ 0,00 R$250,00 R$5.800,00
! 100,00 100,00 ! ! ' !
Viagens de Lazer R$ 112,00 10'3$00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$5.600,00
Restaurantes / bares / R$ R$
Gastos com lanchonetes R$ 96,00 100,00 100,00 R$ 0,00 R$ 250,00 R$4.800,00
Lazer _ R$ R$
Shows/Cinema/Teatro R$ 73,00 100,00 100,00 R$ 0,00 R$250,00 R$ 3.650,00
Hospedagem R$ 45,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$250,00 R$2.250,00
Clubes e materiais
esportivos R$ 22,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$250,00 R$1.100,00
Escola R$ 74,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$3.700,00
Livros e Materiais R$ 74,00 10%$00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$250,00 R$ 3.700,00
Gastos com Faculdade /
Educacdo | Universidade R$ 52,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$250,00 R$2.600,00
Cursos de
Capacitacio R$ 42,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$2.100,00
Cursos de Idiomas R$ 15,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$150,00 R$ 750,00
. R$ R$
Transporte Coletivo R$ 107,00 100,00 100,00 R$ 0,00 R$250,00 R$5.350,00
L. R$ R$
Uber/Taxi R$ 95,00 100,00 100,00 R$ 0,00 R$ 150,00 R$ 4.750,00
Combustivel R$ 72,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$400,00 R$ 3.600,00
Gastos com \'\;'al,”“:e”‘?ao de R$ 60,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$3.000,00
Mobilidade eiculo
S'er;gﬂl‘game”to de R$ 58,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$ 2.900,00
IPVA R$ 48,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$2.400,00
Estacionamento R$ 30,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 150,00 R$ 1.500,00
Seguro R$ 27,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$150,00 R$1.350,00
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Tabela 2: Comprometimento de Renda

(concluséo)

Tipo Conta Média Mediana Moda Minimo Maximo Soma
Farméacia R$ 113,00 R$100,00 R$100,00 R$0,00 R$400,00 R$5.650,00
Médicos R$ 78,20 R$ 5,00 R$0,00 R$0,00 R$400,00 R$3.910,00
Gastos com | ano de R$ 66,00 R$ 0,00 R$0,00 R$0,00 R$750,00 R$ 3.300,00
; salde
Saude

ﬁﬁgfezm'a/ R$ 40,00 R$ 0,00 R$0,00 R$0,00 R$100,00 R$2.000,00
Compras R$ 160,00 R$100,00 R$100,00 R$0,00 R$1.000,00 R$8.000,00
Vestuario e
Acessorins  R$15500  R$150,00 R$100,00 R$0,00 R$400,00  R$7.750,00
Produtos de

Outros Gastos | Higiene e R$ 155,00 R$150,00 R$100,00 R$0,00 R$400,00 R$7.750,00
Beleza
Aquisicdo de
bens R$ 96,00 R$ 0,00 R$0,00 R$0,00 R$1.000,00 RS 4.800,00
permanentes
Doagcdes R$ 45,00 R$ 0,00 R$0,00 R$0,00 R$150,00 R$2.250,00

Variavel de Renda  R$2.05588 R$1.497,00 R$1.497,00 R$0,00 R$7.48500 R$102.794,00
Renda x Gastos
Gastos  R$3.101,20 R$2.550,00 R$2.550,00 R$0,00 R$7.650,00 R$ 155.060,00

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Em analise a tabela 2 é possivel identificar qual a alocacdo que os

respondentes comprometem sua renda. Nota-se que para os “Gastos com
habitacdo”, a conta que mais compromete renda é a “Alimentacdo”, visto que a
média de valores € de R$ 483,00. Desse tipo de categoria, a menor conta € a de
“Funcionario (a)/Diarista”, visto que apenas uma peguena parte dos respondentes
compromete renda para este gasto.

Com relacdo ao “gasto em Lazer”, tem-se uma maior alocagcédo de renda
para a conta de “Festa/Presentes”, em média, os respondentes alocam R$ 116,00
para esse tipo de gasto. O menor comprometimento € com 0s gastos de clube e
materiais esportivos, em média, o valor alocado é de R$ 22,00.

Referindo-se ao “gasto com educacdo”, foi identificado que os

respondentes utilizam cerca de R$ 74,00 para os gastos com escolas, livros e
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materiais. A conta que menos recebe valor é a de “cursos de idiomas” em que o
maximo de valor que é utilizado R$ 150,00.

Averigua-se na tabela 2 que para os “gastos de mobilidade”, o maior
comprometimento € com o “Transporte coletivo e Uber/Téxi, foi identificado que a
maioria dos respondentes dispde entre R$ 107 e R$ 95,00 da sua renda para a
utilizacado desses meios de mobilidade.

Com relacdo a “gastos com saude”, as contas de farmécia foi a que mais
recebeu a distribuicdo de renda, em média R$ 113,00. J& com outros gastos, 0s que
mais receberam alocacdo de renda foi as contas para aquisicdo de
produtos/servicos nao citados, Vestuario Acessoérios e Produtos de Higiene e
Beleza, os respondentes utilizam entre R$ 160,00 a R$ 155,00 para esses gastos.

Apés a apuracdo dos resultados, foi possivel identificar que em média, o0s
correspondentes possuem uma renda de R$ R$ 2.055,88 e os gastos de R$ R$
3.101,20. Isso significa que a maioria da amostra possui mais gastos do que a renda

que obtém. Os dados relacionados ao comprometimento de dividas e meios de

pagamentos estdo na tabela 3.

Tabela 3: Comprometimento com dividas e meios de pagamento

Tipo Conta Média Mediana Moda Minimo Maximo Soma
8%??; de Crédito  pe 30342 R$250,00 R$0,00 R$000 R$1.000,00 RS$15.171,00
Comprometimento | Empréstimos R$14.00 R$000 R$000 R$000 R$25000  RS$ 700,00
de Dividas Empréstimos
i R$1000 R$0,00 R$000 R$000 R$25000  R$ 500,00
Cheque especial R$ 9,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 150,00 R$ 450,00
?ijj&)de Crédito ps 43700 R$400,00 R$ 250,00 R$0,00 R$1.000,00 RS$21.850,00
Dinheiro
Meios de (pagamentos & R$ 277,00 R$ 150,00 R$150,00 R$0,00 R$1.000,00 R$ 13.850,00
Pagamento vista)
Cartéo de débito  R$ 190,00 R$ 12500 R$10000 R$0,00 R$1.000,00 R$ 9.500,00
Carné/Credidrio  R$500 R$000 R$0,00 R$000 R$150,00  R$ 250,00
Cheque R$500 R$0,00 R$000 R$0,00 R$15000  R$ 250,00

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Em relagdo ao “pagamento de dividas”, percebe-se que 0 meio que mais
compromete a renda é o cartdo de crédito, que em média, os respondentes utilizam
um valor de R$ 303,00. Apos ele, o cheque especial e 0 empréstimo consignado sao

as contas que mais possui renda alocada, tendo entre R$ 14,00 e R$ 10,00.
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Considerando os meios do pagamento, assim como no caso de
comprometimento de dividas, a maior predominancia de utilizacdo € o cartdo de
crédito, seguido da conta de dinheiro e cartdo de débito. Averigua-se que 0S
respondentes utilizam valores superiores para meios de pagamentos do que a renda
comprometida para as dividas. Seguindo tém-se os dados correspondente ao motivo

da compra (Grafico 1).

Gréfico 1: Motivo da compra

Motivo da Compra

18%

72%

m Aproveitar uma oportunidade = Atender a uma necessidade = Satisfazer um desejo

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Quanto ao motivo da compra, o grafico 1 mostra que 72% dos
respondentes realizam compras para atender uma necessidade, 18% para satisfazer
um desejo e 10% para aproveitar uma oportunidade. Dessa forma, € possivel
observar que as pessoas compram sem considerar as consequéncias quanto tem a
necessidade de algo ou deseja satisfazer o desejo.

Através desse resultado é possivel verificar que o0s respondentes
reconhecem a necessidade quando percebem a diferenca entre o estado ideal
versus o estado atual das coisas. Com isso, as aquisi¢cdes dos entrevistados sao
executadas quando acreditam que a capacidade do produto em solucionar seus
problemas seja maior que o custo de compra-lo.

Isso comprova a teoria levantada por Blackwell, Miniard e Engel (2005)
que afirma que apdés os consumidores reconhecerem suas necessidades passar

para o segundo estagio, ou seja, a busca por informacdes para satisfazer em suas
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necessidades ndo atendidas. Essa busca corresponde ao tempo, energia e a
dedicacdo que o consumidor utilizard no processo de coleta de dados na busca de
informagdes para tomar uma decisdo. Os dados relacionados aos produtos de
tecnologia que possui e deseja adquirir, assim como a faixa de renda disponivel para

a aquisicao do produto estdo consolidados na Tabela 3.

Tabela 4: Produtos de Tecnologia que possui e deseja adquirir

Variavél Tipo f %
Celulares e Smartphones 49 22%
Smart Tv 38 17%
Notebook 37 17%
Adaptadores, Headset, etc) 2 1%
Produtos de Tecnologia que ja possui | Computadores de mesa 22 10%
Tablets 18 8%
Consoles (Xbox,PlayStation, etc) 15 7%
e CRen e o
Outros 0 0%
Celulares e Smartphones 24 24%
Smart Tv 19 19%
Consoles (Xbox,PlayStation, etc) 13 13%
Notebook 12 12%
Produtos de Tecnologia que tem Computadores de mesa 10 10%
interesse em adquiri Tablets 7 7%
iﬁgt)étggg?e(sﬁeﬁezg\s/gt’, etc) ! %
proceseadores, 619 5 5%
Outros 3 3%
Variavél Valor
Média R$ 1.634,20
Disponibilidade de renda para a Mediana R$ 950,50
aquisicao Moda R$ 2.000,00
Minimo R$ 0,00
Maximo R$ 7.500,00

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Em andlise a tabela 4, foi possivel identificar que o produto de tecnologia
gue os respondentes possuem € o Celulares e Smartphones — 22%, seguidos de

Notebook e Smart Tv — 17%. De forma semelhante, os produtos que mais desejam
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adquirir sdo os Celulares e Smartphones — 24%, Smart Tv — 19% e consoles
(Xbox,PlayStation, etc) — 13%.

Em relacdo ao quanto estdo dispostos a gastar para adquirir
determinados produtos, foi identificado que a média de valores seria de R$ 1.634,20,
onde o valor maximo disponivel para aquisicdo seria de R$ 7.500,00.

Apos analise aos dados obtidos, foi identificado que os respondentes
buscam adquirir produtos de tecnologia que propicia aos um maior controle,
flexibilidade e eficiéncia nas suas vidas (PARSURAMAN; COLBY, 2002).

Tabela 5: Formas de Pagamentos e critérios para a realizacdo da compra

Meios de Pagamentos

(1) Menos (7) Mais
Afirmativas important 2 3 4 5 6 . Md M
o importante
Prefiro pagar minhas 6 9
compras a vista, com 7 (14%) (12%) 3(6%) 3 (6%) (18%) 4 (8%) 18 (36%) 5 7
dinheiro.
Pretendo parcelar
minhas compras no 10 (20%) 3 (6%) 8 (14%) 7 (14%) 4(8%) 9 (18% 9 (18% 4 1
p
cartéo de crédito
Pretendo usar a fungéo
de débito do cartéo o o o 12 5 o o
para efetuar o 10 (20%) 3 (6%) 3 (6%) (24%)  (10%) 4 (8%) 13 (26%) 4 7
pagamento
Prefiro ndo parcelar
minhas compras e o 7 o o 9 o o
coloca-las para o 14 (28%) (14%) 8 (14%) 3 (6%) (18%) 2 (4%) 7 (14%) 3 1
vencimento do cartdo
Critérios para a realizagdo da compra

Promogdes de Preco - 1(2%) 2(4%) 2(4%) 1(2%) 3 (6%) 41 (82%) 7 7
Atendimento - 1(2%) 3(6%) 1(2%) 2(4%) 3 (6%) 40 (80%) 7 7
Opcoes de pagamento o o o o 5 o o
(cartdio, a vista, efc) 2 (4%) 1(2%) 2 (4%) 4 (8%) (10%) 5 (10%) 31 (62%) 7 7
Desconto no prego a i o o o 6 o o
vista 2 (4%) 2 (4%) 6 (12%) (12%) 11 (22%) 23 (46%) 6 7
Opcoes de 0 i 0 0 5 0 0
parcelamento 4 (8%) 4 (8%) 7 (14%) (10%) 7 (14%) 23 (46%) 6 7

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

A tabela 5 demostra 0os meios de pagamentos e 0s critérios para a
realizacdo de compra. Nota-se que para 36% dos respondentes € mais importante
pagar a vista, com dinheiro e 26% Pretendo usar a funcédo de débito do cartdo para

efetuar o pagamento. Dessa forma, € possivel verificar que a maioria dos
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respondentes possui bons habitos para forma de pagamento, pois preferem realizar
0 pagamento a vista.

Quanto aos critérios para a realizacdo da compra, foi identificado que
para 82% dos individuos a promocéo de preco é importante para realizacdo de um
compra, para 80% dos respondentes o desconto no preco a vista também é
relevante para a aquisicdo de determinado produto e para 62% da amostra, o
atendimento e as opg¢Oes de parcelamentos sao importante para a realizacdo da
compra. Dessa forma, € possivel verificar os respondentes possui uma preocupacao
em economizar em suas compras, independente da op¢ao de pagamento utilizada.

Como a maioria dos entrevistados possui entre 1 e 3 salarios minimos, a
variavel renda pode ser utilizada como termb6metro de endividamento dos
respondentes, visto que quanto menor a renda maior a preocupagdo em realizar
pesquisas de precos, pois 0 grupo esta mais propenso ao endividamento (BRICKER
etal., 2012; ZERRENER, 2017).

Gréfico 2: Motivo de ndo adquirir o Produto de Tecnologia

Motivo para ndo comprar o Produto

3
2,5
2
1,5
1
0,5
0

Os produtos de Ndo possuo recursos Minhas atuais dividas Comumente, ndo
Tecnologia da necessarios para me impedem de adquiro este tipo de
Informacdo estdo efetuar compras realizar compras produto

muito caros

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Alguns respondentes, afirmaram que ndo irdo comprar produtos de
tecnologia nesse ano. Conformo o grafico 2, as principais razdes seria pelo os
produtos de Tecnologia da Informacgéao estdo muito caros e pelos entrevistados néo

possuirem recursos necessarios e disponiveis para a realizacdo da compra.
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4.3 PLANEJAMENTO E CONTROLE FINANCEIRO

Para analisar o planejamento e o controle financeiro foram abordados os
seguintes comportamentos: situacdo de pendencias no SPC dos entrevistados,
habitos de acompanhamento de gastos, situacdo do comprometimento de renda e a

utilizacéo de limites bancérios ou limite de créditos mensal.

Grafico 3: Situacdo de pendencia no SPC dos entrevistados

Possui ou ja teve o nome inscrito em em érgédo de
protecdo ao crédito, como SPC ou Serasa?

= Sim = Ndo

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Em analise ao grafico 3, foi possivel observar que 68% dos entrevistados
NAo possui e nunca possuiram tais pendencias, 0os demais 32% possui ou ja possuiu

pendencias no Sistema de Protecao ao Crédito.

Gréafico 4: Controle de Gastos
Controle de Gastos

34%

28%
2% 54925% 2692°
20% 20% oo 229" 229 18020% 209
16%46% 16% 16%°7
12% 12%
| | IIlO% I
8%

24%

Nunca Raramente Algumasvezes Frequentemente Sempre
m Caderno de anotacdes | Extrato bancario m Fatura do cartdo de crédito
Planilhas eletrénicas W Aplicativos

Fonte: Dados da pesquisa (2020)
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No grafico 6, podemos observar as formas de acompanhamento dos
gastos mensais dos respondentes 34% algumas vezes utilizam o caderno de
anotacodes, 28% visualizam na fatura do cartdo de crédito, 26% controlam através do
extrato bancario, 26% usam aplicativos e 24% elaboram planilhas eletrdnicas a fim
de conterem seus gastos. Percebe-se que o publico da mostra, apesar de possuir
meios de tecnologia, como Tablets, Notebook, Celulares e Smartphones, costuma
utilizar com mais frequéncias cadernos de anotacoes, faturas de cartdo de crédito ou
extrato bancérios. Na tabela 6 consta a percepc¢do dos respondentes em relagdo ao

comprometimento de renda.

Tabela 6: Situacdo do comprometimento de renda

(continua)
Afirmativas (1) Discordo 2 3 4 (5) Concordo Md M

totalmente plenamente °
Sg&f’go pregos ao fazer uma - 2(4%) 2 (4%) 6 (12%) 40 (80%) 5 5
- Importante estabelecer metas 1(2%)  3(6%) 8(16%) 10(20%) 28 (56%) 5 5
Pago o(s) meu(s) cartdo(des) de o o o o o
crédito na data de vencimento 5 (10%) 3(6%) 5(10%) 11 (22%) 26 (52%) S S
Tenho renda mensal suficiente
apenas para quitar compromissos 9 (18%) 9 (18%) 6 (12%) 10 (20%) 16 (32%) 4 5
financeiros
Errﬁfgr%(‘j‘ﬂéag ?/'ig?ae'm para comprar - 8 (16%) 12 (24%) 15 (30%) 15 (30%) 4 4
Ao comprar a prazo, comparo as
opcoes %e crégito disponl'F\)/eis 3 (6%) 1(2%)  7(14%) 24 (48%) 15 (30%) 4 4
mijspgaﬁ?a comprar um produto 5(10%) 8 (16%) O (18%) 22 (44%) 6 (12%) 4 4
Tenho renda mensal suficiente para 12
quitar obrigacdes e deixar reservas 9 (18%) (24%) 6 (12%) 14 (28%) 9 (18%) 3 4
financeiras
Consigo identificar os custos que
pago go financiar um bem ouqservigo 4 (8%) 7(14%) 16 (32%) 14 (28%) 9 (18%) 3 3
Sigo um plano de gastos semanal ou 10% 10 15 (30%) 7 (14% 13 (26% 3 3
mensal 5 (10%) (20%) 5 (30%) (14%) (26%)
Prefiro comprar um produto
financiado ppara té-lopde imediato 14 (28%) 8(16%) 8 (16%) 6 (12%) 14 (28%) 3 1
Passarei a fazer planejamento
financeiro quando acumular mais 25 (50%) 2 (4%) 8 (16%) 12 (24%) 3 (6%) 2 1
patriménio
Minha renda € insuficiente para 11
quitar obrigagdes e preciso recorrer 28 (56%) o 3 (6%) 4 (8%) 4 (8%) 1 1
ao crédito (22%)
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Tabela 6: Situacdo do comprometimento de renda

(concluséo)

(1) Discordo (5) Concordo

Afirmativas 2 3 4 Md Mo
totalmente plenamente
N&o acho necessario 34 (68%) 7(14%)  5(10%) 1 (2%) 3 (6%) 1 1
planejar gastos
Pago o valor minimo
do(s) meu(s) cartdo(bes) 37 (74%) 5 (10%) 4 (8%) 3 (6%) 1 (2%) 1 1
de crédito

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Conforme exposto na tabela 6, foi possivel identificar que os
respondentes concordam plenamente que € necessario comparar 0s precos ao fazer
uma compra (80%), reconhecem a importancia de estabelecer metas financeiras
(56%), buscam realizar o pagamento dos seus cartbes no vencimento (52%) e que
possui renda mensal suficiente apenas para quitar 0S Seus COmMpPromissos
financeiros (32%).

Percebe-se também que eles concordam preferem juntar dinheiro para
comprar um produto a vista (30%), ao realizar compras a prazo, comparam as
opcOes disponiveis (48%), preferem poupar uma comprar um produto mais caro
(44%), possuem renda mensal suficiente para quitar suas dividas e deixar reservas
de emergéncias (28%).

Eles sado indiferentes se possui conhecimento para identificar os custos
gue pago ao financiar um bem ou servico (32%) e se consegue seguir um plano de
gastos semanal ou mensal (30%).

Por ultimo, discordam que pagam o valor minimo da mensalidade do
cartdo de crédito (74%), acham necessario realizar o planejamento dos gastos
(68%), ndo concordam que sua renda € insuficiente para quitar obrigacées e preciso
recorrer ao crédito (56%), discordam que o planejamento financeiro s6 é necessario
guando acumular patriménio (50%) e que preferem comprar um produto financiado
para té-lo de imediato (28%).

Percebe-se que os respondentes acreditam que possuem boas praticas
para ndo comprometer sua renda. Contudo, apesar dessas respostas, através dos
dados expostos anteriormente, foi possivel identificar que a maioria da amostra nédo
possui renda mensal suficiente apenas para quitar 0S Seus COmMpPromissos
financeiros. Dessa forma, no grafico 5 tem-se a pergunta que trata de obtencéo de

recursos quando os gastos sdo maiores que a renda (grafico 5).
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Grafico 5: Gastos x Renda Mensal

Quando os seus gastos s&o maiores que sua renda mensal,
qual das alternativas vocé prefere?

Aguardo receber a proxima remuneracdo mensal I o
(1]

para quitar a divida

Tento negociar a divida, buscando converter . s
. . . . (]
juros altos em juros mais baixos

Utilizo os recursos de minhas reservas de _ deoc
(]

emergéncia

Vendo algum bem para quitar a divida [ 12%

Avalio as despesas para tentar diminvi-las ||| NN N N 7 <>

Busco recursos em bancos privados ou publicos [l 10%

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Conforme o grafico 5, quando os gastos s@o superiores a sua renda
mensal, 76% dos entrevistados optam por avaliar suas despesas para tentar diminui-
las e 50% das respostas obtidas preferem aguardar receber a préxima remuneracao
mensal para quitar a divida, 36% utilizam suas reservas de emergéncias para quitar
0s gastos excedentes, 26% tenta negociar a divida, buscando converter juros altos
em juros mais baixos, 12% vende algum bem para quitar a divida e apenas 10%

busca recursos em bancos privados ou publicos.

4.4 CONHECIMENTO FINANCEIRO

Para analisar o conhecimento financeiro foram abordados foram levantas
as seguintes variaveis: nivel de educacdo financeira e questbes elaboradas e
adaptadas com bate no kit de ferramentas para medir a alfabetizacdo da OCDE
(2018), em que & medido o conhecimento sobre juros, taxa de juros, taxa de
desconto, calculo numérico simples, risco e retorno, inflagdo e o custo de vida, e do
questionario criado por Franca (2019). A seguir, sera apresentado o percentual de

resposta sobre o conhecimento do termo educacao financeira (gréfico 6).
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Grafico 6: Conhecimento do termo Educacgéo Financeira

Diante do termo Educacao Financeira, como vocé se
posiciona?

24%

46%

28% \
2%

m Ja li algo. Porém, desconheco o assunto.
= Nunca ouvi falar
= Seido que se trata e aplico no meu dia-a-dia

Sei do que se trata, mas ndo aplico.

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Percebe-se que 46% dos respondentes ja leu algo sobre a educacédo
financeira, mas desconhece o assunto, 28% sabe do que se trata e aplica o seu
conhecimento no dia-a-dia, 24% tem conhecimento do assunto, mas néo aplica e
apenas 2% nunca ouviu falar sobre o terno educacéo financeira. Apos identificar o
conhecimento sobre o tema, foi identificado qual era o nivel de contato que os
respondentes tiverem com a educacao financeira. Os dados relacionados a essa a

educacéo financeira foram apresentados no gréfico 7.

Gréfico 7: Nivel de contato com a Educacédo Financeira

A respeito de sua educacao financeira, responda:
Sim (1); Nao (0)

80%
70%
60%

50%
40%
30%
20%
10%

0%

Ja participou de algum curso, palestra, J& teve contato com algum material (livro,
congresso ousemindrio sobre educacdo revista, Internet) sobre Educacdo
financeira? Financeira?

mSim ®mNdo
Fonte: Dados da pesquisa (2020)
Percebe-se que 72% né&o participou de algum curso, palestra, congresso
ou seminario sobre educacao financeira e apenas 28% realizou alguma participacéo
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nesses eventos. Em relagcdo ao contato com algum material (livro, revista, Internet)
sobre Educacéo Financeira, foi identificado que 52% dos entrevistados nao tiveram
contato com esse tipo conteldo e apenas 48% j& teve acesso a esse tipo de
material. Apos identificar o nivel de conhecimento sobre educagdo financeira,
buscou-se verificar qual os meios utilizados para aprendizagem das financas

pessoais.

Gréfico 8: Formas utilizadas para adquirir informagfes/conhecimento sobre financas pessoais

Formas utilizadas para adquirir
informagdes/conhecimento sobre finangas pessoais

Colegas de trabalho

|
Experiéncia pessoal e/ou Profissional
Faculdade/Universidade/Centro Universitafio  m——
Escola
AMIZOS e —— ——
Familia  m—ss ss—————
Redes S0Ciais  im——
Radio
Televisio  ———s s ss—
Jomais  m— s ss—
Revistas de NotiCias  m———
0 5 10 15 20 25

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Com base no grafico 8, buscou-se verificar alguns meios utilizados pelos
respondentes para adquirir informacgdes/conhecimento sobre financas, com isso,
constatou-se que 14% da amostra buscou conhecimento em Experiéncia pessoal
elou Profissional e Redes Sociais, 13% assistiram programas na TV sobre o tema,
11% buscou ter conhecimento sobre o assunto lendo matérias em jornais ou através
de interagcbes com os amigos, 8% optou por obter as informacdes através de
revistas de noticias ou por aulas em Faculdade/Universidade/Centro Universitario,
6% com colegas de trabalho, 3% em experiencias na escola e apenas 1% por radio.
Aos termos conhecimento quais 0os meios utilizados para adquirir conhecimento e
aprendizagem, foi questionado aos individuos qual a percepcdo do seu nivel de

conhecimento em finangas pessoais, demonstrados no grafico 9.
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Grafico 9: Autoclassificacdo de nivel de conhecimento financeiro

Conhecimento sobre finangas pessoais

40%

m Nada seguro— gostaria de ter um melhor nivel
Ndo muito seguro— gostaria de saber um pouco mais

Razoavelmente seguro— conheco a maioria das coisas

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Percebe-se que ao serem indagados sobre o grau de conhecimento
financeiro que acreditam possuir, uma quantidade consideravel dos respondentes
(44%) julga ndo esta muito seguro sobre o tema, pois gostaria de saber um pouco
mais, 40% creem que estdo razoavelmente seguros, visto que conhece a maioria
das coisas,16% dos individuos ndo estdo nada seguros, querendo estd em um nivel
melhor e nenhum dos respondentes afirmam ter um conhecimento amplo sobre as
financas pessoais. Com isso, ap0s conhecer a percep¢do dos respondentes acerca
do seu nivel de conhecimento financeiro, buscou-se verificar o conhecimento desses
individuos através de questfes de multipla escolha.

As questbes de multipla escolha (com apenas uma opcgao correta)
abordam assuntos como taxa de juros, inflagdo, valor do dinheiro no tempo, risco,
retorno, diversificacdo, mercado de acdes, crédito e titulos publicos. Os individuos
que acertarem até 60% das respostas foram classificados como possuidores de
baixo nivel de conhecimento financeiro, de 60% até 79% um nivel médio deste
conhecimento e acima de 80% serdo considerados como individuos detentores de
alto nivel de conhecimento financeiro, seguindo a classificagdo de Chen e Volpe
(1998). Assim, através das respostas de cada questdo, buscou-se verificar o
percentual de acertos em cada uma dela a fim de realizar as devidas comparagdes
(tabela 7).
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Tabela 7: Média de respostas corretas da sessao de conhecimento financeiro

Descricdo das questfes de conhecimento financeiro Percentual de acerto
Conhecimento sobre valor do dinheiro no tempo 58%
Conhe.c'imento financeiro sobre taxa de inflagéo x 48%
rentabilidade
Conhecimento da inflacao 62%

Conhecimento financeiro sobre retorno de ativos.1 46%
Conhecimento financeiro sobre retorno de ativos.2 62%
Conhecimento financeiro sobre diversificacéo e risco 50%
Conhecimento financeiro sobre juros 34%
Conhecimento financeiro sobre o calculo da taxa de juros 60%
Conhecimento financeiro sobre taxa de desconto 88%
Conhecimento financeiro sobre calculo numérico simples 88%
Conhecimento financeiro sobre risco e retorno 70%
Conhecimento financeiro sobre inflacdo e o custo de vida 88%
Média total de acerto 63%

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Como demonstrado na tabela 7, a média de acerto encontrada nas 12
guestdes de conhecimento financeiro foi de 63% e 0s percentuais de resposta
corretas dos participantes variam em 34% a 88%. As questdes relacionadas taxa de
desconto, calculo numérico simples, inflacdo e o custo de vida foram as que mais
teve acertos (88%). Ja o pior indice de acerto, foi encontrada na questao sobre juros
(34%).

Com relacao ao total de questdes de conhecimento financeiro, percebe-se
gue trés questdes apresentaram um alto nivel de conhecimento financeiro (acima de
80%), trés questdes estdo obtiveram um nivel intermediario (entre 61% e 79%) e a
maioria das questbes (seis das dozes pesquisadas) apresentou um baixo nivel
(inferior a 60%), representando a metade dele. Conclui-se assim, de acordo com a
classificacdo de Chen e Volpe (1998), que o0s participantes possuem um nivel
intermediario de conhecimento financeiro, em vista que a média de acertos ficou
entre 61% e 79%.
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A seguir, a andlise sobre as influéncias da heuristica e vieses cognitivos

para identificar o perfil de atividades dos participantes.

Tabela 8: Afirmativas por perfil de atividades

(continua)

Afirmativas

(1)
Discordo
totalmente

@)

Concordo
plenamente

Md Mg

Pensar abstratamente
(além do senso comum)
me atrai.

Apenas me envolvo
intensamente quando
tenho que me envolver

Aprender novas maneiras
de pensar me empolga
muito

Gosto de ter
responsabilidade de lidar
com situacao que requer
muito pensar

Usualmente n&o costumo
opinar sobre questdes
guando estas ndo me
afetam pessoalmente.

Tento antecipar situacdes
onde exista provavel
chance de ter que pensar
profundamente sobre
alguma coisa

Prefiro pensar nos
problemas pequenos do
dia a dia que nos
problemas a longo prazo

Sinto alivio ao invés de
satisfacdo depois de
completar uma tarefa que
requereu grande esforgo
mental

Eu realmente gosto de
uma tarefa que envolva
pensar em novas
solucdes para os
problemas

A ideia de utilizar
pensamentos para me
animar me parece
interessante

2 (4%)

1 (2%)

4 (8%)

7 (14%)

3 (6%)

3 (6%)

5 (10%)

1 (2%)

1 (2%)

3 (6%)

5(10%) 3 (6%) 8 (16%) 5 (10%)

8 (16%) 4 (8%) 7 (14%) 7 (14%)

4(8%) 4(8%) 6(12%) 4 (8%)

2 (4%) 6 (12%) 6 (12%) 8 (16%)

10

8 (16%) (2006

5(10%) 5 (10%)

7 (14%) 5(10%) 5 (10%) 6 (12%)

4(8%) 5(10%) 9 (18%) 9 (18%)

10 10

3(6%)  (20m)  (20%)

7 (14%)

6 (12%) 5(10%) 6 (12%) 6 (12%)

10

@o0%) *©%)

6 (12%) 6 (12%)

11
(22%)

7 (14%)
13

(26%)

7 (14%)

5 (10%)

11
(22%)

8 (16%)

5 (10%)

13
(26%)

12
(24%)

16 (32%)

16 (32%)

15 (30%)

14 (28%)

14 (28%)

13 (26%)

10 (20%)

10 (20%)

13 (26%)

9 (18%)

6
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Tabela 8: Afirmativas por perfil de atividades

(concluséo)

1) 7
Afirmativas Discordo 2 3 4 5 6 Concordo Md M,
totalmente plenamente

Sinto satisfacdo em ter
gue ponderar arduamente 5(10%) 8 (16%) 9 (18%) 5 (10%) 5 (10%) 9 (18%) 9 (18%) 4
por muito tempo

(o]

Gosto de tarefas que
regquerem pouco pensar,
uma vez que as tenha
aprendido

4(8%)  6(12%) 8(16%) 9 (18%) 7 (14%) 7 (14%) 9(18%) 4 4

Prefiro uma tarefa
intelectual, dificil e
importante a uma outra
gue seja importante, mas
gue ndo me obrigue a
refletir muito

10 10

10(20%)  1(2%) 5(10%) 600 (200)

7(14%) 7(14%) 4 4

Pensar é meu o o 10 o o o o

passatempo preferido 7 (14%) 4 (8%) (20%) 4 (8%) 8(16%) 8 (16%) 9 (18%) 5 3
Antes faria alguma coisa

gue desafiaria minhas

habilidades em relag&o ao 15 10

4(8%) 2 (4%) 5(10%) 5(10%) 9(18%) 4 3

pensar que alguma coisa
gue requer pouco pensar
certamente

(30%)  (20%)

E suficiente para mim que
o trabalho tenha sido feito,
ndo me importa como e
por que foi feito.

10

11(22%)  (500)

3(6%) 8(16%) 4(8%) 5(10%) 9(18%) 4 1

Prefiro problemas

0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
complexos a0s Smples. 10 (20%) 8 (16%) 7 (14%) 2 (4%) 8(16%) 7 (14%) 8(16%) 4 1

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Na tabela 8, foi demonstrado as respostas correspondentes ao nivel de
cognicdo. Com base nos dados obtidos foi identificado que a 32% dos respondentes
gostam de pensar abstratamente (além do senso comum) e apenas costuma se
envolver quanto tem a necessidade de algum envolvimento, 30% sentem
empolgagdo ao achar novas maneiras de pensar, 28% gosta de ter responsabilidade
de lidar com situacdo que requer muito pensar e usualmente ndo costumo opinar
sobre questbes quando estas ndo os afetam pessoalmente.

Percebe-se ainda que 26% dos respondentes procuram antecipar
situacdes onde existam provavel chance de ter que pensar profundamente sobre

alguma coisa e gostam de tarefas que envolva pensar em novas solu¢des para os
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problemas. Para 24% a ideia de utilizar pensamentos para se animar € interessante,
18% sente satisfacdo em ter que ponderar arduamente por muito tempo. Porém,
18% sentem alivio ao invés de satisfacdo depois de completar uma tarefa que
requereu grande esforco mental e 18% gostam de tarefas que requerem pouco
pensar, uma vez que as tenha aprendido.

Dos respondentes, 30% discordam que antes faria alguma coisa que
desafiaria minhas habilidades em relacdo ao pensar que alguma coisa que requer
pouco pensar certamente, 22% discordam totalmente que é suficiente para que o
trabalho tenha sido feito, ndo me importa como e por que foi feito.

Percebe-se ainda que 20% dos respondentes, é indiferente para ele
realizar uma tarefa intelectual, dificil e importante a uma outra que seja importante,
mas que nao me obrigue a refletir muito e 0 mesmo percentual discordam totalmente
gue prefere problemas complexos aos simples.

Com base nos resultados obtidos, foi possivel identificar que os
respondentes possuem uma mesclagem de pessoas que preferem problemas
complexos para pensar e outras que preferem coisas mais simples, menos
complexas, visto que eles optam por pensar, mas ndo optam por problemas
complexos.

Dessa forma, foi possivel confirmar a heuristica de disponibilidade com o
viés de facilidade de imaginacdo, visto que os individuos procuram solucdes
situacées em que a ocorréncia de eventos ndo esta disponivel na memoria, mas
podem ter exemplos criados na mente com base nas descricbes. Além disso, foi
possivel verificar a heuristica da representatividade com a ilusdo de validade, visto
que possui dificuldade em perceber a validade dos eventos, devido ao excesso de
confianga em suas previsoes (KAHNEMAN e TVESKY, 1974).

Sendo assim, os resultados sugerem que os individuos possuem um nivel
intermediario em sua capacidade cognitiva, visto que apresentam e encontram
dificuldade em processar informacdes, tendo uma maior dificuldade em aprender

sobre educacéo financeira.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Através da estatistica descritiva, com construcdo de tabelas simples de
frequéncia e das variaveis de tendéncia central, foi possivel encontrar um resultado
acerca do perfil socioeconébmico dos individuos, indicando que, a maioria dos
respondentes eram do género feminino, com idade entre 24 a 29 anos, solteira, com
ensino médio completo, exercendo uma atividade formal, com carteira assinada,
atuando no segmento de Telecom / Telecomunicacfes, com moradia propria e com
atividade renumerada de até 2 salarios minimos.

Com relacdo ao comportamento de compra, foi possivel identificar que em
média, os individuos possuem uma renda de R$ R$ 2.055,88 e os gastos de R$ R$
3.101,20, assim utilizando valores superiores a sua renda. Com relacdo ao motivo
da compra, 72% dos respondentes realizam compras para atender uma necessidade
e foi possivel identificar que o produto de tecnologia que os respondentes mais
possuem é o Celulares e Smartphones — 22%, seguidos de Notebook e Smart Tv —
17%. De forma semelhante, os produtos que mais desejam adquirir sdo os Celulares
e Smartphones — 24%, Smart Tv — 19% e Consoles (Xbox,PlayStation, etc) — 13%.
Em relacdo ao quanto estédo dispostos a gastar para adquirir determinados produtos,
foi identificado que a média de valores seria de R$ 1.634,20, onde o valor maximo
disponivel para aquisicao seria de R$ 7.500,00.

Para os respondentes, 0s principais critérios para a realizacdo da compra
€ a promoc¢ao e o desconto no preco a vista, com a principal forma de pagamento
sendo a vista. Dessa forma, é possivel verificar os respondentes possui uma
preocupacao em economizar em suas compras.

Em relacdo ao planejamento e controle financeiro, percebe-se que o
publico da mostra, apesar de possuir meios de tecnologia, como Tablets, Notebook,
Celulares e Smartphones, costuma utilizar com mais frequéncias cadernos de
anotacoes, faturas de cartdo de crédito ou extrato bancérios. E para realizar um
maior controle, os individuos concordam que € necesasrio comparar 0S pregos e
estabelecer metas financeiras. Quando 0s seus gastos sdo superiores a sua renda,
76% dos entrevistados optam por avaliar suas despesas para tentar diminui-las.

Com relagédo a literacia financeira, 46% dos respondentes ja leu algo
sobre a educacéao financeira, mas desconhece o assunto, 28% sabe do que se trata

e aplica o seu conhecimento no dia-a-dia. Verificou-se que 72% nao participou de
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algum curso, palestra, congresso ou seminario sobre educacao financeira e que
14% obtem conhecimento financeiro através de experiéncia pessoal ou Profissional
e Redes Sociais.

Ainda com relacdo a educacéao financeira, 44% dos respondentes julga
nao estd muito seguro sobre o tema, pois gostaria de saber um pouco mais.
Contudo, através das questbes financeiras, verificou-se que o0s participantes
possuem um nivel intermediario de conhecimento financeiro, em vista que a média
de acertos ficou entre 61% e 79%.

Na verificacdo dos padrdes cognitivos, notou-se que 0s respondentes
possuem uma mesclagem de pessoas que preferem problemas complexos para
pensar e outras que preferem coisas mais simples, menos complexas, visto que eles
optam por pensar, mas ndo optam por problemas complexos. Sendo assim, o0s
resultados sugerem que os individuos possuem um nivel intermediario em sua
capacidade cognitiva, visto que apresentam e encontram dificuldade em processar
informacgdes, tendo uma maior dificuldade em aprender sobre educacéao financeira.

Por fim, conclui-se que por mais que as variaveis de géneros, idade,
escolaridade e renda estejam presente em estudos relacionados ao endividamento,
nota-se que o presente estudo ao analisar os produtos de tecnologia, ndo levam a
maior parte dos respondentes ao endividamento.

No tocante ao estudo de finangcas comportamentais, foi possivel confirmar
a heuristica de disponibilidade com o viés de facilidade de imaginacdo e a
heuristica da representatividade com a ilusdo de validade no comportamento
financeiro do individuo.

O presente estudo teve como limitacdo principal a dificuldade na
aplicacdo dos questionarios, pois ndo foi possivel obter uma quantidade maior de
respostas, impossibilitando uma analise mais profunda do comportamento do
consumidor de tecnologia.

Para estudos futuros, sugere-se, aplicar questionarios em consumidores
de outros tipos de produtos, para analisar o perfil, intengcdo consumo e planejamento

dos individuos, a afim de identificar se existem mudangas em seus comportamentos.
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Estamos fazendo uma pesquisa sobre Educacdo Financeira e sua participagdo é voluntaria a anénima. Caso possa e aceite

participar, por favor, responda todas as questdes. Obrigado(a)!

PARTE 1 - Perfil Socioecondmico

1. Género

[ Masculino [1 ] | Feminino | 2
2. Ano de Nascimento:
3. Estado Civil:
Solteiro(a) 1 Vilvo(a) 4
Casado(a)/unido estavel 2 Qutro: 9
Separado(a)/divorciado(a) 3
4. Qual o seu grau de instrucéo?
Sem Instrucdo 1 Superior Incompleto 6
Fundamental Incompleto 2 Superior Completo 7
Fundamental Completo 3 Pds-Graduacao 8
Médio Incompleto 4 Outro: 9
Médio Completo 5
5. Quantos filhos vocé tem?
6. Atualmente, vocé esta em atividade profissional:
Formal N3o trabalha 3
Informal Outra: 4
7. Em relacdo a essa atividade profissional, vocé é:
Empregador/Proprietario 1 Desempregado +1ano 7
Autbnomo 2 Desempregado -1ano 8
Empregado c/ cart. assinada 3 Aposentado/Pension. 9
Empregado s/ cart. assinada 4 D. Casa 10
Funcionario publico 5 Vive de renda 11
Estudante / estagidrio(a) 6 Outra: 12
8. Segmento profissional em que atua:
IndUstria 1 Atacado (Servicos) 8
Varejo (Produtos) 2 Agronegécio 9
Varejo (Servicos) 3 Terceiro Setor 10
Comércio 4 Tecnologia 11
Educacéo 5 Construcéo Civil 12
Vendas 6 Saude 13
Atacado (Produtos) 7 Outro: 14
9. O imével onde mora atualmente é?
Préprio quitado 1 Cedido 4
Préprio financiado 2 Mora com os pais 5
Alugado 3 Outro: 6

10. Quantas pessoas moram com voceé (incluindo o entrevistado)?

11. Qual a sua renda FAMILIAR mensal?

Nao tenho renda

Até 1 saldrio minimo (até R$ 998)

Entre 1 e 2 salarios minimos (R$ 998 a R$ 1.996)

Entre 2 e 3 salarios minimos (R$ 1.996 a R$ 2.994)

Entre 3 e 5 salarios minimos (R$ 2.994 a R$ 4.990)

Entre 5 e 10 salarios minimos (R$ 4.990 a R$ 9.980)

Entre 10 e 15 salarios minimos (R$ 9.980 a R$ 14.970)

Entre 15 e 20 salarios minimos (R$ 14.970 a R$ 19.960)

O (N[OOI (W(N|-
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Mais de 20 salérios minimos (mais de R$ 19.960) [9 ]

PARTE Il — Atitude/Comportamento De Compra

COMPROMETIMENTO DE RENDA

12. Considerando as opgoes a seguir, qual a FAIXA MENSAL de sua renda comprometida (em R$) com? (1) 0; (2) Até
100; (3) Mais de 100 a 200; (4) Mais de 200 a 300; (5) Mais de 300 a 500; (6) Mais de 500 a 1.000; (7) Mais de 1.000.

Ne Descricéo dos itens
12.1. Gastos com HABITACAO
2 Energia Elétrica/Agua 1 2 3 4 5 6 7
3 Telefone/internet 1 2 3 4 5 6 7
4 Condominio 1 2 3 4 5 6 7
5 Funciondrio(a)/Diarista 1 2 3 4 5 6 7
6 Financiamento de imével 1 2 3 4 5 6 7
7 Aluguel 1 2 3 4 5 6 7
8 Alimentacéo (Padaria, Feira, Supermercado) 1 2 3 4 5 6 7
9 IPTU/ITR 1 2 3 4 5 6 7
12.2. Gastos com LAZER
1 Restaurantes/bares/lanchonetes 1 2 3 4 5 6 7
2 Shows/Cinema/Teatro 1 2 3 4 5 6 7
3 Viagens de Lazer (passagens aéreas, seguro viagem e outras
: 1 2 3 4 5 6 7
despesas com viagem)
4 Hospedagem (Hotel/Resort/Flat/Pousada) 1 2 3 4 5 6 7
5 Clubes e materiais esportivos 1 2 3 4 5 6 7
6 PET 1 2 3 4 5 6 7
7 Festas / Presentes 1 2 3 4 5 6 7
12.3. Gastos com EDUCACAQ
1 Escola 1 2 3 4 5 6 7
2 Faculdade/Universidade 1 2 3 4 5 6 7
3 Cursos de Capacitacéo 1 2 3 4 5 6 7
4 Cursos de Idiomas 1 2 3 4 5 6 7
5 Livros e Materiais Escolares 1 2 3 4 5 6 7
12.4. Gastos com MOBILIDADE
1 Financiamento de veiculo 1 2 3 4 5 6 7
2 Manutenc&o de Veiculo 1 2 3 4 5 6 7
3 Combustivel 1 2 3 4 5 6 7
4 IPVA 1 2 3 4 5 6 7
5 Uber/Téxi 1 2 3 4 5 6 7
6 Estacionamento 1 2 3 4 5 6 7
7 Seguro 1 2 3 4 5 6 7
8 Transporte Coletivo 1 2 3 4 5 6 7
12.5. Gastos com SAUDE
1 Plano de salde 1 2 3 4 5 6 7
2 Farmécia 1 2 3 4 5 6 7
3 Academia / Pilates 1 2 3 4 5 6 7
4 Médicos (Consultas/Procedimentos/Exames) 1 2 3 4 5 6 7
12.6. Outros Gastos
1 Aquisicao de bens permanentes 1 2 3 4 5 6 7
2 Doagoes 1 2 3 4 5 6 7
3 Vestuério e Acessorios 1 2 3 4 5 6 7
4 Produtos de Higiene e Beleza 1 2 3 4 5 6 7
5 Compras (produtos e servicos ndo citados) 1 2 3 4 5 6 7
12.7. Comprometimento com DIVIDAS
1 Cartédo de Crédito (Juros) 1 2 3 4 5 6 7
2 Cheque especial 1 2 3 4 5 6 7
3 Empréstimos (crédito pessoal) 1 2 3 4 5 6 7
4 Empréstimos consignados 1 2 3 4 5 6 7
12.8. Meios de Pagamento
1 [ Cartdo de Crédito (Fatura) [ 1 ] 2 ] 3] 4] 5 ]6 ] 7
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Carné / Crediario

Cheque

Dinheiro (pagamentos a vista)

e el

N[NNI

Wwwlw

RSN RN RS

gjoforfon

g jlw|IN

Cartdo de débito

(o232 [e2] o]

~ |~~~

13. Que motivo PREDOMINANTEMENTE o(a) leva a realizar uma COMPRA?

Aproveitar uma oportunidade

1

Atender a uma necessidade

2

Satisfazer um desejo

3

14. Neste ano, vocé pretende comprar produtos de Tecnologia de Informacdo (computador, smartphone, consoles,

tablets, etc)?

Sim

1

Nao

0

15. Em caso de ter respondido NAO na quest&o 14, assinale a sessdo a seguir de acordo com o grau de concordancia:

(1) Discordo totalmente; (2) Discordo parcialmente; (3) Indiferente; (4) Concordo; (5) Concordo plenamente

Os produtos de Tecnologia da Informacéo estdo muito caros

N&0 possuo recursos necessarios para efetuar compras

Minhas atuais dividas me impedem de realizar compras

NINININ

Alw|N|-
||
w|w|wlw
INNFNS FNI N

Comumente, ndo adquiro este tipo de produto

ajoforfo

16. Quanto vocé esta disposto a gastar em suas compras de produtos de tecnologia?

Até R$ 500,00

De R$ 501,00 a R$ 600,00

De R$ 601,00 a R$ 700,00

De R$ 701,00 a R$ 800,00

De R$ 801,00 a R$ 900,00

De R$ 901,00 a R$ 1.000,00

Acima de R$ 1.0000,00

N WIN(F

17. Para cada uma das expressoes a seguir, atribua nota na escala de 1 (Menos Importante) a 7 (Mais importante).

Pretendo parcelar minhas compras no cartdo de crédito 1 2 3 4 5

Pretendo usar a funcdo de débito do cartdo para efetuar o pagamento.

Prefiro ndo parcelar minhas compras e coloca-las para o vencimento do 1 2 3 4 5
cartdo

Prefiro pagar minhas compras a vista, com dinheiro.

18. Para cada uma das expressoes a seguir, atribua nota na escala de 1 (Menos Importante) a 7 (Mais importante).

Promoc®es de Preco 1 2 3 4 5 6 7
Atendimento 1 2 3 4 5 6 7
Opcdes de pagamento (cartdo, a vista, etc) 1 2 3 4 5 6 7
Opgdes de parcelamento 1 2 3 4 5 6 |7
Desconto no prego a vista 1 2 3 4 5 6 |7
PARTE Ill - Planejamento E Controle Financeiro

19. Vocé ja teve seu nome inscrito em drgdo de protegédo ao crédito, como SPC ou Serasa?

Sim 1
Néo 0

20. Com que frequéncia vocé utiliza as seguintes ferramentas de CONTROLE de gastos? Responda na escala: (1)

Nunca; (2) Raramente; (3) Algumas vezes; (4) Frequentemente; (5) Sempre.

Caderno de anotacdes | 1 [ 2 | 3]

4

5
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Extrato bancario

Fatura do cartdo de crédito

Planilhas eletrénicas

==
NN NN
w|w|w|w

Aplicativos

INNFNI NN
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21. Responda na escala: (1) Discordo totalmente; (2) Discordo parcialmente; (3) Indiferente; (4) Concordo; (5)

Concordo plenamente

Tenho renda mensal suficiente para quitar obrigagdes e deixar reservas
financeiras

Tenho renda mensal suficiente apenas para quitar compromissos financeiros

Minha renda é insuficiente para quitar obrigaces e preciso recorrer ao
crédito

Passarei a fazer planejamento financeiro quando acumular mais patrimonio.

N&o acho necessario planejar gastos

Pago o(s) meu(s) cartdo(Ges) de crédito na data de vencimento

Prefiro comprar um produto financiado para té-lo de imediato

O|N[ooA W [N

Prefiro juntar dinheiro para comprar um produto a vista

9 Comparo precos ao fazer uma compra

10 E importante estabelecer metas financeiras

11 Sigo um plano de gastos semanal ou mensal

12 Poupo para comprar um produto mais caro

13 Ao comprar a prazo, comparo as opc¢des de crédito disponiveis

14 Consigo identificar os custos que pago ao financiar um bem ou servigo

N I I R
NININININININIINININININI N I DN
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15 Pago o valor minimo do(s) meu(s) cartdo(des) de crédito

N N N N N R N o o o N Y S E - AN

gajofofoforjorjorjgrjor|jorjorjol| o1 (o1 Ol

22. Quando os seus gastos sdo maiores que sua renda mensal, qual das alternativas vocé prefere (pode responder mais

de uma)?

Busco recursos em bancos privados ou publicos 1
Avalio as despesas para tentar diminui-las 2
Vendo algum bem para quitar a divida 3
Utilizo os recursos de minhas reservas de emergéncia 4
Tento negociar a divida, buscando converter juros altos em juros mais baixos 5
Aguardo receber a proxima remuneracdo mensal para quitar a divida 6
PARTE IV — Conhecimento Financeiro

Responda o mais breve possivel, sem muitas analises.

23. Diante do termo Educac¢ao Financeira, como vocé se posiciona?

Nunca ouvi falar 1
Ja li algo. Porém, desconheco o assunto. 2
Sei do que se trata, mas ndo aplico. 3
Sei do gue se trata e aplico no meu dia-a-dia 4
24. A respeito do seu conhecimento sobre financas pessoais, vocé se sente:

Nada seguro — gostaria de ter um melhor nivel 1
N&o muito seguro — gostaria de saber um pouco mais 2
Razoavelmente seguro — conheco a maioria das coisas 3
Muito seguro — Possuo conhecimento amplo 4
25. Por qual(is) MEIO(S) vocé adquiriu CONHECIMENTO sobre como administrar seu dinheiro?

Revistas de Noticias 1 Amigos 7
Jornais 2 Escola 8
Televisdo 3 Faculdade/Universidade/Centro Universitario 9
Radio 4 Experiéncia pessoal e/ou Profissional 10
Redes Sociais 5 Colegas de trabalho 11
Familia 6 Outro: 12

26. A respeito de sua educacdo financeira, responda:

SIM (1); NAO (0)

Ja participou de algum curso, palestra, congresso ou seminario sobre educacdo financeira? |
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Ja teve contato com algum material (livro, revista, Internet) sobre Educacdo Financeira? [ 1 [ o |

27. Suponha que José herde R$ 10.000,00 hoje e Pedro herde R$ 10.000,00 daqui a 3 anos. Devido & heranca, quem
ficard mais rico?

José

Pedro

Sdo igualmente ricos

BN~

N&o sei

28. Imagine que a taxa de juros incidente sobre sua conta poupanca seja de 6% ao ano e a taxa de inflacdo seja de
10% ao ano. Apo6s 1 ano, o quanto vocé sera capaz de comprar com o dinheiro dessa conta? (Considere que néo tenha
sido depositado e nem retirado dinheiro).

Mais do que hoje 1 Exatamente 0 mesmo 3

Menos do que hoje 2 N&o sei 4

29. Suponha que no ano de 201X sua renda dobrara e os precos de todos os bens também dobrardo. Em 201X, o
guanto vocé sera capaz de comprar com a sua renda?

Mais do que hoje 1 Exatamente 0 mesmo 3

Menos do que hoje 2 N&o sei 4

30. Considerando-se um longo periodo de tempo (ex. 10 anos), qual ativo, normalmente, oferece MAIOR RETORNO?

Poupanca 1 Acdes 3

Titulos Publicos 2 Nao sei 4

31. Normalmente, qual ativo apresenta as maiores OSCILACOES ao longo do tempo?

Poupanca 1 Acdes 3

Titulos Publicos 2 Nao sei 4

32. Quando um investidor distribui seu investimento entre diferentes produtos financeiros, o RISCO de perder
dinheiro:

w

Aumenta 1 Permanece o mesmo

Diminui 2 Nao sei 4

33. Um empréstimo com duracdo de 15 anos normalmente exige pagamentos mensais maiores do que um empréstimo
de 30 anos, mas o total de juros pagos ao final do empréstimo sera menor. Essa afirmacéo é:

Verdadeira 1
Falsa 2
N&o sei 3

34. Suponha um EMPRESTIMO de R$ 10.000 para ser pago ap6s um ano. O custo total com os juros é de R$ 600,00.
A TAXA DE JUROS que vocg ira pagar nesse empreéstimo € de:

0,3% 1 6% 4
0,6% 2 10% 5
3% 3 N&o Sei 6

35. Suponha que vocé viu o mesmo televisor em duas lojas diferentes pelo preco inicial de R$ 1.000.00. A loja A
oferece um desconto de R$ 150,00, enquanto a loja B oferece um desconto de 10%. Qual é a melhor alternativa?

Comprar na loja A (desconto de R$ 150,00) 1
Comprar na loja B (desconto de 10%) 2
N&o sei 3

36. Imagine que cinco amigos recebem uma doacdo de R$ 1.000,00 e precisam dividir o dinheiro igualmente entre
eles. Quanto cada um vai obter?

100 1 5.000 3

200 2 N&o sei 4

37. Um investimento com alta taxa de retorno tera alta taxa de risco. Essa afirmacéo é:

Verdadeira 1

N

Falsa

N&o sei 3




38. Quando a inflagdo aumenta, o custo de vida sobe. Essa afirmacéo é:
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Verdadeira 1
Falsa 2
N&o sei 3

PARTE V — Perfil De Atividade

39. Para cada uma das expressdes a seguir, atribua nota na escala de 1 (Discordo totalmente) a 7 (Discordo

totalmente).

1 Prefiro problemas complexos aos simples. 1 2 3 4 5
2 Gosto de ter responsabilidade de lidar com situacdo que requer muito 1 2 3 4 5
pensar
3 Pensar é meu passatempo preferido 1 2 3 4 5
4 Antes faria alguma coisa que desafiaria minhas habilidades em relagéo 1 2 3 4 5
ao pensar gue alguma coisa que requer pouco pensar certamente
Tento antecipar situagdes onde exista provavel chance de ter que pensar
5 . 1 2 3 4 5
profundamente sobre alguma coisa
6 Sinto satisfagdo em ter que ponderar arduamente por muito tempo 1 2 3 4 5
7 Apenas me envolvo intensamente quando tenho que me envolver 1 2 3 4 5
8 Prefiro pensar nos problemas pequenos no dia a dia que nos problemas a 1 2 3 4 5
longo prazo.
9 Comparo pregos ao fazer uma compra 1 2 3 4 5
10 E importante estabelecer metas financeiras 1 2 3 4 5
11 Sigo um plano de gastos semanal ou mensal 1 2 3 4 5
12 Poupo para comprar um produto mais caro 1 2 3 4 5
13 Ao comprar a prazo, comparo as opg¢des de crédito disponiveis 1 2 3 4 5
14 Consigo identificar os custos que pago ao financiar um bem ou servigo 1 2 3 4 5
15 Pago o valor minimo do(s) meu(s) cartéo(6es) de crédito 1 2 3 4 5

Gratos por sua participagéo!




