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RESUMO

O presente trabalho teve como objetivo entender se a escolaridade elevada impacta de
forma positiva, negativa ou nula o endividamento. A amostra para a pesquisa ¢
composta por individuos que residem no municipio de Uberlandia-MG e regido e
possuem escolaridade elevada (graduacdo incompleta ou completa ou pds-graduagdo).
Utilizou-se de um questionario estruturado e da andlise estatistica qui-quadrado para
alcangar os objetivos do trabalho, com periodo de coleta de dados entre agosto e
setembro de 2018. Os resultados indicaram que a escolaridade exerce pouca influéncia
em relacdo ao endividamento. Porém, concluiu-se que quanto maior disponibilidade de
crédito, maior a propensao ao endividamento.

Palavras-chave: educacao financeira, endividamento, escolaridade.



ABSTRACT

The present study had as objective to understand if the schooling increases positively,
negatively or null impact the indebtedness. The sample for the research is composed of
individuals residing in the municipality of Uberlandia-MG and region and have high
schooling (incomplete or complete graduation or post-graduation). A structured
questionnaire and chi-square statistical analyzes were used to reach the objectives of the
study, during the collection period in August and September of 2018. The results indicated
that education has little influence in relation to indebtedness. However, it was concluded
that the greater the availability of credit, the higher the propensity for indebtedness.

Key words: financial education, indebtedness, schooling.
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1. INTRODUCAO

O Brasil em 2014 passou por um colapso nos gastos de investimento do pais
causando a chamada recessao econdmica. De forma simples, uma recessao significa
uma queda do nivel de atividade da economia. O Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica - IBGE (2018) afirma que o ano de 2016 foi considerado uma das maiores
recessOes da historia brasileira. O pais, atualmente, estd em um processo de
recuperagao, no qual, de acordo com o IBGE (2018), o Produto Interno Bruto (PIB)
brasileiro cresceu 1,0% em 2017.

Devido a crise financeira brasileira, a populacdo comegou a pensar mais a
respeito da economia e de seus habitos de consumo, levando-os a refletir e pensar sobre
os atos financeiros do pais e também do seu proprio orgamento. Com isso, os individuos
comegaram a dar maior importancia para a questdo da Educacdo financeira.

Para Claudino, Nunes e Silva (2009), a educagdo financeira ¢ considerada um
equilibrio financeiro, porque o individuo tem a capacidade de planejar e interpretar
numeros tendo um consumo saudavel. Assim, o individuo tem uma maior interagao com
a sociedade porque adquire capacidade de desenvolver habilidades de tomada de
decisdo, tornando-se uma pessoa mais consciente financeiramente (VIEIRA et al.,
2009). Para o bem-estar e seguranca financeira da populagdo brasileira, percebe-se a
importancia de se ter um planejamento financeiro familiar e pessoal.

Silva (2014) destaca que ndo se deve esquecer o fato de que a sociedade
contemporanea ¢ baseada em consumismo, derivado dos avangos de um sistema
capitalista, no qual se estimula o consumo excessivo da populagdo. Entdo, considera-se
que economia estad voltada para a producao de bens materiais, onde as organizagdes
transformam as pessoas em “soldadinhos” do consumo (SILVA, 2014).

Esse consumo exacerbado pode acarreta problemas para a sociedade, levando o
individuo a comprometer grande parte de sua renda em fatores ndo imprescindiveis,
levando ao acimulo de dividas, ocasionando assim o endividamento da populagdo. Os
autores Edwards, Allen e Hayloe (2007 apud POTRICH; VIEIRA; KIRCH, 2015);
Calamato, (2010 apud POTRICH; VIEIRA; KIRCH, 2015) afirmam que dividas e
endividamento estdo relacionados diretamente com os géneros, no qual, ¢ diferente a
forma como o género feminino e o masculino encaram a educagdo financeira e aspectos
financeiro.

Desse modo, como justificativa desse artigo pode-se afirmar que a educagdo
financeira possui relevancia na sociedade atual, por enfocar assuntos referentes a
qualidade de vida da sociedade, analisando comportamentos de consumo e sua real
possibilidade de tomada de decisdes financeiras. Além do consumo ha também a
mudang¢a no mercado financeiro desde anos 90, a sociedade passou a ter maior acesso a
ativos financeiros, homebroker e tecnologia.

Diante desse contexto, surge o problema de pesquisa central deste estudo:
maiores niveis de escolaridade impactam de forma positiva, negativa ou nula o
endividamento do individuo?

2. OBJETIVOS
2.1. Objetivos Gerais

Entender se maiores niveis de escolaridade impactam de forma positiva,
negativa ou nula o endividamento.

2.2. Objetivos Especificos
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Se considerando o objetivo geral explanado, seguem os objetivos especificos
associados a pesquisa:

e Analisar se existe relacdo entre o endividamento do individuo e a
educagao financeira pregressa, oferecida pela familia.

e Analisar se individuos com maiores niveis de escolaridade e tendo tido
educagdo familiar tem mais preparo para ndo se endividar.

e Saber se existem indicios de planejamento financeiro e escolaridade por
parte dos entrevistados.

e Entender se a relagdo entre género e o endividamento.

3. HIPOTESE

A primeira hipotese estd relacionada ao grau de escolaridade em relagdo a
educagdo financeira dos pais e como esta ¢ repassada aos filhos. Drummond e
Drummond Filho (1998 apud PRATTA; SANTOS, 2007) destacam que a familia tem
um papel importante como modelo para a formagdo do individuo, influenciando-o em
suas agdes, personalidade, formacgao de carater e na educacao individual de cada pessoa
no ambito familiar. Sobre este tema, foram formuladas as seguintes hipoteses:

HO: Pais com elevado grau de escolaridade ndo transferem uma melhor educagao
financeira a respeito do valor do dinheiro para seus filhos.

HI1: Pais com elevado grau de escolaridade transferem uma melhor educagado
financeira a respeito do valor do dinheiro para seus filhos.

A segunda e a terceira hipdteses estdo relacionadas ao grau de escolaridade e a
educacdo financeira em comparacdo ao endividamento do individuo - ou seja, como o
descontrole financeiro leva ao endividamento (ROCHA; OLIVEIRA; TEIXEIRA,
2017). Portanto, foram formuladas as seguintes hipoteses a respeito do tema:

H2: A escolaridade ndo influencia positivamente o endividamento.
H3: A escolaridade influencia positivamente o endividamento.

A quarta e quinta hipoteses estao relacionadas a escolaridade do respondente e a
forma como os individuos utilizam o seu dinheiro para o consumo. O pressuposto para
este questionamento ¢ proposto por Manfredini (2007), que destaca os diversos
estimulos ao comportamento compulsivo por compras, estimulado por uma sociedade
capitalista. Portanto, foram formuladas as seguintes hipdteses a respeito do tema:

H4: Os individuos ndo planejam os seus gastos e despesas de acordo com seu
grau de escolaridade.

HS5: Os individuos planejam os seus gastos ¢ despesas de acordo com seu grau
de escolaridade.

A sexta e a sétima hipotese estdo relacionadas ao género dos respondentes e a
forma como os individuos enfrentam o endividamento. Segundo Trindade (2009) o
género afeta o comportamento para a divida devido as variaveis sociais € econdmicas.
Portanto, foram formuladas as seguintes hipoteses a respeito do tema:
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H6: As mulheres ndo sdo mais propensas ao endividamento que os homens.
H7: As mulheres sdo mais propensas ao endividamento que os homens.

4. REVISAO BIBLIOGRAFICA
4.1. Tomada de Decisao

A érea de estudos referente ao comportamento do consumidor esta cada dia mais
em voga dentro dos diversos estudos referentes a mercadologia, ajudando os
profissionais de marketing a compreender o processo de compra dos consumidores,
proporcionando um processo de troca mediante a satisfagdo do mercado-alvo. Esta
tematica foi estudada por diversos estudiosos (ENGEL; BLACKWELL; MINIARD,
2008; KOTLER; KELLER, 2012; ETZEL; WALKER; STANTON, 2001), o que
sinaliza a relevancia do tema.

De acordo com Ajzen (1991), para atender as necessidades e desejos dos
consumidores ¢ preciso entender o comportamento do consumidor, especialmente no
tocante ao seu processo de tomada de decisdo de consumo. Neste processo, segundo o
autor, consumidores buscam avaliar as alternativas, comparando as marcas e também as
caracteristicas dos produtos e servigos a serem adquiridos. Engel, Blackwell e Miniard
(2008) confirmam que os processos decisorios acontecem antes e depois de acdes de
obter, consumir e dispor de produtos e servigos. Este processo ¢ estudado pela area
atualmente denominada “comportamento do consumidor”.

Para isso ¢ necessario entender o processo de decisdo de compra do consumidor
(chamado de “modelo PDC” por Engel, Blackwell e Miniard, 2008.) Esse modelo
envolve tragar um roteiro ou um caminho das mentes dos consumidores, possibilitando
os profissionais de marketing a compreender o processo de decisdo de compra, através
da intera¢do dos individuos com as forcas internas e externas afetando o seu modo de
pensar, avaliar e agir. Segundo os autores Blackwell, Miniard e Engel (2005, p. 73) ¢
preciso “analisar como os individuos ordenam os fatos e as influéncias para tomar
decisdes que sdo logicas e consistentes para eles durante o processo de compra”.

Os consumidores tracam estratégias na hora de adquirir seus bens de consumo,
no qual eles detém do poder de tomar decisdes, decidindo como, onde, quando e quanto
comprar produtos ou servicos (SHETH; MITTAL; NEWMAN, 2001). Caravantes,
Panno e Kloeckner (2005) também afirmam que tomada de decisdo ¢ um método de
escolha, em que o tomador de decisdo escolhe uma op¢ao dentre um agrupamento de
opcdes. Entdo, esse tomador precisa “(...) reconhecer e diagnosticar a situagdo, gerar
alternativas, avaliar as alternativas, selecionar a melhor alternativa, implementar a
alternativa escolhida e avaliar os resultados.” (CARAVANTES; PANNO;
KLOECKNER, 2005, p.446). Blackwell, Miniard e Engel (2005) observam que quando
o consumidor dispende de seu tempo € a energia na aquisi¢cao de um produto ou servigo,
tendem a ficar mais satisfeito com o produto adquirido. A Figura 1 apresenta o modelo
do processo de decisdo de compra, no qual, foi divido em cinco etapas:

|

] : : Avaliagdo \\\ : Decisdo de \\\ :

I

I das N Informagdes > ! de - Compra - b
i Necessidades // I ‘o Alternativas,// 1 I

Figura 1: Etapas do processo de decisdo de compra do consumidor

Fonte: Adaptado de Kotler e Keller (2012, p.179)
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O processo de decisdo de compra torna-se algo muito complexo porque nem
sempre os individuos percorrem por todas as etapas. Primeiramente, os consumidores
verificam quais sdo as suas necessidades e desejos. Ap0s isso, escolhem qual sera o bem
adquirido para depois planejar como sera feita a tomada de decisao (BLACKWELL;
MINIARD; ENGEL, 2005). Kotler e Keller (2012) sustentam que a tomada de decisao
sofre alteracdes quando a compra ¢ mais complexa e cara, porque demanda maior
envolvimento e informagdo sobre o bem a ser adquirido. Tal modelo de decisdo de
compra ¢, entretanto, amplamente aceito pela academia e pelo mercado. Foi utilizado
também neste estudo.

4.1.1. Reconhecimento de Necessidades

Nesta primeira etapa, Kotler e Keller (2012, p. 179) afirmam que “o processo de
compra comeca quando o comprador reconhece um problema ou uma necessidade. A
necessidade pode ser provocada por estimulos internos ou externos”. Estimulos internos
estdo relacionados as proprias necessidades do individuo (por exemplo, aspectos
psicoldgicos), que podem resultar em impulsos. J4 os estimulos externos sdo causados
pelo macroambiente. Esses estimulos sdo importantes para os profissionais de
marketing porque podem ser unidos a uma estratégia de marketing para despertar o
desejo e interesse dos consumidores para comprar o produto (KOTLER; KELLER,
2012).

Robbins, Judge e Sobral (2010) sustenta que a tomada de decisao ocorre em
decorréncia a um problema. Esse problema sé existe quando ha uma discrepancia entre
o estado atual das coisas e seu estado desejavel (ROBBINS; JUDGE; SOBRAL, 2010).
Maximiano (2009, p.58) afirma que a tomada de decisdo por sua vez serve para resolver
problemas e/ou aproveitar oportunidades. Segundo o autor:

[...] O processo de tomar decisdo comega com uma situagdo de
frustracdo, interesse, desafio, curiosidade ou irritagdo. Ha um objetivo
a ser atingido e apresenta-se um obstaculo, ou acontece uma condigdo
que se deve corrigir, ou esta ocorrendo um fato que exige algum tipo
de agdo, ou apresenta-se uma oportunidade que pode ser aproveitada.

Blackwell, Miniard e Engel (2005) complementam que os profissionais de
marketing tém como intuito ativar o reconhecimento da necessidade dos consumidores,
na tentativa de lembra-los sobre suas necessidades. Alguns dos recursos utilizados como
forma de ativagdo sdo propagandas, displays em prateleiras, e-mail marketing e a¢des
nas redes sociais.

4.1.2. Busca de Informacoes

O consumidor busca por informacgdes antes de efetivar uma compra. Essa etapa ¢
chamada de busca pré-compra (ou busca de informagdes). Esta fase tem inicio apds o
consumidor reconhecer a sua necessidade. Uma necessidade pode se tornar uma
oportunidade para as organizagdes, porque pode ser atendida pela compra de um
determinado produto da empresa (SCHIFFMAN; KANUK, 2009). Ainda segundo os
autores, a partir desse reconhecimento, o individuo busca as informagdes, se
beneficiando deste processo de experiéncias anteriores que foram desenvolvidas ao
longo da vida.
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Solomon (2011) diz que independente do tipo de compra, o consumidor tende a
pesquisar, sempre buscando por informagdes e solu¢des adequadas para a tomada de
decisdo que satisfacam as suas necessidades ndo atendidas. Em vista disso, ha trés
fatores que influenciam diretamente com o processo de informagao: a percepcao, o grau
de envolvimento ¢ a memorizagdo do consumidor (MOWEN; MINOR, 2003). Os
consumidores buscam esse conjunto de informagdes durante o dia a dia, prestando a
aten¢do aos anuncios, lojas de varejo e internet (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL,
2005).

Segundo Kotler e Keller (2012, p.180), as fontes de informagdes sdo divididas
em quatro grupos:

1. Fontes pessoais: incluem familia, amigos, vizinhos e outros
conhecidos;

2. Fontes comerciais: propaganda, vendedores, representantes,
embalagens e mostruarios;

3. Fontes publicas: organizagdes de classifica¢do de consumo e meios
de comunicagdo em massa;

4. Fontes experimentais: diz respeito ao contato com o produto que ¢
de interesse do consumidor, como manuseio, exame € 0 proprio
uso do produto, como € o caso do test-drive de veiculos.

Nesse contexto, Kotler e Keller (2012) afirmam que as fontes de informagdes na
hora da tomada de decisdo executam papéis diferentes uma das outras, de maneira que
as fontes comerciais t€ém o intuito de levar as informagdes até os consumidores ¢ a
fontes pessoais exercem o papel de legitimagao e avaliagdo. Conforme Kotler e Keller
(2012, p. 181) destacam, “¢ de grande interesse do profissional de marketing identificar
quais as fontes de informagdes que o consumidor recorrera e a influéncia relativa que
cada uma delas terd sobre a decisdo de compra”.

4.1.3. Avaliacido de Alternativas

Nesse momento o consumidor ja coletou os dados necessarios do produto para
satisfazer as suas necessidades e desejos (KOTLER; KELLER, 2012). Apds isso, o
consumidor (através de uma simples lembranca até uma extensa pesquisa externa)
determina quais as caracteristicas devem conter o produto, marca e servico que o
satisfard (ETZEL; WALKER; STANTON, 2001). Schiffman e Kanuk (2009, p. 385),
confirmam que “fazer uma selecdo a partir de uma amostra de marcas (ou modelos)
possiveis ¢ uma caracteristica humana que ajuda a simplificar o processo de tomada de
decisdo”.

Para Kotler e Keller (2012), o consumidor procura definir quais sdo os atributos
agregados ao produto que tém a capacidade de entregar o valor desejado pelo
consumidor. Esses atributos podem variar de acordo com a vontade dos consumidores
em relacdo ao produto. Ao identificar todas as alternativas possiveis e razoaveis, o
consumidor as ird analisar para posterior tomada de decisdo. Etzel, Walker e Stanton
(2001) relatam que, no processo de avaliagdo, as escolhas s3o comparadas a diversas
caracteristicas importantes para o cliente que influencia na sua decisdo. Essas
caracteristicas sdo consequéncias de produtos, valores, necessidades e estilo de vida,
que trazem escolhas a qual ¢ influenciada por diferencas individuais e ambientais
(BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).
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4.1.4. Decisao de Compra

Nesta etapa, o consumidor seleciona uma opc¢ao entre duas ou mais escolhas, em
seguida decide se efetua ou ndo a compra. Entdo, o consumidor nao adota apenas uma
caracteristica do produto/servico no momento da decisdo da compra, mas também
analisa sua decisao por uma marca, um revendedor, por quantidade, por ocasido e por
forma de pagamento (SCHIFFMAN; KANUK, 2009; KOTLER; KELLER, 2012).
Sendo assim, existem dois fatores que podem interferir entre a intencao e a decisdo de
compra, esses fatores sdo a atitude dos outros e fatores situacionais imprevistos
(KOTLER; KELLER, 2012). O primeiro corresponde a atitude negativa de outra pessoa
em relacdo ao produto, fazendo com que o consumidor talvez desista do produto, por
acatar o conselho dessa outra pessoa. Ja o segundo diz respeito as mudangas imprevistas
como, por exemplo, a perda de emprego, alguma outra compra mais urgente ou alguma
outra situacdo inesperada que diminui a necessidade de comprar determinado produto
(KOTLER; KELLER, 2012).

Outros fatores que impactam a decisao de compra € a questdo de o consumidor
modificar, adiar ou rejeitar uma compra. Isso ¢ denominado “risco percebido”. De
acordo com, Kotler e Keller (2012, p. 184), o risco percebido pode ser classificado em
seis divisoes:

Risco funcional (o produto ndo corresponde as expectativas); Risco
fisico (o produto impde uma ameaga ao bem-estar fisico ou a saude do
usudrio ou de outras pessoas); Risco financeiro (o produto nio vale o
preco pago); Risco social (o produto resulta em um constrangimento
diante de outros); Risco psicologico (o produto afeta o bem-estar
mental do usuario); e Risco de tempo (a ineficiéncia do produto
resulta em um custo de oportunidade para encontrar um substituto
satisfatorio).

Portanto, as organizagdes precisam estudar e entender os fatores que trazem
risco na tomada de decisdo dos consumidores, para que possam proporcionar seguranga
aos consumidores, dando informagdes e apoio para reduzir o risco (KOTLER;
KELLER, 2012).

4.1.5. Comportamento Pos-Compra

O consumidor nesta etapa ja comprou e experimentou o produto, tendo a
capacidade de avalia-lo através de suas proprias expectativas, sendo elas geradas por um
nivel de satisfagao ou de insatisfagdo. O ciclo do trabalho da organiza¢ao ndo acaba
quando o produto ¢ comprado, porque existe o ¢ chamado de avaliagdo pds-compra
(KOTLER; KELLER, 2012).

Churchill e Peter (2005) sustentam que o comportamento pos-compra positivo
ou negativo ¢ determinado pelo fato de os consumidores perceberem ou nao o valor da
aquisicao em fungdo ao desempenho real, atendendo as suas necessidades. Como citado
anteriormente, existem trés resultados das avaliagdes pos compra: a) o desempenho real
atende as expectativas gerando um sentimento neutro em relagdo ao produto; b) o
desempenho real supera as expectativas, criando satisfacdo; e ¢) o desempenho real
abaixo das expectativas, causando a insatisfacdo (SCHIFFMAN; KANUK, 2009, p.
393). Portanto, Solomon (2011) afirma que as sensagdes gerais e/ou atitudes
influenciam a satisfacdo ou insatisfacdo em relagdo a um produto ap6s compra-lo.
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Conforme Kotler e Keller (2012) destacam, quando o cliente fica satisfeito com
a aquisi¢ao, o mesmo volta a comprar o produto e provavelmente ele indique o produto
para familiares e amigos. Porém, o consumidor insatisfeito devolve o produto, além de
falar negativamente sobre o produto influenciando na tomada de decisao de compra dos
demais consumidores. Por isso, as organizacdes devem satisfazer e estimular as
compras dos consumidores para que o resultado seja positivo, para que exista um
feedback positivo sobre o produto ou servigo por ele adquirido, o que pode influenciar
decisdes de consumo futuras.

Portanto, Kotler e Keller (2012, p.134) afirmam que “a satisfacdo ¢ a sensagdo
de prazer ou desapontamento resultante da comparagdo entre o desempenho (ou
resultado) percebido de um produto e as expectativas do comprador”. Com isso, 0s
autores ressaltam que a importancia do consumidor satisfeito porque dessa forma ele
permanece fiel a organizacdo, pois, ao atender as expectativas o consumidor apresenta
maior propensao a comprar novamente da empresa.

Ja as pessoas consideradas compulsivas t€ém comportamento de satisfacdo
imediata, pois, eles possuem prazer no ato de consumir € comprar, mas, logo depois
vem o arrependimento, com isso, a insatisfacdo (SILVA, 2014). Esse ciclo consumista
¢, segundo a autora, uma disfuncdo do processo de recompensas que cada individuo
possui.

O consumidor, na avaliacdo pds-compra, observa e revé todas as etapas do
processo de tomada de decisdo de compra e analisa qual parte despertou sua
necessidade e efetivou a compra (NICKELS; WOOD, 1997). Para satisfazer suas
necessidades, desejos e expectativas o consumidor passa pelas etapas, sendo o pds-
compra o ultimo dessa etapa, e dentro do poés-compra existe o consumo e o descarte do
produto (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).

4.2. Necessidade x Desejo

Necessidades e desejos sdo duas palavras com significados diferentes, mas existe
uma dificuldade percebida entre a sua diferenciacdo por muitas pessoas. Para Solomon
(2011) necessidade ¢ algo indispensavel para cada pessoa da sociedade, considerado
como motivo bioldgico basico, que sem isso o individuo ndo consegue sobreviver, com
isso, pode-se dizer que a necessidade ¢ algo que nasce com o sujeito. O desejo, por sua
vez, trata das diferentes formas pelas quais a sociedade satisfaz as necessidades, que
significa usufruir e ter tudo aquilo que se quer, mesmo que aquilo seja ou ndo
necessario para sobrevivéncia.

De acordo com Churchill e Peter (2005) os desejos se iniciam através da
percepcao de uma necessidade. Essa percep¢do leva o individuo a ter uma motivacao
interior que o conduz a compra.

Segundo Kotler e Keller (2012, p.8), “as necessidades descrevem exigéncias
humanas basicas. As pessoas precisam de recreacao, educagao e entretenimento. Essas
necessidades se tornam desejos quando sdo dirigidas a objetos especificos capazes de
satisfazé-las”.

O estudo mais popular das necessidades ¢ descrito através do modelo de
hierarquia de necessidades apresentada por Maslow (1987 apud KOTLER E KELLER,
2012), que sdo classificadas em cinco grandes grupos, conforme a Figura 2.
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Fisiologicas

Figura 2 - Hierarquia das Necessidades de Maslow (1987)
Fonte: Adaptado de Kotler e Keller (2012, p.174)

Pode-se dizer que as necessidades fisioldgicas (comida, agua, abrigo); seguranca
(segurancga, protecdo); sociais (sensacdo de pertencimento, amor); estima (autoestima,
reconhecimento, status); e auto-realizagdo (desenvolvimento e realizagcdes pessoais)
(KOTLER; KELLER, 2012, p. 184). A partir disso, os profissionais do marketing
tendem a satisfazer os desejos e necessidades dos consumidores.

Para Maslow (1987 apud KOTLER; KELLER, 2012, p. 173) “As pessoas
tentam satisfazer as mais importantes em primeiro lugar, ¢ depois vao em busca da
satisfacdo da proxima necessidade”. Portanto, os mesmos autores salientam que quando
uma necessidade ¢ preenchida, o individuo perde o interesse, dando sequéncia a sua
proxima necessidade.

Dessa forma, para Solomon (2011) os profissionais de marketing tém como
tarefa identificar quais as necessidades dos consumidores para satisfazé-las. Para o
autor, o marketing em si nao cria necessidades, porém ativa uma espécie de estimulo
gerando uma suposta necessidade.

4.3. Comportamento Compulsivo por Compra

O comportamento do consumidor esta interligado ao conceito de consumo. Para
Barbosa (2010), consumo ¢ uma atividade relacionada em satisfazer as necessidades
basicas e/ou supérfluas que estdo associadas a sociedade. Portanto, o consumo ¢
estabelecido pela criagdo, compra e uso de produtos e servicos (MCCRACKEN, 2003).

Silva (2014) aborda a questdo do consumo compulsivo, referindo-se a diferenca
entres dois verbos: o Ser, que remete ao individuo como algo particular e o Ter, que se
se refere a posse material, egoismo e altruismo. Ou seja, o Ser prioriza as pessoas € as
relagdes sociais e afetivas e o Ter prioriza as coisas materiais, sendo que o valor dos
bens ¢ determinado pelo mercado. Por fim, a autora (2014) afirma que a sociedade
contemporanea ocidental se fundamenta no Ter para construir os valores e regras, com
1sso, a sociedade é considerada como sendo consumista.

Rook e Fischer (1995) sustentam que nas sociedades contemporaneas estao cada
vez mais com tragos de comportamento compulsivo, pois, os individuos efetuam as
compra sem planejamento e sem necessidade. Os autores O’Guinn e Faber (1989,
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p.147) afirmam que o comportamento compulsivo estd associado a compra
descontrolada:

Uma resposta a um estimulo incontrolavel ou desejo de obter, usar ou
experimentar um sentimento, uma substincia ou uma atividade que
leva um individuo a engajar repetidamente em um comportamento que
ira causar danos ao individuo e/ou outros.

O comportamento compulsivo pode ser chamado também de Oniomania, que se
originou do grego (oné — comprar; mania — loucura) “excesso de preocupagdes e desejos
ligados a aquisi¢ao de bens, tal como pela incapacidade de controlar compras e gastos
financeiros” (FILOMENSKY, 2011, p. 2). O individuo que compra compulsivamente
tem um problema psicopatoldgico, e possui um desejo generalizado de comprar,
caracterizado por um desejo incontroldvel e continuo de comprar, onde, os
consumidores nao consegue avaliar racionalmente sobre as consequéncias futuras de tal
ato (FABER, 2000; D’ASTOUS; MALTAIS; ROBERGE, 1990; TAVARES;
ALARCAO, 2008). A compulsdo por compra, para Silva (2014, p.27) é considerada
“como uma doenga cronica que, sem tratamento, tende a evoluir de maneira crescente e
devastadora”.

Para Boa Nova (2007 apud SILVA; COIRO, 2014), existem consumidores que
sentem prazer em consumir € consomem pelo simples fato de estar consumindo. Essa
satisfacdo ndo tem vinculo com necessidades reais. O mesmo autor atesta que esses
consumidores apresentam comportamentos muito caracteristicos, como ‘“viver de
aparéncias”, com um padrdo de vida superior ao efetivamente possivel, comprando
produtos relacionados a aparéncia como roupas da moda, sapatos, joias e reldgios — no
geral, produtos dispendiosos que podem originar dividas ao seu comprador.

Estudos apontam que o género feminino apresenta maiores chances de
apresentar comportamento compulsivo por compra (D’ASTOUS; MALTAIS;
ROBERGE, 1990; O’GUINN; FABER, 1989) e individuos que estdo suscetiveis a
influéncia interpessoal tem uma maior propensdo ao comportamento compulsivo por
compra, por o individuo estar buscando aprovagao do grupo ao qual pertence (ou deseja
pertencer), influenciando a sua tomada de decisao.

Nos estudos de Roberts, Manolis e Tanner (2008), ¢ proposto que o publico
jovem ¢ influenciado por colegas da mesma idade, porque ¢ um publico que estd
criando a sua imagem e desenvolvendo a sua identidade. Por isso, especialmente na
adolescéncia o individuo tende a seguir grupos, adquirindo bens que reflitam a imagem
do grupo. Por exemplo, nos resultados dos estudos de Veludo-de-Oliveira, Ikeda e
Santos (2004), foi constatado que de 188 estudantes universitarios, aproximadamente
8% possuem o perfil de consumidores compulsivos — ou seja, 15 pessoas deste universo
amostral.

Solomon (2011) observa que para muitas pessoas, o ato de compra ¢ um ato
prazeroso, de autorrealizagdo. Em algumas entrevistas feitas pelos autores O’Guinn e
Faber (1989) os participantes declaram que se sentem “fora de controle” quando estao
consumindo, manifestando dentro de si o comportamento compulsivo. Além de prazer,
os individuos geralmente estdio com o seu estado emocional abalado, onde estdo
sentindo tensdo, ansiedade, tristeza e ap6s adquirir os produtos e/ou servigos, esses
sentimentos vivenciados pelo consumidor transformam-se sentindo um alivio imediato
em relacdo ao que estava sentindo antes (HIRSCHMAN; STERN, 1999).

Nos resultados dos estudos de D’Astous, Maltais e Roberge (1990), os
individuos que compram compulsivamente, possuem baixa autoestima, sd3o menores de
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idade, tem género feminino e apresentam comportamentos compulsivos relacionados a
compra, motivados pela posse do cartdo de crédito. Os mesmos autores fizeram um
estudo com doze adolescentes, entre 13 e 18 anos, que admitiram ter problemas com o
controle de seus gastos, onde ressaltaram que a maior parte dos seus gastos sdo em
atividades como ir ao cinema, restaurantes, discoteca, fliperama e comprar discos e
fitas, roupas, cosméticos e perfumes. Veludo-de-Oliveira, lkeda e Santos (2004),
confirmam que o adolescente que utiliza do cartdo de crédito esta propenso a um
comportamento de compra compulsivo. Na pesquisa desenvolvida pelos autores, 25 dos
47 jovens pesquisados apresentam esse comportamento. Novamente, os resultados
indicam que o género feminino esta mais propicio ao comportamento de compra
compulsivo (VELUDO-DE-OLIVEIRA; IKEDA; SANTOS, 2004).

Silva (2014) relata que a maioria dos consumidores compulsivos tem
descontrole financeiro, pois, ndo conseguem controlar os seus gastos, prejudicando a
conta bancaria e ultrapassando o limite do cartdo crédito. Pode-se dizer que a compra
compulsiva ¢ iniciada através do impulso, onde as pessoas compram coisas
desnecessarias, devido ao alivio temporario que ¢ transferido para a pessoa. Mas, esse
alivio ¢ passageiro, no qual, o individuo estéd satisfeito e pouco tempo depois retorna
com os pensamentos obsessivos, trazendo novamente as compulsdes — o que caracteriza
ciclo vicioso (SILVA, 2014).

4.4. Educacao Financeira

A economia do Brasil mudou drasticamente a partir do ano de 1990, com a
abertura econdmica - especialmente no ano de 1994, com a estabilizacdo da moeda ¢ a
reducdo das tarifas de importagdo. Tais mudangas trouxeram mudangas singulares no
cotidiano das organizagdes brasileiras. Portanto, as empresas perceberam que
precisavam se adaptar a essas mudangas buscando melhorias, como a competitividade e
o aumento da produtividade/qualidade (GOMES, 2009).

Além de afetar as organizagdes, tais mudangas afetaram também a sociedade,
ocorrendo assim mudangas no comportamento econdmico dos individuos. Com o
aumento do poder aquisitivo, disponibilidade de crédito e prazos longos de
financiamento, houve um aumento no consumo da populacao. Portanto, uma nova visao
sobre gestao financeira pessoal foi desenvolvida (VIEIRA et al., 2009).

Com esse facil acesso ao crédito, a sociedade tornou-se mais consumista € iSSo
levou ao aumento do endividamento da populagdo. Para minimizar tal estatistica, o
governo brasileiro criou a Estratégia Nacional de Educac¢do Financeira — ENEF,
instituida pelo Decreto n°. 7397, de 22 de dezembro de 2010, com o objetivo de
“promover a educagdo financeira e previdenciaria e contribuir para o fortalecimento da
cidadania, a eficiéncia e solidez do sistema financeiro nacional ¢ a tomada de decisoes
conscientes por parte dos consumidores” (BRASIL, 2010).

A educacao financeira tem o proposito de manter a satude financeira equilibrada,
para que o individuo possa obter o conhecimento necessario para fazer um planejamento
financeiro adequado, que permita que sejam adotadas medidas e decisdes de consumo
consciente. Em vista disso, a educagdo financeira, para Teixeira et al. (2010, p. 27) ¢ “a
arte de aplicar os principios € conceitos de financas em auxilio a tomada de decisdes
financeiras pessoais”. Hill (2009 apud SOUZA, 2012) afirma que a educacdo financeira
permite o individuo ter habilidades de administrar suas finangas ao longo de sua vida.

Para fins de fomentar discussdes sobre a tematica “educagdo financeira”, a
Organizacao para a Cooperagao e Desenvolvimento Econémico - OCDE (2005 apud
VIEIRA et al., 2009, p.4) definiu o termo como:
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[...] o processo pelo qual consumidores e investidores melhoram seu
entendimento sobre os conceitos e os produtos financeiros e, através da
informagdo, instru¢do e/ou conselhos objetivos, desenvolvam as
habilidades e a confianca para conhecer melhor os riscos e as
oportunidades financeiras, e assim tomarem decisdes fundamentadas
que contribuem para melhorar seu bem-estar financeiro (OCDE, 2005,
p.13 apud VIEIRA et al., 2009, p.4).

Dessa maneira, as escolas comegaram a investir na educagdo financeira junto a
seus alunos. Pinheiro (2008) afirma que essa modalidade de ensino ¢ uma forma para
que as criangas ¢ adolescentes compreendam sobre a importancia do valor do dinheiro,
ensinando-as a como gerir € o poupar. Com isso, espera-se que estes alunos sejam mais
independentes, tendo um futuro melhor. Silva e Powell (2013, p. 12-13) propuseram um
conceito a respeito da Educagdo Financeira Escolar no historico curricular das escolas
publicas:

A Educagdo Financeira Escolar constitui-se de um conjunto de
informacodes através do qual os estudantes s@o introduzidos no universo
do dinheiro ¢ estimulados a produzir uma compreensdo sobre finangas e
economia, através de um processo de ensino que os torne aptos a
analisar, fazer julgamentos fundamentados, tomar decisdes e ter
posicdes criticas sobre questdes financeiras que envolvam sua vida
pessoal, familiar ¢ da sociedade em que vivem (SILVA; POWELL,
2013, p.12-13).

De acordo com Mundy (2008), a educacdo financeira para as escolas tem
fundamental importancia no cendrio atual, visto que as criancas estdo tornando-se mais
ativas na economia, tomando suas proprias decisdes a respeito do dinheiro. Por isso, ¢
necessario que tenham um aprendizado, assim, elas terdo nocao dos seus gastos tendo
impacto em suas vidas.

Antigamente, a sociedade ndo enxergava a economia como agora. Existia muita
falta de conhecimento sobre como o dinheiro funciona. Com o passar dos anos, as
escolas foram consideradas influenciadoras, ensinando os jovens de forma profissional e
consciente a lidar com vdrias tematicas — dentre elas, os capacita para entender como
funciona a atual economia.

Mas ndo sdo apenas as escolas que tem esse poder de influenciar. A familia
também ¢ responsavel por passar conhecimento, experiéncias e ensinamentos,
oferecendo exemplos para seus filhos. No entanto, algumas vezes a familia nao possui o
conhecimento adequado de finangas para os repassar aos seus filhos (PINHEIRO, 2008;
SILVA; POWELL, 2013).

De acordo com Cerbasi (2013), a familia tem fundamental importancia para a
educacgao financeira das criangas. Para o autor (2013), espera-se que pais € responsaveis
expliquem as criangas sobre a relevancia do dinheiro e também apresentar a forma
como o dinheiro funciona o mais cedo possivel. Essa acdo pode ser desenvolvida de
diversas formas - tanto ao se ceder uma “mesada”, para que eles aprendam a gerenciar o
seu proprio dinheiro, quanto a uma ida ao supermercado, para que possam enxergar que
ao consumir, gastam dinheiro. O autor (2013) também enfatiza que os pais precisam ser
o exemplo para o filho, tendo comportamentos compativeis com o que apregoam — ou
seja, também eles devem economizar, guardar dinheiro e ndo incentivar a compra de
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produtos caros e supérfluos, porque geralmente os filhos veem os pais como referéncia
de vida e, segundo o autor, suas acdes “falam” mais do que as palavras ditas.

Portanto, Claudino, Nunes e Silva (2009) afirmam que educagdo financeira
permite o individuo ter uma boa satde financeira ¢ um equilibrio financeiro, isso faz
reduzir o endividamento.

4.5. Endividamento

O termo crédito significa que um individuo dispde de um crédito para outro
individuo por um periodo de tempo até que seja quitado. Esse costume de se emprestar
dinheiro passou a ser comum na sociedade contemporanea (LEA; WEBLEY; LEVINE,
1993). A capacidade de concessdo de crédito nos dias atuais ¢ um fator que leva a
propensao ao endividamento devido a facilidade de acesso ao credito. Essa facilitacao
do acesso ao dinheiro para o consumidor serve como “gatilho” a comportamentos de
compra consumistas (SILVA, 2011).

Desse modo, ¢ um fator importante para a economia se o individuo utilizar o
crédito de forma consciente, porque ao ser usado incorretamente, havera um grande
aumento na inadimpléncia, que levard ao endividamento e a outros problemas
(WISNIEWSKI, 2011). Cerbasi (2013) constata que a falta de planejamento financeiro
¢ um processo decisorio para o endividamento.

O tema endividamento ja havia sido estudado anteriormente por Lea, Webley e
Levine (1993). Estes autores sdao os pioneiros na mensuracdo da propensdo ao
endividamento do consumidor. Pode-se dizer que o endividamento ¢ consequéncia de
varios fatores, onde, o principal motivo ¢ o desequilibrio financeiro, e outro fator
mencionado ¢ a compra de bens desnecessarios (SILVA; SILVA, 2015). Portanto,
Warwick e Mansfield (2000), afirma que pessoas com tendéncias de comportamento de
compra compulsiva possuem varios cartdes de crédito, onde os mesmos desconhecem o
limite de seus cartdes e nao preocupam com as taxas de juros — fator esse que pode ser
explicado tanto pela falta de conhecimento sobre como funciona o dinheiro, quanto pela
recusa em se informar melhor sobre esse assunto por problemas relacionados ao
consumo compulsivo.

De acordo com Fiorentini (2004 apud CLAUDINO; NUNES; SILVA, 2009), a
crise econdmica agrava diversos fatores que levam o individuo ao endividamento, como
por exemplo: o desemprego leva o individuo ndo cumprir com as suas obrigacgdes, assim
com o atraso do salario, a reducdo da renda e o descontrole dos gastos. Todos estes
fatores contribuem com o aumento exponencial do endividamento da populacao.

O endividamento sempre ¢ seguido de uma inadimpléncia. Claudino, Nunes e
Silva (2009) definem a inadimpléncia como sendo o descumprimento de compromissos
concordados com capital de terceiros, pelo fato de o individuo ter mais de uma fonte de
crédito disponivel, levando-os a contrair mais de uma divida. A aquisi¢cdo de varias
dividas para o pagamento de outra divida ¢ chamado de sobre-endividamento,
implicando no descumprimento de pagamento das dividas (MARQUES; FRADE, 2003
apud CLAUDINO; NUNES; SILVA, 2009, p.4). Marimpietri (2009) sustenta que o
individuo, ao tomar as suas decisdes de consumo baseando-se nos seus desejos e
necessidades, tem a propensdo a um superendividamento, porque quando o individuo
satisfaz uma necessidade, outra ja se avizinha — isso acontece de forma sucessiva, até
que o individuo se torne endividado.

A Confederagdo Nacional do Comércio de Bens, Servicos e Turismo — CNC
(2017) aplica uma pesquisa mensal sobre endividamento e inadimpléncia junto a
populacdo. Esta pesquisa ¢ denominada Pesquisa Nacional de Endividamento e
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Inadimpléncia do Consumidor (PEIC apud CNC, 2017). A pesquisa visa entender quais
sdo os percentuais de consumidores endividados, com contas em atraso, que nao tém
condi¢des de pagar suas dividas, tempo de endividamento e nivel de comprometimento
da renda. Essa pesquisa ¢ feita com o intuito de analisar a economia brasileira junto com
a capacidade de endividamento e de consumo futuro dos individuos da sociedade.

Apesar da PEIC (2017 apud CNC, 2017) mostrarem que as dividas familiares
diminuiram entre junho e julho de 2017, ha uma preocupagdo com o percentual de
familias que ndo tem condi¢des financeiras para quitarem as suas dividas. Na pesquisa
de julho de 2017 consta o percentual de 57,1% de familias endividadas. Essas dividas se
distribuem entre as seguintes categorias: cheque pré-datado, cartdo de crédito, cheque
especial, carné de loja, empréstimo pessoal, prestacdo de carro e seguro. Para Lea,
Webley e Levine (1993), os individuos que tem mais propensao ao endividamento sdao
consumidores de baixa renda e jovens. No outro estudo de Lea, Webley e Walker
(1995), os autores concluem que a atitude de endividamentos dos jovens sdo
influenciadas por experiéncias anteriores vividas no ambito familiar referente a uma ma
gestdo do dinheiro, portanto, o comportamento de dividas dos jovens sdo devido ao
relacionamento pais e filhos, onde, os pais sdo vistos como modelo.

Portanto, Ferreira (2006 apud TRINDADE, 2009) conclui que os endividados
ndo tém o controle de suas despesas, gastando além de seu or¢amento, sendo necessario
recorrer ao crédito. Por isso, ¢ importante que o individuo faga um planejamento
financeiro e busque ajuda e orientacdo para sair das dividas, porque, para Ferreira (2006
apud TRINDADE, 2009), a maioria dos endividados ndo tém conhecimento o suficiente
para saber lidar com o dinheiro. Lea, Webley e Walker (1995) confirmam em seus
estudos que individuos ndo devedores possuem uma maior facilidade em gerenciar o
dinheiro que aqueles individuos devedores.

5. METODOLOGIA

De acordo com o Gil (2002, p. 41) o principal objetivo de fazer uma pesquisa
exploratoria “€¢ proporcionar maior familiaridade com o objeto de estudo”. Portanto, a
pesquisa exploratéria por ser uma pesquisa bastante flexivel, permitindo que o
pesquisador se familiarize com um tema ou assunto ainda pouco conhecido ou pouco
explorado, por meio do levantamento bibliografico (GIL, 2008). Para o autor, apds se
conhecer o tema que sera abordado, o pesquisador estara apto a construir hipdteses.

O procedimento técnico utilizado foi o levantamento de campo (Survey), onde,
mediante a uma analise o interrogador interage com a pessoa cujo comportamento
deseja conhecer, visa determinar informagdes da atitude, opinido e experiéncias de uma
populacdo especifica através de um instrumento de pesquisa (GIL, 2008). O survey foi
conduzido por meio de um questionario online, no qual os respondentes foram
questionados quanto a tematicas referentes a seus habitos de consumo, conhecimento
sobre a gestdo financeira pessoal e o endividamento. Este questionario foi baseado nos
estudos de Lea, Webley e Levine (1993); Lea, Webley e Walker (1995); D’Astous,
Maltais e Roberge (1990) e Manfredini (2007) e foi distribuido aos respondentes, via
questionario online.

A amostragem foi por conveniéncia, pois o pesquisador selecionou pessoas de
forma voluntarias e acessiveis que responderiam uma entrevista ou um questiondrio
(MATTAR, 2001). Essa amostragem também ¢ utilizada para gerar ideias em pesquisas
exploratdrias (GIL, 2008). A classificacdo da amostragem foi por conveniéncia € nao
probabilistica, baseando seu publico de estudo no municipio de Uberlandia-MG e
regido. Para compor a amostra ideal do estudo, os respondentes deveriam possuir
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escolaridade elevada (graduacao incompleta ou completa ou pos-graduagiao). Os dados
foram coletados entre os meses de agosto e setembro de 2018. Os questiondrios
preenchidos no total foram 93, onde 6 foram excluidos, restando 87 analisados.

O método de pesquisa foi realizado através do questionario online no Google
Forms, aplicando um questiondrio estruturado com perguntas abertas, fechadas,
divididos em duas partes: perfil socioeconomico e escalas de endividamento, consumo e
educagao financeira, conforme Anexo.

O questionario socioecondmico foi composto por questdes de multipla escolha
relacionadas com: género, faixa etaria, estado civil, grau de escolaridade e renda
familiar. Referente ao questiondrio da escala de endividamento, consumo e educagao
financeira foram utilizados diferentes estudos para a sua composi¢do, para que o
questionario nao ficasse extenso e adequasse ao publico alvo da pesquisa, estes estudos
foram adaptados:

e Lea, Webley e Levine (1993), analisam a atitudes em relagao a dividas,
gastos e poupanca em geral. A Tabela 1 mostra os itens componentes
destes questionamentos.

Tabela 1 - Escala de Endividamento, Gastos e Poupanca

E importante viver dentro da sua renda

Eu guardo dinheiro regularmente para o futuro

E melhor poupar antes do que depois de comprar
coisas caras

Eu sou descuidado com dinheiro

Eu acho dificil manter o controle do meu dinheiro

Lea (1993) Se vocé tem dinheiro, vocé deveria gasta-lo

As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel

Eu ndo gosto de ficar devendo

A maioria das pessoas compra muito no crédito

O cartdo de crédito € um convite para o gasto
descuidado

Nao tem problema ficar endividado desde que vocé
quite a divida no final

Fonte - Adaptado de Lea, Webley e Levine (1993, p.104)

e Lea, Webley e Walker (1995), apresentam outro estudo sobre escala de
atitudes em rela¢do a divida, como mostra a Tabela 2.

Tabela 2 - Escala de Endividamento

Eu planejo as grandes compras com antecedéncia
Lea (1995)

Eu corro riscos com o meu dinheiro
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Eu ndo gosto de pedir dinheiro emprestado

Pedir dinheiro emprestado € muitas vezes uma coisa
boa

Crédito ¢ uma parte essencial do estilo de vida atual

Fonte - Adaptado de Lea, Webley e Walker (1995, p.690)

e D’Astous, Maltais e Roberge (1990), propdem estudo que compde a
escala de compra compulsiva e do comportamento do consumidor, como
mostra a Tabela 3.

Tabela 3 - Escala de Compra Compulsiva

Eu costumo comprar algo que vejo em uma loja sem
planejar s6 porque eu tenho que ter

Compras ¢ maneira de relaxar e esquecer meus
problemas

Muitas vezes tenho um desejo real de ir as compras ¢
comprar algo

D’ Astous, Maltais e - ]
Roberge (1990) Eu as vezes sinto que algo dentro me empurra para ir

as compras

As vezes, eu me senti um pouco culpado depois de
comprar alguma coisa porque parecia pouco razoavel

Eu gosto de gastar dinheiro

Fonte - Adaptado de D'Astous, Maltais e Roberge (1990, p.309)

e Manfredini (2007) apresenta um estudo com questdes a respeito da
educagdo financeira em relagdo aos pais. A Tabela 4 mostra as questdes
referentes ao tema.

Tabela 4 - Escala de Educacio Financeira

Meus pais me educaram falando sobre dinheiro

Meus pais me ensinaram o valor do dinheiro

Manfredini (2007) — - —
Meus pais ja estiveram endividados

Meus pais estdo endividados
Fonte - Adaptado de Manfredini (2007, p. 160)

Com base nessas escalas foram aplicadas um questiondrio online, utilizando a
escala de Likert de 5 pontos, variando entre “Discordo totalmente” e “Concordo
totalmente” com a afirmativa.

A validagdo de face ¢ usada para avaliar a estrutura e aparéncia e a validagao de
conteudo analisar a relevancia de cada item proposto, por isso, utilizou-se essas duas
validagdes no pré-teste. Onde, uma pequena amostra da populagdo respondeu o
questionario com o objetivo de testar a metodologia e avaliar a clareza das questdes para



25

verificar se houve erros ou desvios na tradu¢do do questionario. Apds o pré-teste os
itens avaliados atendeu aos propdsitos do estudo.

Ap0s a coleta dos dados, foi realizada uma analise estatistica, para se verificar a
resposta das hipdteses propostas mediante a resposta dos respondentes. Uma analise
quantitativa para Mattar (2001) formula hipdteses mediante a utilizagdo de dados
estruturados, estatisticos, com uma grande quantidade de nimero para que tenham casos
representativos, recomendando alguma agdo no final da pesquisa. Obtendo, conclusdes
correspondentes dos dados coletados (GIL, 2008).

Os dados foram codificados e analisados conforme as andlises exploratdria,
descritiva e o teste de hipoteses dos modelos. O processamento dos dados coletados foi
desenvolvido através do software Statistical for the Social Science Package (SPSS
versao 21.0).

Para o teste de hipdtese foi realizado o teste qui-quadrado. De acordo com Hair
et al. (2005), o teste de independéncia qui-quadrado ¢ realizado para analisar a
existéncia ou ndo em relacdo a duas ou mais variaveis qualitativas (ordinal e nominal)
em uma tabela de contingéncia, se elas sao independentes ou nao. No qual, nas tabelas
de contingéncia sdo incluidas as observagdes independentes das varidveis qualitativas
que serdo analisadas. As hipoteses do teste sao:

Ho: As variaveis sao independentes (nao estao associadas)
Hi: As variaveis sdo dependentes (estdo associadas)

Nesse contexto, foi empregado o teste qui-quadrado com significancia de 5%, ou
seja, oo = 0,05. Portanto, caso os resultados dos testes tirem o p-valor for inferior a
significancia do teste de 0,05, rejeita a hipdtese nula de independéncia dos dados,
concluindo que ha associacao entre as variaveis. Caso contrario, se o p-valor for maior
que 0,05, aceita a hipotese nula do teste, concluindo que as variaveis sao independentes,
ou seja, ndo ha relagdo entre as variaveis (HAIR et al., 2005).

A Tabela 5 a seguir representa um resumo da relacdo entre as varidveis
independentes e as dependentes:

Tabela 5 - Relagéo entre varidveis independentes e dependentes

Variaveis Independentes Variaveis Dependentes
Escolaridade Educacdo Familiar
Escolaridade Endividamento
Escolaridade Planejamento

Género Endividamento

Fonte 1: Dados da Pesquisa (2018).

Onde, as variaveis independentes sdao varidveis influenciam, afetam ou
determinam outras varidveis para determinar os resultados, efeitos ou consequéncias
sobre o fendomeno observado, chegando ha um resultado. Ja as variaveis dependentes
sdo fenomenos, fatos a serem descobertos ou explicados, por serem ou nao
influenciados, afetados, determinados pela varidvel independente (HAIR et al., 2005).

6. APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS
6.1. Analise descritiva

A pesquisa foi realizada através de um questionario online no Google Forms, no
qual foram utilizados 87 questionarios para as analises. Inicialmente os dados foram
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analisados de forma descritiva, conforme a Tabela 6. Para identificar e descrever as
principais caracteristicas e definir qual o perfil dos respondentes, através das variaveis
representadas no questiondrio sociodemografico: género, faixa etdria, grau de
escolaridade e renda familiar.

Tabela 6 - Dados Socioecondémicos

Género
Frequéncia Percentual
Feminino 50 57,5%
Masculino 37 42.5%
Total Geral 87 100%

Faixa Etaria

Frequéncia Percentual

De 18 a 25 anos 72 82,8%
De 26 a 35 anos 14 16,1%
De 46 a 55 anos 1 1,1%
Total Geral 87 100%

Estado Civil

Frequéncia Percentual

Casado/Unido Estavel 6 6,9%
Separado/Divorciado 1 1,1%
Solteiro 80 92,0%
Total Geral 87 100%

Grau de Escolaridade

Frequéncia Percentual

Ensino Superior Completo 13 14,9%
Ensino Superior Incompleto 72 82,8%
Pos Graduagédo 2 2,3%

Total Geral 87 100,0%

Renda Familiar

Frequéncia Percentual

Até R$962 1 1,1%
De R$ 963 a R$1.459 7 8,0%
De R$1.460 a R$2.656 21 24,1%
De R$2.657 aR$4.754 24 27,6%
De R$4.755 a R$8.295 22 25,3%

De R$8.296 a R$11.480 7 8,0%



Mais de R$11.480 5 5,7%
Total Geral 87 100%

Curso de Graduagao

Frequéncia Percentual

Administracio 40 46,0%
Ciéncias Biologicas 1 1,1%
Direito 1 1,1%
Eng. de Agrimensura e Cartogréfica 10 11,5%
Geografia 1 1,1%
Gestio da Informagio 15 17,2%
Nutrigdo 1 1,1%
Psicologia 3 3,4%
Publicidade e Marketing 1 1,1%
Relagdes Publicas 1 1,1%
Sistemas de Informagio 13 14,9%
Total Geral 87 100%

Grau de Escolaridade do Pai

Frequéncia Percentual

Ensino Fundamental Completo 4 4,6%
Ensino Fundamental Incompleto 15 17,2%
Ensino Médio Completo 21 24,1%
Ensino Médio Incompleto 9 10,3%
Ensino Superior Completo 17 19,5%
Ensino Superior Incompleto 7 8,0%
Pos Graduagio 14 16,1%
Total Geral 87 100%

Grau de Escolaridade da Mae

Frequéncia Percentual

Ensino Fundamental Completo 6 6,9%
Ensino Fundamental Incompleto 10 11,5%
Ensino Médio Completo 24 27,6%
Ensino Médio Incompleto 10 11,5%
Ensino Superior Completo 22 25,3%
Ensino Superior Incompleto 2 2,3%
Pés Graduagio 13 14,9%
Total Geral 87 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2018).
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Conforme a analise dos resultados encontrados na Tabela 6, a amostra possui as
seguintes caracteristicas citadas abaixo: a amostra foi composta por 87 participantes,
onde, 50 dos respondentes sdo do género feminino (57,5%) e 37 do género masculino
(42,5%). Dentre esses participantes, observar-se que o publico predominante sdo os
jovens de 18 a 25 anos e solteiros, representando respectivamente, 72 respondentes
(82,8%) e 80 respondentes (92,0%). Com uma renda familiar que variam de R$1.460 a
R$8.285, onde, de R$1.460 a R$2.656 com 21 respondentes (24,1%); de R$2.657 a
R$4.754 com 24 respondentes (27,6%) e de R$4.755 a R$8.295 com 22 respondentes
(25,3%).

Percebeu-se que o grau de escolaridade da maioria dos respondentes foi o ensino
superior incompleto, equivalente a 72 respondentes (82,8%). Outros dados analisados
sao referentes aos cursos de graduacao dos respondentes, no qual, os cursos que tiveram
maiores indice de respondentes foram: Administragcdo, Gestdo da Informagdo, Sistema
de Informacdo e Engenharia de Agrimensura e Cartografica, respectivamente com,
46%, 17,2%, 14,9% e 11,5% de respondentes.

Os ultimos dados estdo relacionados ao grau de escolaridade dos pais, no qual,
os indices mais relevantes foram: o ensino médio completo do pai (24,1%) e da mae
(27,6%) e superior completo do pai (19,5%) e da mae (25,3%).

6.2. Teste qui-quadrado
6.2.1. Escolaridade X Ensino em Casa.

As andlises realizadas considerando as questdes da Tabela 7 foram para verificar
se ha relagdo entre grau de escolaridade dos pais dos respondentes e dos respondentes e
o ensino do dinheiro em casa. Nessa analise vamos verificar a educacdo financeira em
relagdo aos pais, se eles educam os seus filhos a respeito do valor do dinheiro no
cotidiano. Webley e Nyhus (2006 apud MANFREDINI, 2007) afirma que os pais
devem ensinar cedo os seus filhos sobre o dinheiro, no qual, influenciard suas vidas
futuramente na fase adulta, onde, saberao lidar com o dinheiro.

Na Tabela 7 abaixo, t€ém-se os resultados dos testes, no qual sdo apresentados os
p-valores resultantes.

Tabela 7 - P-valores do teste qui-quadrado — Educac¢io Financeira

~ P-valor
Questdes -

Respondentes Pais Maes

QIS —.Meus pais me educaram falando sobre 0,980 0,581 0.303

dinheiro

Q16 —.Meus pais me ensinaram o valor do 0,759 0.105 0.436

dinheiro

Q17 - Meus pais ja estiveram endividados 0,103 0,104 0,223

Q18 - Meus pais estdo endividados 0,335 0,119 0,966

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Como todos os valores acima foram maiores do que a significancia de 5%,
aceita-se a hipotese nula do teste “Pais com elevado grau de escolaridade nao
transferem uma melhor educagdo financeira a respeito do valor do dinheiro para seus
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filhos”, porque que ndo houve associacdo entre as varidveis estudadas, portanto, o
elevado grau de escolaridade dos pais nao influenciam em relagdo ao ensino do dinheiro
em casa.

6.2.2. Escolaridade X Endividamento

As andlises realizadas considerando as questdes da Tabela 8 foram para verificar
se ha relacao entre grau de escolaridade dos respondentes € como a pessoa encara o fato
de estar endividada.

Na Tabela 8 abaixo, tém-se os resultados dos testes, no qual ¢ apresentado os p-
valores resultantes.

Tabela 8 - P-valores do teste qui-quadrado - Endividamento

Questdes P-Valor

Q1 - E importante viver dentro da sua renda 0,22
Q4 - E melhor poupar antes do que depois de comprar coisas caras 0,97
Q10 - Eu sou descuidado com dinheiro 0,42
Q11 - Eu corro riscos com o meu dinheiro 0,52
Q12 - Eu acho dificil manter o controle do meu dinheiro 0,77
Q14 - Eu gosto de gastar dinheiro 0,39
Q19 - As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel 0,1

Q20 - Eu ndo gosto de ficar devendo 0,95
Q21 - Eu ndo gosto de pedir dinheiro emprestado 0,79
Q22 - Pedir dinheiro emprestado ¢ muitas vezes uma coisa boa 0,03*
Q24 - Crédito ¢ uma parte essencial do estilo de vida atual 0,85
Q25 - O cartdo de crédito ¢ um convite para o gasto descuidado 0,69

Q26 - Ndo tem problema ficar endividado desde que vocé quite a divida
no final

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

0,62

Nota-se que na questdo 22, que ¢ questionado “Pedir dinheiro emprestado ¢
muitas vezes uma coisa boa”, o teste foi significativo, pois o p-valor foi menor que 0,05,
foi 0,03. Dessa forma, conclui-se que apenas nessa questdo, pode-se afirmar que ha
relacdo entre grau de escolaridade e a questao de pedir dinheiro emprestado.

Portanto, estes resultados mostram que existi relagdo entre o endividamento ¢ a
escolaridade. Silva (2014) comprova que atualmente as pessoas que possuem maior
escolaridade tem uma facilidade em adquirir crédito e isso pode levar o individuo ao
endividamento, ao invés de educa-lo.

Nas demais questdes, os p-valores foram maiores do que a significancia de 5%,
e, portanto, aceita a hipotese nula “A escolaridade ndo influencia positivamente o
endividamento”, porque nao houve associacao entre as variaveis estudadas, ou seja, o
grau de escolaridade dos respondentes ndo influencia em relagdo a como a pessoa
encara o fato de estar endividada.

6.2.3. Escolaridade X Planejamento
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As andlises realizadas considerando as questdes da Tabela 9 foram para verificar
se ha relacdo entre grau de escolaridade dos respondentes € o quanto a pessoa € capaz de
abordar uso associado a compra e o planejamento desta.

Na Tabela 9 abaixo, tém-se os resultados dos testes, no qual ¢ apresentado os p-
valores resultantes.

Tabela 9 - P-valores do teste qui-quadrado - Planejamento

Questdes P-valor

Q2 - Eu guardo dinheiro regularmente para o futuro 0,69
Q3 - Eu planejo as grandes compras com antecedéncia 0,47
Q4 - E melhor poupar antes do que depois de comprar coisas caras 0,97
Q5 - Eu costumo comprar algo que vejo em uma loja sem planejar s6 0.59
porque eu tenho que ter ’

Q6 - Compras ¢ maneira de relaxar e esquecer meus problemas 0,08
Q7 - Muitas vezes tenho um desejo real de ir as compras ¢ comprar algo 0,70
Q8 - Eu as vezes sinto que algo dentro me empurra para ir as compras 0,73
QO - As vezes, eu me senti um pouco culpado depois de comprar alguma 0.20
coisa porque parecia pouco razoavel ’

Q13 - Se vocé tem dinheiro, vocé deveria gasta-lo 0,60
Q14 - Eu gosto de gastar dinheiro 0,40
Q19 - As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel 0,10
Q20 - Eu ndo gosto de ficar devendo 0,90
Q23 - A maioria das pessoas compra muito no crédito 0,28
Q24 - Crédito ¢ uma parte essencial do estilo de vida atual 0,85
Q25 - O cartdo de crédito ¢ um convite para o gasto descuidado 0,69

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Como todos foram maiores do que a significancia de 5%, portanto, aceita-se a
hipdtese nula “Os individuos ndo planejam os seus gastos e despesas de acordo com seu
grau de escolaridade”, porque ndo houve associacdo entre as varidveis estudadas, ou
seja, o grau de escolaridade dos respondentes ndo influenciam em relagdo ao quanto a
pessoa € capaz de planejar o uso do dinheiro associado a compra.

6.2.4. Género X Endividamento

As andlises realizadas considerando as questdes da Tabela 10 foram para
verificar se ha relacao entre o género dos respondentes e a forma com que os individuos
enfrentam o endividamento.

Na Tabela 10 abaixo, tém-se os resultados dos testes, no qual ¢ apresentado os p-
valores resultantes.

Tabela 10 - P-valores do teste qui-quadrado - Género
Questdes P-valor

QI - E importante viver dentro da sua renda 0,66
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Q2 - Eu guardo dinheiro regularmente para o futuro 0,32
Q3 - Eu planejo as grandes compras com antecedéncia 0,33
Q4 - E melhor poupar antes do que depois de comprar coisas caras 0,20
Q10 - Eu sou descuidado com dinheiro 0,07
Q11 - Eu corro riscos com o meu dinheiro 0,45
Q12 - Eu acho dificil manter o controle do meu dinheiro 0,001
Q13 - Se vocé tem dinheiro, vocé deveria gasta-lo 0,86
Q19 - As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel 0,001*
Q20 - Eu ndo gosto de ficar devendo 0,12
Q21 - Eu ndo gosto de pedir dinheiro emprestado 0,40
Q22 - Pedir dinheiro emprestado é muitas vezes uma coisa boa 0,22
Q23 - A maioria das pessoas compra muito no crédito 0,14
Q24 - Crédito ¢ uma parte essencial do estilo de vida atual 0,62
Q25 - O cartdo de crédito ¢ um convite para o gasto descuidado 0,21

Q26 - Nao tem problema ficar endividado desde que vocé quite a
divida no final

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

0,29

Para as questdes 12 “Eu acho dificil manter o controle do meu dinheiro” e 19
“As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel”, o teste foi significativo a 5%
de significancia, portanto pode-se afirmar que para estas duas questdes ha associagao
entre o género e as variaveis citadas.

Nas demais questdes, os p-valores foram maiores do que a significancia de 5%,
e, portanto, aceita a hipotese nula “As mulheres ndo sdo mais propensas ao
endividamento que os homens”, porque nao houve associacdo entre as variaveis
estudadas, ou seja, o género nao interfere no endividamento.

Nas tabelas 11 e 12 abaixo, tém-se os resultados do teste qui-quadrado de
independéncia para as questdes 12 e 19, no qual tém-se os valores esperados e
observados.

Tabela 11 — Género x Valores esperados e observados do teste qui-quadrado para a Q12

Discordo Discordo . Concordo Concordo
) Indiferente .
totalmente parcialmente parcialmente totalmente
Feminino 15,5/11 11,5/11 5,7/3 10,9/ 14 6,3/11
Masculino 11,5/16 8,5/9 43/17 8,1/5 4,7/0

Fonte: Dados da pesquisa (2018).
Legenda: Valores esperados / valores observados.
Para os casos onde o valor esperado foi menor do que 5, foi utilizado o teste exato de Fisher.

Tabela 12 — Género x Valores esperados e observados do teste qui-quadrado para a Q19

Discordo Discordo . Concordo Concordo
. Indiferente .
totalmente parcialmente parcialmente totalmente
Feminino 1,1/1 1,1/0 1,7/3 52/1 40,8 /45
Masculino 09/1 0,9/2 1,3/0 3,8/8 30,2/26

Fonte: Dados da pesquisa (2018).
Legenda: Valores esperados / valores observados.
Para os casos onde o valor esperado foi menor do que 5, foi utilizado o teste exato de Fisher.
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Para a questdo 12, as mulheres apresentaram mais casos observados, do que o
esperado, das respostas 16,1% “concordo parcialmente” e 12,6% “concordo
totalmente”, sendo que para os homens acontece o oposto. Isso significa que as
mulheres acham mais dificil manter o controle do dinheiro do que os homens.

J& para a questdo 19, os homens apresentaram mais casos observados, do que o
esperado, da resposta 9,2% “concordo parcialmente”, e as mulheres mais casos da
resposta 51,7% “concordo totalmente”. Em relacdo ao prazo que as dividas devem ser
pagas, apesar de homens e mulheres terem respondido mais “concordo parcialmente” e
“concordo totalmente”, respectivamente. Ambos os géneros concordam que as dividas
devem ser pagas o quanto antes, diferenciando apenas no grau de ‘preocupagao’, pois os
homens concordam parcialmente.

7. CONCLUSAO

Este artigo teve foco inicial sobre a importancia da educacao financeira, falando
sobre o valor do dinheiro. A educacdo financeira tem o objetivo de fazer com que o
individuo tenha capacidade de planejar e administrar o dinheiro de forma consciente.
Caso o individuo ndo tenha uma gestdo financeira correta, este pode ser um fator
determinante para o individuo fique endividado (CERBASI, 2013).

O objetivo do presente artigo foi entender se a escolaridade impacta de forma
positiva, negativa ou nula o endividamento. De acordo com a pesquisa, pode-se dizer
que individuos que possuem uma educagdo pregressa oferecida pela familia e um
planejamento financeiro associado a compra, ndo exercem influéncias sobre o
endividamento. J4 maiores niveis de escolaridade exercem pouca influéncia em relagao
ao endividamento porque houve pouca associagdo entre as variaveis.

O que foi descoberto foi o fato de, na amostra estudada, existir relagdo entre o
endividamento e a escolaridade. Os respondentes afirmam que “Pedir dinheiro
emprestado ¢ muitas vezes uma coisa boa”. Portanto, os resultados indicaram que
quando mais o individuo tem dinheiro ou crédito disponivel, maior € a sua propensdo ao
endividamento.

Outro fator encontrado estd relacionado ao género e o endividamento, os
respondentes afirmam que “Eu acho dificil manter o controle do meu dinheiro”, nota-se
que as mulheres tém maiores dificuldades em administrar as suas finangas em relagdo
aos homens, levando-as a serem mais endividadas. Tanto os homens quanto as mulheres
falam que “As dividas deveriam ser pagas o mais rapido possivel”, portanto, ambos
quitam as suas dividas o quanto antes.

A Tabela 13 a seguir representa um resumo dos resultados das hipoteses
testadas:

Tabela 13 - Resultados das hipoteses testadas

Hipoteses Resultados
HO: Pais com elevado grau de escolaridade ndo transferem uma
melhor educa¢ao financeira a respeito do valor do dinheiro para Confirmado

seus filhos.

H1: Pais com elevado grau de escolaridade transferem uma
melhor educa¢ao financeira a respeito do valor do dinheiro para Negado
seus filhos.

H2: A educagao financeira ndo influencia positivamente o

o Confirmado
endividamento.

H3: A educacéo financeira influencia positivamente o

endividamento. Negado
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H4: Os individuos ndo planejam os seus gastos e despesas de

Confirmado
acordo com seus orgamentos.
HS5: Os individuos planejam os seus gastos e despesas de Neeado
acordo com seus orgamentos. &
H6: As mulheres nao sao mais propensas ao endividamento que

Negado

os homens.
H7: As mulheres sdo mais propensas ao endividamento que os
homens Confirmado

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Como limitagdes desta pesquisa tem-se que o questiondrio € constituido apenas
por questdes objetivas e diretas, podendo inibir manifestacdes de endividamento dos
respondentes. Outra limitagdo ¢ o fato de a amostra ser por conveniéncia, onde o
pesquisador precisa esperar a disposi¢ao das pessoas para responderem ao questionario
e assim chegar a um resultado. Por isso, nesta pesquisa predominam-se jovens solteiros
de 18 a 25 anos, faixa etaria com maior acesso digital.

Para pesquisas futuras, sugere-se utilizar diferentes métodos de coleta de dados
(entrevista, estudo de caso), com individuos de outras faixas etérias e estado civil, para
que possam expor e revelar qual o motivo do endividamento, a fim de fazer uma
comparagao com esta pesquisa.
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ANEXO

1. Género

() Masculino

() Feminino

2. Faixa Etaria

() De 18 a25 anos

() De 26 a35 anos

() De 36 a45 anos

() De 46 a55 anos

() De 56 a65 anos

() Mais de 65 anos
3. Estado Civil

() Solteiro

() Casado/Uniao Estavel

() Separado/Divorciado

( ) Viavo

() Outro:
4. Grau seu de escolaridade

() Ensino Fundamental Incompleto
() Ensino Fundamental Completo
() Ensino Médio Incompleto

() Ensino Médio Completo

() Ensino Superior Incompleto
() Ensino Superior Completo

() Pos Graduagdo
5. Qual seu curso de graduacao:
6. Qual semestre vocé esta?
7. Grau de escolaridade do seu pai

NN AN AN AN AN SN

) Ensino Fundamental Incompleto
) Ensino Fundamental Completo
) Ensino Médio Incompleto

) Ensino Médio Completo

) Ensino Superior Incompleto

) Ensino Superior Completo

) P6s Graduagao

8. Grau de escolaridade da sua mae
() Ensino Fundamental Incompleto
() Ensino Fundamental Completo
() Ensino Médio Incompleto
() Ensino Médio Completo
() Ensino Superior Incompleto
() Ensino Superior Completo
() Pos Graduagao

9. Faixa de Renda Familiar

() Até R$962

() DeRS$ 963 a R$1459
() De R$1460 a R$2656
() De R$2657 a R$4754
() De R$4755 a R$8295
() DeR$8.295 a R$11.480
() Mais de R$11.480
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10. Responda utilizando uma escala de 0 a 5 conforme o seu grau de concordancia com a
afirmativa apresentada.

Discordo Discordo . Concordo Concordo
. Indiferente .
totalmente parcialmente parcialmente totalmente

E importante viver
dentro da sua renda

Eu guardo dinheiro
regularmente para o
futuro

Eu planejo as grandes
compras com
antecedéncia

E melhor poupar antes
do que depois de
comprar coisas caras
Eu costumo comprar
algo que vejo em uma
loja sem planejar so
porque eu tenho que ter

Compras é maneira de
relaxar e esquecer meus
problemas

Muitas vezes tenho um
desejo real de ir as
compras e comprar algo
Eu as vezes sinto que
algo dentro me empurra
para ir as compras

As vezes, eu me senti um
pouco culpado depois de
comprar alguma coisa
porque parecia pouco
razoavel

Eu sou descuidado com

dinheiro

Eu corro riscos com o
meu dinheiro

Eu acho dificil manter o
controle do meu dinheiro

Se voce tem dinheiro,
vocé deveria gasta-lo



Eu gosto de gastar
dinheiro

Meus pais me educaram
falando sobre dinheiro

Meus pais me ensinaram
o valor do dinheiro

Meus pais ja estiveram
endividados

Meus pais estdo
endividados

As dividas deveriam ser
pagas o mais rapido
possivel

Eu ndo gosto de ficar
devendo

Eu ndo gosto de pedir
dinheiro emprestado

Pedir dinheiro
emprestado é muitas
vezes uma coisa boa

A maioria das pessoas
compra muito no crédito

Crédito é uma parte
essencial do estilo de
vida atual

O cartdo de crédito é um
convite para o gasto
descuidado

Nao tem problema ficar
endividado desde que
vocé quite a divida no

final

Discordo Discordo
totalmente parcialmente

Indiferente

Concordo
parcialmente

40

Concordo
totalmente
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