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RESUMO

A tomada de decisdes € um processo intrinseco a vida humana, a qual leva a escolha
de uma das alternativas disponiveis para resolver determinado problema. A teoria
financeira moderna baseia-se na racionalidade ilimitada dos agentes quando da
tomada de decisao, na busca da melhor escolha para maximizagao da utilidade. Sob
a perspectiva da teoria das finangas comportamentais, o agente econémico passa a
ser considerado como um ser de racionalidade limitada, em que, além desta, existem
outras variaveis que o influenciam na sua decisdo. Dessa forma, o objetivo geral deste
estudo é analisar a presenca da racionalidade e da emogao no processo decisorio.
Tem como objetivo especifico analisar a presenga da racionalidade e da emogéo nas
decisdes de consumo, de investimento, de cunho pessoal e de cunho familiar. A
pesquisa é quantitativa, pela aplicagdo de um questionario com 75 assertivas, e
qualitativa, pela realizagao de entrevistas com 15 questdes subjetivas. Obteve-se 263
questionarios validos e 28 entrevistas. Os resultados demonstraram que as decisdes
de consumo sofrem influéncia dos amigos e das informacdes da internet, o que
coincide com o perfil de jovens, universitarios e solteiros. No que se refere a discussao
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do orgamento, é algo restrito aos pais e os jovens nao participam. Pode-se inferir que
discutir dinheiro de forma transparente ainda é muito dificil.

Palavras Chaves: Finangcas Comportamentais. Decisdo. Razdo. Emocéo.

ABSTRACT

Decision making is a process intrinsic to human life, which leads to the choice of one
of the available alternatives to solve a certain problem. Modern financial theory is
based on the unlimited rationality of agents when making decisions, searching for the
best choice to maximize utility. Under the perspective of behavioral finance theory, the
economic agent is now considered as a being of limited rationality, in which besides
this, there are other variables that influence it in its decision. Thus, the general
objective of this study is to analyze the presence of rationality and emotion in the
decision-making process. With the specific objective of analyzing the presence of
rationality and emotion in consumption, investment, personal and family decisions. The
research is quantitative, by applying a questionnaire with 75 statements, and
qualitative, by conducting interviews with 15 subjective questions. 263 valid
questionnaires and 28 interviews were obtained. The results found showed that
consumption decisions are influenced by friends and information from the internet,
which coincides with the profile of young people, university students and singles.
Regarding the discussion of the budget, it is something restricted to parents and young
people do not participate. It can be inferred that discussing money transparently is still
very difficult.

Keywords: Behavioral Finance. Decision. Reason. Emotion.

1 INTRODUCAO

A decisdo € um processo que leva a escolha de uma das alternativas
disponiveis para resolver determinado problema. Nesse cenario, a qualidade do
processo de decisio é fundamental, pois existem variaveis desconhecidas, limitacdes
de analise e contextos que precisam ser tratados no processo de decisdao (GOMES,
2007).

A teoria financeira moderna baseia-se na racionalidade ilimitada dos agentes
quando da tomada de decisdo e na busca da melhor escolha para maximizacao da
utilidade (JEUNG; SCHWIEREN; HERPERTZ, 2016). Entretanto, esses conceitos
foram contestados, propondo que a racionalidade do agente nao € ilimitada e sim
limitada, surgindo a teoria das finangas comportamentais, que propéem que o agente
nao é completamente racional (BORTOLI; COSTA JR.; GOULART; CAMPARA, 2019).
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As finangas comportamentais constituem-se como um campo de estudos em
que permeia métodos da psicologia e da economia (ROSA; MILANI, 2015). Dessa
forma, as finangas comportamentais figuram-se como uma promissora area de
pesquisa das financas. Pela unido entre a psicologia e a economia, esse ramo busca
entender os fatores capazes de influenciar a tomada de decisdo (BARROS; FELIPE,
2015).

Sob a perspectiva da teoria das financas comportamentais, o agente
econdmico passa a ser considerado como um ser de racionalidade limitada, ou seja,
na tomada de decisdo além da racionalidade existem outras variaveis que o
influenciam, denominadas assim de vieses cognitivos e heuristicas (KAHNEMAN,
TVERSKY, 1979).

Nesse contexto, os agentes tomadores de decisdo tém sido objetos de estudos
no que se refere ao comportamento, ou seja, procurando entender como os elementos
comportamentais interagem e influenciam organizagbes, o mercado e outros
individuos no processo decisorio (BIRNBERG; GANGULY, 2012).

A informacéo, tida como um dado interpretado, € bastante util no processo
decisério, tendo uma relagdo positiva para escolhas com maior seguranca,
principalmente as informagdes que possuem qualidade como atributo (ABIB, 2010).
Salienta-se que, no mundo globalizado, a internet fornece um exponencial volume de
informacgdes (BAPTISTA, 2007).

A partir disso, surge a seguinte pergunta de partida: o cidadao esta fazendo
uso das informacdes amplamente disponiveis no mercado para tomar as suas
decisdes de forma racional ou nao faz uso das informacdes de forma estruturada e
sistematica, decidindo de forma irracional e emocional?

Este estudo tem como objetivo geral analisar a presenga da racionalidade e da
emogao no processo de decisdo. A partir do objetivo geral, foram definidos os
seguintes objetivos especificos: analisar a presencga da racionalidade e da emogao
nas decisées de consumo; analisar a presenca da racionalidade e da emog¢ao nas
decisdes de investimento; analisar a presenca da racionalidade e da emogao nas
decisdes de cunho pessoal e analisar a presencga da racionalidade e da emocao nas

decisdes de cunho familiar (impacto coletivo).
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O artigo esta estrutura da seguinte forma: o referencial teérico, a metodologia,
resultados seguindo para as conclusdes do estudo, e também as indicagdes para os

trabalhos futuros.

2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 A RACIONALIDADE NAS DECISOES

A Moderna Teoria de Financas, pautada na Teoria Econdmica Neoclassica,
propde que os agentes econdmicos agem racionalmente em suas decisdes
(YOSHINAGA; RAMALHO, 2014). Dessa forma, de acordo com a teoria tradicional,
com o recebimento de novas informacdes, os agentes tomam decisdes racionais e
precisas (MINELLA; BERTOSSO; PAULI; CORTE, 2017). A Teoria Tradicional versa
que a tomada de decisbes € um processo baseado em conceitos comprovados
matematicamente, porém nao pode mais explicar 0 mercado nas condigbes atuais
vigentes (TORGA et al, 2018).

As finangas modernas surgiram em torno da década de 1940 e utilizou-se do
uso crescente da matematica na economia, fundamentando-se na ideia do homem
econdmico racional (MACEDO, 2003). Importantes teorias foram desenvolvidas nesse
periodo, entre elas a Teoria da Utilidade Esperada de John Von Neumann e Oskar
Morgenstern (1944), o conceito de utilidade foi tratado inicialmente por Daniel
Bernoulli (CUSINATO, 2003), e a Hipdétese dos Mercados Eficientes (HME)
desenvolvida por Fama e Malkiel (1970).

A Hipétese dos Mercados Eficientes, desenvolvida por Fama e Malkiel (1970),
€ um dos pilares das teorias das finangas. No mercado eficiente, se o prego do ativo
financeiro for diferente do seu valor fundamental, operagdes de arbitragem eliminam
as divergéncias (CORTEZ, 2008).

Dessa forma, a decisao racional € um processo pelo qual um agente tomador
de decisdo busca maximizar sua funcdo de utilidade (JEUNG; SCHWIEREN;
HERPERTZ, 2016). Essa mesma ideia de homem econdmico origina-se através da
teoria da economia classica e seu modelo decisodrio racional de uma concepcao de
absoluta racionalidade (MOTTA; VASCONCELOQOS, 2013).
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2.2 A RACIONALIDADE LIMITADA

Critica a Hipotese dos Mercados Eficientes, as finangas comportamentais
entendem que ha outros fatores presentes na tomada de decisdo, havendo, assim,
limites a racionalidade (YOSHINAGA; RAMALHO, 2014). O ser humano € um ser de
complexidades (MINELLA; BERTOSSO; PAULI; CORTE, 2017). As decisdes do dia a
dia ndo sao isentas de fatores intrinsecos e extrinsecos que possam de alguma
maneira influenciar (JUNIOR, 2014).

Essa ideia de racionalidade & contestada por alguns autores. Lousada e
Valentim (2011) relatam haver na literatura consenso em afirmar que ndo existe uma
decisao totalmente racional e que esta € uma tarefa praticamente impossivel.

A racionalidade € conceituada como uma agao praticada pelo individuo e sua
relacdo com referéncia aos fins pretendidos. Contudo, discute-se que o adjetivo
racional s6 se aplica ao meio, os Unicos que podem ser escalonados, técnica e
cientificamente, em relagdo a um padrao univoco, quaisquer que sejam as medidas
utilizadas (PEREIRA; LOBLER; SIMONETTO, 2010).

Em virtude disso, muitos autores abordam a racionalidade como algo recorrente
apenas de forma limitada, uma vez que a mente humana utiliza métodos heuristicos
para efetuar o reconhecimento (SIMON, 1957 apud SILVA; BRITO, 2013).

A racionalidade é sempre relativizada entre cada ser humano, individualmente,
ou seja, cada um pode ser influenciado por um elemento que outro na mesma situacao
nao perceba (SIMON, 1955).

2.3 TOMADA DE DECISAO

O processo decisorio € entendido como etapas em diregao a solucdo de uma
problematica, da maneira mais apropriada possivel. Com a evolugcdo do conceito,
variaveis subjetivas podem existir, influenciando as decisbes (SCHREIBER,;
BOHNENBERGER, 2017). A escolha pode ser intertemporal, uma vez que envolve
opgdes entre presente e futuro, trazendo incerteza e risco ao agente econémico
(SANTOS; BARROS, 2011).

Outras correntes, explicam o processo decisoério através de uma perspectiva

bioldgica quando atribuem funcgdes diversas aos hemisférios cerebrais do lado direito
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e esquerdo; este responsavel pelas fungdes logicas e racionais, aquele responsavel
pela intuicdo, com a percepgao do todo e com a sensibilidade (PEREIRA, 2009).

Decisbes sao tomadas todos os dias, sejam elas simples ou complexas, de
forma individual ou coletiva. Nesse processo, o que se busca € o sucesso da
alternativa, aquela selecionada para alcancar o objetivo desejado ou a melhor solugao
do problema (GOMES, 2014). Uma outra abordagem € dada por Rocha (2011, p. 3-
4), que percebe o processo de tomada de decisbes como algo vital, pois “viver é
decidir”.

Neste contexto, as informacdes sdo imprescindiveis para a tomada de deciséao,
auxiliando-a, de forma que ela seja realizada com maior seguranca (KRUGER;
PRESTES; MAZZIONI; PETRI, 2018). No entanto, as informagdes, muitas vezes, sao
processadas por atalhos mentais e filtros emocionais, tornando possivel a ocorréncia
de erros e falsas interpretagbes (SANTOS; BARROS, 2011).

2.4 DECISOES DE CONSUMO E OS FATORES QUE AFETAM A DECISAO

O modelo racional pressupde pleno conhecimento de variaveis, nas decisdes
de consumo, assim, o individuo alcanga a maxima utilidade nas escolhas que realiza.
No entanto, as limitagdes do processamento dos individuos nao séo evitadas (LUPPE;
ANGELO, 2010).

Conforme Engel, Blackwell e Minard (2000), o processo decisorio do
consumidor possui etapas esquematizadas, dentre as quais destacam-se o
reconhecimento da necessidade, pelo individuo, a busca de informacdes, a avaliagao
de alternativas pré-compras, a compra e o consumo propriamente dito.

As decisbes de consumo sao influenciadas por diversos fatores, como fatores
externos, tém-se o nivel de conhecimento sobre educacéao financeira e a atitude dos
individuos em relagéo as suas decisodes financeiras (LUCCI; ZERRENER; VERRONE;
SANTOS, 2006). Além disso, conforme Kotler e Keller (2006), fatores culturais, sociais
e pessoais influenciam o comportamento dos consumidores.

Intrinseco nos individuos, o funcionamento do processo cognitivo é dividido
entre os sistemas 1 e 2. No sistema 1, o pensamento € intuitivo, feito de forma rapida,
automatica e emocional. O sistema 2 refere-se ao raciocinio mais lento, consciente,
esforgado e légico (KAHNEMAN, 2011).
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Conforme Bazerman (1983), a maioria das decisdes s&o tomadas no sistema
1. Essa abordagem defende que os processos de tomada de decisdo sédo afetados
por heuristicas e vieses cognitivos, levando o individuo a tomar decisdes pautadas na
emocao (KAHNEMAN; TVERSKY; 1979; BAZERMAN, 1983).

Partindo da premissa de que as decisbes se baseiam em crencas na
probabilidade a respeito de eventos incertos, Kahneman e Tversky (1979) elaboraram
a seguinte questao: o que determina essas crengas e como as pessoas avaliam essas
probabilidades? Eles identificaram as heuristicas e seus vieses correspondentes que
induzem os tomadores de decisao a erros sistematicos.

Numa outra discussao em relacao a influéncia de fatores internos e externos,
tem-se o avango da tecnologia da informacéao, principalmente através da internet e
seu forte poder de influéncia, como aponta a perspectiva de Rocha (2011).

Binotto et al. (2014) destacam que os fatores de influéncia mais atuantes
durante a aquisigdo de um produto sdo os culturais, sociais, pessoais e psicoldgicos,
bem como politica, econémica, tecnoldgica, ambiental, fatores mercadolégicos como
0 produto, 0 seu prego, a sua promog¢ao € o seu ponto de distribuig¢ao.

O contexto que envolve a tomada de decisdo é formado por elementos que
farado o papel de subsidiar o individuo para seu posicionamento. Dentro deste contexto,
€ possivel perceber a presenga de uma vasta gama de dados e informagdes que séo
dispostas constantemente a servico nas mais diferentes situagdes. Onde a real
tomada de decisdo acontece em virtude uma percepgao, ou seja, de algo subjetivo,
particular do comportamento de cada ser humano (LOUSADA; VALENTIM, 2011).

Sendo assim, nao é facil prever uma decisao, pois cada um age de determinada
maneira diante de uma mesma situagao, existindo certa subjetividade. Devendo definir
o problema para entender melhor a deciséo a ser tomada. Para isso, o problema deve
estar claro e com as informagdes completas.

Vieira (2002) corrobora com esta perspectiva, afirmando que a compreensao
da personalidade e da percepcao proprias de cada ser humano sao tarefas exigentes,
requerendo um estudo profundo. Contudo, é necessario atentar-se para componentes
que facilitem e sirvam de indicadores para auxiliar na melhor alternativa durante a
compra, sao eles os dados e as informacgdes.

E esse processo de analise subjetiva é evidenciado por Scott e Bruce (1995
apud ABUBAKAR et al., 2017) ao afirmar que a tomada de decisdo habitual é um
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padrao de resposta aprendido que um individuo exibe quando é abordado com um
problema ou situagao. Behling, Gifford e Tolliver (1980 apud ABUBAKAR et al., 2017,
p. 4, tradugao nossa) associou o estilo de tomada de decisdo com o estilo cognitivo,
porque acredita-se que aqueles que coletam informagdes intuitivamente sdo mais
propensos a se “sentirem como avaliadores de informacao”, enquanto aqueles que
coletam informacbes sistematicamente sdo mais propensos a “pensar como
avaliadores de informacao”.

O nudge, entendido como um “empurrdao” na tomada de decisdo € um conceito
usado para explicar pequenos estimulos ao comportamento das pessoas, sem que
sejam necessarios vetos ou incentivos econdmicos. Dentro da ciéncia da escolha, o
nudge faz parte da arquitetura de escolhas em que a conjuntura ndo € neutra, e, assim,
€ possivel que esse estimulo seja capaz de mudar o comportamento (THALER;
SUNSTEIN, 2008).

3 METODOLOGIA

O presente estudo quanto a abordagem se caracteriza como qualitativa e
quantitativa, como descreve Gerhardt e Silveira (2009 apud SILVA et al., 2014). A
pesquisa foi realizada em duas fases. Na primeira, os dados foram coletados através
da aplicagdo de um questionario estruturado, ja na segunda fase foram coletados os
dados qualitativos através da realizacado de entrevistas.

Como ja supracitado, foram realizados pré-testes em todas etapas, a fim de
verificar alguma dificuldade de entendimento das questdes e minimizar qualquer falha
ou ambiguidade nas perguntas elaboradas. Na primeira fase, elaborou-se um
questionario estruturado com questdes demograficas e 75 questdes assertivas, que
passaram por um processo de aplicacdo prévia com um publico escolhido
aleatoriamente, e posteriormente analisou-se os feedbacks, realizou-se as
adequacdes e seguiu-se para a fase de fins de aplicagao a pesquisa.

Na segunda fase, correspondente as entrevistas, teve o instrumento de coleta
de dados o roteiro de entrevista composto por 15 questdes subjetivas, algumas
perguntas do questionario objetivo da primeira fase foram utilizadas para compor ao
roteiro de entrevista e desenvolvidas outras com mais enfoque e adequacéao ao dia a

dia, a fim de encontrar especificidade em cada declaragao. Os temas destacados para
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analise foram: compras, qualidade dos produtos, influéncia das marcas nos precos,
parcelamento das compras, investimentos e planejamento financeiro familiar. Este
instrumento foi classificado em quatro categorias de deciséo, as quais sdo: consumo,
individual, familiar e investimento.

Aplicados os questionarios em meio fisico (papel impresso) e pelo meio
eletrénico (online), e realizadas as entrevistas, durante o periodo entre os meses de
margo e julho de 2019, foram obtidos 263 questionarios validos e 28 entrevistas. Os
questionarios em meio fisico foram numerados e transcritos para o questionario online
para, assim, extrair uma planilha com todos os dados.

O processo de analise de dados quantitativos ocorreu através da mensuracao,
a qual foi utilizou o método de Likert, atribuindo assim uma escala de 1 até 5 para
cada variavel, em que: 1-discordo totalmente; 2-Discordo Parcialmente; 3—Nem
Concordo nem Discordo; 4—Concordo Parcialmente e 5—Concordo Totalmente.

Em virtude da escala, as questbes também foram classificadas
semanticamente como positivas (nota cinco considerada um aspecto positivo) e
negativas (nota 5 considerada um aspecto negativo). Nesta classificagcao, tem-se 26
assertivas com semantica positiva e 49 com semantica negativa. Para efeito deste
estudo, decidiu-se analisar apenas as assertivas que obtiveram médias nos extremos,
ou seja, com meédia inferior a 2 ou superior a 4.

Para efeitos de interpretacdo apos a etapa de processamento dos dados
quantitativos no Statistic Package for the Social Sciences (SPSS) v.20.0® e Microsoft
Excel® 2016, empregando as técnicas de estatistica basica, considerando as medidas
de tendéncia central, média e mediana.

Com relacdo ao tratamento dos dados qualitativos se deu por meio da
interpretacdo do conteudo obtido pelas entrevistas, buscando selecionar fragmentos
que apareceram com maior frequéncia nos depoimentos em termos de semelhanca
semantica. Com também utilizou o software Atlas.ti 8, a fim de determinar padrdes e
frequéncias dos conteudos analisados. Assim, foi elaborada uma categorizacao de
classificagdo do roteiro de entrevista, sendo trés, em que estas seguiram o critério
baseado nas hipéteses (BARDIN, 1977; ROESCH, 2006 apud MENEZES, 2016).
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 PERFIL DA AMOSTRA

A amostra de 263 questionarios tem o seguinte perfil: Jovens com 72 % dos
respondentes como no maximo 24 anos; 83,7% solteiros, 73,4% com superior

incompleto e 62% com renda familiar variando de 1 a 5 mil reais.

4.2 ANALISES DOS QUESTIONARIOS

Como ja mencionado, a analise limita-se apenas a assertivas que obtiveram
média nos extremos (superior a 4 ou inferior a 2). Na tabela a seguir, analisam-se as

assertivas que obtiveram médias superiores a 4.

Tabela 1 — Assertivas com médias superiores a 4

c Rﬁ,’ IBL PERGUNTAS Média Mediana %1 %2 %3 %4 %5
Quando procuro um

P DC DI :2"03“;’35";&2:"0 Legg 4,00 4 2% 13% 11% 32% 43%
usuarios.
S6 compro algo quando

P DC DI  tenho certeza que posso 4,23 5 4% 7% 9% 22% 58%
pagar.

P DC DI Ja adquiri produtos por , 4o 4 3% 3% 7% 47% 40%
indicagao de amigos.
Para fazer uma compra

P pc p Pelainternetéimportante , 5q 5 1% 2% 4% 17% 75%

pesquisar em mais de um
site de vendas.
Quando vou comprar um
P DC DI produto, pesquiso a loja 4,23 4 2% 5% 12% 33% 49%
que o vende mais barato
Vejo os gastos com
P INV DI educagdo como um bom 4,52 5 2% 2% 8% 20% 69%
investimento.
Em uma compra pela
internet, o] mais

P DC DI . , 4,15 4 1% 8% 9% 40% 43%
importante e a
confiabilidade do site.
Antes de efetuar uma

P DC DI ggr;qpl:iasb valorzgmpr: 4,12 4 3% 6% 12% 34% 45%
marcas.

Fonte: Elaborado pelos autores (2019).
Legenda: DC - Decis&o de consumo /DI - Decisao Individual /DF - Decisdo Familiar/ INV ~ Deciséo
de Investimento e Carater: N - Negativo / P - Positivo.
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Das 75 assertivas, foram identificadas 8 com médias superiores a 4. Entre elas,
nao foram identificadas nenhuma relativa as decisdes familiares. Observa-se também
que as assertivas sao todas de carater positivo, ou seja, a nota 5 sinaliza algo
racionalmente positivo.

A assertiva como maior média foi a relativa a importancia da pesquisa antes de
comprar, com média 4,63 e com 92% concordando. Assim como também a assertiva
“S6 compro algo quando tenho certeza que posso pagar” obteve uma média de 4,23
e com 82% concordando com ela.

Analisando-se a tabela anterior, verifica-se que os respondentes tomam
decisdes, principalmente de consumo, com um carater um pouco emocional. O
aspecto emocional é encontrado apenas na participacdo dos amigos na decisao, “Ja
adquiri produtos por indicagédo de amigos”, média 4,18 e 87% concordando como a
assertiva. O aspecto emocional na emocgéo é ressaltado por Kahneman e Tversky
(1979), efeito de vieses cognitivos presentes nos processos de tomada de deciséo.

A seguir tem-se a tabela das assertivas com médias inferiores a 2.

Tabela 2 — Assertivas com médias inferiores a 2

c 'IJN(\:; DI/DF PERGUNTAS Média Mediana %1 %2 %3 %4 %5
N Dc pj Costumo pagaro 1,03 1 60% 8% 17% 9% 6%
minimo do cartdo.
N DC DI Eunaogostode 1,69 1 62% 18% 12% 6% 2%
comprar a vista
Primeiro eu compro,
N DC DI depois vejo como fago 1,62 1 65% 17% 11% 5% 2%
pra pagar, isso sempre
deu certo
N INV DI Querer serrico é pecado 1,57 1 2% 12% 8% 5% 4%
N NV DI Fouparndoéparamim, , gq 2 4% 32% 16% 10% 2%

prefiro viver o presente

Fonte: Elaborado pelos autores (2019).

Legenda: DC - Decisédo de consumo /DI - Decisao Individual /DF - Decisdo Familiar/ INV - Deciséo e
Investimento e Carater: N - Negativo / P - Positivo

Na analise das assertivas com médias inferiores a 2, ha apenas 5 das 75
assertivas. Observa-se que todas as assertivas sdo de carater negativo, ou seja, uma
média baixa significa um bom comportamento, um comportamento racional. Os
entrevistados nao concordam ou concordam pouco com as assertivas.

Observa-se que 68% dos respondentes discordaram da assertiva “Costumo
pagar o minimo do cartdo de crédito”. E 80% discorda da assertiva “Nao gosto de
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comprar a vista". A assertiva como média mais baixa foi “Querer ser rico € pecado”,
com média 1,57. Os respondentes n&o percebem a riqueza como algo ruim, pois 84%
discordou desta afirmativa.

A assertiva como maior média foi “Poupar ndo é para mim, prefiro viver o
presente”, com média 1,98. Isto significa que os respondentes se preocupam com o
futuro, pois 73% discordou desta afirmativa. Com base na analise das assertivas,
verifica-se uma coeréncia entre as respostas e o perfil da amostra. Pois as assertivas
relativas a decisdes familiares ndo se evidenciaram nos extremos assim como as de
investimentos que foram apenas 2. Pois a amostra € predominantemente de
universitarios e solteiros. Evidenciaram-se basicamente as decisbes de consumo e
decisdes individuais. O que vai ao encontro do perfil de jovens, universitarios e

solteiros.

4.3 PERFIL DOS ENTREVISTADOS

Foram entrevistados 28 participantes, com faixa etaria variando entre 17 a 32
anos, sendo 50% do sexo masculino e 50% do sexo feminino, casados e solteiros,

com ou sem filhos.

4.4 ANALISES DAS ENTREVISTAS

A principio os entrevistados foram codificados de acordo com quantidade e
ordem das entrevistas, compreendendo em E1 a E28. Com o material ja transcrito, foi
feita a analise de conteudo, e assim foi possivel agrupar em dimensao, unidade de
contexto e unidade de registro (BARDIN,1977). Cinco dimensdes foram identificadas
e elencadas: (1) uso das informagdes, (2) decisdo de consumo, (3) decisédo de
investimento, (4) decisdes individuais e (5) decisdes familiares.

A primeira dimensao, uso das informacdes, aborda sobre as primeiras atitudes
tomadas para efetuar a compra. Sdo apresentadas duas unidades de contexto: antes
da compra e durante a compra. Foi detectado que as afirmagdes mais comuns entre
os entrevistados apresentam que antes das compras a pesquisa na internet com
antecedéncia, através dos sites das lojas é fundamental para nortear, uma vez que a

facilidade e a dinamicidade em esta em qualquer ambiente, proporciona mais conforto,
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praticidade e economia ao consumidor por haver mais opgoes, e, assim, a decisio
pode ser mais precisa. Todavia, esse mesmo comportamento também é tomado por
consumidores que se dispdem a ir as lojas fisicas.

Outro ponto apresentado pelos entrevistados foram os aspectos relevantes
durante a compra, sio eles: o preco, a qualidade e a marca. O prego, pois € o primeiro
impacto que os entrevistados afirmam ter, apesar de, muitas vezes, nao ser tao
relevante quando influenciados pela qualidade e, em alguns casos, pela marca.

A segunda dimensao, decisdo de consumo, informa os comportamentos dos
consumidores para realizar pagamento, incluindo o parcelamento. Duas unidades de
contexto sdo discutidas: opgdes de pagamento e antes de parcelar. Em concordancia
com o relato dos entrevistados que suas formas de pagamento sao a vista, no cartao
de crédito e no cartao de débito. Ressaltando que a preferéncia é pelo o uso do cartéo,
crédito ou débito. Entre os motivos para esta preferéncia, esta a seguranga, uma vez
que nado se sentem confortaveis para andar com dinheiro em fungdo da
imprevisibilidade de assaltos ou furtos. Ademais, foram bastantes relatados que, para
se parcelar, sdo considerados o valor da parcela, bem como o valor a vista e o valor
final do produto.

Quanto a terceira dimensao, decisao de investimentos, os pontos de discussao
giram em torno do consenso de quanto se deve ter em dinheiro para comegar a investir,
e quais as melhores opgdes para investir e ter um retorno desejavel. As unidades de
contexto sdo: quanto se precisa para investir e investimento ideal. Sobre quanto de
deve ter para investir, houve iniUmeras respostas que variam na faixa R$100 a
R$1.000.000,00. Assim, como também foram apresentadas muitas opgbes de
investimento, dentre elas: imdveis; tesouro direto; bolsa de valores; poupanca; ativos
de menor risco; e capital intelectual. Segundo os relatos, o melhor investimento é o
que traz segurancga. Por esta perspectiva, muitos afirmaram preferir poupanga, mas
nao desconsideram alternativas, demonstrando a participagdo do componente
emocional.

Referente a quarta dimensao, decisGes individuais, dois aspectos sao
apresentados: emprestar dinheiro a familiares e amigos e situa¢des-problemas do dia
a dia, destacando as formas de resolu¢des mais comuns. As unidades de contexto
abordadas sao: emprestar dinheiro para familiares e amigos e mudanca ou

cancelamento de servigco ou fornecedor.
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De acordo com os relatos, emprestar dinheiro é pratica comum e bastante
utilizada, principalmente, para os mais préximos. A razdo para isto € por ndo se
sentirem a vontade em negar. Ja em relagdo a mudanga ou cancelamento de um
servico, muitos dos entrevistados nédo ficam apaticos em mudar ou cancelar um
servigo, essencialmente se ndo lhes agradam. Caso os fornecedores apresentem
melhores alternativas com planos mais baratos, tém chances mais altas de serem
selecionadas, pois o consumidor procura qualidade e pregos acessiveis.

A quinta dimenséo, decisbes familiares, apresenta as tematicas sobre a relagcéo
familia e finangas. As unidades de contexto sdo trés: planejamento financeiro,
discussdo financeira e estabilidade financeira. Com relagdo ao planejamento
financeiro, foram percebidas duas categorias, as realizadas pelos pais e pelo proprio
individuo, uma vez que, pelo perfil dos entrevistados, alguns séo jovens dependentes
dos pais, com pouca ou nenhuma participagao no planejamento financeiro familiar.

Referente a discussdo, alguns apontam n&o ter esse tipo de discusséo,
acontecendo apenas uma espécie de rateio, divisdo das despesas. Porém, alguns
afirmam buscar o consenso para determinadas aquisi¢coes, prioritariamente, as de
maiores precos. Ademais, ha os que relatam realizar, ainda que eventualmente,
ressaltando que alguns entrevistados mais jovens alegam ndo serem incluidos em
discussdes de carater financeiro.

Sobre a estabilidade financeira de suas familias, parte dos entrevistados
classificaram como estavel, outros disseram ser bem organizados, ja outros declaram
ser razoaveis. Diante disso, compreende-se que as familias mais estaveis mantém ou
nao um dialogo entre os membros. Os que ja moram so, assumindo todas as despesas,
procuram sempre manter o equilibrio financeiro, mas mantém uma relacdo com os
familiares.

Exemplos de aspectos evidenciados nas entrevistas sdo apresentados no

quadro abaixo.
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Quadro 1 — Exemplificagcao de verbalizagdo de acordo com a categoria.

E22: “Olho em varios sites na internet e em lojas fisicas.”
Uso de E18: “Pesquiso em lojas virtuais e comparo com o valor das lojas fisicas.”
informagdes E14: “Peco sugestbes de amigos e familiares, depois pesquiso em lojas online.”

E1: “Nao. Com pouco de pesquisa se consegue. Pra comecar, se a pessoa tiver
uns 500 livres por més. O ideal sdo imdveis, porque tem menos riscos.” E2: “Da
pra comecgar a investir com qualquer valor inicial. Iméveis, tesouro....ou até a

Investimento |, \nanca, porque ela & melhor do que nao fazer nada!”

E2: “Depende do produto. Se for algo que uso muito, prefiro comprar algo que

tenha durabilidade, qualidade, mesmo que seja caro.”

Deciséo de E20: “A vista, porque é mais facil de controlar a entrada e a saida de dinheiro.”
consumo E21: “Cartdo de crédito, porque € mais facil do que ficar andando com dinheiro.”

E03: “Ja sim, fiquei até a assinatura acabar. Nao tive tempo, o atendimento ao
telefone era muito demorado.”

_Dc;a_c!zoe_s E25: “Nos planejamos mensal e semanalmente. Por més listamos o basico a ser
individuais comprado e pago, e por semana planejamos o necessario para a semana.”
E13: “Nao costumamos discutir esses assuntos.”
Decis3 E15: “Meus pais que discutem, ndo sou envolvido.”
Fzr?:ﬁ;? E21: “N&o nos reunimos para um planejamento, meus pais s6 discutem algumas

coisas, mas nao me envolvem.”
Fonte: Elaborado pelos autores (2019).

Dando continuidade a analise do discurso dos entrevistados, verificou-se que
as questdes emocionais ficam mais evidentes, como no caso do empréstimo para
familiares decorrente da dificuldade de dizer ndo. Além disso, a dificuldade de dizer
nao aos familiares reitera a complexidade da decisdo humana, abordada por Pereira
(2009), na qual a familia atua como condicionadora de comportamento e decisdes.

Outro ponto que merece destaque refere-se a percepcdo de valores
necessarios para se realizar investimentos. Alguns entrevistados pensam que para se
comecar a investir € necessario um grande valor no extremo R$ 1 milhdo de reais,
assim como o investimento em poupanga que rende pouco mas € “seguro”.

Sobre as decisdes familiares ficou evidente que os jovens n&o participam ou

participam muito pouco.

5 CONCLUSAO

A pesquisa teve como objetivo geral analisar a presenca da racionalidade e da
emocgao no processo de decisdao. Tendo também os seguintes objetivos especificos:
a) analisar a presenga da racionalidade e da emocao nas decisdes de consumo; b)

analisar a presenga da racionalidade e da emogao nas decisdes de investimento; c)
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analisar a presenca da racionalidade e da emog¢ao nas decisdes de cunho pessoal; e
d) analisar a presenca da racionalidade e da emogé&o nas decisdes de cunho familiar
(impacto coletivo).

Na analise das assertivas, ficou evidente que os pesquisados tém certo
conhecimento de que € mais racional num processo decisorio, seja ela de consumo
ou de investimento, pois na analise dos extremos nio foi evidenciado nenhum tipo de
discordancia positiva ou negativa. Nas assertivas de média superior a 4, todas
deveriam ter este comportamento. No que se refere as assertivas de média inferior a
2, estas também deveriam ter médias baixas, ou seja, os entrevistados deveriam
discordar, pois todas foram de carater negativo. Neste grupo de médias extremas,
houve um total de 13 assertivas representando apenas 17,33% das assertivas.

No que se refere as outras 62 assertivas, cujas médias ficaram superior a 2 e
inferior a 4, representam 82,67% das respostas e indicam que os respondentes nao
possuem uma visao de decisao puramente racional, nem puramente emocional. A
presenca de componentes emocionais ficou mais evidente nas entrevistas nas quais
a dificuldade de dizer ndo para os empréstimos para amigos e familiares e no que se
refere aos investimentos. Para alguns, existe a crengca de que € necessario muito
dinheiro para comecar a investir.

Ademais evidenciou-se que no comportamento das familias no qual discutir
orgcamento é algo restrito aos pais e os jovens nao participam, de certa forma pode-se
inferir que discutir dinheiro de forma transparente ainda é algo muito dificil, e mesmo
em um universo de jovens universitarios de classe média e que possuem acesso
amplo a informagao, a racionalidade é limitada, elucidada por Yoshinaga e Ramalho
(2014).

Diante disso, o presente estudo tem o potencial de contribuir com a literatura
acerca da racionalidade e emocao no processo de decisdo, além de explorar os
fatores comportamentais, com o campo das finangas e suas mudancas, ademais
apresenta um cenario para a compreensao do individuo. No ambito social gera
interesse por parte da sociedade a respeito dos fatores que interferem na sua tomada
de decisao.

Mesmo que atingidos os objetivos, as principais limitacbes deste estudo foram
a disponibilidade dos participantes em responder a pesquisa, por questdes de tempo,

o que dificultou com que a amostra fosse mais representativa, Recomenda-se,
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portanto, que o estudo seja ampliado a amostra, com diferentes publicos, faixas
etarias, condigbes sociais e também utilizacdo de estratégias de coleta de dados que
permitam uma analise mais profunda do comportamento dos individuos no dia a dia,
para que assim haja uma compreensdao muito proxima da realidade do que

efetivamente € tomado como critério no processo de decisao.
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