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RESUMO

OLIVEIRA, Marcus Vinicius Moreira de, M.Sc., Universidade Federal de
Vigosa, fevereiro de 2019. Comportamento previdenciario de empresarios
de Vicosa-MG: analise do hiato atitude-comportamento. Orientador: Bruno
Tavares. Coorientadores: Afonso Augusto Teixeira de Freitas de Carvalho
Lima e Thiago de Melo Teixeira da Costa.

A relevancia da Previdéncia enquanto Politica Publica, adjunto a incipiéncia
de estudos comportamentais que investiguem as motivagdes que levam os
individuos a tomarem decisdes acerca desta tematica, consistem na realidade
que inspira esta pesquisa, que teve como propdésito analisar as atitudes e os
comportamentos de empresarios de Vigosa-MG. Ao abordar a gama de
teorias presentes nas literaturas de Marketing, identificou-se a oportunidade
de avaliar a possivel lacuna entre a percepc¢ao destes individuos sobre a
capacidade da Previdéncia enquanto mecanismo capaz de promover
melhorias em suas condi¢des de vida e os comportamentos que, de fato,
realizam. A esta perspectiva analitica, da-se o nome de Hiato atitude-
comportamento, Trata-se de uma lente tedrica ainda pouco explorada, mas
que detém resultados relevantes por possibilitar a investigagado dos fatores
que permeiam aspectos sociais, psicoldgicos e antropologicos. Consiste em
um estudo de carater descritivo, cujo o objetivo central é confirmar a existéncia
do Hiato. Para atender tal objetivo, foi realizada uma revisao de literatura que
permitiu a identificagdo de fatores passiveis influenciadores dos
comportamentos. l|dentificados estes fatores, foi operacionalizada uma
pesquisa survey, por meio da aplicagéo de questionarios, a fim de identificar
a atitude e os comportamentos declarados pelos empresarios. Os dados
coletados passaram por procedimentos estatisticos, realizados como auxilio
do software SPSS 2.5, onde fora testada a confiabilidade interna dos
constructos averiguados, para que por meio de testes de hipdteses, fosse
confirmado existéncia do Hiato e sua respectiva Configuragdo. Foi confirmado
a presenca dos constructos testados — conhecimento limitado, locus de
controle, fatores politicos e recursos financeiros, influencias sociais — como
promotores do Hiato Comportamental dos empresarios, com destaque a

relevancia conferida aos dois ultimos.
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ABSTRACT

OLIVEIRA, Marcus Vinicius Moreira de, M.Sc., Universidade Federal de
Vigosa, February, 2019. Preventive behavior of entrepreneurs of Vigosa-
MG: analysis of the hiato attitude-behavior. Adviser: Bruno Tavares. Co-
advisers: Afonso Augusto Teixeira de Freitas de Carvalho Lima and Thiago de
Melo Teixeira da Costa.

The relevance of Social Security as Public Policy, together with the incipience
of behavioral studies that investigate the motivations that lead individuals to
make decisions on this subject, are the reality that inspires this research,
whose purpose was to analyze the attitudes and behaviors of entrepreneurs
of Vigosa-MG. In addressing the range of theories in Marketing literature, the
opportunity to evaluate the possible gap between the perception of these
individuals about the capacity of Social Security as a mechanism capable of
promoting improvements in their living conditions and the behaviors that, in
fact, realize. This analytical perspective is called the attitude-behavior Hiatus.
It is a perspective that has not yet been explored, but which has relevant
results because it allows the investigation of the factors that permeate social,
psychological and anthropological aspects. It consists of a study of eminently
descriptive character, whose central objective is to confirm the existence of the
Hiatus. To meet this objective, a literature review was carried out that allowed
the identification of passive factors influencing the behaviors. Once these
factors were identified, a survey survey was conducted, through the application
of questionnaires, in order to identify the attitude and behaviors declared by
the entrepreneurs. The collected data were submitted to statistical procedures,
carried out as SPSS 2.5 software, in which the internal reliability of the tested
constructs was tested, so that by means of hypothesis tests, the existence of
the Hiatus and its respective Configuration were confirmed. The presence of
the tested constructs - limited knowledge, control locus, political factors and
financial resources, social influences - as promoters of the Behavioral Hiatus
of entrepreneurs was confirmed, with emphasis on the relevance given to the

last two.
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1. INTRODUCAO

A previdéncia Social € uma Politica Publica de historico relativamente
recente no contexto brasileiro, pois de acordo com os estudos de Malloy
(1979) e Silva (2014), é a promulgacéao da lei Eloy Chaves, instituida pela lei
4.682/1923 - que estabelece um seguro social para uma seleta categoria de
trabalhadores - o marco inicial dos seus 95 anos de existéncia.

Antes voltada a uma pequena parcela da populagdo: classes
especificas dotadas de influéncia nas decisdes politicas e econémicas do
pais; como politica publica de ordem social, a Previdéncia tem como principal
marco a Constituicido Federal de 1988, quando passa a fazer parte do Sistema
de Seguridade Social, composto também pela saude e Assisténcia Social,
“sistema este que defende a universalizacdo de cobertura a todos os
cidadaos” (BOSCHETTI, 2003).

Apesar do seu curto trajeto, a Previdéncia consiste em uma tematica
marcada por mudangas, sobretudo quanto a sua configuragdo. Atualmente, a
Previdéncia é disposta em trés distintos regimes: o Regime Geral de
Previdéncia Social (RGPS), os Regimes Proprios de Previdéncia Social
(RPPS) e os Regimes Complementares (RCP).

O Regime Geral, regido pelas regras dispostas nas leis N° 8.212/91 e
8.213/91, € um regime contributivo de reparticdo simples - onde a geracéao
ativa financia os provimentos dos atuais beneficiarios. Trata-se de um regime
de filiagdo obrigatoria a todos os trabalhadores do setor privado e aos
Servidores Publicos de cargo efetivo, cujo ente federativo ndo tenha instituido
seu Regime Proprio de Previdéncia.

Com a publicagdo da Emenda Constitucional N° 20/98 e a lei 9.717/98,
se configurou a instituicdo dos Regimes Préprios de Previdéncia Social,
modalidade também de carater contributivo e solidario, voltada servidores
publicos do quadro efetivo da Unido, Estados, Distrito Federal e Municipios,
bem como suas autarquias e fundagdes (Louzano et. al., 2018).

Cabe a cada ente federativo a decisdo de criar ou nao seu proprio
RPPS, desde que de acordo com os parametros da portaria n° 402/2008. No
entanto, uma vez instituido, é de filiacdo obrigatéria a todos os seus

respectivos servidores Felix e Silva (apud LOUZANO et. al., 2018, p. 3).



Ja a Previdéncia Complementar, cujo as regras especificas sao
estabelecidas pelas Leis Complementares N° 108/2001 e N° 109/2001, é
financiada com base em um regime de capitalizagao, onde o individuo pode
aderir, de forma facultativa, a determinado Plano de aplicagdo, a fim de
complementar sua renda ao fim do seu periodo de atividade laboral. O
contribuinte é responsavel por fomentar o montante alocado em suas
aplicagdes, havendo ainda, em alguns casos, desde que previstos nas regras
presentes nas referidas leis, a participagdo do empregador no financiamento
dos provimentos.

Existem diversas particularidades inerentes aos supracitados regimes,
referentes as suas respectivas fontes de financiamento, formas de
contribuigdo e rol de passiveis beneficiarios. Sem a pretensdo de invalida-las,
este estudo trata como questao central o controle do individuo sobre suas
agdes. Como ja abordado, trabalhadores ativos sao filiados ao RGPS e RPPS
de forma compulséria, de acordo com a origem do seu vinculo empregaticio,
ou seja, o individuo n&o tem controle volitivo sobre seu comportamento.

Segundo Kotler (1999), apenas quando se tem o controle volitivo — a
total liberdade de escolha entre realizar ou ndo determinada agdo — € que o
individuo, assumindo papel de consumidor, age de acordo com a percepg¢ao
de desejos e necessidades, utilizando suas crengas em prol de seus
comportamentos.

Comportamentos sao “as respostas a uma série de condicionantes,
particulares ao individuo ou presentes no contexto onde o mesmo esta
inserido” (SOLOMON, 2011). Ainda para o autor, concomitante a tais
condicionantes, as caracteristicas do consumo (produto) prospectado e o
valor dado a ele por parte do sujeito, assumem papel preponderante no
desencadeamento das agoes.

De acordo com Holbrook (2000, p. 131), O estudo do comportamento
do consumidor constitui um campo multidisciplinar que envolve as areas da
Psicologia, Antropologia e Sociologia, sendo o processo que o envolve nao
apenas uma acao racional, mas também uma atividade relacionada as
emocgdes, fantasias, sentimentos e experiéncias de consumo anteriores
vividas pelo sujeito. Na busca pela compreensao deste complexo processo,

existe uma extensa gama de teorias voltadas a apreensao do comportamento



do consumidor, as quais divergem — dentre outros aspectos — quanto aos
fatores passiveis de influencia-lo.

No entanto, apesar de supracitada divergéncia quanto aos estimulos
capazes de motivar os comportamentos, tem-se na atitude um relevante
predecessor comportamental em muitas destas teorias tratadas como
referéncias em estudos comportamentais: Teoria da Agao Racional
(FISHBEIN E AJZEN, 1975); Teoria do Comportamento Planejado (AJZEN,
1991); Modelo de Barreiras (BLAKE, 1999); Modelo ABC, Attitude, Behaviour
and Context (STERN, 2000).

A atitude é definida por Ajzen (1991) como um conceito abstrato, que
engloba as crengas, conhecimentos, sentimentos e valores do individuo em
detrimento de um objeto ou comportamento. Adquirida ao longo da vida, pode
ser apreendida de forma consciente ou inconsciente: “consiste em uma
avaliacao geral, e ndo apenas uma percepcdao em constante mutagao”
(PETER E OLSON, 2009).

Apesar da identificada importancia da atitude nas referidas teorias, as
mesmas contemplam a existéncia de uma série de fatores que podem
extrapolar a intengdo do individuo em adotar determinado comportamento
(Blake, 1999). Consoante, Paco e Raposo (2010) dissertam que apesar das
divergéncias quanto ao potencial conferido a atitude na formagédo dos
comportamentos, ha outros elementos na decisdo comportamental dos
individuos capazes de promover um gap entre a intengao e o comportamento,
resultando na n&o-concretizagdo da acéo.

Este gap consiste em uma perspectiva tedrica definida como Hiato
Atitude-Comportamento ou Attitude-behaviour Gap (VACCARI, 2014), que
permeia a averiguacao da lacuna existente entre a pré-disposicao em assumir
determinado comportamento e a nao realizagdo do mesmo, com énfase na
identificacdo dos fatores promotores desta lacuna.

A énfase desta perspectiva em identificar os fatores causadores do gap
fora identificada em diversas obras, como em Ferraz et al. (2013), que analisa
0 gap comportamental entre universitarios canadenses e brasileiros no
consumo de produtos verdes; Prothero et al. (2010), que analisa a
inconsisténcia entre atitudes e comportamentos de uma populacdo americana

sobre sustentabilidade; Gorni et al. (2012), que identificam a consciéncia de



universitarios sobre a importancia do consumo sustentavel e a lacuna
comportamental desempenhada pelos mesmos.

Apesar de recente, a perspectiva do Hiato ja € bem disseminada em
estudos com enfoque ambiental, contexto este que centraliza os estudos
deste cunho. Diante dos relevantes resultados alcangcados no supracitado
contexto, esta pesquisa traz a compreenséo do hiato atitude-comportamento
em uma nova tematica, a Previdéncia.

Este estudo consiste em uma analise do Comportamento
Previdenciario de empresarios de Vicosa-MG. Entende-se por
Comportamento Previdenciario “as decisdes e agodes relativas a geragao de
reserva econdmica frente as contingéncias que reduzam ou impegam a
sustentacao do individuo ou grupo familiar do qual é provedor a partir do seu
trabalho” (SILVA e TAVARES, 2017).

A escolha do tema se deu pela importancia social e econémica da
Previdéncia como Politica Publica, que de acordo com os Boletins Estatistico
da Previdéncia Social (2017), concedeu, no ano de 2016, cerca de 40 milhdes
de beneficios mensais, somados o Regime Geral e os Regimes Proprios,
representando um gasto de 13% do PIB nacional.

A opcéo pela tematica também se baseia na identificada caréncia de
estudos voltados ao Comportamento Previdenciario, tanto na literatura
nacional quanto na internacional, fato que confere maior relevancia ao estudo
quando contrastado ao ganho de amplitude e profundidade de discussdes do
tema ‘Previdéncia’ nas esferas publicas e sociais.

Analisando os contextos nos quais o Comportamento Previdenciario
pode ser estudado, o foco em empresarios se deu pelo maior controle volitivo
que detém em suas aplicagbes, por nao terem que realizar, de forma
compulsoéria, contribuigdes periddicas e equivalentes a seus provimentos junto
a Previdéncia Publica.

O estudo tera sua analise restrita aos Empresarios filiados a Casa do
Empresario, entidade que representa a Associacdo de Empresarios de
Vigosa-MG, pois entende que 0s mesmos, ao se associarem em busca de
melhores condi¢gdes para sua organizagao, tém a oportunidade de vivenciar
uma convivéncia promotora de troca de informacdes e experiéncias sobre o

assunto.



A escolha da cidade de Vigcosa-MG se deve a proximidade do
observador com a realidade, que Ihe confere maior grau de liberdade para
aplicar a metodologia do estudo. Ademais, Este recorte geografico é incapaz
de gerar perdas a pesquisa, visto que a mesma consiste em um esforgo inicial
na compreensdo da dindmica comportamental sob a Previdéncia, ndo tendo
como pretensao a promogao de generalizagdes. Espera-se que resultados
obtidos possam ser replicados em outros contextos, ampliando sua relevancia

Embasado pelos trabalhos de Santos (2008), Steg e Vlek (2009), Kotler
e Keller (2012), Arbutnott (2012), Vaccari (2014), Roque (2016) e Martins
(2017), que confirmaram a existéncia do hiato atitude-comportamento da
populagdo analisada em seus estudos, o presente trabalho pretende
responder a seguinte inquietacdo: de acordo com suas atitudes e
comportamentos declarados, € verificado o hiato atitude-comportamento de
empresarios de Vigosa-MG em relacao a Previdéncia?

No intuito de responder a inquietagao explicitada acima, o estudo tem
como objetivo geral confirmar a existéncia do Hiato atitude-comportamento
dos empresarios, por meio da atitude e comportamentos declarados pelos

mesmos. De forma especifica, pretende-se:

a) ldentificar e descrever os fatores que s&o potenciais influenciadores do
Comportamento Previdenciario declarado de Empresarios de Vigosa
MG.

b) Descrever a atitude e comportamento declarados destes empresarios
de Vicosa-MG perante a Previdéncia.

c) Identificar e analisar os fatores que, de fato, contribuem para o Hiato
atitude-comportamento destes empresarios.
Além desta introducéo, esta dissertacao esta dividida em outras quatro

secoes, sendo elas: referencial tedrico, metodologia, analise dos resultados e

conclusoes.



2. REFERENCIAL TEORICO

Estda secdo contém o embasamento teodrico desta pesquisa.
Primeiramente, sera abordado, de um modo geral, o0 Comportamento do
Consumidor. Posteriormente, serdo apresentados algumas teorias que tratam
do tema, e em seguida, sera dado enfoque a perspectiva do Hiato atitude-
comportamento, adjunto aos fatores que - de acordo com as referidas teorias
e estudos empiricos sobre a investigacdo do Hiato - sdo capazes de

influencia-lo.

2.1. Comportamento do consumidor e a questao previdenciaria sob a
perspectiva do consumo

Estudos sobre Marketing ocorrem, de forma mais abrangente, desde
o0 século XIX. De acordo com Solomon (2002), a origem das pesquisas
entorno desta tematica foi baseada na teoria econbmica, mais
especificamente a microeconomia, assumindo “o consumidor como um
individuo dotado de uma renda limitada, a ser alocada entre os bens e
servigos capazes de promover a maximizagao de seu bem-estar”. (PETER E
OLSON, 2009).

No entanto, segundo Kotler (1999), no periodo pés-segunda guerra
mundial o foco dos estudos passa a ser o cliente, e ndao mais uma légica
puramente econdmica baseada no produto e seu respectivo preco, pois foi se
difundindo a ideia de que o significado do consumo pode ser maior que a
funcao e beneficio por ele declarado (SOLOMON, 2002). Concomitante, o
mercado passou a considerar estudos de Marketing como capazes de
aumentar a eficiéncia dos processos e consequentemente dos lucros, ao
proporcionar a identificagdo de oportunidades e ameagas vigentes.

Ainda para Solomon (2002), o consumidor precisa ser visto como um
ser unico, dotado de vontades e desejos, sendo indubitavel uma visdo mais
substantiva sobre seu comportamento, comparando os individuos a atores em
um palco do mercado, cujo a atuagdo depende também de suas préprias
caracteristicas, e ndo apenas das questdes ambientais presentes em seu

contexto.



Buscando uma melhor forma de apreensao do comportamento dos
individuos, Peter e Olson (2009) trazem a necessidade de se apreender junto
a populagao a ser estudada, os fatores que a leva a desempenhar o consumo.
Para os autores, entende-lo é fundamental para que se possa criar medidas
e campanhas capazes de alterar a percepcdo dos individuos sobre
determinado obijeto.

Corroborando com a visao dos supracitados autores, Engel, Blackwell
e Miniard (2000) definem que o estudo do consumo deva possuir dois
objetivos em destaque: a previsdo e entendimento dos comportamento e a
investigacao das relagdes de causa e efeito que possam influencia-los.

O mercado de consumo se transforma constantemente, devido aos
avancos tecnoldgicos e a evolugdo dos processos produtivos e formas de
comercializagdo, além da facilidade de comunicagdo com e entre os
consumidores. De acordo com Roque (2016), esta dinAmica do mercado,
atrelada ao reconhecimento da complexidade e necessidade de se entender
0 consumo dos individuos, fomentaram, nos anos 60 e 70, um processo de
desenvolvimento de teorias e modelos voltados a compreensao do assunto.

Neste contexto marcado pela intensificacdo dos estudos na area
comportamental, Howard e Sheth (1969) foram pioneiros na investigacao e
proposicao de fatores capazes de influenciar o processo de compra.
Conforme figura 1, O modelo, que carrega o nome de seus autores, traz um
rol de atributos nomeados como “processos de entrada”, interacdo dos
mesmos com 0s constructos perceptivos e os constructos de aprendizagem,
€ a consequente “saida” deste processo.

O foco do modelo proposto consiste na importancia das caracteristicas
do individuo na apreensao e julgamento dos estimulos por ele recebidos.
Segundo Lopes e Silva (2011), o nivel de detalhamento e a sua complexa
composi¢ao, que reune atributos de diversas areas de estudos, como a
psicologia e sociologia, faz com que o modelo, ainda nos dias de hoje, seja

amplamente discutido na academia.



Modelo de Howard-Sheth (1969)

INSUMDS Importiincia Compra Classg Social Toempo Disponivel RE_SULTAD_C)S
[ Fontes Pemscnalidade  Cullura Recursos Atitudes &
Extornas do Comportamento |
Informag o Parcopgio Aprondizagem Comportamanto
Estimulos e C‘.;_:rn pra
Simbolicos/ -
Significativos E;E:rl':::q:g HEdIEE‘fﬁ'WE Intengac
+Qualidada - 1 ¢ Mativagtes da Escolna ntfitpde
_;:"3?":‘ Sensibllidade & 1T
_mgmfﬂ'ﬂﬁ:m& Informagio Critérios .J:’JE Escolha ccnm;_?.rmnm
Estimulos Vids Poarceptual Conjunio Evocado Aln-nl;a‘&n
Social
_F?:“““:’ Satisfagio
=Grupo
*Classe Social PROCESSOS MENTAIS |
Figura 1: Modelo Howrd e Sheth (1969).
Fonte: adaptado de Vaccari (2014, p. 66)
Apesar de ser considerado um modelo-referéncia nos estudos

comportamentais, a obra de Howard e Sheth (1969) ndo € considerado um
unanimidade, ndo por sua inconsisténcia, e sim pela complexidade conferida
a esta disciplina, que permite, e em certo ponto carece, de multiplas visdes e
abordagens.

Para Kotler e Armstrong (2003), o processo que envolve o
comportamento de compra se inicia a partir de uma necessidade, que leva a
motivagao em adquirir determinado bem, servigo ou ideia. Para os autores,
este ciclo de decisao é influenciado por fatores culturais, sociais pessoais e

psicoldgicos, conforme representado na figura 2.

Fatores Culturais
Fatores Sociais
Cultura Fatores Pessoais
Grupos de Fatores Psicoldgicos
referéncia Idade L
Ocupagio Motivagio
Famili Consolidagio Percepgiio Consumidor
Subenitira A econdmica Aprcndmagcr_n
Papéis e Posigdes Estilo de vida Crengas e Atitudes
Socias Personalidade
Classes Sociais

Figura 2: Fatores que incluenciam o comportamento do consumidor.
Fonte: Kotler e Armstrong (2003)

De acordo com os autores, o produto pode ser preponderante para
que determinado fator exerga a influéncia latente em desencadear ou repelir
o consumo. Alguns estudos como os de Hill e Lizote (2009), Lopes Junior et
al. (2014), Dias, Arena e Silva (2017) e Verdineli (2014), fundamentados com

base no modelo de Kotler e Armstrong (2003), permeiam a compreensao do



processo de consumo dos brasileiros a despeito de suas reservas e
investimentos financeiros a longo prazo.

Salienta-se que ao retratar do tema ‘reservas e investimentos
financeiros a longo prazo’, retoma-se o conceito de Comportamento
Previdenciario de Silva e Tavares (2017), pois na perspectiva abordada neste
estudo, o significado de previdéncia transcende o produto especifico
representado pelos planos publicos de previdéncia (Regime Geral de
Previdéncia Social e Regimes Proprios de Previdéncia Social) e pelos Planos
de Previdéncia Complementar, ao assumir o papel de ‘decisdes e agoes
relativas a geragao de reserva econdmica visando o periodo em que nao
mais possuir capacidade laborativa’.

Segundo Dias, Arena e Silva (2017), a populagdo brasileira é
caracterizada pela auséncia de educacdo financeira e da cultura de
investimento a longo prazo, sendo grande parte dos individuos imediatistas
ao se tratar de consumo. Segundo os autores, apesar de preocupados com
o futuro, apenas 31% da populagcdo economicamente ativa reserva parte da
renda visando a aposentadoria.

Ainda segundo os autores, a influéncia familiar e a falta de
conhecimento sobre as alternativas de investimento foram identificados
como os principais fatores promotores desta cultura imediatista, refutando a
hipétese de que as ‘restricdes financeiras’ seria apontada como a principal
causa para tal.

Para Hill e Lizote (2009), além do nivel de conhecimento sobre a
tematica, a influéncia familiar e a falta de educacéo financeira, a auséncia de
cultura poupadora da populacdo € oriunda também de outros fatores: a
recente exposicdo da sociedade a demasiada inflagdo e instabilidade
econdmica que tornava o consumo imediato a unica opg¢ao, a complexidade
do mercado de investimentos, bem como as taxas de juros praticadas pelas
instituicées financeiras. O autor define ainda educagao financeira como “a
capacidade do individuo em realizar escolhas econdmicas visando uma boa
gestao de suas financas pessoais durante todo o ciclo de vida”.

Em 2018, a Confederagdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL),
desenvolveu o Indicador de Reserva Financeira do Brasileiro (IRFB), no
intuito de identificar os comportamentos da populacdo e também as
motivagdes que o os balizam. Segundo o estudo, apenas 21,4% da



populagado economicamente ativa tem o costume de poupar, periodicamente,
parte de seus respectivos salarios. Deste publico, 43,5% afirmam poupar
visando melhores condigdes na aposentadoria, enquanto a maioria (56,5%)
acumula determinado montante para consumos no curto e médio prazo.

Ainda segundo o Indicador, 52,5% da populacdo afirma nao ter
nenhuma Reserva Financeira, e entre os que possuem alguma reserva
(47,5%), apenas 12% dos investem em Previdéncia Complementar,

enquanto outros 12% buscam outros fundos de investimento e 15% investem
em imoveis. Ademais, a fata de conhecimento sobre formas de investimento
observada por Arena, Dias e Silva (2017) se fez presente também no IRFB,
pois 69,6% dos respondentes afirmaram optar pela poupanga por ser uma
modalidade de reserva financeira sem complexidades e mais conhecida.

E importante salientar que poupar ndo quer dizer, necessariamente,
investir. Segundo Menezes (2007), investimento é a aplicacdo de recursos
correntes na busca de retornos adicionais no futuro, que compensem o risco
corrido e o adiamento de consumo. De acordo com Hill e Lizote(2009),
investimentos a longo prazo sao evitados pelo brasileiro; sobretudo aqueles
com baixa liquidez, formulados com base em periodos de caréncia ou
descontos do montante acumulado na realizagao de resgates antecipados.

Ambo estudos citados, voltados ao comportamento do brasileiro
quanto investidor, tém énfase nas acdes concretizadas pelos individuos. No
entanto, coadunando com Engel. Blackwell e Miniard (2000), entende-se que
o0 comportamento € um processo complexo e de dificil mensuracao, que
justifica a existéncia do portfélio de teorias e modelos incumbidos pela busca
ao entendimento dos fatores que permeiam este processo de tomada de
deciséo.

Ciente desta extensa e plural gama de teorias e modelos, criados e
operacionalizados em prol do entendimento do comportamento, Ajzen
(1991) define que para se apreender o processo que resulta na agao do
individuo, € primordial se analisar ndo s6 o consumo, mas também a
predisposi¢cao do individuo acerca dos objetos e servigcos, fomentada por

suas crengas, sentimentos, habitos e experiéncias vividas: a atitude.
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2.2. A atitude e o comportamento humano

“A atitude consiste em um estado mental de prontidao, organizado
através da experiéncia, exercendo influéncia direta ou dindmica na resposta
do individuo a todos os objetos e situagbes com os quais se relaciona”
(PETER E OLSON, 2009). Ainda de acordo com os referidos autores, sdo
reacoes afetivas expressas pelas emocgodes, sentimentos e estados de animo,
resultando em wuma pré-disposicdo comportamental consistente e
relativamente estavel.

Para Engel, Blackwell e Miniard (2000), a atitude deve ser
compreendida como uma avaliagdo geral do individuo sobre determinado
objeto. De acordo com estes autores, ela representa os sentimentos mais
intimos do sujeito, que refletem se este esta favoravel ou desfavoravelmente
inclinado a desencadear determinado comportamento. “Consiste em um
processo latente hipotético, o que impossibilita o a sua observagao de maneira
direta, podendo ser ser inferida apenas partir de uma resposta mensuravel,
como dicursos ou observagdes diretas sobre as agdes (AJZEN, 2005).

Quando existe atitude favoravel perante um produto ou servigo, ha uma
predispos¢do em consuma-lo. Esta inclinagdo de consumo pode advir de
avaliagdes sistematicas e aprofundadas sobre deteminado item, experiéncias
favoraveis ou de uma simples deducdo de que o mesmo reflita a almejada
busca pela satisfacdo. Por se tratar de um sentimento consistente e profundo,
o individuo pode nao saber a origem da sua atitude sobre determinado
produto, mas ira aciona-la, consicente ou inconscientemente, ao avaliar sua
aquisicao.

Devido a referida importancia da atitude na formacéo do processo que
desencadeia os consumos, a compreensao de quais mecanismos a fomentam
foi se tornando uma necessidade, nao sé pelo simples entendimento de sua
composi¢do, mas também almejando formas de se influenciar os
comportamentos adotados (Solomon, 2011). Neste contexto, modelos foram
criados para se entendender e operacionalizar a atitude e o seu papel nas
acOes adotadas pelos individuos. Dentre estes, Fishbein Ajzen (1975)

destacam o ‘Modelo de Trés Componentes da Atitude’, desenvolvido por
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Rosenberg e Hovland (1960), que define a atitude como a resultante da
interacdo de trés componentes: cognitivo, afetivo e conotativo.

Segundo Rosenberg e Hovland (1960), o componente cognitivo
consiste nas crengas e conhecimentos do sujeito em relagdo aos atributos de
determinado objeto, advindas das experiéncias vividas por ele e por pessoas
préxima, bem como por informacdes coletadas de diversas fontes.

Fishbein (1963) denomina o componente cognitivo como ‘for¢ca da
crenga’; o grau em que um individuo acha provavel ou acredita que
determinado objeto esta ligado a um dado atributo. A titulo de exemplificagao,
tem-se a Previdéncia (objeto) e ‘aposentadoria confortavel’ (atributo). Diante
da perspectiva deste autor, corroborada por muitos outros, Engel, Blackwell
e Miniard (2000) E Peter e Olson (2009), quao mais nitida for a percepgao do
individuo de que o objeto é ligado ao atributo almejado, melhor sera sua
avaliagao sobre o mesmo.

Ja o componente afetivo, “expressa as emogdes e sentimentos do
consumidor a cerca de um produto, servico ou marca”. (SHIFFMAN E
KANUNK, 2000). Representa os sentimentos que o individuo tém sobre o
objeto: ‘gostar ou ‘ndo gostar, ‘bom’ ou ‘ruim’. Para os autores, tal
componente pode ser fruto de uma formagao vaga, resultando exclusivamente
de sentimentos pontuais sobre determinado comportamento, mas também
pode resultar de diversas avaliagdes cognitivas sobre o produto.

Ao trazer o Afeto para o contexto comportamental, Holbrook e Gardner
(2000) referem-se a ele como um conjunto de respostas afetivas especificas
causadas por uma experiéncia de consumo particular. Em resumo, o
constructo consiste no conjunto de sentimentos e, principalmente, das
sensacgOes despertadas por determinado individuo em relagdo ao objeto.

Ainda sobre o componente afetivo, Freire e Fonte (2007) afirmam que
os estados emocionais, por ele representado, podem intensificar as
experiéncias positivas ou negativas vividas pelo individuo, fazendo com que
estas experiéncias assumam a capacidade de influenciar o modo de agir
deste individuo no futuro. Para o autor, a lembranca de prazer relacionada a
determinado produto, se latente ao individuo, pode provocar o desejo de se
repetir a experiéncia, mesmo tendo existido atributos negativos quando este

fora consumado.
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Quanto ao componente conotativo, é definido por Schiffman e Kanuk
(2000) como “a tendéncia de resposta do individuo ao ser lhe ser prospectado
a realizacdo de determinada agdo ou consumo de um objeto”. Envolve os
processos que preparam o individuo para agir de determinada maneira, sendo
o resultado de todas as avaliagdes por ele realizadas adjunto a determinado
produto. Ao ser indagado sobre a probabilidade em exercer determinado
comportamento, individuos inclinados ao consumo expdem a saliéncia deste
componente em suas atitudes.

A crescente investigacdo da influéncia da atitude nas ag¢des dos
individuos fomentou a criagdo de uma gama de modelos e teorias. No
entanto, apesar de a tratarem como predecessora comportamental
relevante, “estes modelos e teorias divergem quanto aos demais fatores
capazes de influenciar a decisao dos individuos e também na relagao dos
(KOLLMUSS e AGYEMAN, 2002;
PAPAOIKONOMOU, RYAN E GINIEIS, 2011; VACCARI, 2014).

No intuito de investigar o processo que envolve a ‘decisdo de agir’ do

mesmos com as atitudes”

individuo, faz-se necessario a investigagdo dos principais modelos teoricos
que permeiam a relagao entre a atitude e os comportamentos. Em sua obra,
Vaccari (2014) analisa doze modelos e teorias existentes na literatura de

marketing comportamental, apresentados no quadro 1.

Quadro 1: Modelos e teorias de comportamento do consumidor.

Modelos e Teorias

Autores

Teoria do Comportamento do Comprador

Howard e Sheth (1969)

Teoria da Agao Racional

Fishbein e Ajzen (1975)

Comportamento Interpessoal

Triandis (1977)

Teoria Norma-Ativacao

Schwartz (1977)

Modelo do Comportamento Ecolégico

Fietkaue Kessel (1981)

Teoria do Comportamento Planejado

Ajzen (1991)

Teoria do Comportamento Ambiental

Hines et al. (1986)

Teoria Valor-crenga-norma

Stern et al. (1999)

Modelo de Barreiras de Preocupagdes

Ambientais e Agdes

Blake (1999)

Modelo ABC (Attitude, Behaviour, Context).

Stern (2000)

Modelo de Comportamento

Kollmuss e Agyeman (2002)

Atitude Ecologicamente Correta

Leonidou e Ksavova (2010)

Fonte: Adaptado de Vaccari (2014, p.85, 86, 87)
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Ambos modelos descritos contribuiram significativamente para os
avancgos nas pesquisa em torno do consumo (Vaccari, 2014). No entanto, esta
pesquisa dara énfase a quatro destes modelos, pois estes, na visdo da
supracitada autora e demais pesquisadores que investigam a relagdo de
consumo dos individuos (GONCALVES-DIAS, 2009; STEG E VLEK, 2009;
KOTLER E KELLER, 2012; ROQUE, 2016; MARTINS, 2017), consistem em
ferramentas bem fundamentadas e que foram capazes de apreender em suas
respectivas obras, o processo que envolve as decisdes do individuo, bem
como a relagdo existente entre os comportamentos adotados e a atitude
perante 0s mesmos.

No tépico seguinte, serao abordados estes quatro modelos, sendo eles:
Teoria da A¢do Racional (Fishbein e Ajzen, 1975); Teoria do Comportamento
Planejado (Ajzen, 1991); Modelo de Barreiras de Preocupag¢des Ambientais e
Acoes (Blake, 1999) e Modelo ABC -Attitude, Behaviour, Context (Stern,
2000).

Ressalta-se que os demais modelos trazidos por Vaccari (2014) e que
nao sao aprofundados neste estudo, estdo dispostos no Apéndice B deste
trabalho, onde séo retratados seus pontos fortes e fracos, de acordo com a
revisdo feita pela autora e demais estudiosos que deles fizeram uso em

pesquisas comportamentais (Santos, 2008; Artbuthnott, 2012; Roque. 2016).

2.3. Modelos e teorias cobre o comportamento de consumo

2.3.1. Teoria da A¢ao Racional

Diversas s&o as teorias propostas para a analise comportamental de
consumo, bem como as perspectivas adotadas por elas em sua investigacao.
Quando se trata de teorias que presumem a racionalidade do individuo, a
teoria da Agao Racional ou Theory of Reasoned Action (TRA), desenvolvida
por Fishbein e Ajzen em 1975, é considerada um dos modelos mais influentes
em Psicologia Comportamental” (VACCARI, 2014).

Assumindo a racionalidade dos sujeitos, a TRA considera que os
individuos fazem uso das informacdes disponiveis, e de acordo com suas
necessidades e desejos, desencadeiam os comportamentos que julgam mais
propensos. Conforme pode ser visto na figura abaixo, a teoria considera a
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Atitude como parte do processo comportamental, no entanto, ela nao
representa um elo direto com a agao: € um dos componentes formadores da

intencdo em agir.

Atitude relacionada ao
comportamento

Crengas e avaliagdes

Intencio Comportamento

/ Comportamental Real

Crengas normativas e
motivagio para cumprir

Norma Subjetiva

Figura 3: Modelo grafico da Teoria da Agcédo Racional.
Fonte: adaptado de Fishbein e Ajzen, 1975.

Ainda que as atitudes fossem consideradas relevantes predecessoras
comportamentais, a inconsisténcia dos resultados alcancados em pesquisas
que avaliavam sua influéncia nas acdes desencadeadas pelos individuos,
indicavam que ainda havia um caminho a percorrer para o entendimento de
como é formado o comportamento (Fishbein, 1963).

No intuito de aumentar a clareza da supracitada relagdo, ao se
questionarem sobre a veracidade da relacdo imediata entre as atitudes e os
comportamentos, Fishbein e Ajzen (1975) introduziram a Teoria da Acgéao
Racional, o conceito da intengdo comportamental.

Segundo os autores, as intengdes comportamentais sao formadas pela
pelas normas subjetivas e atitude do individuo perante determinado consumo,
e consistem em um resumo da motivagao necessaria para desempenhar um
comportamento particular, refletindo uma decisdo do mesmo em seguir um
curso de acéo.

“As normas subjetivas séo resultam da percepg¢ao do individuo quanto
as pressdes sociais para desenvolver ou ndo um comportamento especifico,
bem como a importdncia dada a estas pressdes, caso as identifique”
(FISHBEIN e AJZEN, 1975). Para Peter e Olson (2009), as crengas
normativas, que nutrem as normas subjetivas latentes ao individuo, podem
envolver: a percepgao de que determinados comportamentos vao ser
aprovados por determinado sujeito ou grupo social; a vontade do individuo em
se adequar aos padrdes de consumo praticado pelos grupos sociais dos quais
participa e também as influéncias captadas por meio da observacdo dos

comportamentos alheios.
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Ja a atitude, conforme abordado de maneira mais detalhada no tépico
anterior, permeia a avaliagdo — positiva ou negativa - que determinada pessoa
realiza ao prospectar o desencadear de um comportamento especifico.
Segundo a teoria, sdo formadas pelas crengas comportamentais, que
representam a expectativa do individuo quanto o resultado do
comportamento. Quanto mais positiva for esta crencga, atitudes positivas séo
formadas e fomentam a intengdo comportamental do individuo.

Outro fator que confere posicdo de destaque a teoria, € a equagao
desenvolvida pelos autores, que possibilitou um consideravel avango nas
pesquisas empiricas da época (KOLLMUSS E AGYEMAN, 2002). Utilizando-
se desta equacao, descrita abaixo, os pesquisadores obtiveram um meio de
quantificar intengées comportamentais, o peso das influéncias e identificar

discrepancias entre pré-disposicdes e comportamentos.

C — IC = Aagir (p1) + NS (p2)

C= comportamento especifico

IC= intengdo comportamental

Aagir = atitude em relagdo ao comportamento

NS = norma subjetiva sobre o comportamento

P1 e p2 = pesos das variaveis Aagir e NS sobre IC
Fonte: Peter e Olson apud Roque (2016)

Para Manstead e Fischer (2001), a Teoria da Agao Racional foi um
notério avanco nas pesquisas, pois além da introducdo da férmula
matematica, permitiu analisar a intencdo comportamental do individuo, ao
passo em que 0s pesquisadores passaram a captar quais consumos eram
oriundos da atitude e influéncia das pressoes sociais (normas subjetivas), bem
como o peso dado por ele a cada um destes constructos.

Apesar dos avangos alcangados com a teoria, Vaccari (2014) identifica
como lacuna em sua utilizagao o fato de nao ser passivel a identificacdo de
aspectos irracionais ao individuo, bem como a auséncia do Controle
Comportamental Percebido, fator que é incorporado a teoria anos depois,

quando Ajzen (1991) desenvolve a Teoria do Comportamento Planejado.
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2.3.2. Teoria do Comportamento Planejado (TPB)

Considerada uma extensao da Teoria da Ag¢ao Racional (TAR), a
Teoria do Comportamento Planejado, proposta por Ajzen (1991) engloba,
além das atitudes e normas subjetivas, o controle comportamental como um
constructo determinante na formacdo das intengdes comportamentais do
individuo. Para o autor, era latente a necessidade de um aprimoramento
tedrico na TRA, pois “A Teoria da A¢ao Racional foi desenvolvida para lidar
explicitamente com comportamentos puramente volitivos” (AJZEN, 1988, p.
127), sendo que, muitas vezes, o comportamento esta além do controle do
consumidor.

Conforme representado no modelo grafico disposto na figura 4, Ajzen
(1991) define o Controle Comportamental Percebido como a percepgao
individual sobre o quéo dificil ou facil sera a realizagdo de determinado
comportamento, de acordo com os recursos disponiveis e capacidade do

individuo em executa-lo.

.
Crengas _
[componamentais}_’[ Atitudes J
J
~
.

p
'8 N '8
Crengas . P ~ Comporta-
normativas Nermas Subjeuvas Intsngges mento
A vy h v
\. I
(- R s N e
Crencas de »|Controle percebido
controle
A A L
N J

Figura 4: Modelo grafico da Teoria do Comportamento Planejado.
Fonte: Ajzen (1991), adaptada pelo autor.

Para o autor, o Controle Comportamental percebido é resultante das
crencgas de controle identificadas pelo individuo, oriundas de sua percepgao
sobre a presenca ou auséncia de fatores que facilitam ou impegam que
determinado comportamento seja desempenhado como planejado. As
crencas de controle referem-se as expectativas das pessoas a respeito do
grau de capacidade que possuem para executar um dado comportamento, e
sao oriundas de avaliagcdes consistentes sobre eventos passados e também

de suas proprias percepgdes (AJZEN, 2008).
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Sobre a percepgéao do individuo, Kotler e Keller (2012) ressaltam que
ela pode ser substancialmente divergente da realidade objetiva. Segundo os
autores, os individuos dao pesos diferentes para fatores limitantes ou
condicionantes, de acordo com sua atitude. Quanto mais positiva for a atitude
e as normas subjetivas em prol do comportamento, maior sera a sensagao de
controle e menor sera o peso dado aos fatores que dificultam a agao.

Segundo Ajzen (2008), a dimenséao das sensagdes de controle € muito
semelhante ao conceito de autoeficacia de Bandura (1982), referindo-se a
crenga pessoal de que se consiga realizar o comportamento de modo a atingir
o resultado almejado. Esta crenca, que leva a sensacgao de controle e também,
influencia a escolha de atividades, o esfor¢o despendido durante a execucgao,
bem como padrdes de pensamento e reacdes emocionais.

A relacdo existente entre os trés constructos (atitudes, norma subjetiva
e controle percebido) resultam na intencéo de se realizar a agao (intencao
comportamental), que segundo Ajzen (1988) é fator preponderante na
materializacdo do comportamento. Sobre a relagcdo entre intencdo e
comportamento, Blake (1999) retrata que quéo maior for a dependéncia do

individuo a fatores externos, menor sera a conexao direta entre os pares.

2.3.3. Modelo Attitude, Behaviour and Context (ABC)

O modelo Attitude, Behaviour and Context, popularizado na literatura e
discussdes como modelo ABC, foi desenvolvido por Stern (2000) sob a tese
de que o comportamento dos individuos € moldado, direta e exclusivamente,
por suas atitudes e pelo contexto (fatores externos) em que vive.

Os fatores contextuais incluem os aspectos ambientais, tais como:
fatores econbmicos, informacgao disponivel, influéncias sociais, aspectos
legais e tecnoldgicos. A atitude é avaliada pela mesma perspectiva de Ajzen
(1991): um a pré-disposigdo comportamental consistente, sendo o resultado
de uma avaliagdo holistica sobre determinado produto, composta pelas
crengas, valores, opinides e sentimentos do individuo perante o consumo
prospectado.

O modelo, apesar de ainda pautado apenas em questdes racionais,
fator limitante que também permeia os modelos da Teoria da Agao Racional
e Teoria do Comportamento Planejado (VACCARI, 2014), é identificado - pela

referida autora e demais pesquisadores da area comportamental (STEG E
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VLEK, 2009; SANTOS 2008; ROQUE, 2016) - como relevante ferramenta
investigativa de consumo, sobretudo devido a dindmica estrutural que enfatiza
a relagao entre a atitude e os comportamentos.

Sobre sua aplicabilidade, Vaccari (2014) comprovou em sua obra,
voltada ao ‘Comportamento Ecologicamente Correto de Geragdes Distintas’ a
proposi¢cao tedrica de Stern (2000), de que as atitudes exercem maior
influéncia no comportamento quando o contexto é fraco ou indiferente. Ja
quando este contexto & fortemente negativo ou positivo, sdo preponderantes
nos comportamentos adotados. Segundo Stern (2000), contextos fortes sao
aqueles em que os fatores alheios a vontade do individuo séo presentes com
tal magnitude que, dificilmente, nao influenciardo em seus comportamentos.

Vale ressaltar que o contexto ndo tem, necessariamente, o peso de
modificar a atitude dos individuos o que acontece é que de acordo com sua
magnitude, faz com que as atitudes positivas ndo se concretizem em
comportamentos. (GONCALVES-DIAS, 2009).

Ressalta-se que, em consonancia com outros modelos presentes na
literatura: Modelo da Teoria Valor Crenca e Norma (STERN, 1999); Modelo
da Teoria do Comportamento Interpessoal (TRIANDS, 1977), os modelos
comportamentais até aqui discutidos, tratam a atitude como importante
predecessor comportamental, no entanto, conferindo a outros fatores
condicionantes, influéncia na sua relagdo com os comportamentos.

Dado a crescente importancia dada a atitude enquanto promotora de
comportamentos, adjunto a auséncia de teorias que se dedicassem
exclusivamente a compreender tal relagao, Blake (1999) propde um modelo
que busca abordar, de forma direta, o processo que permeia as atitudes e

comportamentos dos individuos.

2.3.4. Modelo de Barreiras de Preocupagées Ambientais e Agoes

O modelo de Blake (1999), que fora criado, a principio, para tratar de
questdbes ambientais; enfatiza a importancia da atitude nas decisbes de
consumo. Para o autor, o individuo que detém avaliagdo extremamente
positiva sobre o consumo tende a concretiza-lo, salvo quando barreiras de

notavel relevancia os impedem de fazé-lo.
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Conforme apresentado na figura 4, Blake identifica trés componentes
que assumem o papel de barreiras na concretizacdo da acao: individualidade,

responsabilidade e praticidade.

indiwidual
Barreira Individual

Tipo de Barreira

Barreiras Soosaks
Contexto Social 7 ISR s
{ [
Individualidad: R bilidad e
ndividualidade L] ade praticidade
Preocupacdo Bt de aflchck Ex: falta de tempo Comportamento
. ) nenhuma dinheiro o .
Ambiental Ex: preguica necessidade 0 Pro-Ambiental
- Iinformac3o
pessoa errada falta de confianga
= . encorajamento
falta de nio possuir bens -
R instalagdes
interesse

armi— i;na mento

Figura 5: Modelo de Barreiras e Preocupag¢des Ambientais e A¢des.
Fonte: Adaptado de Blake (1999, p.267)

As Barreiras Individuas consistem em barreiras psicologicas que se
encontram intrinsecas ao individuo, capazes de impedi-lo de avaliar as reais
caracteristicas do produto. De acordo com Blake (1999), barreiras individuais
acentuadas contribuem fortemente para as pré-avaliagdes acerca do objeto,
sendo o individuo incapaz de notar seus atributos, até mesmo aqueles que
valoriza. Tratam-se de barreiras costumeiramente consistentes, oriundas de
experiéncias e avaliagbes sistematicas. Ao operacionalizarem o modelo de
barreiras, Kollmuss e Agyeman, (2002); Papaoikonomou, Ryan e Geneis,
(2011); Newton e Meyer, (2013) e Vaccari, 2014, identificaram as restricdes
individuais como dotadas de maior influéncia nos comportamentos
observados.

Ja as Barreiras de Responsabilidade, constituem, segundo Blake
(1999), constructo similar ao conceito de Locus de Controle, consistindo na
“‘percepcéao do individuo sobre sua capacidade em contribuir para a resolugao
do problema por meio de suas agdes individuais” (KOLLMUSS e AGYEMAN,
2002). Em relagao a este atributo, o individuo pode possuir Locus de controle
externo ou interno.

Individuos com forte Locus de controle externo acreditam que seus
comportamentos sao insignificantes na realizagdo de mudangas, e que as
mesmas s ocorrem por meio da acao de agentes que detém o poder, como

governo e industrias (Vaccari, 2014). Ja aqueles que possuem forte Locus
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interno, se consideram capazes de promover determinada acdo sem
contribuicbes externas, e por esta razido, tendem a realizar os
comportamentos condizentes a sua atitude, pois acreditam no controle
individual sobre seus resultados.

As Barreiras de Praticidade permeiam os constrangimentos sociais e
institucionais que impedem as pessoas de agir em prol de determinado
comportamento, independentemente de suas atitudes ou intengbes em
desencadea-lo. Blake (1999) enumera as Barreiras de Praticidade em: falta e
tempo, auséncia de recursos financeiros, falta de informacao e falta de acesso
aos produtos.

Segundo Kollmuss e Agyeman (2002), embora o modelo de Blake
apresente avancgos por considerar aspectos internos e externos ao sujeito na
decisdo comportamental, bem como apresentar operacionalizacdo bem
detalhada dos constructos titulados como Barreiras, permitindo assim analises
mais conclusivas; trata-se de um modelo que nao contempla alguns fatores ja
legitimados como decisivos no processo entorno do consumo, como 0S
fatores sociais, culturais e nivel de incerteza.

Diante da importancia dada a atitude como relevante predecessora
comportamental, conforme fora verificado nos modelos descritos neste
capitulo, bem como em outras teorias que abordam esta tematica (ver quadro
1); alguns estudiosos passaram a se dedicar a compreender, de forma
exclusiva, a relagdo entre a atitude e comportamento, mais precisamente a
lacuna existente entre a pré-disposicdo em agir (atitude positiva) e a agao
efetiva (comportamento) (KOLLMUSS e AGYEMAN, 2002;
PAPAOKONOMOU, RAYAN e GENEIS, 2011; NEWTON e MEYER, 2013;
JUVAN e DOLNICAR, 2014).

A esta perspectiva de analise, cujo o foco é identificar a composigao
dos fatores que contribuem para que as crencas, sentimentos e opinides
favoraveis do individuo em relagao a determinado produto (atitude) nao reflita

no consumo do mesmo, da-se o nome de Hiato atitude-comportamento.
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2.4. Hiato Atitude-Comportamento (Attitude-behaviour gap) e os
possiveis fatores Influenciadores em sua ocorréncia

Apesar da atitude ser tratada como importante constructo na
materializagdo de comportamentos, Kollmuss e Agyeman (2002) salientam a
existéncia de fatores que podem contribuir com a formagédo de uma lacuna,
fazendo com que atitudes positivas ndo se concretizam em acdes. Essa
lacuna ou gap comportamental, é definida por Vaccari (2014) como Hiato
atitude-comportamento.

Conforme ja abordado, a atitude assume, nas principais teorias
comportamentais, relevante papel na formagao do processo decisorio dos
individuos. No entanto, é recente os estudos que abordam, de maneira
exclusiva, a sua relagéo direta e singular com os comportamentos. Conforme
elucidado na figura 6, o Hiato atitude-comportamento ocorre na etapa “final”
do processo decisoério, quando o individuo ja avaliou o produto prospectado e

detém suas convicgdes sobre a possibilidade de consumi-lo.
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Figura 6: Modelo grafico do Hiato atitude-comportamento.
Fonte: Vaccari apud Roque (2016, p.17)

Conforme o modelo acima, desenvolvido por Vaccari (2014), é possivel
identificar que o gap comportamental ocorre quando o individuo detém atitude
favoravel perante determinado produto, assumindo assim a propensao ao seu

consumo, e que este, que por alguma razéo, nao se concretiza.
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De acordo com a autora do modelo, bem como a outros trabalhos
voltados a identificacdo de lacunas comportamentais (SANTOS, 2008; STEG
e VLEK, 2009, ARBUTHNOTT, 2012; KOTLER e KELLER 2012), o foco
analitico de estudos que envolvem o Hiato deve consistir, impreterivelmente,
a identificacéo e analise dos fatores que podem contribuir com sua ocorréncia,
pois sao estes fatores que impedem o consumo de determinado objeto,
mesmo quando ha sobre ele uma atitude plenamente positiva.

Segundo Ajzen (1991) a atitude, por mais que possa ser alterada,
consiste em um sentimento profundo perante o produto. Deste modo, analisar
0 processo de consumo € algo fundamental, sendo uma oportunidade de
identificar quais individuos ndao exercem a acado por possuirem atitudes
negativas diante da mesma e quais sdo dotados de atitudes favoraveis
perante o consumo, mas nao o desencadeia devido a fatores que os impedem.
“Entender quais sao esses fatores e promover mudancas a fim de elimina-los
ou reduzi-los sera, muitas vezes, menos dispendioso que modificar as atitudes
dos que nado sao propensos ao consumo” (SANTOS, 2008).

A perspectiva do Hiato atitude-comportamento detém grande parte das
obras empiricas publicadas voltadas ao comportamento pré-ambiental. No
entanto, conforme elucidam Paco e Raposo (2010) e Rocha e Queiroz (2011),
esta concentracdo de estudos nao é fundamentada em restricoes tedricas,
pois trata-se de uma perspectiva replicavel a qualquer realidade, desde que
se atente no processo de identificacao dos fatores a serem investigados.

Ao prospectarem o consumo, todos os individuos passam por uma
etapa de avaliacdo do mesmo, independentemente do valor monetario do bem
a ser adquirido ou importancia por ela dada (Steg e Vlek, 2009). No entanto,
ha uma série de fatores, intrinsecos ao sujeito ou presentes em seu contexto,
que incitam em julgamentos divergentes.

Para Stern (2000), “Individuos com idéntica atitude (positiva) sobre um
produto, tendem a ter decisdes diferentes caso um deles possua determinado
insumo em supremacia ao outro, seja capital, tempo, conhecimento, nivel de
informacgao, ou qualquer fator relevante ao consumo. Deste modo, entender a
relagdo de uma pessoa ou grupo adjunto a determinado produto, permeia o
peso dado por estes aos fatores que circundam seu processo de aquisigao.

A revisao de literatura sobre as teorias que permeiam a relagao entre a

atitude e os comportamentos dos individuos proporcionou a predilecdo pelo
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aprofundamento dos modelos dispostos no tépico 2.3. Observa-se, nestes
modelos, uma gama de fatores que assumem o papel de possiveis
causadores do Hiato, sendo alguns destes identificados por diversos autores
como promotores do gap entre atitude e comportamento na populagéo por
eles investigada (THOGERSEN, 2005; SANTOS, 2008; STEG E VLEK, 2009;
KOTLER E KELLER, 2012; ARBUTHNOTT,2012), conforme disposto no
quadro 2.

Quadro 2: Principais fatores abordados na literatura como influentes no Hiato.

PRINCIPAIS FATORES EXTERNOS ABORDADOS NA LITERATURA INFLUENTES NO HIATO
(Thogersen, 2005; Arbuthnott,2012; Steg e Viek, 2009; Santos, 2008, Kotler e Keller, 2012.):
* Escolhas Limitadas

* Falta de distribuicdo do Produto

* Falta de Infra-estrutura (incentivos politicos, governo, leis mais rigidas)

* Incerteza Cientifica (o que & realmente sustentavel?)

= Preco Elevado

* Fatores sociais e culturais

* Fatores Situacionais

ATITUDE (FAVORAVEL)

COMPORTAMENTO

<
D e _IIIE— fsp
* Afeto (Sentimento)
« Comportamental NEGATIVO
{Inten¢do de Compra)

PRINCIPAIS FATORES INTERMNOS ABORDADOS NA LITERATURA INFLUENTES NO HIATO
(Thogersen, 2005; Arbuthnott,2012; Steg e Viek, 2009; Santos, 2008, Kotler e Keller, 2012):
* Tempo e Recursos Financeiros

* Capacidade de Interpretacioc das Informacdes

Conhecimento Limitade do Individuo

Dificuldade de mudar habitos

Dificuldade de mudar necessidades psicolégicas e sociais (express3o de identidade e status)
Motivagdo, necessidade e desejo

Percepgdo

Valores pessoais

Estilos de Vida

Fonte: Vaccari (2014).

LI T R T I

O quadro acima elucida os fatores identificados como promotores do
hiato nas obras dos referidos autores. No entanto, conforme enfatizam Kotler
e Keller (2012), o produto é parte preponderante no processo de compra,
dotado de particularidades que devem ser observadas. Devido ao fato da
atitude corresponder a uma avaliagao holistica sobre determinado objeto, este
deve ser minunciosamente avaliado para que os fatores a serem investigados
como causadores do Hiato em seu consumo consistam em variaveis que
possam, de fato, influencia-lo.

Deste modo, os autores definem os fatores presentes no supracitado
quadro como um modelo a ser seguido, com a ressalva de que as
particularidades que permeiam o contexto no qual os individuos estédo

inseridos devam ser influentes na selegcdo de quais destes constructos
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considerar como passiveis fomentadores do Hiato, justificando assim a sua

investigacao.

3. METODOLOGIA

Nesta sec¢ao estao apresentados os procedimentos metodologicos que
irdo orientar a condugao do trabalho, sendo eles: o delineamento da pesquisa,
o plano amostral, o instrumento para a coleta de dados, o processo desta
coleta, o modelo analitico operacional, bem como as técnicas quantitativas

que foram utilizadas na operacionalizagdo dos dados.

3.1. Delineamento da Pesquisa

O presente estudo apresenta, quanto a sua natureza, abordagem
quantitativa. Segundo Gil (2007), abordagens quantitativas sdo indicadas a
pesquisas que buscam mensurar a realidade encontrada no campo,
sobretudo aquelas em que se tem poucas analises a priori, devido a extensa
gama de ferramentas e analises disponiveis para tratar os dados encontrados.

Quanto a seus objetivos, a pesquisa pode ser classificada como
descritiva. Segundo Gil (2007), a pesquisa descritiva € marcada pelo objetivo
primario de evidenciar as caracteristicas de determinada populacdo ou
fendmeno, por meio do levantamento de suas opinides, atitudes, crengas e
comportamentos; e sédo classificadas por Mattar (1996), como levantamento

ou estudo de campo.

Segundo o autor, estudos de campo possuem como alvo um grupo
especifico de individuos a serem analisados em maior profundidade, onde a
participacao direta do pesquisador em toda a coleta de dados e seu pleno
conhecimento sobre o fenébmeno sao fatores indubitaveis aos resultados. Ja
o levantamento de campo, n&o exige do observador a observagao direta em

toda a coleta de dados, conferindo a pesquisa maior alcance.

Diante de tais caracteristicas, o presente estudo se enquadra como
levantamento de campo, pois apesar de ser voltado a um grupo especifico
(empresarios de Vigosa-MG), a coleta se deu de forma n&o-presencial, em

uma pesquisa tipo survey, realizada por meio de aplicagao de questionarios
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estruturados a fim de apreender as atitudes e comportamentos destes
empresarios perante a Previdéncia.

A sistematizacdo deste questionario sera melhor elucidada no tépico
3.3, onde sera discutido as caracteristicas e a motivacao para a escolha deste
instrumento, bem como a escala utilizada para captar as percepgdes acerca

do tema.

3.2. Plano Amostral

O estudo foi realizado na cidade de Vigcosa-MG, localizada na Zona da
Mata de Minas Gerais. A populagao € constituida por empresarios da cidade,
mais precisamente os Empresarios da cidade que séo filiados a Casa dos
Empresarios. Esta populacéo é constituida, atualmente, por 700 individuos.

Estes empresarios possuem variaveis sociodemograficas com
consideravel amplitude, sobretudo quanto a escolaridade, renda e pessoas
dependentes desta renda (Dados da pesquisa, 2018). Conforme trazido por
Vaccari (2014) e Roque (2016), os referidos fatores tendem a contribuir com
a formacdo do Hiato, pois relacionam-se com o nivel de conhecimento
necessario para processar e operacionalizar as informagdes disponiveis, bem
como o montante de recursos financeiros apto a ser alocado em prol do
consumo. Deste modo, a populagdo investigada tem um grau de
heterogeneidade que fomenta a relevancia do estudo.

Determinar uma amostra dentro de uma populacédo € necessario, pois
0 pesquisador trabalha com tempo, energia e recursos econémicos limitados
(LEVIN, 1985). Nesse sentido, utiliza-se do processo de amostragem para, a
partir de dados estatisticos, mensurar o nivel de confianga que possa ser dado
as conclusodes obtidas pelo estudo, tendo como base a fatia da populagao por
ele auferida (MALHOTRA, 2005).

Sobre o método de amostragem utilizado na obtencdo dos dados
referentes aos questionarios, utilizou-se da amostragem probabilistica, que,
segundo Fortin (2000) tem como principal caracteristica a busca pela
rigorosidade cientifica em seus critérios, no intuito de reduzir o erro amostral

e ampliar a representatividade da amostra diante da populacao estudada.

Dentre as possiveis tipologias de amostragem probabilistica, optou-se
pela Aleatéria Simples, onde cada unidade amostral, antes de tomada, tem
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igual probabilidade de compor a amostra (BAbbie, 1999). O objetivo do estudo
€ compreender, de forma plural, os empresarios filiados a casa do empresario.
Deste modo, criar subgrupos por meio de sistematizagdes ou estratificagdes,
além de alavancar a influéncia do pesquisador nos resultados, comprometeria

a finalidade proposta.

Para determinar a amostragem minima, tendo em vista uma populagao
finita, alguns fatores devem ser considerados, como o nivel de confianga,
ocorréncia do fendmeno e erro maximo permitido. Embasado pelo estudo de
malhotra et al. (2005), deve se considerar, em estudos de ciéncias sociais

aplicadas, o erro maximo permitido de 10% e Nivel de Confianga de 90%.

Como néo é possivel identificar a priori a ocorréncia do hiato “p”, sera
considerado o valor de 0,50, pois € o percentual que identificara a amostra
maxima, de acordo com o tamanho de populacdo, erro maximo e nivel de
confianca estabelecidos. Nessas condigbes, de acordo com a féormula descrita
abaixo e devido ao fato de tratar-se de uma populagcdo composta por 700

membros, é necessario uma amostra de 83 individuos.

o’z*p*q*N
T e2(N—1)+e2xpxq

n

Onde:

n = tamanho da amostra

02 = nivel de confianga escolhido, expresso em nimero de desvios-padréo
p = percentagem com a qual o fendbmeno se verifica

g = percentagem complementar

N = tamanho da populagao

e? = erro maximo permitido

3 0,902 x0,5% 0,5 * 110 B
"= 0102(110 - 1) + 0,100,505

83

3.3. O Instrumento de coleta de dados

A elaboragédo dos instrumentos de coleta de dados é para Bedante
(2004), parte crucial na obtencdo de dados de qualidade e resultados
confiaveis, principalmente em estudos que envolvam pesquisas estatisticas.
No intuito de alcangar os elementos necessarios para o desenvolvimento da
pesquisa, os dados serado coletados de forma primaria, obtidos através de

pesquisas de campo.
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O estudo de campo é caracterizada por Fonseca (2002), como as
investigacdes onde dados sao coletados junto a pessoas, que geralmente
consistem na populagao que representa o objeto de estudo em analise.

A pesquisa sera do tipo Survey, comumente utilizadas para coletar
opinides, conhecimentos, atitude, comportamentos, planos e experiéncias de
determinado individuo ou grupo especifico (BABBIE, 1999). Surveys podem
ser realizados de diversas formas, sendo a mesma populacdo acompanhada
por um certo periodo ou até mesmo em ocasides esporadicas pré-definidas,
de acordo com os objetivos do estudo. Como a coleta realizada se deu em um
unico intervalo de tempo, compreendido entre os dias 15/10/2018 e
05/11/2018, o desenho do Survey desenvolvido € o interseccional.

Pesquisas com este cunho podem ser realizadas por meio da aplicagao
de questionarios ou entrevistas estruturadas. Como ja fora elucidado, neste
estudo fora utilizada a aplicagao de questionarios.

O questionario proposto, contido no Apéndice A desta pesquisa, é
dotado de duas etapas distintas. Na primeira etapa, foram formuladas
questdes designadas a medir a atitude dos individuos perante a previdéncia.
Ja na segunda, as questdes foram voltadas a apreender os comportamentos
destes individuos, sobretudo os fatores que os norteiam.

A atitude —como ja descrito no referencial teérico — consiste em crengas
e sentimentos, favoraveis ou desfavoraveis acerca de determinado objeto
(SHIFFMAN E KANUK, 2000), bem como a pré-disposicdo para agir em
diregao a seu consumo. Baseado nestas definicdes, as perguntas desta parte
do questionario seguiram as proposi¢des do modelo de trés componentes de
Rosenberg e Hovland (1960), sendo constituidas por expressdes do tipo: “Eu
considero importante...”; “Eu gostaria de...”; “Eu acredito que...”; buscando
tornar latente os sentimentos do individuo sobre o tema.

Na elaboracdo da segunda parte do questionario, referente a
investigacao dos comportamentos desencadeados pelos individuos, utilizou-
se de expressdes voltadas a captar suas agdes, bem como as razdes que
contribuem para o ndo acontecimento das mesmas, como: “Sempre que
posso...”; “Eu fago...”; “A falta de...me leva a....”;” Eu tenho...”; “Costumo...”.

Quanto a terceira parte do questionario, foi composta por questdes de
multipla escolha, a fim de identificar o perfil sociodemografico do respondente.

O perfil do individuo tem o habito de ser preponderante nos comportamentos
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por ele desencadeados, pois dizem muito sobre 0s recursos que possuem em
prol de seus desencadeamentos (KOTLER e KELLER, 2012).

Outro ponto de notdria relevancia em estudos quantitativos, segundo
Malhotra et al. (2005), € a escolha da escala na qual se busca captar o
discurso dos individuos. Seguindo as recomendag¢des do autor, a escala
utilizada neste estudo foi a do tipo Likert, pois trata-se da principal opgao para
pesquisas que procuram mensurar atitude, por permitir identificar sentido e
intensidade nas respostas auferidas. Devido a esta caracteristica, a escala
Likert € comumente utilizada em estudos voltados ao Hiato entre atitude e
comportamentos (Santos, 2008; Paco e Raposo, 2010; Roque, 2016).

Em relagdo a amplitude da escala, apesar da gama de possibilidades
conferida a escalas tipo likert, fora seguida a indicagdo de Vieira e Dalmoro
(2008), que realizaram em seu estudo uma meta-analise sobre a eficiéncia
dos intervalos de escala. Estes autores identificaram na escala de 7 pontos
maior eficiéncia na obtencao de respostas em pesquisas que se assemelham
a esta quando ao numero de variaveis presentes no campo investigativo.
Definem ainda as escalas de 7 e 11 pontos como as unicas a apresentarem
distribuicbes normais, sendo a de 11 pontos mais indicadas a pesquisas

menos extensas, por se mostrarem mais desgastantes aos respondentes.

3.4. A coleta de dados

ApOs a elaboragéo dos questionarios, seguiu-se a proposigéao feita por
Malhotra (2005), realizando, de forma presencial, um pré-teste com 15
empresarios. Segundo o autor, esta etapa, anterior ao contato de todo publico-
alvo com o questionario, é basilar para que se possa identificar erros de
entendimento e consequentes melhorias a serem implementadas ao
instrumento de coleta.

Nesta pesquisa em particular, o questionario piloto, como também é
intitulado, revelou a necessidade de adequagao na linguagem em algumas
perguntas, que se mostraram confusas aos respondentes. Em alguns casos,
o fato de seguintes perguntas comegarem com os mesmos termos, voltados
a identificacao da atitude, estavam causando a sensacao de duplicidade nos

empresarios, mesmo contendo textos completamente distintos. Em outros
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casos, havia, de fato, itens que se mostraram repetitivos, e que por esta razao
foram retirados.

Feitos os ajustes, o questionario foi disposto em forma de pesquisa
telematizada, definida por Moresi (2003 apud GOMIDE 2014, p.15) como
‘investigagcdes que utilizam da combinagdo entre computador e as
telecomunicagbes para buscar informagdes”, na forma de link do Google
Docs.

O envio foi efetuado pela Casa do Empresario a todos os seus
membros associados, via email e whatsapp, no periodo compreendido entre
15/10/2018 e 05/11/2018. Foram obtidas 110 questionarios respondidos,
retorno acima da amostragem minima identificada, que consiste em 83

respostas.

3.5. Modelo analitico operacional

Nesta secdo, sao contemplados os fatores levantados pela revisdo de
literatura contida no referencial tedrico deste estudo como possiveis
causadores do Hiato Atitude-comportamento. Conforme disposto no quadro
3, estes fatores foram confirmados como causadores do Hiato
Comportamental nas populagdes observadas por uma ampla gama de

autores.

Quadro 3: Fatores tratados na literatura como possiveis influenciadores do Hiato atitude-
comportamento.

AUTORES QUE CONFIRMARAM A PRESENCA
FATORES DESTE FATOR NO HIATO NA POPULAGAO POR
ELES INVESTIGADA

Steg e Vlek (2009); Papaoikonomou, Ryan e Ginieis
Influéncias Sociais (2011); Vaccari (2014); Roque (2016) Ajzen (1991);
Oliveira (2016)

Solomon (2011); Arbuthnott (2012); Steg e Vlek (2009);

Cultura Fujii e Garling (2003); Thogersen (2005)

Thogersen (2005); Vaccari (2014); Solomon (2011);

Recursos Financeiros Kotler e Keller (2012); Roque (2016)

Conhecimento limitado Steg e Viek (2009); Vaccari (2014); Oliveira (2016)

Kollmuss e Angyeman (2002); Vaccari (2014); Roque

Campanhas (2016); Martins (2017); Santos (2008)
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Papaoikonomou, Ryan e Ginieis (2011); Oliveira

WRLIC Ol T r (2016); Vaccari (2014); Roque (2016)

Leis e Regulamentos/ Kotler e Lee (2011); Weinreich (2011); Vaccari (2014);
Fator Politico Roque (2016), Vaccari (2014).

Thogersen (2005); Kollmuss e Agyeman (2002); Santos

Condigoes Climaticas (2008): Artbutnott (2012)

Falta de distribuicao do Kotler e Keller (2012); Arbuthnott (2012); Steg e Vlek
produto (2009); Santos (2008)

Papaoikonomou, Ryan e Ginieis (2011); Santos (2008);

Locus de Controle Vaccari (2014); Martins (2017)

Fonte: Adaptado de Roque (2016, p.18)

A Influéncia Social, também comumente referida como Norma
Subjetiva, é proposta como variavel capaz de influenciar comportamentos por
Fishbein e Ajzen (1975), na Teoria da Agcdo Racional. Consiste nas pressdes
sociais exercidas por pessoas que assumem o papel de referéncias para o
individuo (familia, amigos, colegas de trabalho, referéncias intelectuais).
‘Estas pressbes podem advir da sensacdo de aprovagao ao assumir
determinado comportamento, bem como a importancia dada a necessidade
de se adequara a essas pressodes” (STEG e VLEK, 2009).

Individuos sao dotados de recursos, culturas, relagbes sociais e
preferéncias distintas, particularidades que os levam a possuir divergentes
configuracbes de pessoas capazes de influencia-los em seus
comportamentos. De acordo com os estudos de Kotler e Keller (2012) e Steg
e Vlek (2009), a familia constitui, em geral, a referéncia de maior presencga no
campo cognitivo que fomenta as preferéncias do sujeito, seguida dos amigos
mais préximos e colegas de trabalho.

No entanto, ressalta-se que esta composicdo tende a variar
consideravelmente em relacdo ao objeto em analise, pois “em casos que
envolvam compras significativas e processos complexos, ‘especialistas no
assunto’ detém a total atencdo seletiva dos sujeitos” (SOLOMON, 2011).
Deste modo, investigou-se a influéncia dos citados grupos no comportamento
dos empresarios.

Diversas sao as obras e conceitos que buscam apreender o tema
Cultura. Neste estudo, assume-se a proposi¢ao de Thompson (1984), que a

define como “valores compartilhados por determinado grupo social e
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transmitidos as geragdes posteriores, resultando em um complexo que
permeia também os conhecimentos e habitos adquiridos enquanto membro
de uma sociedade”.

Estudos acerca do Hiato comportamental tém identificado a forte
presenca do fator cultural nas decisdes tomadas pelos individuos. Isso ocorre,
segundo Vaccari (2014), pelo fato da cultura possuir raizes estaveis no
processo mental, fazendo com que a atitude, mesmo quando positiva, ndo se
concretize caso va de encontro a estas raizes formadas ao longo da vida.

Os individuos dao preferéncia a sanar, primeiramente, as necessidades
tidas como basicas. A partir dai, realocam o restante de seus recursos de
acordo com suas preferéncias de compra (Solomon, 2011). De acordo com
Kotler (1999), Recursos Financeiros representam um fator extremamente
limitante ao consumo, sobretudo aqueles cujo o efeito ira ocorrer apenas em
um momento futuro.

Mesmo que os empresarios possuam atitudes favoraveis diante da
previdéncia e suas formas de investimento, a falta de recursos financeiros
pode impedir que assumam compromissos voltados ao longo prazo. Diante
disso, foi investigado se a restricdo orgamentaria contribuiu para a existéncia
do Hiato.

Em algumas ocasides, o individuo reconhece a existéncia do problema,
mas por nao se considerar dotado de conhecimento sobre uma possivel
solugao, ndo assume esforgos dirigidos a sana-lo (Kotler, 2000). Diante disso,
fora investigado se a falta de conhecimento é um fator que afasta os
empresarios da Previdéncia, bem como se este distanciamento, caso
identificado, va de encontro a suas atitudes.

“A falta de informagao sobre determinado produto ou a informagao
deturpada a respeito do mesmo pode influenciar de forma direta o hiato
atitude-comportamento” (ROQUE, 2016). Além da referida autora, os estudos
de Vaccari (2014) e Martins (2017) também identificaram o nivel de
informagao como fator influente no Hiato comportamental.

Buscou-se identificar se os empresarios se consideram mal informados
sobre a Previdéncia, e se esta hipotética falta de informacado os afasta da
mesma. Além disso, devido a identificada influéncia de campanhas e

propagandas na diminui¢gdo do Hiato (Kollmuss e Angyeman, 2002; Vaccari,
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2014), questionou-os se os principais meios de comunicagdo por eles
acessados possuem noticias sobre o tema.

O nivel de incerteza adjunto as leis e regulamentos que permeiam
determinado produto consiste em um fator extrinseco ao individuo, e de
acordo com sua magnitude pode fazer como que atitudes positivas ndo sejam
concretizadas em comportamentos (Kotler e Lee, 2011). A Previdéncia Social
€ uma Politica Publica, razdo pela qual possui relagédo direta com o governo,
sobretudo o Regime Geral (RGPS), por ser gerido pela Administragdo Publica
por meio do Instituto Nacional de Previdéncia Social (INSS).

Devido ao momento de instabilidade vivido pela Previdéncia, alvo de
amplas discussdes quanto a sua solvéncia financeira, onde reformas sao
propostas e ha questionamentos sobre as agendas adotadas, o estudo busca
identificar se o Fator Politico, por meio do nivel de incerteza dos empresarios
na administracdo dos planos de previdéncia, consiste em um mecanismo
promotor do Hiato atitude-comportamento. Questdes como ‘medo de
reformas’ e ‘inseguranga quanto ao futuro’ foram levantadas neste sentido.

O locus de controle consiste na percepcao do individuo sobre os
resultados que podem ser alcangados caso ele pratique ou altere seu
comportamento (Kollmuss e Agyeman, 2002). O individuo pode ser dotado de
locus de controle interno ou externo. Quando possui elevado locus interno,
detém a percepcado de que seu esfor¢o individual € capaz de modificar
determinada realidade. Ja nos casos em que o locus externo predomina,
considera a mudanga almejada algo além de seu alcance, sendo possivel
apenas por meio da intervencéo de terceiros.

A investigacdo do Locus de controle buscou identificar se os
empresarios se classificam como capazes de atuar individualmente em busca
de melhores condi¢gbes na aposentadoria, ou se consideram esta questao
uma responsabilidade do governo.

Os fatores ‘Condi¢des Climaticas’ e ‘falta de distribuicdo dos produtos’,
correspondem a variaveis comumente identificadas como promotores do hiato
comportamental, de acordo com os referidos autores contidos no quadro 3.
No entanto, estes mesmos autores apontam a importancia de se averiguar as
condicbes climaticas quando envoltos a contextos em que as mesmas
fomentam a possibilidade de escassez de determinado produto (Vaccari,

2014).
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Quanto a falta de distribuicdo, mostrou-se um relevante fator em
estudos que analisaram consumos tangiveis, sobretudo itens de
conveniéncia, cujo o contato direto com o produto estimula diretamente a
opgao pelo mesmo (Thogersen, 2005). Pelo fato da Previdéncia se tratar de
um produto ndo dotado das referidas caracteristicas que fomentam a
influéncia destes fatores na formacdo dos comportamentos, as Condi¢cdes
Climaticas e a falta de distribuicio ndo compdem o modelo analitico

operacionalizado.

3.6. Procedimentos metodolégicos quantitativos

No intuito de se investigar o Hiato atitude-comportamento de forma
consistente, fora realizado uma série de procedimentos a fim de comprovar a
sua existéncia na populagao observada — empresarios de Vigosa — bem como
elucidar a composicao dos fatores que o fomenta.

Os dados quantitativos obtidos pela survey, captados através do
questionario disposto na plataforma eletrobnica Google docs, foram
convertidos para uma planilha de Excel, onde foram organizados e tabulados.
Para analisar estes dados, foi utilizado o software SPSS® 25. Primeiramente,
foi realizada a Analise Exploratéria dos Dados (AED), com o objetivo de
compreender mais detalhadamente as variaveis do estudo e as respostas
obtidas pelos empresarios.

Como o foco de pesquisas que investigam o Hiato consiste na
identificacao dos fatores que influenciam a ndao-concretizacao das atitudes em
comportamentos (VACCARI, 2014), torna-se irrefragavel analisar a
capacidade destes fatores em apreender o fenbmeno em analise. Para Hair
et al. (2005), esta capacidade consiste na confiabilidade interna do constructo,
sendo o grau em que um conjunto de indicadores de uma variavel latente é
consistente em suas mensuracgoes.

Deste modo, para que possam alavancar a compreensao sobre
determinado tema, é fundamental que as perguntas formuladas a mensurar
um constructo sejam condizentes entre si. Quando se trata de questionarios
fomentados por assertivas atitudinais, o Alfa de Cronbach é uma medida
comumente utilizada para medir a consisténcia interna de seus constructos
(HORA et al., 2010).
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“A relagao entre o individuo com determinado constructo é dificil de se
mensurar por meio de uma unica assertiva, mas pode ser melhor captada ao
se criar uma gama de indicadores acerca do mesmo tema” (HAIR et al, 2005).
Destarte, utilizou-se do Alfa de Cronbach para detectar a confiabilidade
interna dos indicadores investigados como possiveis causadores do Hiato
atitude-comportamento.

ApOs testar a confiabilidade interna dos constructos afim de validar
aqueles que, de fato, possuem correlagdo interna de modo a permitir a
inferéncia sobre as atitudes e comportamentos dos individuos, realizou-se
testes para verificar a normalidade da amostra. A normalidade se refere ao
formato de distribuicdo de determinada variavel, utilizando como parametros
o grau de assimetria: discrepéncia entre a média, mediana e moda, e a
curtose: medida de dispersdo entre os dados, caracterizada pelo
“achatamento” da curva da fungao de probabilidade (MALHOTRA et al., 2005).

O teste de normalidade € necessario para decidir se os testes de
hipéteses a serem utilizados -necessarios para a confirmacdo do Hiato
atitude-comportamento- serdo paramétricos (dados normais) ou n&o-
paramétricos (auséncia de normalidade nos dados) A normalidade fora
verificada por meio dos testes Kolgovorov-Smirnov e Shapiro-Wilk.

Identificada a auséncia de normalidade nos dados, foi realizado o teste
de hipbtese nao-paramétrico para duas amostras relacionadas Wilcoxon,
“‘comumente utilizado quando voltados a pesquisas que fazem uso de likert,
dotadas de variaveis ordinais, nao-métricas” (ROQUE, 2016). Como os
sujeitos foram observados em um unico e analogo intervalo de tempo, e
questionario foi composto por duas etapas divergentes (questbes sobre
atitude e comportamento), fora realizado um teste de hipotese néao

parameétrico para duas amostras relacionadas.
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4. ANALISE E TRATAMENTO DOS DADOS

Nesta segdo serdo apresentados os resultados alcangados neste
trabalho. Primeiramente elucidou-se a caracterizagdo da amostra obtida com
os questionarios aplicados adjunto aos empresarios. Feito isto, realizou-se a
analise dos fatores tratados como passiveis influenciadores do Hiato, por meio
da identificacdo das atitudes e comportamentos oriundos dos constructos
verificados na literatura. Em seguida, foram realizados procedimentos
estatisticos que proporcionaram a verificacdo do Hiato atitude-comportamento
de empresarios de Vigosa perante a previdéncia, bem como os fatores que o

motivam.

4.1. Caracterizagao da amostra

Realizada a Coleta, deu-se inicio a analise dos dados. A fim de
identificar o perfil sociodemografico dos respondentes ao questionario
proposto pela pesquisa, foi realizada a Caracterizagao da Amostra obtida.
Ressalta-se que devido a politica de privacidade da Casa do Empresario, néo
foram disponibilizados quaisquer dados que retratem o perfil da populagao
total de seus membros associados, tampouco a relagdo que permeia o a
magnitude econdmica de suas instituigdes.

Tabela 1: Frequéncia de género.
GENERO FEMININO MASCULINO

% 39,1 60,9

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Tabela 2: Frequéncia de idade.

Acima
IDADE Até 25 anos 25a35 36 a 46 47 a 59 de 60
% 1,8 245 31,8 33,6 8,2
Fonte: dados da pesquisa (2018)
Tabela 3: Escolaridade.
ESCOLARIDADE F.Incompleto  F.Completo  Médio  Superior Pos-
graduagéo
% 55 6,4 36,4 33,6 18,2

Fonte: dados da pesquisa (2018)
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Tabela 4: Renda familiar.

AGi
RENDA Até 2 salarios 2 a4 salarios 5 a 10 salarios 11 a 20 salarios d(:r;g
% 7,3 24,5 45,5 17,3 55

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Tabela 5: Dependentes desta renda.

DEPENDENTES 1 pessoa 2pessoas 3pessoas 4 pessoas 5 ou mais pessoas

% 15,5 20 22,7 30,9 10,9

Fonte: dados da pesquisa (2018)

4.2. Anadlise dos fatores passiveis influenciadores do Hiato

Conforme ja relatado no capitulo anterior, os dados alcangados pela
survey foram convertidos para uma planilha de Excel, para que os mesmos
pudessem ser organizados e tabulados. Feita esta pré-analise, o software
SPSS® 25 foi utilizado na promocéo das analises estatisticas propostas.

Transpassada esta etapa preparatéria, e no intuito de descrever a
atitude e os comportamentos dos empresarios, sendo este um dos objetivos
propostos pela pesquisa, fora realizada a analise exploratéria dos dados
(AED), que segundo Triola (2005 p.59, apud MARTINS, 2017 p.55) consiste
na analise descritiva dos dados. Para Batanero, Estepa e Godinho (1991), a
analise exploratoria de dados permite entender o comportamento dos dados,
antes de utiliza-los ou adapta-los, possibilitando a descricido das
caracteristicas do fendmeno em observacido e a analise numérica do
comportamento dos mesmos.

Seguindo a ordem de disposicao do questionario aplicado,
primeiramente fora analisado as questbes que permeiam a atitude dos
individuos. Vale salientar que, conforme elucidado no referencial tedrico, a
atitude consiste em um sentimento estavel, muitas vezes apreendida de forma
inconsciente pelo individuo, sendo a resultante da interagdo entre trés
componentes: cognitivo, afetivo e conotativo (Ajzen, 1991).

Deste modo, conforme disposto na tabela 6, as questdes acerca da
atitude foram operacionalizadas conforme o arcaboucgo teorico trazido por
Ajzen(1991), presente no ‘modelo dos trés componentes da atitude’
(ROSENBERG e HOVLAND, 1960) sendo a mesma resultante dos referidos
componentes, fator que motiva a sua analise holistica.
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Tabela 6: AED para o constructo Atitude.

VARIAVEIS Média Desvio Padréo
Considero importante buscar alternativas que me levem
Do . ) 6,54 0,974

a ter melhores condigdes financeiras na aposentadoria
Acredito que se hoje tivesse dinheiro disponivel,
preferiria guardar ou investir parte dele a longo prazo, 5,76 1,653
pensando na aposentadoria
Acredito que ao contribuir com a Previdéncia Publica,
posso vir a ter melhores condi¢des de vida na 4,31 1,938
aposentadoria
Gostaria de receber mais informagdes sobre formas de

5,86 1,639
investir em minha Previdéncia
Considero a Previdéncia Privada (Previdéncia
Complementar) uma boa forma de investimento, capaz

5,70 1,418
de me ajudar a ter melhores condigbes de vida na
aposentadoria
Considero fundamental a existéncia de campanhas que
busquem levar as pessoas a importancia de se informar 6,43 1,062
sobre a Previdéncia
Gostaria de conhecer mais sobre a Previdéncia Publica 5,85 1,579
Acredito que quando o trabalhador se preocupa com
sua Previdéncia desde cedo, tem maior chance de 6,31 1,179
alcangar uma aposentadoria confortavel
Considera a compra de iméveis e 0 mercado financeiro

5,88 1,304

boas alternativas de investimento

Fonte: dados da pesquisa, 2018

Observa-se uma média de resposta elevada sobre as afirmacoes
acerca da atitude dos empresarios perante a Previdéncia. Ressalta-se que as
assertivas foram formuladas para que o nivel de concordancia com as
mesmas refletisse em atitudes positivas, ou seja, ao se marcar o ‘7’ na escala,
o individuo indica que detém opinido plenamente favoravel ao conteudo

exposto.
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No entanto, apesar do alto grau de concordancia em um ambito geral
neste constructo, foi observado, na questdao que relaciona a Previdéncia
Publica como um ‘meio de se obter melhores condicdes de vida na
aposentadoria’, divergéncia do padrdo supracitado. Além de apresentar o
menor valor de média dentre as afirmativas (4,31), possui também o maior
Desvio Padrao observado.

A concomitancia destes dois fatores é um indicativo de que nao ha
atitude positiva por parte de consideravel parcela dos respondentes quanto a
capacidade da Previdéncia Publica em ser um mecanismo capaz de leva-los
a alcangar uma boa aposentadoria.

Analisando a tabela 7, contendo as questdes formuladas para medir a
influéncia do ‘constructo informagao’ nos comportamentos desencadeados
pelos empresarios, destaca-se a baixa média de respostas quanto a presenca
de campanhas sobre Previdéncia nos meios de comunicagao que acessam.

Ao assinalarem o baixo contato com informagdes sobre o tema, a
meédia de resposta captada nas outras duas assertivas propostas, voltadas a
captar a relacao entre a falta de informagao com o produto Previdéncia, condiz
com a expectativa tedrica de Vaccari (2014): “individuos desprovidos de
informacdo que julgam como suficientes, tendem a n&o desencadear
comportamentos, mesmo quando possuem atitudes positivas perante os

mesmos”.

Tabela 7: AED para o constructo informagéo.

VARIAVEIS Média Desvio Padrao

A falta de informacéao disponivel sobre a Previdéncia

Publica me leva a contribuir menos com a mesma 4,56 1,894

A falta de informagdo sobre Previdéncia Privada

(Previdéncia Complementar) contribui para que eu

4,33 1,853
nao invista nos planos disponiveis
Nos meios de comunicagao que acesso, sempre vejo
campanhas e informagdes sobre Previdéncia 3,05 1,832

Fonte: dados da pesquisa, 2018.
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Como a Previdéncia Publica tem sua gestdo realizada pelo poder
publico, sendo o Regime Geral de Previdéncia Social gerido pelo Instituto
Nacional de Seguridade Social (INSS) e os Regimes Préprios de Previdéncia
Social por seus respectivos conselhos e administragdes, ligados ao ente
federado constituidor; ao investigar a existéncia dos fatores politicos como
formadores do hiato comportamental, , o estudo foca sua analise em questbes
que permeiam a confianga perante os Regimes Publicos de Previdéncia,
conforme disposto na tabela 8.

Tabela 8: AED para o constructo Fator Politico.
VARIAVEIS Média Desvio Padrao

O medo de mudancgas nas decisdes do governo faz
com que eu contribua o minimo possivel com a 506 1883

Previdéncia Publica

A possibilidade de acontecer uma Reforma na
Previdéncia me desestimula a investir na Previdéncia 4,95 1,765
Publica

A incerteza sobre quando vou me aposentar e quanto
vou receber de aposentadoria me desestimula a 539 1,848

contribuir com a Previdéncia Publica

Fonte: dados da pesquisa (2018)

De acordo com a média de respostas obtidas, os empresarios indicam
que o medo de mudangas nas decisbes governamentais, a possibilidade de
reforma na Previdéncia e suas incertezas sobre o tema os distanciam de
maiores contribuicdes com a Previdéncia Publica. Este cenario também foi
captado por Oliveira (2016), ao investigar os fatores que incitam a
desconfianca de servidores publicos do Estado do Rio de Janeiro de seu
respectivo Plano de Previdéncia.

Ao analisar a influéncia da Cultura nos comportamentos dos
Empresarios, tem-se, de acordo com a tabela 9, a presenca dos aspectos
culturais nas respostas captadas, onde os empresarios assinalam a cultura
intergeracional em suas ag¢des diante da Previdéncia enquanto produto.
Segundo Thompson (1996, p.171), a cultura permeia os habitos de consumo

e valores que transcorrem as geragdes.
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Tabela 9: AED para o constructo Fator Cultura.
VARIAVEIS Média Desvio Padrdao

Sempre tive o costume de poupar dinheiro 4.59 1.950

Costumo buscar informagdes sobre formas de investir
meu dinheiro 4,93 1,754

Fui instruido, desde cedo, por meus pais ou

responsaveis, a guardar ou aplicar parte do meu 456 1998

dinheiro

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Ao investigar a influéncia dos Recursos Financeiros no Comportamento
Previdenciario dos empresarios, identifica-se na Tabela 10, que relativa
parcela dos mesmos gostariam de poupar mais, e que a presenga de outras
fontes de despesas € declarada por eles como um fator restritivo ao
comportamento mais ativo.

Observa-se também que ao serem questionados sobre a influéncia da
falta de recursos no Investimento em Previdéncia que realizam, a média das
respostas apresenta um decréscimo, podendo ser um indicativo de que a
Previdéncia ndo permeie seu hall de prioridades, sinalizando para duas
possibilidades: a presenca da ‘cultura imediatista de consumo dos brasileiros’,
definida por Menezes (2007) e exposta no referencial tedrico deste estudo, ou

a preferéncia pela poupancga, ao invés de investimentos a longo prazo.

Tabela 10: AED para o constructo Recursos Financeiros.

VARIAVEIS Média Desvio Padrao

A falta de condi¢des financeiras me atrapalha a

investir em Previdéncia 4,09 2,039

Gostaria de poupar mais, pensando na

aposentadoria, mas minhas despesas financeiras 555 1684

atuais nao permitem

Fonte: dados da pesquisa (2018)
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Observando a tabela 11, identifica-se um comportamento consoante a
hipétese proposta e confirmada pelas obras Kotler e Keller (2012) e Vaccari
(2014), onde retratam que, de modo geral, a familia constitui a referéncia mais
significativa e capaz de influenciar o comportamento dos individuos,
sobretudo em questdes que envolvam comportamentos a longo prazo.

Ademais, € declarado pelos empresarios a presenga dos conselhos dos
demais grupos — amigos e colegas de trabalho — nas decisdes que tomam
sobre investimentos em Previdéncia. Ressalta-se que estas assertivas néo
sdo capazes de conferir se tais conselhos se concretizam em comportamento,

apenas indicam que sao levados em consideragao nas tomadas de decisao.

Tabela 11: AED para o constructo Influéncias Sociais.

VARIAVEIS Média Desvio Padrao
Os conselhos dos meus colegas de trabalho

influenciam nas decisbes que tomo sobre 506 1,883

investimentos em Previdéncia

Os conselhos dos meus amigos influenciam minhas

decisoes de investimento em Previdéncia 4,95 1,765

Os conselhos de meus familiares influenciam as

minhas decisdes de investimento em Previdéncia 5,39 1,848

Fonte: dados da pesquisa (2018).

Ao investigar a nogao de conhecimento que os empresarios declaram
possuir sobre a Previdéncia e a relacdo deste com o consumo de produtos
deste segmento, observa-se na tabela 12 que a média de respostas obtidas
indica que os empresarios assumem nao possuir alto nivel de conhecimento
sobre a Previdéncia Publica (3,81) e sobre os planos de Previdéncia Privada
disponiveis no mercado (3,70), e que esta falta de informagéo tem relativa
presenca na decisdo de ndo aumentarem seus investimentos em Previdéncia
Pessoal.

No entanto, a supracitada relacado entre falta de informacgédo e nao-
consumo nao demonstrou magnitude semelhante a outros trabalhos que
verificaram tal correlagdo (ROQUE, 2014; MARTINS, 2017). Ressalta-se
ainda que as médias obtidas adjunto a esta constructo foram as mais baixas

dentre todos os fatores avaliados.
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Tabela 12: AED para o constructo Conhecimento Limitado.

VARIAVEIS Média Desvio Padrao

Tenho bom nivel de conhecimento sobre a

Previdéncia Publica proposta pelo governo 3,81 1,571
Tenho bom nivel de conhecimento sobre os planos de

Previdéncia Privada (Previdéncia Complementar) 370 1759
disponiveis no mercado

Nao aumento o investimento em Previdéncia Pessoal

porque ndo conhego formas seguras e rentaveis para 435 1965

aplicar meu dinheiro

Fonte: dados da pesquisa (2018).

E possivel observar nos resultados dispostos na tabela 13, um

indicativo de maior presenca do Jocus de controle externo nos

comportamentos dos respondentes, ao passo que a média de resposta mais

elevada refere-se a concordancia com a assertiva que traz ‘o governo como

principal responsavel pela Previdéncia.

Além da referida presenca do locus externos, estes empresarios

assinalam para a auséncia de controle interno sobre seus comportamentos,

nao de forma veemente, mas considerando a incapacidade de promoverem,

sozinhos, com seus respectivos Comportamentos Previdenciarios, a condi¢ao

de vida almejada na aposentadoria.

Tabela 13: AED para o constructo Locus de Controle.

VARIAVEIS Média Desvio Padrao
Sempre que quero, consigo me organizar para investir
em minha Previdéncia Pessoal 4,10 1,750
Para mim, o governo deve ser o principal responsavel
pela Previdéncia de seus cidadaos 4,80 2,026
Mesmo que eu comece a poupar todo o dinheiro que
posso, ndo sera o suficiente para melhorar minha 425 2210

condigdo de vida na aposentadoria.

Fonte: dados da pesquisa (2018).
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4.3. Confirmagao do Hiato atitude-comportamento e analise dos
constructos que o causam

Feita a Analise Exploratéria dos Dados (AED), testou-se a
confiabilidade dos constructos investigados como possiveis causados do
Hiato. Segundo Malhotra (2005), testar a consisténcia interna de um
constructo € fundamental para identificar, de acordo com as respostas
obtidas, se as variaveis que o compde medem 0 mesmo conceito e tem a
capacidade de produzir resultados consistentes quando expostas a repetidas
medicoes.

Para realizar este teste de confiabilidade, fora utilizado o Alfa de
Cronbach. Segundo Hair et al. (2005), o coeficiente Alfa de Cronbach é uma
medida comumente utilizada pra medir a confiabilidade em um conjunto de
dois ou mais indicadores de um constructo. Seus valores podem variar de 0 a
1, sendo 0,60 o limite inferior para se atestar a confiabilidade de determinado
constructo.

Os resultados obtidos com o teste do coeficiente Alfa de Cronbach
estao dispostos na tabela abaixo.

Tabela 14: Apresentagio do Alpha de Cronbach.

Constructo Alpha de Cronbach
Atitude 0,69
Nivel de Informagéao 0,28
Fator Politico 0,62
Cultura 0,51
Recursos Financeiros 0,66
Conhecimento Limitado 0,62
Locus de Controle 0,58
Influéncias Sociais 0,61

Fonte: dados da pesquisa (2018).

Conforme disposto na tabela 14, os constructos ‘Nivel de Informacgao’,
‘Locus de Controle’ e ‘Cultura’ apresentaram valores abaixo dos aceitaveis de
acordo com os padrbes defendidos por Hair et al. (2005). Diante do
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discrepante valor identificado pelos constructos ‘Nivel de Informacao’ e
‘Cultura’, ndo houve condigcao de prosseguir com suas analises.

Apesar do valor encontrado nos constructo ‘Locus’ ser ligeiramente
inferior ao coeficiente minimo exigido, sua apreciagdo foi mantida
discricionariamente, dado a sua importancia para o estudo, baseando-se nas
obras de Roque (2016) e Martins (2017), que mantiveram em suas analises
constructos ligeiramente abaixo dos padrdes trazidos por Hair et al. (2005),
dado a importancia dos mesmos a seus respectivos estudos, bem como pela
possiblidade da auséncia de confiabilidade interna ser oriunda de falhas na
construgcao dos questionarios ou auséncia de atendimento por parte dos
respondentes. A tabela 15 define as variaveis validadas que prosseguirdao em

analise.

Tabela 15: Apresentagao das variaveis validadas pelo Alpha
de Cronbach.

Constructo Alpha de Cronbach
Atitude 0,69
Fator Politico 0,62
Recursos Financeiros 0,66
Conhecimento Limitado 0,62
Locus de Controle 0,58
Influéncias Sociais 0,61

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Apoés validar as variaveis que que compdéem o campo analitico do
estudo, deu-se continuidade a investigagcao do hiato. Para que posteriormente
possa ser realizado um teste de hipoteses, visando a confirmacao estatistica
da existéncia do hiato atitude-comportamento dos individuos que compdem
esta amostra, é necessaria a constru¢cado de um escore capaz de mensurar 0s
fatores a serem investigados. Este escore, disposto na tabela abaixo, foi
calculado a partir da meédia aritméticas das variaveis presentes nos

constructos.
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Tabela 16: Escores dos constructos de atitude e comportamentos obtidos com a média de
respostas de suas respectivas variaveis.

Gap entre atitude-

Atitude Constructo Comportamento
comportamento
Fator Politico 513 0,72
Recursos Financeiros 4,82 1,03
5,85 Conhecimento Limitado 3,75 2,10
Locus de Controle 4,52 1,33
Influéncias Sociais 5,14 0,71

Fonte: dados da pesquisa, 2018.

Analisando a tabela 16, pode-se observar o gap existente entre as
variaveis de atitude quando comparadas as variaveis pertencentes aos
constructos de comportamento. Vale destacar que todas as diferengas
identificadas em torno do Hiato foram negativas, ou seja, a atitude perante o
tema se mostra sempre mais expressiva que o comportamento.

Segundo Vaccari (2014), este gap que fora identificado ja consiste no
hiato investigado, pois 0 mesmo é confirmado ao se averiguar a existéncia de
diferencas entre a atitude e os comportamentos dos individuos,
independentemente de sua magnitude.

No entanto, seguindo o rigor cientifico aplicado por Roque (2016) e
Martins (2017), promotoras de inovagdes metodoldgicas na investigagao do
Hiato atitude-comportamento em suas respectivas obras, por incorporarem
técnicas estatisticas robustas em prol desta investigacdo, sera realizado um
teste de hipdteses, no intuito de entregar maior consisténcia matematica ao
gap identificado.

“Testes de Hipoteses consistem em uma metodologia que permite a
investigacao quantitativa que resulte em evidéncias que apoiem, ou ndo, uma
hipétese previamente formulada” (HORA et al.,2010). Para que o teste de
hipéteses possa ser realizado, € necessario, a priori, investigar a normalidade
dos dados coletados, procedimento este que fora realizado conforme
elucidado no proximo topico.

Determinado um valor unitario para cada constructo, deu-se

continuidade a investigagao sobre a normalidade da amostra.
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Definir a normalidade dos dados é indubitavel para que se possa
decidir quais testes de hipdteses utilizar, ao passo estes sao
classificados, de acordo com a distribuicdo dos dados, em
paramétricos e nao-paramétricos, sendo os primeiros utilizados

quando os dados apresentam normalidade (HAIR et al., 2005, p.55).

A analise de normalidade foi realizada pelos testes de Kologorov-
Smirnove e Shapiro-Wilk, que verificam a hipétese dos dados pertencerem a
uma amostra aleatoria de distribuicao especificar (Hair et al.,2005). Apesar da
definicdo de Malhotra (2005) de que o Kologorov-Smirnov deva ser utilizado
em amostras com n<100, enquanto o Shapiro-Wilk é indicado para amostras
com n>100, obteve-se resultado semelhante em ambos, conforme disposto

na tabela 17.

Tabela 17: Teste de normalidade dos dados.

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Constructo

Estatistica Frequéncia Sig. Estatistica Frequéncia Sig.
Atitude 0,127 110 000 0815 110 0,00
Fator Politico 0,155 110 0,00 0,855 110 0,00
Recursos 0,183 110 0,00 0,845 110 0,00
Conhecimento 0,199 110 0,00 0,865 110 0,00
Locus de Controle 0,173 110 0,00 0,900 110 0,00
Influéncias Sociais 0,184 110 0,00 0,845 110 0,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2018.

Nos referidos testes de normalidade, tem-se a hipotese Ho, que
pressupde a normalidade de dados. Como os testes obtiveram significancia
inferior a 5% para todos os constructos testados, rejeita-se Ho, assumindo a
auséncia de normalidade das variaveis (FAVERO et. al, 2009). Diante disso,
os testes de hipotese, necessarios a identificacdo do Hiato atitude-

comportamento, deverao ser ndo-paramétricos.
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“Testes de Hipdteses consistem em uma metodologia que permite a
investigacao quantitativa que resulte em evidéncias que apoiem (ou ndo) uma
hipétese previamente formulada” (HORA et al.,2010).

Os dados em analise consistem nas atitudes e comportamentos
declarados pelos mesmos individuos, no entanto, devido ao fato do
questionario ter a clara segmentacao entre atitudes e comportamentos, cujo
a analise permeia justamente a identificacdo da relagdo entre eles, sera
utilizado o teste T ndo-paramétrico para duas amostras relacionadas.

Testes que envolvem amostras relacionadas comparam o0 mesmo
grupo de sujeitos, sob diferentes condi¢cdes, permitindo inferir sobre a
igualdade de média das duas amostras coletadas (MALHOTRA, 2005). O
teste ira comparar as médias e verificar se existe relagado entre a amostra de
atitude e a amostra de comportamento.

Conforme ja abordado, as variaveis que compdem o modelo analitico
formulado para captar a atitude devem ser analisadas em conjunto, pois de
acordo com Fishbein (1963), a relagdo entre seus trés componentes
(cognitivo, afetivo e conotativo) esta ligada ao conjunto total de crengas sobre
0 objeto, e ndo uma crencga especifica sobre 0 mesmo.

Dentre os testes voltados a amostras relacionadas ou emparelhadas,
como também & comumente referenciado na literatura, utilizou-se do teste
Wilcoxon, que oferece uma medida quantitativa para rejeitar ou aceitar a
hipétese nula, sendo “o mais indicado para trabalhos fomentados por variaveis
ndo-métricas, do tipo ordinal” (FAVERO et al., 2009), caracteristicas
presentes na escala tipo Likert, que fora a utilizada neste estudo.

Para testar a existéncia do Hiato atitude-comportamento por meio do
teste de hipotese Wilcoxon, foi formulada a hipétese Ho de que os constructos
comportamentais validados pelo teste de confiabilidade (fatores politicos,
recursos financeiros, conhecimento limitado, locus de controle e influéncias
sociais), apresentam comportamento idéntico as atitudes apreendidas juntos

aos empresarios sobre a Previdéncia.
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Tabela 18: Teste de hipotese ndo-paramétrico Wilcoxon.

Hipotese nula Teste Significancia Decisao

O constructo ‘Fatores Politicos’ apresenta Rejeitar

comportamento idéntico as atitudes Wilcoxon 0,00 hipétese
nula

O constructo ‘recursos financeiros’ apresenta Rejeitar

comportamento idéntico as atitudes Wilcoxon 0,00 hipotese
nula

O constructo ‘conhecimento limitado’ apresenta Rejeitar

comportamento idéntico as atitudes Wilcoxon 0,00 hipétese
nula

O constructo ‘locus de controle’ apresenta Rejeitar

comportamento idéntico as atitudes Wilcoxon 0,00 hipétese
nula

O constructo ‘influéncias sociais’ apresenta Rejeitar

comportamento idéntico as atitudes Wilcoxon 0,00 hipotese
nula

Fonte: Dados da pesquisa, 2018.

Os resultados do teste realizado no software SPSS versédo 25.0, ao
nivel de significancia de 5%, estao apresentados na tabela 18. Dado o nivel
de significancia 0,00 que fora evidenciado em ambos os constructos
averiguados, comprova-se, estatisticamente, a ja identificada diferenca entre
as médias obtidas com as respostas do constructo atitude em detrimento
daquelas obtidas adjunto aos constructos comportamentais analisados.

Deste modo, rejeita-se a hipétese nula Ho, de que os fatores testados
(fatores politicos, recursos financeiros, conhecimento limitado, locus de
controle e influéncias sociais) apresentam comportamento idéntico as atitudes
observadas. Este resultado confirma a existéncia do Hiato atitude-
comportamento no Comportamento Previdenciario de empresarios de Vigosa-
mg (KOTLER e KELLER,2012; ROQUE, 2016; MARTINS, 2017), além de
possibilitar a averiguagao de sua configuragao.

Os resultados obtidos concedem a pesquisa o respaldo necessario
para tratar, com maior propriedade, a influéncia dos fatores investigados na
promog¢ao do Hiato entre as atitude e os comportamentos dos empresarios.

As variaveis que compdem o constructo atitude, como ja retratado no
capitulo referente a metodologia, foram compostas por expressdes a fim de
identificara presencga latente dos trés componentes que, segundo modelo
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proposto por Rosenberg e Hovland (1960), fomentam a sua génese, sendo
eles: componente cognitivo, conotativo e afetivo.

Ao se testar e validar a confiabilidade interna do constructo atitude por
meio do alfa de cronbach, fora verificado a proposi¢cado de Ajzen (1991) que
define a constante interacdo dos trés componentes na formacdo das
intengbes comportamentais, ao passo que as questdes que permeiam estes
componentes tiveram meédia de respostas semelhantes, corroborando com a
sua teoria de que ocorre influéncia mutua entre os mesmos, e que esta ‘troca’
resulta na atitude acerca do produto.

Quanto ao constructo ‘fatores politicos’, foi possivel identificar nas
respostas obtidas, que consiste em um variavel contextual tratada pelos
empresarios como capaz de afasta-los da Previdéncia. Conforme trazido por
Stern (2000), o contexto comumente influencia a nao-concretizagdo das
atitudes, sobretudo quando os individuos externam a sensagéo de ndao serem
capazes de desempenhar seu comportamento conforme o almejado.

Além de demonstrarem média elevada ao responder questbes
destinadas a influéncia deste constructo em seus comportamentos (ver tabela
8), quando questionados quanto a atitude que detém sobre a Previdéncia
Publica, obteve-se a menor média de resposta em detrimento as outras
formas de investimento consultadas (Previdéncia Complementar,
investimento em imdveis e mercado financeiro), corroborando com o indicativo
de que estes tendem a optar por investimentos alheios a intervengao
governamental.

Os empresarios demonstraram atitudes positivas quando questionados
sobre ‘considerarem investimentos previdenciarios uma boa forma de aplicar
seu dinheiro’ (ver tabela 6). No entanto, grande parte dos consultados
identifica em suas outras despesas financeiras, fator restritivo a possibilidade
de pouparem maiores quantias a longo prazo. Deste modo, conforme
observado por Santos (2008), Artbuthnott (2012) e Vaccari (2014), as
‘limitagbes financeiras’ consistem em um constructo que fomenta o Hiato
identificado.

Com relagdo ao conhecimento limitado, representa uma grande
barreira comportamental em contextos marcados pela auséncia de
informagdes (Peter e Olson, 2009). Conforme descrito na tabela 12, os

empresarios externalizaram auséncia de conhecimento aprofundado sobre o
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tema Previdéncia, constructo que, de acordo com os testes realizados, se
confirmou como influente no hiato entre suas atitudes e comportamentos.
Devido ao fato destes mesmos empresarios, quando questionados, terem
tornado latente a atitude positiva em obter mais informagdes sobre o tema, é
identificada a oportunidade de se intensificar campanhas sobre o assunto, a
fim de detectar se a auséncia de informacgdes incita a falta de conhecimento
que fomenta o Hiato.

Quanto ao constructo locus de controle, apresentou padrao de resposta
semelhante ao obtido por Santos (2008) e Vaccari (2014), que também
identificaram a maior presenga do locus externo nos individuos por eles
analisados. Como ocorre na Previdéncia, os referidos autores trataram de
comportamentos de efeito a longo prazo, contexto definido por Ajzen (1991)
como comumente promotor da auséncia de sensacao de locus interno por
parte dos individuos

Ao serem questionados sobre a presencga da influéncia de terceiros em
seus comportamentos diante da Previdéncia, os empresarios externaram
relativo grau de concordancia com o fato dos grupos consultados — familiares,
amigos e colegas de trabalho — serem capazes de interferir em suas acoes
neste ambito. O resultado da pesquisa confirma a proposicdo de Kotler
(2000), ao identificar nos familiares, o grupo social com maior capacidade de
influenciar os comportamentos.

Ao analisar a tabela 11, verificou-se que este foi o constructo dotado
de variaveis com a maior média de respostas (5,13), realcando a forte
presenca das Influéncias Socais na formacao do Hiato identificado. Ademais,
ao declararem a influéncia dos grupos sociais em seus comportamentos,
estes empresarios identificam ndo s6 a presenca das normas subjetivas no

contexto em que vivem, mas também a pré-disposi¢cao em incorpora-las.
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5. CONCLUSAO

Com o propdsito de identificar e compreender o hiato entre a atitude e
o comportamento de consumo no ambito da Previdéncia, este estudo verificou
a ocorréncia deste fenbmeno, dando énfase a seus fatores promotores,
tomando como unidade de investigagcdo uma comunidade de empresarios de
Vigosa, sendo estes empresarios filiados a Associagao Casa do Empresario
de Vicosa-MG.

De acordo com os dados obtidos por meio das analises quantitativas
realizadas, foi possivel responder o objetivo central da pesquisa, confirmando
a existéncia do Hiato atitude-comportamento de empresarios de Vigosa-MG
em seus Comportamentos Previdenciarios.

Em consonancia primeiro objetivo especifico proposto — identificar e
descrever os fatores que sado passiveis influenciados do Hiato atitude-
comportamento - realizou-se uma revisdo literaria a fim de observar as
principais teorias e modelos que fomentam os estudos que tratam desta
perspectiva. Feito isto, cumpriu-se este objetivo ao utilizar-se destas teorias e
demais estudos para criar o Modelo Analitico Operacional que da base a
investigacdo do fendbmeno.

Para descrever as atitudes e comportamentos dos empresarios perante
a Previdéncia, no intuito de responder o segundo objetivo especifico, fez-se
necessario a formulagdo de um instrumento de coleta de dados capaz de
mensurar as atitudes e os comportamentos declarados destes individuos.
Com a survey, operacionalizada através dos questionarios aplicados, foi
investigado a composicado da atitude e dos fatores considerados possiveis
causadores do hiato, atingindo assim este objetivo.

Identificar e Analisar os constructos que, de fato, contribuem para o
hiato atitude-comportamento €, para muitos autores, a maior contribuigao
desta perspectiva tedrica aos estudos que dela fazem uso, e consiste no
terceiro objetivo especifico da pesquisa.

Para alcanga-lo, além de identificar a discrepancia de respostas entre
as assertivas que envolvem as questdes de atitude e as de comportamento,
o que para Vaccari (2014) ja significa a confirmagao do Hiato; foram realizados
procedimentos estatisticos que permitiram confirmar este fenbmeno com
maior propriedade, bem como a gama de fatores que o causa. Deste modo,
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alcancou-se o este objetivo ao se confirmar a influéncia de ambos os fatores
testados - limitagdes financeiras, conhecimento limitado, /locus de controle,
fatores politicos e influéncias sociais - na promog¢ao da lacuna entre a atitude
e 0s comportamentos dos empresarios perante a Previdéncia.

No intuito de enriquecer os trabalhos que permeiam esta tematica, a
principal contribuicdo tedrica deste estudo consiste na compreensao da
Previdéncia sob uma nova lente investigativa: a lacuna entre atitude-
comportamento; que oferta aos individuos a oportunidade de se expressarem
enquanto consumidores deste produto, alvo de muitas discussdées no cenario
politico e social, mas que detém raras investigagdes quanto as razdes incitam
ou repelem seu consumo. Por ser um esforgo inicial voltado ao tema
‘Comportamento Previdenciario’, o estudo se apresenta como plano de fundo
para pesquisas futuras, ofertando as mesmas um modelo analitico ja
operacionalizado a ser replicado e aprimorado.

A principal contribuigao pratica do trabalho permeia o entendimento dos
fatores que distanciam os individuos da Previdéncia. Dotados deste
conhecimento, tanto empresas quanto o governo podem implementar politicas
mais efetivas a fim de aproximar o publico deste produto, bem como os
préprios consumidores podem identificar meios capazes aumentar a
compreensao e interesse pelo assunto.

Ao identificar a importancia conferida pelos empresarios ao ‘Fator
Politico’ como um mecanismo que os afastam da Previdéncia Publica, este
estudo acena como oportunidade ao governo a ampliagado dos canais de
informacdo sobre a tematica e o aumento de transparéncia nas acodes
implementadas, a fim de diminuir a inseguranga da populagdo adjunto a
condugao de suas politicas.

Em relagcdo as ‘Influéncias Sociais’, os empresarios declararam a
presenga dos grupos sociais mais proximos (familia, amigos e colegas de
trabalho) em suas decisbes de investimento. Deste modo, campanhas e
palestras visando estes grupos podem representar um meio capaz de
proporcionar a diminuicdo do Hiato Comportamental dos empresarios. Como
sdo associados ao 6rgado Casa do Empresario, cujo a diretoria se mostrou
interessada em conhecer o comportamento previdenciario de seus membros
filiados, apresenta-se a oportunidade deste 6rgao viabilizar a promogao

destas medidas.
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Conforme ja abordado, trata-se de um esforgo inicial na compreensao
da visao dos individuos enquanto consumidores da Previdéncia como um
produto. Apesar da relevancia conferida a criagdo do modelo analitico,
entende-se como limitagdes deste estudo a auséncia de analises qualitativas
capazes de apreender além do comportamento por e declarado, bem como a
restricao investigativa a um unico grupo de sujeitos, os empresarios.

Os constructos ‘nivel de informagao’ e ‘cultura’ ndo compuseram o
identificado hiato atitude-comportamento devido a auséncia de confiabilidade
interna das variaveis propostas, fato que ndo permitiu o prosseguimento de
suas analises. Tal auséncia de confiabilidade pode ter origem na falta de
entendimento dos respondentes ou até mesmo a deficiéncia na construgao
das assertivas. Deste modo, sugere-se a investigagdo dos mesmos a estudos
futuros voltados ao tema.

A priori, um dos objetivos especificos da pesquisa consistiu em
investigar a relagao entre o perfil sociodemografico dos empresarios e o hiato
atitude-comportamento observado. No entanto, de acordo com a distribuicdo
dos dados obtidos, foram identificadas variaveis que apresentaram baixa
representatividade em determinados extratos, inviabilizando a realizagao
desta analise. Desse modo, sugere-se a pesquisas futuras a verificagao
destas caracteristicas por meio da utilizagdo de um método de amostragem
estratificado na coleta de dados, evitando assim a excessiva concentracéo de
individuos em determinada faixa demografica.

Surge ainda a oportunidade de analisar, em estudos futuros, o hiato
atitude-comportamento adjunto a empresarios de Vigosa-MG que nao sejam
filiados a associacdo Casa do Empresario, no intuito de verificar se o Hiato
também se confirma neste grupo, e caso confirmado, identificar se ha

relevante divergéncia na composigao dos fatores que o fomenta.
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7. ANEXO

7.1 Apéndice A - QUESTIONARIO PARA MEDIGAO DO HIATO ATITUDE-
COMPORTAMENTO

Prezado (a) empresario (a): Vocé esta sendo convidado a participar da
pesquisa de mestrado ‘Comportamento Previdenciario de Empresarios de
Vigosa-MG: analise do hiato atitude-comportamento’, que tem como
objetivo analisar as opinides e praticas de consumo acerca da Previdéncia.
Esta pesquisa € vinculada ao Programa de Po6s Graduagdo em
Administragcdo do Departamento de Administragcdo e Contabilidade da
Universidade Federal de Vigosa. As perguntas contidas neste questionario
foram aprovadas pelo Comité de Etica e Pesquisa com seres humanos
(CEP) desta instituicdo, e os dados obtidos nesta coleta serao sigilosos,
sendo utilizados apenas para o desenvolvimento de uma dissertacdo de
Mestrado. E importante ressaltar que o estudo ndo tem como finalidade
desmerecer ou julgar suas praticas de consumo, e sim conhece-las. Os
respondentes estao livres para participar ou recusar-se, além de poderem
retirar o seu consentimento a qualquer momento, sem penalizagdo alguma.
Diante do exposto, ja ciente da finalidade e tema da pesquisa, eu:

( ) Aceito responder o questionario

PARTE 1 - Atitude do individuo sobre a Previdéncia

1- Considero importante buscar alternativas que me levem a ter
melhores condi¢gdes financeiras na aposentadoria

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

2- Acredito que quando o trabalhador se preocupa com sua
Previdéncia desde cedo, tem maior chance de alcangar uma
aposentadoria confortavel

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

3- Considero fundamental a existéncia de campanhas que busquem
levar as pessoas a importancia de se informar sobre a Previdéncia
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Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

4- Acredito que se hoje tivesse dinheiro disponivel, preferiria guardar
ou investir parte dele a longo prazo, pensando na aposentadoria.

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

5- Gostaria de receber mais informagdes sobre formas de investir em

minha Previdéncia

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

6- Gostaria de conhecer mais sobre a Previdéncia Publica

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

7- Acredito que ao contribuir com a Previdéncia Publica, posso vir a ter
melhores condi¢des de vida na aposentadoria

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

8- Considero a Previdéncia Privada (Previdéncia Complementar) uma
boa forma de investimento, capaz de me ajudar a ter melhores
condicdes de vida na aposentadoria

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

9- Considero a compra de imoveis e aplicagdes no mercado financeiro,
boas alternativas de investimento.

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

PARTE 2 - Fatores possiveis de influenciar em seus comportamentos

10-Tenho bom nivel de conhecimento sobre a Previdéncia Publica
proposta pelo governo.

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente
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11-A falta de informacgao disponivel sobre a Previdéncia Publica me
leva a contribuir menos com a mesma

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

12-O medo de mudangas nas decisdes do governo faz com que eu
contribua o minimo possivel com a Previdéncia Publica

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

13- Sempre tive o costume de poupar dinheiro

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

14-A possibilidade de acontecer uma Reforma na Previdéncia me
desestimula a investir na Previdéncia Publica

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

15-Tenho bom nivel de conhecimento sobre os planos de Previdéncia
Privada (Previdéncia Complementar) disponiveis no mercado.

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

16-A falta de informacdo sobre Previdéncia Privada (Previdéncia
Complementar) contribui para que eu nao invista nos planos
disponiveis.

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

17-Sempre que quero, consigo me organizar para investir em minha
Previdéncia Pessoal

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

18-Nos meios de comunicagao que acesso, sempre vejo campanhas e
informacgdes sobre Previdéncia

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente
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19-Nao aumento o investimento em minha Previdéncia Pessoal porque
nao conhego formas seguras e rentaveis para aplicar meu dinheiro

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

20-Costumo buscar informacdes sobre formas de investir meu dinheiro

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

21-A falta de condi¢cdes financeiras me atrapalha em investir em

Previdéncia.

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

22-A incerteza sobre quando vou me aposentar e quanto vou receber de
aposentadoria me desestimula a contribuir com a Previdéncia

Publica

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

23- Fui instruido, desse cedo, por meus pais e responsaveis, a guardar

ou aplicar parte do meu dinheiro

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

24-0s conselhos de meus familiares influenciam as minhas decisoes de

investimento em Previdéncia

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

25-0Os conselhos dos meus amigos influenciam minhas decisdes de

investimento em Previdéncia

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente

26-Os conselhos dos meus colegas de trabalho influenciam nas
decisdes que tomo sobre investimentos em Previdéncia

Discordo Totalmente

1234567

Concordo Totalmente
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27-Gostaria de poupar mais, pensando na aposentadoria, mas minhas
despesas financeiras atuais ndo permitem.

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

28-Para mim, o governo deve ser o principal responsavel sobre a
Previdéncia de seus cidadaos.

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

29-Mesmo que eu comece a poupar todo o dinheiro que posso, ndo seria
o suficiente para melhorar minha condigao de vida na aposentadoria.

Discordo Totalmente 1234567 Concordo Totalmente

30-Destino, atualmente, a seguinte porcentagem da minha renda nas
formas de investimento listadas abaixo:

% de 10 (20 |30 (40 |50 |60 70 80 90 | 100
investimento

Previdéncia
Publica

Previdéncia
Complementar

Imdveis

Mercado
Financeiro

Outros

PARTE 3- Perfil do entrevistado (caracteristicas sociodemograficas)

32 - GENERO

( ) Masculino

( ) Feminino

33 - IDADE
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Até 25 anos

25 a 35 anos

36 a 46 anos

46 a 59 anos

()
()
()
()
()

Acima de 60 anos

34- ESCOLARIDAE

Ensino Fundamental incompleto

Ensino Fundamental Completo

Ensino Médio

Ensino Superior

()
()
()
()
()

Po6s-graduagéao

35- RENDA FAMILIAR

Até 2 salarios

2 a 4 salarios

5 a 10 salarios

11 a 20 salarios

()
()
()
()
()

Mais de 20 salarios
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7.2. Apéndice B — MODELOS DE COMPORTAMENTO DO

CONSUMIDOR: PONTOS FORTES E FRACOS

nao sao apenas antecedentes
causais das normas pessoais,
sua forgca também é considerada
importante moderador de ligagao
entre norma pessoal e
comportamento.

Modelos Pontos Fortes Pontos Fracos
Modelo 1 De forma genérica, ilustra Dificil de testar, variaveis
pontos importantes do amplas, nao foi projetado
1969: funcionamento do modelo com intencao de estudo
Howard, do comportamento do ambiental. Por ser muito
Sheth consumidor. complexo ndo é adequado
para trabalho empirico
quantitativo.
Pode ser considerado um dos Pouco explorado em
Modelo 2 poucos tedricos a apresentar analise empirica
1977 fatores afetivos explicitamente ambiental (se comparado
Triandis nas intencoes com os modelos da Teoria
comportamentais. Serve de da Acgao Racional de
apoio para explicar o modelo de | Ajzen-Fishbein e Teoria
Ajzen. da Norma- Ativagao de
Schwartz). Falta de
parcimdnia do modelo.
Usado para explicar o Rejeita a ideia da
Modelo 3 comportamento pré-social, mediacao da
1977 altruista e moral. A consciéncia |"intencao" entre
Schwartz das consequéqqlas e a aceitagao | atitude e
das responsabilidades pessoal comportamento.

Dita que a "norma pessoal"
€ a unica e diretamente
responsavel pelo
comportamento pro-social.

Pode ser considerado um
modelo simples, visto que,
a "norma pessoal" por si
s6, nao é suficiente para
explicar o comportamento.
Onde entra a influéncia
dos fatores externos?
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Modelo bastante utilizado por
sua clareza e simplicidade.

Pressupde que as
pessoas agem

Modelo 4 Possui uma equacgéo racionalmente. As
1975: matematica que expressa o "intenc¢des” funcionam
b ibili " indi
Fishbein modelo e possibilita como "bons indicadores
Ajzen ’ pesquisadores a realizarem de comportamento”,
trabalhos empiricos. Mais usado |porém nao podem medir
para compreender e prever o “comportamento real”.
comportamento de compra. Nao incorpora habitos,
Reconhece a influéncia social fatores afetivos e morais.
(norma subjetiva) no
comportamento pessoal.
Foca no comportamento pro- Embora englobe variaveis
ambiental. Envolve variaveis de comportamento proé-
Modelo 5 importantes como atitudes, ambiental importantes; o
1981: valores, incentivos, modelo é exibido de forma
Fietkém consequéncias percebidas, simples e os links entre
Kessel’ possibilidades de agir de forma | eles podem nao ser fortes
ambientalmente correta e ou eficientes para a
conhecimento ambiental. representacédo do
comportamento real.
Como por exemplo, o
conhecimento ambiental
nao esta diretamente
ligado ao comportamento
pré-ambiental.
Pode ser considerado uma Pressupbe que as
extensao da Teoria da Agao pessoas agem
Racional de Ajzen e Fishbein. racionalmente. As
Modelo 6 Inclui em seu modelo a variavel |"intengdes" funcionam
1991: "controle de comportamento como "bons indicadores
Ajz er.i percebido". Possui varios de comportamento”,
estudos empiricos que utilizam o | porém ndo podem medir
modelo em questao. Pode ser o0 comportamento real.
usado para comportamento pré- | N&o incorpora habitos,
ambiental (ex: reciclagem, fatores afetivos e morais.
escolha dos meios de viagem,
consumo de energia,
conservacao de agua, escolha de
alimentos)
Foca no comportamento pro- Faltam conexdes mais
ambiental. Pode ser considerado |fortes e evidentes entre
Modelo 7 mais sofisticado que o modelo os links: conhecimento e
odelo de Ajzen e Fishbein. atitude, atitude e
1?86: Fatores antecendentes e que Intencgoes, intengoes e
Hines et al. comportamento.

influenciam a intengcao podem ser
destacados, tais como: fatores de
personalidade, conhecimento das
questdes ambientais,
conhecimento das estratégias de
acao, capacidade de agir.
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Destaca-se por sua experiéncia
e tentativa em desenvolver
modelos que focam em

Esboca o processo de
comportamento de uma
forma muito linear, sendo

Modelo 8 comportamento pré- ambiental que outras variaveis
1999: do consumidor. Avalia a relagao gxternag podem .
Stern et al. entre preocupacido ambiental e influenciar na decisao de
comportamento do consumidor. | comportamento do
Identifica 03 tipos de valores consumidor.
(biosférico, altruistico e
egoistico) e 04 tipos de
comportamento (ativistas, nao
ativistas, esfera privada,
comportamentos em
organizacgdes). Ha trabalhos
empiricos publicados sobre o
modelo em questao.
Analisa o hiato entre Atitude O modelo nao leva em
e Comportamento, focando consideracgao os fatores
em 03 barreiras para agao sociais (tais como:
Modelo 9 pré-ambiental: pressdes familiares,
1999: Blake | (1) individualidade, influéncias de grupos
(2) responsabilidade, somals.) € hormas
(3) praticidade. culturais.
Considera as restrigdes do Além disso, ndo explora
individuo, social e institucional. com mais profundidade os
Combina fatores internos e fatores psicoldgicos
externos. citados (ex: o que se refere
a falta de tempo?)
O modelo ABC de Stern € um Devem ser detalhadas
modelo significativo e integrado | quais as variaveis fazem
para explicar o comportamento parte do Contexto (fator
pré-ambiental e restricoes de externo) e da Atitude (fator
Modelo 10 |atitude e comportamento. No interno). Segundo Shove
2000: qual o ccl)mport.amento (B) é um (2010), cgmportamento
Stern et al produto interativo de variaveis da | pro- ambiental depende da
" | esfera de atitudes pessoais (A) e | mistura de motivadores
fatores contextuais (C). Ponto- positivos e barreiras
chave do modelo negativas.
=> influéncia de atitudes (fatores
internos) e contexto (fatores
externos). Foram encontrados
artigos empiricos para ilustrar a
aplicagao do modelo (Guagnano
et al. 1995 e Shove 2010).
Modelo 11 | Modelo mais recente e Muitas variaveis
2002: aprangente..Qon.se.gue integrar | envolvidas no modelo em
Kollmuss diversas variaveis |mpo_rtantes questéq, o que torna} ghflClI
Agyeman, e apresentadas em varios sua aplicagao na pratica.

modelos de comportamento
pré- ambiental.
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Modelo 12

2010:

Leonidou,
Leonidou,
Kvasova.

Modelo mais recente e com
enfoque em comportamento pro-
ambiental. Engloba quatro
grandes grupos: (1) fatores
antecedentes (cultural, politico e
eético),

(2) fatores de atitudes (interna e
externa), (3) fatores
comportamentais e

(4) resultados.

Variaveis envolvidas sao
muito abrangentes no
modelo em questao, o
que pode tornar dificil sua
aplicagao na pratica.
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