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RESUMO

A educacdo financeira é considerada relevante em diversos paises
desenvolvidos, e este trabalho busca entender qual a relagdo do publico onde
foi realizado com o assunto. Os consumidores brasileiros apresentam um nivel
crescente de endividamento, bem como existe a preocupagdo relativa a
estabilidade e a seguranca da previdéncia social, 0 que é motivo para dar ainda
mais destaque a mesma. Desta forma, o presente projeto procurou entender a
relacdo do publico com a educacgédo financeira e suas preferéncias em relacdo
ao desenvolvimento de um curso voltado a financas pessoais, como duracao,
formato de curso, faixa de preco aceitavel e ambiente de aprendizado
preferido. Assim, foi utilizado o levantamento de dados secundarios e a
pesquisa qualitativa como ferramentas para obter informacdes relevantes aos
objetivos propostos. Com tais informaces em maos foi possivel identificar ndo
s6 o perfil de curso que podera ser oferecido ao curso, como impressdes sobre
outras oportunidades que sao latentes em um mercado carente deste tipo de

instrucéo, como é o brasileiro.
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1. INTRODUCAO

A educacéo financeira € um assunto atual e cada vez mais presente na
vida dos brasileiros, e vem crescendo desde a década de 90 em importancia
como consequéncia de diversos fatores relevantes do cenario macroeconémico

nacional.

A inflacdo faz parte da memoéria recente do povo, que conviveu nos anos
80 e principio dos anos 90 com altos indices de inflacdo. O ambiente na época
era de reajustes salariais mensais e muitas familias ndo sabiam ao certo qual
seria em termos absolutos o valor que receberiam ao final do més, tampouco

quais seriam suas despesas.

Segundo Franco (2010), ex-presidente do Banco Central, a inflacdo
média durante a década de 80 foi de 15% ao més. Era normal os precos de
produtos de cesta basica serem remarcados diariamente ou até mesmo mais
de uma vez dentro do mesmo dia. Portanto, o planejamento financeiro familiar
nesta época tornava-se muito dificil, pois a perspectiva real de planejamento

era de curto prazo.

O Plano Real, segundo N6brega (2010), por meio de instrumentos como
0 aumento da taxa de juros, do consequente encarecimento do crédito e do
controle do cambio incentivando as importacbes para concorrer com 0S
produtos internos, permitiu que o Brasil desse inicio ao periodo de estabilidade

econdmica que vivemos desde 1994.

Com a conquista da estabilidade econdémica, o fim dos indices
exorbitantes de inflacdo da década de oitenta e principio da década de noventa
e 0 aumento do poder de consumo da populagcdo em geral, o brasileiro
deparou-se com um novo horizonte para o planejamento de suas financas

pessoais, o longo prazo.

Em adicdo, ha outro aspecto sécio econdbmico que tornou a educacao e
o planejamento econdémico relevante nos ultimos anos, o receio de um déficit
da previdéncia social causado pelo envelhecimento da Populacdo

Economicamente Ativa. Segundo José Alves (2009, pg. 4):



No caso dos homens, que possuem uma maior taxa de atividade e
uma menor esperanca de vida, a relacéo entre o tamanho da PEA e o
tamanho da populacdo idosa devera cair de 8 vezes na década de
1970 para cerca de duas vezes em 2050. Contudo a relacédo fica mais
desfavoravel para o caso das mulheres, que possuem menores taxas
de atividade e maior esperanca de vida, pois a relacdo entre a PEA e
a populagéo feminina idosa, que estava acima de 5 vezes entre 1970
e 1990, cai rapidamente nos anos seguintes até alcancar a paridade
(um por um) em 2050. Além disto, as mulheres se aposentam, por lei,
cinco anos antes dos homens.

Portanto, a relacdo entre a PEA feminina e a populacdo idosa
feminina tem condicSes atuariais mais desfavoraveis do que as
masculinas. Os dados acima mostram que os efeitos positivos do
bbdnus demografico tém prazo de validade e que mudancas
institucionais na idade de inicio da aposentadoria terdo de ser
redefinidas na medida em que a propor¢cdo entre populagéo
economicamente ativa e populagéo idosa for sendo reduzida.

Esta situacgao fica mais bem exemplificada no grafico 1, que demonstra a

diminuicdo da relacéo entre a Populacdo Economicamente Ativa (PEA) de 15 a
24 anos e a PEA de 50 a 59 anos.
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Gréfico 1 - Relacao entre a PEA de (15-24 anos) sobre a PEA de (50-59 anos), total e por

sexo, Brasil, 1970-2050

Fonte: José Alves (apud SIDRA IBGE, PNADs 2005 e 2006)l

! SIDRA IBGE. PNADs 2005 e 2006. Disponivel em www.ibge.gov.br.



http://www.ibge.gov.br/

Tal aspecto da economia tem revelado uma necessidade maior nos
participantes da Populacdo Economicamente Ativa de planejarem-se através
da formacédo de poupanca, de investimentos pessoais e planos de previdéncia
privada. Os primeiros sinais do impacto do aumento da longevidade na
previdéncia social ja foram dados, quando o ex Presidente Fernando Henrique

Cardoso elevou o tempo de contribuicdo e a idade minima para aposentadoria.

O problema da seguridade social ndo € exclusivamente brasileiro, na
verdade reflete uma tendéncia mundial, pois os sistemas de seguridade foram
formulados quando a expectativa de vida no mundo era outra, como constatam
Kiosaki e Letcher (2001, pg. 58):

Estima-se que no ano 2020, havera 275 milh6es de americanos,
sendo que desses, 100 milhdes esperam receber algum tipo de ajuda
do governo. Isso inclui funcionarios do governo, militares
aposentados, trabalhadores do servico postal, professores e outros
funciondrios do governo, bem como pensionistas da Seguridade
Social e do Medicare. E contratualmente, eles estdo corretos ao ter
essa expectativa, porque, de uma forma ou de outra, a maioria deles
tem investido nessa promessa. Infelizmente, foram promessas
demais feitas durante anos, e agora a conta esta sendo cobrada.

E ndo acredito que as promessas econdmicas possam ser mantidas.
Se 0 nosso governo comecar a aumentar, ainda mais, impostos para
manter essas promessas, aqueles que conseguirem escapar, irdo
escapar para paises com menores impostos. Na Era da Informacao, o
termo “no exterior” ndo ira significar outro pais, um paraiso fiscal... “no
exterior” poderia significar “ciberespaco”.

Agrega-se ainda a estes fatos, o aumento de pessoas que emergem a
classe média, como um indicador da necessidade de educacado financeira.
[...] Foram cerca de 30 milhdes de pessoas que migraram da classe D para a
Classe C (ALONSO, 2010). A expanséao das classes B e C, que possuem um
perfil diferente de relagdo com suas financas pessoais em relacdo ao publico
da classe A, traz consigo a oportunidade de trabalhar profundamente a
educacéo financeira e de poder educar as pessoas, de forma sistematica, ao

sucesso financeiro em suas vidas.



O aumento do poder aquisitivo e da capacidade de consumo de
produtos financeiros trouxe consigo um novo mercado de tomadores de
empréstimos as instituicbes financeiras. Segundo o indice Serasa Experian de
Demanda do Consumidor por Crédito (SERASA, 2010), que indica a
quantidade de CPFs consultados por instituicbes financeiras e nao financeiras
em transacfes que configuram alguma relacdo crediticia, em 2010 o namero

de solicitacdes de crédito ja sdo 14% maiores que em 2009.

A expansdo do crédito entre pessoa fisica e juridica, segundo
Magalhdes (Magalhdes, 2010), deveria ser de 10,3% até o final de 2010 e no
periodo entre 2011 e 2014 possivelmente mantera uma média de 9,37%.
Atribui-se este aumento da oferta de capital a fatores como o aumento de
renda, a diminuicdo da informalidade no mercado de trabalho e as reformas
microecondmicas. Outros fatores que contribuem ao aumento desta oferta
advém da necessidade de ampliacdo da capacidade produtiva e infra-estrutura

do pais.

Segundo matéria realizada por Chiara (2010) sobre o endividamento do

brasileiro:

Nunca o brasileiro deveu tanto. Entre cartbes de crédito, cheque
especial, financiamento bancario, crédito consignado, empréstimos
para compra de veiculos, iméveis — incluindo os recursos do Sistema
Financeiro de Habitagdo (SFH) — a divida das familias atingiu no fim
do ano passado2 R$ 555 bilhdes. O valor é de quase 40% da renda
anual da populacéo, que engloba a massa nacional de rendimentos
do trabalho e os beneficios pagos pela Previdéncia Social.

O problema do endividamento pessoal, como se pode ver, tem sido
amplamente evidenciado nos meios de comunicacdo e nas pesquisas de
instituicbes ligadas ao sistema financeiro e de estudo ao consumidor.
Problemas de dividas com cheque especial, cartdo de crédito, financiamentos
de veiculos e imoveis sao resultado de diversos fatores que poderiam ser
amenizados caso a populacéo tivesse uma formacao financeira e uma cultura

de gestao das finangas pessoais mais desenvolvidas.

0 ano passado ao qual a autora refere-se é o ano de 2009.



Conforme o presidente do Federal Reserve Alan GREENSPAN (FED,
2001):

Uma fonte antiga de preocupacdo sao as praticas abusivas de
empréstimo que atingem vizinhangcas especificas ou segmentos
vulneraveis da populagdo e podem resultar em cobrangas
incompativeis com a renda do consumidor, perda do patriménio e
faléncia pessoal. Sobre este assunto em particular, consumidores e
comunidades de advogados, banqueiros, e formadores de politicas
tém todos procurado aumentar a consciéncia do consumidor sobre o
perigo de praticas de crédito tdo extravagantes, e a educacao
financeira € um componente importante dos seus esforcos.

[...] nés temos visto 0 mercado responder a um aumento na demanda
por habilidades especiais de trabalho ampliando a variedade de
opcbes educacionais disponiveis para os individuos. Comecamos a
ver esforcos similares para oferecer aos consumidores informacéo e
treinamento para desenvolvimento de seu conhecimento em questdes
financeiras ao longo de suas vidas. Por exemplo, o exército dos
Estados Unidos, em resposta a pesquisas que revelaram que
aproximadamente dois tercos dos membros alistados em servico
relataram dificuldades variando entre moderadas e muito dificeis para
pagarem suas contas, ordenou que todos 0s novos membros
alistados recebessem educacéo financeira com o objetivo de reduzir
o0 estresse ligado a problemas financeiros pessoais (traducéo nossa)3.

Fica claro no discurso do presidente do FED, o quéo relevante € o papel
da educacao financeira em uma sociedade de consumo e impulsionada pelo
crédito. E ndo s6 em discursos de lideres governamentais é ressaltado este
papel, como se consolida o mesmo nas midias sociais através da proliferacédo
de blogs, colunas, sites, programas de TV e radio, todos especializados no

assunto.

Alguns bons exemplos da existéncia desta demanda s&o projetos como
o site TV Educacao Financeira, uma iniciativa da BM&FBOVESPA e da TV

Cultura, com o objetivo de disseminar o conhecimento sobre financas pessoais

* Texto original: “One long-standing source of concern is abusive lending practices that target
specific neighborhoods or vulnerable segments of the population and can result in unaffordable
payments, equity stripping, and foreclosure. With this issue in particular consumer and
community advocates, bankers, and policymakers have all sought to raise consumer awareness
about the dangers of such aberrant lending practices, and financial education is an important
component of their efforts.

[...] we have seen the market respond to an increased demand for conceptual job skills by
increasing the range of educational options available to individuals. We are beginning to see
similar efforts to provide consumers with information and training that will improve their
knowledge on financial matters throughout their lives. For example, the U.S. military, in
response to surveys that revealed that nearly one-third of enlisted service members reported
moderate to severe difficulty in paying bills, has mandated that all incoming enlisted personnel
receive financial education as a means of reducing stress related to personal fiscal matters”.



e investimentos para o publico geral, gratuitamente e através da internet. Cabe
aqui, citar a Escola de Investidores, empresa para a qual as conclusdes deste
estudo servirdo de base para decisdes relativas ao desenvolvimento de um

curso especifico de preparacao financeira pessoal.

Outro dado que chama especialmente atencdo ao desenvolvimento
deste trabalho, é a informacdo dada pela Telecheque (Telecheque apud Klein,
2007, pg 8), empresa de administracdo de crédito e garantia de cheques no
Brasil, que revela que 16% dos inadimplentes do primeiro semestre de 2006

eram jovens de até 20 anos de idade.

Logo, com a visdo de horizontes mais longos em seu planejamento
financeiro pessoal e a sensacdo de seguranca proporcionada por tal vislumbre,
somada a uma oferta maior de crédito para aquisicdo de bens de consumo
durdveis e ndo duraveis, ndo s6é o povo, mas também o jovem brasileiro

aprendeu a endividar-se.

Neste sentido, a falta de informacdes e a enorme quantidade de
perguntas que as pessoas costumam fazer relativas as suas financas pessoais
sem obter respostas, parecem apresentar uma oportunidade de educar

financeiramente pessoas que desejam ou precisam melhorar suas financas.

Outro fato que chama h& algum tempo a atencdo deste autor foram
reclamacdes com as quais se confrontava durante sua experiéncia, como
professor, na area de investimentos. Os alunos ressentiam né&o ter recebido
uma educacao financeira adequada de seus pais e tampouco na escola, além
de relatarem certa limitacdo ao acesso facil a educacao financeira em seu dia a
dia.

Porém, mesmo com a oportunidade parecendo estar clara em relacao
aos diversos indicadores macroecondmicos e a0 momento que a educacgéo
financeira vive no pais, procurou-se responder com este trabalho a algumas

perguntas que ainda eram duvida na formatacéo de um curso.

Sendo o0s questionamentos feitos nesta etapa visionaria de oportunidade
de criacdo de um novo produto, inerentes ao marketing, foi realizado um
trabalho de pesquisa a ser descrita em préxima etapa, junto a um especialista

no assunto. Também se realizou entrevistas com consumidores pertencentes



as classes sociais B e C, escolhidos como publico-alvo devido ao crescente
endividamento das mesmas conforme descrito anteriormente e devido ao
fenbmeno de ascensao social que vem ocorrendo na Ultima década, tornando a

classe C a maior classe social brasileira.

Foi buscado, dessa forma, trazer luz a algumas questdes relativas ao
relacionamento do publico alvo com o assunto educacéo financeira. Logo, este

trabalho buscou concentrar-se no seguinte questionamento:

Existe uma preparacdo para a vida financeira do publico selecionado?
Como ela é desenvolvida? Existe uma consciéncia sobre sua relevancia para a
vida pessoal e abertura do publico para buscar desenvolver-se nessa area? E

se existe, de que forma estariam dispostos a receber estes ensinamentos?



2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GERAL

Identificar e analisar a percepcdo de consumidores da classe B e C, em
relacdo a educacao financeira e as preferéncias em pontos estratégicos para a

formatacao de um curso de financas pessoais.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Os objetivos especificos deste trabalho séo:

e Verificar qual o principal modo de contato com a educacéo financeira

dos consumidores em questéao;

e Verificar quais os influenciadores e as fontes de informacdo mais

importantes atualmente na formacé&o financeira de um individuo;

e I|dentificar preferéncias em relacdo a atributos chave na formatacéo
de um servico de educacao financeira, tais como o ambiente ideal

para ser oferecido, duracéo, freqiéncia, modalidade e faixa de preco.



3. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Este capitulo inicia com a revisdo da literatura disponivel sobre financas
pessoais a fim de entender a esséncia da educacéao financeira e a importancia
da mesma para sociedade. Na secdo seguinte serdo revisados conceitos
bésicos de marketing utilizados como ponto de partida para o direcionamento
das perguntas destinadas a entender o publico alvo de forma produtiva ao
desenvolvimento de um curso posteriormente. Em seguida, seréo

apresentadas definicbes de servicos.

3.1. EDUCACAO FINANCEIRA

Quando se pensa em financas pessoais € comum a constatacao de que
esta disciplina aborda o dinheiro e a relacao das pessoas com o mesmo. Cabe
elucidar, no entanto, que o assunto financas pessoais € mais amplo que tal
constatacdo, no sentido de que o dinheiro, por si s, ndo traduz todas as
relacGes de troca existentes, tampouco a visao de riqueza pessoal que s6 pode

ser medida pela perspectiva individual.

Existem alguns exemplos famosos de diferentes perspectivas pessoais
em relacdo & riqgueza como a de Seneca* (apud TYSON, 2008, p. 6), “Ndo é o
homem que possui pouco, mas aquele o qual deseja mais, quem é pobre”
(traduc&o nossa) ou o divertido ditado popular lidiche® (apud TYSON, 2008, p.
67) que diz “Com dinheiro no seu bolso, vocé é sabio e bonito, e canta bem

também” (traduc&o nossa).

A percepcao da posse de dinheiro como riqgueza ndo traduz em si a
riqueza de um individuo em nivel pratico, pois todos os bens e fontes de

recursos que este possui devem ser considerados, contanto que 0S mesmos

* “It is not the man who as little, but he Who desires more, that is poor.” Aforismo conhecido como do
filésofo Seneca, fonte original ndo identificada.

> “With money in your pocket, you are wise and handsome, and you sing well too.” - Yiddish saying.



sirvam como moeda det troca, ou seja, possuam alguma liquidez. De acordo
com Luquet (2000, p. 134) “Moeda é tudo o que funcionar como meio de troca,
como padrao de valor, como padrao de pagamento diferido ou como estoque
de riqueza extremamente liquido.” Logo, pode-se somar a rigueza pessoal de
um individuo, segundo Antonello (2007), toda e qualquer fonte de renda
conhecida como ativo, as quais além de bens tangiveis liquidos e do dinheiro
em si, podem ser acrescentadas outras modalidades, tais como: royalties sobre
propriedade intelectual, como é o0 caso dos escritores que recebem
pagamentos sobre a reproducéo de seus livros, titulos da divida publica, a¢des,

metais preciosos, debéntures, conhecimento, entre outros.

Em relacdo a percepcado de riqueza e o aspecto intangivel das financas

pessoais, Eker (2006, p. 16) ° diz que:

Um exemplo perfeito é o dos ganhadores da loteria. Pesquisas
mostram continuamente que, seja qual for o tamanho de seus
prémios, a maioria dos ganhadores da loteria normalmente retorna ao
seu extrato financeiro inicial, ou seja, o valor que conseguem lidar
com mais facilidade.

Por outro lado, o oposto ocorre com milionarios que enriquecem pelo
proprio esforgo. Repare que quando milionarios desse tipo perdem
suas fortunas, eles normalmente a refazem em um curto espago de
tempo. Donald Trump é um bom exemplo. Ele tinha bilhdes, perdeu
tudo, e entdo, poucos anos depois, recuperou tudo e até conseguiu
mais.

Mas por que ocorre este fenbmeno? Porque embora alguns
milionarios desse tipo possam perder seu dinheiro, eles nunca
perdem o ingrediente mais importante para 0 seu sSucessoO: suas
mentes milionarias. Claro que no caso de Donald Trump, sua mente
“piliondria”. Vocé consegue perceber que Donald Trump jamais
poderia ser apenas um milionario? Se Donald Trump tivesse apenas
1 milh&o de ddlares, como vocé acha que ele se sentiria a respeito de
seu sucesso financeiro? A maioria das pessoas concordaria que ele
provavelmente se sentiria quebrado, um fracasso financeiro!
(traducdo nossa)

®A perfect example is lottery winners. Research has shown again and again that regardless of
the size of their winnings, most lottery winners eventually return to their original financial state,
the amount they can comfortably handle.

On the other hand, the opposite occurs for self-made millionaires. Notice that when self-made
millionaires lose their money, they usually have it back within a relatively short time. Donald
Trump is a good example. Trump was worth billions, lost everything, and then a couple of years
later, got it all back again and more.

Why does this phenomenon occur? Because even though some self-made millionaires may
lose their money, they never lose the most important ingredient to their success: their millionaire
mind. Of course in “The Donald”’s case, it’s his “billionaire” mind. Do you realize Donald Trump
could never be just a millionaire? If Donald Trump had a net worth of only 1 million dollars, how
do you think he’d feel about his financial success? Most people would agree that he’d probably
feel broke, like a financial failure!



Considerando que mentes diferentes possuem diferentes pontos de vista
ao seu tempo em relacdo a riqueza, sobre como gera-la e que valor é uma
questao de percepcao, com o objetivo de elucidar esta questéo, pode-se citar o
fato de que diversos itens ja foram considerados moeda durante a historia da

humanidade.

Segundo Luquet (2000, p. 134) as améndoas da India, a cevada dos
babilénios e assirios, 0s grdos guatemaltecos e o cacau dos astecas, toras de
madeira, peixe seco, arroz, tecido e conchas sdo parte da relacdo de
mercadorias e produtos insdlitos que ja serviram como moeda ao longo da
historia. Até mesmo a folha do tabaco serviu como moeda do século XVII até
meados do século XIX nos Estados Unidos, durante o periodo colonial. Sim, o

dinheiro nascia em arvores a época!

Kiosaki (2006, p. 121) diz que “vocé nao consegue ver o dinheiro com os
seus olhos.” Segundo o autor, a riqueza que vocé pode gerar esta ligada ao
quéo treinado vocé esta a visualizar através de sua mente os pontos realmente

importantes em uma negociacao.

O treino da visdo pessoal em relacdo ao dinheiro é largamente
influenciado, de acordo com Eker (2006, p. 18), por fontes de programacao
mental relacionadas ao individuo, como os “pais, irmaos, amigos, figuras de
autoridade, professores, lideres religiosos, midia, e sua cultura, para nomear
alguns.” Observa-se que diferentes culturas tém diferentes abordagens em
relacdo ao dinheiro. Por exemplo, a cultura judaica, onde o dinheiro é simbolo
de poder, bencdo e satisfagdo, ao passo que na visdo da Igreja Catdlica
Romana, a riqueza mundana e a posse de bens materiais podem ser vistos

como empecilho para entrar no “reino dos céus”.

Para Magalhaes (2009), o argumento de que a religido é forte influéncia

no sucesso financeiro € o seguinte:

Os Judeus, um dos povos mais cacados da histéria do mundo, sao
hoje 0,02% da popula¢éo mundial, mas representam mais de 10% da
lista das pessoas mais ricas do mundo segunda a revista Forbes 400,
e mais de 10% da lista dos presidentes das 500 maiores empresas do
mundo, e quase 30% de todos os vencedores do prémio Nobel.



Ainda segundo Magalhdes (2009), 30% dos catélicos no Brasil séo
protestantes e o numero continua crescendo, e aponta esta como uma das
possiveis razfes da evolugdo social que o pais apresenta, com individuos com
“auto-estima, amor proprio, espirito empreendedor e profundo desejo de

reformar a sociedade e lutar por ideais valorosos.”

A prépria cultura anglo-saxbnica pode ser indicada como um forte
influenciador na relacdo que seus integrantes tém com o dinheiro devido ao
seu background protestante. No livio A Etica Protestante e o Espirito do
Capitalismo de Max Weber ele faz sua analise do protestantismo iniciado por
Martin Lutero e que ganhou novas versées como o Protestantismo Calvinista, e
deixa clara a influéncia da religido na visdo econémica de tal povo. Tal visédo é

expressa por Freund (1983) em sua analise sobre o texto de Weber:

O processo descrito por Weber é o seguinte: a ascese dos puritanos
na sua vida individual e familiar opunha-se ao consumo da mais-valia.
O que fazer do capital assim poupado e acumulado, do qual ndo se
gozava pessoalmente? Dar-lhe um uso produtivo no proprio
empreendimento a fim de fazé-lo crescer, sendo este crescimento
racionalmente programado.

Desta forma, embora haja controvérsias em relacdo a influéncia da
cultura na visdo econdmica de uma sociedade e textos como os de Weber
sejam contrapostos frequentemente, pode-se contemplar que riqueza e cultura
estdo fortemente ligadas, possivelmente como um reflexo da importancia de
um sistema de troca na viabilizacdo da sobrevivéncia e da qualidade de vida do

individuo em uma sociedade complexa.

No entanto, h4 a necessidade de discutir financas pessoais além dos
estabelecimentos religiosos e das influéncias culturais, pois o individuo inserido
no sistema capitalista pode passar por sérios apuros financeiros se nao
dominar as premissas basicas deste tdpico. Para Ribeiro (2005, p. 87) “ganhar
e ndo gastar ndo sao disciplinas que se aprendem na escola [ndo no modelo
atual de escola, em nossa opinido]. Sao verbos cujas no¢des séo transmitidas
de pai para filho”. Na mesma linha de pensamento, Halfeld (2004, p.19) diz
que “educacao é a melhor heranga que recebi de meus pais e que pretendo

deixar para meus filhos”.



De acordo com Mary Buffett (2006, p. 58), para Warren Buffett, um dos
maiores investidores do mundo na atualidade, se &lgebra e célculo fossem
considerados como pré-requisito para a formacéo de um grande investidor, ele

deveria voltar a vender jornais.

O ponto de vista de Buffett traz a tona o fato de que a educacao
financeira ndo se faz na escola, [ainda ndo, pelo menos] e que tudo que a
educacao tradicional pode ensinar dentro das ferramentas que um investidor
precisa saber € somar, subtrair, multiplicar, dividir, e desenvolver a habilidade
de calcular rapidamente porcentagens e probabilidades. Desta forma, €
importante aprender a pensar por si s6 sobre seus investimentos e finangas

pessoais.

Ainda segundo Buffett (2006, pg. 59), fica mais claro o ponto de vista do

investidor em relacdo a aprender o pensamento autbnomo no seguinte trecho:

Muitos sujeitos com QI alto acham que para ficar rico € preciso imitar
0s outros. Isso se deve, em parte, a um sistema educacional que
recompensa imitar o professor. Em Wall Street, a estratégia de
investimento dominante baseia-se em imitar o que o rebanho esta
fazendo — é mais facil vender algo popular do que algo impopular.
Warren ndo esta tentado vender investimentos a ninguém — ele sé
esta tentando enriquecer com seus investimentos. Isso nao se
consegue seguindo o rebanho, e sim identificando acdes que Wall
Street hoje rejeita, mas pelas quais dard a vida amanha. Quanto aos
gque seguem o rebanho... bem, costumam perder um tempéao
limpando a sola de seus sapatos.

Seja feita pelos pais ou em escolas especializadas, o fato € de que ha
um crescimento da relevancia da educacao financeira na sociedade, como
destaca Tiba (2005, p. 217), “Dedico atengao especial a educacéao financeira,
pois acredito que o mundo seria melhor se as pessoas fossem mais bem

preparadas financeiramente”.

Segundo Filho (2003, p. 01), fala ainda da importancia da socializacao

do conhecimento sobre finangas pessoais.

Os conhecimentos béasicos de financas pessoais ndo devem ficar
restritos aos especialistas da éarea financeira. Qualquer pessoa,
independentemente de sua atividade profissional, deve conhecer os
principios basicos necessarios a administracdo de sua vida
financeira. E extremamente importante que se saiba como poupar,
escolher os investimentos que geram a melhor rentabilidade,
administrar os riscos envolvidos nessas operacdes, além de se



enquadrar no perfil de investidor que melhor se adapte aos seus
objetivos de curto e longo prazos.

A educacéao financeira e a disciplina na gestdo dos recursos pessoais
sdo importantes até mesmo para aqueles que consideram possuir um bom

nivel de educac&o formal, como destaca TYSON (2008, p. 36) ":

Mesmo se vocé é “bem educado”, vocé provavelmente poderia
aprender mais sobre como extrair o melhor do seu dinheiro, do tempo
e da energia que vai em fazer, gastar, economizar, investir, e protegé-
lo. Além do mais, o basico de uma boa pratica financeira — gastar
menos do que se ganha, investir suas economias em meios
comprovados para o0 longo prazo, e garantindo uma cobertura de
seguro adequada — é relativamente simples. Muitas pessoas, no
entanto, estdo inaptas a seguir estas regras pelas mesmas razfes
que muitas pessoas ndo podem seguir uma dieta: E dificil, e pode ser
emocionalmente desgastante. Eu vi muitas pessoas permitirem seus
medos individuais, vieses, crengas equivocadas, experiéncias
passadas, e pressfes externas turvarem e sabotarem seus esforgos
em praticarem bons habitos financeiros (traducdo nossa).

Além das influéncias culturais e da importancia da socializagcdo do
conhecimento em financas pessoais em todos o0s niveis sociais, a educacao
financeira também apresenta papel relevante, sendo talvez o mais importante
de seus papéis, na formacdo de renda complementar a previdéncia social,
como explica Sousa (SOUSA, 2004, p. 09).

Outro fator que justifica a importdncia da elaboracdo de um
planejamento  financeiro pessoal €& a possibilidade da
complementacéo, com o aporte sistematico de recursos ao longo da
vida, do valor da aposentadoria que sera pago pelo sistema publico
guando o trabalhador ndo estiver mais na ativa.

A educacdo financeira € um passo importante para garantir seguranca
no futuro de uma familia, segundo Kiosaki (KIOSAKI, 2001, p. 17). Este tipo de
educacdo é a necessaria, segundo ele, para garantir que o dinheiro que vocé

ganhou trabalhando seja transformado em riqueza e para que seus filhos néo

’ Texto original: “Even if you are “well educated”, you probably could learn more about how to
make the most of your Money and the time and energy that goes into making, spending, saving,
investing, and protecting it. After all, the basics of good personal financial practice — spending
less than you earn, investing your savings in proven vehicles for the long term, and securing
adequate insurance coverage - are relatively simple. Many people, however, are unable to
follow these rules for the same reasons people can’t follow a diet: It's difficult, and it can be
emotionally taxing. I've seen many people allow their individual fears, biases, mistaken beliefs,
past experiences, and external pressures to color and sabotage their efforts to practice good
financial habits.



tenham problemas financeiros depois de uma vida inteira trabalhando duro

para sustentarem uma familia. Ainda, segundo o autor:

Seu gerente de banco ndo quer ver seu boletim escolar porque néao
esta interessado em saber o que vocé aprendeu na escola. O que lhe
interessa é seu talento financeiro, ndo seu talento académico. Sua
demonstragdo financeira € uma medida muito melhor de seu talento
financeiro do que seu boletim escolar.

No Brasil, ha um fator especifico e em expansédo que deve servir como
alerta a todos aqueles que desejam estar com suas demonstracdes financeiras
saudaveis, que é o crescimento acentuado do consumo pela disponibilidade de
crédito facil. Atribui-se muito da causa do crescimento do endividamento e da
falta de preparacéo financeira das familias como conseqiiéncia de um processo
inflacionario que durou por décadas no pais, e que s6 pode ser combatido por
meio de uma mudangca cultural, como expde Silva (SILVA, 2004, p.07):

O primeiro passo seria a mudanga na cultura financeira, que nos foi
imposta por praticamente cinco décadas de um processo inflacionario
descontrolado, e hoje, que j& se pode comemorar uma inflacdo
civilizada, é perfeitamente possivel e necessario se adquirir habitos
frugais e realizar uma cuidadosa gestao nas suas financas.

Existem outras correntes de pensamento, que atribuem tal
comportamento a uma heranca do Brasil colonial, compartilhada por Pizzato

(2006) em um de seus textos sobre o endividamento do brasileiro:

O torniquete estd cada vez mais apertando o consumidor, neste caso
a quatro maos: governo e instituicdes financeiras. Quando falam no
sucesso da politica econdmica, essa realidade é esquecida, pois é
varrida para debaixo do tapete. O crescimento da economia téo
enaltecido pelo governo ndo chegou e esta dificii em chegar ao
brasileiro médio. O escritor Gustavo Barroso, que foi da Academia
Brasileira de Letras, de forte inclinacdo integralista, escreveu em
1934, um livro que se chamava "Brasil - colbnia de banqueiros", nao
obstante suas idéias politicas, infelizmente ndo estava errado.

H& ainda quem credite 0 comportamento voltado ao endividamento e
uma postura de inadimpléncia, ao atual modelo de analise do crédito.
Atualmente, € indiferente a postura dos tomadores de empréstimos em relacao
ao cumprimento de prazos e a sua qualidade como pagadores, e é utilizado
apenas o historico negativo do mesmo como referéncia na concessao ou nao

de crédito. Ainda, os bons pagadores pagam o mesmo juro bancéario dos mal



pagadores, de forma que o0 risco na operacdo de empréstimo aos mal

pagadores € repassado aos bons pagadores.

Portanto, ha uma cultura da ndo negativacdo do nome em o6rgéos de
protecdo ao crédito, porém ndo ha uma cultura de valorizacdo do bom pagador
e tampouco de controlar o endividamento total, o que coloca a postura
financeira em segundo plano por hora, pois o sistema ndo da méritos ao bom
pagador. Esta dindmica € muito bem explicada por Loureiro (2010), quando diz
que “a cobranga de juros elevados € um repasse da expectativa de perda
futura as novas transacfes, em que o bom pagador paga pelo mau,
independente de sua reputagéo crediticia”. Ainda, segundo Loureiro (2010), o
sistema atual de concessao de crédito promove 0 aumento do endividamento e

da inadimpléncia:

A atual metodologia de concessdo de crédito, baseada nas
informacdes negativas, € imperfeita, ultrapassada e ndo estad em
consonancia com a sofisticacdo financeira do mercado brasileiro.
Para ilustrar o risco que se assume diariamente no crédito, as
estatisticas oficiais mostram os dados do sistema bancario e ndo se
sabe o0 quanto um cidad@o tem de dividas no comércio, em servi¢cos
etc. Assim, muitos consumidores podem ter os R$ 5 mil dentro de seu
limite de crédito. Outros, porém, j4 estdo super-endividados e com
alta probabilidade de inadimpléncia. Como os concedentes nédo tém
como diferencia-los, da-se mais crédito a estes consumidores
endividados, tornando sua condicao pessoal mais dificil e ampliando
0 risco nos negdcios.

Ainda, o crescimento de alguns indicadores demonstra a avidez do
brasileiro por crédito. Nos Ultimos anos, segundo Bertolino (2010),
“a fatia de crédito estava em 22% do Produto Interno Bruto (PIB) em 2002;
hoje esta em 47% e a expectativa é a de que o percentual possa chegar a 60%
do PIB brasileiro. Nas economias desenvolvidas alcanga até 100%”. Bertolino
(2010) também destaca o crescimento do mercado de cartdes de crédito, que

de 28 milhdes de unidades em 2000 passou para 153 milhées em 2010.

Embora existam paises, segundo Terumi (2010), como os Estados
Unidos, cujo crédito atinge 187% do PIB, a Inglaterra, com 155%, a China, com
123% ou a india, com 78%, n&o significa que o Brasil possa nem deva subir
aos mesmos niveis sua taxa de endividamento por crédito ao consumidor em
relacdo ao PIB. Para Silva (apud TERUMI, 2010) "A percepgdo de alguns

analistas de que o crédito no Brasil ainda deve avancar muito € perigosa. NOs



nao suportariamos chegar ao nivel de endividamento do norte-americano.”
Ainda segundo Silva (apud TERUMI, 2010) “o custo da divida no Pais ainda é
muito elevado, além de a populacdo ainda possuir renda baixa e prazos

relativamente curtos de financiamento”.

Endividamento ndo é algo ruim. Em fato, ele pode ser utilizando como
estratégia de alavancagem e crescimento financeiro para pessoas juridicas que
desejam realizar expansdo em seus negdécios e até mesmo por investidores
que desejam aumentar seus recursos utilizando capital de terceiros e
remunerando-os pelo capital emprestado. Até mesmo o cartdo de crédito pode
ser utilizado de forma benéfica, se o crédito disponivel é utilizado apenas para
postergar uma despesa no curto prazo e o tomador tiver alguma aplicacao
segura que |Ihe renda algum juro em um curto periodo de tempo. Em operacoes
como essa, com o prazo meédio de 30 dias, normalmente a empresa de cartdo

de crédito ndo cobra o juro, sendo, desta forma, o endividamento lucrativo.

Bonnett (2003, p. 56) nomeia a arte de saber lidar com o endividamento

e suas armadilhas como a “Sabedoria do Endividamento”:

Sabedoria do endividamento é mais do que apenas equilibrar o livro
de contas; é sobre estar preparado para qualquer evento futuro na
sua vida que possa impactar no seu bem estar pessoal e financeiro. A
sabedoria do endividamento é ter uma abordagem holistica da vida,
reconhecendo acdes e comportamentos que criam problemas
financeiros. E um processo de compreender a diferenca entre débito
bom e débito ruim e o qudo facil é tomar decisdes financeiras
errbneas. (traducao nossa)8

No entanto, 0 mais preocupante, de fato, é o perfil do endividamento dos
brasileiros. Segundo pesquisa realizada pela Confederacdo Nacional do
Comeércio de Bens, Servicos e Turismo, a CNC (apud TERUMI, 2010), 27,3%
dos brasileiros dizem ter dividas ou contas em atraso, e de um total de 63%
dos entrevistados que declaram estar endividados, 8,7% dizem que néo terdo
como saldar suas dividas. Outro dado que chama muito atencdo, é de que as

dividas com cartdo de crédito, as quais incidem as maiores taxas de juro do

¥ Texto original: Debt wisdom is about more than just balancing the bankbook; it is about being
prepared for any unforeseen events in your life that may impact on your personal and financial
wellbeing. Debt wisdom is having a holistic approach to life, recognising actions and behaviour that
create money management issues. It is the process of understanding the diference between good debt
and bad debt and how easy it is to make the wrong financial decision.



mercado, sdo apontadas pela maioria como principal meio de financiamento

das despesas, representando 72,2% do total, como indica o Gréfico 2.
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Grafico 2 — Onde esta a divida, em percentual.
Fonte: Pesquisa de Endividamento e Inadimpléncia ao Consumidor da CNC (apud TERUMI,
2010)

Em adicdo, o endividamento pode causar sérios prejuizos a vida pessoal
da populacao e de acordo com Modernell (2010) “um diagnéstico negativo da
vida financeira pode afetar todo o resto, inclusive, o relacionamento no trabalho

€ na vida pessoal”. Para Araujo (apud Navarro, 2008):

A expansdo do crédito estimula a economia, mas ao mesmo tempo
leva os consumidores a um beco sem saida. Ap6s a gastanca,
incentivada pelo crédito farto, muitos se véem atolados em dividas e
acabam vivendo um pesadelo. A pressédo das empresas de cobrancga,
a baixa auto-estima e até mal estar fisico fazem parte do relato dos
endividados.



Também Hill (1994, p. 182) coloca que:

Sob o peso das dividas, nenhum homem é capaz de dar o seu melhor
trabalho ou expressar-se em termos que infundam respeito, de criar
ou levar avante um objetivo na vida. O homem que se deixa
escravizar pelas dividas é tdo desamparado, como o escravo limitado
pela ignorancia, ou preso aos grilhdes. E ainda a pessoa que nao tem
dividas pode afastar a pobreza e conseguir grandes sucessos
financeiros, mas para aquele que tem dividas, as realizacfes séo
apenas possibilidades remotas, e nunca uma probabilidade.

Além do sofrimento individual, h4 o sofrimento da familia. Muitas familias
terminam em grandes separacdes em ocasido de dificuldades financeiras, pois
além das diferentes percepc¢des que cada individuo traz consigo em relacao ao
dinheiro, também a falta de preparacédo e estabilidade emocional para lidar com
este tipo de problema gera muita dor aos mesmos. Para Bonnett (2003, p. 57):

A energia negativa que consume nossas vidas quando temos altos
niveis de endividamento € a causa mais comum de separacdo entre
casais. E devastador ver relacionamentos deteriorarem-se por causa
de problemas financeiros. Nos freqlientemente nos permitimos gastar
um dinheiro que ndo temos. Por que muitos de nés somos incapazes
de reconhecer que estamos vivendo acima de nossas possibilidades?
Isto acontece normalmente porque nos falta objetivos bem definidos e
a autodisciplina para tomarmos decisées sobre o que nés precisamos
e 0 que ndés ndo precisamos. Um Karma Financeiro Negativo pode
definitivamente afetar nossa salde. (traducé@o nossa) o

As familias podem seguir diferentes caminhos em relacdo ao
endividamento, enquanto algumas se desfazem para outras tal situacdo traz

aprendizado e sabedoria, como diz Marques (2005, p. 89):

Se a familia jA& se conscientizou dos maleficios causados pelas
dividas e decidiu evitar situacdes que conduzam ao endividamento
cronico, vai comecgar, daqui por diante, a reavaliar as prioridades da
familia e manter o orcamento equilibrado e sob controle. Passard,
também a rever as metas de curto, médio e longo prazo como,
também, a analisar os mecanismos e 0s passos que estdo sendo
tomados para concretiza-las: poupar, quitar as dividas, rever os
padrdes de consumo, comecar a trabalhar, arranjar um trabalho novo,
aperfeicoar-se profissionalmente, estudar para concurso, dentre
outros.

° Texto original: The negative energy that consumes our lives when we have high levels of debt
is the most common cause of relationship breakdown. It is devastating to see relationships
deteriorate because of money issues. We frequently allow ourselves to spend money we don’t
have. Why are so many of us unable to recognise that we are living beyond our means? It is
usually because we lack clearly defined goals and the self-discipline to make decisions about
what we need and don’t need. Negative Money Karma can seriously affect our health.



E a questdo do endividamento por uma populacdo que nao esta bem
preparada para gerir suas finangas € algo que ndo afeta apenas familias, mas
também pode afetar a economia como um todo. O papel da educacao
financeira para a criacdo de uma economia saudavel é descrita em um dos
discursos de Bernanke (2006), entdo presidente do banco central americano, o
Federal Reserves (FED):

[...] seguranga financeira pessoal requer a habilidade de entender e
navegar no mercado financeiro. Por exemplo, comprar uma casa,
poupar para aposentadoria ou para a educacéo dos filhos, ou ainda
efetivamente gerenciar o orcamento familiar atualmente requer mais
sofisticacdo financeira que nunca. Consumidores educados
financeiramente fazem o mercado financeiro funcionar melhor, e
também séo cidad@os melhor informados (grifo nosso). Como ex-
professor e membro escolar, e pais de dois jovens adultos,
pessoalmente estou convencido que desenvolver a educacgéo € vital
para o futuro de nossa economia e que promover a educacgdo
financeira em particular deve ser uma alta prioridade [...] (traducéo
nossa) *°

No Brasil, o governo demonstra igualmente preocupacdo com o nivel de
endividamento do povo, e recentemente o Conselho Monetario Nacional
autorizou o Banco Central a decretar algumas medidas para frear o consumo
de crédito ao consumidor em dezembro de 2010. Segundo Machado (2010), o
aumento da retencdo compulséria sobre os depdsitos a vista e a prazo e o
requerimento de capital nas operacdes de crédito pessoal e financiamento de
automoveis acima de 24 meses pelo Banco Central, devem “restringir o crédito
tanto pela disponibilidade, ja que o compulsério ampliado deve retirar R$ 61
bilhbes do giro bancéario, como pelo custo”. E para o Banco Central, segundo
Machado (2010), tal medida deve prevenir o aumento da inadimpléncia, “dado
0 endividamento crescente da sociedade, sobretudo da classe média em

ascensao pelas politicas sociais, menos experiente com o crédito”.

1% Texto original: [...] personal financial security requires the ability to understand and navigate
the financial marketplace. For example, buying a home, saving for retirement or for children’s
education, or even effectively managing the family budget now requires more financial
sophistication than ever before. Financially literate consumers make the financial marketplace
work better, and they are better-informed citizens as well. As a former educator and school
board member, and as the parent of two young adults, | am personally convinced that improving
education is vital to the future of our economy and that promoting financial literacy in particular
must be a high priority. [...]



Ainda, o governo brasileiro tem demonstrado especial atencdo a
educacao financeira da populagéo, e de acordo com Domingos (2010), deu
uma boa noticia em relacdo ao assunto no inicio de 2010:

Uma boa noticia é que a Comisséo de Valores Mobiliarios (CVM) e o
Ministério da Educacdo (MEC) planejam para 2010 implantar em
1.650 escolas de ensino médio um programa de educacéo financeira
desenvolvido pelo governo. Isso mostra a correta preocupacdo com
um problema que h& muito tempo apontamos: a total nulidade em
nossas escolas de bases para que os jovens saibam como lidar com
o dinheiro.

Nossa populacdo infelizmente ndo teve ensinamentos basicos de
como devem tratar o dinheiro, assim, ndo podemos esperar que elas,
de uma hora para outra, saibam administrar suas financas. Assim a
insercdo desse tema deve ser cuidadosa e, principalmente, deve
comecar pelas criancas, sendo um grande acerto do Governo o inicio
desse programa.

Tal projeto é importante para superar uma realidade anteriormente

descrita por Accioly (apud Grissner, 2007, p. 07):

No Brasil, ainda ndo existe de fato a pratica da educacéo financeira.
Pessoa alguma aprende como lidar com dinheiro na escola, no
trabalho e muito menos em casa, onde comeca todo 0 processo
educativo. Salvo em honrosas excegdes. (...) Aprender a lidar com
dinheiro é uma coisa muito séria. E urgente o aprendizado, porque no
Brasil ja se perdeu muito tempo na ignorancia.

Também, além de ser importante em termos macroecondmicos a
educacado financeira destaca-se pela importancia na vida pessoal, pois tal
disciplina ndo s6 educa as pessoas para lidarem com as armadilhas do crédito,
escolhas de financiamento, mas também para obterem o maximo de seu
capital e tomarem decisdes pessoais importantes. Para Ross (2000, p. 38)
“talvez a razdo mais importante para conhecer financas é a de que vocé tera
que tomar decisbes financeiras que serdo muito importantes em termos

pessoais”.

Finalmente, para Cerbasi (2008, p. 88), a educacado financeira
desempenha um importante papel na definicho de metas para o futuro do
individuo. Segundo o autor, um bom planejamento financeiro pessoal passa
pela definicdo de metas claras e o comprometimento com valores que ajudem
o investidor a permanecer focado e fiel a um objetivo maior, um propdésito tdo

apaixonante quanto as tentagcées de consumo presentes no caminho.



3.2. MARKETING

A atividade de marketing normalmente é confundida como uma atividade
de vendas ou propaganda, ou até mesmo a atividade exclusiva de promocao
de algum produto ou marca. Entretanto, a atividade de marketing é muito mais
ampla e abrangente do que as definicbes dadas pelos populares, e segundo
Kotler e Armstrong (1999, p. 3) o marketing “deve ser compreendido ndo s6 no
antigo sentido de vender - “dizer e vender” — mas também de satisfazer as

necessidades do cliente.”

Logo, o conceito de marketing vai muito além de vender e promover,
mas também de entender as necessidades dos clientes a fim de gerar um
processo de troca que seja vantajoso para todos os envolvidos. Neste sentido,
Kotler e Armstrong (1999, p. 3) define o marketing “como processo social e
gerencial através do qual individuos e grupos obtém aquilo que desejam e de

gue necessitam, criando e trocando produtos e valores uns com os outros.”

Ainda, segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 06):

Troca é o conceito central do marketing. Para que haja uma troca,
vérias condigdes devem ser satisfeitas. E claro que pelos menos duas
partes devem participar, e que cada uma delas deve ter algo de valor
para a outra, deve querer negociar com a outra, deve ter liberdade de
aceitar ou rejeitar a oferta da outra. Enfim, cada parte deve ser capaz
de se comunicar e fornecer o objetivo prometido.

Desta forma, entende-se como relevante a revisdo de alguns conceitos
centrais de marketing para o desenvolvimento desta pesquisa, uma vez que 0
mesmo tem como objetivo entender pontos de marketing relevantes no
desenvolvimento de um servi¢o de educacdao financeira, como onde entrega-lo,

para quem entrega-lo, por quanto e o que entregar.



3.3. MARKETING DE SERVICOS

Kotler e Armstrong (1999, p. 455) definem servigo como “toda atividade
ou beneficio, essencialmente intangivel, que uma parte pode oferecer a outra e
gue néo resulte na posse de algum bem. A prestacdo de um servico pode ou

nao estar ligada a um produto fisico.”

3.3.1. Natureza e Caracteristicas de um Servico

No que diz respeita a natureza e caracteristicas de um servico, Kotler e
Armstrong (1999, p. 455) colocam que “servicos sdo, via de regra, intangiveis,

inseparaveis, variaveis e pereciveis.”

A intangibilidade dos servicos, segundo Kotler e Armstrong (1999) esta
ligada ao fato de que os mesmos, ao contrario de produtos e bens tangiveis,
nao podem ser experimentados antes de serem comprados. Na busca da
aguisicdo de um servico, os clientes buscam informacdes que possa sinalizar a
qualidade do mesmo. Esta caracteristica representa um desafio para os
profissionais de marketing, guiando-os em busca da diferenciacdo dos seus

servigcos para conquistar a preferéncia dos consumidores.

No gue tange a inseparabilidade, Cobra (1990) afirma que os servicos
“sdo feitos e consumidos ao mesmo tempo, ndo podendo ser estocados para
venda ou consumo posterior.” Kotler e Armstrong (1999) também descrevem a

esta caracteristica da seguinte forma:

Servigos sdo inseparaveis daqueles que os fornecem, sejam pessoas
ou maquinas. Se um empregado presta servigos, ele é parte do
servico. Quando ele eventualmente comete um erro, o cliente ja
recebe o servico defeituoso por conta da simultaneidade. Como o
cliente também estd presente quando o servico € produzido, a
interacao fornecedor-cliente € um aspecto especial do marketing de
servigos. Tanto o fornecedor quanto o cliente afetam o resultado do
marketing de servico.

A variabilidade dos servigos esta diretamente ligada com a questao da

inseparabilidade. Por serem prestados por seres humanos na maioria das



vezes, 0s servicos podem variar dentro de uma empresa, de acordo com a
habilidade do colaborador que estd produzindo a experiéncia, como bem
exemplifica Churchill e Peter (2000, p.296).

A qualidade de indicacbes sobre investimentos, por exemplo,
depende da habilidade do gerente do banco ou de consultores
financeiros. Como eles s@o seres humanos e os mercados séo
dificeis de prever, existe a probabilidade de que esses profissionais
déem maus conselhos em alguns casos. Da mesma forma, médicos,
advogados, cabeleireiros e mesmo professores universitarios
cometem erros vez por outra.

Para Kotler e Armstrong (1999) “os servigos sdo pereciveis, ndo podem
ser estocados para vendas ou uso futuros.” A perecibilidade é uma
caracteristica marcante dos servigos, que segundo Churchill e Peter (2000)
podem ter sua demanda flutuando de acordo com o horéario do dia em que sao
prestados, a estacdo do ano, o local e dia da semana. Isso gera uma
necessidade de preparacdo dos gestores de marketing de servigcos para lidar
com as flutuacdes da demanda e otimizar a utilizacdo dos recursos ao longo

dessas flutuacgdes.

3.3.2. O Composto de Marketing para Servicos

Servicos, assim como o0s bens, apresentam em seu composto de
marketing os quatro elementos em comum, no entanto, segundo Churchill e
Peter (2000, p. 299), “suas -caracteristicas especiais podem tornar o
desenvolvimento do composto de marketing mais desafiador.” Para atender os
objetivos estabelecidos para este trabalho foi importante identificar as principais
caracteristicas de desenvolvimento, precificacdo, promocao e distribuicdo de

Servicos.

Ainda, importa ressaltar que para Las Casas (2008, p. 290), o composto
de marketing em servigos possui outros P’s além dos quatro tradicionais, que
séo o perfil, que esta ligado ao local, sua apresentacéo e lay out, onde o cliente
tera seu primeiro contato; pessoas, que esta relacionado as pessoas que

prestam 0 servico e suas caracteristicas, 0 que determinard o perfil da



experiéncia do cliente; os processos, que dizem respeito as etapas da
interacdo do cliente com a empresa até finalizar a prestacdo do servigo; e 0s
procedimentos, que dizem respeito ao modo como os funcionarios deverédo
tratar os clientes e como 0os mesmos serao atendidos, o nivel de simpatia que

Ihe seré& oferecido, e a atencéo dedicada do inicio ao fim de sua experiéncia.

3.3.2.1. Desenvolvimento de Servigos

Segundo Churchill e Peter (2000), o desenvolvimento de servigos
difere-se dos bens principalmente no que diz respeito ao nivel de necessidade

de customizacdo dos mesmos.

Enquanto os bens possuem caracteristicas bem definidas, bem como
insumos para sua producdo, um prestador de servicos deve estar pronto para
analisar o caso do cliente e realizar um diagnéstico, bem como responder a
eventuais davidas que surjam a respeito do servi¢co que esta sendo prestado, a

fim de tornar a experiéncia tangivel.

Além disso, a empresa deve diagnosticar se esta satisfazendo os
padrées exigidos por seus clientes constantemente através da comunicacao
direta com os mesmos perguntando-lhes como esta o seu desempenho. Esta é
uma postura diferente da adotada pela indlstria de bens, que consegue
diagnosticar eventuais problemas de qualidade durante o processo de
producdo, através de um controle qualitativo, aonde na maioria das vezes

pecas ou produtos defeituosos nem chegam a sair da fabrica.

3.3.2.2. Precificacdo de Servicos

Segundo Churchill e Peter (2000, p. 302), existem inumeras
denominagcbes para preco no setor de servicos, desde taxas, custos,
honorarios fees, entre outros, mas “qualquer que seja a denominagéo, 0 preco

definido para servigcos € destinado a cobrir custos e gerar lucros.”



Ainda segundo Churchill e Peter (2000), a formacdo de preco para
servicos passa pela compreensdo do que esta incluido no mesmo e um
alinhamento da empresa com as expectativas dos clientes em relacdo ao
produto que sera ofertado por determinado preco, bem como pela
compreensao do comprador sobre o que Ihe incluso no que lhe esta sendo

vendido.

Churchill e Peter (2000, p. 302) acrescentam acerca deste assunto que
“aléem de exercer funcdo econdémica, o preco também influencia a maneira
como os compradores percebem o0s servicos. Quando os clientes tém poucas

pistas para julgar a qualidade, podem avalia-la com base no preco”

Além disso, o preco neste caso também pode ser utilizado como
ferramenta de ajuste. Devido a sua perecibilidade, este tipo de produto é
sazonal, e mexer em seu preco de acordo com o comportamento da demanda

pode auxiliar no estimulo das vendas, segundo Churchill e Peter (2000).

3.3.2.3. Promocéo de Servicos

Kotler e Armstrong (1999, p. 31) afirmam que “promocédo significa as
atividades que comunicam os atributos do produto e persuadem os

consumidores-alvo a adquiri-lo.”

Devido a intangibilidade dos servicos € um desafio dos profissionais de
marketing deste setor realizar a persuaséo acima citada. Como 0s servi¢os sao
por muitas vezes impossiveis de ser experimentados antes de efetuada sua
aquisicdo, segundo Churchill e Peter (2000, p. 303) “...] a promocédo é
necessaria para explicar o que € o servico e como ele irA beneficiar o

comprador.”

Uma caracteristica no setor de servicos € que muitos profissionais deste
setor, como advogados, médicos, nutricionistas, entre outros, tém sérias
restricbes quanto ao uso da propaganda para se promover. Inclusive, algumas
entidades de classe proibem este tipo de pratica pelos profissionais de seu
ramo (CHURCHILL E PETER, 2000, p. 303).



Ainda segundo Churchill e Peter (2000, p. 303), outra modalidade de
promocao que pode ser utilizada para tornar tangivel a experiéncia dos clientes
séo as vendas pessoais. Nesta modalidade, os vendedores podem explicar os
beneficios dos servicos e tornar a compreensao dos mesmos mais tangiveis
aos clientes através de uma explicacdo detalhada e atenta, e ainda “[...] podem
oferecer garantias aos possiveis compradores proporcionando testemunhos de

clientes e outras informacgdes.”

3.3.2.4. Distribuicdo de Servicos

A distribuicao de produtos e servigos dentro do composto de marketing é
referenciada pelo P de praca. Segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 31) “praca
envolve as atividades da empresa que tornam o produto disponivel para os

consumidores-alvo.”

Existe uma peculiaridade na distribuicdo de servicos, que estd ligada ao
local de prestacdo do mesmo. Em alguns casos, como um teatro, por exemplo,
os clientes necessitam deslocar-se até o local, enquanto uma empresa de
jardinagem entregar seu servico em diversos locais diferentes. Também ha
uma terceira opg¢do, que é a consolidacdo das transacdes por meios de
comunicacao a distancia. (CHURCHILL E PETER, 2000, p. 303).

Ainda, Churchill e Peter (2000, p. 303), consideram que além da
modalidade de comercializacdo direta, podem existir outros canais de
distribuicdo indireta, de intermediarios que atuam como atacadistas de
servicos, comprando-os em grande quantidade e revendendo-os para o
consumidor final. Uma modalidade comum na distribuicdo de servicos sdo 0s
sistemas de franquia, onde ha a transferéncia de conhecimento do franqueador
para o franqueado, e a0 mesmo tempo o franqueado adquire o direito de
operar 0 negocio sob a marca do franqueador. Neste formato de distribuigé&o,
existe uma padronizagédo dos servigcos, principalmente nos pontos destacados
por Las Casas (2008, p. 290) que sao perfil, pessoas, procedimentos e

processos.



3.4. COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Para Engel, Blackwell e Miniard (2000, p.4), podemos definir o
comportamento do consumidor “[...] como as atividades diretamente envolvidas
em obter, consumir e dispor de produtos e servi¢cos, incluindo processos

decisérios que antecedem e sucedem estas acoes.”

Churchill e Peter (1999, p. 146) resumem o estudo do comportamento do

consumidor da seguinte forma:

[...] os profissionais de marketing estudam o comportamento do
consumidor: 0s pensamentos, sentimentos e acdes dos
consumidores e as influéncias sobre eles que determinam mudancas.
O estudo do comportamento do consumidor muitas vezes centra-se
no processo de compra deste e na variedade de forcas que o
modelam.

Ainda, cabe aos profissionais de marketing compreender como o
composto de marketing age como estimulo ao consumidor, € como 0 mesmo
recebe estes estimulos e os interpreta, de acordo com seus critérios de escolha
e caracteristicas pessoais. Estas caracteristicas e critérios de escolha séo
influenciados por uma variedade de fatores culturais, sociais, pessoais e
psicolégicas que formam o background do consumidor. (KOTLER E
ARMSTRONG, 1999, p. 97).

Tais caracteristicas estdo representadas na figura 1 de fatores que

influenciam o comportamento do consumidor.

Cuttural | Social | Pessoal | Psicologico

Idade e estagio do

Cult G d ferénci Mofi d
ultura rupos de referéncia oictode vida otivacio
0 5 ) .
| Urupacso Percepcio Consumidor
- Situacdo Econamica
Subcultura Familia ) )
Estilo de Vida Aprendizado
Personalidade e 2
.. t heci t :
Classe Social Papéis e Status ButoconnEcimente Crencas e atitudes

Tabela 2 — Fatores que influenciam o comportamento do consumidor.



Fonte: Principios de Marketing (KOTLER E ARMSTRONG, 1999, p. 97)

Para uso neste trabalho, os fatores sociais como grupo de referéncia,
fatores pessoais como situacdo econdmica, familia e fatores culturais como
cultura e classe social sdo fundamentais para o entendimento do publico
selecionado, uma vez que seu background influencia a forma como lidam com

suas financas pessoais.

3.4.1. Fatores Culturais

Conforme Churchill e Armstrong (1999, p. 154), a cultura é um dos
meios mais importantes pelo qual um individuo € influenciado pela sociedade,
onde cultura é “o complexo de valores e comportamentos aprendidos que sao
compartilhados por uma sociedade e destinam-se a aumentar sua

probabilidade de sobrevivéncia.”

Conforme citado anteriormente, os fatores que influenciam as decisdes
de um consumidor e sao de relevantes a este projeto sao os fatores de ordem

cultural, social e pessoal.

3.4.1.1. Cultura e Subcultura

Kotler e Armstrong (1999, p. 97) consideram que:

A cultura é a causa mais determinante dos desejos e do

comportamento da pessoa, comportamento este que € em grande
parte aprendido. Ao crescer em uma certa sociedade, a crianca
aprende valores basicos, percepcdes, desejos e comportamentos da
familia e outras importantes instituicdes.

Neste sentido, compreender os aspectos culturais basicos e onde se
encontram as diferencas entre culturas € essencial para que o profissional de
marketing entenda o processo de tomada de decisdo do consumidor. Churchill

e Peter (2000, p. 154) afirmam que “os profissionais de marketing precisam



pesquisa-los, em vez de pressupor que os valores de sua propria cultura sejam

universais.”

Uma vez que os valores culturais diferem de um pais para o outro e os
mercados sdo cada vez mais globalizados, o entendimento das mudancas
culturais de um pais para o outro sao fundamentais para que o profissional de
marketing consiga alcancar o melhor resultado de vendas de seu produto em
uma cultura diferente da sua. (KOTLER E ARMSTRONG, 1999, p. 97 e 98).

Além disso, ndo apenas ha a diferenca de culturas entre paises e
regides, mas dentro de uma determinada populacéo existe uma variedade de
grupos que se formam ou unem-se devido a caracteristicas em comum
formando subculturas. Em relacdo a isso, Kotler e Armostrong, (1999, p. 98)

colocam que:

Cada cultura contém pequenas subculturas, ou grupos de pessoas
com 0s mesmos sistemas de valor baseados em experiéncias e
situacbes de vida em comum. As subculturas podem ter
determinantes tais como nacionalidades, religides, ragcas e regides
geograficas. Muitas delas formam importantes segmentos de
mercado, e os profissionais de marketing geralmente projetam
produtos e programas que se adaptem as suas necessidades. [...]

3.4.1.2. Classe Social

A hierarquia social ocorre entre muitas espécies do reino animal,
inclusive entre as galinhas que, segundo um importante estudo, seguem uma
posicdo definida na ordem de bicada do grupo. Sobre os consumidores e em
seu livro sobre posicionamento Ries e Trout (apud Engel, Blackwell e Miniard,
2000, p. 437) colocam que “consumidores sdao como galinhas. Eles ficam muito
mais a vontade com uma hierarquia social que todo mundo conhece e aceita.”
(ENGEL, BLACKWELL E MINIARD, 2000, p. 437).

Segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 98):

Classes sociais sdo divisbes relativamente permanentes e
homogéneas da sociedade cujos membros partiiham valores,
interesses e comportamentos semelhantes.[...] as classes sociais
mostram preferéncias distintas por produtos e marcas em areas como
vestuario, moveis, atividades de lazer e automéveis.



Ainda, para Churchill e Armstrong, existe uma “hierarquia de status
nacional pela qual individuos e grupos sao classificados em termos de valor e

prestigio, com base em sua riqueza, habilidade e poder.”

No sentido deste projeto, compreender as classes sociais esta ligado a
entender as percepcdes de determinadas classes em relacédo ao dinheiro e ao
processo de educacdo dentro das mesmas para lidar com suas financas

pessoais.

3.4.2. Fatores Sociais

Kotler e Armstrong (1999, p. 99) afirmam que “o comportamento de
consumo do consumidor também é influenciado por fatores sociais, como

grupos a que pertence ou aspira pertencer, familia, papéis sociais e status.”

3.4.2.1. Grupos de Referéncia

De acordo com Churchill e Peter (2000, p. 160):

Grupos de referéncia podem influenciar o comportamento dos
consumidores de diversas maneiras. [...] Na maioria dos casos, 0s
grupos de referéncia ndo dizem diretamente aos consumidores o que
fazer; em vez disso, os consumidores sao influenciados por respeito a
opinido do grupo ou preocupacdo com 0s sentimentos dos membros
do grupo. Geralmente, o resultado € a limitacdo da busca de
alternativas do consumidor aquelas que o grupo de referéncia
valoriza.

De certa forma, os grupos de referéncia podem servir de parametro de
comparacao direta ou indireta na formacdo do comportamento do individuo.
Normalmente as pessoas utilizam como referéncia grupos aos quais nhao
pertencem. Assim, um grupo de referéncia pode ser o grupo de aspiracao, ou
seja, 0 grupo ao qual o individuo aspira pertencer, como, por exemplo, o jovem
joga futebol e deseja se tornar jogador de um time profissional, e segue o
comportamento do grupo ou de seu lider como referéncia, pois almeja
pertencé-lo um dia. (KOTLER e ARMSTRONG, 1999, p. 100).



Neste trabalho, identificar os principais referenciais de educacao
financeira é fundamental, uma vez que ao compreender tal fato tornard o

processo de desenvolvimento e promog¢ao de um curso muito mais facil.

3.4.2.2. Familia

Conforme Engel, Blackwell e Miniard (2000, pg 476), a importancia da
familia em relacdo ao comportamento de consumo do individuo deve-se a duas

razoes:

“1. Muitos produtos sdo comprados por uma unidade familiar.
2. “As decisbes de compra de individuos podem ser grandemente

influenciadas por outros membros da familia.”

Kotler e Armstrong (1999, p. 100) afirmam que “a familia é a estrutura ou
organizacdo de compra mais importante da sociedade [...]. Os profissionais de
marketing observam os papéis e a influéncia do marido, da esposa e dos filhos

na compra de diferentes produtos ou servigos.”

Neste sentido, a influéncia da familia na educacéo financeira de seus
membros é explorada neste trabalho, pois a cultura familiar permeia as
relagBes dos individuos com o dinheiro e também na forma como o mesmo é

destinado dentro do orcamento familiar.

3.4.3. Fatores Pessoais

Kotler e Armstrong (1999, p. 100) afirmam que:

As decisdes de compra de um consumidor também séo influenciadas
por suas caracteristicas pessoais, como idade e estagio de vida,
ocupacdo, situacdo econdmica, estilo de vida, personalidade e
autoconceito.



Logo, a influéncia das caracteristicas citadas no comportamento do
consumidor pode ser descrita da seguinte forma de acordo com Kotler e
Armstrong (1999, p. 100):

o Idade e estagio de vida: os comportamentos mudam ao longo da

vida de um individuo no que diz respeito a estas caracteristicas. Algumas
preferéncias se alteram na transicdo, por exemplo, da adolescéncia para a
idade adulta. Da mesma forma, individuos solteiros diferem dos casados em

termos de prioridades e comportamento de consumo.

o Ocupacdo: a ocupacao de um individuo influencia os produtos e
servicos adquiridos por uma pessoa. Por exemplo, para o uso de um software
dentro de uma empresa, engenheiros, administradores e o comercial terdo

necessidades diferentes de acordo com sua ocupacéo dentro da mesma.

o Situacdo econdmica: a situacado econdmica de uma pessoa afeta

suas decisdes de consumo. Uma pessoa que possui baixa renda ou esta
endividada tendera a consumir menos ou produtos mais baratos do que uma

pessoa que possui uma boa situacéo financeira.

o Estilo de vida: o estilo de vida esta ligado a forma de agir de uma

pessoa no que tange suas atividades, interesses e opinides. Uma pessoa, que,
por exemplo, modifica seu estilo de vida em funcdo de uma nova atividade

profissional, ir4 alterar seus habitos de consumo.

. Personalidade e autoconceito: a personalidade é o conjunto de

tracos psicolégicos unicos de um individuo que o fazem agir dentro de um
determinado padrdo esperado, sendo coerente. Conhecer os tragcos de
personalidade de um cliente pode fazer com que as empresas realizem
campanhas que geram uma identificacdo genuina de seus produtos com o
mesmo. Da mesma forma, o autoconceito, que € a imagem que o individuo tem
de si mesmo, pode ser utilizado para posicionar os produtos como um meio de

reforcar a identidade do mesmo.

Assim, € importante a compreenséao de tais fatores para a avaliagdo dos
resultados de uma pesquisa qualitativa, pois de acordo com as caracteristicas
pessoais do individuo, o entrevistador, ao interpretar as respostas do mesmo

tem que perceber as influéncias e vieses pessoais em seus posicionamentos.



4. METODO

“Pode-se definir método como caminho para se chegar a determinado
fim. E método cientifico como o conjunto de procedimentos intelectuais e

técnicos adotados para se atingir o conhecimento.” (GIL, 2007, p.26).

De acordo com SANTOS (2000), procedimentos sao atividades
concretas a serem executadas para obtencdo das informacfes necessarias ao
desenvolvimento dos objetivos especificos. “Cada procedimento (ou grupo de
procedimentos) € planejado em funcdo de cada um dos objetivos especificos

estruturados.” (p.66).

Ainda, segundo Malhotra (2001, p. 179):

O método do levantamento para obtencdo de informacbes se
baseia no interrogatério dos participantes, aos quais se fazem varias
perguntas sobre seu comportamento, inten¢des, atitudes, percepcéo,
motivacdes, e caracteristicas demogréficas e de estilo de vida. Essas
perguntas podem ser formuladas verbalmente, por escrito ou via
computador, e as respostas podem ser obtidas em qualquer uma
dessas trés formas. Geralmente, o questionario é estruturado
visando a uma certa padronizacdo no processo de coleta de dados.

De acordo com Gil (1991, p.19) as principais motivacdes para realizacao
de uma pesquisa podem ser classificadas “em dois grandes grupos: razdes de

ordem intelectual e razbes de ordem pratica.”

Foi utilizada como método de levantamento de dados para atingir
0S objetivos do presente trabalho a pesquisa
qualitativa de carater exploratério. Segundo Malhotra (2001, p. 68), a
‘pesquisa gqualitativa € desestruturada e de natureza exploratéria, baseada
em amostras pequenas, e pode utilizar técnicas qualitativas conhecidas como

grupos de foco, associagao de palavras [...] e entrevistas em profundidade]...].”

A pesquisa de carater exploratorio foi apoiada por um levantamento
anterior de dados secundarios, com o intuito de confirmar a validade em
realizar este trabalho. McDaniel e Gates (2006, p. 86) consideram que dados
secundarios sdo dados que foram coletados anteriormente ao experimento e
que “incluem informacdes que foram coletadas e serdo relevantes somente

para o problema atual” do mesmo.



O processo de pesquisa qualitativa utilizado para este trabalho foi de
entrevistas de profundidade, que segundo Malhotra (2001, p. 163) é uma
entrevista “ndo estruturada, direta, pessoal, em que um Unico respondente é
testado por um entrevistador altamente treinado, para descobrir motivacoes,

crencas, atitudes e sensacdes subjacentes sobre um tépico.”

Desta forma, buscou-se neste trabalho elevar o conhecimento, acumular
informagdes e verificar resultados, ainda que de forma nao conclusiva, que

possam orientar o desenvolvimento de um curso de financas pessoais.

4.1 TECNICA PARA COLETA DE DADOS

Esta secdo destina-se a descrever os procedimentos metodolégicos
adotados no desenvolvimento do trabalho. Serdo abordados os seguintes
assuntos respectivamente: levantamento de dados secundérios, realizados
com a finalidade de compreender melhor o assunto ao qual foi enderecada a
pesquisa de carater exploratério; a entrevista com especialista, que auxiliou a
levantar pontos relevantes a serem explorados nas entrevistas, bem como a
confirmar se o direcionamento dado a pesquisa estava correto; e as entrevistas
em profundidade, ferramenta que foi utilizada para coletar os dados com os

consumidores ao qual esta pesquisa foi aplicada.

4.1.1 Levantamento de Dados Secundarios

Como toda e qualquer pesquisa necessita de um ponto de partida, o
estudo de dados secundarios relativos ao assunto proposto foi essencial para o

levantamento do problema central a ser abordado neste estudo exploratorio.

Conforme Mc Daniel e Gates (2006, p. 94) existem inumeras fontes de
dados secundarios externas, desde agéncias do governo, entidades de classe,
registros as agéncias, empresas do setor, estudos e artigos entre outros. Ainda

segundo os autores, uma dificuldade em obter acesso aos dados secundarios



passa pela questdo das empresas, por razdes econdémicas, terem interesse no

sigilo de determinadas informagoes.

Segundo Malhotra (2001, p.128), os dados secundarios podem ajudar o
pesquisador de diversas formas, como a identificar o problema, defini-lo
melhor, desenvolver uma abordagem do mesmo, formular uma concepc¢ao de
pesquisa adequada, responder a certas perguntas da pesquisa e testar

algumas hipoéteses e interpretar os dados primarios com mais critério.

No caso deste trabalho foram utilizadas como fonte de informacdes
orgaos governamentais, como relatérios do Banco Central Norte-americano, ou
Federal Reserves (FED), informacfGes do Instituto Brasileiro de Geografia
Estatistica (IBGE), Serasa Experian e outras instituicdes que mantém bases de
dados sobre o crédito do brasileiro, bem como levantamentos em livros de

autores especializados no assunto e matérias jornalisticas.

4.1.2. Entrevista com Especialista

A entrevista com o especialista foi realizada como ponto de partida para
a coleta de dados primarios, a fim de suprir as necessidades do pesquisador
em relacdo a confirmacéo de algumas suspeitas levantadas durante o processo

de pesquisa dos dados secundarios.

Malhotra (2001, p. 68) sugere que seja realizada uma lista com o0s
tépicos a serem discutidos na entrevista com o especialista, e que a mesma
tem como objetivo “[...] ajudar a definir o problema da pesquisa de marketing e

nao desenvolver uma solucéo conclusiva.”

Também, o autor afirma que o entrevistador deve estar atento na
escolha dos especialistas a serem entrevistados, pois muitas vezes pessoas
que acreditam ser bem informadas e apresentam interesse em colaborar,
podem ndo ser especialistas, bem como pode ser dificil a propria localizacao

de um especialista de fato.

Neste trabalho, foram procurados trés especialistas para participar da

entrevista, no entanto apenas um disp6s 0 seu tempo para a realizacdo da



mesma. O especialista entrevistado ministra regularmente cursos de educacao
financeira e investimentos, bem como é referéncia no estado sobre o assunto e
tem dois livros publicados em nivel nacional, um sobre investimentos em bolsa
de valores e outro sobre planejamento financeiro pessoal em busca da
independéncia financeira. Ele também € professor de graduacdo e poés-
graduacdo da PUCRS, tem 40 anos de idade, € casado e dedica-se a atividade

de broker em uma corretora de grande porte no segmento de varejo.

A entrevista com este especialista foi realizada com o objetivo de
confirmar a validade das perguntas que 0 entrevistador sugeriu bem como
investigar o surgimento de novos tdpicos a serem utilizados no roteiro de
entrevista que ndo foram levantados durante o estudo de dados secundarios.
Uma vez que o entrevistador também € especialista no assunto e a entrevista
com o primeiro especialista confirmou o direcionamento que 0 mesmo estava
planejando entendeu-se que a busca por outro especialista resultaria em um

processo de redundéancia na etapa de levantamento de dados.

4.1.3. Entrevistas em Profundidade

Malhotra (2001, p. 165) afirma que “a principal utilidade das entrevistas
de profundidade € a pesquisa exploratdria, que proporciona analise pessoal e
entendimento.” Ainda segundo o autor, essas entrevistas podem ser utilizadas
em algumas situacOes especiais, das quais estdo alinhadas com o objetivo
deste trabalho a abordagem de topicos confidenciais, delicados ou
embaracosos, como financas pessoais e as entrevistas com profissionais do

setor.

4.1.3.1. Papel do Entrevistador

O papel do entrevistador é fundamental no processo de pesquisa

exploratéria, uma vez que, como afirma Malhotra (2001, p. 163):



[...] O rumo subsequiente da entrevista € determinado pela resposta
inicial, pelas sondagens do entrevistador para aprofundar a pesquisa,
e pelas respostas do entrevistado. [...] Mesmo que o entrevistador
procure seguir um esboco predeterminado, o fraseado especifico das
perguntas e a ordem de sua formulacdo acabam sendo influenciados
pelas respostas do entrevistado.

No caso desta pesquisa 0 entrevistador buscou utilizar-se da técnica de
projecdo para deixar os entrevistados mais confortaveis durante a entrevista e
também utilizar perguntas abertas e se permitiu flexibilidade na aplicacdo do

roteiro conforme oportunidades surgiam para obtencédo de novas informacdes.

4.1.3.2. Técnica de Projecéo

Por tratar-se de um assunto considerado delicado, como é o assunto de
financas pessoais, entendeu-se que durante as pesquisas exploratorias, seria
importante para o entrevistador utilizar a técnicas projetivas. Desta forma seria
mais facil ter acesso as crencas, motivacdes e percepcdes dos entrevistados.
Uma vez que, se o assunto fosse abordado de forma direta, as questdes

poderiam originar uma barreira na honestidade das respostas obtidas.

Logo, a técnica de projecdo auxiliou os entrevistados a colocarem de
forma subjetiva suas impressdes pessoais em perspectiva com determinado
assunto. Durante as entrevistas realizadas para coleta de dados deste trabalho,
todas as perguntas que poderiam causar algum desconforto ou gerar barreiras
defensivas dos entrevistados foram colocadas de forma generalizada, em

perspectiva de sua opinido em relagcéo a atitudes de outras pessoas.

Desta forma, acredita-se que foi possivel coletar informacdes mais

precisas e transparentes acerca das visdes de cada entrevistado.



4.1.3.3. Roteiro da Entrevista em Profundidade

Para a pesquisa exploratoria realizada neste trabalho, foi utilizado um
roteiro com perguntas abertas, onde a ordem, a profundidade que as perguntas
eram exploradas, a inser¢gdo de novas perguntas estava livre conforme as
percepcdes e o0 acumulo de conhecimento que o entrevistador foi

desenvolvendo ao longo do processo de entrevistas.

Perguntas abertas sdo aquelas as quais o entrevistado responde com
suas proprias palavras e acervo de vocabulario, e para as quais, muitas vezes
0 entrevistador precisa desenvolver uma técnica de estimulo ao entrevistado,
para que possa se aprofundar nas mesmas. No entanto, este tipo de pergunta
pode apresentar alguns problemas, que séo a falta de desenvoltura que alguns
entrevistados podem apresentar com questdes abertas e o processo longo e
oneroso de decodificacdo das mesmas. (McDaniel e Gates, 2006, p.329).

As perguntas desenvolvidas buscaram informacfes que pudessem levar
a uma conclusdo sobre como as pessoas entrevistadas receberam sua
educacédo financeira e como desenvolveram conhecimento nesta area, bem
como sobre quais fontes utilizaram. Também se buscou o entendimento das
preferéncias dos consumidores em questdo em relacdo a formacdo de um

curso de educacao financeira dentro dos atributos de preco, praca e produto.

4.1.3.4. Publico Alvo

Segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 145), a definicdo de um publico
alvo para determinado produto ou servico passa pelo levantamento de quatro
caracteristicas basicas do consumidor, que sao: interesse, renda, acesso e

qualificagdes.

Neste estudo foi utilizado como parametro para sele¢cdo dos
entrevistados o julgamento do entrevistador e os critérios de classe social do

IBGE,segundo o qual pertencem as classes A/B os brasileiros com renda



familiar acima de dez salarios minimos. A classe C pertence a populacdo com
renda domiciliar de quatro a dez salarios minimos, e a classe D familias que
recebem entre dois e quatro saldrios minimos. A classe E engloba aqueles que

tém renda domiciliar inferior a dois salarios minimos.

Neste estudo, o0s entrevistados procurados a participarem das
entrevistas possuiam algum tipo de conhecimento prévio na area, mesmo que
empirico, e ja havia em sua maioria algum contato anterior com o entrevistador
gue o permitiu realizar o julgamento do perfil. Em sua maioria sdo pessoas que
de alguma forma tem o assunto presente em sua vida pessoal de forma muito
marcante em funcao de sua criacdo ou dos contatos que desenvolvem em suas

atividades profissionais.



5. RESULTADOS

5.1 PERFIL DOS CONSUMIDORES ENTREVISTADOS

Foram entrevistadas sete pessoas para a realizacdo do presente
trabalho. As entrevistas foram finalizadas quando comecou a haver um
processo de redundéancia, onde o entrevistador entendeu que nao agregaria

mais conhecimento a continuacdo das mesmas.

Os seis entrevistados sao individuos pertencentes as classes B e C da
cidade de Porto Alegre, RS e possuem entre 22 e 58 anos, conforme descrito a

seqguir.

Especialista: o especialista escolhido para primeira entrevista realizada
neste trabalho reside no bairro Moinhos de Vento, na cidade de Porto Alegre,
RS, tem 40 anos, casado, pés-graduado em financas e mestre em economia, €
escritor de livros sobre educacédo financeira, atua como agente autbnomo de
investimentos em uma grande corretora de atuacdo nacional. E professor e
desenvolve cursos de investimentos na mesma, é professor universitario dos
cursos de graduacdo e poés-graduacdo em Administracdo de Empresas na
PUCRS, é utilizado como fonte de referéncia no assunto em diversos veiculos

de midia.

Entrevistado 1: uma jovem de 29 anos, formada em Biomedicina e pds-
graduada em analises forenses e micro-bacteriologia, reside no bairro Menino
Deus, Porto Alegre, RS, solteira, € gerente de um laboratério de analises
clinicas em Porto Alegre e ja participou de consultas financeiras sobre
investimentos com o0 entrevistador além de ser uma pessoa organizada

financeiramente no que diz respeito a orcamento domestico e familiar.

Entrevistado 2: um jovem empresario de 22 anos, solteiro, reside no
bairro Partenon em Porto Alegre, RS, possui uma lanchonete no centro da
mesma cidade, da qual cuida desde os 16 anos de idade. O seu nivel de
formacdo é ensino fundamental completo, e embora ndo tenha formacéo

completa desempenha muito bem sua vida financeira, administra a casa onde



reside com a mée e € o responsavel pelo sustento da mesma, além de realizar

investimentos de ordem pessoal.

Entrevistado 3: 56 anos, sexo feminino, aposentada, vilva, graduada
em educacao fisica, méde de duas jovens, reside no bairro Menino Deus em
Porto Alegre, RS, também ja realizou consultas financeiras sobre investimentos
com o entrevistador e é uma pessoa que tem um método bem definido de
administrar sua renda, seus gastos e aplicacdes, o que |he permite um bom

padrao de vida hoje, comparado com o de seus pares de profissao.

Entrevistado 4: um jovem investidor de 29 anos, residente na Bela Vista
em Porto Alegre, RS, escreve um blog sobre investimentos imobiliarios,
engenheiro civil casado, largou o emprego em uma grande empresa do setor
de logistica para se dedicar aos investimentos pessoais com 27 anos, hoje
ministra cursos na area de investimentos e trabalha no ramo de investimentos
imobiliarios.

Entrevistado 5: um advogado de 51 anos, pos-graduado em direito
empresarial, reside no bairro Trés Figueiras em Porto Alegre, RS, casado, pai
de seis filhos, atua no setor de fusdes e aquisicbes e também de faléncias
empresariais, lida diretamente com o assunto em seu dia a dia no que diz
respeito a reestruturacdo da vida financeira de seus clientes, embora néo seja

um especialista no tema.

Entrevistado 6: um jovem economista, 25 anos, reside na Boa Vista em
Porto Alegre, atua no ramo de administracdo de patrimdnio, ja participou de
diversos cursos de investimentos e financas pessoais e aos 25 anos ja é
independente financeiramente de seus pais e de um trabalho fixo, também
gosta de estudar educacdo financeira por conta propria e participar de

discussfes a respeito do assunto.



5.2. ANALISE DE DADOS

Os dados levantados durante as pesquisas tiveram como objetivo
verificar qual o principal modo de contato com a educacdo financeira dos
consumidores em questdo e entender sua percepcdo em relacéo

disponibilidade da mesma nas escolas e a sua importancia para a vida pessoal.

Também foi um objetivo entender quais os principais influenciadores e
as fontes de informacéo consideradas mais acessiveis atualmente na formacéao
financeira de um individuo, bem como identificar se as pessoas vislumbram

espaco para a educacao financeira se desenvolver.

Procurou-se, também, identificar as preferéncias em relacdo a um
servico de educacéo financeira, tais como 0 ambiente ideal para ser oferecido,

duracéo, frequéncia, modalidade e faixa de preco.

A andlise de dados neste trabalho segue o roteiro de entrevista, que foi
organizado conforme a ordem em que foram estabelecidos o objetivo geral e os
objetivos especificos do mesmo, a fim de apresentar uma légica linear na

construcdo do conhecimento a que se propdes.

5.2.1 Modo de contato com a educacéo financeira

Quando questionados sobre a existéncia de preparacdo financeira nas
escolas e sobre o modelo de aprendizado sobre este assunto, 0os entrevistados
foram unanimes em seu ponto de vista. Suas opinides, embora expostas de
maneiras diferentes, foram convergentes, confirmando a impressdo do
entrevistador sobre a auséncia de instituicbes formais responsaveis pela

educacao financeira dos individuos.

O especialista exp06s, durante sua entrevista, que devido a formacao de
geracOes anteriores em cenarios de inflacdo e de dificuldades em realizar um
planejamento financeiro pessoal existe, hoje, um gargalo na transmissao de
ensinamentos nesse sentido. Os mais experientes, segundo ele, ndo possuem

o conhecimento adequado para repassar aos mais Novos e inexperientes,



conforme destaca no seguinte trecho de sua entrevista: “ndo existe educacéo
financeira na escola, colégio nao trabalha com isso, e como nossa geracao de
pais e avlOs conviveu com outra realidade, eles também ndo tem muito que
passar para a gente. O maximo de orientacdo que eles tém para oferecer é do
tipo guarde seu dinheiro e invista em imdveis que é mais seguro, como um tipo

de poupanca [...}.”

Esta impressdo apresentada pelo especialista confirma resultados de
levantamentos de dados secundarios, apresentados no inicio deste trabalho,
gue apresentam a memoria inflacionaria do brasileiro como um dos desafios
para se estabelecer uma cultura de planejamento financeiro pessoal em

horizontes de longo prazo.

Os pais e avos dos estudantes de hoje sdo pessoas que realizaram o
inicio de sua vida financeira em décadas nas quais o Brasil apresentou altos
indices inflacionarios, quando aplicacbes na caderneta de poupanca eram 0O
suficiente para garantir tranquilidade e os investimentos em imoveis eram a
melhor forma de obter renda extra, e ainda conservar o valor do dinheiro no

tempo.

Outro fator que chama atencdo em relacdo a auséncia de educacédo
financeira na base do sistema escolar e das instituicbes sociais que deveriam
ser responsaveis pela mesma, como a familia, € que existem certas
organizacdes ndo governamentais que, conhecendo essa caréncia, tém o
objetivo de introduzir aos jovens o assunto. O entrevistado 1 chamou atencé&o
para este assunto em sua entrevista, conforme trecho que segue: “a educacao
financeira ndo esté incluida na grade escolar, e acredito que os pais ndo tem o
hébito de ensinar seus filhos sobre este assunto.O que tive de contato até hoje
com a educacdo financeira, foi em um projeto da Junior Achievement
(organizagédo do terceiro setor que estimula o empreendedorismo entre 0s

jovens) em minha escola, mas era algo bem basico e foi rapido.”

Tal fato demonstra uma excelente oportunidade para empresas que
desejam atuar neste mercado, e a0 mesmo tempo preocupa a necessidade do
terceiro setor buscar preencher uma lacuna que deveria ser disponibilizada

pelo governo, escolas e pais.



Como destaca Alan Greenspan, ex-presidente do Federal Reserve, o
Banco Central dos Estados Unidos da América, em discurso citado na
introducao deste trabalho, a educagdo financeira deve ser um assunto de
relevancia para a economia nacional. Naquele pais, os soldados alistados
passaram a receber orientacdo financeira uma vez que foi detectada a
dificuldade dos mesmos em pagar suas contas, para reduzir o estresse ligado a

guestdes financeiras.

Portanto, é surpreendente que ainda ndo existam politicas realmente
efetivas de educacao financeira em um pais como o Brasil, onde existe uma
migragao relevante de classes sociais e consumidores descobrindo o poder de
compra que o crédito lhes oferece.

Ainda, a auséncia de politicas de preparacdo dos jovens para lidar com
sua vida financeira dentro do sistema educacional tradicional faz com que o
mesmo se mostre menos atrativo a alguns estudantes, podendo gerar prejuizos
ao mesmo sistema e ocasionar até mesmo a evasdo escolar, conforme fica
explicito no depoimento do entrevistado 2: “nao recebi educacao financeira na
escola, na verdade sempre achei que a escola tinha pouco pra me oferecer
nesse sentido. Abandonei a escola ainda novo, na 82 série, e fui tocar o meu

negocio, por entender que estudando nao ficaria rico.”

E compreensivel que exista um cenario de evasido em um sistema que
estd mais focado em transmitir o conhecimento secular, aquele que se aprende
nos livros, aos seus estudantes. Ora, a medida que freqientam a escola as
pessoas ndo s6 buscam o conhecimento que os livros podem Ihes proporcionar

e a inteligéncia cognitiva ndo € a Unica que é desenvolvida.

Também existe o cenario de desenvolvimento social, da inteligéncia
emocional e das preocupacdes relativas ao crescimento sécio-econdmico que
€ uma das imposi¢des da organizacdo do trabalho atual. Assim sendo, nota-se
a consciéncia dos entrevistados e até certa frustragdo sobre um sistema que
forma o individuo baseado em conhecimentos que, em boa parte, ndo lhe

serdo Uteis.

Da mesma forma, atividades que s&o relacionadas diretamente a

formacao de seu carater e de alicerces para uma vida financeira saudavel séo



muitas vezes negligenciadas, conforme destaca o entrevistado 5: “Assim
como a cultura deve ser difundida, as escolas ndo preparam as pessoas para
sua vida pessoal. Embora essa seja uma tarefa da familia, as coisas seriam
muito melhores se houvesse na escola algo neste sentido, as criangcas nao
aprendem a poupar nem a investir, e investimento € desenvolvimento e
crescimento. As pessoas nao aprendem, de uma forma geral, a administrar
suas necessidades, pois muitas vezes gastam além de suas necessidades

reais e se endividam.”

De certa forma, foi confirmada a expectativa deste autor em relacéo aos
modelos de contato inicial do publico com suas financas pessoais. De maneira
geral, os entrevistados relataram que o desenvolvimento do conhecimento de
como administrar seu dinheiro € gradual e empirico, normalmente baseado em

um processo de tentativa e erro.

Ainda, como destaca o entrevistado 3 no seguinte trecho: “N&o tenho
muita certeza, mas acho que as pessoas aprendem na base do erro e acerto e
comecgam a aprender quando comegam a trabalhar.” Parece que o processo de
aprendizado inicia tardiamente, quando, na verdade, este processo ja deveria
estar consolidado. O individuo que inicia seu desenvolvimento financeiro com o
primeiro salério, sem uma orientacdo, apresenta uma tendéncia em falhar as
suas primeiras incursdes no consumo, uma vez que o crédito abundante e a
midia oferecem tentacdes e determinam padrbes de comportamento em que as
finangas do individuo acabam se tornando secundarios em relacdo ao ato de

possuir o objeto de desejo.

Logo, o cenario percebido encerra a informacdo da Telecheque
(Telecheque apud Klein, 2007, pg. 8) apresentada na introducéo deste
trabalho, que revela que 16% dos inadimplentes do primeiro semestre de 2006
eram jovens de até 20 anos de idade. Em uma sociedade de consumo, faz-se
fundamental a criacdo de instituicbes formais publicas e privadas, bem como o
fortalecimento das instituicdes sociais e familiares para a disseminagao da

cultura de educacéao financeira.

Conforme o especialista entrevistado, o esforco do setor privado ainda
pouco beneficia a expansao do conhecimento relativo a economia domestica e

orcamento pessoal, pois se apresenta concentrado principalmente em



interesses secundarios, como a captacdo de investidores ou clientes para
instituicbes  financeiras. Segundo ele, “gquem tem uma visdo mais
empreendedora acaba se virando, tomando na cabega’, mas hoje esta mais
facil, pois vocé tem mais palestras disponiveis, embora a maioria ainda nao
seja sO educacédo financeira, pois muitas querem te levar para um grupo de

investidores.”

Na visdao do entrevistador, este tipo de abordagem da educacgao
financeira, embora gere contradicdes e em alguns casos conflito de interesses,
€ um dos principais vetores para despertar o publico brasileiro ao assunto e

disponibilizar informagdes.

Além disso, existe uma aposta na nova geracédo de 25 a 30 anos, que
experimentou a estabilidade econdmica ja na década de noventa, e que hoje
busca mais informacédo sobre investimentos e financas pessoais e pode iniciar
um processo de forte mudanca cultural na relagdo com o dinheiro, conforme
destaca o especialista: “acredito que esta nova geracdo, de 25 ou 26 anos
que vem ai, j& acostumada com a estabilidade econdmica e o real, sera uma
geracdo que tera condicbes de preparar melhor financeiramente as proximas

geracdes que virdo, seus filhos...”

Certamente, ndo € mérito exclusivo deste trabalho detectar tal tendéncia.
Nota-se no discurso dos entrevistados que a caréncia de educacao financeira é
percebida e compreendida, no entanto, € o seu desenvolvimento que é
inexpressivo neste momento devido a falta de preparo, conforme registrou o
especialista no seguinte trecho: “embora eu ouca falar que uma ou outra
escola vdo comecar a oferecer educacdo financeira, muitas ainda nao
comecgaram, pois 0S professores ndo possuem conhecimento sobre este
assunto, mas eu acredito que seja zero o nivel de educacgdo financeira na

maioria das escolas.”

Assim sendo, o especialista também destaca o estagio prematuro em
que a educacéo financeira se encontra ao relatar que dentro de uma mesma
universidade, os cursos ainda tratam o assunto de forma distinta: “ministro uma
disciplina de educacao financeira para a graduacdo na universidade onde dou

aula, e mesmo assim, tenho consciéncia de que ela é oferecida aos alunos por



by

ser relacionada a sua graduacdo, enquanto isso o direito ndo recebe, a

engenharia ndo recebe, nem medicina e assim por diante.”

Neste contexto, entende-se que a falta de educacdo financeira é
generalizada, pois nem mesmo 0s mentores de determinadas organizacoes de
ensino sao preparados para lidar com tal assunto. Lidar com financas pessoais
€ um assunto delicado, ndo s6 no contato pessoal durante a realizagdo de uma
entrevista em exploratéria como neste trabalho, mas também para introduzi-lo

a determinados publicos.

Um exemplo a este respeito foi quando foi perguntando aos
entrevistados se achavam que as pessoas recebem informacdes suficientes na
escola e na familia para lidar com sua vida financeira, e 0s entrevistados foram
unanimes em dizer que ndo. No entanto, quando foram questionados sobre o
porqué ndo, a maioria ndo soube dar uma explicacdo coerente, mas o
especialista salientou de um lado a falta de preparo e cultura como um dos
responsaveis quando disse que embora exista vontade, ndo existem
profissionais da educacdo qualificados para assumirem tal missdo. Do outro
lado, o entrevistado 4 revelou uma realidade que parece ser velada e ficou
exposta em uma situagdo muito especial que lhe ocorreu, e que demonstra que
existe discriminacdo em tratar do assunto ou talvez inseguranca por parte de
alguns pais devido a ignorancia cristalizada pela cultura do ‘demonstrar que
sabe tudo’ quando nada sabe, conforme relatado no seguinte trecho da

entrevista:

“‘As pessoas nao recebem nenhuma educacdo financeira na escola.
Uma vez propus no conselho de classe da escola de minha filha que se
passasse a oferecer educacao financeira na escola e 0s outros pais riram de

mim, por achar que isso € uma coisa de outro mundo.”

Possivelmente, o contato pratico e o processo de aprendizado ao longo
da vida pelo qual a maioria das pessoas passa em relagdo ao dinheiro seja a
raiz de manifestacbes como a descrita acima. Embora se tenha falado muito
sobre a escola e o papel da mesma no primeiro contato do individuo com a
educacdo financeira, o papel da familia é imprescindivel para que este

movimento ocorra de fato.



Uma escola dificilmente ira desenvolver uma disciplina de educacao
financeira, tampouco investir na qualificacdo de professores, se nao houver
uma pressao dos pais neste sentido. Assim sendo, a postura que é natural a
pessoas que receberam uma heranca cultural onde ndo se pede conselhos
sobre financas pessoais é a de se manterem isentos e passivos, deixando que
o aprendizado de seus filhos ocorra dentro de casa, se houver. Assim, € mais
provavel que as risadas dos pais que cagoaram o entrevistado 4 sejam mais
reflexo de sua inseguranca e de uma cultura arraigada onde é vergonhoso
buscar orientacdo neste assunto fora de casa, 0 que torna tal proposta

indecente no inconsciente daquele coletivo.

Sobre a idade ideal para iniciar 0s primeiros contatos com o processo de
educacdo financeira, os entrevistados identificam a idade escolar e os
primeiros anos de vida social como fundamentais na formacéo financeira e
comportamental em relagdo ao consumo. O especialista destaca que é em
periodo escolar que o ser humano tem a mente mais aberta o que aprende
nesta fase da vida tende a permanecer com ela no longo prazo. Neste sentido,
a entrevistada 3 apresenta sua experiéncia pessoal, pois foi no ensino
fundamental que iniciou a preparacdo financeira de suas filhas, conforme
destaca no seguinte trecho de sua entrevista: “Acredito que o ensino
fundamental € o periodo ideal para iniciar a educacao financeira, com minhas
filhas eu iniciei o processo de educacao financeira quando elas tinham entre 8

e 10 anos.”

Ainda, os entrevistados 1, 4 e 6 expbe que é em periodo de idade
escolar que a mesada deve ser utilizada como ferramenta de educacao, pois a
crianca comeca a desenvolver seus habitos de consumo e a entender, como
exemplifica o entrevistado 4, “de onde vem o dinheiro do pai que pode

comprar uma bala para ela.”

Na mesma linha, chama especial atencdo, o depoimento do
entrevistado 6, onde relata que passar por apertos financeiros quando crianca
o auxiliou a entender melhor como deve ser uma relagdo saudavel com o
dinheiro: “acredito que a educacao financeira deve comecgar com a mesada,
em idade escolar. Eu, por exemplo, iniciei o0 meu aprendizado com minha

mesada. Aprendi no erro, quando era pequeno eu tinha esta mesada e um



limite de gastos, e eu estourava este limite constantemente. Com o tempo
aprendi que a idéia de me organizar melhor e ter mais responsabilidade me
seria util. Entendi que o meu comportamento ndo daria certo pela realidade da

minha familia, do meu pais e que seria melhor eu comecar a me organizar.”

Além das vantagens Obvias da idade escolar em relacéo a facilidade em
aprender, os erros, quando crianga, também saem mais baratos e séo licbes
que auxiliam os pais a lapidar o comportamento da crianca de forma mais
eficiente. Neste sentido, o entrevistado 5 conclui que a orientacdo na origem
de sua educacao tem influéncias futuras ndo s6 na relacdo com o consumo e
com a renda, mas também na tomada de decisfes importantes na vida adulta:
“as pessoas buscam alguma informacdo quando recebem algum dinheiro,
recebem alguma herancas por ndo saberem o que fazer nestas situagbes

quando ndo recebem essa instrucdo la4 na sua origem.”

Portanto, além de uma pessoa que recebe sua educacéao financeira em
idade escolar por um esforco integrado dos pais, da escola e do ambiente
tender a cometer erros mais baratos e menos prejudiciais a economia e a
sociedade do que alguém que o fizer de forma tardia, essa pessoa também
aprende a tomar decisdes importantes relativas a sua vida financeira utilizando

sua propria capacidade de formar conclusdes.

5.2.2. Influenciadores e fontes de informacédo na formacgéo financeira de

um individuo

No que tange a percepcdo em relacdo aos principais influenciadores e
fontes de informacéo de educacao financeira, 0s entrevistados apresentaram
visbes semelhantes no que diz respeito ao papel da escola como um agente

formador, tendo o professor como figura referencial.

No entanto, o foco das respostas foi diferente, dividindo os entrevistados
em trés blocos: os que acreditam que deve haver um grande envolvimento dos
pais, 0s que entendem gque a escola € o grande agente de mudanca e 0s que
percebem a midia como influenciador na forma como as pessoas lidam com

seu dinheiro.



Para o especialista, o papel dos professores e escolas € fundamental
na formacao de individuos com inteligéncia financeira, porém, ele entende que
0S mesmos nao tém como realizar projetos de educacao financeira se nao
estdo preparados e tampouco recebem apoio institucional de escolas ou do
governo para buscar determinada qualificacdo. De fato, o governo, embora
tenha recentemente criado um decreto que institui uma estratégia nacional de
educacao financeira, ndo parece estar disposto a realizar investimentos nesta
area, pois o proprio decreto em questdo tem uma abordagem onde a educacéao
financeira deve ser inserida dentro das outras matérias, para que nao seja

criada uma disciplina especifica sobre o assunto.

Ainda, o especialista entrevistado entende que o professor esta sozinho
neste projeto, e acredita que isso pode ser uma dificuldade no posicionamento
deles como influenciadores, conforme destacou no seguinte trecho: “j& ouvimos
algumas noticias a respeito de que o governo quer implementar educacdo
financeira nas escolas. No entanto, o professor ndo tem como fazer isso
sozinho, ele precisa de um apoio para inserir este tipo de disciplina na grade
curricular e também receber uma preparacdo para educar financeiramente os

jovens.”

O proprio especialista expde seu papel como influenciador na
universidade onde da aulas e da importancia que tem na formacgéo dos jovens
gue consultam sua opinido para sentirem-se seguros em relacdo as estratégias

de poupanca e investimentos que vém adotando.

Ainda, corroborando com esta visdo os entrevistados 1, 3, 5e 6. O
entrevistado 6 entende que a educacdao financeira tem que comecar na escola
e deve ser promovida pela mesma, uma vez que 0s pais, segundo seu
entendimento, podem né&o estar preparados para esta tarefa. De certa forma, a
mesma preocupacao apresentada pelo especialista sobre a preparacdo dos
professores reflete-se na opinido do entrevistado 6 em relagcdo aos pais, no
entanto parece haver um entendimento de que os professores devem um

compromisso maior a educacao.

No entanto, de forma geral, os entrevistados ndo consideraram
excludentes, tampouco substitutos, o papel dos pais e da escola na formacao

financeira. Por exemplo, o especialista que destacou a importancia da escola,



em seu relato disse que a figura de seu avo foi essencial para despertar seu
interesse pela educacao financeira. O mesmo lhe contava histérias que foram
marcantes a ponto deste entrevistado escolher as finangas como foco principal

em sua carreira.

Da mesma forma o entrevistado 4 afirma que a figura dos pais é
indispensavel, e ndo ter recebido instrucdo financeira de seus pais o0 levou a
buscar a informacao tardiamente. Hoje trata o assunto de forma diferente com
sua filha, conforme trecho em destaque de sua entrevista: “estimulei minha filha
a conhecer o que era bolsa de valores e também a economizar para adquirir
algo que ela deseja. Vejo que as colegas dela ndo pensam como ela e nao
recebem educacéo financeira alguma na escola. No meu caso eu fui atras de
toda a informacdo que eu tenho e acredito que € minha funcdo passar isso
adiante.” Porém, assim como o entrevistado 6, ele acredita que é essencial 0s
pais serem bem preparados para ter sucesso na tarefa de oferecer orientacéo

financeira aos seus filhos.

O entrevistado 1 complementa esta informacgédo da seguinte forma: “eu
aprendi a organizar meu dinheiro, sentando com minha mée para fazer as
contas do més e somando as guias de cheque, onde eram anotadas todas as
despesas da casa, no fim dos célculos viamos quanto se gastava e quanto

sobrava.”

De certa forma, os dados obtidos nas entrevistas levam a crer que o
mais sensato é haver um equilibrio entre a influéncia de pais e professores na
formacgéo financeira de um individuo, uma vez que tal educacéo pode ser
levada a extremos. No caso do entrevistado 2, o foco em negocios e no
dinheiro dado por seu pai levou 0 mesmo a abandonar os estudos e preocupar-
se apenas com a area financeira da sua vida, possivelmente pelo fato de nao
ter recebido uma outra visdo sobre como lidar com o dinheiro para
contrabalancar a forte influéncia de um pai que nado valoriza a educagéo formal,
conforme afirmou durante a entrevista: “aprendi a lidar com meu dinheiro com
meu pai, que € empresario e largou sua profissdo de advogado para tocar 0s
negocios, e me ensinou a administrar um negdécio e o caixa da empresa, e que,

segundo ele, ndo teve nenhum beneficio do estudo na faculdade.”



Ja as midias como sites de internet, revistas especializadas em
desenvolvimento pessoal e livros sdo um canal importante na disseminacéo da
cultura de educacédo financeira, embora mais voltadas a investimentos, na
visdo do especialista e dos entrevistados 4, 5 e 6. Para o entrevistado 4:
“existe alguma informacédo disponivel na internet, no entanto ndo tenho uma
referéncia, pois fui atras de minha educacao financeira, e sinto que falta no
mercado o contato pessoal, alguém para sentar com vocé e explicar as

guestdes relativas ao dinheiro.”

Por outro lado, o entrevistado 3 entende que a midia é uma influéncia
negativa e expde sua preocupacao em relacdo a mensagem que esta passa ao
publico em geral, voltada ao consumo e ao crédito facil: “Vejo as pessoas muito
influenciadas pelo consumo. Midia e a televisdo ensinam as pessoas a
comprar por comprar, ndo a comprar porque precisam(...) Acho um horror
essas propagandas que oferecem crédito consignado para pessoas idosos
como algo positivo. Neste tipo de situacado, elas ndo tem nem como adiar o

pagamento se tiverem um problema de saude, por exemplo.”

Sobre a existéncia de um mercado para a educacdo financeira se
desenvolver, os entrevistados 4 e 5 destacam a falta de instrugdo nas
universidades e segundo o entrevistado 5 “existem hoje muitos titulos a
respeito do assunto nas livrarias, inclusive os livros de auto ajuda, na internet e
na televisdo, onde muitas pessoas jA comecam a falar sobre educacédo
financeira. Para quem quer se desenvolver, acredito que existe este mercado,

um mercado do mercado financeiro.”

Ainda, o especialista chamou atencao, conforme citado anteriormente,
gue o mercado de educacao financeira esta pouco desenvolvido e que existe
certa tendéncia das empresas que atualmente oferecem cursos em utilizarem a
educacdo como fonte de captacdo de investidores e parceiros para outros

negoécios, e ndo a busca de oferecer educacgéo realmente séria.

O especialista também deixa em aberto a possibilidade do surgimento
de um novo nicho de atuagéo, quando expde a caréncia em relacéo a figura de
mentores, conforme trecho da entrevista em que diz que “nao existe a figura do
coach,se vocé for observar, hoje, o grande autor de educacgdo financeira

brasileiro € o Gustavo Cerbasi, e mesmo assim ele € muito conservador, se



vocé ler os livros dele vai ver que ele vai te sugerir ir para fundos de
investimentos. Escuta, quando vocé sugere para o sujeito investir em fundos,
ou vocé nao conhece muito sobre o mercado ou ndo tem muitos produtos para
oferecer. ” Da mesma forma, o entrevistado 4 exp6s sua dificuldade em
encontrar alguém para realizar orientacdes pessoalmente com ele durante seu

processo de aprendizado financeiro.

5.2.3. Modelo de curso quanto a duracado, frequéncia, ambiente de

aprendizado e formato

Sobre o tempo de duracdo de um curso de educacado financeira que
atenda a necessidade de preparacdo de um individuo, os entrevistados
divergiram pouco, mas houve algumas pequenas diferencas nos pontos de

vista que convém ser avaliadas.

Os entrevistados 2, 4 e 5 acreditam que um curso de educacéo
financeira levard em média de 6 meses a um ano para preparar o aluno que se
interessa e |é bastante. No entanto, o especialista diz que esse tempo pode
chegar até 2 anos se quem estiver buscando o conhecimento for uma pessoa
mais consumista e endividada. Desta forma, o entrevistado 4 complementa
contribuindo com um relato de sua experiéncia pessoal, da seguinte afirmacao:
“acredito que o processo de aprendizado financeiro € longo, eu mesmo ja estou

nesta jornada ha 4 anos, e acho que ainda ndo estou pronto.

Por outro lado, os entrevistados 1, 3 e 6, entendem que embora
precise de tempo para formar alguém financeiramente, um curso deveria ser
segmentado em mddulos menores, com duracdo de um dia, dos quais o0 aluno
participaria conforme seu interesse. Neste sentido, o entrevistado 1 declarou
que “as pessoas devem ter a opgdo de escolher os mddulos que desejam
fazer, eu acho que moédulos menores com focos distintos se adequariam
melhor aos diferentes interesses, e caso a pessoa queira se aprofundar no
assunto, ela tem essa op¢ao, mas caso queira algo mais basico, ela pode parar

por ali.”



Ainda, o entrevistado 6 afirma que tem preferéncia por cursos mais
curtos, com médulos concentrados, pois as pessoas ndo tem muito tempo
disponivel. Um ponto que ressalta € que as pessoas deveriam ter cursos
fechados como introducdo, e terem como op¢ao cursos mais longos caso
tenham interesse em se especializar, o0 que pode ser uma sugestdo

interessante no desenvolvimento de tal projeto.

Quando questionados em relacao a frequiéncia e carga horéria semanal
que seriam suficientes para trabalhar o conteddo de forma que gerasse
resultados positivos, e a0 mesmo tempo se adequasse a rotina das pessoas,
os entrevistados 1, 3, 5 e 6 declararam acreditar que uma hora semanal seria
suficiente, enquanto o especialista afirmou que duas horas seriam suficientes

e 0 entrevistado 2 disse que trés horas semanais seria o tempo ideal.

Ainda, os entrevistados destacaram pontos importantes relacionados a
conducdo do curso dentro da sua carga horaria semanal, para 0os quais o
entrevistador ndo estava atento anteriormente. Neste sentido, o especialista
destacou os cursos de inglés como um bom benchmark no que diz respeito a
estruturacdo dos modulos e das aulas, que normalmente acontecem em 2
horas semanais de acompanhamento e mais uma certa carga de estudo em
casa. Em contraponto, o entrevistado 6 disse ndo gostar do modelo dos
cursos de inglés, com livros de exercicios e figuras e aula que baseiam-se,
segundo ele, principalmente na repeticdo desses exercicios com a ajuda do

professor.

Para o entrevistado 1, deveria ser aplicada uma carga horaria de 1 hora
semanal, preparando o aluno apenas para o basico necessario a organizacao,
sem tornar-se chato ou pesado. Da mesma forma, o entrevistado 2 entende
que um curso de financas deveria oferecer um acompanhamento ao aluno até
ele se sentir confiante para cuidar de suas financas, embora acredite que 3

horas semanais seriam o mais adequado.

O entrevistado 3, embora acredite em 1 hora semanal como uma carga
satisfatoria, destaca que o acompanhamento individual e a formagéo de turmas
pequenas sao importantes para oferecer uma experiéncia de aprendizado
completa. Também, além das horas de orientacdo com um profissional, este

entrevistado entende que para os jovens deve haver uma preparacao dos pais,



de forma a complementar o conteudo do curso, como destaca no trecho a
seguir: “Essa educacdo deve comecar com 0s pais, ja ao ensinar a crianca a
fazer escolhas. Por exemplo, na lista de compras da escola, se tem um
caderno do ano anterior, que nao foi todo utilizado, por que comprar outro? Se
a crianca ainda tem os lapis de cor do ano anterior, primeiro termina de utilizar

agueles.”

O entrevistado 4, embora concorde com os entrevistados 2 e 5 sobre
0 tempo necessario para preparar um aluno em termos financeiros, destacou
que a frequéncia do curso pode ser determinada pelo publico ao qual esta
sendo oferecido, conforme afirma no seguinte trecho da entrevista: “entendo
gue um ano seria um periodo bom com dedicacdo semanal ao assunto, para
quem estd na faculdade ou terminando a escola, porém, quem estd no

mercado de trabalho, acho que ndo conseguiria acompanhar as aulas.”

Na média das entrevistas, chegou-se a um curso de 6 a 12 meses com

frequiéncia semanal de uma hora de acompanhamento.

Além do tempo de duracdo, frequéncia e formato do curso, os
entrevistados foram questionados em relacdo ao ambiente no qual este poderia
ser ministrado, delimitando os ambientes como cursos presenciais e online. Os
entrevistados 3, 4, 6 e 0 especialista relataram preferéncia pelos cursos

presenciais.

Dentre as qualidades de um curso presencial, os entrevistados que
preferem esta modalidade destacam que o aluno tem a possibilidade de
receber um acompanhamento mais proximo e de acordo com suas
necessidades. Segundo o especialista, “um curso com acompanhamento seria
muito mais efetivo para a preparacdo financeira de alguém.” Para ele, “as
pessoas tém a necessidade de perguntar, de mostrar para vocé o que estao

fazendo.”

Ainda, o entrevistado 4 ressalta que nesta modalidade, “é mais facil de
tirar davidas” e declara acreditar que pessoas com mais de 30 anos tendem a
preferir os cursos preferenciais. Outro ponto que merece destaque, segundo o
entrevistado 6, € que mesmo em cursos a distancia as pessoas querem um

material para manusear.



Ja o entrevistado 3 possui duvidas para realizar generalizagdes,
embora concorde com a opinido de que o curso presencial € a melhor opcéo.
Em sua opinido, conforme trecho da entrevista, esta duvida fica explicita: “O
curso presencial seria mais interessante, pois sou de uma época que
precishdvamos deste contato, embora talvez com os mais jovens funcione

diferente.”

O especialista, embora prefira a modalidade presencial, expde o
surgimento de uma tendéncia ao uso do ensino a distancia, devido a
familiaridade do jovem com a internet. Os entrevistados 1, 2 e 5 afirmam esta
tendéncia ao declarem que preferem o0s recursos do ensino a distancia.
Segundo eles, atributos que merecem destague na modalidade de cursos
online é a facilidade de acesso, a disponibilidade de ferramentas para pesquisa
instantanea sobre os assuntos abordados, e a interacdo como ferramenta
pedagogica, que segundo o entrevistado 2 “seria muito melhor, algo com o

gue as pessoas pudessem mexer, jogar, interagir.”

Para o entrevistado 5, esta possibilidade de interacdo apresenta uma
vantagem competitiva em termos de aprendizado comparada aos cursos
presenciais, pois além de poder estar no conforto de sua casa, “vocé tem seu
computador a disposicdo para buscar informacgdes sobre o que o professor esta

falando e interagir com mais qualidade com o0 mesmo.”

Tanto a preferéncia do entrevistado 5 quanto a davida em generalizar
do entrevistado 3, indicam que a percepcéo de valor quanto ao uso da internet
pode ndo estar ligada a idade, pois ambos sdo consumidores com mais de 50
anos, e sim pode estar ligada ao nivel de interacdo e conhecimento dos
mesmos em relacdo ao uso de tal midia. No entanto, este pode ser objeto de
pesquisa de um estudo focado a entender o perfil do usuario de plataformas de
ensino a distancia no Brasil, para delimitar quais sao os fatores que delimitam o
mesmo, e ndo objeto para ser explorado neste trabalho, que tem como foco as

preferéncias em relacdo a um curso de educacdo financeira.

Logo, embora haja uma divergéncia quanto a preferéncia por cursos
online ou presenciais, a maioria parece preferir o contato direto e 0 acesso a

algum material para manusear, mesmo que o curso seja a distancia.



5.2.4. Preco

Em relagdo a abordagem de preco nesta pesquisa, € importante
salientar, antes de seguir adiante nesta secao, que o assunto foi abordado nas
entrevistas ndo com o objetivo de precificar o produto, mas sim de entender
qual o valor percebido pelo publico para cursos de educacao financeira. Para
entender a percepcédo dos mesmos em relagcdo ao que seria um preco justo, foi
solicitado que indicassem que faixa de preco acreditavam que seria justa e
adequada, induzindo-os, desta forma, a sugerirem 0 preco que estariam

dispostos a pagar.

Sobre as faixas de preco sugeridas, alguns pontos de vista sairam
bastante da média, como o especialista quando sugeriu um curso de
R$800,00 para um publico que desejaria receber atendimento exclusivo, e do
entrevistado 1 que sugeriu como preco justo algo entre R$50,00 a R$70,00

por més para aulas semanais.

Em média, a preferéncia dos entrevistados ficou na faixa de R$100,00 a
R$200,00 por més, incluindo o especialista quando este se referiu ao publico
de varejo, conforme destacou em sua entrevista: “o cliente do varejo, este entra
numa faixa de aceitacdo mais baixa, vai pagar entre R$100,00 e R$200,00
achando que esta pagando bem.” De forma geral, os cursos de inglés foram
citados como uma boa referéncia para precificacdo, por oferecerem méddulos
bem definidos e uma evolu¢édo dentro de seu programa de acordo com o nivel
de interesse e conhecimento do aluno, da mesma forma que foi sugerido para

o modelo de um curso de financas pessoais.

Os entrevistados foram perguntados sobre sua percep¢do em relacéo ao
publico de baixa renda e ao acesso do mesmo a educacdo financeira. O
objetivo foi entender se percebiam este publico como pertencente ao grupo do
publico alvo de um curso de financas pessoais e se era viavel a participacdo

dos mesmos em cursos dentro da faixa de pre¢o sugerida.

Todo o grupo de entrevistados entende que as classes de renda mais
baixa sejam, talvez, o publico mais carente para receber este tipo de

informacdo. Ao mesmo tempo, no que diz respeito a possibilidade de



participacdo dos mesmos em cursos de preparacéo financeira, os entrevistados
apresentam duvidas, e acreditam que este tipo de projeto para faixa de renda
mais baixa deva ser proporcionado pelo governo ou entdo a valores muito
acessiveis, em torno de R$15,00 a R$20,00 por pessoa, em palestras rapidas,
organizadas por associacdes de classe ou entidades de bairro, conforme
comentario do especialista: “acredito que o publico de baixa renda necessite
até mais de um curso de formacao financeira, porém, ndo acredito que eles
teriam disponibilidade para pagar, funcionaria mais as palestras gratuitas. No
entanto, acredito que realizando parcerias com associacdes de bairro ou de
classe e fazendo precos bastante acessiveis, seja possivel obter alguma renda
com este publico, que é até mais expressivo em termos de volume do que o

publico de alta renda.”

Um ponto destacado pelo entrevistado 6, € que a educacédo financeira
para um publico de baixa renda € essencial devido a baixa possibilidade de
variacdes em seu orcamento doméstico, o que os expdem em momentos de
dificuldade a inadimpléncia, junto a falta de conhecimento, aos bancos e seus
juros abusivos, conforme trecho de sua entrevista: “as pessoas de baixa renda
Sdo as gue mais precisam, pois a elasticidade de renda delas € muito mais
afetada pelo consumo e acabam sendo inadimplentes em potencial. Além
disso, existe uma falta de informacdo que permite com que os bancos se

aproveitem da falta de conhecimento da populagéo.”

Desta forma, o publico de baixa renda apresenta-se, segundo o0s
entrevistados, como um potencial alvo de projetos de educacao financeira em
massa, e talvez seja o setor da sociedade mais importante em ser trabalhado,
uma vez que sao tidos como inadimplentes em potencial, possuem um grande
nivel de endividamento e pouco ou quase nenhum acesso a informacéao sobre
finangas pessoais. Além disso, existe uma frase recorrente em discursos de
economistas, que diz que uma economia fortalecida resulta de uma base forte
e bem preparada, que conhece seus direitos e alimenta o ciclo de consumo de

forma positiva.



6. CONCLUSOES

E importante ressaltar que embora este trabalho nio apresente dados
que possam ser utilizados como inferéncias conclusivas em relacdo a
percepc¢ao do publico das classes B e C de Porto Alegre e suas percepcdes em
relacdo a educacdo financeira, os dados servem para contribuir no
desenvolvimento posterior da continuidade do entendimento do processo de

formacéo de uma cultura de educacéo financeira onde foi desenvolvido.

As informacfOes apresentadas pelo publico selecionado para esta
entrevista demonstram que 0s mesmos possuem percepcdes semelhantes no
que diz respeito ao nivel de educacéo financeira oferecida tanto pela instituicdo

familiar quanto pelos agentes formadores, como escolas e universidades

Percebe-se que existe um consenso geral em relacdo a deficiéncia das
escolas na educacdo financeira de individuos, que segundo os relatos néo
oferecem este conhecimento aos seus alunos. Ao mesmo tempo, nota-se que a
educacao financeira ndo é passada na familia de forma generalizada, quando
se tem relatos onde as pessoas dizem que aprenderam a lidar com seu

dinheiro com base na atividade de tentativa e erro.

Existe a possibilidade de atribuir tal deficiéncia ao background financeiro
da populacéo brasileira acima de 35 anos, que vivenciou até o inicio da década
de oitenta, em seus primeiros contatos com o dinheiro, periodos de inflacdo
acentuada. A memodria inflacionaria contribuiu de alguma forma para a geracao
de um sentido de urgéncia e foco nas oportunidades de consumo de curto
prazo, que persistem até hoje e tém como resultado um nivel de endividamento
alto também nas novas geracdes, que parecem herda-lo de seus pais, devido a

falta de educacéo financeira.

Tal fato parece explicar porque um indice de 16% de inadimplentes no
Brasil € formado por jovens abaixo dos 20 anos de idade. Além disso, existe
um consenso de que nao € oferecida a educacao financeira nas escolas e que
tampouco existem instituicdes formais preparadas para realizar este trabalho.
Como ficou explicito na histéria do entrevistado que foi cacoado quando

sugeriu a introducdo de educacao financeira na grade curricular da escola de



sua filha, existe um despreparo e até mesmo certo tabu da escola, de
professores e dos pais em tratar o assunto. Alias, este fato deve ser explorado
mais a fundo caso deseje-se compreender qual a visdo de pais em relacao a
terceirizar uma boa parte da educacdo financeira de seus filhos, pois a
impressao das informacdes recolhidas € de que existe uma tendéncia dos
mesmos em centralizar esta tarefa. Na estruturacdo de um curso, deve-se
buscar compreender como estabelecer um envolvimento dos pais e sua
participacdo na formacéo, para que ndo haja resisténcia e os mesmos tenham

um papel importante durante o processo.

Ainda, a auséncia de politicas publicas e a defasagem do sistema
educacional tradicional, o qual parece ndo preparar seus alunos para a
economia atual e seus desafios, abre portas para o surgimento de iniciativas no
setor privado ou de parcerias publico-privadas para resolver este problema.
Ainda, parece haver nas ofertas de educacao financeira atual um pano de
fundo com segundas inten¢des, onde o real interesse seria captar investidores
ou clientes para instituicdes financeiras, 0 que sugere a criacao de politicas
publicas que incentivem a iniciativa privada em desenvolver projetos com o

intuito Unico de educar.

Em relacdo a existéncia de consciéncia em relacdo a relevancia da
educacao financeira, parece estar ainda em um estagio bastante prematuro. O
que foi demonstrado durante os levantamentos de dados é que o Brasil esta
em um momento de transi¢cdo, no qual se aposta muito nas futuras geracoes e
nos jovens de até 30 anos como agentes transformadores e multiplicadores de

tal cultura.

Tal visdo deve-se principalmente ao fato destas geracfes terem
realizado seus primeiros contatos com o consumo em um cenario econémico
estabilizado. Também se soma a isso 0 acesso facil a informacao pela internet,

com a qual este publico tem mais intimidade do que as geragfes anteriores.

Embora as escolas ainda ndo explorem o tema como deveria ser, existe
um novo mercado sendo criado de sites, blogs e portais especializados em
investimentos e educacao financeira. Exemplo disso foi a criacado recente de

iniciativas pela BM&F Bovespa e o Banco Central, que disponibilizaram portais



com uma programacao completa em videos, textos e jogos sobre educacao

financeira.

Além disso, assunto vem crescendo em relevancia e ganhando espaco
através da leitura de escritores especializados e da prépria experiéncia e todos
declararam entender que € fundamental iniciar o processo de educacdo
financeira nas escolas e nas familias, para que se mude a cultura de

endividamento da populacéo.

Portanto, de forma geral, a preparacéo financeira do publico selecionado
acontece através do interesse pessoal em aprender e a busca por fontes de
informacdo como internet e livros, e em poucos casos existindo um nivel, ainda

gue baixo, de interagdo com 0s mais experientes.

Em relacdo ao formato ideal para a apresentacdo de um projeto de
educacao financeira, foram discutidas questées como tempo total de duracéo,
frequéncia e duracdo dos acompanhamentos, estruturacdo do conteudo,
ambiente de aprendizado e faixa de prego.

Como ambiente de aprendizado, a maioria das pessoas ainda sugere
preferir a educacdo presencial como modelo ideal, devido ao contato pessoal
com o professor e a atuacdo dos sentidos e 0 exercicio da comunica¢cao, como
manusear uma apostila ou ouvir atentamente a aula sem a possibilidade de
dispersar-se e ter um feedback imediato as duvidas que surgem durante o

processo.

Ainda explorando o sentido da proximidade, detectou-se a existéncia de
espaco para desenvolvimento da figura do coach em financas pessoais. Esta
figura basicamente ndo existe no Brasil de forma expressiva, ao passo que em
paises estrangeiros sdo vendidas milhares de horas de consultoria
personalizada em financas, como é possivel conferir no site do escritor Robert
Kiosaki, auto do livro Pai Rico Pai Pobre. Hoje, este é um de seus produtos

principais.

Embora a preferéncia por cursos presenciais, admite-se a existéncia da
tendéncia pela formacdo de demanda por cursos no formato virtual e destaca-
se a preferéncia dos jovens abaixo de 30 anos por este tipo de curso, embora

um dos entrevistados com mais de 50 anos tenha enumerado diversos



beneficios que o levariam a optar por um curso em EAD. Alias, o depoimento
deste entrevistado serve como sugestédo para futuras pesquisas que venham a

delimitar o perfil do consumidor de cursos pela internet.

Quanto a duracdo de um curso nota-se que esta pode ser diferente de
acordo com o publico para o qual serd oferecida. De acordo com o
levantamento de dados, pode haver cursos de longa duracéo, entre 6 meses a
1 ano, com carga horéaria de uma a duas horas por semana, que irdo servir a

jovens que ainda encontram-se em fase escolar ou faculdade.

Percebe-se também que pode existir a preferéncia por cursos
organizados em modulos independentes, aos quais o aluno pode aderir de
acordo com sua necessidade de aprendizado e o nivel de conhecimento que
deseja atingir. Este modelo assemelha-se muito ao dos cursos de inglés, os
quais sao divididos em sua grande maioria em modulos pré-pagos nos quais o
aluno vai se matriculando conforme evolui seu entendimento do idioma e
confirma sua necessidade em seguir em frente para um novo patamar de

conhecimento.

Outro fator consultado foi a questdo da percepcéo de preco, ao qual a
educacao financeira também foi comparada a um curso de inglés em termos do
que poderia ser o preco justo. De forma geral, as pessoas parecem estar
dispostas a pagar para obter este conhecimento algum valor na faixa de
R$100,00 a R$ 200,00.

Desta forma, tudo indica que um curso dividido em médulos focados em
diferentes areas da educacéo financeira, oferecido ao longo de um periodo de
6 a 12 meses com uma carga semanal de 1 a 2 horas, no formato presencial e
na faixa de R$100,00 a R$200,00 pode ser algo viavel e com adesdo de
pessoas pertencentes ao publico A e B de Porto Alegre, onde esta pesquisa foi

realizada.

Ainda, existe outra oportunidade que foi presumida durante a realizac&o
deste trabalho, que é a possibilidade de oferecer oficinas de qualificacdo a
professores das redes publicas e privadas de ensino, com o objetivo de Ihes
preparar para abordar as financas pessoais dentro de seu programa curricular.

Tal percepcdo deve-se principalmente ao fato de que muitos entrevistados



destacaram a auséncia de educacao financeira na escola e foi apresentando
pelo especialista, que possivelmente tal oferta ndo existe por ndo haver uma

preparacao dos préprios educadores a trabalhar com o tema.

Desta forma, espera-se ter contribuido ao levantamento de dados para o
desenvolvimento de cursos e servicos voltados a educacao financeira, bem
como a compreender 0s meios pelos quais a mesma é transmitida atualmente

e o principal formato de curso ao qual o publico esta propenso a aderir.
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APENDICE A — ROTEIRO PARA APLICACAO DE ENTREVISTA

Vocé considera que as pessoas recebem uma boa instru¢éo e preparacéo para
sua vida financeira?

Caso sim, como vocé acha que as pessoas sao instruidas? Caso ndo, como
vocé acha que as pessoas aprendem a lidar com suas finangas?

Que pessoas vocé considera serem importantes na preparacgdo financeira para
a vida adulta?

Que pessoas vocé considera que possam ser tomadas como referéncia no
modo de lidar com suas financas pessoais? Por qué?

Vocé acha que existem fontes de informacédo suficientes sobre educacédo
financeira?

Que idade vocé considera mais apropriada para iniciar a preparacédo financeira
de um individuo? Por qué?

Vocé acha que as pessoas recebem informacéo suficiente na escola para lidar
com sua vida financeira?

E na faculdade (se tiver ensino superior)?

Quanto tempo vocé acha que seria necessario para uma pessoa aperfeicoar
hoje seus conhecimentos em financas pessoais? Quantas horas por semana e
durante quanto tempo vocé disponibilizaria para tal atividade?

E de que forma vocé preferiria ter acesso a esse conhecimento? Em aulas
presenciais ou aulas pela internet? Por qué?

Que tipo de modalidade vocé acredita que seria mais interessante neste caso,
cursos no modelo dos cursos de inglés, com aulas praticas e tedéricas com
modulos dispersos por més com um aprendizado crescente ou cursos rapidos
concentrados em um ou poucos dias? Por qué?

Em um primeiro momento, quanto vocé acredita que as pessoas estariam
dispostas a investir por més em sua educacao financeira?

As pessoas que tem menor renda necessitam de um curso de financas? Vocé
acha que participariam de um curso assim?



