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RESUMO

O mercado de seguros brasileiro € um segmento com grande potencial de crescimento. As
seguradoras enfrentam, além das adversidades do proprio mercado, como a concorréncia e as
inovacdes tecnoldgicas disponiveis, o desafio de alcancar novos clientes, com expectativas de
consumo Vvariadas. Diante desses desafios, esta pesquisa objetivou analisar as caracteristicas
sociodemogréaficas e opinides sobre seguros e previdéncia privada entre alunos de graduacéo e
pos-graduacdo de uma universidade publica. Para tanto, foram obtidos 327 questionarios
validos aplicados em alunos da Universidade Federal de Pernambuco, publico-alvo da pesquisa,
por viabilidade e por possibilitar a investigacdo de uma associagéo entre formacdo académica
e 0s produtos analisados neste estudo. A amostra foi composta, em maioria de pessoas do sexo
feminino (64,8%), com média de idade de 27,67 anos, solteiras (74,92%) e sem filhos e/ou
dependentes (80,12%). Sobre formacdo, 52,91% foram individuos da graduacdo, sendo 0s
demais nos diversos niveis de pds-graduacao. Os resultados indicaram que 0s respondentes se
autopercebem, em maioria, num nivel intermediario de conhecimento em financas e o teste qui-
guadrado indicou existéncia de associacdo entre a quantidade de termos de seguros e
previdéncia compreendidos pelos participantes e o nivel de conhecimento. Os testes t para
comparacao de médias apontaram que a presenca de filhos e/ou dependentes ndo alteram a
opinido dos individuos sobre os produtos, os que declararam ndo serem solteiros tem mais
disposicao para pagar por seguro de automdvel e recomendam mais, em média, a previdéncia
privada do que os solteiros. Sobre a formacéo académica, os resultados indicaram que aqueles
com formacao ou experiéncia na area de neg6cios recomendam mais o seguro de vida e estéo
mais dispostos a pagar por ele, além de perceberem mais 0s riscos e prejuizos associados ao
ndo o contratar, e em contrapartida, o seguro residencial € menos recomendado; adicionalmente,
este publico percebe em maior grau utilidade em ter previdéncia privada e percebe de uma
forma maior seu conhecimento académico/profissional na aquisicdo deste produto.
Caracteristicas como sexo, filhos/dependentes e estado civil ndo se mostraram relevantes na
opinido dos participantes sobre seguros e previdéncia, enquanto formacao académica mostrou-
se mais significativa. Dentre as limitacdes do estudo, destaca-se o publico-alvo, que impediu

analises mais aprofundadas de algumas caracteristicas pelas caracteristicas inerentes a ele.

Palavras-chave: Seguro de Vida, Seguro de Automdvel, Seguro Residencial, Previdéncia

Privada, Finangas Comportamentais, Educacdo Financeira.



ABSTRACT

The Brazilian insurance market is a segment with a great potential of growing. In addition to
the adversities of the market itself, such as competition and available technological innovations,
insurers face the challenge of reaching new customers with numerous expenditure expectations.
Faced with these challenges, this research aimed to analyze the sociodemographic
characteristics and opinions about insurance and private pension among postgraduate and
graduate students of a public university. For this purpose, 327 valid questionnaires were applied
to students of Federal University of Pernambuco, the research target audience, for practicability
and for enabling the investigation of an association between academic background and the
products analyzed in this study. The sample consisted mostly of people of the female sex
(64.8%), with an average age about 27-67 years, single (74.92%) and without children and/or
dependents (80.12%). Regarding education, 52.91% were graduate individuals, while the others
were at different levels of postgraduate education. The results indicated that most of the
respondents consider themselves at an intermediate level of finance knowledge and the chi-
square test indicated the existence of an association between the quantity of insurance and
pension terms understood by the participants and their level of education. The t tests for
comparing means showed that the presence of children and/or dependents does not change the
opinion of individuals about the products, those who declared not to be single are more willing
to pay for car insurance and, on average, they recommend private pension more than single
people. Concerning academic background, the results indicated that the ones with a degree or
with experience in the business line recommend life insurance more and are more willing to
pay for it, in addition of being more aware of the risks and prejudices associated by not
contracting it. However, home insurance is the least recommended; additionally, this public
conceives that having a private pension is at a highest degree of usefulness and that this product
acquisition is a greater way of perceiving their academic/professional knowledge.
Characteristics such as gender, children/dependents and marital status were not relevant to the
participants’ opinion about insurance and social security, while academic qualification was
more significant. Among the limitations of this study, the target audience stands out, which

prevented further analysis of some characteristics due to its inherent particularities.

Keywords:  Life Insurance, Auto Insurance, Home Insurance, Private Pension, Behavioral

Finance, Financial Education.
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1. INTRODUCAO

O desenvolvimento do mercado de seguros no Brasil caminha junto com o proprio
crescimento do pais. A historia do seguro remonta a vinda da familia real portuguesa em 1808,
que decidindo pela permanéncia na até entdo colonia de Portugal, viu a necessidade de efetuar
diversas intervencbes econdmicas, dentre as quais a autorizacdo de funcionamento da
companhia de seguros Boa Fé (MALACRIDA; LIMA; COSTA,2018). Nestes pouco mais de
200 anos, o cenario segurador nacional desenvolveu-se por meio de regulamentacdes, expansdo
nas areas de atuacdo e aumento na demanda por tal servico e, atualmente, 0 mercado de seguros
no Brasil estd em ascensdo. Segundo publicacdo da revista Forbes (2019), o segmento
demonstrava confianca na expansao de sua base de clientes apesar das baixas expectativas de
crescimento econdmico do pais. Pinto (2006) afirmou que o mercado de seguros é bastante
competitivo e com potencial de crescimento, se comparado a outros paises cuja participa¢do no
PIB do mercado de seguros é superior a do Brasil, mesmo em paises com estrutura econémica
menos desenvolvida.

O desenvolvimento tecnolégico também influencia no mercado de seguros. A
introducdo de novas tecnologias, como geolocalizagcdo e monitoramento remoto, exigem das
seguradoras adaptacdes para atracdo de clientes e novas formas de calcular os riscos de cada
segmento de seguro, e trazem consigo oportunidades para criacdo de novos produtos, ampliacéo
de coberturas e dos objetos segurados (GENOVEZ, 2020).

Além disso, as motivacGes para decisfes financeiras tém atraido a atencdo de muitos
pesquisadores na area de financas, econdmicas e areas correlatas, em busca de entender o fator
comportamento dentro das relagfes de consumo e consequentemente na tomada de decisao.
Com Herbert A. Simon, foi intensificado debate sobre racionalidade limitada (ANDRADE,
2011), no qual considerou-se que fatores cognitivos interfeririam na tomada de decisdo racional
do individuo (SIMON, 1986) e autores como Kahneman e Tversky (1979) trouxeram uma nova
teoria para a economia, a Teoria dos Prospectos, que considerava diversos efeitos sobre a
tomada de decisdo, como efeito certeza e efeito reflexo, onde o individuo considera
possibilidades e probabilidades nas decisdes que envolvem risco e decises sobre perdas e
ganhos, respectivamente.

Trazendo a tematica de finangas comportamentais para 0 mercado de seguros,
pesquisadores tém buscado relacionar aspectos socioecondémicos e comportamentais com as
decisOes sobre contratagdo de produtos e servigos de protecdo contra riscos. Em muitas

pesquisas, autores buscam compreender o que leva o consumidor a adquirir estes servicos.



Stefani (2019) por exemplo, identificou no pablico de sua pesquisa que o perfil daqueles que
contratam seguros de automadvel eram em maioria homens, com idade entre 35 e 40 anos, ensino
superior completo e renda entre dois e quatro salarios-minimos e sobre comportamento,
identificou-se que questdes financeiras como preco os fazem optar pela ndo contratacdo deste
produto. Andrade (2011) em estudo anterior sobre o tema, investigou fatores relacionados a
compra de seguros, abordou a tomada de decisdo em cenarios de risco, e debateu sobre a
possibilidade de as seguradoras adotarem estratégias para identificar o autorrisco (fatores
relacionados a perdas de automoveis e que sdo conhecidos pelo segurado, e ndo
necessariamente pela seguradora) como varidvel, o que permitiria obter dados mais precisos,
como o cuidado dedicado pelo individuo ao seu veiculo.

Em outras abordagens, como em Beck (2019), o interesse em avaliar a decisao sobre
seguros de automdveis perpassou sobre niveis de satisfacdo dos clientes com as seguradoras e
as raz0es pelas quais a adesdo a este produto em nossa sociedade ainda € baixa. A importancia
do mercado de seguros se reflete nas diversas linhas de pesquisa que discorrem sobre o tema,
visto que o setor é responsavel por movimentar um volume alto de recursos e ser um servico
essencial para a economia de um pais (PERES; MALDONADO; CANDIDO, 2019).

As investigacdes sobre o comportamento de consumo de seguros abrangem nédo apenas
seguros para automoveis, como nos trabalhos citados, mas nos mais diversos segmentos, como
celulares (SILVA, 2018), residéncias (FLOR et al., 2015) e pessoas (CORDEIRO, 2016).
Adicionalmente, além do setor de seguros, as analises sobre decisdes de consumo e fatores de
influéncia sdo aplicadas em pesquisas sobre previdéncia privada, com em Almeida e Soares
(2017) e Agapito e Silva (2020). Em todos os casos, além de fatores socioecondmicos serem
investigados como influentes nas decisbes sobre os servicos ja descritos, outro ponto de estudo
é 0 impacto da educacao financeira do individuo neste processo.

As seguradoras devem entender cada vez melhor os comportamentos que contribuem
para um individuo contratar ou ndo um seguro e a oferta deste produto deve acompanhar essa
tendéncia do consumidor (GRAMINHA; AFONSO, 2019). Cordeiro (2016) indica que outras
variaveis, além de escolaridade e expectativa de vida, devem ser incorporadas em estudos sobre
consumo de seguros e Montanari (2019) entende que as variaveis sociodemogréaficas ndo sdo
as Unicas variaveis que influenciam a decisdo de compra do consumidor em seguros. Ja estudos
sobre contratacdo de previdéncia privada sdo escassos, sendo mais comum na literatura estudos
sobre previdéncia publica (AGAPITO; SILVA, 2020). No geral, renda e escolaridade séo

fatores determinantes na contratacdo deste produto e a idade aumenta a probabilidade de um
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individuo contratar um plano de previdéncia (ALMEIDA; SOARES, 2017) e sugestiona-se
estudos na area de educacéo previdenciaria (COELHO; CAMARGOS, 2012).

Alvo de pesquisas, este mercado tem passado por uma série de transformacoes, desde
as mudancas nos perfis dos consumidores de seguros até a inovacgéo tecnologica crescente no
setor. A possibilidade de um individuo contratar um seguro diretamente da empresa seguradora,
sem necessidade de um intermediario, como a figura de um corretor de seguros ou uma
instituicdo financeira, exige do interessado um minimo de conhecimento para decidir de forma
autdbnoma sobre o seguro e as coberturas pretendidas (METZDORFF; LUMERTZ; TRAJANO,
2020).

O conhecimento em finangas pessoais tem sido evidenciado em debates sobre o cenario
econémico (METZDORFF; LUMERTZ; TRAJANO, 2020) e financeiro e um indicador da
relevancia do tema foi a implementacdo deste da nova Base Nacional Comum Curricular
(BNCC) por forga da Lei n® 13.415/2017. No mesmo ano, o Comité Nacional de Educagéo
Financeira estabeleceu diretrizes introducdo da tematica da Educacdo Financeira no ensino das
criancas brasileiras (BRASIL, 2017). A BNCC foi homologada em dezembro de 2017 com
orientacdes para sua aplicacdo em etapas, iniciando no ensino infantil e fundamental até chegar
ao ensino médio, este Ultimo aprovado em dezembro de 2018 (BRASIL, 2020). Tal medida
encontra apoio na atual Estratégia Nacional de Educacdo Financeira (ENEF), instituida em
junho de 2020 por meio do Decreto n°® 10.393/2020. O ENEF é uma mobilizagdo em prol da
educacdo financeira, securitaria, previdenciaria e fiscal no Brasil e um de seus programas
desenvolveu as OrientacBes para Educacdo Financeira nas Escolas, visando uma abordagem
pedagogica alinhada ao curriculo escolar brasileiro.

Este trabalho justifica-se pelo potencial de crescimento do setor de seguros e
previdéncia privada, onde a investigacao proposta pode auxiliar na melhoria e assertividade de
ofertas por parte das seguradoras para com os individuos. Além disso, investigar fatores que
levam as pessoas a contratar ou ndo um seguro ou uma previdéncia privada permite o
entendimento da baixa adesdo desses itens e contribui para refinamento das estratégias de
comercializacdo dos produtos, reformulacdo das métricas de precificagdo ou até do proprio
produto.

Com relagdo a adequacdo do tema a contabilidade, Binberg (2011) entende que
pesquisas de comportamento em contabilidade estdo cada vez mais ricas, dados os diversos
topicos que podem ser abordados e as subareas que a contabilidade alcanga, portanto, estudos
de comportamento do individuo sdo aplicaveis sempre que a contabilidade esta inserida naquele

meio, seja ele uma organizacdo, um grupo ou a sociedade. Alem disso, estudos sobre seguros e
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previdéncia privada envolvem temas ligados & educacdo financeira, e a contabilidade como
ferramenta geradora de informacdes Uteis pode contribuir para a gestao financeira pessoal dos
individuo, bem como o seu planejamento financeiro, visto que imprevistos como perda de um
bem de valor como um automovel ou uma casa, ou até mesmo a perda de um ente responsavel
pelo sustento de uma estrutura familiar pode causar severos impactos nas finangas (SILVA et
al., 2017).

O objetivo deste trabalho foi identificar possiveis fatores sociodemograficos e
comportamentais que podem ser associados com a opinido dos individuos sobre produtos de
seguro (automovel, residencial e de vida) e previdéncia privada, dentre 0s quais a associacao
entre esta e a formacdo académica em areas de negdcios , sendo esta Gltima com o intuito de
analisar se os individuos que atuam na area de negocios tém maiores possibilidades de contratar
0s produtos objeto desta pesquisa por perceberem maiores beneficios e exposicao aos riscos
que tais produtos propdem-se a minimizar, dada a sua capacitacdo técnica/profissional.

Para tanto, foi aplicado um questionario, dividido em trés partes: dados
sociodemograficos, compreensdo de vocabulario sobre o tema e opinides sobre os itens
analisados. A primeira secdo do questionario foi dedicada a obter varidveis como sexo, faixa
etaria, estado civil, renda e &rea de formacdo, entre outras. Estas foram testadas estatisticamente
a fim de identificar possiveis diferencas entre os grupos analisados quanto ao ponto de vista
sobre os produtos estudados.

A segunda secdo foi dedicada a compreensdo do vocabulario associado ao tema de
seguros e previdéncia privada, com termos retirados do glossario disponivel no site da
Superintendéncia de Seguros Privados (SUSEP), a fim de analisar a associacdo destes termos
com o nivel de conhecimento em financas, declarado pelos proprios participantes da pesquisa.

Na terceira secdo do questionario, intitulada “Percep¢des”, pretendeu-se analisar por
meio das afirmacbes postas aos respondentes, 0 comportamento dos individuos para com 0s
produtos de seguro e previdéncia, como posicionamento sobre minimizacdo de riscos na
contratacdo destes produtos e a opinido individual da associacdo entre os seus conhecimentos
académicos/profissionais no amparo de suas escolhas sobre tais itens.

O trabalho que se segue foi estruturado da seguinte forma: no capitulo 2 encontra-se a
revisao de pesquisas anteriores sobre o tema; o capitulo 3 apresenta a metodologia utilizada no
trabalho; a apresentacéo e discussdo dos resultados obtidos nas analises descritivas e estatisticas
aplicadas estdo dispostas no capitulo 4 e, por fim, no capitulo 5 séo apresentadas as principais

conclusdes do estudo e discussdes finais com base no resultado da pesquisa.
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2. REVISAO DA LITERATURA

2.1 Financas Comportamentais

A necessidade de compreender o pensamento dos individuos ao se depararem com
momentos de decisdo na area financeira ganhou novos rumos com a incorporagdo de estudos
comportamentais nesta area. A Teoria do Prospecto, desenvolvida por Daniel Kahnemam e
Amos Tversky, considerada base das finangas comportamentais, deu inicio a uma nova forma
de relacionar as decisdes financeiras das pessoas (ROGERS; SECURATO; RIBEIRO, 2007).
No trabalho intitulado “Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk”, publicado em
1979, Kahneman e Tversky (K&T) apresentaram criticas a teoria da utilidade esperada, que até
entdo era o modelo utilizado para compreender decisdes sobre risco, colocando a teoria do
prospecto como uma teoria alternativa, na qual aspectos cognitivos dos individuos foram
introduzidos no modelo proposto (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Neste ponto, esta area das financas objetiva identificar e compreender 0s vieses
cognitivos que levam os individuos a cometerem erros na avaliacao de valores, probabilidades
e riscos (VETTORELLO; MONTEIRO; SEIBERT, 2019). Os vieses cognitivos S80 erros
sistematicos e inconscientes, cometidos pelas pessoas em processos de tomada de decisdo, que
as impedem de escolher sempre de forma racional, o que provoca decisdes e escolhas que vao
de encontro as previsdes dos modelos neoclassicos de maximizacdo da utilidade (GAYOSO;
STEWART, 2019).

As Financas Comportamentais trouxeram inovacfes importantes e controversas para a
area de financas, colocando aspectos ndo racionais dentro do processo de decisao dos individuos
(KIMURA; BASSO; KRAUTER, 2006) e passaram a incorporar as crencas e experiéncias
passadas dos agentes na tomada de decisdo (OLIVEIRA; KRAUTER, 2015). Duas
caracteristicas inovadoras trazidas por esta recente area de conhecimento, por meio da teoria
dos prospectos, foram a utilizacdo de pesos decisorios das variaveis e a proposicao de uma
funcéo de valor no lugar da funcdo de utilidade (GAYOSO; STEWART, 2019).

A utilidade, segundo a teoria econdmica neoclassica, € baseada nas decisdes de consumo
do homoeconomicus, que define o ser humano como um ser racional, com discernimento para
optar por escolhas que maximizam os lucros, apés ponderar o custo-beneficio relacionado a
decisdo (FAVERI; RESENDE, 2020). Antes de surgirem as teorias comportamentais, a
compreensdo da decisdo do individuo desconsiderava qualquer efeito psicoldgico e ndo se podia

separar a racionalidade da deciso e os calculos probabilisticos (MULLER, 2020). E notavel
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também a interdisciplinaridade desta area de estudo, visto que as finangas comportamentais
englobam conceitos de economia, mercado financeiro, gestdo e psicologia para explicar o
comportamento das pessoas em processos decisorios (BILK et al., 2018).

Os modelos de financas modernos assumem que 0s precos englobam de forma eficiente
todas as informacges disponiveis e por consequéncia refletem de forma mais préxima do real o
valor do ativo em questdo, seja um bem ou servico, e neste processo entende-se o investidor
como um ser racional e 0 mercado como eficiente (BILK et al., 2018). Esta hipdtese, conhecida
como Hipotese dos Mercados Eficientes (HME), ganhou corpo com Eugene F. Fama, por volta
de 1970 (ROGERS; SECURATO; RIBEIRO, 2007). Embora tenha me mostrado bem sucessiva
pelos anos que se seguiram, a HME passou a sofrer criticas quando pesquisadores comparavam
a teoria do moderna de financas e os resultados praticos apresentados e tais controvérsias nao
eram explicadas de forma suficiente (KIMURA; BASSO; KRAUTER, 2006). Um dos
primeiros estudiosos a reunir as anomalias da HME foi Thaler (1999), em trabalho no qual o
autor mostrou conflitos entre o comportamento dos individuos no mundo real e o
comportamento esperado conforme a teoria tradicional das financas (HME) em aspectos como
volume de transacdes, volatilidade de precos, distribuicdo de dividendos, prémio das acoes e
previsibilidade.

Ao contrario da HME, que se baseia na ideia de um comportamento humano totalmente
racional, as finangas comportamentais entendem que o ser humano tem uma racionalidade
limitada e teve o pontapé inicial nos trabalhos de K&T, em 1979, no qual discutiu-se temas
como efeito certeza, aversdo a perdas (efeito reflexo) e efeito isolamento (ROGERS;
SECURATO; RIBEIRO, 2007). A teoria dos prospectos, introduzida por K&T, trouxe uma
nova perspectiva de entendimento dos agentes econdmicos na area financeira (KIMURA;
BASSO; KRAUTER, 2006) e passaram a ser considerados, no processo decisorio, aspectos
como autoconfiancga, otimismo e pessimismo, e reaces pos novas noticias do mercado (BILK
etal., 2018).

Oliveira e Krauter (2015) replicaram o trabalho de K&T a fim de verificar o efeito
certeza em um grupo de 69 entrevistados, divididos entre graduandos e profissionais em
financas. Segundo as autoras, o efeito certeza desenvolvido por K&T, demonstra que os
individuos tém preferéncia por resultados com maior certeza de acontecer em detrimento de
resultados financeiros maiores, porém com menor probabilidade de ocorréncia. Os achados das
autoras alinharam-se com os resultados encontrados no estudo seminal de K&T. Em Oliveira e

Krauter (2015) os respondentes optaram, em maioria, pela op¢éo que Ihes dava 100% de chance
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de ganhos em detrimento a uma opgdo com valor esperado maior, com maior risco e ganho
incerto.

A decisdo sobre aquisicdo de seguros esta inserida em um ambiente de incerteza, proprio
das decisbes em financas. O comportamento humano em financas, que até entdo se supunha
racional, e foi contestado em K&T, teve seus fundamentos aplicados em Graminha e Afonso
(2019) acerca de escolhas sobre seguros de automdveis. Neste trabalho, analisou-se 0s temas
de Efeito Certeza, Aversao ao Risco, Efeito de Enquadramento e de Ancoragem. Ao contrario
do usualmente encontrado na literatura em financas, ao aplicar os conceitos do Efeito Certeza
em seguros, os autores verificaram em seus resultados que quando os individuos tém a
possibilidade de escolher um seguro com ou sem franquia, eles tendem a evitar seguros com
franquias, pois entendem-na como uma perda financeira adicional, mesmo que o seguro com
franquia apresente mais vantagens (GRAMINHA; AFONSO, 2019). No entendimento dos
autores, seguros sem franquia apresentam prémios mais altos, entretanto os individuos tendem
a optar por um seguro sem franquia pois percebem no pagamento da franquia uma despesa extra
(Efeito Franquia), sugerindo as seguradoras aumentar o valor dos prémios ou criar sistemas de
reembolso em caso de ndo utilizacdo do seguro por determinado periodo.

O efeito de enquadramento (efeito reflexo) refere-se a forma como a situacdo é
apresentada ao individuo. Quando o individuo é apresentado & uma op¢éo na qual existe ganho
potencial, este mostra-se avesso ao risco, entretanto se a mesma opg¢éo for apresentada atrelada
a um a potencial perda, o individuo tente a aceitar o risco (GRAMINHA; AFONSO, 2019).
Deste modo, pode-se dizer que existe aversdo ao risco quando a pessoa esta diante de
probabilidades de ganhos e propensao ao risco em situagdes provaveis de perda (OLIVEIRA;
KRAUTER, 2015).

Este efeito foi tratado por K&T (1979) como the reflection effect (efeito reflexo). Os
autores estudaram primeiramente o Efeito Certeza, no qual os agentes deveriam tomar decisdes
em perspectivas que ndo havia possibilidade de perdas, apenas relacionou-se ganhou maiores
ou menores e suas probabilidades. No Efeito Reflexo, K&T (1979) fizeram uso do mesmo
problema, apenas invertendo os sinais do resultado para negativo. Segundo Rogers, Securato e
Ribeiro (2007), este comportamento contraria alguns preceitos econdmicos de aversao ao risco.
Os individuos, quando em situacOes de perdas, Sdo propensos ao risco, enquanto em situacgoes
de ganhos, séo avessos ao risco, indicando que os individuos na verdade sdo avessos a perdas
e ndo ao risco (ROGERS; SECURATO; RIBEIRO, 2007).

Outro efeito apontado por Kahneman e Tversky (1979) foi o chamado the isolation

effect (efeito isolamento). Neste aspecto, os individuos buscam simplificar seu processo
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decisorio, desconsiderando informagGes comuns e supervalorizando as diferengas entre as
escolhas as quais se deparam (KIMURA; BASSO; KRAUTER, 2006).

O estudo de Rogers, Securato e Ribeiro (2007) constatou trés efeitos trazidos por K&T
em sua pesquisa: as pessoas tendem a atribuir maior peso a situacdes nas quais ha maior
probabilidade de haver ganhos (efeito certeza); os individuos aceitam maior risco para fugir de
eventuais perdas e posicionam-se de forma conservadora em relagdo a assunc¢ao do risco em
probabilidades de ganho (efeito reflexo); e eliminam uma série de informag6es no momento da
decisédo, focando nas caracteristicas que diferenciam as op¢des de escolha apresentadas (efeito
isolamento).

A aplicacdo da Teoria do Prospecto € verificada em diversas areas, envolvendo decisdo
em temas relacionados as financas. Sob a Gtica desta teoria, por exemplo, Pereira, Silva e
Tavares Jr. (2017) analisaram o comportamento decisorio de contadores, administradores e
economistas a fim de investigar se as variaveis género e formacéo influenciariam nas escolhas
com as quais se depararam no estudo, e verificaram que mulheres e contadores se apresentaram
mais avessos ao risco, e identificaram os vieses de certeza, reflexdo e isolamento na amostra
brasileira, confirmando os achados de K&T.

Silva et al. (2009) replicaram o estudo de K&T em alunos do curso de Ciéncias
Contabeis, em universidades publicas e particulares, com o objetivo de avaliar a evolucdo da
racionalidade da decisdo conforme o andamento do curso de graduacéo e a influéncia do género
em situacdes de perda e exposicdo a riscos. O estudo analisou os efeitos certeza, reflexo e de
isolamento originarios de K&T e concluiram que o aprofundamento do conhecimento no curso
ndo influenciou na racionalidade decisoria dos estudantes e que individuos do sexo feminino se
mostraram mais avessos ao risco em comparagdo ao sexo masculino, alinhando os achados aos
estudos anteriores desenvolvidos no contexto brasileiro.

Na area de investimentos, a Teoria do Prospecto também possui muitas aplicacdes. Bilk
et al. (2018) analisou o perfil de profissionais e académicos de ciéncias atuarias acerca de
comportamento de investidor. A luz desta teoria, os autores identificaram nos respondentes da
pesquisa o efeito certeza, tanto nos alunos como nos profissionais, pois estes mostraram-se mais
inclinados a opgdes de ganho certo. Nos aspectos relacionados ao efeito reflexo e efeito
isolamento, o0 estudo também se mostrou compativel com os achados da literatura.

Vettorello, Monteiro e Seibert (2019) desenvolveram estudo para verificar se nos
tempos atuais ainda se aplicam o0s conceitos trazidos por K&T, por meio de questionario
aplicado a 151 individuos, aleatoriamente escolhidos. Os autores evidenciaram que ha uma forte

influéncia das emocdes e dos vieses cognitivos nas decisdes de consumo, tendo encontrado 0s
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mesmos resultados da pesquisa originaria das financas comportamentais e da teoria dos
prospectos de K&T.

Em contabilidade, o comportamento de decisdo do individuo foi introduzido por
Richard Thaler, em 1985, quando prop0s investigacfes para entender como as pessoas pensam
sobre dinheiro, e desenvolveu um estudo chamado pelo autor de Contabilidade Mental, um
conjunto de acBes metais utilizadas por pessoas e familias para organizar e avaliar as financas
(FAVERI; RESENDE, 2020). Santos et al. (2019) acreditam que a educacdo financeira
proporciona aos individuos um maior controle de suas finangas pessoais e cursos na area de
negdcios, como a contabilidade, deveriam qualificar aqueles que se formam nesta area para
melhor gerenciamento financeiro.

A Contabilidade Mental é derivada da Teoria do Prospecto, mas é voltada para a
compreensdo da decisdo dos individuos acerca de suas financas pessoais e orcamentos
empresariais e envolve modelos mentais, percepcoes, emogdes, experiéncias passadas e outros
aspectos que interferem na racionalidade da decisdo (SANTOS et al., 2019). Sob estas
influéncias, os individuos tenderiam a separar em contas mentais 0s seus gastos, de modo a
facilitar a comparabilidade entre as op¢des de uso de seus recursos, criando, portanto, canais
mentais por onde s&o classificados e hierarquizados os custos e valores atribuidos as decisdes.
(ZANETTA, 2010).

Zanetta (2016) indica que a forma com a qual o individuo se relaciona com o dinheiro
influencia de modo negativo a alocacdo dos seus recursos em investimentos, podendo diminuir
a rentabilidade deste capital. Em seu entendimento, conforme a origem deste dinheiro, o
individuo busca fugir dos riscos de perda, ainda que haja op¢Ges com uma probabilidade de
ganhos maiores atreladas a maiores riscos.

Em Santos et al. (2019), os autores aplicaram os conceitos da Teoria da Contabilidade
Mental entre alunos de graduacdo de contabilidade, design, moda e pedagogia, com o objetivo
de identificar diferencas estatisticamente significativas entre os estudantes de contabilidade e
os demais cursos analisados e identificaram que os alunos de contabilidade conseguiriam
manter o padrdo de vida em casos de desemprego, além de possuirem maior controle de
orcamento e utilizarem ferramentas de controle financeiro como planilhas eletrénicas. Embora
tenham apresentado maior desenvoltura quanto aos processos de controle financeiro, em
relacdo a aversao ao risco, observou-se 0 mesmo comportamento independente da formacao,
ou seja, 0 maior conhecimento na tematica financeira ndo apresentava relevancia na

racionalidade das decisdes em relagéo ao risco.
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2.2 Mercado de Seguros e Previdéncia Privada e sua Importancia Econémica

O mercado de seguros é um dos maiores investidores financeiros no mundo e tem atraido
a atencdo de pesquisadores pela sua influéncia no crescimento econémico e financeiro de
diversos paises (CAVALCANTE, 2017). Tal relevancia deve-se a protecdo dada a vida e ao
patrimonio das pessoas, reduzindo as incertezas e 0s impactos negativos causados pelas grandes
perdas decorrentes de eventuais sinistros (SILVA et al., 2015). A Confederacdo Nacional das
Empresas de Seguros Gerais, Previdéncia Privada e Vida, Saude Suplementar e Capitalizacéo
(CNSeg) estimava em 2017 que o setor de seguros no Brasil acumulava cerca de R$ 1 trilhdo
em ativos e seria responsavel por cerca de 6,2% do Produto Interno Bruto (PIB) neste mesmo
ano. Este volume de recursos movimentado no segmento de seguros impacta diretamente nos
indices de producao e consumo, ofertas de crédito e investimentos (OLIVEN, 2017) e atencéo
a esta area pode encorajar investimento e estimular a concorréncia e a inovagao nos mercados
(SILVA et al., 2015).

Os seguros exercem importantes fungbes na economia, como conceder as pessoas
acesso a uma maior variedade de produtos financeiros, transferindo para as empresas
seguradoras o risco mediante pagamento de prémio para garantir eventual indeniza¢do (WARD;
ZURBRUEGG, 2000) e incentivar os individuos a pensar no longo prazo, a exemplo das
indenizagdes de seguros de vida, que possibilitam o reinvestimento dos valores recebidos pelos
beneficiarios (BECK; WEBB, 2013). O trabalho de Han et al. (2010) também elencou
contribuicdes dos seguros para a economia, como incentivo a poupanca, estabilidade financeira
para pessoas e empresas por meio de indenizagdes pagas mediante sinistros, tem fungéo de
substituir programas de seguridade social, além de permitir um melhor gerenciamento de riscos
e mitigar o risco de perda patrimonial e financeira.

A Mapfre (2015) entende que o0 seguro possui um carater transversal, ou seja, esta
inserido em toda a sociedade, envolve pessoas fisicas e juridicas, publicas ou privadas. O seguro
é entendido como um mecanismo de protecdo social, e assim como indicado em Han et al.
(2010) tem fungéo de mitigador de riscos, serve para atenuar perdas e mobiliza para a poupanga
de longo prazo. Além destes pontos, a Mapfre (2015) tem o mesmo entendimento que a CNSeg
(2015) acerca de impulsionar os servicos financeiros, como acesso ao credito, e ser um grande
investidor institucional. Acrescenta-se ainda as funcGes de promocdo do bem-estar e
estabilizador dos mercados financeiros (MAPFRE, 2015).

Em economias emergentes como a do Brasil, é notavel o crescimento do mercado de

seguros (FMI, 2019), visto que tem havido ampliacdo e consolidacdo da classe média. As
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familias e economias familiares brasileiras podem passar inimeras situagdes que pdem em risco
sua condigdo econdmica e neste cenario 0 seguro surge COmo mecanismo para minimizar riscos
e atuando como suporte de um crescimento sustentavel. Além da protecdo patrimonial e de
vida, o impacto causado pelo aumento na expectativa de vida da populacdo tem provocado
crescimento da demanda por produtos de investimentos de longo prazo, como previdéncia
privada, a fim de garantir uma estabilidade financeira apds a aposentadoria, momento em que
normalmente ha perda de renda (MAPFRE, 2015).

Cavalcante (2017) analisou as relacbes entre o crescimento econdémico e 0
desenvolvimento financeiro e o consumo de seguros do ramo ndo-vida no Brasil, utilizando
dados do periodo de 1996 a 2016, por meio de variaveis como prémios ndo-vida, PIB, as razGes
M2/PIB e M1/M2, e saldo de operacdes de crédito, retiradas de bases de dados como Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) e Banco Central. As relacdes foram verificadas
por meio de testes de causalidade de Granger e mostraram que existe uma bicausalidade entre
0 crescimento econdmico e 0os prémios de seguros ndo-vida, ou seja, a demanda por seguros
desta natureza impulsiona o crescimento econémico e tal crescimento alavanca o mercado de
seguros brasileiro. Encontrou-se também relacdo unilateral entre demanda por crédito e o
crescimento do mercado de seguros (CAVALCANTE, 2017).

Ao analisar o periodo compreendido entre 2001 e 2015, Silva et al. (2015) estudaram a
evolucdo de variaveis como (1) receita de prémios e contribuicdes, (2) provisdes técnicas das
seguradoras, (3) indenizacOes, resgates e beneficios e a (4) carteira de investimentos das
empresas de previdéncia complementar aberta. O objetivo foi analisar a relacdo entre o
crescimento econdmico brasileiro e a importancia do mercado segurador neste cenario. Os
autores concluiram em sua pesquisa que o setor de seguros brasileiro contribui para a formacao
de poupanca interna, com influéncia principalmente dos fundos dos planos de previdéncia
complementar.

O papel das empresas de seguro e previdéncia para formacao da poupanca interna na
economia brasileira também ¢ tratado por Fonseca (2019). As seguradoras e entidades
previdenciarias sdo tidas como investidoras institucionais, pelo potencial de fonte de recursos
e liquidez do mercado financeiro, exercendo influéncia nas estratégias de investimentos e
financiamentos de entidades ndo financeiras e na economia como um todo (FONSECA, 2019).

O relatorio de acompanhamento de mercado da Superintendéncia de Seguros Privados
(SUSEP) do ano de 2019 confirma a importancia do segmento de seguros na economia do
Brasil. Segundo esta, o setor possui uma participa¢do no PIB brasileiro de cerca de 3,6%, com

potencial de atingir entre 6% e 10%, percentual de participacdo observado em paises com o
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segmento de seguros considerado maduro (SUSEP, 2019), a exemplo da Europa Ocidental,
América do Norte e paises industrializados na Asia (NIERO, 2013).

Ainda sobre o Brasil, Saponara (2017) analisou a importancia do setor de seguros na
economia brasileira e como estes causam alteracbes no pais e vice-versa. De forma
complementar o autor investigou o impacto das tecnologias a area seguradora. Em andlise
periodo compreendido entre 2000 e 2016 e a luz da teoria econémica de John Maynard Keynes,
foi feita uma andalise econométrica de séries macroeconémicas brasileiras, com o objetivo de
identificar as determinantes mais relevantes das demandas do setor de seguros, com base na
deciséo de consumo em situagdes de risco e incerteza.

Saponara (2017) identificou em seu trabalho que os fatores que mais influenciam o
crescimento do segmento de seguros no Brasil no periodo analisado foram o crescimento do
PIB, o crescimento da propria industria de seguros e o indice de financeirizacdo do pais. Nao
foram encontradas influéncias relacionadas ao preco dos seguros, escolaridade e inflagéo,
entretanto o autor afirma que tais variaveis ndo podem ser descartadas, pois influenciam para o
crescimento econémico brasileiro de maneira sustentavel. Financeiriza¢do é um termo utilizado
para caracterizar a consolidacdo de um regime de acumulacdo de riquezas de uma nacéo,

quando a riqueza financeira supera a riqueza do setor produtivo (FONSECA, 2019)

Outro ponto na relacdo entre seguro e economia € relacionado por Cordeiro (2016),
acerca especificamente de seguro de vida. O autor afirma que o aumento da expectativa de vida
dos individuos brasileiros, a pouca confian¢a no sistema de previdéncia governamental e a
preocupacdo em poupar e proteger o patrimdnio poderiam ser fatores capazes de impulsionar a
procura por seguros de vida. Foram relacionadas no estudo varidveis financeiras como renda
per capita, PIB per capita, Gastos com Previdéncia e crédito disponivel, em escala logaritmica,
e expectativa de vida e escolaridade. Apesar de haver evidéncias na literatura estrangeira de
que a escolaridade tem correlacdo positiva com a receita de seguros, Cordeiro (2016) afirmou
gue em seu trabalho ndo foi encontrado efeito significativo desta variavel, ao contrario do fator
expectativa de vida.

As relaces entre o mercado de seguros e a economia é estudada ndo sé no Brasil, mas
em diversos paises. Entre os estudos no ambito internacional podemaos citar Arena (2008), que
investigou se o mercado de seguros promove 0 crescimento econémico em paises
industrializados e emergentes. O autor utilizou dados em painel de 55 paises, entre 0s anos de
1976 e 2004, e encontrou evidéncias relevantes de que os seguros de vida e ndo-vida tém efeito

positivo sobre o crescimento econémico dos paises analisados, destacando a prevaléncia dos
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seguros de vida nos paises de alta renda no impulso econdmico, enquanto 0s seguros nao-vida
possuem a mesma relevancia nos paises desenvolvidos ou em desenvolvimento.

Haiss e Stimegi (2008) apontaram que a importancia dos seguros aumentou ao longo
dos anos e analisaram 29 paises da Europa, também utilizando dados em painel que abrangeram
o0 periodo entre 1992 e 2004, com o objetivo de encontrar relagdes entre o mercado bancario, 0
mercado de capitais e 0 mercado de seguro com o0 crescimento econdmico. Os autores
identificaram a transferéncia de riscos e o potencial de investimento como as maiores
contribuicdes do setor de seguros para a economia. Também na Europa, Curak, Loncar e
Poposki (2009) verificaram, entre 1992 e 2007, através de dados de painel a relacdo entre o
desenvolvimento do mercado de seguros e o progresso econdmico de dez paises, encontrando
evidéncias de que a ampliacdo do mercado segurador afetou positivamente a economia dos
paises analisados.

Em estudo sobre esta mesma relacdo no pais de Gana, Alhassan e Fiador (2014)
apresentaram evidéncias empiricas de que, no longo prazo, o consumo de seguros tem impacto
positivo na economia do pais estudado, sendo o ramo de seguros ndo-vida mais relevantes no
efeito sobre o crescimento econdmico do que os seguros de vida. Alhassan e Biekpe (2016)
estudaram as relacdes de causalidade entre crescimento econdémico e 0 mercado de seguros em
oito paises africanos e encontraram uma relacdo de longo prazo unilateral em todos os paises
estudados, exceto Marrocos, onde se apresentou uma relacéo bicausal entre os fatores estudados
no periodo de 1990 a 2010.

Na Roménia (sudeste europeu), Cristea, Marcu e Carstina (2014) afirmaram que a
influéncia do mercado de seguros no PIB é maior quanto maior for o desenvolvimento
econdmico de um pais, chegando a ser responsavel por mais de 10% do PIB em paises como
Holanda, Reino Unido e Finlandia. Na correlacdo entre seguros e economia na Roménia, 0s
autores analisaram um periodo de 16 anos, e ao contrario dos achados em outros paises, nao foi
identificada dependéncia estatistica entre o crescimento do PIB e 0s seguros. Entretanto, a
participacdo no PIB tem maior influéncia dos seguros vida do que ndo-vida, e 0s autores
justificam este comportamento, entre outros aspectos, devido as caracteristicas socioculturais
da sociedade romena, que entendem os seguros ndo-vida como uma protecdo financeira e néo
como uma despesa acessoria.

Dez paises da Organizacédo para a Cooperacao e Desenvolvimento Econdmico (OCDE)
foram estudados por Chang, Lee e Chang (2014) entre os anos de 1979 e 2006, por meio do
teste de causalidade de Granger, indicando que as atividades do mercado de seguros afetam

positivamente o crescimento econdmico de paises como Franca, Japdo, Holanda, Suica e Reino
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Unido. Nos outros paises estudados os resultados indicaram influéncia apenas de um dos
segmentos de seguro, vida ou ndo-vida, na relacdo entre atividades de seguro e desenvolvimento
da economia. Para a Bélgica, nao foi encontrada qualquer relacéo.

Os achados de Chang, Lee e Chang (2014) confirmam os estudos de Ward e Zurbruegg
(2000), cujo estudo também foi feito com paises-membros da OCDE, no periodo de 1961 a
1996, onde foi analisada a relagdo entre o PIB e o total de prémios em cada pais. Neste estudo,
0s autores também utilizaram testes de causalidade de Granger e os resultados apontaram que
em alguns paises o crescimento da industria de seguros afeta o crescimento econémico e em

outros pal'ses acontece o inverso.

2.3 Comportamento de Consumo em Seguros e Previdéncia

Entender o que busca um individuo ao adquirir um produto ou servico, sem que ele
tenha tido a iniciativa de consumi-lo, permeia as relagcdes de consumo de diversos segmentos,
dentre os quais o ramo de seguros. Morais (2007) aponta que o consumidor tem exigido mais
atencdo e gqualidade no atendimento e prestacdo de servigos e, dentro do mercado de seguros,
este procura especializacéo e diferenciacdo de um produto de seguridade.

A definicdo dos padrdes da demanda dos individuos com relacao a aquisicao de seguros
é importante tanto para as seguradoras quanto para 0s 6rgaos reguladores. As companhias de
seguros tém custos elevados com marketing de seus produtos, buscando influencia-los
positivamente em suas decisGes e o conhecimento de tais padrbes pode auxiliar no
direcionamento (JASPERSEN; ASEERVATHAM, 2017). Além disso, a atividade securitaria
atua com analises de dados cada vez mais sofisticadas, pois precisam mensurar 0 risco e
determinar o valor a ser cobrado ao individuo em troca da garantia das seguradoras (VIANNA,
2018). Ja os 6rgdos reguladores, como a SUSEP, atuam como executores das politicas tracadas
pelo Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP), fiscalizando desde a organizacéo até o
funcionamento das entidades seguradoras, a fim de fazer cumprir 0os normativos legais e
proteger as relagdes de consumo (RODRIGUES; MACEDO, 2017). Além disso, a SUSEP
posicionou-se de forma favoravel a contratacdo de produtos do ramo securitéario diretamente as
seguradoras, dispensando a intermediacao de um corretor, o que exigiu das empresas de seguro
um aprofundamento do perfil dos consumidores, para que 0s produtos chegassem ao
consumidor de forma mais assertiva (METZDORFF; LUMERTZ; TRAJANO, 2020).

O mercado de seguros tem se mostrado um ramo competitivo e com potencial de

crescimento (PINTO, 2006) e tal competicao exige das empresas seguradoras conhecimento de
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mercado e de perfil de consumidores para adequacdo de seus produtos e servicos. Dentre 0s
possiveis fatores que influenciam o consumidor em uma decisdo de compra estdo
primordialmente os fatores culturais, mas ndo se podem excluir os fatores sociais e econdémicos
e as caracteristicas pessoais e psicologicas de um individuo (KOTLER; KELLER, 2006).
Morais (2007) traz como fatores importantes os aspectos culturais e econdmicos, bem como
variaveis sociais, a exemplo de estilo de vida e grupos de influéncia, como familia e amigos.

Tracar, portanto, o perfil de consumo de um produto ou servigo perpassa por aspectos
qualitativos e quantitativos, que podem ser identificados com variados instrumentos de
pesquisa. No ramo dos seguros, tanto 0s segmentos vida quanto os ndo-vida, existem estudos
que objetivam detectar as caracteristicas dos individuos as quais determinam a decisdo pela
aquisicdo ou ndo de um seguro. O estudo de Flor et al. (2015), por exemplo, destacou a
existéncia de uma disparidade entre 0s mercados de seguro de automoveis e seguros
residenciais, e relacionaram a tomada de decisdo com a influéncia de grupos de interesse,
circunstancias econdmicas e fatores pessoais como ocupacao, idade ou estilo de vida.

Flor et al. (2015), utilizando-se de dados primarios obtidos por intermédio do
proprietario da Carboseg Corretora de Seguros, empresa atuante em Criciuma (SC),
entrevistaram um grupo de clientes para capturar variaveis como idade, sexo, estado civil, tipo
de residéncia, posse de seguro de automovel, experiéncia com sinistro de automovel, entre
outros. Os autores objetivaram identificar as razGes pelas quais os individuos optam pelo seguro
de automdvel, mas ndo aceitam o seguro residencial. Para tanto, aplicou-se questionario
estruturado numa amostra de 284 clientes do total de 500 clientes pertencentes a seguradora.

Os achados da pesquisa de Flor et al. (2015) indicaram que o tipo de moradia
predominante (apartamento) reduz a probabilidade de compra, dada a percepcao de baixo risco
atrelada a baixa sinistralidade deste tipo de residéncia. Constatou-se que mesmo tendo posse do
seguro automobilistico, os clientes ndo possuem protecdo de seguro para seus imdveis. Além
disso, os fatores relacionados a motivacdo para contratacdo do seguro residencial incluem
reciprocidade ou venda em conjunto com alguma operagédo junto a uma instituicdo financeira,
contratagdo junto como seguro do veiculo, experiéncia com sinistros (consigo ou pessoas
préximas), consciéncia dos riscos (iniciativa propria) e obrigatoriedade relacionada com
financiamento/aluguel sdo as raz6es mais apontadas pelos clientes, sendo a primeira a mais
recorrente. O principal resultado da pesquisa foi a identificacdo da falta de percep¢do da
importancia do seguro residencial para os clientes.

Nepomuceno (2008) avaliou diversas hipoteses de aceitacdo ou rejei¢do dos produtos

financeiros, dentre as quais a relacdo negativa para seguro de automovel, titulo de capitalizagédo
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e consorcio de imoveis com relagdo ao fator “idade”, relagdo positiva para “renda” entre os
seguros de automoveis e residenciais, entre “idade” e “mulheres” e previdéncia complementar,
“quantidade de filhos” e seguro de vida, além de trazer evidéncias cientificas de que nao ha
relagdo entre os fatores “renda”, “idade” e “género” e seguros de vida. Os achados do autor
sobre seguros de automoveis contrariaram a hipotese levantada pelo mesmo de que pessoas
mais velhas tendem a ndo contratar seguros para Seus carros por terem mais experiéncia
negativas com seguradoras. Ao contrario, seus achados apontam que pessoas mais velhas
tendem a ser mais conservadoras, e buscam protecdo e seguranca para itens como automoveis
e seguros de vida, sendo as mulheres apontadas como publico com atitude mais positiva quando
comparada com pessoas do sexo masculino.

Com relacdo ao seguro residencial, Nepomuceno (2008) identifica que a renda nao
influencia positivamente na contratacdo, embora houvesse a expectativa de que pessoas com
poder aquisitivo mais elevado residem em areas mais atrativas para investidas de criminosos,
presumindo-se que pessoas com maior renda buscam outros tipos de protecdo para seus iméveis
como sistemas de seguranca (cameras de vigilancia, sensores de movimento, entre outros).
Ainda se confirmou que mulheres e pessoas com idade mais avancada possuem atitudes mais
positivas (mulheres sdo mais conservadoras e buscam maior grau de seguranca). Todas as
hipoteses foram testadas por meio de analises fatoriais e estimacdo de regressdes e 0s itens
analisados foram coletados por meio de questionrios, validados com a prévia aplicacdo com
profissionais da area e potenciais clientes, utilizando a escala de Likert com cinco pontos
variando entre “discordo totalmente” e “concordo totalmente”, aplicando-se posteriormente
andlises fatoriais e avaliacdo pelo alfa de Cronbach dentre os instrumentos de validacdo do
instrumento de pesquisa.

A identificacdo do perfil de pessoas com idade mais avancadas descrita por
Nepomuceno (2008) como um publico mais propicio para contratacdo de seguros pode ser
explicada pelas caracteristicas deste perfil de publico. Dentro da relagdo contratual, entre
segurados e seguradoras, a parte contratante é percebida como a mais vulneravel na negociagédo
e tal vulnerabilidade é inerente as relacdes de consumo. Neste sentido, o publico idoso torna-se
mais fragil, pela prépria idade e as consequéncias advindas do envelhecimento, como perda ou
reducdo das aptiddes fisicas e intelectuais, o tornando mais debilitado nas relacbes comerciais,
entre outros (DA CAS, 2018). A vulnerabilidade do consumidor pode vir através da
publicidade, da falta de conhecimento técnico-profissional e das técnicas de contratacdo em
massa, chamada vulnerabilidade juridica (SCHMITT, 2012). As modernas técnicas de

publicidade e marketing, mecanismos para convencer e manipular psicologicamente o
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consumidor, criando necessidades contestaveis e induzindo o individuo a consumir sem
racionalidade € citada também em Das Cas (2018) como justificativas para o que o autor chama
de “fragilidade informacional” de alguns publicos, como os id0s0s.

A prética de cancelamentos de seguros de salde de idosos ou reajustes excessivos em
suas mensalidades por parte das operadoras de planos de salde, por exemplo, evidenciam a
“hipervulnerabilidade” deste publico, que se torna para o fornecedor uma “despesa”. Schmitt
(2012) relatou casos de omissdo na emissao de boletos de pagamento para este publico, ou ainda
envio de cobrancas errbneas, com objetivo de inviabilizar o pagamento e posteriormente
justificar o cancelamento pela falta de pagamento do servico. Outra situacdo envolvendo este
publico é a prépria inibicdo de contratacdo de seguros de vida para o publico mais velho, ainda
que este esteja disposto a pagar valor equivalente ao risco, dado que se pressupde que pela idade
mais avancada o risco de morte é mais elevado. Tais comportamentos podem caracterizar o
desrespeito de fornecedores de produtos e servigos de seguros no estabelecimento de contratos
com firmados com este publico (DA CAS, 2018).

No ramo vida, Rodrigues (2019) aponta crescimento na aquisi¢do de seguro de pessoas
no mercado brasileiro, embora as pesquisas de mercado indiquem que apenas 12% da populacéo
possui este tipo de protecdo. A concentracdo do mercado por parte das cinco maiores
seguradoras corresponde a cerca de 60% das apolices comercializadas, com suporte
principalmente da rede bancéria. Diferentemente do mercado de paises como os Estados
Unidos, onde a cada cinco adultos, trés possuem seguro de vida, a disseminacdo deste tipo de
seguro no Brasil é baixa, principalmente quando se compara a quantidade de seguros para
automaveis. No mercado de seguros dos Estados Unidos é comum e regulamentada a pratica
de seguradoras em ndo revelar ao consumidor as probabilidades de risco associadas as apolices
vendidas, o que afeta a decisdo do consumidor sobre a protecao de riscos. Em muitos casos, 0s
individuos adquirem seguros “desnecessarios” e ficam desprotegidos com relagdo a bens mais
importantes (ESTELAMI, 2016). Estes produtos chamados “desnecessarios” sdo entendidos
por Das Cas (2018) como fruto de uma manifestacdo de vontade fragilizada, onde os individuos,
influenciados inconscientemente pelas estratégias de vendas acabam cedendo a vontades
supérfluas, como sendo itens de prioridade, em prejuizo de necessidades chamadas “reais’ pelo
autor.

Rodrigues (2019) desenvolveu sua pesquisa acerca do segmento do seguro de vida
comercializado por meio de corretores de seguros onde, através de entrevistas com gestores,
vendedores e clientes, fez estudo de caso, aplicando técnicas de analise de contetdo, com

objetivo de identificar as praticas mais eficazes na venda do seguro de vida, comparando
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abordagens entre uma corretora especializada e uma corretora com perfil tradicional. Corretoras
especializadas atuam apenas com produtos de beneficios (seguros de vida, previdéncia e satde),
enquanto corretoras tradicionais sdo aquelas que comercializam produtos patrimoniais (seguro
de automdvel, patrimonial, empresarial, entre outros) e de beneficios, mas tem o seguro de
automaével como negdcio principal (RODRIGUES, 2019).

Os estudos sobre consumo abordam, normalmente, um dos dois extremos da relagéo de
consumo: clientes ou consumidores e empresas ou vendedores. No estudo de Rodrigues (2019),
embora a extracdo das variaveis de estudo, em parte, tenha sido obtida do ponto de vista da
empresa, trouxe algumas evidéncias sobre o consumo de seguro de vida no Brasil, para os casos
estudados. Primeiramente, ndo se confirmou a ideia geral de que o brasileiro ndo adquire seguro
de vida por fatores culturais ou ainda que quando o consome é por sentir-se coagido ou
constrangido por um estabelecimento comercial. Observou-se em entrevistas com clientes que
estes decidiram pela compra do seguro sem ter conhecimento prévio do produto e sem sofrer
algum tipo de constrangimento. Além disso, ndo se notou diferencas relevantes no nivel
socioeconémico dos adquirentes que justificasse a decisdo pela compra do seguro. Outro ponto
relevante da pesquisa foi a identificacdo de que nivel de escolaridade ou de poder aquisitivo
baixos ndo sdo obstaculos para aquisicdo do seguro de vida e os entrevistados ndo veem este
produto como um servigo de luxo.

Em busca de definir as influéncias e motivacgdes que contribuem no processo de compra
de seguro de automoveis, Montanari (2019) relacionou variaveis como meios de compra (online
ou presencial), habitos de uso e consumo da internet, fatores demograficos e pesquisas em redes
sociais de 204 individuos que possuiam seguro de automoveis. Um resultado de destaque da
pesquisa esta relacionado aos habitos de navegacao online, frequéncia de uso e motivos para

uso do e-commerce, que ndo se mostraram relevantes para explicar compra de seguros
de forma online. Dentre os dados demogréaficos estudados, o autor incluiu género, faixa etéria,
estado civil, renda e grau de instrucdo, além de local de residéncia. Os dados foram retirados
de formularios aplicados de forma online entre os respondentes, estruturados em 18 perguntas
subdivididas em trés se¢des: comportamento de compra do seguro de automdvel, habitos de
compra na internet e dados demogréaficos. Os questionarios utilizaram a escala de Likert para
as respostas e 0s questionarios passaram por um pre-teste com 20 individuos para refinamento
das questdes (MONTANARI, 2019).

Ponto de destaque na pesquisa, os resultados apontam que predomina a preferéncia para
0 contato pessoal em detrimento do atendimento e contratacdo em meios eletronicos e

Montanari (2019) atribui tal predominancia a importancia de assessoria pessoal, credibilidade
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e confianga nas informacGes que um atendimento presencial pode proporcionar ao cliente. O
autor destaca ainda que, embora a literatura aponte fatores demogréaficos como fundamentais
para decisdo de consumo, ndo foi observada relacdo entre as motivacdes para compras
presenciais ou online.

A confianca, mencionada por Rodrigues (2019), é um dos aspectos responsaveis pela
manutencdo e atracdo de clientes em uma relagdo de consumo e a relagéo de confianca nos
contratos de seguro é tratada por Machado (2015), através de estudo no qual se verificou a
percepcdo de consumidores de seguros sob aspectos de confianca, satisfacdo e lealdade. A
pesquisa, descritiva e quantitativa, utilizou-se de 126 entrevistas validas, executadas por meio
de survey eletronico e perguntas formuladas com base da escala Likert e objetivou analisar a
relacdo entre confianca e satisfacdo dos clientes no mercado de seguros, identificando os
atributos mais relevantes para a escolha de uma seguradora em detrimento de outra, entre outros
aspectos.

A andlise de Machado (2015) contou com perguntas estruturadas, divididas em cinco
secdes: (1) confianca nas préticas e politicas gerenciais, (2) confianca no pessoal de contato,
(3) satisfacdo dos clientes, (4) lealdade e (5) perguntas de carater sociodemogréafico. Dentre 0s
achados, a pesquisa apontou que os clientes que adquirem seguro entendem que a confianga no
pessoal (corretor, intermediario) € o fator mais importante para decisdo de compra e aponta
falhas no p6s-venda como um fator de reducédo de confianca na relacdo de consumo. No aspecto
da lealdade, identificou-se que a confianca no pessoal de contato € mais relevante do que a
seguradora em si, e que o cliente satisfeito ndo necessariamente é leal aquela relacdo contratual.

Ainda sobre relagdes de consumo, no mercado de seguros, assim como em outros
segmentos de mercado, o estabelecimento da relagdo contratual requer, além da confianca entre
as partes, questdes como boa-fé, lealdade e transparéncia (POZZETTI, 2006). Tais pontos tém
importancia cada vez mais relevante nas relacdes entre fornecedores e consumidores, e a oferta
passa a ser parte integrante do contrato, somando-se a aspectos como publicidade e informacéo.
A informacédo é o elemento essencial para contratos de seguro e sendo clara, adequada e
suficiente, a boa-fé surge de forma natural no contrato entre segurado e seguradora (NERY,
2015).

A previdéncia privada também é um produto que envolve riscos e € utilizado por muitos
individuos como instrumento para assegurar uma estabilidade financeira ap0s a aposentadoria,
minimizando impacto como redugéo de renda e qualidade de vida (COELHO; CAMARGOS,
2012). O segmento de previdéncia privada no Brasil tem crescido, mas concentra-se em trés

grandes instituices financeiras e as contratacdes sdo fortemente influenciadas pelos gerentes
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de bancos (COSTA; CLARO; BORTOLUZZO, 2018). Um dos motivadores apontados por
Coelho e Camargos (2012) para que haja uma maior procura por planos de aposentadoria
privados seria a disseminacdo da educacdo financeira em previdéncia, por meio da qual a
populacéo entende a importancia de planejar o futuro financeiro.

Zemiacki (2015) afirma ainda, que educacdo financeira e previdenciaria tém uma
relacdo muito estreita e que a relevancia da educacéo financeira tem crescido a nivel mundial,
visto que o mercado entende que um individuo “educado” em finangas contribui para um bom
funcionamento e consolidacdo do mercado financeiro de um pais, favorecendo o
desenvolvimento econdmico e o bem-estar social.

Metzdoff, Lumertz e Trajano (2020) analisaram a influéncia da educacéo financeira no
consumo de itens securitarios: seguros, previdéncia e capitalizacdo. Quase 90% dos
respondentes da pesquisa declararam ter um conhecimento em educacao financeira entre médio
e alto, além de apontar que pessoas com maior poder aquisitivo estariam mais pré-dispostas a
consumir produtos deste ramo. Outro achado dos autores foi a indicacdo de que pessoas com
maior nivel de educacdo financeiras estarem mais propensas a contratacdo de seguros e
previdéncia, enquanto a capitalizacao é relacionada a um conhecimento financeiro mais baixo.

A falta de conhecimento em financas é um dos apontamentos de Costa, Claro e
Bortoluzzo (2018) para que as pessoas decidam por ndo contratar um plano de previdéncia
complementar. Com base em um questionario aplicado em uma amostra aleatéria de clientes
de uma instituicdo financeira, os autores inferiram que existe uma falta de percepcdo dos
individuos acerca dos beneficios envolvidos na contratacdo de uma previdéncia privada, dada
a pouca tangibilidade no curto prazo. Ainda se constatou que a recomendacéo (boca a boca)
deste tipo de produto ndo influencia na aquisicéo dos individuos, ou seja, ndo se concretiza em
incremento no volume de vendas de previdéncias privadas (COSTA; CLARO;
BORTOLUZZO, 2018). A falta de confianca e de informacdo também sdo apontadas como
fatores que influenciam na decisdo sobre contratar uma previdéncia privada, neste caso
impactando de forma negativa e levando o individuo a recusar este tipo de produto financeiro
(OLIVEIRA, 2016).

Alguns dos estudos sobre escolhas dos individuos acerca previdéncia privada incluem
aspectos sociais e econdémicos e suas relagdes com a contratacdo de tal produto financeiro.
Fatores socioecondmicos como renda, escolaridade e idade foram testados por meio de
regressao logistica em Almeida e Soares (2017), os quais utilizaram a base de dados da PNAD
2011 (Pesquisa Nacional de Amostras por Domicilio — IBGE), e confirmou-se a influéncia

positiva destes elementos na probabilidade de aquisicdo de uma previdéncia, como ja era
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esperado pelos autores. Além disso, a investigacdo evidenciou que individuos do sexo
masculino e residentes da regido sudeste do pais demonstram maiores chances de investir no
futuro por meio de planos previdenciarios privados.

Agapito e Silva (2020) analisaram a influéncia das variaveis renda, localizacao e nivel
superior de escolaridade na decisdo dos individuos sobre aderir a uma previdéncia privada.
Utilizando a base de dados da PNAD dos anos de 2012 e 2015, as autoras buscaram por meio
de um modelo economeétrico de regressao logistica, além de verificar se as variaveis explicativas
selecionadas eram significativas, analisar se houve alteracdo no perfil dos contratantes nesta
passagem de tempo e encontraram evidéncias substanciais de que renda e nivel superior,
completo ou incompleto aumentam a probabilidade de contribuir com uma previdéncia
complementar, sendo o ensino mais influente do que a renda nesta propensao.

No ambito do servico publico, Oliveira (2016) analisou as respostas de dez executivos
de entidades de previdéncia vinculados a administracdo publica do estado do Rio de Janeiro.
Foram verificados aspectos como idade no momento de adesdo a previdéncia complementar e
sexo dos adquirentes. Neste estudo, o autor identificou que a contraprestacdo do Estado e a
possibilidade de diversificar investimentos foram motivos para os servidores aderirem ao plano
de previdéncia complementar.

Acerca de caracteristicas sociodemograficas, notou-se propensdo maior em individuos
mais jovens e nenhuma relagéo entre o sexo do servidor e sua adesdo a previdéncia. Outro ponto
observado foi a relacdo entre a renda do servidor e sua opgdo por aderir ao plano de
aposentadoria complementar. Neste caso, verificou-se que os servidores com a faixa de renda
menor tém maior adesdo aos planos, bem como os servidores na maior faixa de renda estudada,
e a renda intermediaria apresentaram comportamento contrério (OLIVEIRA, 2016).

A educacdo financeira, de forma geral, também é fator de influéncia em decisdes de
consumo. Como dito por Coelho e Camargos (2012), conhecimento na area de financas pode
disseminar a contratacdo de planos de previdéncia privada de uma forma mais consciente e
ampla e esta diretamente ligada com o mercado de produtos financeiros (ZEMIACKI, 2015).

A formacéo em area financeira foi estudada em Lucci et al. (2006) em vistas de verificar
se a decisdo por parte de um publico com maior compreensao de temas de financas teria maior
qualidade. No estudo, alunos de cursos de graduacdo em Administracdo e Ciéncias Contabeis
responderam questionarios que requeriam deste publico conhecimento em temas como fluxo
de caixa, valor do dinheiro no tempo, custo de oportunidade e risco. Os achados da pesquisa
apontaram para a confirmag&o da hipotese dos autores de que o conhecimento na érea financeira

se relaciona positivamente com a qualidade das decisGes e evidenciaram que 0s respondentes
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dominaram os conceitos relacionados as financas e os aplicaram de forma razoavel. E
importante destacar que os autores ndo mensuraram a qualidade do ensino destes alunos e que
com os resultados obtidos ndo foi possivel determinar o grau de conhecimento financeiro
apresentado pelos alunos adquiridos diretamente pela sua formacéo e ndo decorrente de fontes
externas (LUCCI et al., 2006).

Na mesma linha, Calado e Santos (2018) realizaram pesquisa com 329 alunos de pds-
graduacdo, a fim de verificar a relacdo entre educacdo financeira e planejamento para a
aposentadoria e encontraram uma relacdo positiva entre eles. Ao contrario de Lucca et al.
(2006) o estudo ndo se restringiu as areas de formacao em financas, disseminando sua pesquisa
nas mais diversas institui¢des, cursos e regides no Brasil.

Ja Piccoli e Silva (2015) verificaram a educacdo financeira em funcionarios de uma
instituicdo de ensino superior, por meio de questionarios, e identificaram também que a
escolaridade interfere positivamente nas atitudes e conhecimentos financeiros e que este
conhecimento propicia um melhor planejamento, considerando que a maioria dos respondentes
possui previdéncia complementar ou algum outro tipo de investimento de baixo risco para
garantir o futuro. A relacdo entre adesdo aos planos de previdéncia privados e nivel de
escolaridade também foi identificada em Dietrich e Braido (2016) em estudo com 166 alunos
de 11 cursos de especializacdo de uma Instituigdo de ensino superior, no qual investigou-se o
comportamento dos alunos acerca do planejamento financeiro para a aposentadoria.

A incerteza que permeia ramo de seguros e previdéncia envolve, além do risco inerente
ao mercado segurador, o risco moral, advindo da troca de informacdes entre o demandante do
seguro ou da previdéncia, e a seguradora, que por meio do recebimento de um prémio, aceita a
transferéncia do risco. Neste processo ocorre uma importante falha de todos os mercados
seguradores, a assimetria de informacg6es. No ramo dos seguros de saude (ou planos de saude),
por exemplo, existem trés niveis de assimetria de informagao, que ocorre nas relagdes “médico-
paciente”, “médicos-operadoras” e “operadoras-beneficiarios” (SA, 2012).

As caracteristicas comportamentais do individuo que contratam seguros envolve
também a percepcdo do risco por parte do contratante. A atitude positiva de uma pessoa acerca
de um seguro, produto que envolve diretamente o risco, € alvo de estudos amparados nas teorias
de finangas comportamentais, como no caso de Rocha (2016). Além da confian¢a no mercado,
Rocha (2016) abordou em seu trabalho o risco percebido em um bem e a preocupagao com as
financas pessoais, entrevistando 215 pessoas para suas conclusdes.

A atitude em relagéo ao seguro tem importante ligagdo com a credibilidade do mercado,

ou seja, a honestidade dos agentes e institui¢cGes e a falta de confianca pode ter origem em
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fatores contratos de dificil compreensdo, falta de regulacdo e dificuldade de comparagéo
(ROCHA, 2016). Um outro achado relevante da pesquisa de Rocha (2016) é a observacao de
que pessoas com alto nivel de preocupacdo com suas finangas pessoais e eventuais oscilacoes
nesta area possuem tendéncia em buscar meio de reduzir tais riscos, e 0 seguro pode ser uma
alternativa neste cenario (POZZETT], 2006).

Rodrigues (2019) e Rocha (2016) concordam no aspecto de que a renda do individuo
ndo possui relevancia significativa na aceitacdo (ou atitude positiva) de um seguro e Rocha
(2016) complementa ainda que o tipo de bem (casa ou carro, por exemplo) ndo tem valor
significativo, predominando aspectos comportamentais no processo decisorio. A compreensao
de atitudes negativas ou positivas para produtos financeiras, como ja mencionada, foi analisada
em uma amostra de funcionarios de uma instituicdo financeira de grande porte nacional. Os
participantes da pesquisa possuiam grande conhecimento sobre as particularidades dos
produtos, o que foi descartado no estudo como fator relevante para atitudes positivas ou
negativas em relacdo aos produtos estudados: seguro de vida, seguro de automdvel, seguro
residencial, previdéncia complementar, titulos de capitalizacdo e consércio imobiliario e o
estudo mostra, mais uma vez, que o fator renda ndo € relevante para uma atitude positiva em
nenhum dos produtos estudados (NEPOMUCENO, 2008).

Heuristicas sdo regras gerais que influenciam os processos de julgamento de uma pessoa
em ambientes de incerteza (TONETTO et al., 2006) e um dos aspectos comportamentais
envolvidos no processo de tomada de decisdo é o afeto. A heuristica do afeto é um dos caminhos
tomados pelo cérebro no momento da tomada de decisdo, fazendo com que esta ndo seja
puramente racional e sim influenciada por emog¢6es (MELO, 2017). A associa¢do emocional
positiva ou negativa de um individuo ante determinado cenéario predispde-no (PINTO, 2006) a
aceitar ou recusar um produto ou servico de forma economicamente irracional. Para uma
seguradora, entender os padrdes de ativacdo de associacdes positivas ou negativas dos seus
clientes e puablico-alvo permite projetar estratégias de abordagem sabendo que o estado
emocional de uma pessoa interferira na sua decisdo (JASPERSEN; ASEERVATHAM, 2017).

Como visto, quando se trata de decisdes sobre ganhos monetarios, de forma geral os
individuos apresentam aversdo ao risco, mas mudam o comportamento quando se trata de
incerteza envolvendo perdas (teoria dos prospectos). Entretanto, quando as probabilidades de
ganhos e perdas sdo muito pequenas, 0 mesmo individuo que compra um bilhete de loteria, cujo
ganho é improvavel também pode adquirir um seguro para se proteger de uma perda improvavel

(PLATT; HUETTEL, 2008). Tal comportamento indica que quando o consumidor possui uma
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visdo positiva sobre um produto ou servico, ainda que seja improvavel que este tenha o retorno
efetivo, ele aceita contrata-lo.

Tratando-se de conhecimento sobre risco, no contexto financeiro, a tomada de decisdo
exige do consumidor um nivel de compreensao dos riscos associados a expectativa do resultado.
Entretanto, alguns estudos apontam que a estimativa do consumidor sobre a probabilidade de
ocorréncia de certos eventos € distorcida e o individuo cria expectativas altas de probabilidade
de ocorréncia para eventos raros e expectativas baixas de ocorréncia para eventos mais comuns
(ESTELAMI, 2016), ou seja, o consumidor acha mais provavel ganhar na loteria (evento raro)
do que que seu imovel sofra um incéndio (evento frequente) (PLATT; HUETTEL, 2008).

A aceitagdo do risco perpassa por diferentes aspectos da vida do individuo e altera-se
conforme o aspecto a ser analisado. Um mesmo individuo pode ter comportamentos diferentes
sobre aceitacdo do risco financeiro, riscos sociais e riscos relacionados a satde. Esta tolerancia
pode ser explicada pelas caracteristicas demograficas de uma pessoa, personalidade, nivel de
educacao financeira e vieses comportamentais (DONADIO, 2018).

Donadio (2018) indica em seus estudos que 0s homens sdo mais tolerantes ao risco do
que as mulheres e que individuos mais jovens sdo mais propensos ao risco. Em termos de
comportamento, a analise das entrevistas mostrou que a variavel “autocontrole” foi significativa
para explicar a tolerancia ao risco, ou seja, pessoas com maior autocontrole e tém mais
tolerancia ao risco, do mesmo modo que o nivel de escolaridade mais elevado, concluindo que
o risco é influenciado por caracteristicas comportamentais e cognitivas.

A neuroeconomia demonstra que a utilizacdo de heuristicas na tomada de deciséo
acarreta processos emocionais implicitos, conhecidos também como processos afetivos e que
conforme os estimulos emocionais aos quais uma pessoa € submetida, sua capacidade cognitiva
pode ser reduzida ou ampliada (JASPERSEN; ASEERVATHAM, 2017). Neste ponto, julga-
se Util compreender este processo decisério também para que o regulador possa inibir praticas
de marketing abusivas.

Além do fator emocional, existe o fator cognitivo. O cérebro usualmente utiliza a
memoria de curto prazo para tomar decisGes complexas e a memdria é incapaz de armazenar
muitas informacoes e tais informag6es duram muito pouco. Servigos e produtos financeiros sao
complexos e envolvem uma série de atributos sobre os quais o individuo deve ponderar para
decidir. Sendo assim, 0 momento de uma decisdo por adquirir um seguro de bens ou acidentes
exige que o cérebro do tomador de decisdo analise rapidamente uma série de variaveis. Estas
avaliagbes geram estresse e para reduzi-lo o individuo inconscientemente deixa de observar

atributos relevantes, prejudicando uma boa decisédo financeira (ESTELAMI, 2016). Tal
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perspectiva também foi encontrada em Rodrigues (2019), onde verificou-se que tanto nivel de
escolaridade quanto renda ndo influenciam na tomada de decisdes acerca de aquisi¢do de
Seguros.

A racionalidade também € parte do processo de decisdo em ambientes de incerteza,
como no caso dos seguros. A Economia parte sempre do pressuposto de que o comportamento
humano é racional e entende que todos possuem motivagdes, boas ou mas, e se utilizam da
razdo para tomar decisbes, mas entende também que a racionalidade necessita ser
contextualizada para fundamentar o comportamento do individuo em dada situacdo (SIMON,
1986).

Simon comecou a estudar heuristicas na tomada de decisdo por volta de 1940 e construiu
sua teoria a partir de uma abordagem na qual a racionalidade do individuo possuia limitacdes,
decorrentes das interferéncias cognitivas. Tal teoria aprofundava-se nestas questdes cognitivas,
contrariando a teoria econdmica tradicional, a qual pressupunha um comportamento racional
do individuo e quaisquer comportamentos adversos eram considerados “anomalias”. A partir
dai, estudiosos como Daniel Kahneman e Amos Tversky auxiliaram na constru¢do de uma nova
abordagem, conhecida como “heuristicas e vieses” para entender o comportamento humano nas
decisdes em finangas (SBICCA, 2014).

Sbicca (2014) trouxe uma breve discussdo sobre as contribui¢fes dos trés estudiosos
citados acima, entendendo que suas ideias se complementam. De acordo com o autor, Herbert
Simon defendia que o individuo ndo utilizaria todas as informac6es disponiveis para tomar uma
decisdo, mas escolhem as que causam mais preocupacdo e poderiam descartar informacdes
potencialmente importantes neste processo. Posteriormente, Sbicca (2014) apontou que
Kahneman e Tversky argumentaram que as pessoas se utilizam de atalhos mentais, as
heuristicas, as quais sdo baseadas nas crencas e experiéncias vividas por cada individuo, para
tomar decisdes. Em seus estudos foram utilizados experimentos, muitos deles abordando
conhecimentos de estatistica.

Um dos instrumentos de pesquisa utilizados para analisar a racionalidade, de modo
geral, sdo os experimentos, por meio dos quais é possivel colocar os individuos em situacoes e
extrair de suas atitudes, e no ramo de seguros nao € diferente. Em Moreno, Vazquez e Watt
(2017), por exemplo, foi feito um experimento para testar dois pressupostos basicos da teoria
econdmica dos seguros, sendo um deles acerca da tomada de decisdo do consumidor de seguro
sob situagdes de incerteza; paralelamente investigou-se também a honestidade dos individuos

na contratacdo dos seguros.
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Galarza e Carter (2011) fizeram experimentos no Peru a fim de verificar as relacGes
entre risco, empréstimos e decisdes sobre compra de seguros no contexto dos agricultores
peruanos. Por meio de um “jogo”, os participantes deveriam optar entre um projeto de producéo
com reservas proprias (cenario seguro) ou produzir utilizando empréstimo de capital de giro
ndo segurado (cenario de risco). Por ultimo, introduziu-se uma terceira opg¢do, a producdo de
algodao com empréstimo (capital) segurado. Os achados dos pesquisadores apontaram que
individuos com aversao ao risco, baixo ou moderado, optaram por utilizar reservas proprias ou
capital segurado, em cenarios do jogo onde o risco era mais alto.

Em levantamento bibliogréafico acerca de experimentos relacionados as demandas de
seguros, Jaspersen (2015) analisou as vantagens e desvantagens em utilizar este tipo de
metodologia para estudar comportamento em seguros. O autor revisou 95 estudos
experimentais na area e identificou que existem muitos estudos sobre modelos de processos que
ajudam a entender as escolhas sobre franquias em seguros. O autor apontou também que ha
espaco para pesquisas nas heuristicas do consumo de seguros.

Schram e Sonnemans (2011) perceberam a incerteza que envolve a escolha dos
individuos em seguros de saude e criaram um ambiente controlado a fim de reproduzir este
cenario complexo. Os autores concluiram com este experimento, entre outros achados, que
quanto mais alternativas sdo dadas ao individuo, mais tempo ele leva para decidir e menos
informagdes ele leva em conta, diminuindo a qualidade de sua deciséo.

Sobre a influéncia do tempo na tomada de decisdo do consumidor, o trabalho Tonetto,
Rohenkohl e Stein (2008) fez um experimento com o objetivo de mensurar os efeitos da pressao
do tempo na decisdo de consumo de um individuo. O experimento contou com a participacao
de 96 estudantes universitarios, submetidos a diferentes tempos para tomar decisbes, e
confirmou-se que os entrevistados buscam alternativas seguras e o efeito do tempo na decisao
dos individuos foi compativel com os achados da literatura, ou seja, ndo mostrou ter efeito na
decisdo do consumidor.

Uma das raz0es pelas quais pesquisadores investigam o que incentiva os individuos nas
tomadas de decisdo sobre seguros é a baixa adesao da sociedade a este produto financeiro. Beck
(2019) buscou tais motivagGes em pesquisa sobre contratacdo de seguro de automovel em Porto
Alegre (RS) e uma das conclusdes de sua pesquisa foi a de a precificacao seria o principal fator
de decisdo, visto que os participantes indicaram ser a questao financeira a maior dificuldade na
contratacdo de um seguro de automovel.

Outro estudo que verificou a influéncia do preco na demanda das pessoas por seguros

de automdveis foi trazido por Peres, Maldonado e Candido (2019). Além do valor do prémio,
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o0s autores analisaram variaveis como a renda do consumidor e a lucratividade da empresa. A
renda mostrou-se insignificante na demanda por seguro, enquanto preco e lucratividade
apresentaram relacdo elasticidade-preco e elasticidade-lucratividade negativas, indicando

resultados compativeis com os achados da literatura.
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3. METODOLOGIA

3.1 Amostra

O publico-alvo da pesquisa foram alunos da UFPE, sem distin¢cdo de atividade
académica, podendo fazer parte os alunos de graduagéo, especializacdo ou cursos de Mestrado
e Doutorado (académicos ou profissionais) e tal escolha de publico da pesquisa se deu, dentre
outros fatores, pela facilidade de acesso aos respondentes, dado o periodo de pandemia
vivenciado durante a execucao do trabalho. Além disso, o publico mostrou-se adequado para
capturar as varidveis deste estudo, em especial a formagdo académica dos individuos.

A coleta dos dados se deu entre os dias 14/12/2020 e 14/01/2021 e amostra caracteriza-
se como do tipo ndo-probabilistica ou ndo aleatéria (MONTANARI, 2018; COSTA, 2018) e
intencional por conveniéncia. Os participantes da pesquisa foram abordados segundo a técnica
de “snowball sampling”, também chamado “efeito bola de neve”, no qual os proprios
respondentes replicam a pesquisa para outros membros do grupo que estd em estudo
(MONTANARI, 2019). Este método de coleta de dados tem algumas particularidades, como a
formacdo da amostra, que se da ao longo do processo e continua até chegar em uma métrica
predefinida, como prazo de coleta de dados ou quantidade de respostas (COSTA, 2018).

Foram aplicados 336 questionarios, dos quais 327 foram considerados validos para este
estudo, descartando-se 0s que ndo os responderam integralmente ou apresentaram respostas

invalidas.

3.2 Instrumento de Pesquisa

Este trabalho foi desenvolvido com base nas pesquisas ja existentes e ap6s concluida a
revisao bibliografica que suporta esta pesquisa, o instrumento de coleta escolhido para obtencéo
de dados foi o questionario. Tal escolha foi motivada pelo préprio objetivo da pesquisa, no qual
desejou-se coletar dados sociodemogréaficos e dados de opinido dos respondentes da amostra
coletada e esta ferramenta mostrou-se a mais adequado para capturar as dimensoes.

O instrumento da pesquisa foi elaborado com auxilio da ferramenta Google Forms e
apos o texto introdutorio de apresentacdo da pesquisa e termo de consentimento para
participacdo da pesquisa, no qual foi informado que o anonimato das respostas seria preservado
em todas as etapas. O questionario, apresentado no Apéndice I, foi estruturado em trés secdes,

sendo a ultima subdividida em 4 subse¢des conforme a estrutura a seguir:
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e Secdo 1) Dados Sociodemogréficos;
e Secdo 2) Compreensdo de Vocabulario (Glossario de Seguros e Previdéncia
— SUSEP);
e Secdo 3) Percepgdes sobre Seguros e Previdéncia:
— Seguro de Vida;
— Seguro de Automdvel;
- Seguro Residencial;

— Previdéncia Privada.

Na Sec¢do 1, os respondentes foram indagados acerca de variaveis como sexo, idade,
estado civil, com quantas pessoas residem, renda familiar, nivel de atividade académica
exercida, curso no qual estaria vinculado, quantidade de filhos e/ou dependentes e fonte de
renda. Com excecdo das perguntas sobre idade, quantidade de moradores e curso ao qual esta
vinculado, que foram perguntas abertas, as demais foram questfes de multipla escolha.
Seguindo na mesma secdo, os participantes foram questionados se possuiam algum curso de
graduacdo anterior, ainda que incompleto, com possibilidade de respostas dicotdmica (sim e
ndo), seguidos da descricdo da formacao anterior (em caso de resposta positiva), que foi aberta
para digitacdo do participante da pesquisa. Ao fim da Secédo 1, foi apresentada uma questao
sobre percepcdo pessoal sobre conhecimento financeiro, com respostas em escala de Likert,
variando de 1 (ndo tenho conhecimento sobre finangas) a 5 (tenho total dominio sobre o tema
de financas).

Na Secdo 2, foi apresentada aos participantes uma sequéncia de termos, tipicos do
vocabulério relacionado a seguros e previdéncia privada, no qual se deveria marcar “sim” ou
“ndo” sobre a compreensdo do significado de cada termo apresentado. Tal vocabulario foi
retirado do glossario disponibilizado pela SUSEP (2020) e foi colocada para os respondentes
para que pudesse ser confrontado o entendimento deste sobre o vocabulario caracteristico de
seguros e previdéncia e a questdo acerca da percepcdo pessoal sobre educacdo financeira que
finalizou a Secéo 1.

A Secdo 3, denominada “Opinifes sobre Seguros e Previdéncia” foi construida de modo
gue os respondentes pudessem marcar quais seguros/previdéncia eram compativeis (em suas
analises pessoais) com as afirmativas com as quais se depararam. Foi necessario estruturar as
afirmativas separadas para cada um dos produtos analisados a fim de facilitar a importacao das
respostas obtidas atraveés do questionario. Esta secdo foi construida para analisar as possiveis

influéncias na opinido dos participantes sobre os itens estudados, como a disposicao para pagar
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por um produto, influéncia de terceiros na decisdo ou como 0 participante percebe seu
aprendizado académico/profissional na decisdo por tais produtos. Em todas as questdes na
Secdo 3 foram utilizadas escalas de Likert variando de 1 a 5, sendo 1 “de forma alguma” e 5
“Com certeza”.

O questionério foi aplicado em primeira etapa para um grupo de teste. Nesta etapa, 0s
individuos foram solicitados a responder o questionario e dar um retorno acerca da clareza dos
questionamentos e opcBes de respostas, bem como o tempo de resposta necessario. Foram
obtidas 35 respostas, com avalia¢éo positiva acerca de clareza e entendimento das perguntas e
nenhum dos respondentes retornou sobre ndo ter resposta que se adequasse ao seu perfil. O
tempo médio de resposta foi de 5 minutos. Em segunda etapa, o questionario foi enviado para
os professores que participaram da fase de qualificacdo do projeto de pesquisa que originou
este trabalho, com o objetivo de refinar o texto e parametrizar as questdes aplicadas. De modo
geral houve retorno positivo sobre a compatibilidade entre o questionario e o objetivo da
pesquisa e algumas sugestdes de melhoria foram incorporadas, a exemplo das questdes acerca
de idade, numero de filhos e nimero de moradores na residéncia, perguntas nas quais as
respostas foram abertas para preenchimento dos participantes da pesquisa, possibilitando
analise dos dados de forma escalar, além da adocéo da escala de Likert na Secdo 3, a fim de
analisar a intensidade da opinido dos individuos.

Em terceira etapa, 0 questionario foi enviado para o publico-alvo da pesquisa, alunos de
graduacdo e pds-graduacdo da Universidade Federal de Pernambuco (UFPE). A aplicacdo do
instrumento se deu por meio de envio para 0s e-mails institucionais dos cursos da UFPE, bem

como divulgacdo em grupos da comunidade académica em redes sociais.

3.3 Tratamento dos Dados, Procedimentos Metodoldgicos e Hipoteses

Com relacgéo a tabulacéo dos dados obtidos no questionario, estes foram exportados da
plataforma Google Forms para programa Microsoft Excel®, no qual os dados foram tratados
para viabilizar as andlises estatisticas. A codificacdo das questdes para fins de visualizagdo de
resultados ao longo do texto encontra-se no Apéndice II. Respostas como “ndo” e “sim” foram
codificadas como 0 e 1, respectivamente. A questdo sobre qual curso o aluno estava estudando
ou ja havia estudado, ambas abertas, foram codificadas conforme os agrupamentos definidos
pelo Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico (CNPq) (CNPQ, 2021),
segundo o qual os cursos dividem-se em oito areas principais: 1. Ciéncias Exatas da Terra; 2.

Ciéncias Bioldgicas; 3. Engenharias; 4. Ciéncias da Saude; 5. Ciéncias Agrarias; 6. Ciéncias
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Sociais Aplicadas; 7. Ciéncias Humanas; e 8. Linguistica, Letras e Artes. Ademais, todas as
questdes foram transformadas em informagdes numéricas a fim de padronizar os dados. Para
fins de alguns testes estatisticos, a questao sobre os cursos foi codificada para O e 1, para cursos
da area de negdcios e demais cursos, respectivamente. Entende-se para este estudo que 0s cursos
da érea de negocios sdo os popularmente conhecidos como tais, quais sejam: Administracéo,
Ciéncias Contabeis e Ciéncias Econdmicas.

Dentre os possiveis achados para este trabalho, alem da analise descritiva dos dados foi
feita a analise de comparacdo de médias para variaveis como sexo, filhos/dependentes, estado
civil e area de formacdo académica a fim de verificar possiveis diferencas de opinido entre 0s
grupos em estudo sobre os produtos: Seguro de Vida, Seguro de Automoével, Seguro
Residencial e Previdéncia Privada. Tais analises buscaram contribuir com as discussdes da
literatura, ainda sem consenso, sobre que caracteristicas do individuo o levam a ter uma viséo
mais positiva sobre determinado produto. Entretanto, € importante destacar que nao € possivel
extrair conclusdes de nexo causal entre as variaveis com o estudo aqui proposto. Além disso,
buscou-se preencher lacunas na literatura acerca de uma possivel relagdo entre formacéo
académica e a opinido sobre os itens citados. Também buscou-se analisar a existéncia de
relagbes entre a autopercepcdo dos respondentes e suas percepgdes sobre os produtos
analisados, sempre confrontando com as andlises sociodemograficas e o que ja foi estudado em
trabalhos anteriores sobre decisdo de consumo e suas influéncias. Nesta etapa foi realizado o
teste t para amostras independentes, sob condicdo de normalidade dos dados, com o objetivo de
comparar as médias entre os grupos obtidos com as variaveis geradas no questionario. Sobre 0s
testes de normalidade executados na amostra, os resultados apresentaram p > 0,05 tanto para
Kolmogorov-Smirnov quanto para o Shapiro-Wilk, indicando que ndo se deve rejeitar a
hipbtese de que os dados seguem uma distribuicdo normal (TORMAN; COSTER; RIBOLDI;
2012).

A validacéo estatistica do questionario foi feita utilizando-se o software SPSS® verséo
20, por meio da analise do alfa de Cronbach. Esta validacdo permite verificar a consisténcia
interna do questionério ou a confiabilidade do questionario, por meio da medicao da correlacdo
entre as respostas deste (DA HORA; MONTEIRO; ARICA, 2010). Este instrumento de
validacdo tem grande utilizagéo e aceitacdo entre os académicos (DA HORA; MONTEIRO;
ARICA, 2010) e auxilia o pesquisador na construcdo do instrumento de pesquisa, apontando
itens ou questdes que podem ser excluidas por ndo apresentarem significancia (GASPAR e
SHIMOYA; SANTOS, 2011), por isto foi escolhido para esta pesquisa. A literatura entende
gue um questionario com o alfa de Cronbach acima de 0,80 ¢é considerado um bom nivel de
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consisténcia na validacdo deste tipo de instrumento de pesquisa (MONTANARI, 2019;
GASPAR e SHIMOYA, 2017), conforme Tabela 1. O SPSS®, além de calcular o alfa de
Cronbach, permite também verificar os cenarios e a confiabilidade do questionario caso alguma
das questdes seja excluida (SANTOS, 2011).

Tabela 1 - Consisténcia interna conforme o valor de alfa de Cronbach.

Valor de Alfa de Cronbach Intensidade da Confiabilidade

0 Pobre
0,00-0,20 Pequena
0,21-0,40 Razoavel
0,41-0,60 Moderada
0,61-0,80 Substancial
0,81-1,00 Quase perfeita

Fonte: LANDIS e KOCH (1977) — Adaptagdo.

3.4 Anélise de confiabilidade do instrumento — Alfa de Cronbach

A andlise da confiabilidade interna do questionario, utilizando-se o alfa de Cronbach
apresentou um coeficiente de 0,919, aplicado aos itens que compunham a secdo 3 do
questionario, gerados apds a tabulacdo dos dados. Para tanto, o SPSS® apresenta dois
coeficientes: alfa de Cronbach e alfa de alfa de Cronbach baseado nos itens padronizados, com
a andlise das variancias e das correlagbes dos itens, respectivamente. Para andlise de
confiabilidade é utilizado o alfa dos itens padronizados, visto que as questdes podem ser
medidas em escalas diversas, por exemplo, uma questdo pode ter alternativas de 1 a 8 e outra
questdo ir de 1 a5 e a padronizacao permite uma analise mais confiavel (ALMEIDA; SANTOS;
COSTA; 2010).

A verificacdo da confiabilidade nos cenarios de exclusdo de perguntas também foi
executada, e os resultados indicam que ndo houve variacdo significativa na consisténcia
individual de cada questéo dentro do instrumento de pesquisa. A variacdo do alfa de Cronbach
se deu no intervalo de 0,822 a 0,885 (Apéndice I11) nos cenarios de exclusdo de perguntas no
questionario, ou seja, nenhuma pergunta, individualmente, alterou a confiabilidade do
instrumento de forma significativa, aumentando-a ou diminuindo-a de forma relevante. De

forma geral, o questionario mostrou-se adequado para o desenvolvimento do trabalho.
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3.5 Aspectos Eticos

Todos os procedimentos realizados para executar este trabalho estdo de acordo com as
normas do Comité de Etica em Pesquisa (CEP) da Universidade Federal de Pernambuco
(UFPE). Como citado na Secdo 3.2 deste documento, na pagina de apresentacao do questionario
aplicado nesta pesquisa foi inserido um termo de consentimento de participacéo e os individuos
participantes eram desobrigados a se identificar. O Termo de Consentimento encontra-se no

Apéndice | ao final do documento.
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4. RESULTADOS

4.1. Resultados Descritivos

Esta subsecdo foi dedicada aos resultados descritivos, segregados conforme separacéo
realizada no instrumento de pesquisa e se divide em trés partes: Dados Sociodemogréficos,
Compreensdo de VVocabulério e Opinido sobre Seguros e Previdéncia Privada.

4.2.1 Dados Sociodemograficos

Em relacdo aos dados demogréaficos, referentes a secdo 1 do questionario, verificou-se
que dos respondentes, 34,3% se declararam do sexo masculino, 64,8% do sexo feminino e 0,9%
preferiram ndo responder, totalizando 327 participantes. A média de idade declarada pelos
respondentes foi de 27,67 anos, mediana de 26 anos, sendo a idade minima de 18 anos e a
maxima de 63 anos e desvio padrdo de 7,38 anos.

Com relagéo ao estado civil, 74,92% da amostra declarou-se como solteiro(a), 22,63%
casado(a)/unido estavel, 2,14% separado(a)/divorciado(a) e 0,31% vitvo(a). Sobre filhos e/ou
dependentes, 80,12% afirmaram ndo os possuir, 13,15% afirmaram possuir 1, 4,89%
informaram possuir 2 filhos/dependentes e 1,83% pessoas disseram ter 3 filhos/dependentes.
N&o houve resposta para a alternativa de 4 ou mais filhos e/ou dependentes.

Com relacdo ao questionamento sobre o numero de moradores na mesma residéncia do
respondente, contando com o préprio, a moda e a mediana foram de 3 (trés) pessoas com desvio
padrdo de 1,36, sendo o minimo de 1 morador (reside sozinho) e o0 maximo de 10 pessoas,
distribuidas conforme Tabela 2, destacando-se a maior concentracdo das respostas onde 0
namero de residentes foi entre 2 e 4.

Sobre a principal fonte de renda dos respondentes, 12,54% afirmaram serem autbnomos
ou trabalharem por conta propria, 18,65% trabalham em Instituicdo ou Empresa Publica, 10,7%
foram de trabalhadores de Empresa Privada, 35,17% eram recebedores de bolsa de estudos,
19,57% declararam ndo ter fonte de renda até 0 momento da pesquisa e 3,36% responderam ter
outras fontes de renda que ndo as especificadas anteriormente. Com relagéo a renda familiar, as

respostas se distribuiram como indicado na Figura 1.
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Tabela 2 - Quantidade de moradores na mesma residéncia incluindo o respondente.

Namero de Moradores Frequéncia Percentual (%0)
1 26 7,95
2 80 24,46
3 103 31,50
4 /3 22,32
5 31 9,48
6 10 3,06
/ 1 0,31
8 1 0,31
10 2 0,61

Fonte: Elaborado pela autora

Na Figura 1 verifica-se que a concentracdo de renda se da na faixa entre 1 a 3 SM,
correspondendo a 36,09% dos respondentes, seguidos pela faixa de renda 3 a6 SM e 6 a 10
SM, com 25,99% e 17,34% das respostas, respectivamente.

Figura 1 — Gréfico de distribui¢do da faixa de renda dos respondentes.
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Fonte: Elaborado pela autora.

Também foi analisada a atividade académica dos respondentes da pesquisa, dentre 0s
quais, 52,91% eram alunos da graduacéo, 10,4% eram de cursos de especializacdo e 36,70%
faziam parte dos cursos de mestrado/doutorado na UFPE. Sobre os cursos no qual estavam
matriculados, estes responderam conforme segue na Figura 2. E possivel identificar que a
maioria dos respondentes esta vinculado a um dos cursos classificados na area das Ciéncias
Sociais Aplicadas (conforme classificagio do CNPq), correspondendo a 30,58% dos
participantes da pesquisa, seguidos, pelos alunos das areas 4, 7 e 3, conforme descritas na se¢ao

3 deste trabalho. Para o grupo das Ciéncias Agréarias (5) ndo foram obtidas respostas,
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possivelmente por ser um grupo de cursos com concentracdo de oferta em outra instituicdo de

ensino, a Universidade Federal Rural de Pernambuco (UFRPE).

Figura 2- Distribui¢do dos respondentes por area de conhecimento.

8. Linguistica, Letras e Artes I 5.81%

7. Ciéncias Humanas NN 14,37%
6. Ciéncias Sociais Aplicadas IIIIEIGGEGEEEENEEENEENE 30,58%

5. Ciéncias Agrarias 0%

4. Ciéncias da SaGde NGNS 15,29%

3. Engenharias NGNS 14,07%
2. Ciéncias Bioldgicas INNININIGGEEEEEEN 11,93%
1. Ciéncias Exatas da Terra I 7,95%

Fonte: Elaborado pela autora.

Os participantes também foram questionados sobre possuir formacgdo anterior
(graduagdo), ainda que de forma incompleta e 37,61% responderam que sim. Dentre os que
afirmaram possuir, as areas de conhecimento acerca desta formacdo foram distribuidas
conforme Figura 3, onde verifica-se concentracdo na area de conhecimento 6 — Ciéncias Sociais
Aplicadas (35,77% das respostas) e as demais areas, exceto Ciéncias Agrarias (Area 5)
apresentaram uma distribuicéo de respostas equilibrada, variando entre 7,32% dos respondentes
(para Area 4) e 13,82% (para Area 1).

Figura 3 - Distribui¢do por area de conhecimento dos cursos de formagéao anterior declarados pelos
participantes.
8. Linguistica, Letras e Artes NG 11,38%
7. Ciéncias Humanas I 9,75%
6. Ciéncias Sociais Aplicadas NI 35,77%
5. Ciéncias Agrarias B 0,83%
4. Ciéncias da Saude NN 7,32%
3. Engenharias INNEEEGEGGGGGN 12,19%
2. Ciéncias Biologicas NN 3 94%
1. Ciéncias Exatas da Terra NN 13,82%

Fonte: Elaborado pela autora.



44

O ultimo item desta secdo trouxe um questionamento acerca da percepcao pessoal do
respondente acerca de sua educacéo financeira, cujas respostas foram obtidas através da escala
de Likert e distribuidas conforme Figura 4. Neste sentido, verifica-se que o maior percentual
dos participantes percebe sua educacdo financeira em um nivel intermediario de classificacao
(45%), sendo que 77,37% dos respondentes entendem seu nivel de educacdo financeira entre 3
eb.

Figura 4 - Percepcao pessoal dos participantes sobre o nivel de educacéo financeira.
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Fonte: Elaborado pela autora.

4.2.2 Compreensdo do Vocabulario

Na secdo de compreensdo do vocabulario apresentado no questionario, os participantes
deveriam marcar “sim” ou “ndo” para a seguinte questdo: “Vocé compreende o significado
deste termo?”. Os resultados foram resumidos na Tabela 3.

No quesito de compreensédo de vocabulario, mais de 85% dos respondentes declararam
compreender o significado de termos como Beneficiario, Segurado, Assisténcia 24h, Renda
Vitalicia e Renda Temporaria; enquanto VGBL e PGBL e Peculio apresentam percentual de
conhecimento abaixo dos 20% entre os participantes. Os termos menos conhecidos pelo publico
da pesquisa sdo tipicos da Previdéncia Privada. Os termos referentes a tributacdo (regressiva e
progressiva) sdo conhecidos por 30,6% dos individuos, entretanto apenas 14,1% declaram
compreender as siglas “VGBL” e PGBL”, que também se relacionam com a tributagdo das
previdéncias privadas.

Sobre Cobertura Basica, 54,1% dos respondentes declararam ndo compreender o
significado e 66,1% responderam ndo compreender o que é Capital Segurado, ambos direitos

do contratante de seguro, qualquer que seja, onde cobertura bésica € a cobertura legal
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obrigatoria definida para cada tipo de seguro e capital segurado é o valor contratual a ser pago
pela seguradora em caso de sinistro (SUSEP, 2020).

Tabela 3 - Compreenséo de Vocabulario declarada pelos participantes.

Vocabulario de Seguros e Previdéncia Nao Sim
VGBL e PGBL (VGPG) 85,9% 14,1%
Cobertura Basica (CB) 54,1% 45,9%
Assisténcia 24h (ASS) 13,1% 86,9%
Tributacdo Regressiva e Progressiva (TRP) 69,4% 30,6%
Prémio (PRE) 44,3% 55,7%
Capital Segurado (CSEG) 66,1% 33,9%
Peculio (PEC) 82,3% 17,7%
Questionario de risco (QR) 64,8% 35,2%
Apodlice (AP) 33,3% 66,7%
Bénus (BON) 22,3% 77,7%
Beneficiario (BEN) 6,4% 93,6%
Segurado (SEG) 10,1% 89,9%
Renda Vitalicia (RV) 12,2% 87,8%
Renda Temporéria (RT) 13,5% 86,5%
Sinistro (SIN) 51,4% 48,6%

Fonte: Elaborado pela autora.

Relacionando os dados obtidos entre a percepcdo pessoal do nivel de educacdo
financeira dos participantes, representado na Figura 4, e as respostas acerca do vocabulario,
representados na Tabela 3, obteve-se a distribuicdo de respostas conforme Tabela 4. Observa-
se com os resultados, que hd uma coeréncia entre a compreensao de termos relacionados a
seguros e previdéncia e a autopercepcdo dos respondentes sobre seu nivel de educacdo
financeira. Entre os que responderam ter total dominio sobre o tema de finangas (resposta 5 na
escala de Likert), por exemplo, verifica-se um percentual acentuado de compreensdo do
vocabulario apresentado. Entretanto, nota-se que termos relacionados a previdéncia, como
VGBL e PGBL e Peculio sdo compreendidos por menos de 50% dos que se declararam como
conhecedores do tema, podendo-se conjecturar que o conhecimento em financas ndo esta
necessariamente atrelado ao tema ou a termo técnicos na area de previdéncia, embora esta seja
uma das razdes pelas quais estudiosos defendem a introdugdo dos conceitos de educacdo
financeira desde a educacdo basica, como em Coelho e Camargos (2012), Zemiacki (2015) e
Costa, Claro e Bortoluzzo (2018).
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Tabela 4 - Relagéo entre o nivel de educacéo financeira percebido pelos respondentes e o conhecimento de
vocabulario em seguros e previdéncia.

Nivel de Educacdo Financeira

N&o tenho Tenho total

conhecimento » dominio sobre o

sobre financas tema de financas

VOCABULARIO 1 2 3 4 5

VGPG 0,00% 3,92% 5,44% 27,40% 48,48%
CB 17,39% 27,45% 40,82% 64,38% 75,76%
ASS 65,22% 84,31% 88,44% 87,67% 96,97%
TRP 0,00% 7,84% 25,85% 46,58% 72,73%
PRE 39,13% 39,22% 55,10% 57,53% 90,91%
CSEG 4,35% 15,69% 29,93% 46,58% 72,73%
PEC 4,35% 3,92% 11,56% 32,88% 42,42%
QR 4,35% 11,76% 32,65% 47,95% 75,76%
APO 39,13% 56,86% 64,63% 76,71% 87,88%
BON 65,22% 72,55% 78,23% 76,71% 93,94%
BEN 86,96% 92,16% 93,20% 95,89% 96,97%
SEG 73,91% 84,31% 91,16% 93,15% 96,97%
RV 78,26% 82,35% 87,76% 90,41% 96,97%
RT 78,26% 78,43% 89,12% 84,93% 96,97%
SIN 8,70% 39,22% 43,54% 64,38% 78,79%

Fonte: Elaborado pela autora.

4.2.3 Opinido sobre Seguros e Previdéncia Privada

Sobre a opinido dos individuos acerca dos produtos Seguro de Vida, Seguro de
Automdvel, Seguro Residencial e Previdéncia Privada, abordada na dltima secdo do
questionario, 26,9% declararam possuir ou conviver com alguém que possui Seguro de Vida,
48,9% afirmaram possuir ou conviver com alguém que possui Seguro de Automovel, 9,5%
responderam “sim” para Seguro Residencial e 14,1% para Previdéncia Privada, conforme
Tabela 5:

Tabela 5 - Possui/possuiu ou convive com alguém (na mesma casa) que tem ou ja teve.

Produto Sim Né&o
Seguro de Vida 26,9% 73,1%
Seguro de Automovel 48,9% 51,1%
Seguro Residencial 9,5% 90,5%
Previdéncia Privada 14,1% 85,9%

Fonte: Elaborado pela autora.
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A proposigdo seguinte foi se o respondente conhecia o produto, mas ndo o possuia. Nesta
questdo, 74,3% declararam conhecer o Seguro de Vida, mas nédo o ter; 55,4% afirmaram
conhecer, mas ndo ter o Seguro de Automovel; 69,4% responderam “sim” para Seguro

Residencial e 50,5% para Previdéncia Privada. Os dados estdo descritos na Tabela 6.

Tabela 6 - Conhece o produto, mas ndo o possui.

Produto Sim Né&o
Seguro de Vida 74,3% 25,7%
Seguro de Automdvel 55,4% 44,6%
Seguro Residencial 69,4% 30, 6%
Previdéncia Privada 50,5% 49,5%

Fonte: Elaborado pela autora.

Para finalizar este bloco de questfes, a Tabela 7 apresenta os resultados descritivos dos
respondentes sobre se conheciam alguém que utilizou os beneficios ou coberturas deste
produto, ou seja, se chegaram a utiliza-lo, seja nos casos de assisténcias (beneficios) atreladas
aos produtos ou mesmo no caso de acionamentos por sinistros (coberturas). Neste ponto, 56,6%
responderam “sim” para o Seguro de Vida, no caso de Seguro de Automovel foram 81,3%
respostas afirmativas, 32,1% afirmaram conhecer alguém que ja utilizou de alguma forma o

Seguro Residencial e 37,9% para Previdéncia Privada.

Tabela 7 - Conhego quem ja utilizou os beneficios ou coberturas deste produto.

Produto Sim Né&o
Seguro de Vida 56,6% 43,4%
Seguro de Automovel 81,3% 18,7%
Seguro Residencial 32,1% 67,9%
Previdéncia Privada 37,9% 62,1%

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 8 traz a frequéncia de resposta dos individuos ante as oito afirmativas de
percepcao/opinido aplicadas aos quatro produtos analisados neste trabalho (Seguro de Vida,
Seguro de Automdvel, Seguro Residencial e Previdéncia Privada). Nota-se que ha consenso
entre os participantes da pesquisa quanto a recomendacao e percepgéo de utilidade de todos os
produtos, bem como a percepcéao de seguranca trazida pelos itens e dos riscos associados. Em
relagdo aos Itens “Seguro de Vida” e “Seguro Residencial”, estes distanciam-se dos demais
quanto a disposi¢do em pagar por tais produtos, e ao comparé-los nos resultados demonstrados

nas Tabelas 5 e 8, verifica-se que, embora os respondentes mostrem tendéncia para
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recomendacéo de todos os itens listados, efetivamente estes ndo o possuem ou conhecem quem

0 possui em sua maioria.

Tabela 8 - Opiniao dos individuos sobre os produtos estudados.

Seguro de Seguro de Seguro Previdéncia
Vida Automovel Residencial Privada
Todos deveriam ter este Moda > > > >
produto Mediana 4 5 4 4
Vejo sentido ou utilidade Moda S S S >
neste produto Mediana 4 5 4 4
Este produto minimiza Moda 3 S S S
Mmeus riscos Mediana 3 5 4 4
O aprendizado que Moda 1 1 1 1
adquiri no &mbito
académico/profissional .
auxilia a decidir sobre Mediana 2 2 2 3
este produto
Este produto pode me Moda 5 5 5 5
trazer seguranca e -
tranquilidade Mediana 4 5 4 4
Conhecer pessoas que Moda 4 5 5 5
tém este produto ou que
ja utilizaram me ajuda Mediana 3 5 3 4
na decisdo de contratar
Entendo os riscos e Moda 5 5 5 5
prejuizos que posso ter se -
nao tiver este produto Mediana 4 5 4 4
Estou disposto a pagar Moda 3 5 3 5
pela protecdo que este Mediana 3 5 3 2

produto me oferece

Fonte: Elaborado pela autora.

As medidas de tendéncia central apontadas na Tabela 8 revelam também a disposicao
em pagar pelos itens questionados, sendo o seguro de automdvel o item pelo qual os
respondentes estdo mais dispostos a pagar. Em contrapartida, o seguro de vida é o produto pelo
qual as pessoas estdo menos dispostas. Quanto ao conhecimento académico e profissional e sua
associacdo com a decisdo pela contratacdo ou ndo dos produtos, o item no qual as pessoas
percebem a aplicacdo de conhecimentos académicos e profissionais de forma mais efetiva € a
previdéncia privada; de modo geral os respondentes ndo mostram tal influéncia para decidir
pelos itens propostos, estando todos abaixo do valor central da escala proposta nas questdes.

As respostas sobre percepcao de risco abordadas por meio das questdes “Este produto

minimiza meus riscos:” e “Entendo os riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto:”
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sobre Seguro Residencial v@o de encontro aos achados de Flor et al. (2015) onde os autores
apontaram a falta de percepcao da importancia deste seguro como motivo para ndo contratagéo.

4.3. Andlises Estatisticas

A secdo a seguir traz os resultados dos testes estatisticos adotados nesta pesquisa,

conforme ja justificados na Secéo 3 (Metodologia) deste trabalho.

4.3.1 Teste t para comparacdo de médias

Para testar se ha diferenca entre homens e mulheres sobre percepcdo pessoal sobre
educacao financeira ou variavel PERCEDFIN, e sobre as variaveis V3, A3, R3 e P3 (acerca da
opinido dos respondentes sobre minimizacao de riscos) e V8, A8, R8 e P8 (sobre estar disposto
a pagar pela protecdo que o item oferece), foi aplicado o teste t para amostras independentes
apos o teste de normalidade da amostra.

O SPSS faz, junto com o teste t, o teste de Levene, utilizada para analisar a diferencga
entre as variancias entre os grupos estudados, neste caso 0 (masculino) e 1 (feminino), para as
variaveis analisadas. E importante observar que o préprio SPSS faz as correcdes das variancias
que o teste de Levene apontam como ndao homogéneas, gerando o teste t nas duas condi¢es:
variancias assumidas como iguais e variancias ndo assumidas como iguais (FIELD, 2009).
Portanto, ao longo dessa sec¢éo os resultados apresentados pelo teste t apresentados levaram em
consideracdo esta correcdo automatica dos dados para a apresentacdo dos resultados.

Neste sentido, as variaveis que apresentaram p-valor 0,05 foram PERCEDFIN (p-valor
= 0,041), A3 (p-valor = 0,009) e R3 (p-valor = 0,002), onde, para estas variaveis nao se pode
assumir a igualdade de variancias. Para as demais, o teste de Levene apontou para igualdade de
variancias.

O teste t para amostras independentes apontou para os resultados descritos na Tabela 9.
Como pode ser verificado, para a variavel PERCEDFIN o teste t independente mostrou que,
em média, existe diferenca nas médias das respostas sobre percepcdo pessoal sobre educagédo
financeira entre respondentes declarados do sexo masculino ou feminino (t = 0,000; p 0,05),
sendo os respondentes do sexo masculino (média = 3,43) os que possuem uma média de
autopercepcao de conhecimento em financas superior ao sexo feminino (média = 2,99). Para as
demais variaveis analisadas, o p-valor observado foi maior do que 0,05, ou seja, ndo se pode

rejeitar a hipdtese nula (HO), ou seja, em média, homens e mulheres tem a mesma percep¢do
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sobre riscos e disposi¢do para pagar por todos os produtos analisados, ao contrério do que foi
encontrado em Almeida e Soares (2017), onde 0os homens mostraram-se mais propensos a

contratacdo de previdéncia privada.

Tabela 9 - Teste t para amostras independentes (Masculino x Feminino).

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variavel ) Graus de p-valor Diferenca

Liberdade bicaudal média

PERCEDFIN 3,754 220 0,000 0,443
V3 0,065 322 0,948 0,010
V8 1,165 322 0,245 0,174
A3 1,129 271 0,260 0,145
A8 1,035 322 0,301 0,131
R3 1,318 262 0,189 0,178
R8 1,706 322 0,089 0,262
P3 -0,975 322 0,330 -0,140

P8 -0,736 322 0,462 -0,117

Fonte: Elaborado pela autora.

Foi analisada a relagdo entre o nivel de escolaridade (graduacéo e pds-graduacdo) e 0s
itens de opinido sobre os itens Seguro de Vida, de Automovel, Residencial e Previdéncia
Privada respondidos pelos participantes da pesquisa. Nesta analise, foram considerados no
grupo “0” aqueles que responderam estarem na graduacdo da UFPE enquanto no grupo “1”
foram incluidos os que responderam cursarem alguma especializacdo, mestrado ou doutorado
na instituicdo de ensino. O teste t para amostras independentes apresentou os resultados
descritos nas tabelas 10 a 13. E importante salientar que o teste de Levene apontou que néo se
pode assumir variancias homogéneas para as varidveis V1 (p-valor = 0,037) e P7 (p-valor =
0,046) e os valores apresentados nas tabelas 10 até 12 séo os valores corrigidos para o teste t;
para as demais € possivel assumir variancias homogéneas, com p-valor 0,05.

A Tabela 10 traz os resultados da comparacdo das médias das respostas sobre
percepcOes acerca do produto Seguro de Vida entre alunos de graduacéo e pés-graduacgéo da
UFPE. Para a variavel V1, a analise aponta que ha diferenca em média, entre alunos de
graduacdo e pds-graduacao para recomendacdo deste item de seguros (t (308) = 0,044; p-valor
0,05), sendo a recomendacdo do produto maior, em media, para alunos de graduacéo (média =
3,87) do que na opinido dos alunos de pés-graduacao (média = 3,62). Tal resultado, entretanto,
deve ser analisado de forma cautelosa. Embora contradiga alguns achados da literatura, que
associam de forma significativa o nivel de escolaridade de um individuo e sua propensdo para

contratacdo de seguros, deve-se considerar que neste estudo foram comparados alunos de
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graduacdo ou pos-graduacédo, nao levando em consideragdo individuos de baixa escolaridade.
Cabe ressaltar que tais resultados podem ser reflexo da limitacdo na representatividade da
amostra. Para as demais variaveis, os resultados de p-valor apontam que nao se pode rejeitar
HO (média dos alunos de graduacdo = média dos alunos de pos-graduacéo) e indicam que ndo

existe diferenca, em média, entre os grupos em questao (p-valor 0,05).

Tabela 10 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Atividade Académica exercida na UFPE e
Percepcdes sobre Seguro de Vida.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t Graus de p-valor Diferenca média
Liberdade bicaudal
V1 2,019 308 0,044 0,256
V2 1,425 325 0,155 0,168
V3 -0,574 325 0,567 -0,087
V4 -0,668 325 0,505 -0,107
V5 0,682 325 0,496 0,091
V6 0,568 325 0,571 0,088
V7 -0,179 325 0,858 -0,027
V8 1,346 325 0,179 0,190

Fonte: Elaborado pela autora.

Na comparacao entre as médias de respostas dos alunos de graduacao e pos-graduacédo
da UFPE para os produtos Seguro de Automdvel, Seguro Residencial e Previdéncia Privada, 0s
resultados obtidos no teste t para amostras independentes indicam que ndo ha diferenca nas
médias das respostas dos grupos em estudo, sendo p-valor 0,05 em todas as variaveis em que

o teste foi aplicado. As Tabelas 11, 12 e 13 trazem os resultados da analise.

Tabela 11 - Teste t para amostras independentes. Relacéo entre Atividade Académica exercida na UFPE e
Percepcdes sobre Seguro de Automdvel.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t Graus de p-valor Diferenca média
Liberdade bicaudal
Al 0,217 325 0,828 0,024
A2 -0,744 325 0,458 -0,062
A3 -1,360 325 0,175 -0,181
A4 -0,736 325 0,462 -0,126
A5 -1,261 325 0,208 -0,125
A6 -0,731 325 0,465 -0,091
A7 -0,542 325 0,588 -0,050
A8 -0,193 325 0,847 -0,023

Fonte: Elaborado pela autora.
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Tabela 12 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Atividade Académica exercida na UFPE e
Percepcdes sobre Seguro Residencial.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t Graus de p-valor Diferenca média
Liberdade bicaudal
R1 1,271 325 0,205 0,162
R2 0,883 325 0,378 0,111
R3 -0,214 325 0,831 -0,029
R4 0,318 325 0,751 0,051
R5 -0,121 325 0,904 -0,015
R6 0,016 325 0,987 0,003
R7 0,313 325 0,754 0,046
R8 1,407 325 0,161 0,205

Fonte: Elaborado pela autora.

Tais resultados contrariam os achados anteriores de Dietrich e Braido (2016), Almeida
e Soares (2017) e Agapito e Silva (2020), cujos estudos apontaram que a escolaridade interferia
de forma significativa nas decisfes sobre seguros, em especial nas decisdes sobre previdéncia.
Em contrapartida, Cordeiro (2016) e Rodrigues (2019) ndo encontraram elementos suficientes

para associar a escolaridade com uma maior aceitagdo para seguros e previdéncia.

Tabela 13 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Atividade Académica exercida ha UFPE e
Percepces sobre Previdéncia Privada.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

variaveis t Qraus de p-valor Diferenga média
Liberdade bicaudal
P1 -0,272 325 0,786 -0,039
P2 -0,824 325 0,411 -0,111
P3 -0,838 325 0,403 -0,115
P4 0,439 325 0,661 0,076
P5 0,837 325 0,403 0,111
P6 -0,521 325 0,602 -0,081
P7 -1,414 324 0,158 -0,197
P8 0,382 325 0,703 0,058

Fonte: Elaborado pela autora.

Nesta analise entre as atividades académicas exercidas pelos respondentes, portanto, ndo
se verificou diferenca estatistica entre os grupos, conforme resultados expostos nas Tabelas 11
a 13, exceto para a variavel V1, onde os respondentes deveriam responder de 1 a 5 a questéo
“todos deveriam possuir este produto”, sendo a média de respostas maior para os alunos que

estdo na graduacao.
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Sobre diferencas entre os respondentes que afirmaram néo ter filhos e/ou dependentes e
os que afirmaram possui-los, o teste de Levene indicou que para as variaveis V8 (p-valor =
0,012), P5 (p-valor = 0,006) e P8 (p-valor = 0,022) ndo se pode assumir que as variancias sejam
homogéneas, portanto, os resultados da tabela para tais variaveis sdo os valores corrigidos pelo
SPSS para o teste t. Os resultados das comparac@es das médias entre os grupos (0 = ndo possui
filhos/dependentes; 1 = possui filhos/dependentes) estdo expostos nas tabelas 14 a 17.

Na Tabela 14, sobre Seguro de vida, verifica-se com os resultados apresentados do p-
valor do teste t que apenas a variavel V4 indica diferenca de médias entre os respondentes com
filhos/dependentes e os que responderam ndo os possuir (p-valor = 0,045) com diferenca média
de -0,404. Desta forma, o teste t indicou que os respondentes que afirmaram possuir filhos e/ou
dependentes acreditam que sua experiéncia académica/profissional auxilia na decisdo pelo
produto analisado. Ao contrario do resultado trazido por Nepomuceno (2008), ndo ficou
demonstrado nesta andlise que ter ou ndo filhos e/ou dependentes interfere nas percepc¢des dos
participantes sobre Seguro de Vida.

Tabela 14 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Possuir Filhos e/ou Dependentes e Percepcdes
sobre Seguro de Vida.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t LGitryiLrJ;:dee p-valor bicaudal  Diferenca Média
V1 0,715 325 0,475 0,113
V2 0,128 325 0,898 0,019
V3 -0,373 325 0,709 -0,071
V4 -2,016 325 0,045 -0,404
V5 0,824 325 0,411 0,138
V6 0,706 325 0,481 0,136
V7 -0,822 325 0,412 -0,154
V8 0,500 89 0,618 0,097

Fonte: Elaborado pela autora.

Tal resultado, entretanto, se analisado em conjunto com os demais resultados da tabela,
ndo trazem nenhuma observacdo significativa, visto que o fato de ter ou nédo filhos/dependentes
ndo interfere em decisdes sobre acreditar que todos deveriam possuir um seguro de vida (V1),
perceber minimizagdo de riscos, seguranca e tranquilidade (V3 e V5) ou ainda sobre a
disposicdao em pagar pelo item estudado (V8). O resultado aqui descrito para V4, portanto,
embora estatisticamente significativo, sugerem apenas que pessoas que percebem um
enriquecimento advindo de seu conhecimento académico/profissional € maior para aqueles que

possuem pessoal financeiramente dependentes.
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Tabela 15 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Possuir Filhos e/ou Dependentes e Percepcdes

sobre Seguro de Automdvel.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variavels t Sgi?;;dee p-valor bicaudal  Diferenga Média
Al -0,814 325 0,416 -0,114
A2 -0,489 325 0,625 -0,051
A3 -0,656 325 0,512 -0,109
A4 -1,895 325 0,059 -0,404
A5 -0,426 325 0,671 -0,053
A6 0,780 325 0,436 0,121
A7 -1,097 325 0,273 -0,127
A8 -0,189 325 0,850 -0,029

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 16 - Teste t para amostras independentes. Relacéo entre Possuir Filhos e/ou Dependentes e Percepgdes

sobre Seguro Residencial

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t I_Gitgil:(jé;jdee p-valor bicaudal  Diferenca Media
P1 -0,281 325 0,779 -0,050
P2 1,402 325 0,162 0,235
P3 0,794 325 0,428 0,137
P4 -1,247 325 0,213 -0,268
P5 1,606 87 0,112 0,297
P6 0,810 325 0,418 0,157
P7 -0,599 325 0,549 -0,106
P8 1,445 90 0,152 0,296

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 17 - Teste t para amostras independentes. Relacéo entre Possuir Filhos e/ou Dependentes e Percepgdes

sobre Previdéncia Privada.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t LC?kr)?eLrJ;;dee p-valor bicaudal  Diferenca Média
P1 -0,281 325 0,779 -0,050
P2 1,402 325 0,162 0,235
P3 0,794 325 0,428 0,137
P4 -1,247 325 0,213 -0,268
P5 1,606 87 0,112 0,297
P6 0,810 325 0,418 0,157
P7 -0,599 325 0,549 -0,106

Fonte: Elaborado pela autora.
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Para as Tabelas 15, 16 e 17, os valores apresentados em p-valor ndo indicam diferenca
de médias de respostas entre os grupos analisados, sendo possivel inferir, portanto, que o fato
de ter ou ndo filhos/dependentes ndo interfere nas percepcdes sobre Seguros de Automovel e
Residencial, tampouco acerca de Previdéncia Privada.

Com relacdo a variavel Estado Civil, as respostas foram divididas para esta anélise em
dois grupos: Solteiros (0) e Demais (1), a fim de viabilizar a aplicacéo do teste t para amostras
independentes. O grupo denominado Demais abrange os respondentes que marcaram as opc¢oes
diferentes de Solteiro na questdo correspondente do questionario. O teste de Levene indicou
que para as variaveis V8 (p-valor = 0,038), A6 (p-valor = 0,002), A7 (0,046; p-valor 0,05) e
R1 (p-valor = 0,037) n&o se pode assumir variancias iguais. Para as demais variaveis, p-valor
0,05 e foi possivel assumir as variancias como homogéneas.

A aplicacdo do teste t apontou para os resultados descritos nas Tabelas 18 a 21, por meio
do qual se comparou a diferenca de médias entre os grupos analisados para a variavel Estado
Civil,

Tabela 18 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Estado Civil (Solteiros x Demais) e Percepgdes
sobre Seguro de Vida.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis -
t oerdace onugal  Diferenca Media
\V 1 0,971 325 0,332 0,141
V2 0,897 325 0,371 0,122
V3 -0,647 325 0,518 -0,113
V4 -2,176 325 0,030 -0,401
V5 0,439 325 0,661 0,067
V6 0,486 325 0,627 0,086
V7 -1,674 325 0,095 -0,287
V8 -0,073 127 0,942 -0,013

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 18, na qual se relacionou Estado Civil e Seguro de Vida, apenas a variavel V4
indica que ha diferencia de médias entre Solteiros e Demais (p-valor = 0,030). Esta variavel
refere-se ao quesito no qual os respondentes deveriam indicar em escala de Likert (sendo 1 “de
forma alguma” e 5 “com certeza”) se o aprendizado adquirido no ambiente
académico/profissional auxilia nas decisdes sobre Seguro de Vida. Neste caso, a média de
respostas dos respondentes categorizados no grupo dos Demais (2,85) foi superior ao grupo dos
Solteiros (2,45). Para as demais variaveis do Seguro de Vida, o teste t apontou para a ndo
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rejeicdo da hipotese nula de igualdade de médias entre as atitudes de solteiros e demais séo
iguais.

Em relacdo ao Seguro de Automovel, os resultados descritos na Tabela 19
demonstraram que, em média, 0s respondentes que ndo se declararam como solteiros estdo mais
dispostos a pagar por este produto do que os solteiros (t = 0,025; p-valor 0,05 e diferenca

média de -0,312 do primeiro grupo para o segundo).

Tabela 19 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Estado Civil (Solteiros x Demais) e Percepgdes
sobre Seguro de Automével.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis -
t berdace onugal  Diferenca Media
Al -0,965 325 0,335 -0,125
A2 0,197 325 0,844 0,019
A3 -1,242 325 0,215 -0,190
A4 -1,558 325 0,120 -0,307
A5 0,547 325 0,585 0,063
A6 1,970 114 0,051 0,318
A7 -1,225 154 0,223 -0,124
A8 -2,246 325 0,025 -0,312

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 20 descreve os resultados de comparagéo dos grupos (Solteiros x Demais) em
relagdo ao Seguro Residencial e os dados obtidos apontam ndo haver diferenca, em média, das
percepcdes dos grupos em quase todas as questdes propostas, representadas pelas variaveis R1
até R8.

Tabela 20 - Teste t para amostras independentes. Relacéo entre Estado Civil (Solteiros x Demais) e Percepgdes
sobre Seguro Residencial.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis -
t Coerdace Sionuds  Diferenca Méoia
R1 1,097 123 0,275 0,174
R2 0,671 325 0,503 0,097
R3 0,665 325 0,506 0,105
R4 -0,910 325 0,364 -0,169
R5 1,475 325 0,141 0,215
R6 1,662 325 0,097 0,315
R7 0,501 325 0,617 0,084
R8 0,029 325 0,977 0,005

Fonte: Elaborado pela autora.
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Sobre Previdéncia Privada (Tabela 21), para a questdo P1 (p-valor = 0,034), sobre a
recomendacéo dos participantes para o produto, os dados apresentados na Tabela 21 apontam
que o grupo dos Demais (1) tem média superior ao grupo dos Solteiros (0), com diferenca na
média entre 0 e 1 = -0,348. Para as demais questdes o teste t ndo indicou diferenca estatistica

nas médias dos dois grupos analisados para o produto em questéo.

Tabela 21 - Teste t para amostras independentes. Relacao entre Estado Civil (Solteiros x Demais) e Percepgdes
sobre Previdéncia Privada.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis -
t iberdace onugal  Diferenca Media
P1 -2,127 325 0,034 -0,348
P2 -0,687 325 0,493 -0,106
P3 -0,675 325 0,500 -0,107
P4 -0,495 325 0,621 -0,098
P5 0,289 325 0,773 0,044
P6 -0,626 325 0,532 -0,112
P7 -1,897 325 0,059 -0,306
P8 -0,364 325 0,716 -0,063

Fonte: Elaborado pela autora.

Foi analisada a diferenca das médias também em relacdo aos cursos de formacéo
apontados pelos participantes da pesquisa nas Tabelas 22 a 25. Os cursos respondidos, para esta
analise, foram divididos em dois grupos: Negocios (0) e Demais (1). No primeiro grupo foram
colocados aqueles que afirmaram cursar Administracdo, Ciéncias Contabeis e Economia,
independentemente do nivel de escolaridade; o segundo grupo incluiu todos os outros cursos
citados. Para esta andlise, o teste de Levene gerado pelo SPSS indicou variancias nao
homogéneas para as variaveis V7 (p-valor = 0,000), Al (p-valor = 0,038), A3 (p-valor = 0,010),
AT (p-valor = 0,000), A8 (p-valor = 0,000), R4 (p-valor = 0,010), P2 (p-valor = 0,008) e P7 (p-
valor = 0,028).

A aplicacdo do teste t para amostras independentes nos grupos analisados apontou para
0s resultados descritos nas Tabelas 22 a 25. Na Tabela 22, onde se comparou 0s cursos em
relacdo & opinido sobre o Seguro de Vida, os dados apontaram para diferenca nas médias entre
0s grupos Negdcios e Demais para as variaveis V4 (p-valor = 0,017), V7 (p-valor = 0,000) e
V8 (p-valor = 0,017).

Para V4, o resultado aponta média superior nas respostas para 0s cursos na area de
negocios, com 3,05 de média, contra 2,48 para os demais cursos (diferenca media de 0,568

entre os grupos analisados), indicando que aqueles que possuem formacao/atuacéo na area de
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Negdcios percebem maior utilidade de seus conhecimentos para tomar decisdes sobre Seguro
de Vida.

A variavel V7, conforme exposto na Tabela 22, apontou para diferenca média entre os
grupos de 0,879, sendo a média do grupo 0 (Negdcios) de 4,26 e a media do grupo 1 (Demais)
de 3,38. O resultado indica que os atuantes na area de negocios tém maior percepcao sobre
riscos e prejuizos em relacdo ao Seguro de Vida, apontando que os conhecimentos da area
auxiliam nesta percepc¢do, se analisados em conjunto com o resultado de V4. Por fim, V8
apresenta uma disposicao maior do grupo 0 (Negdcios) em pagar pelo Seguro de Vida (média

= 3,28) do que o grupo 1 (Demais; média = 2,83).

Tabela 22 - Teste t para amostras independentes. Relagéo entre Cursos (Negécios x Demais) e Percepgdes sobre
Seguro de Vida.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t I_C?tr)?alﬁga?dee p-valor bicaudal  Diferenca Média
V1 -1,197 325 0,232 -0,224
V2 -0,507 325 0,612 -0,089
V3 1,261 325 0,208 0,282
V4 2,407 325 0,017 0,568
V5 0,509 325 0,611 0,100
V6 0,041 325 0,967 0,009
V7 5,754 80 0,000 0,879
V8 2,136 325 0,033 0,445

Fonte: Elaborado pela autora.

Sobre Seguro de Automdvel, os resultados descritos na Tabela 23 indicam diferenca nas
médias dos grupos (Negocios e Demais) para as variaveis A3(p-valor = 0,062), A7 (p-valor =
0,017) e A8 (p-valor = 0,017). Para a variavel A3, os resultados apontaram diferenca entre 0s
grupos analisados, sendo aqueles com formacgdo na area de negd6cios os que percebem, em
média, que o seguro de automoOvel minimiza os riscos do individuo. Este mesmo grupo
demonstra média de resposta maior também para o entendimento de que ndo ter este produto
pode trazer riscos e prejuizos (A7), complementando a informacédo obtida na analise de A3 e
também estdo mais dispostos a pagar pelo item do que aqueles sem formacdo em area de

negocios (A8).
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Tabela 23 — Teste t para amostras independentes. Relacao entre Cursos (Negdcios x Demais) e Percepcdes
sobre Seguro de Automével.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t I_C?l;?ﬁ:dee p-valor bicaudal  Diferenca Média
Al 1,231 68 0,223 0,163
A2 0,577 325 0,565 0,071
A3 1,898 70 0,062 0,291
Ad 0,804 325 0,422 0,203
A5 0,602 325 0,548 0,088
A6 0,470 325 0,638 0,086
A7 3,234 120 0,002 0,258
A8 3,710 93 0,000 0,431

Fonte: Elaborado pela autora.

Na Tabela 24 é possivel identificar que na relacdo entre os grupos estudados (Negdcios
x Demais) e as percepcdes sobre Seguro Residencial, a variavel R1 (todos deveriam possuir
este produto) apresenta diferenca média entre os grupos de -0,422, com p-valor de 0,025, ou
seja, estatisticamente existe diferenca entre as respostas dadas sobre esta variavel, sendo o
grupo 1 (Demais) superior, em média, as respostas dos respondentes do grupo de Negdcios, ou
seja 0 grupo 0 concorda menos com a afirmativa R1 do que o grupo 1. Tal resultado pode
indicar que as pessoas com formacdo na area de negdcios ndo recomendariam o0 Seguro
Residencial, talvez por influéncia dos conhecimentos académicos. As demais varidveis da
Tabela 24 ndo apresentaram resultados capazes de apontar que existe diferenca entre 0s grupos

analisados.

Tabela 24 - Teste t para amostras independentes. Relagéo entre Cursos (Negécios x Demais) e Percepgdes sobre
Seguro Residencial.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variaveis t IﬁgaeL:g:dee p-valor bicaudal  Diferenga Média
R1 -2,254 325 0,025 -0,422
R2 -1,192 325 0,234 -0,221
R3 -0,022 325 0,983 -0,004
R4 0,796 62 0,429 0,165
R5 -0,907 325 0,365 -0,170
R6 -0,864 325 0,388 -0,210
-R7 -0,672 325 0,502 -0,145
R8 0,245 325 0,807 0,053

Fonte: Elaborado pela autora.
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Tabela 25 - Teste t para amostras independentes. Relacéo entre Cursos (Negécios x Demais) e Percepgdes sobre
Previdéncia Privada.

Teste t para igualdade de médias (95% confianca)

Variavels t Slgilsngdee p-valor bicaudal  Diferenca Média
P1 1,475 325 0,141 0,310
P2 3,036 70 0,003 0,468
P3 0,374 325 0,709 0,076
P4 3,458 325 0,001 0,864
P5 0,816 325 0,415 0,160
P6 1,262 325 0,208 0,288
P7 2,249 59 0,028 0,426
P8 1,388 325 0,166 0,309

Fonte: Elaborado pela autora.

A Ultima tabela deste bloco de analises mostra as relagdes entre os Cursos (Negdcios X
Demais) e as percepcdes sobre Previdéncia Privada. Na Tabela 25 verificam-se trés variaveis
que apresentaram p-valor abaixo de 0,05: P2 (p-valor = 0,003), P4 (p-valor = 0,001) e P7 (p-
valor = 0,028).

A variavel P2 (vejo sentido ou utilidade neste produto) apresenta maior média na escala
apresentada aos respondentes (média de 4,30 na escala para o grupo Negdcios contra média de
3,83 para o grupo dos demais cursos). Para P4 (o aprendizado que adquiri no ambito
académico/profissional auxilia a decidir sobre este produto) também a diferenca positiva, neste
caso de 0,864, indicando que os respondentes que estudam nos cursos conhecidos como da area
de negdcios (Administracdo, Ciéncias Contabeis e Economia) percebem uma associagdo maior
de seus conhecimentos académicos/profissionais na decisdo sobre previdéncia privada.

Analisando em conjunto os resultados apresentados pelo teste t para P2 e P4, é possivel
que a percepcdo de utilidade do produto previdéncia advenha do conhecimento adquirido na
atuacdo da area de negocios, visto que este grupo em média concorda em maior grau com a
contribuicdo do curso/profissdo sobre este produto. Piccoli e Silva (2015) afirmaram que a
educacdo financeira interfere positivamente na decisdo sobre planejamento financeiro, a
exemplo da previdéncia privada. Neste aspecto, percebe-se alinhamento com o resultado
encontrado para a variaveis P4, pois pressupde-se que aqueles que tem vivéncia académica ou
profissional que envolve teméticas da area de finangas sentem-se mais seguros para decidir
sobre o tema ou ter um olhar mais racional sobre planejamento financeiro, também reafirmado
pelo resultado de P7 (p-valor = 0,028), com diferenca média de 0,426 a mais para 0 grupo

Negdcios.
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Em P7 os respondentes deveriam discordar ou concordar (de 1 a 5 na escala de Likert)
com a afirmativa “entendo os riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto” e
apontou maior concordancia para o grupo dos que afirmaram ter formacéo na area de Negocios,
corroborando com o entendimento de Santos et al. (2019), que afirma que os conhecimentos
adquiridos em uma formacdo nesta area qualificam um individuo para um melhor
gerenciamento de sua vida financeira, enquanto que Costa, Claro e Bortoluzo complementam
que a falta de conhecimento financeiro influenciam negativamente sobre decisGes acerca de
Previdéncia Privada. Além do mais, Donadio (2018) observa que, com relacdo a percepc¢éo

riscos atrelados as decisdes financeiras, o conhecimento na area é fator significativo.

4.3.2. Teste Qui-quadrado para associacdo de variaveis

O teste qui-quadrado (X?) foi realizado para confirmar as associagdes entre as variaveis
PERCEDFIN e as respostas dadas na Se¢do 2 do questionario. Desta forma, as Tabelas 26 e 27
indicam, respectivamente, a comparagéo entre a quantidade de respostas esperadas para cada
um dos niveis de conhecimento em financas (1 até 5) e a quantidade de respostas obtidas no

questionario, e o resultado do teste qui-quadrado de independéncia para a amostra.

Os dados apresentados na Tabela 26 indicam os valores reais e esperados da quantidade
de respostas dadas pelos participantes da pesquisa sobre o vocabulario apresentado no
questionario e a Tabela 27 traz o resultado do teste qui-quadrado de independéncia, indicando
que h& associacdo estatistica significativa entre os niveis de conhecimento econémico
percebidos pelos respondentes para si € o conhecimento de vocabulario da area de seguros e
previdéncia, com X2 (8) = 81,404 (p 0,001).

A observagdo “a” na Tabela 27 indica que uma célula apresentou valor esperado inferior
a b, 0 que representa 6,7% dos valores esperados da Tabela 26, ndo comprometendo, portanto,
resultado do teste, posto que para tabelas maiores do que 2x2, é aceito que ndo mais do que
20% das frequéncias esperadas esteja abaixo de 5 (FIELD, 2009). O resultado apresentado nas
tabelas 26 e 27 indicam associacao estatisticamente significante entre o conhecimento indicado

pelos respondentes e os termos por eles conhecidos (p-valor < 0,05).
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Tabela 26 - Tabela Cruzada. Variaveis PERCEDFIN e Quantidade de Termos do Vocabulario apresentado aos

respondentes.
Nivel de Conhecimento Financeiro Quantidade de Termos do Vocabulario Total
(PERCEDFIN) 0ab 6all 11a15
Contagem
1 Obtida 8 H ' =
Contagem 387 12,17 6,96 23,00
Esperada
Contagem
5 Obtida 14 3 ° o
Contagem 8.58 26,98 15,44 51,00
Esperada
Contagem
3 Obtida 22 4 >t H
Contagem 24,72 77,77 44,50 147,00
Esperada
Contagem
4 Obtida ° 29 > i
Contagem 12,28 38,62 22,10 73,00
Esperada
Contagem
5 Obtida 2 ! ! >
Contagem 555 17,46 9,99 33,00
Esperada
Contagem
Total Obtida > L > il
Contagem 55,00 173,00 99,00 327,00
Esperada

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 27 - Teste qui-quadrado para PERCEDFIN e Quantidade de Termos do Vocabulério apresentado aos

respondentes.

Estatistica Valor Grau de Liberdade  p-valor (bicaudal)
Qui-quadrado de Pearson 81,4042 8 0,000
Razdo de Verossimilhanca 80,890 8 0,000

N° de casos validos 327

a. Uma célula (6,7%) teve contagem esperada menor que 5.
Fonte: Elaborado pela autora.

Outro pardmetro gerado no teste foi o V de Cramer, que indica o grau de associagdo
entre as variaveis analisadas, cujo resultado apresentado foi de 0,353 em um resultado que
poderia variar entre 0 e 1 e indica relacdo de associacdo entre as variaveis, confirmando o

resultado do teste qui-quadrado para as variaveis analisadas (FIELD, 2009).
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5. CONCLUSAO

O presente trabalho teve como objetivo analisar os Fatores Socioecondmicos e
Percepcdes acerca de Seguros e Previdéncia Privada, tendo como foco, além da Previdéncia
Privada, os seguros de Vida, de Automovel e Residencial. Para tanto, foram estudadas as
associagdes de fatores sociodemograficos como sexo, idade, formacéo, estado civil, dentre
outros, com as opinides dos individuos sobre os quatro produtos analisados nesta pesquisa.
Além disso, também foi feita analise acerca da influéncia da area de formacdo do individuo
sobre as decisOes sobre seguros e previdéncia privada a fim de verificar se havia relac6es
significativas entre os cursos da area de negdcios e tais posicionamentos.

A literatura tem explorado as relagdes entre fatores socioecondmicos e 0 mercado de
seguros e de previdéncia privada, buscando variaveis para montar a equacao dos elementos que
levam um individuo a contratar um destes produtos, ainda sem consenso. No Brasil,
considerado mercado em desenvolvimento, diversos estudos tentam encontrar as caracteristicas
que expliquem a contratacdo ou ndo de um seguro de vida, por exemplo.

Fatores diversos, como ter filhos, ser casado ou solteiro, ter renda ou patriménio
elevados, ser homem ou mulher e até mesmo a formacéo académica e profissional vem sendo
analisadas em busca de fechar a equacao, de modo que o mercado possa oferecer ao consumidor
um item de forma cada vez mais assertiva. Variaveis associadas a cultura, economia e aos
aspectos sociais do individuo, além da influéncia de familiares e amigos, tém sido apontadas
como relevantes na decisdo sobre seguros. Neste aspecto, este trabalho analisou algumas
variaveis ja discutidas na literatura, mas os resultados que se seguiram nao firmaram de forma
definitivas as pesquisas anteriores. O teste t aplicado néo indicou diferencas significativas entre
0s grupos analisados na maioria das hipoteses propostas. Tais resultados podem ter refletido a
limitacdo da amostra utilizada no estudo, visto que algumas caracteristicas analisadas nédo
tiveram grande variabilidade das respostas. Alem disso, o formato de pesquisa onde utiliza-se
questionario online limita o aprofundamento das questdes, visto que € necessario estar atento
ao tempo de resposta e objetividade destas, entre outros fatores, para que o estudo seja
respondido inteiramente.

Uma analise pouco estudada na literatura foi a relacdo das areas de formacdo em
negocios e as percepcOes sobre seguros e previdéncia privada, a qual foi explorada neste
trabalho por meio do teste t. Os testes demonstraram que aqueles com formagdo em Economia,
Ciéncias Contabeis e Administracdo, considerados popularmente como cursos da area de

negocios, percebem maior associacdo de seu conhecimento académico/profissional nas
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decisdes sobre Seguro de Vida, apontaram com maior média que entendem os riscos e prejuizos
associados com a ndo contratacdo dos produtos analisados e estdo mais dispostos, em média, a
pagar pelo produto.

De modo geral, a pesquisa aponta que as decisdes de consumo para 0s produtos
analisados vao muito além das caracteristicas sociodemogréficas dos individuos. Os
participantes indicam que percebem os riscos atrelados aos produtos, estdo dispostos a pagar
por estes e enxergam nestes itens fatores como seguranca, tranquilidade e minimizacdo de
riscos, entretanto os resultados apontam que o conhecimento financeiro e a formacéo na area
de negdcios, seja academicamente ou profissionalmente, é fator que interfere nas decisdes sobre
seguros e previdéncia, de forma positiva ou negativa a depender do produto.

Neste aspecto, um dos objetivos da pesquisa que era verificar a influéncia da formacéo
académica sobre as percepcGes do individuo foi atendida, pois verificou-se que em
determinadas proposic¢des apresentadas a formacao académica interfere de forma mais positiva,
0 que possibilitaria, por exemplo, direcionar produtos e servicos para este publico por parte das
seguradoras, estimulando-as, inclusive, a oferecer aos individuos, clientes ou ndo, capacitacdes
ainda que bésicas, para dar seguranca e despertar o interesse de mais pessoas.

Os resultados, entretanto, deparam-se com algumas limitagOes de pesquisa, 0 que nao
permite a generalizacdo das conclusdes aqui expostas. Uma destas relacionam-se ao publico-
alvo, alunos de uma Universidade Publica (UFPE) e a forma como os dados foram obtidos.
Quanto ao publico da pesquisa, estes possuem nivel de escolaridade superior a média da
populacdo brasileira, visto que todos sdo, no minimo, estudantes de cursos de graduacdo. Além
disso, por ser uma amostra nao-probabilistica, os resultados desta pesquisa ndo podem ser
generalizados. Outro ponto limitador foi com relagéo ao método de aplicacdo do questionario.

Cabe analisar, em pesquisas futuras, a razdo pela qual os participantes ndo possuem 0s
produtos aqui abordados, visto que estdo dispostos a pagar por estes. Fatores como desconhecer
pessoas que ja tenham tido algum tipo de experiéncia com os itens pode ser relevante na decisao
assim como conhecer pessoas que tiveram experiéncias negativas. Outro ponto que cabe
aprofundamento é o que os individuos entendem como finangas. Neste trabalho, os
respondentes apontaram ter um conhecimento intermediario sobre finangas, mas desconhecem

muitos termos associados a produtos financeiros, principalmente acerca de Previdéncia Privada.
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APENDICE | - QUESTIONARIO

TERMO DE CONSENTIMENTO PARA PARTICIPACAO DE PESQUISA

Vocé estd sendo convidado (a) a participar de um questionario para a pesquisa “Fatores
Sociodemograficos e Comportamentais na Decisdo sobre Seguros e Previdéncia”, parte
integrante da Dissertacdo de Mestrado para o Programa de Pds-Graduacdo em Ciéncias
Contébeis da UFPE (PPGCC/UFPE). O estudo tem o objetivo de identificar fatores
determinantes para a contratacdo de produtos de seguro e previdéncia. Vocé é livre para deixar
de participar da pesquisa a qualquer momento sem nenhum prejuizo ou coacéo.

A pesquisa é conduzida pela estudante VVanessa Fernandes VVasconcelos, sob orientacéo do Prof.
Filipe Costa de Souza. Para requisitar os resultados do trabalho, ou para tirar qualquer duvida,
envie e-mail para: vanessa.fernandesvasconcelos@ufpe.br. Ao aceitar participar, 0
questionario serd apresentado e vocé estard concordando com os termos aqui expostos. Em
nenhum momento vocé serd identificado. Os resultados da pesquisa serdo publicados e ainda
assim a sua identidade sera preservada. Para responder a pesquisa vocé levara aproximadamente

08 minutos e ndo terd nenhum gasto financeiro.
Agradeco sua colaboracao.

Vocé aceita participar desta pesquisa? *

OSim

CONao

Secao 1) Dados Sociodemograficos

Aqui voceé respondera dados gerais para identificarmos seu perfil sociodemografico.

1- Como vocé se define?

 Feminino
¢ Masculino

" Prefiro nao responder
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2- Qual a sua idade? (Digite)

3- Qual o seu estado civil?

(" Solteiro (a)
(" Casado (a)/Uniao Estavel
"~ Separado (a)/Divorciado (a)

 Viavo (a)

4- Quantas pessoas, contando com vocé, residem na sua casa?

5- Qual a sua renda familiar (somatério do valor de renda de todos que contribuem para as

despesas)?

 Até R$ 1.045,00 (1 salario-minimo)

" Entre R$ 1.045,00 até R$ 3.135,00 (1 a 3 salarios-minimos)

" Entre R$ 3.135,00 até R$ 6.270,00 (3 a 6 salarios-minimos)

" Entre R$ 6.270,00 até R$ 10.450,00 (6 a 10 salarios-minimos)

" Entre R$ 10.450,00 até R$ 20.900,00 (10 a 20 salarios-minimos)

 Acima de R$ 20.900,00 (mais de 20 salarios-minimos)

6- Que atividade académica vocé cursa atualmente?

" Graduacao
(" Especializagio

 Mestrado/Doutorado

7- Qual o seu curso atual? Escreva abaixo. *
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8- Vocé possui filhos ou outros dependentes? (Entende-se dependente nesta pesquisa como

esposa (0); pais; quaisquer pessoas que dependam economicamente de voceé)

 Nao possuo filhos e/ou dependentes
1 (um)

" 2 (dois)

3 (trés)

" 4 (quatro) ou mais

9- Vocé possui outra formacdo (graduacao) anterior, ainda que incompleta?

 Sim

™ Nao

10- Qual sua formacédo anterior? Caso tenha respondido SIM na pergunta anterior

11- Qual a sua percepcao pessoal sobre seu nivel de educacgdo financeira?

N&o tenho Tenho total
conhecimento dominio sobre
sobre financas o tema de

finangas
1 2 3 4 5
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Secao 2) Compreensao de Vocabulario

Nesta secdo, vocé devera responder SIM ou NAO nos itens listados, para a seguinte quest3o:

vocé compreende o significado deste termo?

VGBL e PGBL OSim OONé&o
Cobertura Basica OSim CONéo
Assisténcia 24h Sim CINé&o
Tributacio Regressiva Sim CONao
e Progressiva
Prémio Sim OONé&o
Capital Segurado ISim CIN&o
Peculio Sim CONé&o
Questionario de risco CSim CONao
Apolice ISim CINao
Bonus OSim CONé&o
Beneficiario OSim CON&o
Segurado ISim CIN&o
Renda Vitalicia OSim CON&o
Renda Temporaéria JSim CONé&o

Sinistro Sim COONao
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Secao 3) Percepcdes sobre Seguros e Previdéncia

1- Eu ou quem convive comigo (na mesma casa) possui/ possuiu este produto:

Caso vocé marque a op¢do "Nenhuma das Alternativas™ as demais eventualmente selecionadas serdo
desconsideradas para este estudo.

(ISeguro de Vida

CISeguro de Automovel
[(0Seguro Residencial
CPrevidéncia Complementar

CONenhuma das Alternativas

Sobre Seguro de VIDA

Todos deveriam ter este produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Vejo sentido ou utilidade neste produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Este produto minimiza meus riscos:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5
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O aprendizado que adquiri no d&mbito académico/profissional auxilia a decidir sobre este

produto:
De forma Com certeza
alguma

1 2 (’“3 4 5

Este produto pode me trazer seguranca e tranquilidade:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja utilizaram me ajuda na decisao de contratar:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Entendo os riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 —5

Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto me oferece:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5
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Sobre Seguro de AUTOMOVEL

Todos deveriam ter este produto:

De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5
Vejo sentido ou utilidade neste produto:
De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5
Este produto minimiza meus riscos:
De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5

O aprendizado que adquiri no ambito académico/profissional auxilia a decidir sobre este

produto:
De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5
Este produto pode me trazer seguranca e tranquilidade:
De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5




83

Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja utilizaram me ajuda na decisdo de contratar:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Entendo os riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 —5

Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto me oferece:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Sobre Seguro RESIDENCIAL

Todos deveriam ter este produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 —3 4 5

Vejo sentido ou utilidade neste produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5
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Este produto minimiza meus riscos:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

O aprendizado que adquiri no d&mbito académico/profissional auxilia a decidir sobre este

produto:
De forma Com certeza
alguma

1 2 ('“3 4 5

Este produto pode me trazer seguranca e tranquilidade:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5

Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja utilizaram me ajuda na decisao de contratar:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 —5

Entendo 0s riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto:

De forma Com certeza

alguma

1 2 3 4 5




Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto me oferece:
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De forma

alguma

Com certeza

1 2 3

4 5

Sobre PREVIDENCIA PRIVADA

Todos deveriam ter este produto:

De forma

alguma

Com certeza

1 2 3

4 5

Vejo sentido ou utilidade neste produto:

De forma

alguma

Com certeza

1 2 3

4 5

Este produto minimiza meus riscos:

De forma

alguma

Com certeza

1 2 3

4 5

O aprendizado que adquiri no ambito académico/profissional auxilia a decidir sobre este

produto:

De forma

alguma

Com certeza
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1 2 3 4 5
Este produto pode me trazer seguranca e tranquilidade:
De forma Com certeza
alguma
1 2 3 4 5

Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja utilizaram me ajuda na decisao de contratar:

De forma

alguma

Com certeza

1

2

3

4

5

Entendo os riscos e prejuizos que posso ter se ndo tiver este produto:

De forma

alguma

Com certeza

1

2

3

4

C5

Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto me oferece:

De forma

alguma

Com certeza

1

2

3

4

T 5
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Sec¢do 1) Dados Sociodemograficos

Questao Cédigo
1. Como vocé se define? SX
2. Qual a sua idade? ID
3. Qual o seu estado civil? EC
4. Quantas pessoas, contando com vocé, residem na sua PESRES
casa?
5. Qual a sua renda familiar (somatério do valor de renda RF
de todos que contribuem para as despesas)?
6. Que atividade académica vocé cursa atualmente? ATAC
7. Qual o seu curso atual? Escreva abaixo. CAt
8. Voceé possui filhos ou outros dependentes? (Entende- FDep
se dependente nesta pesquisa como esposo (a); pais;
quaisquer pessoas que dependam economicamente de
VOCe)
9. Vocé possui outra formacdo (graduagdo) anterior, PFANT
ainda que incompleta?
10. Qual a sua formag&o anterior? Caso tenha respondido FANT
SIM na pergunta anterior
11. Qual a sua percepgdo pessoal sobre seu nivel de  PERCEDFIN
educacao financeira?

Sec¢do 2) Compreensao de Vocabulario

12. VGBL e PGBL VGPG
13. Cobertura Bésica CB
14. Assisténcia 24h ASS
15. Tributacdo Regressiva e Progressiva TRP
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16. Prémio PRE

17. Capital Segurado CSEG
18. Peculio PEC
19. Questionario de risco QR

20. Apolice APO
21. Bénus BON
22. Beneficiario BEN
23. Segurado SEG
24. Renda Vitalicia RV

25. Renda Temporaria RT

26. Sinistro SIN

Secao 3) Percepcoes sobre Seguros e Previdéncia
27.
Sobre Seguro de VIDA
28. Todos deveriam ter este produto V1




29. Vejo sentido ou utilidade neste produto V2
30. Este produto minimiza meus riscos V3
31. O aprendizado que adquiri no ambito V4
académico/profissional auxilia a decidir sobre este
produto
32. Este produto me traz seguranca e traquilidade V5
33. Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja V6
utilizaram me ajuda na deciséo de contratar
34. Entendo 0s riscos e prejuizos que posso ter se nao V7
tiver este produto
35. Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto V8
me oferece

Sobre Seguro de AUTOMOVEL
28. Todos deveriam ter este produto Al
29. Vejo sentido ou utilidade neste produto A2
30. Este produto minimiza meus riscos A3
31. O aprendizado que adquiri no ambito A4
académico/profissional auxilia a decidir sobre este
produto
32. Este produto me traz seguranca e traquilidade A5
33. Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja A6
utilizaram me ajuda na decisao de contratar
34. Entendo 0s riscos e prejuizos que posso ter se ndo A7

tiver este produto
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35. Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto A8
me oferece
Sobre Seguro RESIDENCIAL

28. Todos deveriam ter este produto R1
29. Vejo sentido ou utilidade neste produto R2
30. Este produto minimiza meus riscos R3
31. O aprendizado que adquiri no ambito R4
académico/profissional auxilia a decidir sobre este
produto
32. Este produto me traz seguranca e traquilidade R5
33. Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja R6
utilizaram me ajuda na decisdo de contratar
34. Entendo 0s riscos e prejuizos que posso ter se nao R7
tiver este produto
35. Estou disposto a pagar pela protecéo que este produto R8
me oferece

Sobre PREVIDENCIA PRIVADA
28. Todos deveriam ter este produto P1
29. Vejo sentido ou utilidade neste produto P2
30. Este produto minimiza meus riscos P3
31. O aprendizado que adquiri no ambito P4

académico/profissional auxilia a decidir sobre este

produto
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32. Este produto me traz seguranca e traquilidade P5
33. Conhecer pessoas que tém este produto ou que ja P6
utilizaram me ajuda na deciséo de contratar

34. Entendo 0s riscos e prejuizos que posso ter se nao P7
tiver este produto

35. Estou disposto a pagar pela protecdo que este produto P8

me oferece
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APENDICE Il - ESTATISTICA DO ALFA DE CRONBACH SE UM ITEM FOR
EXCLUIDO

Variacéo

Média da da escala Correlagéo Alfa de
egcala S€0 se o item Item-Total Crc_)nbach se
item for . o0 item for
excluido for, corrigido excluido
excluido
SX 178,10 721,599 -,133 ,832
ID 151,12 592,307 ,199 ,885
EC 178,49 710,232 ,284 ,829
PESRES 175,60 722,766 -,087 ,834
RF 176,92 702,818 ,206 ,829
ATAC 177,93 715,366 ,041 ,831
CAt 174,11 698,780 ,137 ,832
FDep 178,48 709,911 231 ,829
PFONTE 176,36 735,465 -,252 ,838
PFANT 178,39 709,738 ,320 ,829
FANT 176,97 669,107 ,298 ,828
PERCEDFIN 175,63 698,461 ,348 ,827
VGPG 178,62 713,556 ,246 ,829
CB 178,30 709,391 ,324 ,829
ASS 177,90 713,736 ,246 ,830
TRP 178,46 710,292 ,315 ,829
PRE 178,21 712,257 217 ,829
CSEG 178,42 709,449 ,340 ,829
PEC 178,59 711,144 ,343 ,829
QR 178,41 709,996 ,315 ,829
APO 178,10 709,929 ,323 ,829
BON 177,99 714,253 173 ,830
BEN 177,83 715,814 ,182 ,830
SEG 177,87 714,300 ,240 ,830
RV 177,89 716,747 ,080 ,830
RT 177,90 715,857 ,126 ,830
SIN 178,28 708,270 ,366 ,828
G1Vv 178,50 712,893 ,218 ,829
G1A 178,28 714,639 ,126 ,830
GI1R 178,67 714,425 ,239 ,830
G1P 178,63 715,981 117 ,830
GIN 178,36 723,763 -,217 ,832
G2v 178,02 720,277 -,094 ,831
G2A 178,21 720,637 -,098 ,831
G2R 178,07 714,375 ,149 ,830
G2P 178,26 712,447 ,208 ,829
G2N 178,69 719,633 -,102 ,831

G3v 178,20 712,580 ,205 ,829




G3A 177,95 714,964 ,151 ,830
G3R 178,44 711,630 ,257 ,829
G3P 178,39 710,454 ,293 ,829
G3N 178,65 722,001 -,220 ,832
V1 175,01 693,849 ,384 ,826
V2 174,74 695,441 ,384 ,826
V3 175,54 687,015 411 ,825
V4 176,20 687,922 371 ,826
V5 175,18 685,643 494 ,824
V6 175,52 689,399 ,368 ,826
V7 175,28 680,942 ,504 ,823
V8 175,87 684,847 474 ,824
Al 174,40 699,142 ,337 827
A2 174,13 705,004 ,318 ,828
A3 174,53 693,429 ,369 ,826
A4 176,10 679,636 ,450 ,824
A5 174,38 696,951 434 ,826
A6 174,52 701,565 ,260 ,828
A7 174,18 699,616 ,404 ,827
A8 174,52 695,676 ,369 ,826
R1 175,05 691,236 423 ,825
R2 174,87 690,171 451 ,825
R3 175,03 684,064 ,507 ,824
R4 176,25 681,490 ,457 ,824
R5 174,90 686,962 ,499 ,824
R6 175,41 687,470 ,368 ,826
R7 175,10 679,604 ,539 ,823
R8 175,57 684,863 ,458 ,824
P1 175,23 684,170 ,481 ,824
P2 174,88 685,300 ,496 ,824
P3 175,04 685,788 476 ,824
P4 175,89 681,228 428 ,824
P5 174,93 687,566 ,466 ,824
P6 175,18 683,618 447 ,824
P7 175,02 676,941 ,600 ,822
P8 175,32 686,285 422 ,825
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