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RESUMO

Observa-se atualmente a proliferacdo das instituicbes de Ensino Superior, dada a crescente
demanda por capacitagdo e formagdo profissional. A escolha da faculdade toma grande
importancia devido ao impacto que acarretard no futuro dos estudantes. Dessa maneira, a
presente pesquisa se prop0s a estudar elementos que possam contribuir para informar ao
consumidor e ao gestor, de forma mais explicita, 0 que efetivamente tem determinado o
comportamento do consumidor de Itabira em relagcdo a sua maior ou menor aceitacdo diante
das instituicdes de Ensino Superior da propria cidade. O estudo utilizou a Teoria do
Comportamento Planejado de Ajzen (1985), a qual procura prever a inten¢do de um individuo
realizar determinado comportamento através de trés construtos: Atitude em Relacdo ao
Comportamento, o Controle Comportamental e a Norma Subjetiva. Foram feitos grupos de
foco para obtencdo de crencas salientes que auxiliaram na construcdo do instrumento de
pesquisa para a survey, aplicada em potenciais estudantes universitarios da cidade de Itabira.
Foram feitas andlises multivariadas e os resultados foram submetidos a modelagem de
equac0es estruturais. Os resultados demonstraram que a intencdo do Itabirano em realizar a
escolha de sua faculdade pode ser mensurada apenas através do construto Controle
Comportamental Percebido, que representa atributos de uma faculdade que facilitam sua
escolha. Dessa maneira, a Norma Subjetiva e a Atitude em Relacdo ao Comportamento, ou
seja, as influéncias sociais e as consequéncias da escolha respectivamente ndo teriam impacto
significativo como preditoras do comportamento estudado.

Palavras-chave: Atitude, Comportamento do consumidor, Instituicbes de Ensino Superior,
Teoria do Comportamento Planejado.



ABSTRACT

As can be observed nowadays, the proliferation of Colleges and Universities is a recent
Brazilian phenomena. The decision of making the best choice by choosing the right school is
a very important step towards a successful career. The following dissertation proposes to
study the elements and factors that influences the most the decision making process of future
students while deciding in which institution to ingress in the district of Itabira. By knowing
the decision making process this study will allow school administrators to guide their
strategies in order to attract a larger slice of the market. The author used the Theory of
Planned Behavior (TPB) from Ajzen (1985) as the pillar of its research. Groups of people
were randomly selected and deeply interviewed in order to elaborate the survey card. After
elaborated the survey, considering the major interests points, it was submitted to
approximately 166 citizens coming from different backgrounds and ages that varied from 18
to 56 years old. All of the answered surveys were processed by a statistical software AMOS.
The results demonstrated that the construct of Controlled Perceived Behavior was the only
one to better explain the planned behavior of a person while choosing in which institution to
study in Itabira. It clearly showed that in the city of Itabira the future students are mainly
worried about what they will get as far as quality of education and structure than the influence
of their families and friends or the consequences of their choice.

Keywords: Attitude, Consumer behavior, Universities, Theory of the Planned Behavior.
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1. Introducgéo

1.1 Contextualizacéo

Atualmente, observa-se uma concorréncia mais acirrada no setor de ensino superior, assim
como consumidores mais exigentes, busca de qualidade aliada a custos baixos e mudanca
tecnologica muito intensa. Ao mesmo tempo, vé-se atualmente um crescimento sem
precedentes do numero de instituicbes de Ensino Superior de carater privado e uma profusédo
de agdes para atrair o pablico. Imersas nesse ambiente altamente competitivo, as instituicdes
procuram estratégias mais sélidas e, para isso, lancam mao de sistemas de gestdo mais
eficientes e capazes de contribuir efetivamente para obtencdo de vantagem competitiva
(ANUP, 2002).

Para as empresas, torna-se mais dificil manterem-se rentaveis com margens significativas.
Diferenciais de competitividade precisam ser desenvolvidos a cada momento com objetivo de
agregar vantagens, mas sao rapidamente copiados e até superados — confundindo a escolha do
cliente. Atributos como preco e qualidade ja ndo mais se configuram como elementos de
diferenciacdo, mas, sim, como condicdo de sobrevivéncia. Cabe as empresas diferenciarem-se
cada vez mais, inovando, oferecendo servicos agregados, sempre procurando uma forma de

entregar mais valor aos clientes.

O inicio dos anos 30 marcou, conforme descrevem Engel, Blakwell e Miniard (1999), um
avanco das pesquisas sobre a exatiddo preditiva de atitude e inten¢Ges comportamentais como

preditores do comportamento.

Através de pesquisas as faculdades de Itabira poderdo preparar acdes mercadoldgicas e
desenvolver recursos necessarios, procurando estabelecer um diferencial competitivo e
garantir uma maior satisfacdo do cliente. Assim a relevancia cientifica deste estudo pode ser
considerada na medida em que contribui para a elaboracdo da inteligéncia competitiva e do
planejamento de estratégia mercadoldgica pelas instituicdes de Ensino Superior de Itabira

promovendo a evolucdo do pensamento de marketing.
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1.2 Objetivos

1.2.1 Geral

Extrair do estudo, elementos que possam contribuir para informar ao consumidor e ao gestor,
de forma mais explicita, o que efetivamente tem determinado o comportamento do
consumidor de Itabira em relacdo a escolha da sua instituicdo de ensino superior.

1.2.2 Especificos

e Identificar estratégias mercadoldgicas eficazes na atracdo de clientes nas instituicoes
de ensino superior.

e Verificar a validade do modelo nomolégico proposto na pesquisa para predizer o
comportamento do consumidor de Itabira.

e Validar o instrumento de coleta de dados.
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2. Referencial Tedrico

2.1 Sistema de Ensino Superior no Brasil:

O Brasil € um pais de grandes riquezas e enorme potencial de desenvolvimento. Diante dos
diversos problemas enfrentados atualmente, tanto no ambito sécio-econdémico quanto
ambiental e politico, torna-se essencial a atuacdo de pessoas capacitadas para estimular o

desenvolvimento do pais.

Tendo-se em vista esse contexto é possivel perceber como a formacdo de capital intelectual
torna-se de suma importancia, ou seja, fazer com que uma parcela significativa da populacéo
tenha acesso a uma rede de ensino de qualidade. Dessa forma, os recursos poderdo ser
utilizados e alocados de uma forma mais racional, gerando melhores resultados para a
sociedade como um todo. Um exemplo claro da relacdo entre educacdo e desenvolvimento
pode ser encontrado nos Tigres Asiaticos, como Taiwan, Hong-Kong e Cingapura, 0s quais
investiram macicamente para elevar as taxas de escolarizacdo primaria e secundaria, sendo
esse um dos fatores determinantes para que esses paises subdesenvolvidos na década de 60 se

tornassem desenvolvidos 30 anos depois.

A formacdo de um capital humano detentor de um grande conhecimento se faz importante em
todos os setores desde as atividades que envolvem o0s recursos naturais como também na
salde, na gestdo empresarial e no processo inovador. Tendo em vista a gestdo do
conhecimento, o papel das instituicGes de Ensino Superior ganha um novo significado, sendo,
segundo Crawford (1994), gerar pesquisa cientifica e técnica e novos conhecimentos basicos
sobre todos o0s aspectos da economia. Dentro desse contexto as instituicdes de Ensino
Superior devem estar em constante aperfeicoamento, visando se tornarem centros de
exceléncias, 0s quais consequentemente virdo a ofertar vantagens competitivas para o pais,

através de sua matéria-prima, o conhecimento.

Segundo Porter (1989), um pais pode estabelecer vantagem competitiva sobre outros em
mercados internacionais através de quatro fatores, sendo que um deles tem relacdo com as
condigdes e abrange os recursos de conhecimento, ou seja, 0 estoque de conhecimentos
cientificos, técnicos e de mercado, referentes a bens e servicos, que um pais possui. Dessa

maneira € possivel perceber que as instituicdes de Ensino Superior possuem um papel
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fundamental no processo de desenvolvimento de qualquer pais. Assim, é possivel perceber em
todo o mundo que o mercado de Ensino Superior tem enfrentado uma competitividade
crescente, e em especial no Brasil, onde o nimero de instituicbes aumentou de forma sensivel,
gerando grande necessidade de ag¢Oes profissionais e de entendimento do comportamento do
consumidor. A lealdade dos clientes torna-se elemento fundamental para o sucesso destas
organizagfes, no intuito de que os alunos permanecam no curso, indiquem a instituicdo e

venham a fazer novos cursos de pds-graduacédo e educagdo continuada na mesma.

Estudar o ensino sob a 6tica de mercado é sempre muito polémico na perspectiva dos préprios
académicos e até mesmo da sociedade em geral, que se mantém com reservas nessa matéria.
Assim, entendemos o0 ensino na sua forma mais pura e do ndo lucro embora as faculdades,
excetuando-se as publicas, sdo mantidas quase que exclusivamente com mensalidades dos
alunos. Em algumas culturas, como na americana, ha véarios exemplos de manutencdo de

escolas e faculdades através de doacGes de empresas.

O Ensino Superior brasileiro estd em expansdo quantitativa e qualitativa. A constatacdo pode
ser feita a partir da analise dos dados do Censo da Educacdo Superior, realizado pelo INEP -
Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais. As instituicdes federais de Ensino
Superior expandiram suas matriculas em 21,8% nos ultimos cinco anos. Isso significa que
79.292 novos estudantes tiveram oportunidade de entrar na universidade publica. O numero
total de matriculas considerando-se todas as instituicdes de Ensino Superior perfaz um total de
4.163.733, segundo o Censo da Educacao Superior 2004.

2.2 Sistema de Ensino Superior em Itabira:

Na cidade de Itabira, de aproximadamente 107 mil habitantes, existem atualmente duas
faculdades, a Funcesi (Fundacdo Comunitaria de Ensino Superior de Itabira) com 13 anos de
existéncia e 17 cursos de graduacdo e o Censi/Unipac (Centro de Ensino Superior de
Itabira/Universidade Presidente Antonio Carlos) com 5 anos de existéncia e 5 cursos de
graduacdo. As duas faculdades tém o proposito de atender a populacdo da cidade e demais

regides vizinhas.

A Fundacdo Comunitaria de Ensino Superior de Itabira - FUNCESI, foi criada em 05 de

outubro de 1993. Atualmente a Instituicdo oferece 17 cursos de graduagdo: Administracao,
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Biomedicina, Ciéncias Biologicas, Ciéncias Contabeis, Direito, Enfermagem, Engenharia
Ambiental, Engenharia de Producdo, Farmécia, Fisioterapia, Geografia, Historia, Letras,
Matematica, Nutricdo, Sistemas de Informacdo e Turismo. A estrutura fisica possui sete
prédios que abrigam: salas de aula, banheiros, estacionamento privativo, bebedouros,
telefones publicos, lanchonete, area para atividades culturais, mini auditério com capacidade
para 90 pessoas, auditério com capacidade para 400 pessoas, biblioteca, laboratérios e os
setores administrativo, financeiro, secretaria académica, coordenacdes de cursos e diretorias
das Faculdades. Além disso a Faculdade conta hoje com 1.500 alunos matriculados e gera
aproximadamente 80 empregos no setor administrativo e 140 no académico.

A FUNCEC - Instituicdo Comunitaria de Ensino situada na cidade de Jodo Monlevade, com
populacdo de aproximadamente 72.122 habitantes, a apenas 50 Km de Itabira, foi criada em
19 de marco de 1969, é mantenedora do Instituto de Ensino Superior de Jodo Monlevade
(IES/FUNCEC) e do Centro Tecnoldgico Dr. Joseph Hein (CENTEC). Atualmente a
instituicdo oferece 07 cursos de graduacdo: Administracdo, Ciéncias Contabeis, Direito,
Jornalismo, Letras, Normal Superior e Pedagogia. A sede da FUNCEC possui quatro blocos
de prédios que abrigam: salas de aula, setores administrativo e financeiro, Secretaria Geral,
Diretoria dos cursos, auditorio com capacidade 200 pessoas, praca de alimentagédo, saldo de
eventos e palco externo coberto. Além disso a Faculdade conta hoje com 1.000 alunos
matriculados e gera aproximadamente 65 empregos no setor administrativo e 90 no

académico.

Empresas de ensino particular pagam contas e convivem com essa “dupla personalidade” ou
ambiglidade, qual seja receber dinheiro para o nobre oficio de ensinar. O mesmo se poderia
dizer de hospitais e até de Igrejas. Entretanto, vé-se o crescimento desse mercado e a disputa
por alunos é grande, com a acdo da midia em geral para tentar prospectar, conquistar e tornar
mais fiéis os seus clientes. Por isso essa pesquisa € motivadora, pois estuda uma guerra de
mercado, ainda marcada pela sua cultura social um tanto conservadora, cuja midia e relacfes

com os clientes se devem pautar em éticas acuradas.

Uma das ferramentas disponiveis para uma empresa sobressair no mercado é o estudo do
comportamento do consumidor. Para isto € necessario, primeiro, delinear qual o seu publico-
alvo, sendo este, no caso das instituicbes de Ensino Superior, todo aquele individuo que

possui interesse em dar continuidade a sua formacdo académica, seja através de graduacéo,
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pos-graduacdo ou educacdo continuada. Uma parcela deste publico € constituida por
adolescentes que acabaram de concluir o Ensino Médio e o restante por adultos que pensam

em cursar uma faculdade ap6s alguns anos no mercado de trabalho.

2.3 Comportamento do Consumidor

Tendo em vista a complexidade na qual o mercado de Ensino Superior encontra-se inserido,
devido ao grau de desenvolvimento atingido pelo sistema capitalista, torna-se de suma
importancia o desenvolvimento de ferramentas que auxiliem as empresas a sobreviverem.

Nesse contexto, surge no periodo pds Segunda Guerra Mundial o marketing moderno.

E importante ressaltar que mesmo antes da Primeira Guerra Mundial o termo marketing ja era
utilizado e a disciplina j& era ministrada em algumas faculdades dos EUA, segundo Gracioso
(1982). Entretanto, ainda se apresentava voltada para o produto e para o prego, ja que o
contexto da época direcionava o foco para os processos de producdo e venda, sendo a reducéo

de custos um objetivo recorrente a todas as companhias.

Somente ap6s a Segunda Guerra Mundial o foco foi transferido para os clientes, dando origem

ao marketing moderno, o qual foi caracterizado por Kotler (1999):

O marketing é a funcdo dentro de uma empresa que identifica as necessidades e 0s
desejos do consumidor, determina quais 0s mercados-alvo que a organizacao pode
servir melhor e planeja produtos, servicos e programas adequados a esses
mercados. No entanto, o marketing é muito mais do que uma funcéo isolada — é
uma filosofia que orienta toda a organizacdo. A meta do marketing é satisfazer o
cliente de forma lucrativa, criando relacdo de valor com clientes importantes.

Um conceito basico de marketing sustenta que as empresas existem para satisfazer as
necessidades dos consumidores. Tais necessidades s6 podem ser satisfeitas quando 0s
profissionais de marketing compreendem as pessoas ou organizagdes que usardo os produtos e
servicos (KOTLER, 2000). Assim, o conhecimento sobre os consumidores deveria ser
incorporado em cada faceta de um plano de marketing bem-sucedido. Os dados sobre 0s
consumidores auxiliam as organizactes a definir o mercado e a identificar ameagas e

oportunidades para uma marca.
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Além disso, segundo Kotler (2000), o marketing ajuda a fornecer pistas para o
desenvolvimento de novos produtos, suas caracteristicas, pregos, canais de distribuicéo,

mensagens e outros elementos do mix de marketing.

Como salientado por Blackwell et al (2005), “Junto com o novo milénio surgiu um novo
século global do consumidor, requerendo novas habilidades para os analistas de consumo
que desejam formular e implementar estratégias de marketing para as corporacfes”. Néo
sendo por isso nenhum exagero dizer que qualquer plano de marketing que néo tiver seu foco

direcionado para o consumidor estara fadado ao fracasso.

Uma empresa que possua um conhecimento detalhado de como é o comportamento de
consumo do publico-alvo, delimitado a partir de uma segmentacéo de mercado, estabelece um
diferencial competitivo em relagéo a seus concorrentes. Ou seja, tendo um bom conhecimento
da parcela da populacdo que se dispds a atender, a organizacdo consegue satisfazer suas
necessidades de forma mais eficaz. Assim, segundo Solomon (2002), “Comportamento do
Consumidor € o estudo dos processos envolvidos quando individuos ou grupos selecionam,
compram, usam ou dispem de produtos, servigos, idéias ou experiéncias para satisfazer

necessidades e desejos”.

Ainda que as trocas entre organizagdes e pessoas que ddo e recebem algo de valor se constitua
0 nlcleo do processo do Comportamento do Consumidor, uma visdo mais abrangente é
utilizada. Devem ser levadas em consideracdo as questfes que influenciam o consumidor
antes, durante e depois da compra. O processo final envolve ainda a formulacdo de uma

estratégia de marketing capaz de atender as necessidades do cliente e garantir sua satisfacéo.

Para Blackwell et al (2005), o comportamento do consumidor também pode ser definido
como um campo de estudo que foca nas atividades do consumidor. Assim como o estudo do
consumidor evoluiu, 0 mesmo ocorreu com 0 seu escopo. Historicamente, o estudo do
comportamento do consumidor focou 0 comportamento de compra ou “por que as pessoas
compram”. Mais recentemente, os pesquisadores e praticantes tém focado na analise de

consumo, por que e como as pessoas consomem, além de por que e como elas compram.

Para Kotler (2000), o propdsito do marketing é satisfazer as necessidades e os desejos dos

clientes-alvo. O campo do comportamento do consumidor estuda como pessoas, grupos e
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organizacGes selecionam, compram, usam e descartam artigos, servicos, idéias ou

experiéncias para satisfazer suas necessidades e seus desejos.

A analise do comportamento de consumo representa um esquema conceitual mais amplo que
0 comportamento de compra porque levanta questdes que surgem depois que a compra ocorre.
A importancia de tal conceito advem de muitas perspectivas. Uma delas é que, ao entender o
Comportamento do Consumidor, conhecer por que as pessoas compram certos produtos ou
marcas, criam-se possibilidades de desenvolver estratégias mais efetivas para influenciar os

consumidores.

Isto se explica na maxima de que “O consumidor é rei”. Sabendo o0 porqué e como as pessoas
consomem os produtos, os profissionais de marketing conseguem compreender como podem
melhorar os produtos existentes, quais tipos de produtos sdo necessarios no mercado e como

atrair os consumidores a comprar seus produtos. Em esséncia, a analise do comportamento do

(13 2

consumidor ajuda as empresas a descobrir como agradar o “rei

diretamente na receita (BLACKWELL, ENGEL e MINIARD, 2005).

e, com isso, impactar

Em longo prazo, um ndo existe sem 0 outro. Sem a satisfacdo do consumidor ndo seria
possivel as organizaces aumentarem suas vendas e conseqilientemente a receita. As
organizagGes com maior sucesso desenvolvem programas de marketing que séo influenciados
pelo consumidor, em vez daqueles que tentam colocar o consumidor sob a influéncia do
marketing (BLACKWELL et al, 2005).

Um exemplo bastante claro dessa relagdo é dado por Sam Walton (apud Blackwell et al,
2005), fundador da maior organizagdo de varejo do mundo, a Wal-Mart. Ele acreditava ser
somente o cliente capaz de demitir a todos. Na sua opinido os consumidores decidem quais
organizacGes devem crescer e quais devem falir. Tendo isso em vista, procurava sempre estar
presente em suas lojas para colher informagfes junto a funcionérios e clientes visando
melhorar o desempenho das mesmas. Dessa maneira, conseguiu suplantar seus maiores
concorrentes e se tornar uma organizacao de importancia global. Estudar o cliente fornece
pistas para o desenvolvimento de novos produtos, caracteristicas dos produtos, precos, canais

de distribui¢do, mensagens e outros elementos do mix de marketing (KOTLER, 2000).
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Atualmente, acredita-se que a revolucdo digital € uma das influéncias mais significativas
sobre o comportamento do consumidor. Mas, uma das limitages do comércio eletrdnico esta
relacionada com a experiéncia de compra na vida real. Embora seja satisfatério e cémodo
comprar um computador ou um livro pela internet, a compra de um curso de graduacao por
este meio ja ndo é tdo simples. A auséncia de contato direto com professores e colegas de
classe e mesmo a falta de um controle explicito podem reduzir a confiabilidade de um curso
ministrado pelo meio digital (SOLOMON, 2002).

Os significados mais profundos de um produto podem ajuda-lo a destacar-se em relacdo a
outros produtos e servigos semelhantes — se forem todos iguais, sera escolhida a marca que
tem uma imagem coerente com as necessidades subjacentes do comprador (SOLOMON,
2002). Um dos objetivos de qualquer organizacéo € conseguir sobressair no mercado mais do
que seu concorrente. Para isso € preciso que seus produtos e servigos oferecam um maior
valor agregado aos consumidores. Aqui, entende-se por valor a diferenca entre aquilo que 0s
consumidores abrem mdo por um produto, e os beneficios que recebem (Grewal apud
SOLOMON, 2002).

Por parte do consumidor, ele precisa reunir informacdes sobre as empresas para escolher
aquela que lhe oferece o maior pacote de beneficios. Engel, Blackwell e Miniard (2000)
dividem o processo de compra em seis passos: (1) reconhecimento da necessidade; (2)
procura; (3) avaliacdo das alternativas; (3) pré-compra; (4) compra; (5) consumo; e, (6)

avaliacdo pds-consumo.

Segundo Engel, Blackwell e Miniard (2000) a decisdo de consumo é um processo sistémico e
continuo. Elas sdo formadas por muitos fatores que podem ser agrupados em trés categorias:

diferencas individuais, influéncias do ambiente e processo psicologico.

Para Solomon (2002), a decisdo de compra se inicia com uma perspectiva racional. O
consumidor tenta reunir o maximo de informagfes possiveis sobre o produto ou servigo para

ponderar as forcas e fraquezas e s6 depois tomar a decisao.

No entanto, ndo € facil entender o comportamento do consumidor, principalmente porque sdo
varios os fatores que podem influencia-lo. Faz-se necessario, portanto, a utilizagdo de uma

teoria para explicar as relagdes que determinam e predizem esse comportamento.
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2.4 Evolugao dos Modelos de Comportamento do Consumidor

Como visto, todo fenémeno, tal como o comportamento do consumidor, deve ser
abordado tendo-se como base uma teoria, pois a mesma é fundamental tanto para
dirigir a observacdo como para a producdo de uma descricdo imparcial do
fendbmeno estudado. O fenbmeno s6 ganha significado quando acrescenta ou
diminui a plausibilidade de uma teoria (ALVES, 2002).

Além da grande importancia da teoria acerca dos resultados da pesquisa, € de suma
importancia ressaltar que, sem a teoria, a observacdo é desorganizada e nao produz elementos
importantes para a apreensdo das conexdes relevantes. Dessa maneira, uma fundamentacédo
tedrica torna uma pesquisa muito mais consistente e suas conclusGes mais plausiveis
(CANNABRAVA, 1956). Tendo-se em vista a necessidade de uma teoria ou modelo para
guiar a pesquisa em meio ao vasto mundo cientifico, torna-se essencial para esse projeto um
estudo dos modelos direcionados para a determinacdo do comportamento e a escolha de um a

ser adotado.

Sera apresentada a seguir a evolucdo das teorias utilizadas para predizer a intencdo
comportamental, apresentando-se algumas das mais influentes e culminando no detalhamento
daquela escolhida para dar embasamento teérico ao projeto. E necessario ressaltar que todas
as teorias e modelos que seréo citados a seguir procuram uma estabilidade nas rela¢Ges entre
certos fatores que condicionam o comportamento humano, para que possam ser utilizados na

explicacdo e previsao do comportamento.

A compreensdo do comportamento do consumidor inicialmente limitava-se & analise da
situacdo de oferta e demanda dos produtos, em que o preco funcionava como balizador dessa
relacdo. Todos os objetos de troca possuem um preco, pois sdo percebidos como Uteis pela
populacdo e em grande parte sdo escassos em relagéo aos usos a que se destinam. Esses dois
fatores consistem em forcas subjacentes que causam a existéncia do preco e consistem na
oferta dos bens. Além disso, a procura por parte dos compradores, ou seja, a demanda é
determinante para entender a formacdo do preco e as relacbes do mercado. A Teoria
Econbémica suporta que o preco € a interacdo de duas ordens de influéncias, as da oferta e as
da demanda (STONIER; HAGUE, 1970). Apesar de fundamentada até hoje, a Teoria
Econdmica ndo pode ser considerada a unica para explicar o comportamento do consumidor,

pois existem diversos outros fatores que o influenciam.
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A importancia de se entender o comportamento, seja de clientes ou fornecedores no mundo
corporativo ja& foi ressaltada em trechos anteriores, entretanto quais os fatores que o

determinam ainda ndo o foram.

Segundo Mattar (1996), todos os principais modelos de comportamento do consumidor, como
os de Nicosia (1996, apud MATTAR, 1966), Engel, Blackwell & Kollat (1968, apud
MATTAR, 1996) e Howard & Shelth (1969, apud MATTAR, 1996), concederam grande
importancia a atitude no papel de predizer o comportamento. Além disso, Kruger (1976)
menciona que o conceito de atitude ganha relevo tedrico quando se tenta descrever, explicar e
até mesmo compreender, 0s comportamentos sociais humanos. Dessa forma, o ponto de
partida para a investigacdo acerca do comportamento do consumidor neste projeto sera a
atitude.

FIGURA 1- Relacdo entre atitude e comportamento

Atitude Comportamento

Fonte: Elaborada pelo autor do projeto.

Segundo Mattar (1996), o comportamento antes de tudo é determinado por uma atitude:
“Atitude ndo é um comportamento propriamente dito e sim uma predisposicdo para uma reacao

comportamental em relagdo a um produto, organizacéo, pessoa, fato ou situacéo”.

A atitude é um conceito muito complexo, ndo sendo consenso entre autores especializados no
assunto, existem diferencas significativas entre uma definicdo e outra como se exemplifica a

seguir:

Atitude pode ser conceituada como a quantidade de emocéo a favor ou contra
algum objeto. Nés, portanto sugerimos que atitude deve ser medida por um
procedimento que localiza o0 sujeito em uma dimensdo bipolar emotiva ou
avaliativa vis a vis objeto. Embora se deva reconhecer que esta definicdo nédo
capture a complexidade total que vem associada com o conceito de atitude, parece
haver uma ampla concordancia que emocao é a parte mais essencial de atitude, e a
definigcdo proposta, portanto, parece fazer justica no conceito de atitude. (Fishbein
& Ajzen, 1975, apud RAMALHO, 2006)

Atitude é essencialmente uma associacdo entre um dado objeto e uma dada
avaliacdo. Essa avaliacdo pode variar entre um afeto “quente”, associado com
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uma forte resposta emocional, e um julgamento “frio” baseado na cognicdo em
relacdo a favorabilidade ao objeto (FAZIO, 1986).

Segundo Gade (1980), na psicologia do consumidor a atitude é a predisposi¢do interna de um
individuo para avaliar determinado objeto, ou aspecto, de forma favoravel ou desfavoravel,

sendo uma das variaveis a decidir no consumo.

Mattar (1996) afirma que as atitudes apresentam componente cognitivo ou de conhecimento,
afetivo, ligado ao sentimento, e comportamental, que implica uma disposi¢cdo para acgéo.
Ressalta que a atitude apresenta dificuldades para ser observada diretamente. No entanto, é de

suma importancia para os gerentes terem conhecimento das atitudes dos consumidores.

A compreensdo das atitudes que levam ao comportamento permite prever 0 mesmo antes e
apos a compra, prever aceitacao e rejeicdo de produtos e marcas, avaliar conceitos de novos
produtos, avaliar propagandas e promoc¢des de vendas e medir atitudes desfavoraveis a

empresa e aos seus produtos.

A primeira questdo com a qual um pesquisador se depara ao estudar as atitudes € a forma de
determinar a mesma, ou seja, identificar quais sdo 0s componentes que a constituem. Fishbein
e Ajzen (apud RAMALHO, 2006) introduziram uma visdo da atitude que procurava
comprovar a relacdo entre a atitude e o comportamento. Os autores propuseram entdo um
modelo para representar a logica da abordagem tripartite do conceito de atitude. A seguir é

apresentado o primeiro modelo que se propde a descrever esta relacdo
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FIGURA 2 - Visdo tripartite da atitude

Variaveis Independentes
Mensuraveis

Estimulo

Variaveis Intervenientes

Variaveis dependentes
Mensuraveis

Afeto

— Respostas nervo simpatico
— Afirmac6es verbais de afeto

- individuais
- aspectos sociais

A\ 4

Atitudes

v\.

Cognicéo

- grupos sociais

— Percepcoes

— Afirmac0es verbais de crencas

Comportamento > Ac0es explicitas

— Afirmac0es verbais sobre

comportamento

Fonte: Fishbein e Ajzen, 1980:19 apud RAMALHO, 2006.

O modelo de viséo tripartite proposto por Fishbein e Ajzen (apud RAMALHO, 2006)

caracteriza claramente quais sdo os tipos de resposta (atitudes) que os individuos podem ter ao

serem estimulados por um objeto qualquer, a saber, cognitiva como sendo a percepc¢do e

afirmac0es verbais de crenca; afetiva, ou seja, as respostas do nervo simpatico e afirmacdes

de afeto; e comportamental, representando as agBes explicitas de afirmacGes verbais

referentes a0 comportamento. Esta visdo estabelece, como salientado anteriormente, uma

correlacéo entre a atitude e 0 comportamento.

Outro modelo proposto é apresentado a seguir:

FIGURA 3 — Modelo tripartite da atitude

ATITUDE
A\ 4
COMPONENTE COMPONENTE COMPONENTE
COGNITIVO AFETIVO CONATIVO
(CRENCAS) (SENTIMENTOS) (INTENCOES

COMPORTAMENTAIS)

Fonte: ENGEL, BLACKWELL E MINIARD, 2000.

Segundo o modelo, a atitude € vista como a composicdo de trés componentes distintos: o

cognitivo, o afetivo e o conativo.
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O cognitivo refere-se ao conhecimento e as crencas de alguém em relacdo ao
objeto de atitude; afetivo aos sentimentos da pessoa em relacdo ao objeto da
atitude; e o conotativo refere-se as tendéncias comportamentais em relacdo ao
objeto da atitude (RAMALHO, 2006).

O modelo de Engel, Blackwell e Miniard (2000) se difere daquele proposto por Fishbein e
Ajzen devido a substituicdo do comportamento pelo componente conativo, ou seja, estabelece
uma relagéo da atitude com a intengdo comportamental e ndo mais com o comportamento ou
acdo explicita. Esta nova visdo encontra-se em maior congruéncia com a visao contemporanea
da atitude e inclusive com a teoria do comportamento planejado proposto pelo proprio Ajzen

como podera ser observado posteriormente.

FIGURA 4 — Visdo contemporanea das relagdes entre crencas, sentimentos, atitudes, intencao
comportamental e comportamento

Crencas Sentimentos

N

& } X
Atitudes

Intencao
Comportamental

Comportamento
Fonte: Engel, Blackwell, Miniard (2000)

O modelo acima trouxe importantes contribuicGes para o estudo acerca do comportamento.
Segundo Engel, Blackwell, Miniard (2000), o componente cognitivo (crencas) e o0
componente afetivo (emocgdes) sdo determinantes das atitudes, enquanto o componente
conativo é determinado pela atitude, ou seja, a intencdo comportamental dos individuos

depende de suas atitude (crencas e sentimentos).

Além disso, cabe ressaltar a diferenciagdo entre intencdo comportamental e 0 comportamento
em si, sendo o primeiro o mais perto possivel que se pode chegar quando se tenta predizer um
comportamento, e é impossivel de se prever integralmente. Dessa forma a atitude tenta prever

sempre uma intencdo comportamental, nunca um comportamento.
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Até 0 momento optou-se por trabalhar com uma visdo multicomponente da atitude, a qual
implica em uma série de divergéncias, sendo a principal observada na conceitualizacdo da
atitude. Autores como Bagozzi et al (apud SILVEIRA, 2004) e Janiszewski (apud
SILVEIRA, 2004), frequentemente, definem atitude como um estado emocional ou como
resposta afetiva, enquanto Pham (apud SILVEIRA, 2004) a caracteriza como um julgamento
de avaliacfes. Dessa maneira uma escolha de qual conceito sobre atitude sera utilizado se faz

necessario.

Diante das diferencas encontradas, no presente projeto a idéia de autores como Allen,
Machleit e Kleine (1992), os quais consideram existir uma distingdo entre atitudes e emocgdes
foi adotada em detrimento de outras. Os autores acima citados consideram que a emocao
necessita de um estado de ativagdo e possui uma resposta fisiologica demonstrada
externamente, 0 que nao necessariamente ocorre com as atitudes. Assim, € possivel perceber
gue mesmo uma atitude essencialmente afetiva ndo pode ser considerada uma emocéo, e sim
uma avaliacdo dessa. Dessa maneira, serd adotada a perspectiva unidimensional, a qual
considera atitude como um aspecto de avalia¢do favoravel ou desfavoravel sobre um produto,

Servigo ou pessoa.

FIGURA 5 — Conceito de atitude

Julgamento de
avaliacbes

Fonte: Elaborada pelo autor do projeto.

y

Atitudes

A atitude além de ser um conceito bastante complexo, o que implica em divergéncias quanto a
sua conceituagdo, como demonstrado acima, ndo se apresenta como consenso no papel de

predizer o comportamento.

O estudo de Lapiere (1934) mostrou existir uma inconsisténcia na relacdo entre atitude e
comportamento no caso de temas referentes a preconceitos sociais. O autor visitou inimeros
estabelecimentos comerciais norte-americanos, estando sempre acompanhado por um casal de
chineses e constatou apenas uma recusa no atendimento. Posteriormente, enviou uma carta
aos mesmos estabelecimentos frequentados indagando-os sobre se aceitariam ou ndo clientes
chineses e para sua surpresa obteve 92% de respostas negativas. Dessa maneira, configurou-se

uma incongruéncia entre a pratica (comportamento) e a atitude em relagdo ao comportamento.
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O estudo de Lapiere (1934) trouxe muitas contribuicOes para pesquisadores que trabalham
com temas como preconceito racial e xenofobia, os quais podem ter respostas que
contradizem as normas sociais aceitas e causar constrangimento ao entrevistado, o qual por
sua vez acaba optando por respostas socialmente aceitas. Por isso, quando se tenta mensurar o
comportamento referente a esses temas deve-se optar por técnicas nao-reativas como a da

Carta-Perdida, para que ndo ocorra uma influéncia nas respostas dadas.

Como o presente trabalho pretende estudar o comportamento de estudantes quando esses vao
escolher a faculdade que irdo cursar, e esse tema nao se encaixa no padrdo daqueles estudados
por Lapiere (1934), espera-se encontrar uma maior congruéncia entre as atitudes e o

comportamento em si.

Como salientado acima, 0 presente projeto optou por utilizar uma perspectiva unidimensional
do conceito de atitude, a qual a considera um aspecto de avaliacdo favoravel ou desfavoravel
sobre um produto, servico ou pessoa. Esta escolha possibilita 0 uso de modelos de
multiatributos ou multiplos atributos para mensurar a atitude, os quais tém se mostrado
populares entre os pesquisadores. Esses modelos supdem que uma atitude em relagdo a um
produto ou marca pode ser prevista pela identificacdo de crencas especificas e sua

combinacéo para originar uma medida da atitude global do consumidor (SOLOMON, 2002).

De acordo com esse modelo, a atitude de um consumidor (avaliacdo) em relacdo ao objeto
responsavel pelo estimulo dependera das crencas que o mesmo tem sobre 0s muitos atributos
do objeto. Ressalta-se que devem ser consideradas somente as crencas salientes, ou seja,
aquelas mais facilmente acessiveis na memdria do individuo. Segundo Solomon (2002),
atributos sdo caracteristicas que os consumidores levam em consideracdo ao avaliarem o
objeto. Por exemplo, no caso do presente projeto, a reputacdo académica € um atributo de

uma universidade.

Crencas sdo cognicdes especificas sobre o objeto de atitude. A crenca avalia em que extensao
0 consumidor percebe que uma marca possui um atributo especifico. Por exemplo: um
estudante poderia ter uma crenga de que uma determinada faculdade ocupa uma forte posicédo
académica. Além disso, Solomon (2002) refere-se a pesos que refletem a importancia relativa

de um atributo para o consumidor. Os pesos podem ser diferentes entre os consumidores. No
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caso das universidades, um estudante poderia enfatizar as oportunidades de pesquisa,

enguanto outro poderia atribuir maior peso aos programas esportivos.

O modelo de multiplos atributos adotado neste projeto sera 0 Modelo do Valor Esperado de
Fishbein. De acordo com este modelo, a atitude pode ser mensurada através dos trés
elementos citados acima, a saber: crenca, atributo e peso. O pesquisador através de perguntas
diretas ou projetivas deve extrair dos entrevistados os atributos salientes a respeito do objeto
estudado. Estes atributos devem entdo ser mensurados pelo entrevistado quanto a avaliacdo
(bom ou ruim) que fazem do mesmo e acerca da probabilidade do objeto possuir ou ndo os

atributos (muito ou pouco). Procede-se por fim a relacdo matematica explicitada abaixo:

Modelo do valor esperado da atitude — The Expectancy — Value Model of Attitude

A :Zbi € Onde:
i=1

A = atitude em relacdo ao objeto

bi = probabilidade subjetiva na crenca de que o objeto tem o tributo i.

e; = avaliacéo do tributo i.

n = numero de atributos elegiveis e acessiveis para o objeto. Acessibilidade esta associada a
probabilidade da informac&o poder ser recuperada da memoria do consumidor.

(Fishbein, 1963, Apud ENGEL, BLACKWELL e MINIARD, 2000)

Como po6de ser observado, a visdo contemporanea da atitude atribui somente as atitudes
pessoais a funcdo de determinar a intencdo comportamental, ndo sendo considerado no
modelo que propde a influéncia que terceiros podem exercer sobre o individuo. A Teoria da
Acdo Fundamentada proposta por Fishbein e Ajzen inclui a norma subjetiva (influéncias
sociais) como um construto capaz de predizer a intencdo comportamental juntamente com as

atitudes pessoais.

Segundo Engel, Blackwell e Miniard (2000), as intengdes comportamentais nao
necessariamente tém que ser influenciadas ao mesmo tempo pela norma subjetiva e pela
atitude. Podem ocorrer casos em que somente a influéncia de terceiros tera efeito sobre a

intencdo e em outras ocasides somente as atitudes pessoais terdo efeito. Ainda de acordo com
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0s autores acima citados, a Teoria da Ac¢do Fundamentada ja recebeu uma quantidade

substancial de atencdo empirica, as quais na sua maioria corroboraram a teoria. A seguir é

apresentado o modelo da acdo fundamentada:

FIGURA 6 — Teoria da A¢do Fundamentada

Norma Subjetiva

Atitude

~

Intencdo
Comportamental

Comportamento

Fonte: Engel, Blackwell, Miniard (2000).

A Teoria da Agdo Fundamentada, ou acdo racionalizada, mede a atitude em relacdo ao ato de

comprar, ao invés de somente a atitude em relacdo ao proprio produto. E dada maior énfase

nas consequéncias percebidas de uma compra. A influéncia de terceiros que o individuo

percebe passa a ser considerada um fator determinante da intengdo comportamental.

Solomon (2002) afirma que saber como alguém se sente sobre a compra é mais valido do que

a avaliacdo feita pelo consumidor sobre o proprio objeto. No entanto, muitas vezes o modelo

ndo € aplicado da forma como foi projetado. Além disso, o autor destaca algumas limitacGes

do modelo como:

e O modelo foi desenvolvido para lidar com comportamento real, ignorando o0s

resultados desse comportamento;

e Alguns resultados estdo além do controle do consumidor principalmente quando a

compra exige a cooperacao de outras pessoas;
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e Medidas de atitude nem sempre sdo correspondentes diretas do comportamento, de
modo que conhecer a atitude de uma pessoa em relacdo ao objeto néo
necessariamente prevé que ela ira compra-lo. Portanto, € muito importante combinar
o nivel de especificidade entre a atitude e a intencdo de comportamento.

e Outro problema diz respeito a estrutura de tempo da medida de atitude. Em geral,
guanto maior o tempo entre a medida de atitude e 0 comportamento que se supde que
ela avalie, mais fraca a relacdo serd. Por exemplo, a previsibilidade aumentaria muito
se perguntassemos aos consumidores qual a probabilidade de eles comprarem uma

casa na proxima semana, em vez de dentro de cinco anos.

De maneira semelhante & Teoria da Acdo Fundamentada, a Teoria do Comportamento
Planejado propde que a atitude e a norma subjetiva s&o determinantes da intencéo
comportamental. Um aspecto singular a Teoria do Comportamento Planejado € a incluséo de
mais um determinante da intencdo comportamental, a saber, o controle comportamental
percebido. A inclusdo deste novo construto é explicada pelo estudo do controle volitivo, o
qual, de acordo com Engel, Blackwell e Miniard (2000), representa 0 grau em que O
comportamento pode ser desempenhado pela vontade, sendo o mesmo limitado por

dificuldades de execugdo do comportamento.

Quando o desempenho do comportamento se torna dependente de fatores fora do controle da
pessoa, interferindo dessa maneira na capacidade do individuo fazer o que pretendia, torna-se

menor a precisao da intencdo comportamental ao prever o comportamento.

O controle volitivo guarda uma relacdo direta para com o construto controle comportamental
percebido da Teoria do Comportamento Planejado, ou seja, quanto maior for um,
conseqiientemente, maior serd o outro. Desta maneira aqueles comportamentos que estdo sob
completo controle volitivo implicam em uma grande influéncia do controle comportamental
percebido em determinar a intencdo. Ler este projeto até o final depende somente de sua
vontade ou ndo, ndo depende de fatores externos, o que facilita a execugdo do comportamento

e torna sua relagdo com a intengdo mais precisa.
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FIGURA 7 — Teoria do Comportamento Planejado

Controle Moma Sulyetiva Atitude
Comportamental
Percebida

Intencdo

Comportarmental

Corp ottatnento

Fonte: Engel, Blackwell e Miniard (2000)

Importante ressaltar que em relacdo aos trés construtos da Teoria do Comportamento
Planejado ndo existe uma relacédo ja pré-definida de grau de importancia, ou seja, nem sempre
a norma subjetiva serd mais importante do que a atitude e vice-versa. A importancia dos
construtos de um dado comportamento sé podera ser analisada ap6s terem sido feitas as

devidas analises.

2.5 Modelo Adotado

As teorias apresentadas nesse referencial sdo de grande valor para a compreensdo do
comportamento do consumidor. Além disso, elas contribuiram para a evolugdo de um novo
modelo, amplamente utilizado nos dltimos 20 anos para explicar as relagbes atitude-
comportamento. Trata-se da Teoria do Comportamento Planejado (Theory of Planned
Behavior — TPB) proposta por Icken Ajzen em 1985, escolhida para dar embasamento tedrico

ao presente projeto.
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O modelo da TPB pode ser observado na figura abaixo:

FIGURA 8 — Teoria do Comportamento Planejado - TCP

Crengas Atitudes em Relacéo ao
Comportamentais > Comportamento
Crencas it 3
Norma(t;ivas > Norma Subjetiva > Intencgéo N Comportamento
Crencas de » | Controle Comportamental
Controle Percebido

Fonte: Azjen (2006)

De acordo com a TPB, a inten¢do de um individuo de exercer determinado comportamento
pode ser mensurada através de trés construtos: as Atitudes em Relagcdo ao Comportamento, a

Norma Subjetiva e, por Gltimo, o Controle Comportamental Percebido (Ajzen®).

O modelo pressupde que esses construtos sao determinados pelas crengas dos consumidores
baseadas na sua percepcao a respeito do objeto de atitude. Desta forma, os construtos Atitudes
em Relacdo ao Comportamento, Norma Subjetiva e Controle Comportamental Percebido sédo
determinados respectivamente pelas crengas comportamentais, crencas normativas e crencgas
de controle e pelo poder de cada uma em influenciar o individuo. Posteriormente daremos

maior énfase aos construtos do modelo adotado (Ajzen, 2006).

Como pode ser observado na FIGURA 8, os construtos acima citados ndo determinam
diretamente o comportamento e sim uma intencdo a exercé-lo quando a ocasido for propicia.
De acordo com Engel, Blackwell e Miniard (2000), quando alguém esta interessado em prever
0 comportamento, a intengdo comportamental deve ser medida porque ela deve render uma

previsdo mais exata do comportamento futuro. Dessa maneira a intencdo comportamental

! Disponivel em www.people.umass.edu/aizen
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dentro da Teoria do Comportamento Planejado torna-se um antecedente imediato do

comportamento.

O modelo de Icken Ajzen adotado neste projeto ja foi diversas vezes colocado a prova desde
sua criacdo, como por exemplo nos estudos realizados por Elliot e Armitage (apud VEIGA,
2005), para mensurar a intencdo de motoristas em dirigir conforme o limite de velocidade em
areas urbanizadas e populosas; por Greenslade e White (apud VEIGA, 2005) visando prever a
intengdo comportamental de uma amostra da populacdo adulta australiana em participar de
trabalhos voluntérios; e por Kalafatis et al (apud VEIGA, 2005) para comparar a intencdo
entre britanicos e gregos de comprar produtos ecologicamente corretos. Todos 0s trés estudos
obtiveram resultados satisfatérios no uso do modelo, tornando assim apropriado 0 seu uso no

presente projeto.

Apesar do modelo de comportamento planejado ser amplamente utilizado, alguns autores
defendem a hipotese de que o comportamento ndo deva ser mensurado através de apenas trés
construtos como ocorre na TPB. Eles propdem a inclusdo de outros fatores, 0s quais tornariam
mais exata a determinacdo da intencdo comportamental. Limayem e Hirt (2003) propdem a
inclusdo do habito como uma referéncia a comportamentos passados que resultam na sua

repeticdo no presente.

Outro exemplo encontra-se intimamente ligado a Norma Subjetiva, a qual segundo Deutsch e
Gerard (1955) deve ser divida em dois componentes, a saber, a Norma Descritiva (Descriptive
Norms) e as Normas de Imposicédo (Injunctive Norms) (RIVIS; SHEERAN, 20003).

A primeira refere-se a influéncia da acdo desencadeada por uma pessoa significativa para o
individuo em analise, quando esse se encontra em situacdo similar. Ja a segunda diz respeito a
opinido de pessoas importantes sobre o que deveria ser feito em determinada situacéo.
Exemplos comuns podem ser encontrados na midia na atitude atores e atrizes, que sdo tidos
como formadores de opinido. Eles podem influenciar o consumo de bebidas alcodlicas pelo
simples fato de serem ou ndo consumidores desse produto (Norma Descritiva) e através de

opinides favoraveis ou desfavoraveis referente ao assunto (Normas de Imposicéo).

E importante ressaltar que no modelo de comportamento planejado a Norma Subjetiva leva

em consideracdo somente as Normas de Imposicdo em detrimento da Norma Descritiva, a
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qual de acordo com estudo de RIVIS e SHEERAN (2003), mediante uma analise de
regressdo, conseguiu aumentar a explicacdo da intencdo comportamental em cinco pontos

percentuais.

FIGURA 9 — Proposicéo para a divisdo do construto Norma Subjetiva

Normas de Imposicéo

Norma Subjetiva

Normas Descritivas

Fonte: Elaborada pelo autor do projeto.

Como pode ser observado, muitos estudos foram realizados com o objetivo de incluir outros
construtos no papel de predizer a intencdo comportamental juntamente com os trés ja
presentes na Teoria do Comportamento Planejado. O préprio autor da TCP ressalta que ela
estd aberta para a inclusdo de um construto adicional, contanto que o mesmo apresente
resultados positivos em pesquisas empiricas e possa ser definido em termos de quatro fatores:
Acdo, Alvo, Tempo e Contexto, além de poder ser aplicado no estudo de um grande ndmero

de comportamentos sociais.

2.6 Construtos do Modelo

2.6.1 Construto Comportamental

O Construto Comportamental liga o interesse em realizar determinado comportamento aos
resultados esperados. E a probabilidade subjetiva de que o comportamento produzira algum
resultado (AJZEN, 2006). Em outras palavras, trata-se do comportamento baseado nas suas

possiveis consequéncias.

No caso das universidades, as crencas comportamentais e as atitudes em relacdo ao
comportamento determinam que os estudantes escolhem a faculdade levando em conta quais
serdo as provaveis consequiéncias dessa escolha. Sera escolhida aquela que lhes proporcionar
elementos mais compativeis com seus objetivos. Caso 0 objetivo de um estudante seja seguir

a carreira académica, serd escolhida a faculdade que possa Ihe oferecer oportunidades de
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trabalhar com projetos académicos e maiores possibilidades de realizacdo de mestrado e

doutorado.

Apesar das pessoas terem um grande nimero de crengas baseadas nas conseqliéncias, apenas
um pequeno numero delas é expressa em determinado momento. S&o essas crengas acessiveis
que determinam a atitude que ira prevalecer frente ao comportamento. No caso do construto
comportamental, as consequéncias sdo 0 que motivam o individuo a adotar determinado
comportamento. As motivagdes pessoais sdo importantes, portanto, para entender o que leva

as pessoas a agirem.

Robbins (2005) define motivacdo como “um processo responsavel pela intensidade, direcao e
persisténcia dos esforcos de uma pessoa para o alcance de seus objetivos”. E relevante
lembrar que as pessoas ja trazem dentro de si expectativas pessoais que ativam determinado

tipo de busca de objetivos, sendo a motivagcdo um processo intrinseco (BERGAMINI, 1997).

Uma das explicacdes mais aceitas atualmente para a motivacdo € a Teoria da Expectativa, de
Victor Vroom, proposta em 1964 (apud ROBBINS, 2005). Ela nos ajuda a explicar o
comportamento dos individuos com base nas consequéncias, como proposto pelas crencas
comportamentais de Fishbein e Ajzen. De acordo com a Teoria da Expectativa, a forca da
tendéncia para agir de determinada maneira depende da forga da expectativa de que esta acéo
trard certo resultado, e da atracdo que este resultado exerce sobre o individuo (ROBBINS,
2005).

Robbins (2005) explica que a Teoria da Expectativa enfoca trés relacoes:

1. Relacdo Esforco-Desempenho: A probabilidade, percebida pelo individuo, de que um
determinado comportamento ou nivel de esfor¢o levara ao desempenho;

2. Relacdo Desempenho-Recompensa: O grau em que o individuo acredita que um
determinado nivel de desempenho levara ao resultado desejado;

3. Relacdo recompensa-metas pessoais. O grau em que as recompensas satisfazem as

metas pessoais ou as necessidades do individuo.

Em termos praticos, a Teoria da Expectativa afirma que o individuo é levado a assumir um

comportamento, pois se sente motivado pelas possiveis conseqliéncias ou resultados que sua
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acao ira Ihe proporcionar. Portanto, a esséncia da teoria de Vroom é a compreensdo dos
objetivos de cada individuo e se os resultados de suas acbes estdo condizentes com 0s

mesmaos.

Como pode ser observado na FIGURA 9, as crengas comportamentais determinam a atitude
em relacdo ao comportamento. Segundo Ajzen, trata-se do grau em que a performance do

comportamento é positivamente ou negativamente valorizado.

Ajzen sugere que forca de cada crenca seja pesada pelo valor do atributo em questdo. Os

produtos sdo assim agregados como mostra a seguinte equacao:
A = }bie;

Procede-se da mesma maneira com os demais construtos: Controle e Normativo.

No presente projeto, as questdes de avaliacdo da escolha da faculdade no questionario medem
0 poder das crencas comportamentais. Essas foram multiplicadas pelas crencas

comportamentais para obter-se a ponderacao desejavel para analises futuras.
2.6.2 Construto Normativo

Normativo refere-se a percepcao das expectativas que individuos ou grupos tém a respeito do
comportamento da pessoa. Sao as influéncias causadas pela pressao social de pais, amigos,
grupos de referéncia, cultura, opinido publica e instituicbes sobre o comportamento dos

individuos.

Assume-se que as crencas normativas combinadas com a motivacdo pessoal em agir em
conformidade com as expectativas sociais determinam a norma subjetiva que ir& prevalecer.
Da mesma forma como se procede com as crengas comportamentais, as crengas normativas

sdo pesadas com o poder das outras pessoas em influenciar os individuos.

Gade (1980) define as criancas e adolescentes como “aprendizes do consumo” sugerindo que

0 comportamento desse consumidor é um antecedente direto do comportamento do adulto.
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A cada dia as pessoas passam a depender mais umas das outras, aumentando a necessidade de
relacionamentos interpessoais. Os individuos tornam-se co-dependentes para o fornecimento
de produtos e servicos e por isso possuem enorme potencial de influenciar e serem
influenciados pelos outros. Quanto maior a rede de relacionamentos do individuo, maior sua
necessidade de aprovacdo, ndo sO da familia, mas dos outros grupos da sociedade. A
reprovacdo de um comportamento, por exemplo, pelo grupo de amigos pode ser

extremamente doloroso e indesejavel para um individuo (KERBY, 1970).

Portanto, é possivel que a familia exerca uma influéncia significativa nas decises do publico
alvo da pesquisa, como prediz a teoria de Ajzen. Desta forma, a opinido dos pais pode ser
determinante na escolha do curso e da universidade. E desta forma que se manifesta o
construto normativo. Entretanto, esse construto vem perdendo espago, principalmente no
mundo ocidental. Esse fato segundo Engel, Blackwell e Miniard, decorre da crescente
urbanizacdo, a qual acarreta em um grau menor de interacdo social e leva conseqlientemente a

uma grande isolagéo social e ao individualismo.

Dentro desse contexto, as crencas comportamentais e de controle tendem a exercer um poder
de influéncia maior, os fatores pessoais passam a ser mais considerados para determinar o
comportamento.

2.6.3 Construto Controle

O construto Controle diz respeito a percepcao da presenca de fatores que podem facilitar ou
impedir a performance do comportamento. Assume-se que as crencgas de controle combinadas
com o poder de cada fator de controle determinam o controle comportamental percebido que
ird prevalecer (AJZEN, 2006).

No caso do presente projeto, € a percepcdo do que é necessario que a faculdade tenha, o que
torna a execucdo do comportamento mais facil ou dificil. Refere-se aos fatores que podem

mais ou menos estar sobre o controle do individuo.

Os estudantes escolhem sua faculdade levando em conta o que a instituicdo tem a oferecer.
Caso a instituicdo ofereca aquilo que o aluno procura, o comportamento de escolher a
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faculdade serd facilitado. Se a qualidade do ensino for importante para um aluno, este

escolhera uma faculdade com um bom ensino.

Por sua vez, as crengas de controle sdo pesadas com a importancia dos atributos identificados
e a ponderacdo reflete o quanto a percepcdo acerca do objeto favorece ou nédo o

comportamento. No caso, facilita ou dificulta a acdo de escolher a faculdade.

O controle do comportamento percebido é determinado dentro da Teoria do Comportamento
Planejado pelas crengas de controle. Refere-se geralmente as expectativas das pessoas a
respeito do grau de capacidade que possuem para executar um dado comportamento. Leva-se
em conta serem detentoras ou ndo dos recursos necessarios e o quanto acreditam que podem
superar ou serem suplantadas pelos obstaculos que porventura surjam. E irrelevante se esses

recursos e obstaculos séo internos ou externos a pesquisa.

Por exemplo, a habilidade de um individuo para escalar uma montanha e a posse de material
adequado para a execucdo dessa acdo por parte do mesmo, sdo agravantes ou facilitadores
para desencadear o comportamento. Além disso, € necessario ressaltar que os fatores
analisados possuem niveis de importancia diferentes para cada pessoa, ou seja, 0s individuos

dao maior ou menor relevancia para cada um deles.

Nota-se que o Construto Controle trata da percepgéo dos atributos do produto e a capacidade
que eles tém de facilitar ou dificultar o comportamento. A percepc¢édo refere-se ao processo
pelo qual os individuos organizam e interpretam suas impressdes sensoriais com a finalidade
de dar sentido ao seu ambiente. E importante ressaltar que nem todos os individuos percebem
os fatores que facilitam ou dificultam o comportamento da mesma forma. A percepgéo varia
de pessoa para pessoa. Além disso, 0 que uma pessoa percebe pode ser substancialmente
diferente da realidade objetiva (ROBBINS, 2005). Com isso, assume-se que para 0 Construto
Controle, o comportamento da pessoa baseia-se na sua percepcao da realidade, o que nédo é

necessariamente a realidade em si.

No presente projeto, visando melhorar a compreensdo do modelo, serdo adotadas as seguintes

terminologias ao referir-se aos construtos:

1. Atitudes em Relacdo ao Comportamento = Construto Comportamental



2. Norma subjetiva = Construto Normativo

3. Controle Comportamental Percebido = Construto Controle

38
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3. Metodologia

3.1 Grupos de Foco para Obtencéo das Crencas Salientes

Com base no referencial tedrico do presente projeto, percebe-se que de acordo com 0s
pressupostos da Teoria do Comportamento Planejado (TCP), o mais proximo possivel que se
pode chegar da previsdo de um comportamento, ou seja, a intencdo comportamental,
encontra-se delineado pela combinacdo dos seguintes construtos: Atitude em relagdo ao
Comportamento, Norma Subjetiva e Controle Comportamental Percebido — denominados

neste projeto por Comportamental, Normativo e Controle, para efeitos didaticos.

Os proprios autores da teoria acima citada, Ajzen e Fishbein (2006), salientam serem as
crengas mais facilmente acessiveis na memdria das pessoas e as que o individuo expressa
mais comumente e em maior intensidade, aquelas que determinam seus comportamentos,
sendo essas conhecidas como crengas salientes. Segundo Freitas e Borges-Andrade (2004)
“Vale a pena destacar que o conceito-chave para a compreensdo da atitude e da mudanca de
atitude € o de crencas salientes da pessoa sobre o objeto”. Dessa maneira serdo estas as quais

deverdo ser utilizadas na elaboracdo do questionario.

Importante destacar que Ajzen e Fishbein (apud RAMALHO, 2006) recomendam serem
utilizadas apenas as primeiras crencgas salientes explicitadas pelo entrevistado (cinco a nove),
0 que decorre do fato de apds esse ponto ndo ser mais possivel distinguir as crencas salientes
daquelas que ndo o sdo, e que por sua vez pouco irdo contribuir para a previsdo do

comportamento do individuo diante da situacao estudada.

Tendo-se em vista a necessidade de se conhecer as crencas salientes referentes ao objeto de
estudo, se faz de suma importancia a elaboracdo de uma pesquisa junto a componentes da
populacdo a ser estudada, no presente projeto, pessoas interessados em ingressar na vida
académica. O resultado esperado dessa primeira etapa € a obtencdo das crengas salientes mais

comumente explicitadas pelos participantes.

Procedeu-se entdo uma pesquisa qualitativa, com o objetivo de identificar as variaveis
(crengas) que devem ser incluidas no questionario. Foram realizados dois grupos de foco, o

primeiro com alunos de ensino médio e o segundo com alunos de cursinho pré-vestibular e
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adultos que ja estdo no mercado de trabalho, mas ainda ndo cursaram uma faculdade. Esse
publico alvo foi o escolhido por ser condizente com o publico das universidades presentes em
Itabira. Em ambos os grupos de foco, foi utilizado um roteiro semi-estruturado através do qual
0 moderador incentivou a discusséo referente aos fatores influenciam no processo de escolha

da faculdade.

A pesquisa qualitativa proporciona a compreensao fundamental da linguagem, das
percepcdes e dos valores das pessoas. E essa pesquisa que mais fregiientemente
nos capacita a decidir quanto as informacdes que devemos ter para resolver o
problema de pesquisa e saber interpretar adequadamente a informacéo. (Raffel C.
apud MALHOTRA, 2001)

Posterior aos grupos de foco, do qual se obteve uma lista com as principais crencas salientes
referente a escolha da faculdade, iniciou-se a classificacdo dessas de acordo com os construtos
do modelo. Como explicitado no referencial tedrico, os construtos Atitude em Rela¢do ao
Comportamento, Norma Subjetiva e Controle Comportamental Percebido do modelo sdo
mensurados a partir das crencas comportamentais, crencas normativas e das crencas de

controle respectivamente.

Dessa maneira 0s grupos previamente formados de acordo com suas caracteristicas em
comum passaram por um novo agrupamento, agora tendo como referéncia os construtos do

modelo. A seguir é apresentado um quadro com o resultado da classificacdo realizada.



QUADRO 1 - Classificacao das crencas salientes

Crencas salientes

Classificacdo

Realizacdo profissional.

Realizacdo pessoal.

Obtencéo de status, reconhecimento.
Obtencéo de conhecimento.
Credibilidade do diploma.
Aquisicdo de um emprego melhor.
Realizar contato com professores.

Crencas
comportamentais

Familia.

Amigos.

Colegas de trabalho.
Professores.

Midia.

Profissionais da area.

Pessoas que cursam faculdade.

Crengas normativas

Qualidade do ensino.

Infra-estrutura adequada.
Reputacéo.

Curso desejado.

Curso no turno desejado.
Professores com titulos.

Localizar em minha cidade.
Mensalidade baixa.

Tempo de atuagdo no mercado.
Eventos e festas.

Facilidade para passar no vestibular.
Pesquisa académica.

Possibilidade de conciliar com outras
atividades.

Disponibilidade extraclasse dos
professores.

Unir teoria e préatica.
Localizagdo/facilidade de acesso.

Crencas de controle

Fonte: Grupos de foco realizados em Itabira
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3.2 Elaboracéo do Questionario para a Survey

Apds as crencas salientes terem sido identificadas e agrupadas, foi dado prosseguimento a
pesquisa através da elaboragcdo de um questionario quantitativo. Optou-se pela utilizagdo de
uma survey que, segundo Malhotra (2001), é um método que avalia as varidveis (construtos)

que influenciam determinado comportamento.

A aplicagdo da survey se deu atraves de uma entrevista pessoal, a qual possibilitou uma maior
confianca e possivel ajuda do entrevistador frente a qualquer davida no questionario por parte
do respondente, além de motivar o mesmo a responder todas as perguntas, tendo-se em vista a

grande extensdo do questionario.

Ao se construir um questionario é necessario adequa-lo a teoria utilizada. O presente projeto
procurou coloca-lo em consonancia com os pressupostos (Construtos do modelo) da Teoria do

Comportamento Planejado, j& mencionados no referencial tedrico.

Ajzen e Fishbein (2006) ressaltam que ao se analisar um dado comportamento, assim, como
seus construtos, deve-se defini-los em termos de quatro fatores, a saber: A¢do, Alvo, Tempo e
Contexto. Estes quatro fatores foram entdo analisados tendo-se como referéncia o tema

estudado e definidos em relagdo a0 mesmo. Os resultados sdo explicitados no quadro abaixo.

QUADRO 2 - Definicéo dos construtos em relagdo aos quatro fatores

Acéo Escolher

Alvo Instituicdo de Ensino Superior
Tempo Ap0s concluir o Ensino Médio
Contexto Vontade de se graduar

Fonte: Elaborado pelo autor do projeto

Tendo-se em vista a elaboragdo de um questionario consistente para com a Teoria do
Comportamento Planejado, tornou-se necessario adequar os construtos do modelo e a
intencdo comportamental aos quatro fatores acima citados. Assim, a atitude a ser considerada
refere-se aquela em relagdo a escolha da faculdade em situagdes nas quais o individuo tiver
vontade de graduar. O controle comportamental percebido encontra-se relacionado com a

capacidade do individuo realizar a escolha da faculdade em que ira ingressar e a norma
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subjetiva a influéncia percebida por parte de terceiros em relacdo ao comportamento definido.
Ja a intencdo comportamental serd analisada em relacdo ao ato de escolher a instituicdo de

Ensino Superior quando houver a vontade de se graduar.

A utilizagdo das crengas salientes para determinar os construtos do modelo, 0s quais por sua
vez determinam a inten¢do comportamental, € uma forma indireta de se ter acesso a esta. Uma
forma direta de se realizar tal tarefa pode ser realizada através do didlogo com o0s

entrevistados, as quais constituem as medidas diretas de atitude.

Da mesma maneira como 0s construtos do modelo foram definidos em relagdo aos quatro
elementos acima citados, as medidas diretas também o foram. Cabe ressaltar que segundo
Ajzen (2006), as medidas diretas de atitude ndo devem ser obtidas através de questdes
arbitrérias ou simples adaptacao daquelas formuladas para os construtos.

Apdbs terem sido definidos todos os elementos que constituem o modelo em relacdo ao
comportamento estudado no presente projeto, procedeu-se a elaboracdo do questionario.
Foram definidos sete grupos, crengas e poder das crengas para cada um dos construtos e as

medidas diretas de atitude, os quais constituiam um total de sessenta e seis perguntas.

Cada construto portanto foi analisado tendo-se em vista suas crengas salientes e o poder das
mesmas. Cada construto continha um numero variado, ndo pré-determinado, de indicadores
no questionario, sendo que cada indicador era um item elaborado na forma de uma afirmacao

em relacdo a escalas do tipo “Diferencial Semantico” e “Likert” que iado 1ao 7.

A seguir é apresentado um quadro contendo todos os grupos de perguntas elaboradas,
delimitando sua localizagdo no questionario, assim como a ancora pra medicdo dos

indicadores.



QUADRO 3 - Caracterizagdo do questionario

44

Aspecto a ser Escala Ancora Questdes Exemplo
mensurado Utilizada
Crenca Likert unipolar | “Discordo plenamente” la7 “A escolha da minha
Comportamental | com 7 pontos | “Concordo plenamente” faculdade influenciara
na minha realizagdo
profissional.”
Avaliacdo da | Likert unipolar “Pouco importante” 31a37 | “Paramim, arealizacdo
escolha da com 7 pontos “Muito importante” profissional é...”
faculdade
Crencas de Likert unipolar | “Discordo plenamente 8a23 | “Paramim, aescolha de
controle com 7 pontos | “Concordo plenamente” uma faculdade se da
pela sua qualidade no
ensino.”
Poder dos Likert unipolar “Pouco importante” 38a53 “Uma faculdade ter
fatores de com 7 pontos “Muito importante” qualidade no ensino
controle e..”
Crencas Likert unipolar | “Discordo plenamente” | 24 a 30 “Minha familia me
normativas com 7 pontos | “Concordo plenamente” influencia a escolher
uma faculdade...”
Poder das Likert unipolar “Pouco” 54 a 60 “O quanto vocé se
crengas com 7 pontos “Muito” importa com a opinido
normativas da sua familia?”
Medidas diretas | Likert unipolar | “Discordo plenamente” | 61 a 66 “Eu planejo escolher
de atitude com 7 pontos | “Concordo plenamente” uma faculdade (nos

proximos 5 anos) se
tiver condicdes para
1Ss0.”

3.3 Pré-teste do Questionario

Fonte: Questionario aplicado.

Como salientado por Malhotra (2001), at¢ mesmo o melhor questionario pode ser

aperfeicoado pelo pré-teste. Tendo-se em vista esta afirmacéo, elaborou-se uma pesquisa com

uma pequena amostra pertencente a populacdo em estudo, com o objetivo de identificar e

eliminar os problemas potenciais.

Ressalta-se que devem ser testados todos os aspectos do questionario, como conteudo da

questéo, enunciado, sequéncia, layout, complexidade da pergunta e instruces.

A amostra utilizada no pré-teste foi composta por 10 estudantes de cursos pre-vestibulares, os

quais foram escolhidos aleatoriamente. O questionario até entdo elaborado foi aplicado aos
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mesmos com base somente em estudos tedricos acerca da populacdo e da teoria utilizada,

objetivando-se uma adequacéo da teoria a pratica.

A primeira fase deteve-se na observacdo por parte do entrevistador das dificuldades
encontradas para responder o questionario. A segunda fase do pré-teste foi a realizacdo de
uma entrevista com os 10 participantes, logo apés terem terminado de responder o
questionario. Os entrevistados foram indagados acerca de seu entendimento relativo aos itens
abordados e das dificuldades que porventura tiveram. Observou-se nesta etapa respostas
consideradas satisfatorias para que a continuidade da pesquisa e algumas sugestfes de layout
e interpretacdo foram aceitas. Desta forma desenvolveu-se o questionario final que foi
aplicado numa amostra de 166 residentes de Itabira, dentre eles estudantes de ensino médio,
estudantes de cursinho e adultos ja inseridos no mercado de trabalho mas que ainda néo

cursam uma faculdade.
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4. Andlises dos Resultados

4.1 Andlise dos Dados Perdidos

De acordo com Malhotra (2001), antes que os dados brutos provenientes dos questionarios
sejam submetidos a analise estatistica, devem passar por uma fase de preparacdo. Dessa
maneira, foi realizado um tratamento dos dados, a fim de que 0os mesmos apresentassem uma
consisténcia logica e ndo levassem a resultados tendenciosos e interpretagdes incorretas dos
resultados estatisticos.

Dados perdidos sao aqueles dados ausentes nos questionarios em decorréncia de problemas na
coleta de dados, erros de tabulacdo, ou a recusa por parte do respondente a responder
determinada questdo (HAIR et al, 2005).

Antes de se trabalhar os dados, é importante realizar uma andlise da extensdo dos dados
ausentes (RAMALHO, 2006). A constatacdo de um valor alto de dados perdidos é prejudicial
por diminuir o tamanho da amostra disponivel para analise e também ser capaz de gerar

tendéncias “ocultas” sobre os resultados (HAIR et al, 2005).
Foram excluidos da amostra de 166 questionarios, aqueles que apresentavam mais de 15%
dos dados ausentes, um total de 6 questionarios. A seguir, é apresentada uma analise dos

dados perdidos da amostra dos 160 questionarios restantes:

TABELA 1 - Dados Perdidos por Construto

Construto Total Média
Comportamental 37 2,642
Controle 79 2,468
Normativo 17 1,214
Medidas Diretas de Atitude 32 5,333

Fonte: Base de Dados trabalhados SPSS

A TABELA 1 mostra o total de dados perdidos em cada construto, considerando 14 questdes
para o construto Comportamental, 32 para Controle, 14 para Normativo e 6 para Medidas
Diretas de Atitude. Constatou-se que 80,3% das 66 perguntas do questionario possuem dados
perdidos. O construto que apresenta mais dados perdidos em nimero absoluto € o Controle,

com um total de 79 dados perdidos por questdo. No entanto, o construto que apresentou maior
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média de dados perdidos foram as variaveis das Medidas Diretas de Atitude com 5,333 de
dados perdidos por variavel. As variaveis que apresentaram mais dados perdidos foram a
Comp4: “A escolha da minha faculdade influenciard na minha obtencdo de conhecimento”; a
Cont 15: “Para mim, a escolha da minha faculdade se da por unir teoria e pratica” e a MDA2:
“Para mim, entrar na faculdade de minha escolha seria muito benéfico”. Esses dados podem
indicar dificuldades na compreensdo da pergunta ou relutancia em expressar a opiniao sobre o

tema.

O construto que apresentou menor nimero de dados perdidos (valor absoluto e média por
questdo) € o Normativo. Ao todo, foram perdidos 165 dados pela ndo resposta de
determinadas perguntas por parte dos respondentes, o que representa 0,01562% do total de

dados coletados com a pesquisa.

Neste presente estudo, todos os dados perdidos foram substituidos pela média das demais
respostas validas de cada variavel. Segundo Hair (2005), a substituicdo de dados perdidos pela
média € um dos métodos mais utilizados, pois permite utilizar as respostas validas ja

disponiveis na amostra, para calculo do valor de substituic&o.

4.2 Analise de Qutliers

Para a identificacdo de outliers, empregou-se o critério da distancia Mahalanolis (D2) que
apresenta distribuicdo qui-quadrado com k graus de liberdade (nimero de varidveis
analisadas). Segundo Hair (2005), a distancia Mahalanobis € a forma padronizada de distancia
euclideana que funciona como resposta de escalonamento em termos de desvios-padrdo. Ela
padroniza os dados, com ajustes feitos para intercorrelagdes entre as variaveis. Portanto, as
distancias Mahalanobis foram testadas com base na distribui¢do qui-quadrado e levando em
conta um nivel de significancia de 0,001, considerado conservador (Hair et al, apud
RAMALHO, 2006).

Com base nesse método, foram excluidos os 3 casos que apresentaram nivel de significancia
inferiores a 0,001. A amostra sem 0s outliers passou entdo a ser de 157 questionarios. As

analises a seguir utilizardo portanto, a amostra de 157 questinarios.
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4.3 Caracterizacdo da Amostra

Foram aplicados ao todo, 166 questionarios em Itabira, com estudantes de ensino médio,
estudantes de cursinho e demais moradores da cidade que podem estar em um momento de

escolha da faculdade a cursar.

Ressalta-se novamente que para a caracterizacdo da amostra e demais anéalises, toma-se por
base, o banco de dados de 157 questionarios validos, apos retirados os 6 casos com dados

ausentes superiores a 15% e os 3 outliers da amostra inicial de 166 questionarios

GRAFICO 1 -Distribuico dos questionarios por sexo

Distribuicdo por sexo do respondente

@ Masculino

@ Feminino

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS

Destaca-se a predominancia de respondentes do sexo feminino que representa 74% dos

respondentes. O sexo masculino representa 26% dos respondentes.
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GRAFICO 2 - Frequiéncia de idade dos respondentes

Idade

14— —

12—

Frequency
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Idade

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS

O GRAFICO 3 mostra a distribuicdo de freqiiéncia das idades dos respondentes. Observa-se
que a faixa etaria dos respondentes varia entre 18 e 56 anos. Tal caracteristica da amostra
pode ser explicada pelo fato de ter sido constatado em pesquisa secundaria e nos grupos de
foco realizados, que grande parte da populacdo adulta maior de 25 anos ter intencdo de
ingressar em uma faculdade. Destaca-se ainda que o publico atual das faculdades presentes na
cidade atende a esse perfil de idade. Observa-se que a moda foi 26 anos e a média de idade

dos respondentes de 29,23 anos.
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4.4 Andlise Descritiva dos Dados Amostrais

A Tabela 2 apresenta as estatisticas basicas correspondentes aos estimadores da média e
desvio padrdo das escalas empregadas na pesquisa de campo para cada variavel do modelo. A
analise descritiva foi realizada ap06s retirados os outliers da pesquisa e apds a substituicdo dos
dados perdidos pela média dos demais valores validos.

TABELA 2 — Anélise Descritiva dos Dados Amostrais

Variavel Namero Média Desvio Padrao Variancia
Compl 157 5,8186 1,6612 2,7594
Comp2 157 5,6855 1,6862 2,8434
Comp3 157 4,2280 2,1122 4,4613
Comp4 157 5,6951 1,7488 3,0582
Compb 157 5,2701 1,9224 3,6958
Comp6 157 5,5322 1,8236 3,3257
Comp7 157 3,8031 2,2458 5,0435
Contl 157 6,0034 1,3489 1,8196
Cont2 157 5,4464 1,5709 2,4678
Cont3 157 5,4631 1,5639 2,4458
Cont4 157 6,3663 5,6859 32,3298
Cont5 157 5,4723 1,7704 3,1343
Cont6 157 4,2210 1,8817 3,5410
Cont7 157 4,2001 2,1042 4,4277
Cont8 157 3,9808 2,2896 5,2425
Cont9 157 4,1758 2,1125 4,4625
Cont10 157 2,0189 1,6622 2,7628
Contl1l 157 1,1663 1,2938 1,6740
Contl2 157 2,1146 1,9522 3,8112
Cont13 157 4,6137 2,1056 4,4336
Cont14 157 3,4475 2,0704 4,2867
Contl5 157 4,3934 1,9900 3,9602
Contl6 157 3,7063 2,1120 4,4604
Norm1 157 2,7537 2,2095 4,8820
Norm?2 157 1,8490 1,7310 2,9964
Norm3 157 1,4741 1,6767 2,8114
Norm4 157 2,2972 2,0328 4,1322
Norm5 157 1,6686 1,7231 2,9690
Norm6 157 2,8153 2,1912 4,8012
Norm7 157 2,7835 2,1814 4,7583
MDA1 157 4,9934 1,7265 2,9807
MDA2 157 6,0524 1,4402 2,0742
MDA3 157 4,9472 1,8180 3,3050
MDA4 157 4,4935 1,9480 3,7948
MDAS5 157 5,2491 1,8407 3,3882
MDAG 157 5,2265 1,9845 3,9381

Fonte: Dados trabalhados no SPSS
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Observa-se que as variaveis que apresentaram maiores médias de resposta, com médias
superiores a 6,000 foram a MDAZ2: “Para mim, entrar na faculdade de minha escolha seria
muito benéfico”; a Contl: “Para mim, a escolha de minha faculdade se da pela sua qualidade
no ensino” e a Cont4: “Para mim, a escolha da minha faculdade se da por ter o curso que
desejo”. Isso pode indicar que o0s respondentes em grande parte concordam com as

afirmativas feitas nas questoes.

As menores medias observadas, com valores médios inferiores a 2 foram nas varidveis
Contl1: “Para mim, a escolha da minha faculdade se d& por ser facil de passar no vestibular”;
a Norm2: “Meus amigos me influenciam a escolher uma faculdade”; a Norm3: “Meus colegas
de trabalho me influenciam a escolher uma faculdade” e a Norm5: “A midia me influencia a
escolher uma faculdade”. Os baixos valores observados para essas variaveis pode indicar que
os respondentes, de forma geral, discordam das afirmativas das questdes.

O maior desvio padrdo observado foi na variavel Cont4: “Para mim, a escolha da minha
faculdade se da por ter o curso que desejo”. Isso indica que as respostas variaram muito em
relacdo a média da variavel e portanto ndo se pode afirmar um padrdo geral de respostas nesta
questdo. O menor desvio padrdo observado foi na variavel MDA2: “Para mim, entrar na
faculdade de minha escolha seria muito benéfico”, o que indica que houve pouca variacdo nas

respostas em relacdo a média nesta questao.

4.5 Ponderacéo dos Dados

Antes de prosseguir com as andlises foi realizado a pondercao das variaveis, que pode ser
visualizada no quadro abaixo.

QUADRO 4 - Ponderacéo das variaveis

Indicador Variaveis ponderadas Palavra chave

[(1. A escolha da minha faculdade influenciard na minha
realizacdo profissional: Discordo Plenamente / Concordo Realizacdo
Plenamente) x (31. Para mim, a realizacdo profissional é: Pouco profissional
Importante / Muito Importante)] / 7

COMP1

[(2. A escolha da minha faculdade influenciard na minha
realizacdo pessoal: Discordo Plenamente / Concordo Realizacgéo
Plenamente) x (32. Para mim, a realizagcdo pessoal é : Pouco pessoal

Importante / Muito Importante)] / 7

COMP2

COMP3 [(3. A escolha da minha faculdade influenciard na minha | Obtencdo de
obtencdo de status, reconhecimento: Discordo Plenamente / status,
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Concordo Plenamente) x (33. Para mim, obter status e
reconhecimento €: Pouco Importante / Muito Importante)] / 7

reconhecimento

[(4. A escolha da minha faculdade influenciard na minha
obtencdo de conhecimento: Discordo Plenamente / Concordo

Obtencéo de

COMP4 Plenamente) x (34. Para mim, obter conhecimento é: Pouco | conhecimento
Importante / Muito Importante)] / 7
[(5. A escolha da minha faculdade influenciara na credibilidade
COMPS do meu diploma: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) | Credibilidade de
X (35. Para mim, ter um diploma de credibilidade é: Pouco | meu diploma
Importante / Muito Importante)] / 7
[(6. A escolha da minha faculdade influenciara na aquisicdo de | Aquisicdo de
um emprego melhor no futuro: Discordo Plenamente / Concordo | um emprego
COMP6 . .
Plenamente) x (36. Para mim, conseguir um emprego melhor no melhor no
futuro é: Pouco Importante / Muito Importante)] / 7 fututro
[(7. A escolha da minha faculdade influenciara na realizagéo de o
T Realizacéo de
contatos com professores: Discordo Plenamente / Concordo
COMP7 . contatos com
Plenamente) x (37. Para mim, fazer contato com os professores rofessores
é: Pouco Importante / Muito Importante)] / 7 P
[(8. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pela sua
CONT1 qualidade no ensino: Discordo Plenamente / Concordo | Qualidade de
Plenamente) x (38. Uma faculdade ter qualidade de ensino é: ensino
Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(9. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pela sua infra-
CONT? estrutura adequada: Discordo Plenamente / Concordo | Infra-estrutura
Plenamente) x (39. Uma faculdade ter infra-estrutura adequada é: adequada
Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(10. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pela sua
reputacdo: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (40. «
CONT3 Uma faculdade ter reputacdo é: Pouco Importante / Muito Reputagao
Importante) / 7
[(11. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por ter o
curso que desejo: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) | Tem o curso que
CONT4 N, .
X (41. Uma faculdade ter o curso que desejo é: Pouco Importante desejo
/ Muito Importante) / 7
[(12. Para mim, a escolha da minha faculdade se d& por ter meu
curso no turno que melhor me convém: Discordo Plenamente / | Meu curso no
CONT5 | Concordo Plenamente) x (42. Uma faculdade ter meu curso no turno mais
turno que melhor me convém é: Pouco Importante / Muito conveniente
Importante) / 7
[(13. Para mim, a escolha de minha faculdade se da por ter
CONTS professores com muitos titulos: Discordo Plenamente / Concordo | Professores com
Plenamente) x (43. Uma faculdade ter professores com muitos | muitos titulos
titulos é: Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(14. Para mim, a escolha de minha faculdade se da por se Faculdade
CONT7 | localizar em minha cidade: Discordo Plenamente / Concordo | localizada em
Plenamente) x (44. Uma faculdade se localizar em minha cidade | minha cidade
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é: Pouco Importante / Muito Importante) / 7

[(15. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pelo preco
baixo de sua mensalidade: Discordo Plenamente / Concordo

Preco baixo de

CONT8 Plenamente) x (45. Uma faculdade ter um preco de mensalidade | mensalidade
baixo é: Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(16. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pelo tempo
CONTY | due esta atua no mercado: Discordo Plenamente / Concordo | Tempo que atua
Plenamente) x (46. Uma faculdade ter muito tempo de atuagéo no mercado
no mercado €: Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(17. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por organizar
g Faculdade
eventos e festas: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x .
CONTI10 . . organiza
(47. Uma faculdade organizar eventos e festas é: Pouco
. eventos e festas
Importante / Muito Importante) / 7
[(18. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por ser facil -
) _ ) Facilidade de
CONT11 | Passar no vestibular: Discordo Plenamente / Concordo ASSar No
Plenamente) x (48. Ter facilidade em passar no vestibular em \?estibular
uma faculdade é: Pouco Importante / Muito Importante) / 7
[(19. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por oferecer
. i ) ot ! Oferece
oportunidades de realizar pesquisa académica: Discordo oportunidade de
CONT12 | Plenamente / Concordo Plenamente) x (49. Uma faculdade P esquisa
oferecer oportunidades de realizar pesquisa académica é: Pouco PeSquIs
. académica
Importante / Muito Importante) / 7
[(20. Para mim, a escolha da minha se da pela possibilidade de | Possibilidade de
conciliar a faculdade com outras atividades: Discordo conciliar a
CONT13 | Plenamente / Concordo Plenamente) x (50. Ter a possibilidade | faculdade com
de conciliar a faculdade com outras atividades é: Pouco outras
Importante / Muito Importante) / 7 atividades
[(21. Para mim, a escolha da minha faculdade se da pela
disponibilidade  extraclasse  dos professores:  Discordo | Disponibilidade
CONT14 | Plenamente / Concordo Plenamente) x (51. Uma faculdade ter | extraclasse dos
professores com disponibilidade extraclasse é: Pouco Importante professores
/ Muito Importante) / 7
[(22. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por unir
CONTIS teoria e pratica: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x |  Unir teoria a
(52. Uma faculdade conseguir unir teoria e pratica é: Pouco pratica
Importante / Muito Importante) / 7
[(23. Para mim, a escolha da minha faculdade se d& pela
localizacdo/facilidade de acesso: Discordo Plenamente /| Localizacdo/
CONT16 | Concordo Plenamente) x (53. Uma faculdade possuir boa | facilidade de
localizacdo e facil acesso é: Pouco Importante / Muito acesso
Importante) / 7
[(24. Minha familia me influencia a escolher uma faculdade: Influéncia da
NORM1 | Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (54. O quanto o
.~ - b : Familia
VOCé se importa com a opinido da sua familia? Pouco / Muito) / 7
[(25. Meus amigos me influenciam a escolher uma faculdade: Influéncia dos
NORM2 | Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (55. O quanto

VOCEé se importa com a opinido de seus amigos? Pouco / Muito) /

amigos
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7

[(26. Meus colegas de trabalho me influenciam a escolher uma
faculdade: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (56.

Influéncia dos

NORM3 N . o colegas de
O quanto vocé se importa com a opinido de seus colegas de trabalho
trabalho? Pouco / Muito) / 7
[(27. Os professores me influenciam a escolher uma faculdade:
Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (57. O quanto | Influéncia dos
NORM4 ~ . -
vocé se importa com a opinido de seus professores? Pouco / professores
Muito) / 7
[(28. A midia me influencia a escolher uma faculdade: Discordo Influéncia da
NORMS5 | Plenamente / Concordo Plenamente) x (58. O quanto vocé se 0
. L - . midia
importa com a opinido da midia? Pouco / Muito) / 7
[(29. Profissionais da minha area me influenciam a escolher uma A
o Influéncia dos
faculdade: Discordo Plenamente / Concordo Plenamente) x (59. T
NORM6 PO - B profissionais da
O quanto vocé se importa com a opinido dos profissionais de sua . .
- . minha aérea
area? Pouco / Muito) / 7
[(30. Pessoas que cursam uma faculdade me influenciam a
escolher uma faculdade: Discordo Plenamente / Concordo .
NORM7 A o x Normativa
Plenamente) x (60. O quanto vocé se importa com a opinido de
pessoas que cursam uma faculdade? Pouco / Muito) / 7
61. As pessoas ou instituicdes, cujas opinides sdo importantes
MDA1 | para mim, apoiariam a possivel escolha de uma faculdade (nos Normativa
proximos 5 anos): Discordo Plenamente / Concordo Plenamente.
62. Para mim, entrar na faculdade de minha escolha seria muito
MDA2 | benéfico (nos préximos 5 anos) : Discordo Plenamente /| Comportamental
Concordo Plenamente.
63. As atuais circunstancias favorecem que eu escolha com
MDAZ3 | facilidade uma faculdade (nos proximos 5 anos): Discordo Controle
Plenamente / Concordo Plenamente.
64. Escolherei uma faculdade caso as pessoas ou instituicoes,
MDA4 | cujas opinides sdo importantes para mim, sejam favoraveis. (nos Normativa
proximos 5 anos) : Discordo Plenamente / Concordo Plenamente.
65. Eu me esforcarei para escolher uma faculdade (nos proximos
MDA5 | 5 anos) caso isso me traga vantagens : Discordo Plenamente / | Comportamental
Concordo Plenamente.
66. Eu planejo escolher uma faculdade (nos préximos 5 anos) se
MDAG6 | tiver condi¢bes para isso: Discordo Plenamente / Concordo Controle

Plenamente.

Fonte: Elaborado pelo autor do projeto.

4.6 Analise da Unidimensionalidade

A unidimensionalidade de uma medida refere-se a homogeneidade dos itens que a compdem.

Uma medida pode ser considerada unidimensional quando os itens que a constituem refletem
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uma Unica dimensdo do construto, ou seja, quando sdo explicados por uma Unica causa
comum. A unidimensionalidade de um conjunto de varidveis indica que as correlacdes

encontradas entre elas sdo provenientes de um unico construto latente (RAMALHO, 2006).

Geralmente verifica-se a unidimensionalidade por meio da analise fatorial exploratoria (AFE).
A AFE ¢ considerada uma técnica de interdependéncia, pois é examinado um conjunto de
relacdes interdependentes (MALHOTRA, 2001). Desta forma, é possivel analisar a estrutura
das inter-relacGes (correlagdes) entre um grande ndmero de varidveis, definindo um conjunto

de dimensdes latentes comuns, chamadas fatores (HAIR, 2005).

A analise fatorial exploratoria é freglientemente utilizada para reducdo de dados de uma
pesquisa, uma vez que permite a identificacdo do grau que cada variavel é explicada por cada
fator (HAIR, 2005). Portanto, torna-se possivel excluir varidveis com alta carga em fatores
ndo desejaveis até que se chegue a um unico fator explicado por um nimero reduzido de

variaveis.

Com isso, grupos de variaveis podem ser inter-relacionadas a ponto de todos serem
representativos de um conceito mais geral. E interessante também analisar a variancia extraida
ou explicada, que reflete a variancia nas variaveis, explicada pelo construto latente. Hair
(2005) sugere que um nivel aceitavel de variancia extraida é de 50%. Valores maiores de
variancia extraida acontecem quando os indicadores sdo verdadeiramente representativos do

construto latente.

A seguir, apresentam-se os resultados obtidos para cada construto da TCP:

TABELA 3 — Analise da dimensionalidade — Construto Comportamental

Carga no
Variavel - Comportamental Fator 1
Compl 0,7962
Comp2 0,7033
Comp5 0,6913
Comp6 0,7711
Variancia Explicada 55,03

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS.
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Para o construto Comportamental, observou-se inicialmente a presenca de 2 fatores
explicando todas as 7 varidveis. A partir do critério adotado, foi excluida a variavel comp4
para se chegar a um Unico fator. Desta forma, obteve-se uma variancia explicada de 43,19%,
inferior ao limite de 50% considerado aceitavel por Hair (2005). Posteriormente, excluiu-se as
variaveis comp7 e comp8, nesta ordem, com o objetivo de aumentar a variancia explicada,

que passou para 55,03%.

A TABELA 4 mostra as variaveis a serem utilizadas no modelo final ap6s os procedimentos

supracitados.

TABELA 4 — Analise de dimensionalidade — Construto Controle

Carga no
Variavel - Controle Fator 1
Contl0 0,7232
Contl2 0,7390
Contl4 0,7430
Contl6 0,7022
Variancia Explicada 52,86%

Fonte: Base de Dados trabalhados no SPSS.

Para o construto Controle, observou-se inicialmente a presenca de 5 fatores explicando as 16
variaveis. As variaveis cont4, cont7, cont8, contl5, cont5, contl3, cont3, contl, cont2 e
contll (nesta ordem) foram excluidas por apresentarem as maiores cargas nos 4 fatores nédo
desejaveis. Desta forma, chegou-se a um unico fator com uma variancia explicada de 44,39%.
Com o objetivo de aumentar a variancia explicada e supera o limite minimo proposto por Hair
(2005) de 50%, excluiu-se as varidveis cont9 e cont6, nesta ordem. Obteve-se entdo uma

variancia explicada de 52,86%.

A TABELA 5 mostra as variaveis a serem utilizadas no modelo final apds os procedimentos

supracitados.
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TABELA 5 - Analise de dimensionalidade — Construto Normativo

Carga no

Varidvel - Normativo Fator 1

Norm3 0,6557
Norm4 0,7755
Norm5 0,7123
Norm6 0,7724
Norm7 0,7753
Variancia Explicada 54,73%

Fonte: Base de Dados Trabalhados no SPSS.

A TABELA 5 mostra o construto Normativo apds a reducdo de dados pela analise fatorial.
Inicialmente, observou-se 2 fatores para o construto. No intuito de obter apenas 1 fator,
excluiu-se as variaveis norm2, a qual apresentou maior cargas no fator 2, obtendo variancia
explicada de 48,82%. Posteriormente, procedeu-se a eliminagdo da variavel norml (variavel

de menor carga no Fator 1), o que aumentou a variancia explicada para 54,73%.

TABELA 6 — Anélise de dimensionalidade — Construto Intencéo

Carga no
Variavel fator 1
MDA4 0,8073
MDAGS 0,8735
MDAG6 0,8531
Variancia Explicada 71,41%

Fonte: Base de Dados Trabalhados no SPSS.

Para o construto Intencéo, foi retirada a varidvel mdal, por apresentar a maior carga no fator
2, indesejavel. Desta forma, obteve-se variancia explicada de 50,97%. Posteriormente
abandonou-se as varidveis mda2 e mda3, de menores cargas no fator 1, objetivando-se

aumentar a variancia explicada para 71,41%.

Na TABELA 7, encontram-se as estatisticas KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) de adequacdo da
amostra. O KMO é um indice que avalia a adequabilidade da anélise fatorial. Esse compara as
magnitudes dos coeficientes de correlagdo observados com as magnitudes dos coeficientes de
correlacédo parcial (MALHOTRA, 2001).
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Segundo Malhotra (2001), valores entre 0,5 e 1,0 indicam que a analise fatorial € apropriada.
Valores inferiores a 0,5 podem refletir inadequacao da analise fatorial, pois indicam que as

correlagdes entre pares de variaveis ndo podem ser explicadas por outras variaveis.

TABELA 7 — Estatistica de adequacdo da solucdo fatorial

Teste de esfericidade de Barlett

Construto KMO X2 al Sig
Comportamental 0,7372 121,53 6 0,00
Controle 0,6996 109,05 6 0,00
Normativo 0,7754 216,75| 10 0,00
Intencéo 0,6960 148,64 3 0,00

Fonte: Base de Dados Trabalhados no SPSS.

Verifica-se que todos os construtos apresentaram KMO superiores a 0,50, indicando que a
analise fatorial é apropriada. Conclui-se que ha boa correlacdo entre as variaveis,
principalmente do construto Normativo que apresentou maior KMO, igual a 0,7754 e, com
isso, a aplicacdo da solucdo fatorial € justificavel.

O teste de esfericidade de Barlett é utilizado para verificar se os dados contém suficiente
evidéncia a favor da hipétese de que a matriz de correlagdo ndo é uma matriz de identidade,
ou seja, uma matriz com diagonal composta de 1s e os termos fora da diagonal compostos por
zero (Norusis apud RAMALHO, 2006).

Neste caso, os testes de Barlett rejeitam a hipoOtese nula de que a matriz de correlagdo
populacional é uma identidade, indicando que existem correlagBes significativas entre as
variaveis empregadas na solucdo fatorial. Mais uma vez comprova-se que € possivel a

utilizacdo da analise fatorial.

Observou-se unidimensionalidade na solugédo fatorial de todos os construtos, com destaque
para o construto Intencédo, no qual a solucdo encontrada € capaz de explicar a maior parcela da

variancia se comparado aos outros construtos, tendo 71,41% de variancia extraida.
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4.7 Andlise da Confiabilidade

O conceito de confiabilidade aqui tratado, segundo Malhotra (2001), se refere a capacidade da
escala utilizada em produzir resultados consistentes quando se fazem medigOes repetidas de

uma caracteristica.

Uma das causas de inconsisténcia € a presenca de erros aleatorios, ou seja, aqueles que nao
ocorrem de forma constante, diferenciando-se dos erros sistematicos, 0s quais por sua vez ndo

interferem na consisténcia.

A analise da confiabilidade pode entdo ser definida para Malhotra (2001), como o0 ambito em

que as medicdes estdo livres de erro aleatorio.

Um dos instrumentos para realizar tal analise € o Alfa de Cronbach, medida mais amplamente
utilizada de confiabilidade para um conjunto de dois ou mais indicadores de construto. O Alfa
de Cronbach varia de 0 a 1,0, sendo os valores de 0,60 a 0,70 considerados o limite inferior de
aceitabilidade e sendo as medidas mais altas indicadoras de maior confiabilidade entre os
indicadores (HAIR et al, 2005).

Ao utilizar em uma pesquisa o Alfa de Cronbach, é necessario salientar que o valor da
confiabilidade obtido é influenciado pelo nimero de itens analisados, guardando entre si uma
relacdo positiva, ou seja, quanto maior o nimero de itens maior o valor da confiabilidade. Por
isso todo pesquisador ao trabalhar com um grande namero de variaveis deve fazer exigéncias

severas acerca das mesmas, visando garantir sua confiabilidade.

Procedeu-se entdo uma analise do Alfa de Cronbach para todos os itens que constituem o0s

construtos da Teoria do Comportamento Planejado, os resultados se encontram abaixo:
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TABELA 8 — Analise da confiabilidade com todas as variaveis.

Construto N° de Itens Cronbach's Alpha
Controle 16 0,8263
Comportamental 7 0,7449
Normativa 7 0,8139
Intencdo 6 0,7542
Modelo todo 36 0,8785

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SSPS.

Ao se elaborar a andlise, cujos resultados se encontram na tabela acima, ndo foram levados
em conta os resultados da anéalise fatorial exploratéria. Dessa maneira utilizou-se todas as
variaveis preditoras dos construtos, incluindo as que foram excluidas posteriormente pela

analise fatorial para se chegar a unidimensionalidade.

Segundo os critérios sugeridos por Hair (2005) e Malhotra (2001), valores acima de 0,6 para
pesquisas exploratorias indicam confiabilidade interna satisfatéria da consisténcia. Como
pode ser observado na tabela acima, o construto Comportamental foi o que apresentou menor
valor, a saber: 0,7449, valor entretanto superior ao limite minimo estipulado por Hair,

corroborando, assim, a confiabilidade interna do modelo.

A seguir sdo apresentados os resultados do Alfa de Cronbach considerando-se apenas as
variaveis que apresentaram unidimensionalidade ap6s a andlise fatorial exploratoria, os quais
serdo utilizados no presente projeto, pois, segundo Hair (2005) o Alfa de Cronbach, nédo

garante a unidimensionalidade, mas, ao contrario, assume que ela existe.

TABELA 9 — Andlise da confiabilidade com as variaveis do modelo final

Construto N° de Itens | Cronbach's Alpha
Controle 4 0,7025
Comportamental 4 0,7260
Normativa 5 0,7917
Intencdo 3 0,7992
Modelo todo 16 0,7929

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SSPS.
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Na TABELA 9, novamente pode ser observado que todos os construtos apresentam valor

acima do limite inferior proposto por Hair (2005).

4.8 Analise de Normalidade

Realizou-se a verificacdo da normalidade univariada e multivariada com base na comparacao
das estatisticas Z de curtose (Zc) e assimetria (Za), com o valor critico obtido na tabela Z,

determinado em funcéo do nivel de significancia pré-estabelecido de 3,000.

O teste de normalidade foi realizado apenas com as 16 variaveis remanescentes apds a analise
fatorial e de confiabilidade. O intuito do mesmo é verificar a Hipotese Nula (HO) sobre a
normalidade na distribuicdo dos dados contra a Hipotese H1. segundo a qual pelo menos uma

das medidas de curtose ou assimetria é diferente de zero.

TABELA 10 — Teste de normalidade

Valor Valor

Variavel | Assimetria critico Curtose Critico
CONT10 1,263 6,460 0,669 1,712
CONT12 1,238 6,332 0,504 1,289
CONT14 0,290 1,482 -1,054 -2,697
CONT16 0,149 0,761 -1,244 -3,182
NORM3 1,994 10,200 3,489 8,923
NORM4 1,007 5,153 -0,233 -0,596
NORM5 1,398 7,151 1,506 3,852
NORM6 0,579 2,963 -0,964 -2,466
NORM7 0,578 2,958 -0,876 -2,240
COMP1 -1,436 -7,347 1,157 2,959
COMP2 -1,131 -5,785 0,221 0,564
COMP5 -1,035 -5,297 -0,005 -0,012
COMP6 -1,171 -5,992 0,382 0,977
MDAG6 -0,954 -4,879 -0,312 -0,797
MDA5 -0,946 -4,838 -0,022 -0,057
MDA4 -0,431 -2,206 -0,919 -2,350
Multivariada 52,216 13,631

Fonte: Banco de Dados Trabalhados no SPSS

A TABELA 10 mostra a analise da assimetria e curtose das varidveis. Considerando um nivel
conservador de significancia para os testes de assimetria e curtose (|Z|>3) de acordo com
Ramalho (2006), encontraram-se 11 variaveis com assimetria diferente de zero, ou seja,

aceita-se a Hipotese Nula (HO) de que assimetria é igual a zero para as variaveis Contl4,
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Contl6, Norm6, Norm7, Mda4. Concomitantemente, com relacdo a curtose, rejeita-se a
Hipdtese Nula de que a curtose € igual a zero para 3 variaveis, indicando que as variaveis
Cont10, Contl12, Contl4, Norm4, Norm6, Norm7, Compl, Comp2, Comp5, Comp6, Mda6,
Mda5 e Mda4, destacadas na TABELA 16 sdo estatisticamente iguais a zero.

Com base neste teste, pode-se afirmar que as variaveis Contl4, Norm6, Norm7 e Mda4
obedecem a uma distribuicdo normal, pois foram encontradas as condi¢des de assimetria e

curtose necessarias a normalidade.

4.9 Analise dos Construtos

A composicdo dos construtos Compotamental, Controle, Normativo e Intengdo foram
alteradas apds a analise fatorial e analise de confiabilidade. Variaveis foram excluidas no
intuito de atingir a unidimensionalidade e a confiabilidade adequada para os construtos. A
seguir, apresenta-se uma analise de freqliéncia de cada construto apos a reducao de dados. A
analise foi feita a partir da média das respostas das variaveis do construto, arredondadas para
o maior valor de forma a obedecer as faixas da escala Likert.
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GRAFICO 5 - Distribuico de freqiiéncia do construto Comportamental
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Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS.

Observa-se que o construto Comportamental apresentou 45,9% das respostas no valor
maximo da escala Likert, a saber, 7, e que apenas 9,6% das respostas foram para valores

iguais ou inferiores a 4.
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GRAFICO 6 — Distribuigio de freqiiéncia do construto Controle
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Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS.

Para o construto Controle, a resposta mais frequente foi o valor 3, com 29,3% das respostas.

A segunda resposta mais marcada foi a 2, com 22,9%.
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GRAFICO 7 - Distribuico de freqiiéncia do construto Normativo
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Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS.

O construto Normativo apresentou 85,4% das respostas iguais ou inferiores a 4, e apenas

1,3% do total de respostas foi de valor 7.
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GRAFICO 8 - Distribuico de freqiiéncia do construto Intencéo
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Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no SPSS.

O construto intencdo foi o que apresentou grande frequéncia de respostas altas. 38,8%

responderam 7 e 24,8% responderam 6.
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4.10 Analise do Modelo Estrutural

Apds terem sido realizadas as analises de unidimensionalidade e de confiabilidade, a primeira
através de uma andlise fatorial exploratéria, e a segunda através do Alfa de Cronbach,
procedeu-se entdo a analise dos dados com o auxilio da modelagem de equacges estruturais
(SEM) feitas por meio do software AMOS 5.0.

Blalock (1964) e Duncan (1966) sdo considerados os pioneiros na aplicacdo desta técnica, a
qual possibilita ao pesquisador estimar a magnitude dos efeitos estabelecidos entre as
variaveis e testar se 0 modelo utilizado é consistente com os dados observados, segundo Klem
e Maruyama (apud FARIAS e SANTOS, 2000).

A seguir é apresentado o modelo criado com o auxilio do software AMOS contendo as
varidveis abordadas pelo questionario e que apresentaram 0S pressupostos de
unidimensionalidade e confiabilidade necessarios para proceder as analises multivariadas.
Acompanhado por uma tabela contendo as legendas utilizadas no modelo. Ressalta-se que o
modelo corresponde a Teoria do Comportamento Planejado proposta por Icken Ajzen em
1985, na qual os construtos Atitudes em Relacdo ao Comportamento (ARC), a Norma
Subjetiva (NS) e o Controle Comportamental Percebido (CCP), ndo determinam diretamente

0 comportamento e sim uma intencdo (IC) a exercé-lo quando a ocasido for propicia.



FIGURA 10 — Modelo estrutural
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Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

TABELA 11 - Legenda do modelo estrutural

Legenda Descricao
e Erros
NORM | Ponderacdo das crencas normativas
Ponderacgéo das crengas
COMP comportamentais
CONT Ponderacdo das crengas de controle
MDA Medidas diretas de atitude

Obs: A ponderacdo acima se refere a multiplicacdo da probabilidade subjetiva na
crenga de que o objeto tem certo tributo pela avaliacdo deste tributo.
Fonte: Dados da pesquisa
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Acerca do modelo acima é importante ressaltar que, para sua elaboracédo, os resultados tanto

da anélise fatorial exploratoria quanto da confiabilidade foram levados em consideracdo. A

partir do modelo apresentado acima pode-se observar as relagbes estabelecidas entre os

construtos, suas correlacdes e regressdes multiplas, seguindo os pressupostos estipulados por

Ajzen (1985).
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Na figura a seguir € apresentado o modelo de estimacao das magnitudes das relacGes causais.

FIGURA 11 — Modelo estrutural estimado pelo método de maxima verossimilhanca
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Obs.: * carga fatorial ndo significativa.
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

Para o calculo dos coeficientes estimados das relagdes causais no modelo acima, utilizou-se o
método da maxima verossimilhanca. Como pode ser observado na tabela abaixo, as medidas
de ajuste GFI e AGFI apresentaram niveis abaixo dos aceitaveis segundo os limites mais

liberais aceitos na literatura (HAIR et al, 2005), apontando para uma possivel falta de ajuste
do modelo.
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TABELA 12 — indices de ajuste do modelo proposto

indice Valor Encontrado | Valor Desejado
Ajuste absoluto
Qui-quadrado 151,748 N.A
RMSEA 0,059 Inferior a 0,08
GFlI 0,889 Superior a 0,9
Ajuste parcimonioso
AGFI 0,846 Superior a 0,9
Qui-quadrado
escalonado 1,548 Entre 1,0e 3,0

Nota — Coluna valor desejado construida tendo-se como base os limites aceitos na literatura
(HAIR et al, 2005).
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

A partir do modelo anteriormente apresentado € possivel observar que a capacidade dos trés
construtos em predizer a intencdo comportamental encontra-se aproximadamente em 25%,

valor esse considerado pequeno pelos pesquisadores.

Pode-se ainda inferir que os construtos norma subjetiva e comportamental ndo apresentam
carga fatorial significativa ao nivel de 5% na predicdo do construto intencdo, sendo o primeiro
o de maior magnitude. J& o construto controle apresenta impacto significativo sobre a

intencdo comportamental do Itabirano para a escolha de sua faculdade.

Tendo-se em vista 0s coeficientes estimados das relagdes causais, pode-se chegar a seguinte

expressao para a intengcdo comportamental:

IT=0,41CT + 0,17N - 0,03CP

Onde as siglas correspondem:
IT- Construto intengéo

CP- Construto comportamental
CT- Construto controle

N- Construto normativa

Conforme ja salientado, os dados utilizados apresentam desvio da normalidade multivariada.
Dessa maneira, o0 método de estimacdo dos coeficientes das relagbes causais mais

aconselhavel seria 0 de minimos quadrados generalizados, o qual tende a minimizar a soma
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total dos quadrados dos residuos, segundo Hair et al (2005), em detrimento do método de
méaxima verossimilhanca. Sendo, portanto, refeita a analise no software AMOS utilizando o
método de minimos quadrados generalizados. O modelo é apresentado a seguir:

FIGURA 12 — Modelo estrutural estimado pelo método de minimos quadrados generalizados
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Obs.: * carga fatorial ndo significativa.
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.
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As variaveis presentes no modelo acima sé@o classificadas da forma apresentada na tabela a

sequir.

TABELA 13 - Classificacdo das variaveis do modelo da analise de equacdes estruturais.

COMP1 Observada Endogena
COMP2 Observada Enddgena
COMP5 Observada Endogena
COMP6 Observada Endogena
NORM3 Observada Endogena
NORM4 Observada Enddgena
NORM5 Observada Endogena
NORM6 Observada Endogena
NORM7 Observada Enddgena
CONT10 Observada Endogena
CONT12 Observada Endogena
CONT14 Observada Endogena
CONT16 Observada Endogena
IC N&o observada Endogena
NS N&o observada Exdgena
CCP N&o observada Exo6gena
ARC N&o observada Exdgena
el N&o observada Exdgena

e2 N&o observada Exdgena

e3 N&o observada Exdgena

ed N&o observada Exdgena

e5 N&o observada Exdgena

e6 N&o observada Ex6gena

e7 Nao observada Exdgena

e8 N&o observada Exdgena

e9 N&o observada Ex6gena
el0 N&o observada Exdgena
ell N&o observada Exdgena
el2 N&o observada Exdgena
el3 N&o observada Exodgena
eld N&o observada Exdgena
el5 N&o observada Exdgena
el6 N&o observada Ex6gena
el7 Nao observada Exdgena

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.
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A FIGURA 12 mostra que os trés construtos conseguem predizer apenas 33% da variacao na
intencdo comportamental, valor superior ao anteriormente encontrado. Observa-se que o
construto Controle (CCP) é o que apresenta maior impacto e por isso deve receber maior
énfase ao se estudar a escolha da faculdade pelo Itabirano, o que ndo implica em ignorar os

demais construtos.

O construto Comportamental apresentou uma carga menor na predicdo da intencdo e o
construto Norma subjetiva uma carga maior. Importante ressaltar que ambos os construtos
anteriormente citados continuaram a ndo apresentar significancia ao nivel de 5%. Os

resultados numéricos sdo apresentados abaixo.

TABELA 14 - Estimativas das relagdes entre construtos exdgenos e enddgenos.

Construtos Erro
Independentes Dependentes | Regressdo padrdo Padronizada
Comportamental | -=> 0,08 0,135 0,062*
Normativa -2 Intengéo 0,101 0,101 0,107*
Controle -2 33% 0,645 0,168 0,512

Obs.: 33% refere-se ao R? (coeficiente geral de determinacéo). * carga fatorial néo significativa.
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

A partir dos coeficientes estimados das relacfes causais, chega-se a seguinte equacao para a
intencdo comportamental, IT = 0,06CP + 0,51CT + 0,10N. O valor ndo significativo do
construto Normativo pode indicar que a pressdo social tem pouca relevancia para os
respondentes quando vao escolher sua faculdade. Além disso, pode indicar também a néo
aceitacdo por parte dos respondentes de que podem ser influenciados pelas pessoas que 0s
cercam, como amigos e parentes. A seguir sdo apresentados os resultados das relagcfes entre

0s construtos ex()genos.

TABELA 15 - Analise da correlacéo e covariancia dos construtos exdgenos.

Erro
Construtos Covariancia | padrdo | Correlacdo
Controle | <--> | Comportamental 0,127* 0,146 0,104
Normativa | <--> Controle 0,68 0,218 0,404
Normativa | <--> | Comportamental 0,197* 0,187 0,121

Obs.: * carga fatorial ndo significativa
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.
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A tabela acima mostra que os construtos do modelo apresentam uma correlacdo néao téo forte,
e também ndo significativa, com excecdo da relacdo entre os construtos Normativo e
Controle, os quais sdo mais correlacionados. Além disso, ndo foram observados valores acima
de 0,8, limite a partir do qual, segundo Hair et al (2005), pode ser indicativo de problemas,
como a multicolinearidade, a qual a medida que aumenta torna mais dificil verificar o efeito
de qualquer variavel, devido a suas inter-relagdes. A proxima tabela apresenta os coeficientes

padronizados e ndo padronizados das variaveis que predizem os construtos exogenos.

TABELA 16 — Andlise dos coeficientes de regressdo das variaveis que predizem os construtos

Variavel Construto N&o padronizada | Padronizada

MDA4 <--- |IC 1,000 0,767
MDA5 <--- |IC 0,988 0,813
MDA6 <--- |IC 0,951 0,725
COMP1 |<--- |ARC 0,990 0,717
COMP6 |<--- |ARC 1,000 0,659
COMP5 |<--- |ARC 0,939 0,558
COMP2 |<--- |ARC 0,867 0,635
NORM7 |<--- |NS 1,000 0,779
NORM6 |<--- |NS 1,007 0,740
NORM5 |<--- |NS 0,659 0,646
NORM4 |<--- |NS 0,953 0,750
NORM3 |<--- |NS 0,560 0,552
CONT16 |<--- |CCP 1,000 0,565
CONT14 |<--- |CCP 1,444 0,835
CONT12 |<--- |CCP 0,756 0,505
CONT10 |<--- |CCP 0,651 0,524

Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

Na tabela anterior é possivel observar que a varidvel com maior coeficiente de regressao
referente ao construto comportamental é a COMP1, a qual se refere ao fato da escolha da
faculdade ser influenciada pela realizacdo profissional. Ressalta-se que as demais variaveis
também obtiveram valores altos, sendo a escolha da faculdade influenciada pela realizacéo

pessoal, pela credibilidade do diploma e pela aquisi¢do de um emprego melhor no futuro.

Entre as variaveis que predizem o construto controle, a que possui maior coeficiente de
regressdo € a CONT14, refletindo a importancia que a disponibilidade extraclasse dos
professores tem no momento da escolha da faculdade a cursar. As outras varidveis deste

construto apresentaram valores abaixo de 0,6, resultando em uma menor importancia da
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organizacdo de eventos e festas (CONT10), da oferta de oportunidades de realizar pesquisa
académica (CONT12) e da facilidade de acesso (CONT16), a qual entretanto possui valor
mais perto de 0,6. Ao se considerar que o construto Controle apresentou 0 maior peso na
predicdo da intengdo comportamental, as varidveis acima citadas ganham uma relevancia

ainda maior.

Ja as variaveis relacionadas com o construto Normativo apresentaram coeficiente de regressao
acima de 0,7 para a NORM4, NORM6 e NORM7, demonstrando que respectivamente a
influencia dos professores, profissionais da area e pessoas que cursam uma faculdade podem
ser importantes ao se escolher a faculdade. Ja a variavel NORMS5 que diz respeito a influencia
da midia apresentou valo acima de 0,6, enquanto a NORM3 que reflete a influencia de
colegas de trabalho obteve valor inferior a 0,6. No entanto, este construto foi considerado ndo
significativo para predizer a intengdo comportamental e dessa maneira ndo se pode
estabelecer uma relacdo forte entre suas variaveis e a intengcdo de se escolher determinada

faculdade.

Para finalizar a andlise do modelo final proposto pelo presente projeto para predizer a
intencdo comportamental de adolescente quando os mesmos escolhem sua faculdade, foi
realizada uma analise do ajuste geral do modelo. A tabela a seguir apresenta os indices de

ajuste do modelo obtidos.

TABELA 17 — indices de ajuste do modelo final proposto

indice Valor encontrado | Valor desejado
Ajuste absoluto
Qui-quadrado 112,124 N.A
RMSEA 0,030 Inferior a 0,05
GFlI 0.910 Superior a 0,9
Ajuste parcimonioso
AGFI 0,875 Superiora 0,9
Qui-quadrado
escalonado 1,144 Entre 1,0e 2,0

Nota — Coluna valor desejado construida tendo-se como base os limites conservadores aceitos
na literatura (HAIR et all, 2005).
Fonte: Dados da pesquisa trabalhados no AMOS 5.0.

A TABELA 17 mostra que o modelo tem um ajuste relativamente adequado para os dados,

segundo os limites conservadores aceitos na literatura (HAIR et all, 2005). Os testes qui-
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quadrado e qui-quadrado que segundo Hair (2005) sdo adequados para amostras entre 100 e

200, apresentaram valores dentro dos niveis desejados.

As medidas de ajuste absoluto, a saber, o indice de qualidade de ajuste (GFI) e a raiz do erro
quadratico médio de aproximagdo (RMSEA), apresentaram valores dentro dos niveis aceitos,
incorrendo-se assim respectivamente em um bom grau de ajuste do modelo e da qualidade de
ajuste que poderia ser esperada se 0 modelo fosse estimado na populacdo, ndo somente na

amostra obtida para estimacéo, ou seja, valida a generalizacdo dos resultados.

Mesmo que o0 modelo tenha obtido medidas de ajuste absoluto dentro dos niveis aceitaveis, se
faz necessaria a aplicacdo da medida de ajuste parcimonioso para garantir a aceitabilidade do
modelo (HAIR, 2005). Para isso foi utilizado o indice de qualidade de ajuste calibrado
(AGFI), o qual é ajustado pela razdo entre os graus de liberdade para 0 modelo, esta medida
apresentou valor um pouco abaixo do aconselhdvel. Em sintese, as medidas de qualidade de
ajuste geral utilizadas no presente projeto fornecem apoio suficiente para considerar aceitavel

0 modelo de representacdo dos construtos teorizados, excetuando-se o (AGFI).
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5. Concluséao

5.1 Consideracdes Tedricas

O modelo utilizado como base para a explicacdo do comportamento do consumidor de Itabira
em relacdo a escolha da faculdade no presente projeto foi a Teoria do Comportamento
Planejado, ou TPB (Theory of Planed Behavior) de Ajzen e Fishbein (1985). Essa teoria
pressupBe que a intengdo comportamental € 0 mais proximo que se pode chegar de predizer o
comportamento. Essa intencdo de exercer o comportamento numa ocasido propicia é
determinada por trés construtos: Atitudes em Relacdo ao Comportamento, a Norma Subjetiva
e 0 Controle Comportamental Percebido — sendo representados no modelo respectivamente

pelos nomes Comportamental, Normativo e Controle.

Apesar de indmeros estudos darem suporte para a utilizacdo do modelo, relatados no
referencial tedrico do presente projeto, as analises realizadas mostram que o modelo
nomoldgico proposto na pesquisa para predizer o comportamento do consumidor nédo
encontra-se de acordo com os pressupostos do modelo proposto pela Teoria do

Comportamento Planejado.

Através das analises, é possivel concluir que apenas o construto Controle é efetivo na
predicdo do construto intencdo e apresenta valor bastante significativo. No entanto, os
construtos Normativo e Comportamental ndo apresentam impacto significativo sobre a

intencdo comportamental das pessoas em Itabira referente a escolha da faculdade.

O valor néo significativo do construto Normativo pode indicar que a presséo social tem pouca
relevancia para os Itabiranos quando esses vao escolher sua faculdade. 1sso pode ser devido a
uma certa resisténcia por parte dos respondentes em aceitar que podem ser influenciados pelas
pessoas que 0S cercam, como amigos e parentes, ou simplesmente a uma auséncia de

relevancia deste construto.

E interessante ressaltar que essa questdo ja havia sido levantada por Engel, Blackwell, e

Miniard (2000), como explicitado abaixo:
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A crenca normativa segundo o modelo do comportamento planejado de Ajzen é
um dos determinantes do comportamento do consumidor. Entretanto, esse
construto vem perdendo espaco, principalmente no mundo ocidental. Esse fato
decorre da crescente urbanizacao, a qual acarreta em um grau menor de interacdo
social e leva conseqlientemente a uma grande isolacdo social e ao individualismo.
Dentro desse contexto, as crencas comportamentais e de controle tendem a
exercer um poder de influéncia maior, ou seja, os fatores pessoais passam a ser
mais considerados para determinar 0 comportamento.

Ja no que diz respeito a ndo significancia do construto Comportamental, pode-se inferir que se
deve ao fato dos respondentes estarem mais preocupados com os atributos presentes na
faculdade, os quais tendem a facilitar sua escolha (construto Controle), do que com as

possiveis conseqléncias que sua escolha trara (construto Comportamental).

Portanto, no presente projeto, apenas o construto Controle € valido para prever a intencéo
comportamental. Esse construto diz respeito a percepcdo por parte do individuo de que

determinado atributo facilita ou dificulta seu comportamento.

O construto acima foi abordado em relacdo a quatro fatores, sendo estes:
Construto Controle:

1. Disponibilidade extra-classe dos professores.
2. Oportunidade de realizar pesquisa académica.
3. Localizacao/facilidade de acesso.
4

Organizar festas e eventos.

Tendo-se em vista a concorréncia acirrada na qual as instituicdes de Ensino Superior estdo
inseridas, os resultados propostos pela presente pesquisa podem ser uma alternativa para os
gestores destas organizagcfes conseguirem sobressair no mercado. Desta maneira, estratégicas
que visem melhorar a visdo das pessoas acerca dos fatores acima citados, os quais sdo tidos
como relevantes para as mesmas ao escolherem a faculdade em que iréo ingressar, sdo de

suma importancia e devem ser adotadas.
5.2 Recomendagodes Gerenciais

Como recomendagOes gerenciais, sugiro que a faculdade trabalhe mais no sentido da
disponibilidade extra-classe dos professores, bem como na busca de recursos para
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investimentos em pesquisas académicas, propondo para tanto parcerias com empresas
publicas ou privadas interessadas, ou investindo capital proprio. Sugiro ainda que sejam
criados ou fortalecidos os nudcleos de praticas académicas ja existentes, nas diversas areas de
estudos. Recomendo também uma maior aproximagdo com a companhia Vale do Rio Doce na
fomentacgdo de pesquisas e estagios.

Uma outra sugestdo gerencial seria a criacdo e inclusdo de um evento anual no calendario
académico da faculdade. Este evento poderia ter o formato de uma feira de negdcios, visando
como publico alvo futuros alunos, setores especificos da comunidade e empresas. O proposito
principal deste evento anual seria deixar que alunos e professores da faculdade pudessem
apresentar seus cursos e instituicdo onde estudam, bem como proceder no lancamento do
futuro processo seletivo. Ao final do evento, uma festa ou show de encerramento poderia ser

organizada.

5.3 Limitacdes

Constituem limitagdes ao estudo as dificuldades encontradas quando na formagéo e realizacédo
dos grupos de foco, bem como na aplicacdo dos questionérios (survey). A falta de
compromisso e interesse das pessoas convidadas a participar do estudo afetaram diretamente

no namero de grupos de foco realizados, bem como no nimero de questionarios respondidos.

5.4 Sugestdes para novas pesquisas

Como sugestdo para novas pesquisas, seria oportuna uma andlise sobre os reflexos no
comportamento planejado na escolha da faculdade no contexto itabirano, levando-se em
consideracdo a eminente implantacdo de um campus avancado da Universidade Federal de

Itajuba (UNIFEI) na cidade de Itabira, conforme anunciado recentemente pela midia local.

Um outro tema que julgo ser de vital importancia para futuros estudos seria o0 impacto da
inadimpléncia e evasdo crescentes, no planejamento, implantacio e manutencdo de

instituicGes de ensino superior privadas.
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ANEXOS

Questionario

FACULDADE DE CIENCIAS EMPRESARIAIS
UNIVERSIDADE
C i

Estamos realizando uma pesquisa sobre como o estudante de Itabira escolhe a sua faculdade. Essa
pesquisa tem como objetivo identificar aspectos considerados importantes em uma universidade bem
como fatores que influenciam no momento da decisdo de qual faculdade cursar. Gostariamos de
contar com sua participagdo na pesquisa. Para isso, pedimos-lhe que vocé responda todas as
questdes.

Por favor, responda cada questao abaixo assinalando o nimero que melhor descreve sua opiniao,
numa escala que vai de “discordo plenamente” a “concordo plenamente”. Veja, no exemplo.

Discordo Concordo
EXEMPLO pelnamente plenamente
1. Nota boa na escola me ajuda conseguir empregosmelhores. | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 |>K
2. Engordar fard as pessoas me apreciarem menos. | 2| 3] 4|5 |6 |7

Por gentileza, responda agora as questfes seguintes:

Discordo «— ——» Concordo
RESPOSTAS plenamente plenamente

1. A escNOIha da_ m_mha faculdade influenciara na minha 1 5 3 4 5 5 7
realizacdo profissional

3. A escolha da minha faculdade influenciard na minha
N . 1 2|1 3|4 |51|6|7
obtencdo de status, reconhecimento.

5. A escolha da minha faculdade influenciara na credibilidade
do meu diploma.

7. A escolha da minha faculdade influenciara na realizagdo de
1 2 |3 |4 |5|6 |7
contatos com professores.

Por gentileza, responda agora as questfes seguintes:

Discordo «—— —» Concordo
RESPONDER plenamente plenamente

9. Para mim, a escolha de minha faculdade se da pela sua 11213l alslel7
infra-estrutura adequada.

11. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por ter o
curso que desejo.
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13. Para mim, a escolha de minha faculdade se da por ter
rofessores com muitos titulos.

15. Para mim, a escolha de minha faculdade se d& pelo preco
baixo de sua mensalidade.

19. Para mim, a escolha da minha faculdade se da por oferecer
oportunidades de realizar pesquisa académica.

Discordo «—— —» Concordo
RESPONDER plenamente plenamente

21. Para mim, a escolha da minha faculdade se da pela

disionibilidade extraclasse dos irofessores.

11234 |5]6]|7

23. Para mim, a escolha da minha faculdade se da pela
localizacao/facilidade de acesso.

25. Meus amigos me influenciam a escolherumafaculdade | 1 | 2 | 3 [ 4 |5 | 6 | 7 |
|
27. Os professores me influenciam a escolher umafaculdade | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5] 6 | 7 |

29. Profissionais da minha area me influenciam a escolher
1 2 3 4 5 7
uma faculdade

1123 |4|5]6]|7

Por favor, responda cada questao abaixo assinalando o nimero que melhor descreva sua opinido,
numa escala que vai de “pouco importante” a “muito importante”.

Pouco «—— —  Muito
RESPONDER Importante Importante

31. Para mim, a realizacdo profissional é 1 2 3 4 516 |7

33. Para mim, ober status e reconhecimentoé | 1 | 2 | 3 | 4 |5 ]6 |7

35. Para mim, ter um diploma de credibilidade é 1|2 [ 3| 4]5]6]|7]

37. Para mim, fazer contato com os professores € 1 2 3 4 |5 |67

| RESPONDER |Pouco <«—  Muito|
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Importante

39. Uma faculdade ter infra-estrutura adequada é 1|2 3[4]5]|6]7]

41. Uma faculdade ter o curso que desejo é 1] 2|3[4]5]6]7]
|
43. Uma faculdade ter professores com muitos titulos é 1|2 3[4]5]|6]7]

45. Uma faculdade ter um preco de mensalidade baixo é 1] 2|3[4]5]6]7]
47. Uma faculdade organizar eventos e festas é 1|2 3[4]5]|6]7]

49. Uma faculdade oferecer oportunidades de realizar
pesquisa académica é

Importante

51. Uma faculdade ter professores com disponibilidade
extraclasse é

53. Uma faculdade possuir boa localizacao e fécil acesso é 1 12|34 |5]6]|7

Por favor, responda cada questao abaixo assinalando o nimero que melhor descreve sua opiniao,
numa escala que vai de “pouco”a “muito”. Veja, no exemplo.

Pouco < » Muito
EXEMPLO
1. O quanto vocé se importa com suas roupas? 1234 >X|6]7
2. O quanto vocé se importa com seus pais? 1] 2]3]4]|5 7] 7
Por gentileza, responda agora as questfes seguintes:
Pouco » Muito
RESPONDER

55. O quanto vocé se importa com a opinido de seusamigos? | 1 | 2 | 3 | 4 | 5| 6 | 7 |

57. O quanto vocé se importa com a opinido de seus
1123 5 7
professores?
59. O quanto vocé se importa com a opinido dos profissionais
p 112 3|45 7
de sua area?

Por gentileza, responda agora as questfes abaixo:

Discordo ¥—— ——* Concordo
RESPONDER plenamente plenamente
61. As pessoas ou institui¢des, cujas opinides sdo importantes
para mim, apoiariam a possivel escolha de uma faculdade (nos| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 | 7
préximos 5 anos).
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63. As atuais circunstancias favorecem que eu escolha com
facilidade uma faculdade (nos préximos 5 anos

65. Eu me esforcarei para escolher uma faculdade (nos 119213 5 7
proximos 5 anos) caso isso me traga vantagens.

e e e oo e e

Para completar, forneca alguns dados pessoais:

1. Qual a sua idade:

2. Sexo: () masculino ( ) feminino
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