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RESUMO

STACHOWAOSKI, Liziane. Comportamento do consumidor infantil: caracteristicas
e decisdes de compra de confeccéo infantil. 2011. No. 115 de folhas. Monografia do
curso de Administracdo — Linha de Formacao Especifica em Comércio Exterior da
Universidade do Extremo Sul Catarinense, UNESC, Criciuma, SC.

Este trabalho tem o intuito de conhecer o comportamento do consumidor infantil,
caracteristicas e decisbes de compra de confeccao infantil. A metodologia utilizada
foi a pesquisa exploratéria através de entrevista individual com profundidade. Foi
utilizado um roteiro de entrevista semi-estruturado com gravacao, cuja técnica de
analise dos dados foi a abordagem qualitativa com analise de discurso para que
fosse possivel conhecer as influéncias que afetam sua decisdo de compra do
publico infantil e verificar sua reagcdo diante da comunicacdo a ela dirigida e a
lembranca de marca de produtos e servigos. Sendo assim, foi possivel concluir que
existe diferenga de pensamentos e formas de agir entre as criangas de classes
sociais diferentes. As criangas de escolas particulares foram mais desinibidas e
conseguiram expressar melhor seus pensamentos. Viu-se que algumas vezes as
criangas pedem um produto ndo pela necessidade, mas como forma de chamar
atencao dos pais. Observou-se que a falta de maturidade e percepg¢ao das criancgas,
faz com que elas sejam alvos faceis para o marketing. A televisdo é o meio de
comunicacao de maior influéncia sobre as criangas. Foi observado que na faixa
etaria analisada, as criancas ndo dao grande importancia a marca

Palavras-chave: Consumidor Infantil, Decisbes de Compra, Confeccao Infantil,
Marketing.
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1 INTRODUGCAO

Segundo ABIT Associacdo Brasileira da Indastria Téxtil — (2010), o
mercado da moda brasileira vem crescendo a niveis acelerados. No ano de 2009 o
Brasil confeccionou cerca de 5,6 bilhdes de pecas, o que movimentou US$ 15,9
bilhdes e gerou 1,1 milhdes de empregos. A maior concentragdo desta produgéo,
86%, esta nas regides sudeste e sul.

A moda infantil representa 18% do mercado de confecgcao brasileiro.
Mercado que tem influenciado muito o mundo dos negdécios. Hoje, o mercado da
moda infantii movimenta milhées em dinheiro e gera um grande numero de
empregos. A prova disso é o aumento de feiras para o setor, entre elas, a FIT (Feira
Internacional do Setor Infantil) realizada no estado de Sao Paulo (FIT, 2010).

Em 2004 o faturamento do setor infantil alcangou US$ 2,1 bilhdes, com a
fabricacdo de 900 milhdes de pecas. As confeccbes para as meninas sao
responsaveis por 70% de tudo o que é consumido neste segmento (FIT 2010).

A concorréncia no setor de confecgdo infanti com o surgimento de
milhares de empresas a cada ano torna necessario o aperfeicoamento do
profissional e empresa envolvidos. Criatividade, sensibilidade, busca por tendéncias,
e campanhas publicitarias voltadas ao publico infantil fazem necessarios para o
sucesso neste setor (SEBRAE, 2010).

Portanto, diante dessa realidade tem-se a empresa em estudo que
pretende conhecer melhor o comportamento do seu publico-alvo — infantil — com

vistas a oferecer produtos que estejam de acordo com suas necessidades e desejos.
1.1 PROBLEMA

Estudar e compreender o comportamento do consumidor € um pré-
requisito para o sucesso das empresas. Os beneficios s&o inumeros, e buscar
entender o comportamento desse consumidor torna-se possivel prever atitudes e
realizar planejamentos (SCHIFFMAN; KANUK,1997).

Hoje o Brasil tem um grande nuimero de criancas, cerca de 38 milhdes,

criancas estas responsaveis por influenciar seus pais no ato da compra, ja sabem o
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que querem, seguem a moda e sofrem influéncias do meio onde estéo inseridas.
Diante disto, estes novos consumidores estdo mais exigentes, deixaram de lado
roupas simples do dia-a-dia e procuram por produtos diferenciados. E por este
motivo que € cada vez maior o numero de desfiles de marcas voltadas ao publico
infantil (ABIT, 2010).

O consumidor infantil vem gradativamente ganhando destaque como
elemento importante na area dos negécios. E nessa fase que o jovem consumidor
adquire habilidade para a sua atuacdo como consumidor no mercado (WARD,
1974).

Com base no crescimento de mercado, torna-se importante identificar o
comportamento do consumidor infantil na tomada de decisdo de compra e as
influéncias dos diversos meios que o cercam. Esse interesse vem de uma loja de
roupas infantil, que esta ha dois anos e meio atuando no mercado. Diante disso,
devido ao pouco tempo de atuagdo no mercado, a empresa em estudo tem poucas
informacdes sobre o perfil e as necessidades dos consumidores, que de certa forma,
nos ultimos anos tem apresentado um comportamento mais participativo nas
compras, principalmente de roupas e acessorios infantis. Desse modo, vé-se a
necessidade de realizar uma pesquisa, que vise conhecer a opinido destes
pequenos consumidores, para a empresa apresentar produtos que estejam de
acordo com as suas expectativas. Neste sentido, o estudo se propde responder o
seguinte problema de pesquisa: Como se caracteriza o comportamento da crianga
consumidora com idade entre 07 e 08 anos, moradora da cidade de Criciima, com
base em suas préprias percepgdes na decisdo de compra de confecgao infantil?

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo Geral
Descrever o comportamento da crianga consumidora, com idade entre 07

e 8 anos, moradora da cidade de Cricidma, com base em suas préprias percepg¢des
na decisdo de compra.
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1.2.2 Objetivos Especificos

a) Apontar as principais influéncias que afetam a crianca em suas
decisdes de escolha e compra de produtos e servicos;

b) Levantar as reagdes da crianca, frente a comunicacao a ela dirigida,
em relacdo a produtos e servicos;

c) Identificar a lembranga de marca de produtos e servicos por parte da

crianga consumidora;
1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo objetiva descrever o comportamento da criangca consumidora,
com idade entre 07 e 08 anos, moradora da cidade de Criciuma, com base em suas
proprias percepg¢oes na decisdo de compra.

Sendo assim, torna-se importante atingir este objetivo pelo fato da
necessidade de compreender o comportamento da crianga como consumidora e sua
percepgcdo em relagdo ao dinheiro e ao seu processo de decisdo de compra. Além
de ndo existir um trabalho publicado especifico para confecgao infantil, este estudo
terd uma grande valia para empresas do varejo do vestuario direcionado ao publico
infantil.

Pode-se dizer que este estudo se apresenta oportuno, pois o referido
publico apresenta um comportamento mais ativo nas decisées de compra, e assim
modifica a forma de comercializar os produtos para esse publico (infantil). Outro
ponto de destaque é a adequacao das lojas para receber este consumidor, inclusive
a empresa em estudo, que reconhece a falta de informagao consistente e apropriada
que vise a sua adaptacao neste mercado de moda infantil.

O que justifica esta oportunidade é que o mercado infantil esta crescendo
em diversos meios, sejam eles: académico, social e nas relagdes de consumo.
Também revela a importancia da influéncia da crianga na tomada de decisdo de uma
familia. Ela movimenta um valor financeiro consideravel, cerca de R$ 90 bilhdes no
Brasil e US$ 1 trilhdo no mundo. Compra com seu préprio dinheiro e exige
linguagens e comunicacéo prépria para atingi-la (GALVAO, 2006).
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O consumidor infantil também é enquadrado como futuro consumidor.
Pois as marcas que conseguirem criar um relacionamento neste estagio da vida dos
pequenos terdo mais chances de desenvolverem uma fidelidade futura
(McNEAL, 1992).

As pesquisas realizadas sobre o consumidor infantil proporcionam
informagdes sobre o processo de socializagdo do consumidor, especificamente das
criangas, que revelam o comportamento do consumidor de forma geral. Quando se
estuda o comportamento do consumidor infantil, estuda-se a sua socializacao e seu
papel de consumidor no futuro (BAHN,1986).

Sendo assim, este estudo torna-se relevante para a universidade, para a
pesquisadora e para empresa em estudo. Para universidade por contribuir como
base de informacdes aos seus académicos e para propria universidade, para a
pesquisadora que sente a necessidade de informacdes sobre o comportamento do
consumidor infantil, e para empresa em estudo que através das informagbes aqui
levantadas podera utiliza-las em beneficio proprio, melhora no atendimento,
capacitacao de seus funcionarios e aumento de vendas.

Por fim, este estudo é considerado viavel, porque a pesquisadora tera
acesso aos meios de informacdo, através de livros, revistas, jornais e internet e
dispora de tempo para realizar as pesquisas durante o tempo e espago pré-
estabelecido no cronograma do curso. A empresa por sua vez oportunizarq o
trabalho, colocando em préatica todas as informacbes levantadas relevantes e

pertinentes para melhora e desempenho da mesma.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Para compreender o processo de tomada de decisdo e compra do
consumidor infantil, é necessario antes, embasar teoricamente o que é o
comportamento do consumidor.

Cada individuo tem sua personalidade, o seu comportamento quanto
consumidor é apenas uma parte da sua personalidade, cada individuo é diferente e
responsavel por suas escolhas, o que talvez seja interessante e importante pra mim
nao é para vocé (KARSAKLIAN, 2000).

O comportamento do consumidor segundo palavras de Blackwell (2005,
p.4), [...] “s@o as atividades diretamente envolvidas em obter, consumir e dispor de
produtos e servigos, incluindo os processos decisérios que antecedem e sucedem
estas acdes”. [...] Falar em comportamento do consumidor € fazer pensar porque as
pessoas consomem determinados tipos de produtos ou servicos (BLACKWELL,
2005).

Existe um grande numero de fatores que resultam na decisdo de compra
do consumidor, podendo ser através da disposicdo dos produtos na prateleira, a
indicagdo de um amigo, alguma experiéncia passada ou simplesmente a
necessidade de realizar seus desejos (SAMARA; MORSCH, 2005).

Grande parte das vezes um produto ou servico nao é consumido pela sua
real necessidade e sim pelo o que ele significa. Entende-se assim que o produto vai
além da simples tarefa para o qual foi desenvolvido (SOLOMON, 2002).

Enquanto um produto € de grande valia para um determinado individuo,
para outro ndo exerce tanta importancia, da mesma forma quando uma propaganda
exerce grande influéncia em uma determinada pessoa e em outra nao. Este
comportamento pode ser desenvolvido através de grupos de preferéncia, lideres de
opiniao, classes sociais e cultura (KARSAKLIAN, 2000).

Portanto o trabalho de desenvolver um produto nas empresas nao gira
somente em torno do seu objetivo pratico, mas também na satisfacdo do
consumidor, que € o foco principal de todo negoécio. Lutar e competir a fim de

conquistar sua preferéncia é o grande desafio das empresas, porém além das suas
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preferéncias pessoais o comportamento do consumidor também pode sofrer
influencia de diversos fatores do meio que estd inserido, como: fatores sociais,
demograficos, culturais, psicolégicos e situacionais (SAMARA; MORSCH, 2005).

Identificar de que forma séo realizados os processos de decisdo, sdo de
grande valia para aqueles que desejam influenciar ou modificar o comportamento do
consumidor. Os produtos podem ser bem aceitos ou ndo dependendo do grau de
necessidade e importancia aliado ao estilo de vida do consumidor (ENGEL;
BLACKWELL; MINARD, 2000).

Os aspectos que contribuem para a definicAo do comportamento do
consumidor segundo Blackwell e Minard (2000) s&o:

e Obtencdo: sao os motivos que levam o consumidor a adquirir
determinado produto ou servico. Avaliacdo do produto de forma geral,
como: marca produto similar ou embalagem, de que forma estédo
pagando e para quem estdo comprando, se € para uso proprio ou nao:

e Consumo: refere-se a forma de que os produtos serdo consumidos.
Utilizam conforme especificacdo do fabricante ou de outras formas,
serdo utilizados e casa ou no trabalho, utilizam todo o produto ou n&o;

e Eliminagéo: é o ponto de vista ecoldgico, de que maneira sera feito o
descarte do produto por parte do consumidor.

Além destas atividades, existem variaveis que demonstram como cada

consumidor € unico e com perfis distintos.

A seguir sdo apresentados os principais tépicos referentes ao estudo do

comportamento do consumidor, assim como sdao abordadas as diferentes teorias

que norteiam pesquisas neste campo.

2.1.1 Motivacao do consumidor

Motivacdo segundo Karsaklian (2000), [...] “é algo que nao pode ser
diretamente observado, e por essa razao, infere-se a existéncia de motivagdes pela
observacao do comportamento”. [...] Todo individuo pode relacionar uma série de
objetivos que deseja alcangar, a forga que cada um exerce para realizagdo desses
objetivos pode ser entendido como motivagdo (KARSAKLIAN, 2000).
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Cada individuo para satisfazer suas necessidades é dirigido por uma
determinada forca. A motivagdo humana é ela quem direciona todos os esforgos
para o alcance de determinada meta (SAMARA; MORSCH, 2005).

A motivacdo do consumidor ocorre quando algum tipo de necessidade é
despertada, uma vez despertada o consumidor sente-se motivado a satisfazer sua
necessidade. Cada motivo possui uma direcao e uma forga, 0 grau em que a pessoa
esta disposta a exercer para realizagdo de sua satisfacao reflete o tamanho de sua
motivacao para atingir o determinado objetivo (SOLOMON, 2002).

Uma das principais perguntas €: porque o consumidor compra um
produto? A resposta requer compreender sua motivacao na tentativa de satisfazer
suas necessidades fisiolégicas e psicoldgicas por meio da compra de um produto.
Quanto mais se acredita que um objeto ou servico ird satisfazer uma necessidade
importante, maior sera a sua importancia pessoal. A intensidade do motivo
determina o esforco do consumidor em tentar satisfazer suas necessidades
(BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).

Sao muitas as teorias existentes sobre motivagdo humana, abaixo estdo
as teorias mais estudadas segundo Karsaklian (2000).

e Teoria behaviorista: € o estudo do homem através da psicologia, onde

€ ressaltado que a Unica fonte do comportamento humano é o
comportamento de observacado. Foi criado por John B. Watson (1878-
1958);

e Teoria cognitiva: esta teoria leva em consideracao o que se passa ha
mente do individuo. Segundo a teoria cognitiva o individuo prevé com
antecedéncia as conseqléncias do seu comportamento, pois adquiriu e
elaborou experiéncias por meio de percep¢ao, pensamento, raciocinio,
valores e crengas que direcionardo sua conduta;

e Teoria psicanalitica: a teoria psicanalitica fundada por Freud descreve
que o comportamento humano € influenciado por seu inconsciente e
impulsos instintivos, onde revela que cada atitude tomada ndo €
necessariamente a melhor decisao;

e Teoria humanista: é uma teoria abordada por psicologos que

demonstram insatisfacdo com os estudos cientificos até agora. A teoria
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humanista defende que o comportamento humano ndo é somente a
relagdo entre suas reagdes e 0s seus estimulos de reacdo aos quais
reage.
Para tanto se torna importante por parte das empresas o conhecimento
dos atributos que levam o individuo ao consumo, através desses conhecimentos
pode-se implementar formas ou caracteristicas que valorizem o produto e satisfaca

0s motivos que levam a compra do consumidor (KOTLER, 1998).

2.2 NECESSIDADES DO CONSUMIDOR

Todo individuo possui necessidades. Estas podem ser classificadas em
dois tipos: inatas ou adquiridas. As inatas sao indispensaveis para vida humana,
como: ar que se respira, a agua e o alimento. As necessidades adquiridas ou
também chamadas de psicogénicas sdo aquelas que surgem no processo de se
tornar membro de uma cultura. Como autoestima, o prestigio prazer, sonhos, poder
etc. (SCHIFFMAN; KANUK, 2000).

A necessidade faz parte da natureza do ser humano. A sua formacao se
da através dos seus desejos que por sua vez, sdo compartilhados pela sociedade e
pelo meio que se esta inserido. Cada individuo possui uma grande diversidade de
necessidades que serdo satisfeitas de acordo com o momento que se esté vivendo
(SAMARA; MORSCH, 2005).

Cada necessidade basica pode ser satisfeita de varias maneiras, € 0
caminho especifico que uma pessoa escolhe é influenciado por um conjunto de
experiéncias e pelos valores inseridos pela cultura em que foi educada (SOLOMOM,
2002).

Varias listas ao longo dos anos foram criadas com as classificagdes das
necessidades do consumidor. Todas com as mais numerosas e diferentes
classificagcbes. Porém uma delas resistiu ao longo de todo tempo e ainda hoje é
estudada, a Hierarquia das Necessidades de Maslow. Criada por Abraham Maslow-
ENGEL; BLACKWELL; MINIARD, (2000).

A classificagcdo das necessidades variando da ordem mais baixa para a

mais alta aparece conforme se observa na Figura 1 a seguir:
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Necessidade de
auto-realizagao

Necessidade de estima

Necessidade de pertinencia
e afeto

Necessidade de seguranca
(abrigo, protecao)

Necessidades fisiologicas
(sede, fome, repouso)

Figura 1: A Hierarquia das Necessidades de Maslow.
Fonte: Karsaklian (2000 pg. 30)

a)

Necessidades Fisiolégicas: sdo as necessidades basicas de sobrevivéncia
de todo ser humano, como: sede, fome, repouso etc... Somente com estas
necessidades supridas, € que se pode preocupar com assuntos
secundarios (KARSAKLIAN, 2000);

Necessidades de seguranca: trata-se de protecao, ter onde morar, como
se agasalhar. Incluem também necessidades que vao além da integridade
fisica e inclui ordem, estabilidade, controle sobre a vida e etc.
(SCHIFFMAN; KANUK, 2000);

Necessidades pertinéncia e afeto: necessidade de sentimento de amor e
afeto com as pessoas com as quais nos relacionamos intimamente ao
longo de nossas vidas (KARSAKLIAN, 2000);

Necessidades de status e estima: este nivel refere-se as necessidades
que lhe dardo autoconfianga aos olhos dos outros. As necessidades do
ego podem ser orientadas para dentro refletindo necessidades de auto-
aceitagdo, como sucesso e independéncia ou para fora que sédo as
necessidades de prestigio, status e reconhecimento das outras pessoas
(SCHIFFMAN; KANUK, 2000).

Necessidades de auto-realizagdo: € a necessidade de desenvolver o
potencial do individuo, através do conhecimento, estudo e organizagéo. E
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a procura do auto-desenvolvimento ja que todos os outros niveis ja estao

satisfeitos (KARSAKLIAN, 2000).

Embora o estudo realizado por Maslow tenha abordado somente as
necessidades humanas basicas e nado as necessidades do consumidor, suas
andlises ja& demonstravam a existéncia de uma sociedade altamente consumista,
onde os individuos adquirem produtos e servicos buscando suprir suas
necessidades basicas (SAMARA; MORSCH, 2005).

2.3 PROCESSOS DE DECISAO DO CONSUMIDOR

No ano de 1910 cinco estagios da reflexdo que cercam as teorias de
tomada de decisdo do comportamento de consumo foram apresentados por John
Dewey. Mais tarde, em 1958, Dewey apresentou a elocugcédo do seu pensamento em
direcdo a uma agédo dividida em cinco estagios: uma dificuldade encontrada,
definicdo da dificuldade, sugestdo de uma solugao possivel, elaboragao racional de
uma idéia e verificagdo da idéia (BRUNER; POMAZAL, 1988).

Outros estudos foram realizados a cerca deste assunto, € mais um mapa
foi representado, desta vez com os sete estagios de como os consumidores tomam
suas decisbes para bens e servicos, criacdo dos professores Engel, Kollat e
Blackwell na The Ohio State University, que ficou conhecido como EKB. Mais tarde
com a contribuicdo de um novo professor, Paul Miniard, e com algumas alteracdes
realizadas o mapa recebeu o nome de EBM. (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL,
2005).

O objetivo principal do mapa era analisar de que forma as pessoas
priorizavam suas influéncias a fim de tomar uma decisdao. Como demonstra a Figura
2, 0 mapa possui 0s seguintes estagios: reconhecimento da necessidade, busca de
informacdes, avaliacao de alternativas pré-compra, compra, consumo, avaliacao pés
consumo e descarte (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).
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Reconhecimento da Mecessidade

|

|Elusc:a de Infnrman;ﬁes|

|

Avaliacdo de Alternativas Pré-compra

Compra

Consumo

I

| Avaliagdo Pds-consumo |

I

Figura 2: Como os consumidores tomam decisfes para bens e servigos.
Fonte: Blackwell; Miniard; Engel (2005, pg. 73).

Primeiro estagio: conhecimento da necessidade. E quando surge a
necessidade, € o momento inicial que faz com que o consumidor sinta a vontade em
adquirir um produto. Os consumidores adquirem algum produto quando acreditam
que esse produto ira solucionar seus problemas e entdo sentem que vale a pena
pagar por ele (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).

Solomon (2002) apresenta um modelo semelhante, em que denomina
esta primeira etapa de reconhecimento do problema. Apesar de este ser um
processo natural de necessidade do consumidor, este pode ser influenciado por
apelos criados pelo marketing.

Segundo estagio: busca de Informagdes. ApO6s a percepcao da
necessidade de determinado produto, o consumidor procura informagbes que
respondem ao seu consumo. Este busca informag6es de diversos meios, sua propria
personalidade, cultura que estd inserido, se possui recursos para tal compra etc.
(BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).

Quando um consumidor toma decisbes baseadas somente no seu

emocional, pouca importancia é dada a busca de informacdes de pré-compra. O que
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nao significa que as decisbes emocionais ndao sejam racionais, pois quando se
compra produtos que dao satisfagdo emocional € uma decisao racional (SHIFFMAN;
KANUK, 1997).

Terceiro estagio: avaliagcdo de alternativas pré-compra, neste estagio o
consumidor avalia suas op¢des de compra e determina qual é a melhor delas. E o
momento onde o consumidor compara o0 que tem de informagdées de diversos
produtos e escolhe de acordo com as informacdes mais relevantes (BLACKWELL;
MINIARD; ENGEL, 2005).

Nesta etapa segundo Sheth, Mittal e Newman (2000) existem duas
categorias de modelo de escolha: os compensatérios e os ndo compensatorios. No
modelo compensatorio a escolha € determinada considerando seus beneficios, o
que faz com que seus pontos fracos sejam compensados.

Nos modelos ndao compensatérios sado reunidos quatro tipos mais
comuns, sendo o 1) conjuntivo, em que o consumidor determina limites minimos
para os atributos importantes; o 2) disjuntivo, em que implica nas compensacdes
entre aspectos das alternativas de escolha; o 3) lexicografico no qual os atributos
sdo classificados em ordens de importancia; e o 4) modelo de eliminagdo por
aspectos, onde além de classificar por ordem de importancia, o consumidor define
os valores de limitacdo (SCHIFFMAN; KANUK, 2000).

Quarto estagio: compra. Apés a avaliagao pelo consumidor é chegada a
hora da compra. Ele primeiro busca um vendedor para que o ajude na compra do
produto e em seguida com a ajuda e também influencia pelo vendedor, pela
embalagem, vitrine ou propaganda ele faz a aquisicdo (SCHIFFMAN; KANUK,
2000).

De acordo com Solomon (2000), os consumidores podem ser divididos
por sua orientacdo de compra. O comprador econémico, aquele que raciona ao
maximo sua compra valorizando seu dinheiro; o comprador personalizado € aquele
consumidor fiel a uma determinada loja; o consumidor ético, aquele que compra em
pequenas redes ou perto de sua casa para contribuicdo do crescimento da sua
comunidade; o comprador apatico, aquele que nédo gosta de comprar, mas sabe que
€ necessario e o comprador receptivo, aquele que gosta de comprar e se diverte

com isso.
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Quinto estagio: consumo. Chega a hora de consumir o produto, que
pode ocorrer de maneira imediata ou posteriormente. A forma que o produto &
consumido determina o grau de satisfagcdo e determina se o consumidor voltara ou
nao a consumir o produto (SCHIFFMAN; KANUK, 2000).

Sexto estagio: avaliacdo pds-consumo. E quando o consumidor percebe
se produto o deixou satisfeito ou ndo. Essas avaliagdes neste momento ficam em
sua memoria fazendo com que na sua préxima necessidade ele recorde se o
produto € bom ou nao, fazendo com que ele volte a consumir (SCHIFFMAN;
KANUK, 2000).

Sétimo estagio: descarte. E o Ultimo estagio do modelo apresentado
para tomada de decisdao. Neste estagio o consumidor determina se descarta por
completo o produto, recicla ou revende.

A rejeicdo pode ser também a forma mais comum da insatisfacdo do
consumidor em relacdo ao produto. Alguns consumidores sentem apego pelo
produto, pois algumas vezes este produto vem atrelado a valores sentimentais fortes
o que faz com que o seu descarte seja um momento doloroso (SAMARA; MORSCH,
2005).

O processo de tomada de decisdo do consumidor pode ter variagdes,
desde o desenvolvimento de habitos que cada individuo desenvolve até novas
situagdes onde os consumidores devem analisar todas as suas escolhas antes da
compra de um produto. Nem sempre toda tomada de decisdo é racional, a decisao
pode ser influenciada pelo modo que o problema é apresentado em termos de
ganhos ou perdas (SOLOMON, 2000).

Observando os sete estagios apresentados torna-se possivel avaliar
como e de que forma o consumidor toma as suas decisbes, comprando ou nao
determinado produto ou servigo. Com a construcao deste mapa se torna possivel do
profissional que deseja influenciar da decisdo do consumidor, o que fazer para que
as pessoas comprem ou consumam mais de determinado produto. (BLACKWELL,;
MINIARD; ENGEL, 2005).
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2.3.1 Niveis de Tomada de Decisao do Consumidor

A tomada de decisdo pelo consumidor pode ser dividida em trés niveis
segundo Howard E Sheth (1969).

e Problemas extensivos, que se referem ao primeiro nivel da compra em
que o consumidor ainda ndo desenvolveu critérios para selecao;

e Problemas limitados, em que o consumidor possui critérios de selecéo,
mas ainda ndo consegue escolher entre diferentes produtos;

e Comportamento de resposta padrdo, € quando o consumidor j& possui
em sua mente algumas marcas que possivelmente va escolher.

Outro meio de descrever o comportamento do consumidor € a compra
realizada por consumo compulsivo. Consumo compulsivo segundo Solomon (2002)
€ a compra realizada de forma repetitiva e excessiva como forma de aliviar a tenséo,
tédio ou até depressao do individuo.

Pode-se dizer neste caso que o consumidor possui pouco ou nenhum
controle sobre o consumo. Este comportamento pode ser caracterizado por trés
diferentes fatores: o comportamento ndo é uma escolha, a recompensa pela compra
tem curta duracdo e o remorso causando sentimento de culpa depois da compra
(SOLOMON, 2002).

Por fim, vale ressaltar também que comprar compulsivamente € diferente
de comprar por impulso. Comprar por impulso € um comportamento temporario
sobre determinado produto, € uma necessidade subita em que o individuo presente
nao consegue resistir, € a compra realizada sem planejamento prévio (SOLOMON,
2002).

2.4 AS INFLUENCIAS SOCIOCULTURAIS DO CONSUMIDOR

Entende-se por sociedade segundo Karsaklian (2000), um conjunto de
pessoas que respondem pelas mesmas ag¢des, que compartilham costume e reage
da mesma forma.

Entende-se por sociedade “dois ou mais individuos em que a agcao de um

deles é ao mesmo tempo, reposta a outro individuo e estimulo para as acdes deste”.
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Cultura é o acumulo de valores, crencas e costumes transmitidos de geracao para
geragao. Pode ser através de comportamentos e simbolos que demonstram a forma
de se comunicar de uma sociedade. Influéncias socioculturais sdo por sua vez
valores representados por determinados por uma sociedade com determinada
cultura (SAMARA; MORSCH, 2005).

Os consumidores ndo tomam decisées sozinhas, quando consomem
determinado produto, eles os consomem num contexto social. Os consumidores
sofrem freqiientemente influéncias externas que o ajudam a decidir por uma compra.
Seja entre amigos, familia e trabalho, estamos sendo influenciados o tempo todo por
valores de cada um dos grupos que fizemos parte (SAMARA; MORSCH, 2005).

As forcas socioculturais mais importantes que serdo apresentadas a
seguir sdo: cultura, classe social, grupo de referencia e familia.

2.4.1 Cultura do Consumidor

Cultura pode ser definida como um conjunto de valores, crengas,
costumes ou preferéncias passadas de uma geracdo para outra. Fornece ao
individuo uma identidade e um comportamento dentro de uma sociedade, esta
diariamente nas nossas vidas e possui efeitos diretos sobre os individuos (SAMARA,;
MORSCH, 2005).

Engel, Blacwell e Miniard (2000), dividiram a cultura em dois
componentes: os elementos abstratos, que sao os valores, idéias, atitudes e tipos de
personalidades, e os elementos materiais: livros, instrumentos e ferramentas que
sdo chamados de manifestagdo material da cultura. A Quadro 1 representa alguns

exemplos da cultura do povo brasileiro.
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Componentes da cultura e alguns exemplos pertinentes a
cultura brasileira

Componentes Exemplos

WValores Trabalho e labuta, enfase nos relacionamentos pessoais; otimismo;
alegria; criatividade; pluralismo racial e cultural; jeitinho;
esperteza/malandragem.

Crencas : "Deus & brasileiro”; entidades do candomblé {crenca afro-brasileira);
e supersticies tomar banho de sal grosso.

ldioma Portugues como idioma oficial.

Mitos Papai Moel traz presentes para criangas no Matal; Tiradentes morreu

em nome da liberdade

Costumes Banho diario; assistir a telenovelas; ir & praia; aperto de mios e
beijos no rosto ao cumprimentar pessoas; dancar forrd, axé e
pagode (baildes), roda de samba; beber cerveja ou cachaga com
amigos; gorjeta padrio 10%.

Rituais Ir ao estadio de futebol no domingo; frequentar igrejas aos
domingos; comer peru e dar presentes no Matal; brincar no Carnaval;
pular as sete ondas no réveillon; ir a feira fazer compras.

Mormas (leis) Cédigo Civil; Cédigo de Defesa do Consumidor; Cédigo de Transito.

Objetos e artefatos Amuletos religiosos; correntes e pulseiras; chinelos de dedos;
berimbau; rede.

Quadro 1: Componentes da cultura e alguns exemplos pertinentes a cultura brasileira
Fonte: Samara e Morsch (2005, pg. 57).

Por meio da cultura é possivel descobrir 0 que um povo faz, veste, come
e também de que maneira compra e utiliza os produtos e servigos. Dependendo da
influéncia cultural € desenvolvido determinado produto e feita sua promocao
(SAMARA; MORSCH, 2005).

O mercado ndo é mais limitado num universo nacional. Ndo se pode mais
ignorar a cultura e aos valores de um povo. A cultura faz parte do comportamento do
consumidor, bem como os produtos que sdo consumidos. Os valores determinam os
objetivos esperados e os atributos buscados, logo apontam os produtos de que
serdo consumidos (KARSAKLIAN, 2000).

A cultura determina o sucesso ou o fracasso de um determinado produto.

Um produto que oferece beneficios coerentes com aqueles esperados pelos
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consumidores de determinada cultura, tem maiores chances de competir no
mercado. A cultura estd sempre em evolugcdo e segundo Solomon (2002), possui
trés areas funcionais: ecologia, estrutura social e ideologia;

a) Ecologia: € a forma de adaptagéo da cultura junto ao seu habitat;

b) Estrutura social: € a forma de organiza¢ao da vida social;

c) ldeologia: € a maneira que os individuos se relacionam com seu grupo

social.

Portanto a medida que a cultura de uma sociedade evolui também se faz
necessaria a mudanga do produto caso este ndo tenha mais o mesmo valor diante
da necessidade de seu novo consumidor. Os produtos trazem um significado diante
da sociedade. Fazem parte de um ritual, como: um vinho utilizado em uma
celebracao da Igreja Catélica ou um simbolo como o espinafre que a mae oferece
para a crianga comer e ficar forte (ENGEL; BLACKWELL; MINIARD, 2000).

2.5 MARKETING

O sentido da palavra marketing vem sofrendo alteragées com o passar do
tempo pelas mudancas de ambiente e exigéncias de mercado. O marketing se faz
presente em todo processo de desenvolvimento, criacdo e venda de um produto
(LAS CASAS, 2006). O termo marketing € definido segundo McCarthy e Perreault
(1997) como um processo das organizagdes e social, onde as empresas tornam-se
dependentes do marketing para satisfazer os desejos dos seus consumidores.

Segundo Kotler (1998), marketing é todo processo onde o individuo
adquire produtos de valor através da oferta atendendo as suas necessidades e
satisfazendo seus desejos.

Las Casas (2006) corrobora afirmando que marketing é de origem
comercial. O marketing surge a partir do desenvolvimento e da especializacao de
cada organizacao em determinado produto ou servico. A empresa capaz de produzir
determinado produto com qualidade superior as outras, comeca a especializar-se,
capacitando-se e vendendo mais. Assim desta forma comecaram a surgir as trocas,
e através disso a sociedade sai ganhando na qualidade dos produtos desenvolvidos.
Sendo esta a base da comercializacao, o principio para o marketing.
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Contribui ainda Las Casas (2006), com as oito possibilidades da utilizagao

do marketing, cada demanda relacionada ao ambiente de mercado:

a)

Demanda negativa: sdo quando os produtos ndo sao desejados, porém
necessarios. O Marketing contribui pra o redesenho do produto, para
criagdo de uma promogao, para atrair o cliente ou mudar uma imagem
negativa que ele nos lembra, como por exemplo, um médico ou dentista;
Demanda inexistente: é quando o consumo ainda nao existe. E a forma
de apresentar 0 novo servico a sociedade e apresentar seus beneficios;
Demanda latente: é quando surge a necessidade da criagdo de um novo
produto ou servico. Como remédios para cura de novas doengas, carros
bicombustiveis, produtos ecologicamente corretos;

Demanda declinante: trata-se da demanda em declinio. E quando um
produto sofre pela perda de vendas. E necessaria uma mudanca através
da sua imagem, preco ou cliente para reativar suas vendas;

Demanda irregular: quando ocorrem acumulos em determinados
periodos. O marketing pode intervir através de uma promogao de pregos,
por exemplo, uma pizzaria que nos finais de semana fica lotada, durante a
segunda-feira que normalmente € o dia de menor movimento o cliente
pagara menos;

Demanda plena: quando uma empresa atinge este nivel, ela tera que
através do marketing estar atenta as mudancas do mercado, buscando
sempre sua atualizacdo e procurando a melhorar sua forma de atender
seus clientes;

Demanda excessiva: pode ser compreendida através do exemplo de
consumo de &gua. Quando hd um consumo exacerbado a empresa
distribuidora vincula campanhas para a economia e cuidado com o
desperdicio de agua;

Demanda indesejada: é quando um produto ndo é desejado, no Brasil a
campanhas contra o tabagismo e o consumo de bebidas alcodlicas.

Desde o momento que um individuo acorda, ele esta envolvido com o

marketing. Na escolha das roupas, do que se come durante o dia e qual atividade se

fard. Todos os produtos e servicos que se utiliza se relacionam diretamente com o

marketing. Seu objetivo final € a venda, porém é através do marketing que se
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consegue analisar como e para quem cada produto é desenvolvido (MCCARTHY;
PERREAULT, 1997).

O marketing conforme cita Koltler (1998), surge através das necessidades
e desejos. E necessario que haja necessidades e desejos para que existam
produtos e servigcos a serem consumidos. Por sua vez € utilizado o marketing para o
estudo destas necessidades e para criagdo de um produto ou servigo.

Vale ressaltar as diferengas existentes entre necessidades e desejos.
Necessidade é tudo aquilo que o ser humano necessita para sua sobrevivéncia, ar,
agua, alimento, roupas entre outros. Ja os desejos surgem para atender
determinada necessidade. Um ser humano pode ter necessidade de comida, porém,
pode ter o desejo de comer batata frita por exemplo. Kotler (1998), ainda afirma que
os desejos sdo moldados conforme o ambiente que o ser humano se insere. Através

da Figura 3 abaixo se compreende o surgimento do termo marketing.

I P Empresas e
Necessidades Produtos Valor, custo Troca e I—I “J Relacionamen- Mercados consumidores
Desejos e ’_\/ (bens, ’—\/ e satisfacio ’—\/ Transaches I—\/ tos & redes ’—\/ . ’—\/ potenciais
Demandas SErvicos e ¥

Figura 3: Conceitos centrais de marketing.
Fonte: Kotler (1998, pg. 28)

Diante do exposto, fala-se sobre os profissionais responsaveis pelo
marketing dentro das organizagdes. Conforme Magalhdes e Sampaio (2007), ndo
sdo apenas os colaboradores do departamento de marketing que utilizam desta
ferramenta, e sim a empresa como um todo. Todos os profissionais de todos os
departamentos de uma organizagdo sao responsaveis pelo marketing e

consequentemente pelo seu objetivo final, a satisfacdo do cliente.

2.5.1 O Mix de Marketing

Entre todas as atividades relacionadas ao marketing, como ja
mencionado, seu principal objetivo € a venda. (CASAS, 2006).

O modelo de Mix de Marketing foi criado em 1953 por Neil H. Borden, sua
meta era atender um determinado plano de marketing, segundo Magalhdes e

Samapaio (2007, pg.32), “[...] otimizando um conjunto formado por produto,



29

distribuicao, preco e comunicacdo, capaz de se diferenciar competitivamente da
concorréncia e de conquistar e manter um numero relevante de segmentos.”

A definicdo de Mix de marketing, ou Marketing mix para Lamb; Hair e
McDaniel (2004) € o composto de quatro componentes, os 4P’s. Produto, preco,
ponto-de-venda e promog¢ao, que combinados chegam a um resultado final ideal, a
satisfacdo do mercado-alvo. E importante a harmonia entre os 4P’s, pois de nada
vale um produto de excelente qualidade, se este € vendido em uma cidade que néao
0 consome por exemplo.

Las Casas (2006) contribui com o conceito dos 4P’s. O primeiro passo
para que haja comercializagdo € o desenvolvimento de um produto. Analisar o
ambiente de mercado e buscar desenvolver produtos ou servigos para satisfazerem
a necessidade e desejos do consumidor. O segundo passo é a criacao de um preco
para o produto e sua valorizagdo perante o mercado. Esta € considerada uma das
mais importantes armas para comercializagdo de um produto, de extrema
flexibilidade e manipulacdo, e que pode ser utilizado como estratégia para uma
promog¢ao no ponto de venda. A terceira etapa é o canal de distribui¢do, ou ponto de
venda do produto. Nesta etapa séo definidos os locais de distribuicdo dos produtos,
€ nesta fase que o produto chega as redes de varejo e atacado e conseqientemente
ao consumidor final. (LAMB; HAIR E MCDANIEL, 2004).

E por fim a quarta e ultima etapa, a promogao. Nesta fase séo realizadas
as campanhas referentes a imagem que se deseja passar do produto para o
consumidor. E através da promocdo que se consegue realizar aumentos
substanciais nas vendas através de propagandas, publicidades e promogbes de
vendas (LAS CASAS, 2006). O Quadro 2 demonstra os itens que sao atrelados a

cada um dos 4P’s segundo Casas (2006).
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Distribuicao .
Produto Preco Promocao
(Ponto-de-venda)
Testes e desenvolvimento | Politica de precos Canais de distribuicao Propaganda
Qualidade Métodos para determinagdo | Distribuigéo Fisica Publicidade

Diferenciagao
Embalagem

Marca nominal
Marca registrada
Servigos
Assisténcia técnica
Garantias

Descontos por quantidades
Condigcbes especiais
Crédito

Prazo

Transportes
Armazenagem

Centro de distribuicdo
Logistica

Promogéao de vendas
Venda pessoal
Relagdes publicas
Merchandising

Quadro 2: Composto de marketing e suas subdivisoes.

Fonte: Las Casas (1997. p.18).

As variaveis que formam cada P do composto de marketing sdo inUmeras,

todavia poucas sdo as alteracdes realizadas nestas variaveis pelas organizagoes.

Torna-se mais facil a reformulacdo de um produto em curto prazo a criagdo de um

novo produto em longo prazo (KOTLER, 1998).
McCarthy e Perreault (1997), pg. 45, afirmam que [...] “0 consumidor deve

ser alvo de todos os esforcos de marketing [...]". Na figura 4 abaixo é ele quem esta

no centro, pois atingir o consumidor € o objetivo final de todos os esforgos aplicados

ao marketing.

Produto

Pontode
Venda

Cc

Figura 4: Uma estratégia de marketing que demonstra os quatro P’s.
Fonte: Mccarthy e Perreault (1997, pg. 45)
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O cliente é o centro da atengao e o objetivo da organizacao, cada um dos
4 P’s ¢ utilizado, estudado e analisado com o objetivo de conquistar o cliente e
chamar sua atengao para um produto ou servico. (LAMB; HAIR E MCDANIEL, 2004)

2.5.2 As variaveis ambientais do marketing

A area de marketing é bastante segmentada e ampla, diante disto surgem
grandes quantidades de variaveis ambientais. Varidveis estas que podem ser
controlaveis e incontrolaveis. Varidveis controlaveis sdo aquelas que se consegue
prever e facilmente resolver, como decisGes acerca de pregos, marca, distribuicao,
embalagem, etc... As variaveis incontrolaveis sdo aquelas que dificiimente se
consegue prever, sao relacionadas ao macro ambiente e afetam diretamente o

planejamento de marketing de uma organizagcao (LAS CASAS, 2006).

Na Figura 5 observa-se as variaveis controlaveis e incontrolaveis do

ambiente de marketing segundo Las Casas (2006).

Ambiente Poliitico/Legal - Concorréncia

Produto

A

Preco

Organizagio o
Distribuicdo (Ponto-de-venda)

)

Tecnologia
SE1INQ/SEIWLQUOIT

Promocao

Ambiente Social/Cultural/Demografico

Figura 5: Variaveis controlaveis e incontrolaveis do marketing
Fonte: LAS CASAS, 2006, pg. 14

Prever estas mudancas aumenta as chances do sucesso do
planejamento de marketing. Kotler (1998) e Lamb; Hair e McDaniel (2004) citam
algumas variaveis incontrolaveis que devem ser levadas em consideracao:

a) Variaveis Culturais/Sociais: Estas varidveis exercem profunda
influéncia sobre os individuos. Trata-se da cultura carregada por cada

individuo, suas crencas. E tudo aquilo que se acredita que traga a
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autorealizagao ou prazer. Estas variaveis podem ser influenciadas
através das escolas, empresas, igrejas ou governo;

b) Variaveis Demograficas: Estas variaveis sdo constantemente
monitoradas pelo profissional de marketing. Saber como esta
crescendo a populagao de uma determinda regiao ou pais e como ela
€ composta, é essencial para um bom planejamento de marketing.
Para a compreensdo do publico-alvo e desenvolvimento de cada
produto € necessario considerar o composto cada nucleo familiar, sua
composicao étnica, niveis de escolaridade e condigoes de moradia ;

c) Variaveis Econdmicas: E um fator importante e essencial para venda
de produtos. Principamente se o produto em questdo for diretamente
afetado, a taxa de juros, empréstimos, poupancgas, inflacdo ou
recessao;

d) Variaveis Juridicas/Politicas: As empresas necessitam do governo para
implantacdo de leis e normas que regulem a criacao de produtos. E
por sua vez o governo necessita de arrecadacao de impostos, geracao
de empregos e renda para as cidades e a populacdo. E necessario o
conhecimento pelo profissional de marketing as leis que vigoram
relacionadas ao seu produto e suas restricoes;

e) Variaveis Tecnolégicas: Inovagao € a grande chave nesta variavel.
Estar sempre em busca de novas tecnologias que auxiliam na agilidade
e desenvolvimento da empresa é sempre necessario. Novos produtos
séo criados diariamente e geram grandes desafios ao profissional de
marketing.

Controlar estas variaveis € de suma importancia, € com base no estudo
destas variaveis que se desenvolve um produto e seu designe. Controlando
estas variaveis é possivel definir o publico alvo, o ponto de venda, e em geral o
conceito de um produto. (LAS CASAS, 2006).

2.5.3 Marketing de servicos

O setor de servicos existe ha muito tempo, na verdade existem na biblia

relatos sobre o comércio e o empréstimo de dinheiro. Mas foi no século XIX durante
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a Revolucéao Industrial que segundo Baker (2005), aconteceu o grande avango neste
setor. O autor afirma que a Revolugao Industrial poderia ser chamada de “Revolugao
em Servicos”, porque para que pudesse acontecer o desenvolvimento das industrias
e os investimentos na agricultura, foram necessarios primeiro servigos para criagcao
de ferrovias e servigcos bancérios para o desenvolvimento industrial.

Todas as pessoas usam diariamente uma grande quantidade de servigos.
Desde consultar um médico, pegar um taxi, ir a lavanderia ou estudar em uma
universidade. Porém nem sempre se recebe um bom servigo pelo preco que é pago
(LOVELOCK; WRIGHT, 2002).

Ao comprar um servigo, 0 consumidor compra um conjunto de beneficios
implicitos a ele, ou seja, vocé compra, por exemplo, em uma lanchonete ndo sé o
sanduiche, mas o conforto do ambiente, a decoracdo, o atendimento e a boa
musica. Também ocorre o consumo através das lembrancas que norteiam o
ambiente. Vocé volta a mesma lanchonete por que se lembra de momentos
agradaveis que teve com seus amigos naquele lugar, ou simplesmente nao volta por
que lembra que 14 existem pessoas mal educadas e gente gritando ao seu redor
(BATESONE; HOFFMAN, 2001).

Comprar um produto significa comprar algo tangivel, vocé vé e pode
tocar, pode experimentar e levar para casa, ao contrario de servigo. Servico € toda a
acao gerada por alguém em beneficio de outro, porém intangivel, vocé néo leva para
casa e nao tem garantias reais do que esta pagando quando se adquire um servigo
(PERREAULT, 1997).

O servico também pode ser definido como [...] atividades econdmicas
que criam valor e fornece beneficios para clientes em tempos e lugares especificos,
como decorréncia da realizacdo de uma mudanca desejada [...].” (LOVELOCK;
WRIGHT, 2002, pg. 5)

Existem quatro caracteristicas que afetam o desempenho do marketing
de servicos. A intangibilidade, a inseparabilidade, a variabilidade e por fim a
perecibilidade (KOTLER, 1998).

a) Intangibilidade: os servicos sdo intangiveis, ndo podem ser vistos ou
tocados. A forma mais utilizada entdo para saber sobre a sua
qualidade é a busca de informacgdes. Essa busca pode ser feita através
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de sinais visiveis no ambiente, como, local, disposicado dos objetos,
pessoas, precos, material de comunicagao e outros;

b) Inseparabilidade: é o fato de o cliente estar junto ao prestador de
servigos. Tanto o prestador de servigos como o cliente podem ser
responsaveis pela qualidade dos servigos;

c) Variabilidade: diz respeito ao trabalho desempenhado por cada pessoa
responsavel pelo servico. Por exemplo, uma professora do pré-escolar
pode ter mais jeito com criancas do que outra, ou um mecéanico pode
entender mais de tratores do que de veiculos. Cabe a quem adquire o
servigo a busca por informacdes do tipo de servico pretendido;

d) Perecibilidade: é a busca de equilibrio entre oferta e demanda de
servicos. A busca deste equilibrio se faz necessario quando a
demanda é maior que a oferta.

Portanto, o conceito de servigco é muito mais amplo do que se imagina e
também causador de dicotomias. Um servico pode ser gerado através de um
produto. A entrega de lanches a domicilio, por exemplo, o lanche é um produto, mas
a entrega do lanche gera um servigco. Contudo, se questionado o dono da
lanchonete sobre o que ele vende, ira responder um produto, quando na verdade
também vende um servico (BATESON; HOFFMAN, 2001).

2.5.4 O processo de compra para 0s servicos

Conhecer as necessidades dos clientes é importante para venda de um
servico. Saber o0 que cada cliente deseja apds a experiéncia do consumo faz com
que as empresas melhorem seus servicos, busquem se adaptar aos consumidores e
suas necessidades para o aumento das vendas (LOVELOCK; WRIGHT, 2002).

O processo de compra de servigos, conforme Lovelock e Wright (2002)
possuem trés estagios: pré-compra, encontro de servigo e pés-compra.

A Figura 6 a seguir representa a sintese das etapas do processo de

compra.
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ETAPA PRE-CONMPRA

l

Procura de Informagbes

- Define necessidades
- Explora soluctes
- |ldentifica fornecedores alternativos do senvico

-

CONCIENCIA DA
HECE S 5IDADE

l

Avaliagao dos Fornecedores Alternativos do Servigo

- Analisa documentacdo (por exemple, propaganda, Tolnetos, stes da
internet etc)

- Consulta cutras pessoas (por exemplo, amigos, parentes, cutros clientes)
- VWizita possiveiz fornecedores, conversa com as pessoas

-

l

Requisita Servico do Fornecedor Fasoolhido
(O inicia auto-atendimento)

i

ETAPA DO

!

ENCONTRO
DE SERVICO

Entrega do Servigo

i

Avaliagdo do Desempenho do Servigo

l

Intengées Futuras

I L

_ETAPA
POS-COMPRA

]

Fonte: Lovelock e Wright (2002, pg. 81)

Figura 6: O Processo de Compra: atividades do Cliente na Escolha, Utilizagdo e Avaliagdo de um

Os autores Lovelock e Wright (2002) analisam o processo de compra da

seguinte forma:

a) Pré-compra: € o processo que se inicia com a necessidade sentida pelo

consumidor de um servico. Diante disso o consumidor define suas

necessidades, explora solu¢des e identifica os fornecedores do servico.

Na sequencia, busca analisar as documentacdes a respeito do servigo,

como, propagandas, folhetos, internet. Feito isso também podem ser

analisadas informagdes de amigos, parentes e outros clientes;
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b) Encontro de servico: é quando o cliente encontra o fornecedor para o
servigo. Neste caso o processo pode ser iniciado com contatos feitos
por telefone, internet e com visitas a prépria empresa. Um servico pode
ser contratado apenas depois de varias visitas. Aqui alguns fatores
também sdo analisados acerca do fornecedor, como o ambiente de
servigo, os profissionais que fardo o servigo e o0s servigos de suporte;

c) Pés-compra: neste ultimo ponto o cliente ira avaliar o grau de
satisfacdo a respeito do servigo, verificar se o servico contratado
atingiu suas expectativas e a partir disso saber se continuara fiel a
empresa ou terd que fazer uma nova procura na sua préxima compra.
Neste ponto o consumidor podera transmitir recomendacbes a sua
familia e amigos a respeito do servigo.

Estas etapas sao seguidas inconscientemente pelo consumidor, no
entanto se faz necessario pela equipe de marketing de uma organizagdo o amplo
conhecimento e estudo para que se consiga observar de que forma o consumidor
pensa e o que o leva a adquirir determinado produto (LOVELOCK; WRIGHT, 2002)

2.6 COMPORTAMENTO DE COMPRA DO CONSUMIDOR INFANTIL

Na Idade Média, as criancas ndo recebiam educagao e atencao dos seus
pais como nos dias atuais. A boa pedagogia da época incluia levar os filhos para
assistir as execugdes de criminosos. E a partir do século XIX que a crianga comeca
a receber atencao dos seus pais, mas foi somente neste século que surgiu a teoria
de que a criancga precisa brincar (KARSAKLIAN, 2000).

Segundo Le Bigot (1980), o consumo infantil muda de acordo com a idade
da crianca. Suas aptiddes cognitivas e seus recursos financeiros sao alcancados
junto com o seu desenvolvimento. As fases do consumo infantil foram divididas em
trés: criangas de 0 a 6 anos, de 7 a 11 anos e de 12 a 14 anos conforme o Quadro

03 a sequir:
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Criangas de 0 a 6 anos - Produtos individuais que lhe dizem respeito diretamente

0aZ2anos | Mais rejeicao do que solicitagdo sobre brinquedos e comidas que Ihe séo mostrados

2 a4 anos | Primeiras solicitagbes em relacdo a roupas, livros e discos

4 a6 anos | As preferéncias sdo mais acentuadas

Criangas de 7 a 11 anos - Ampliagao dos centros de interesse em dire¢ao a produtos familiares

7a8anos | Os pedidos sdo mais precisos e cada vez mais orientados para os produtos
familiares utilizados

9a11anos | Compras familiares, como automoével, férias ou equipamentos, e surgimento de
desejos por produtos para adultos

Criangas de 12 a 14 anos

12 a 14 anos | A crianga entra na idade do especialista e se focaliza sobre um nimero reduzido de
centros de interesse e torna-se imbativel em certas areas (motos, informatica...).
Seu universo se reorganiza em torno dessas especialidades.

Quadro 3: Fases de consumo infantil — criangas de 0 a 14 anos.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora com base em Le Bigot (1980)

A procura das criangas por determinados produtos pode ser mais
complicada do que um individuo adulto, se considerar que as criangas ainda néo
possuem conhecimento de si préprias e sobre 0 mundo. Em alguns casos elas
pedem um produto ndo pela necessidade, mas como forma de chamar atengéao dos
pais. Como pode acontecer o contrario, filhos que tem seus pais separados sao
comprados através de presentes e pelo consumo (GADE, 1980).

A familia € um fator importante no desenvolvimento social e de consumo
infantil conforme Gade (1980). E em casa que ela aprende que jantar ndo é
simplesmente saciar uma necessidade basica, mas sim um jantar esta associado ao
lazer como freqUentar um restaurante ou um shopping.

Isso também ocorre com o vestuario infantil, uma crianca pequena so esta
preocupada em usar uma roupa confortavel, e que ndo incomode na hora de brincar.
Ja uma crianca mais velha chora e pede pra sua mae determinada roupa por que viu
seus colegas usando. Essas necessidades s&o adquiridas ao longo do seu
desenvolvimento (GADE, 1980).

Por mais que as criangas tenham suas diferengas, morem em lugares
diferentes do mundo e pertengam a classes sociais distintas, todas sédo idénticas e
apreciam os mesmos produtos. No Brasil ou nos Estados Unidos, criancas gostam
de balas, portanto no Brasil e nos EUA as propagandas serao iguais (KARSAKLIAN,
2000).
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2.6.1 A crianca e a propaganda

Com a independéncia feminina e as maes trabalhando fora, as criancas
passam a ter a televisdo como uma forma de entretenimento e aprendizado. A
violéncia € outro fator que faz com que as criangas figuem mais tempo dentro de
casa, porém isso pode causar alteragdes no seu comportamento (GRANATO, 1998).

A falta de contato social e isolamento s6 fazem crescer o quadro de
ansiedade infantil e debilidade fisica e mental. Sem contar o sedentarismo e a
cultura inversa a de sua familia que as criangas assistem na auséncia dos pais. O
incentivo a violéncia e o culto ao consumo também sao bastante explicitos na TV
(LINN, 20086).

Infelizmente ndo é s isso, a falta de maturidade e percepcado das
criancas, faz com que elas sejam alvos faceis para o marketing, e a TV € um dos
meios de comunicagdo de maiores criticas no meio das propagandas. Como elas
nao entendem as mensagens implicitas nas propagandas e nao possuem
argumentos, sdo deixadas levar pelas informacbes da televisdo (KARSAKLIAN,
2000).

Segundo Linn (2006), as propagandas trabalham em paralelo com as
emocoes. Podem influenciar a vida do consumidor utilizando artificios que induzam a
uma falsa felicidade e bem estar. Qual pai que ndo compraria em um supermercado
um produto que “favorece o crescimento”, “rico em ferro” para o bem do seu filho.
Principalmente em relacdo as criangas o numero de produtos com este tipo de apelo
vem crescendo assustadoramente.

Da mesma forma que os pais sdo induzidos a compra, a crianca também.
Isso pode acontecer, por exemplo, com 0 uso de personagens e com embalagens
ilustradas, coloridas e que chamem a atencdo das criancas, quase sempre
diferenciadas para meninos e meninas. O principal argumento utilizado pelos
fabricantes é a associacdo das qualidades de um personagem: forca, coragem,
energia e poder, com a crianga (KARSAKLIAN, 2000).

Criar propagandas que atraiam a atencéo dos pequenos nao é uma tarefa
tdo simples. Segundo Karsaklian (2000), varios elementos devem ser estudados

para que as criangas assimilem e se interessem pelo produto:
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a) As criancas procuram se divertir com as propagandas, conseguir fazer
com que sorriam € o primeiro passo;

b) Utilizar desenhos animados para chamar sua atencéo, principalmente
para as mais novas;

c) Utilizar masicas conhecidas ou que chamem a atencgao;

d) Frases de efeito e jingles ajudam na fixacdo da marca;

e) Utilizagdo de animais, principalmente personificados;

f) Associacbes com valores como: forga, inteligéncia, amizade e
heroismo;

g) As criancas mais velhas gostam de valores culturais, esportes, musicas
e moda;

h) As criangas mais novas gostam das imagens de avé e avd nas
propagandas.

Do outro lado estdo os elementos que conotam uma associagdo negativa
para as criangas (KARSAKLIAN, 2000)

a)As criancas ndo gostam de serem consideradas incapazes de

compreender e interpretar;

b)Nao aceitam detalhes exagerados que parecam ndo ser veridicos,

dessa maneira elas tendem a ndo acreditar na propaganda;

¢) As musicas e ritmos lentos ndo s&o bem vindos aos jovens;

d)Mesmas argumentacdes sao vistas com pouca originalidade;

e)A utilizagdo de imagens que nao tenham a ver com o contexto do

produto.

Sendo assim, pode-se dizer que varias polémicas sao lancadas em torno
da propaganda, porém seu maior objetivo é influenciar o consumidor. A questao é de
que forma isso pode ser feito e até onde se pode chegar para influenciar
consumidores tao vulneraveis, as criancas (MONTIGNEUAUX, 2003).

2.6.2 A crianca e as marcas
O conceito de marca é algo bastante amplo. Da marca fazem parte o

nome, o simbolo, a organizacao, os vendedores, enfim todos os envolvidos. A marca

pode ser associada aos valores e a cultura de um determinado grupo, é através dela
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que se pode identificar um produto ou um servico (ETZEL, WALKER; STANTON,

2001).

Os valores emocionais de uma marca sao mais representativos que os

funcionais, segundo Baker (2005, p.263) “Marcas sdao conglomerados de valores

funcionais e emocionais que prometem experiéncias exclusivas aos stakeholders”.

O entendimento das marcas conforme descreve Montigneaux (2003),

varia de acordo com a idade da crianca.

Niveis de idade Prescritor Relacdo marca- | Entendimento
produto Marca-produto
Recém- 0-24 meses Pais Forte sensibilidade | Experiéncia
nascidos e dos pais &s marcas | sensorial e motriz
lactentes de qualidade do produto
Criang:as na 2-4 anos Pais = Criancas Forte sensibilidade | Aprendizado
tenra da crianca ao sensorial:
infancia produto percepgéoﬂglobal e
comparacéo com
um critério
Criancas na 4-6 anos Pais = Criancas | Forte sensibilidade | Inicio da
idade pré- ao produto e & identificacdo do
| marca atraves de nome da marca.
escolar personagens Tomada em conta
imaginarnos de atributos-
produtos
superficiais
Juniores 6-9 anos Criancas = Pais
Pré- 9-11 anos Pré-adolescentes |Forte sensibilidade | Tratamento
adolescentes 4 marca (valor|analitico do
estatutario, produto.
referéncia), fraca | Comparacéo na

sensibilidade a0
produto

base de varios
Critéros.
Entendimento
marca-produto e
marca-garantia

Quadro 4: Relacao das criangas com as marcas

Fonte: Montigneuaux (2003, p. 85).

A associacdo de personagens licenciados junto as marcas traz como
beneficio o reconhecimento mais fécil dos produtos pelas criangas. Principalmente
pelas criancas até os 10 anos de idade, porque dos 11 aos 14 anos as criangas
estdo voltadas aos produtos com associagdo a esportes, moda e lazer
(MONTIGNEAUX, 2003). O autor enfatiza as associacées de personagens junto as

marcas conforme Quadro 5:
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Efeitos a curto prazo Consegliéncias sobre a marca, o produte
ou o servico
Comunica os atributos ou caracteristicas dos | Melhor percepcio e compreenséo da vantagem

produtos sobre a concorréncia

Facilita a memorizacdo e o reconhecimento da | Aumenta a notoriedade

marca e do produto Melhora a prescrico e a compra linear
Suscita uma forte atracéo da parte da crianca Gera preferéncia/concorrente

Permite um preco de venda unitario = concorrente
Da uma legitimidade e uma credibilidade a marca | Suscita o interesse da crianca

Quadro 5: Efeitos do uso de personagens associados as marcas
Fonte: Montigneaux (2003, p. 239).

O personagem faz parte do imaginario e do universo das criangas, sao
tratados como figuras reais em suas vidas, conforme descreve Montigneaux (2003),
O autor divide os personagens em dois tipos como demonstra o Quadro 5 a seguir:

Personagem “aventureiro” Personagem “social”
Motivos de Que ousa, Sorridente,
escolha da Que & ben_1 sucedido, Bom exemplo,
crianca Justiceiro BD!TI ator,
Célebre,
(personagem Feliz
escolhido como
modelo)
Atributos de Corajoso, Ama os seus,
personalidade Astuto, 1 Artista
do hersi Audacioso,
h ! Eficiente,
importantes Exotico < S
para a crianca
Inteligente, Gentil,
Forte, 2 Bom,
Agil, (2) Sabio,
Sem defeitos Belo
Sintese Esse personagem tem um projeto e &€ | Esse personagem atrai as criancas por
na agéo que ele se realiza aos olhos que é (engracado, sorridente, etc.) ou
da crianca. Ele possui atributos porque tem (felicidade, por exemplo).
adultos e, sobretudo, masculinos. Ele possui atributos infantis e,
Os atributos fisicos do personagem sé&o | sobretudo, femininos.
pouco descritos e o corpo & O corpo do personagem & apreciado
reproduzido pela crianca “na sua pela crianca do ponto de vista estético
funcéo instrumental de ferramenta e como “meio de expressédo e suporte
bem adaptada a acao”. de valor”.

Quadro 6: Personagem do tipo aventureiro versus personagem do tipo social.
Fonte: Montigneuaux (2003, p.109).

Os dois tipos de personagens demonstrados buscam chamar a atencao
das criancas e fazer a associacdao de um produto. Esta associacéo vai depender de
tipo de produto que sera vendido e a associagdo que se queira transmitir ao produto.
(MONTIGNEAUX, 2003).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Método pode ser definido como uma sequiéncia de acdes para realizacao
de uma determinada tarefa, ou segundo Galliano (1986) como “um conjunto de
etapas, ordenadamente dispostas, a serem vencidas na investigagdo da verdade, no
estudo de uma ciéncia ou para alcangar um determinado fim”. Este capitulo
explanara a metodologia utilizada para o levantamento de dados e coleta de
informacdes para formatacdo desta pesquisa.

A forma utilizada para se chegar ao conhecimento € através do método
cientifico. Ciéncia que passou a existir no século XVII com o inicio da modernidade,
quando o homem do ocidente deixou de ser primitivo e passou a ser um individuo
curioso, com acumulo de conhecimentos e necessidade de entender tudo o que se
passava ao seu redor, explicar os fatos e acontecimentos a fim de poder controla-los
(KOCHE, 2001).

Segundo Silva ET AL (2000), metodologia cientifica ndo é apenas a
descricdo fatos, mas a demonstragdo dos motivos que levam o pesquisador a
escolher determinados caminhos em detrimento de outros. Desta forma, o
conhecimento cientifico busca entender as causas de uma agado, compreender a
realidade e explicar os motivos que determinam a existéncia de um determinado
acontecimento.

3.1 DELINEAMENTOS DA PESQUISA

Neste trabalho o nivel de pesquisa utilizada sera a exploratéria. Segundo
Andrade (2005 p.124) a finalidade de uma pesquisa quando exploratéria “é
proporcionar maiores informacdes sobre o assunto; facilitar a delimitacdo de um
tema de trabalho; definir os objetivos ou formular as hipéteses de uma pesquisa”,
quando a pesquisa é no formato exploratéria consegue-se uma rica fonte de
informacdes a cerca do assunto abordado (ANDRADE, 2005).

A pesquisa exploratéria tem o objetivo indicar ao pesquisador o inicio de
uma pesquisa, quando o assunto a ser pesquisado néo € de profundo conhecimento
do entrevistador, e, portanto ndao pode ter como definitivo o seu questionario
(DIETERICH, 1999).
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A técnica de coleta utilizada para captura de dados sera realizada através
de entrevistas individual em profundidade como forma de obter um nimero maior de
informagdes sobre o assunto abordado. Serdo ouvidas 12 criangas entre 07 e 08
anos meninos € meninas estudantes de escolas particulares e publicas, residentes
no municipio de Criciima, Estado de Santa Catarina, e que pertengam a um nucleo
familiar classico composto por pai, mae e filhos.

O procedimento utilizado no presente estudo é o roteiro de entrevista
semi-estruturado com gravacdes. Descrevem Lakatos e Markoni (2005) que a
entrevista semi-estruturada é classificada como a entrevista onde o entrevistador
realiza perguntas previamente estudadas e conforme o desenvolver das respostas
ocorre o direcionamento das perguntas. As entrevistas ainda podem ser
classificadas como estruturadas ou n&o estruturadas. As entrevistas estruturadas
seguem um roteiro pré-estabelecido em que as perguntas nao devem ser alteradas
para que se possam conferir as respostas entre os entrevistados, ja as entrevistas
nao estruturadas sao realizadas perguntas abertas onde o entrevistado possui maior
liberdade de resposta (LAKATOS; MARCONI, 1990).

A técnica de andlise a ser realizada é a qualitativa com andlise de
discurso. A analise qualitativa diferentemente da quantitativa ndo mede em numeros
as informagdes pesquisadas, a analise qualitativa descreve as variaveis de um
problema, ajuda a esclarecer hipdteses a cerca de determinado assunto e revela
particularidades do comportamento do ser humano sobre o assunto pesquisado
(OLIVEIRA, 1999).

De origem francesa a analise de discursos descreve a técnica de analise
discursiva através de linguagem formal e informal com textos escritos e interacao
oral, através da averiguacao de formacdes ideologicas, sociais e discursivas de um
determinado grupo (ROCHA; DEUSDARA, 2010).

A entrevista deve ser criteriosamente planejada e adequada, requer
habilidade e preparagéao prévia, com objetivos definidos e bom senso na escolha das
melhores condicbes para realizacdo da entrevista, sem inducdo nas respostas ou
insisténcias nas questdes (ANDRADE, 2005).

Ante o exposto, apresenta-se o Quadro 7 para sintetizar o delineamento
da presente pesquisa.
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Niveis de Pesquisas Técnicas de Coleta Procedimentos Técnica de analise
Roteiro de
L Entrevista individual com entrevista semi- -
Exploratério profundidade estruturado, Qualitativa
gravagoes;

Quadro 7: Delineamento da pesquisa de campo.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

3.2 DEFINIGOES DA AREA E POPULAGAO ALVO DO ESTUDO

A principio o presente estudo teve como ambiente de pesquisa uma
microempresa especializada no varejo de confec¢do infantil situada na cidade de
Criciuma. A referida empresa fundada em 13.07.2008 atua no varejo de confecc¢oes
e acessorios infantis para meninos e meninas de 0 a 12 anos. Apenas ha dois anos
e meio no mercado possui no seu quadro de colaboradores trés vendedoras, o setor
administrativo e de compras fica sob responsabilidade da proprietaria e o setor de
contabilidade com empresa terceirizada contratada.

A loja fica situada na area central da cidade de Criciuma com grande
circulacao de pedestres. Passam semanalmente pela loja aproximadamente 150
consumidores. Com produtos voltados as classes A e B, possuem opcoes de
produtos na linha béasica e passeio.

Porém, como esta pesquisa foi efetuada em um periodo de pouco
movimento na loja devido a mudanga de estagéo, a pesquisadora teve dificuldades
de conseguir criangas com perfil pretendido. Assim foi necessario mudar o local para
coleta dos dados. Foram assim, escolhidas duas escolas, uma publica e outra
privada situadas no centro desta mesma cidade, Criciitma, o que facilitou o
deslocamento da pesquisadora.

A pesquisa serd realizada com 12 criangas entre 7 e 8 anos, meninas e
meninos, que serdo selecionadas com base nos estudos de Voigt (2007), onde a
pesquisadora analisa a Teoria do Estagio de Piaget, segundo Piaget (1996) e a
classificagdo de Kurnit (2004). Outro critério também utilizado por Voigt (2007) foi o
nucleo familiar que estdo inclusas as criancas, neste estudo especifico serdo
entrevistadas meninas e meninos pertencentes ao nucleo familiar classico composto

por pai, mae e filhos.
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3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados é a parte pratica da pesquisa, esta etapa consiste na
coleta de dados que serao utilizados para o presente estudo. Os dados podem ser
classificados como primarios ou secundarios. Dados secundarios sao aqueles ja
disponiveis e estudados por alguma pessoa ou organizacao, ja os dados primarios
sao os dados obtidos pelo proprio pesquisador para o objetivo do estudo (LAKATOS;
MARCONI, 2001).

Para esta pesquisa serdo utilizados dados primarios, pois os dados
utilizados sédo buscados especificamente para este estudo, diretamente no campo de
pesquisa através de questionario (OLIVEIRA, 1999).

A pesquisa se dara através de uma amostra para coleta de dados.
Amostra é a representagcdo de parte da populagdo, normalmente utilizada para
compreensdao de algum fato estudado. Assim supbe-se que todas as analises
realizadas a cerca da amostra também sao vaélidas para a populagédo (OLIVEIRA,
1999).

O amostra sera formada por 12 criangas entre 7 e 8 anos, meninos e
meninas estudantes de colégios publicos e privados e que fazem parte do nucleo
classico familiar, pai, mae e filhos (VOIGT, 2007).

Diante disto o grupo escolhido de entrevistados utilizado na pesquisa
segundo Oliveira (1999), classifica uma amostra ndo probabilistica, pois foram
selecionados conforme critérios de selecao estudados pela pesquisadora com base
no trabalho de Voigt (2007) e nao aleatoriamente.

Amostra probabilistica segundo Appolinario (2006, p.41) “sdo aquelas em
que todos os membros da populagdo tém a mesma chance estatistica de serem
selecionados para compor a amostra”.

A pesquisadora dispde de tempo e recursos para a aplicagdo da pesquisa
e coleta de dados estabelecidos conforme amostra mencionada, como também de
recursos financeiros para aplicagao de tal aplicagéo.
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3.4 INSTRUMENTO DE PESQUISA

A presente pesquisa sera realizada através de questionario elaborado
pela pesquisadora com base em Voigt (2007) e estudos e experiéncias acerca do
assunto.

O questionario como descreve Oliveira (1999, p.37) “€ um instrumento
que serve de apoio ao pesquisador para a coleta de dados”, serve como referéncia e
conhecimento, deve apontar as possiveis causas que cercam o0 problema da
pesquisa (OLIVEIRA, 1999).

Lakatos e Marconi (2008) ainda corroboram que o questionario deve ser
composto por perguntas bem elaboradas e compreensiveis, o tema deve ser
previamente estudado e as perguntas bem divididas. Nao deve possuir muitas
perguntas para que nao cause desinteresse e também nao muito curto para que nao
consiga responder todas as perguntas.

Portanto, o instrumento de coleta de dados desta pesquisa esta
apresentado no Apéndice | deste estudo.
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4 EXPERIENCIA DA PESQUISA

A pesquisa foi elaborada para ser aplicada com 12 entrevistados.
Meninos e meninas entre 7 (sete) e 8 (oito) anos pertencentes a rede de escolas
publicas e privadas da regido de Criciuma- SC. O nucleo familiar destas criangas é
composto de pai, mae e filhos.

Este numero de entrevistados e o perfil do nucleo familiar foram definidos
com base nos estudos de Voigt (2007), em que a pesquisadora analisa a Teoria do
Estagio de Piaget (1996) e a classificagdo de Kurnit (2004). Segundo Voigt (2007), o
autor Kunirt (2004) denomina como criangas as pessoas de 6 (seis) a 8 (oito) anos
completos e Piaget (1996) classifica as criancas na faixa etaria entre 7 (sete) a 11
anos.

Outro aspecto relevante utilizado para tal estudo foi a classe social
pertencente a cada crianga entrevistada. Foram realizadas 12 entrevistas sendo que
6 (seis) com criancas pertencentes a rede publica de ensino e outras 6 (seis) com
criangas pertencentes a rede privada. Tal analise foi proveitosa ao passo que foi
possivel observar as diferentes classes sociais e consequentemente 0 seu acesso
ao mundo de compras de confecc¢ao infantil.

Para busca de informacdes deste estudo, foram elaboradas perguntas
com base nas entrevistas de Voigt (2007) e também com perguntas elaboradas pela
propria pesquisadora sobre o0 universo de compras.

Foram aplicados inicialmente dois pré-testes a fim de observar se as
perguntas que seriam abordadas responderiam as questdes que teriam como
objetivo dar conta da problematica proposta. Foram aplicadas entdo 2 (duas)
entrevistas na etapa do pré-teste, as 2 (duas) com meninas de 7 (sete) e 8 (oito)
anos, naturais de Nova Veneza e Criciima, uma de escola publica e outra de escola
privada.

Apos realizadas as entrevistas de pré-teste viu-se a necessidade da
ampliacéo e realizacdo de novas perguntas para que se pudesse levantar aspectos
importantes sobre o universo de compras visto pelas criangas. Também serviu como
experiéncia para a pesquisadora para as proximas entrevistas que seriam aplicadas.

Com um novo roteiro de perguntas elaborado, foram realizadas 18

entrevistas. Porém destas 18, apenas 12 foram utilizadas neste estudo. Isto porque
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as criancas selecionadas no inicio da entrevista diziam que pertenciam a um nucleo
familiar composto por pai e mae, mas no decorrer das entrevistas deixavam explicito
que na verdade conviviam com avos, tios e outros parentes. Como neste estudo
buscou-se conhecer o nucleo familiar tradicional, composto por pai, mae e filhos,
estas 6 (seis) entrevistas foram descartadas.
Assentadas tais informagdes, a seguir apresenta-se o resultado das
entrevistas realizadas. As analises foram divididas em dois momentos:
a) Primeiro Momento: Apresentacao do perfil dos entrevistados;
b) Segundo Momento: Apresentacdo do comportamento do
consumidor infantil.
Convém ainda evidenciar que nas analises a seguir, a pesquisadora
procurou observar a literatura e contextualizar algumas evidéncias suscetiveis a

sustentacao teodrica.

a) Primeiro Momento: Perfil dos Entrevistados

Como anteriormente mencionado participaram efetivamente da pesquisa
12 criangas, em que 6 (seis) estudam em escola publica e 6 (seis) em escola
privada. A intencdo de dividir os participantes da pesquisa por tipos de escolas
(publicas e privadas) foi intencionalmente, pois se pretendeu entender se hé
diferenca de opinides entre as criangas que estudam nos diferentes tipos de escola.
O Quadro 8 apresenta de forma agrupada o perfil das criangas que participaram da

pesquisa.
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Entrevista Sexo Idade Escola Possui irmados
Entrevistas Pré-teste
1 Feminino 7 anos Publica Sim
2 Feminino 8 anos Privada Sim
Entrevistas utilizadas para andlise
1 Feminino 7 anos Privada Sim
2 Feminino 7 anos Privada Sim
3 Feminino 7 anos Privada Ndo
4 Masculino 8 anos Privada Sim
5 Masculino 8 anos Privada Sim
6 Masculino 7 anos Privada Sim
Entrevistas utilizadas para analise
7 Feminino 8 anos Publica Sim
8 Feminino 8 anos Publica Sim
9 Feminino 8 anos Publica Sim
10 Masculino 7 anos Publica Sim
11 Masculino 7 anos Publica Nao
12 Masculino 8 anos Publica Sim

Quadro 8: Perfil das criangas entrevistadas.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Pode-se observar no Quadro 7 que a pesquisadora procurou selecionar
intencionalmente 50% das criangcas do sexo feminino e masculino respectivamente.

A variavel faixa etaria ficou no intervalo 7 (sete) a 8 (oito) anos, opcao
esta realizada no inicio da pesquisa, porém no momento da realizagdo das
entrevistas, ndo houve a intencdo de selecionar a mesma amostra entre os dois
sexos, no entanto, foram entrevistados 50% de meninas e meninos na faixa etaria
de 7 (sete) anos e 50% de meninas e meninos na faixa etaria de 8 (anos).

Outro ponto a ser frisado € que das 12 criangas entrevistadas, 10
possuem irmaos e 2 (duas) ndao. Convém destacar, que esta informagao é adicional,
tendo em vista que nao foi considerado como um fator de selecgéo.

A seguir serdo analisadas as variaveis relacionadas ao comportamento do

consumidor infantil.
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b) Segundo Momento: Comportamento do Consumidor Infantil

As categorias a seguir, tratam das questdes relacionadas ao
comportamento do consumidor infantil, sendo que elas foram divididas na seguinte
ordem: frequéncia de visita ao shopping; frequéncia de visita a lojas de roupas
infantis; universo de compras; nogdes sobre produto; influéncia dos pais e amigos;

nogdes sobre o valor do dinheiro; influéncia da midia.
b1) Frequéncia de visita ao Shopping:
O objetivo desta categoria foi identificar os entrevistados que freqlientam

o shopping da cidade, para verificar se estes possuem ou ndo influéncia na hora da

compra ou sao influenciados pelos pais. As perguntas acerca deste assunto foram:

Vocé costuma ir ao shopping com seus pais?

Sim Nao

E vocé gosta? Por que nao?

Vocé pede muita coisa quando vai junto? O | Mas vocé pede para sua mdae trazer algo pra

que? vocé? O que?

E eles compram?

Quadro 9: Questdes sobre a frequéncia de visita ao shopping.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Como forma de facilitar a visualizacdo do leitor sobre as respostas
apresentadas pelos entrevistados a respeito da frequéncia de visita ao shopping,
elaborou-se o Quadro 10 e 11 com as respostas daqueles que contribuiram com

informacdes sobre esta questao.

Os entrevistados sdo identificados nos quadros a seguir da seguinte

forma:

MA=Menina
MO=Menino

MA1=0 numero apos as letras identifica o niumero da entrevista que esta
na integra no apéndice deste trabalho.
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Frequéncia de visitas ao shopping — Caso Positivo

Escola Privada

. . E seus pais
Costuma ir ao shopping? . . . )
Vocé pede muita coisa quando vai? compram?

MA3: “Ah! Costumo, as
vezes” MA3: “Um monte!”

MAS3: “N&o... as vezes
compram”

MA?7: “Eu fui ontem, mas faz | MA7: “S6 vou no brinquedo e pego )
MA7: “Alguns sim.”

tempo que eu ndo ia”. alguns brindes”

Escola Publica

MA4: “Costumo, eu gosto N
) ) ) MA4:"Aham, as vezes”.
muito de ir no shopping.” MA4:"Roupa, brinquedo.”

MO12:*Quase sempre”.
MO12: “Sim” MO12: “De vez em quando”

Quadro 10: Frequéncia de visitas ao shopping — Caso positivo.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Frequéncia de visitas ao shopping — Caso Negativo

Escola Privada

Por que vocé nao costuma .
. . Por que néao?
ir ao shopping?

B MO9: “Por que eles trabalham todo dia dai chegam em casa tao
MQO9: “Hum hum(Negagao) o ]
cansados e ai ndo tem tempo de ir com a gente”.

Escola Publica

MAS8: “Nao” MAS8: “E por que meu pai e minha mae, assim, trabalham
MO13: (Sinal negativo com a | bastante”.
cabeca) MO13: “Por causa que a gente ndo sai as vezes muito...”

Quadro 11: Frequéncia de visitas ao shopping — Caso negativo.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Pode-se perceber no Quadro 10, que dos 12 entrevistados, 9 (nove)
frequentam os shoppings da cidade, sendo que 5 (cinco) destes estudam em
escolas privadas, o que evidencia que 0s pais possuem um padréo de vida que os
permitem frequentar este ambiente. Por outro lado, 4 (quatro) entrevistados nao
frequentam shoppings, um numero proximo ao de estudantes de escolas privadas,
porém ainda menor.

Destes 9 (nove) frequentadores, todos afirmam que pedem alguma coisa
aos pais quando vao ao shopping, todos os 9 (nove) também afirmam que na

maioria das vezes seus pais compram o que pedem. 3 (trés) responderam que
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pedem muita coisa aos seus pais, mas nem sempre eles compram, 2 (dois) sao de
escolas privadas e 1 (um) de escola publica.

Das 3 (trés) criancas que nao frequentam shopping, 2 (duas) sdo de
escolas publicas e 1 (uma) privada, porém as respostas da nao frequéncia ao
shopping foram a mesma para todos. O motivo da n&o frequéncia a este
estabelecimento foi atrelado ao trabalho e a falta de tempo dos pais.

Neste sentido Engel, Blackwell e Miniard (2000) justificam que quando os
pais trabalham ficam com pouco tempo para se divertir com os filhos em lugares que
os fagam distrair. Geralmente quando o pai e a mae trabalham a renda familiar tende
a aumentar, diferentemente daquelas familias cuja responsabilidade estd somente
no pai. As familias que ambos os conjuges trabalham, presenteiam os filhos como

forma de compensar a auséncia.

b2) Frequéncia de visita a lojas de roupas infantis:

O papel da crianga no ato da compra interfere diretamente no tempo em
que seus pais ficam nas lojas. Algumas lojas proporcionam brinquedos e atividades
que fazem com que a crianga goste de frequentar determinada loja e
consequentemente seus pais (ENGEL, BLACKWELL; MINIARD, 2000).

Aqui, os entrevistados contribuem com a entrevistadora e com o0s
interessados no varejo com informagdes valiosas a respeito das escolhas de suas
roupas e a influéncia de seus pais. A maioria das criangas entrevistadas frequentam
as lojas de roupas e gostam destas visitas. As perguntas que responderam sobre

este assunto foram:

Vocé costuma ir a lojas comprar roupas pra vocé?
Caso afirmativo Caso negativo
. E vocé gosta? . Por que nao?
. Vocé vai sempre? . E as roupas compradas vocé
. Com quem vocé vai? normalmente gosta?
o E vocé que escolhe as roupas? o Pede pra fazer trocas?

Quadro 12: Frequéncia de visita a lojas de roupas infantis.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.
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As respostas dos entrevistados que contribuiram com esta questao estao

organizadas nos Quadros 13 e 14.

Frequéncia de visitas a lojas de roupas infantis — Caso Positivo

Escola Privada

Vocé gosta de ir a lojas de

E vocé quem escolhe as roupas? E vocé da opiniao?
roupas?
] B MA3: “Meu pai... minha MA3: So6 diz gostei, ndo
MA3: (Afirmagdo com a _ _ )
mé&e. Eu ndo escolho nada”. gostei.
cabeca) ) L ) _ i )
MOB6: “A minha irm&, a minha mae”. | MO10: “Hum... é. Prefiro
MOB6: “Gosto” oL B .
. MA14: “N&o, € minha mae” aquela, prefiro essa”.
MA14: “Sim” B
MO10: “A méae”

Escola Publica

MA4: “Gosto sempre. E 14 | MO5: “Sou eu, a minha mae e o | MA4: “E... as vezes...”

na Havan que eu vou”. meu pai”. MO11: “Mae gostei, nao

MA4: “Um pouquinho que é o pai” gostei”

Quadro 13: Frequéncia de visitas a lojas de roupas infantis — Caso positivo.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Frequéncia de visitas a lojas de roupas infantis — Caso Negativo

Escola Privada

Voceé gosta de ir a lojas de | E vocé normalmente gosta do que Voceé pede para fazer

roupas? eles compram? alguma troca?

MQO9: “As vezes, quando
MO9: “Nao” MO?9: “Gosto”.
eu nao achei muito legal”

Escola Publica

MA8: “Nao, as vezes a . i
. . . . MA8: “Ndo sbé quando
minha mae ela sai, assim, ] B ]
MAS8: “Gosto”. minha mae acha muito
do trabalho dela e compra .
pequeno, dai ela troca”.

umas roupas”.

Quadro 14: Frequéncia de visitas a lojas de roupas infantis — Caso negativo.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Neste contexto, das doze criangas entrevistadas, apenas 2 (duas) nao
vao a loja de roupas. Estas 2 (duas) criangas - 1 (uma) menina de escola publica e 1
(um) menino de escola privada - afirmam que néo frequentam as lojas porque sao

seus pais quem compram as roupas, € que normalmente eles (criancas) gostam.
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Quando necessario seus pais fazem as trocas das pegas sem a presenca das
mesmas.

Entretanto das dez criancas que frequentam lojas de roupas, 9 (nove)
afirmam que gostam desta visita. Na maioria das vezes sdo acompanhadas pelas
maes, e com menor frequéncia pelos pais e irmaos. Destas 9 (nove), 6 (seis) ajudam
na escolha das roupas, porém a decisdo sempre cabe aos pais.

J& a unica crianga das dez que afirmou que ndo gosta de ir a loja de
roupas € uma menina de escola privada, que diz, sé gostar de ir a lojas quando “tiver
criangas” (MA7). Ela esta se referindo a presenca de outras criangas no interior da
loja com quem ela possa brincar. Com as entrevistas ficou evidenciado que visitas a

lojas ja faz parte dos passeios da maioria das criancas.

b3) Universo de compras:

Neste item as criangas responderam sobre o universo de compras.
Nocbes sobre o que significa comprar, a importancia dada ao produto que se esta
comprando e a percepgao de cada entrevistado sobre como uma loja de roupas
deve preparar-se para o atendimento. As perguntas relacionadas nesta pesquisa
sobre este assunto foram:

. O que é comprar pra vocé?
. O que é mais importante, a loja ou a roupa que esta comprando?
o E o que uma loja de roupas legal deve ter

Quadro 15: Universo de compras.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Todas as doze criangas souberam responder a primeira pergunta: O que
€ comprar? Cada um a sua forma, mas com respostas bem variadas, porém todas
associadas a palavra dinheiro ou troca de produtos, conforme é perceptivel nas falas

apresentadas a seguir:
MAZ3: “A gente paga... e depois fica pra gente”.
MAA4: “Umas continhas que tem que pagar se nao, nao leva”.
MO5: “E administrar um produto”.

MO6: “Quando troca dinheiro pelo produto”.
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MA7: “Comprar é onde é que tem um negdcio na loja que é que
pra que precisa pode comprar e se quer pode comprar também”.

MAS: “E tipo assim, estou vendendo uma bola, dai uma pessoa
pega dinheiro dela e da o dinheiro pra aquela outra pessoa e pega
a bola pra ela”.

MO9: “E quando vocé, como se vocé fosse na loja e dai ali tem
um produto muito barato, vocé vai ali e compra. E compra com
dinheiro”.MO10: “Comprar é uma coisa que tu compra, da dinheiro
e a coisa é tua”.

MO11: “Comprar uma coisa. Coisa por dinheiro”.
MO12: “A gente gastar dinheiro com tecido, roupa, calgado...”.

MO13: “Eu pergunto qual é o prego... ai depois se for bom eu
compro, se nao for...”.

MA14: “E comprar uma roupa se gostou. Se é cara eu ndo
compro, se nao é caro compra”

Para compreender o grau de importancia que cada crianga da ao produto
ou a loja, é langada a segunda pergunta: O que é mais importante, a loja ou a roupa
que estd comprando? 8 (oito) criangcas responderam a roupa, 3 (trés) a loja, e
1(uma) ndo soube responder.

Segundo os entrevistados, a roupa é mais importante do que a prépria
loja. Uma das criangas, (MO9), quando questionado respondeu “A roupa € uma
coisa boa porque é pra gente”. Ja outro entrevistado, (MO10) demonstra ter no¢ao
sobre o valor do dinheiro, “A loja. Por que dai tu vai escolher o dinheiro, pra ver se é
mais barato ou mais caro’. Ele esta se referindo a pesquisa de precos, a crianca cita
a loja pelo fato de ser neste local onde séo realizadas as pesquisas para compra de
um produto.

Quando questionados sobre o que deveria ter em uma loja legal de
roupas, a variedade de roupas foi o item mais lembrado pelos entrevistados.
Também foram lembrados o bom atendimento, os doces que sao distribuidos pelas
atendentes e os brinquedos instalados dentro das lojas para distragdo das criancgas,
enquanto suas maes fazem as compras. Uma das criangas também cita os

provadores como um item legal que uma loja deve ter.
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b4) Nocoes sobre produto:

Este tépico buscou saber o que as criangas sabiam sobre produto. Neste
sentido foram realizadas perguntas sobre roupas infantis. O que sabem sobre
marca, embalagem e influéncia dos personagens de desenho animado na confec¢ao
de confecgéao infantil. Abaixo as questdes relacionadas ao produto:

. Vocé sabe o0 que é marca?

. A marca é importante?

. Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

. Vocé presta atengao nas embalagens dos produtos e nas sacolas?
. Como devem ser as sacolas das roupas?

. Qual é seu personagem de desenho animado ou filme preferido?

. Vocé prefere produtos com ou sem personagem?

Quadro 16: Nogdes sobre o produto.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Das doze criangas entrevistadas, 6 (seis) souberam dizer o que € marca.
Das que nédo souberam, 1 (uma) das meninas confundiu marca com tamanho das
roupas. “As marcas sao... tem M, G e mais outra’ (MA4). Dos 6 (seis) entrevistados
que souberam responder, 3 (irés) pertencem a escola privada e 3 (irés) a escola
publica. Observa-se a partir disto que nao houve diferenga nas opinides entre as
criancas de escola publica e privada sobre o que é marca. O que se percebeu foi
que essa questao parece estar relacionada ao conhecimento prévio que cada um

tem sobre o tema (marca) e a classe social na amostragem da pesquisa nao

influenciou.
O que é marca?
Souberam responder: 6 Nao souberam responder: 6
Entrevistado Instituicdo de ensino Entrevistado Instituicado de ensino

MO10 Privada MA14 Privada
MO6 Privada MA7 Privada
MO9 Privada MA3 Privada
MAS8 Publica MA4 Publica
MO11 Publica MO12 Publica
MAS5 Publica MO13 Publica

Quadro 17: Entrevistados que sabem o que € marca.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.
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Vale ressaltar que dos 6 (seis) entrevistados que souberam definir marca,
4 (quatro) pedem para 0s seus pais que comprem os produtos por causa da marca,
mas que nem sempre sao atendidos.

Quando questionados sobre as embalagens em que eram entregues 0s
produtos apds as compras, apenas 3 (trés) entrevistados se manifestaram sobre as
sacolas das roupas, os outros 9 (nove) entrevistados se colocaram como
indiferentes a este item. 2 (dois) entrevistados, o MO6 e MOQO9, afirmaram que
apenas o nome da loja é o suficiente na sacola. A entrevistada MA14, lembra que as
embalagens devem ser “bonitas e com desenhos de bonequinha...” Este item foi de
pouca relevancia para os entrevistados.

Contudo, quando questionados sobre o personagem de desenho animado
preferido, todos souberam responder com rapidez, mas quando questionados sobre
a preferéncia da estampa do personagem preferido nas roupas, dos doze
entrevistados, onze se mostraram indiferentes com o uso do personagem nas
roupas. A MA14 prefere que tenha o Bob Esponja, ja a entrevistada MA7 acrescenta:
“Né&o precisa né, mas eu gosto quando tem desenho”.

O uso de personagens é utilizado principalmente para chamar atencao
das criangas em propagandas. Associados a embalagens coloridas e chamativas os
personagens servem de fator decisério na escolha de produtos pelas criangas.
Podem ser desenhos licenciados ou criados pela prépria marca. (MONTIGNEAUX,
2003).

b5) Influéncia dos pais e amigos:

Na Idade Média, os pequenos ndao eram considerados diferentes dos
adultos, eram vistos e tratados como adultos de tamanho pequeno. Porém, com o
passar do tempo e com a criagdo das escolas a visdo dos adultos em relacao aos
seus filhos comegou a mudar, a familia comeca a prestar mais atencao nas criancas
e comeca se organizar a partir delas (KARSAKLIAN, 2000).

A influéncia dos pais e dos amigos € uma das perguntas de maior
relevancia nesta pesquisa. Saber a posi¢cao dos entrevistados a partir das influéncias
dos individuos que fazem parte do seu ambiente ajuda a esclarecer o seu
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comportamento no ato da compra. As perguntas relacionadas nesta pesquisa sobre

este assunto foram:

. Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e sua mae nao? O que vocé fez?
. Se vocé colocar uma roupa e sua mae pedir pra vocé tirar por que nao ficou bem em vocé

0 que vocé faz?

. Vocé se veste do mesmo jeito que 0s seus amigos?
o Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé nao, como vocé se sente?
. Quando vocé compra uma roupa nova legal, qual a opiniao mais importante pra vocé, dos

seus pais ou dos seus amigos?

. E quando seu amigo esta vestindo algo legal, vocé também pede aos seus pais?

. Quando vocé estd em um shopping e vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede para os
seus pais?

. A opiniao deles é importante pra vocé?

Quadro 18: Influéncia dos pais e amigos.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

Dos doze entrevistados a grande maioria, 9 (nove) criangas afirmou que
quando os pais ndao gostam da roupa que eles estao vestindo, imediatamente tiram a
roupa. Um dos entrevistados, MO11, afirmou que é a sua mae quem escolhe e
separa as roupas que ele deve usar durante o dia, demonstrando que os pais
exercem forte influéncia sobre os filhos quando a questao é qual roupa vestir.

Os Quadros 19 e 20 a seguir, demonstram através de algumas

afirmacdes relevantes a influéncia dos pais sobre as criancas.

Se vocé colocar uma roupa e sua mae falar que nao ficou legal, o que vocé faz?

Troca de roupa: 9 Nao troca: 0 Nem sempre: 2 Nao tem iniciativa de escolher roupas: 1

MA7: “Nao sei...ham... eu tiro”

MO11: “Ela sempre coloca minhas roupas. Ela bota la em cima da cama, dai eu visto”.

MAS8: “Quando a minha mae olha e diz que ficou bonito, eu também acho que ficou bonito, por que
0 que a minha mae diz é verdade”

MO12: “E de vez em quando eu troco de vez em quando eu fico com a roupa”

MO13: “Eu... simplesmente vou no espelho, se eu gostei dai digo assim: Ah mae mas eu gostei, se
eu ndo gostei dai eu tiro”

MQO?9: “Eu tiro, por que dai, se dai ndo ficou legal, nao ficou legal”

MAS3: “Quando eu gosto, eu brigo com ela, por que eu quero ficar com aquela roupa, eu cismo!”

Quadro 19: Influéncia da opinido dos pais sobre as escolhas das roupas dos filhos
Fonte: Elaborado pela pesquisadora.
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Quando vocé esta no shopping e vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede para os seus
pais?

Sim: 9 entrevistados N&o: 2 entrevistados N&o respondeu a pergunta: 1 entrevistado

MA4: “Sé olho, mas se é cara eu nao compro, s6 olho”

MA7: “Sé pra eles ir |a ver... mas as vezes ela ndo quer muito”

MAS8: “Nao, por que eu sei que eles ndo vao comprar”

MO10: “Eu peco pra mae se ela tem dinheiro pra comprar a roupa, ou pra ver se fica legal”

Quadro 20: Nimero de criangas que pedem roupas para 0s seus pais no shopping
Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Por outro lado, quando questionados sobre a influéncia dos amigos,
somente 3 (trés) criangas afirmaram que se vestem do mesmo jeito que os amigos.
Mas, das 3 (irés), 2 (duas) afirmam que s6 se vestem igual aos amigos de vez em
quando.

E quando questionados como se sentem quando um amigo aparece com
uma roupa nova legal, a maioria das criancas nao deu importancia ao fato, apenas 2
(dois) entrevistados demonstraram desejo de ter uma roupa igual a do amigo. Um
deles afirmou “.. eu so6 digo as vezes pra si onde é que ele compra pra ver se tem
uma igual” (MA7), demonstrando desejo de se vestir como o amigo. Outra crianga,
MO5, afirmou se sentir diferente por que o amigo esta usando uma roupa mais legal
que a sua.

Fica claro que os amigos ainda ndo exercem nesta faixa etaria grande
influéncia sobre as criangas. A opinido dos pais ainda prevalece para maior parte
dos entrevistados. A socializacdo das criangas faz parte do grupo que se chama
teoria de socializagdo pelos grupos. “[...] as criangcas ndo precisam ser aceitas ou
parecidas pelos grupos de referéncia, mas elas adotam seus valores e se
comportam, evidentemente, segundo eles [...]” (KARSAKLIAN, 2000, pg. 219).

e) Nocoes sobre o valor do dinheiro

Este fator ajuda influencia diretamente na decisdo de compra. Quando
uma crianga ja sabe se um produto € caro, ela pode simplesmente ndo pedir aos
pais ja sabendo que tera uma resposta negativa vinda deles. Ja quando um produto
€ barato a crianca sabe das possibilidades dos pais e se sente mais a vontade para

pedir determinado produto e possui mais chances de ganha-lo.
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Para que se pudesse compreender as nogcdes que cada criangca tem

sobre estas questdes foram langadas as seguintes perguntas:

e O que é caro pra vocé?

e O que é barato?

e Vocé sabe 0 que é promogao?

e Vocé trocaria um produto por causa de uma promogao?

e Vocé ganha mesada? Gasta sua mesada com o que?

Quadro 21: Nogdes sobre o valor dinheiro
Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Todos os doze entrevistados souberam responder o que seria um produto
caro. Uma das criancas reproduziu o que normalmente acontece quando pede um
produto caro, “Quando é caro a mae nao gosta de comprar, dai ela briga comigo, s6
que dai eu cismo de comprar, s6 que ela briga comigo e dai quando chega em casa
e briga mais comigo dai.”(MA3). As outras 11 criangas deram respostas claras a

respeito do valor dos produtos, como nota-se nas falas abaixo:
MA4: “S¢6 olho, mas se é cara eu ndo compro. S6 olho.”
MO5: “E um valor alto.”
MOG6: “Um produto que € um pouquinho bastante alto, que tem
preco alto.”
MA?7: “Um negécio que é... tem que pagar muito muito dinheiro e
a mae néo tem, dai ndo da pro filho.”
MAS8: “Por exemplo assim: tem |a na loja uma roupa assim, ela é
bem... ela custa bastante dinheiro, dai ela é bem cara.”
MO9: “Sei. Uma coisa cara é assim, que € uma coisa que vocé
Nao precisa por que... as vezes eu ja vi numa loja que tinha um
cinto normal, de 124 reais. Nao precisa disso! E muito caro eu sei,
por que tem uma marca...”
MO10: “E uma coisa que tu d& menos dinheiro.”
MO11: “Tipo a gente vai comprar uma coisa, dai a gente pelo
prego é caro.”
MO12: “E um automével... Por que tem varios utensilios que a
gente usa que varios que nao tem. E lugares que nao tem aquilo.”
MO13: “Caro é quando tem um prego muito alto assim...”
MA14: “E quando tem o preco muito alto.”

Em seguida quando as criangcas foram questionadas sobre um produto

barato, todas tiveram facilidade em responder o inverso da pergunta, o que é caro. A
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grande maioria das respostas foi um produto que vale pouco dinheiro, que se pode
comprar.

Na questao promocgao, a maioria demonstrou saber do que se trata. Dos
12 entrevistados, 8 (oito) souberam responder, 3 (trés) ndo souberam e para 1(um)
nao foi feita a pergunta.

Todas as 8 (oito) criangas que souberam responder ligaram promogao a
preco baixo. Demonstrando que sabem realmente a finalidade de uma promocgéao. E
quando questionadas se trocariam de produto por causa de uma promoc¢ao, das 8
(oito), 5 (cinco) afirmaram que trocariam, mas destas 5 (cinco), 2 (duas) afirmaram
que so trocariam caso o produto em promoc¢ao também fosse bonito ou legal.

No item mesada, somente 1 (um) entrevistado, o MO10, afirmou que
ganha mesada. Ele gasta o que ganha em jogos para video game, camiseta, chinelo
e para fazer passeios como ir ao cinema. As outras 11 criangas ganham dinheiro de
vez em quando dos pais, mas ndo com regularidade, e quando ganham a maioria
dos entrevistados respondeu que gasta o dinheiro com balas e doces. A grande

maioria ainda nao soube o significado de mesada.

f) Influéncia da midia:

Neste topico, a midia utilizada para este estudo foi o veiculo televisdo. A
televisdo foi a midia escolhida, pois pela pouca idade dos entrevistados e pelo
grande tempo que passam em casa este veiculo estd mais ao alcance das criancgas.

O objetivo é saber até que ponto a midia pode influenciar na tomada de
decisdo de compra das criangas, se assistem e gostam de comerciais e se sao
influenciados e pedem os produtos anunciados na televiséo.

As perguntas a cerca do assunto estao abaixo listadas.

e Vocé assiste aos comerciais?
e Ja aconteceu de vocé estar assistindo a um comercial de um novo produto e pensar: ah, eu

quero esse produto pra mim?

® E vocé pede para os seus pais quando vé no comercial?

Quadro 22: Influéncia da midia.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora
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Na primeira pergunta se assistem aos comerciais, dos 12 entrevistados,
11 responderam que assistem. Destes 11, 10 (dez) afirmaram que quando viram um
produto legal em um anuncio na televisdo, sentiram vontade de comprar ou pedir
aos seus pais. Mas somente 8 (oito) realmente chegaram a pedir para os pais. E
quando questionados se os pais compraram o que foi pedido, apenas 2 (dois)
responderam que os pais fizeram a sua vontade, 3 (trés) responderam que depende
do prego e outros 3 (trés) nao responderam a essa pergunta.

Nota-se através das respostas, que as criancas prestam atencdo as
propagandas na televisdo e sdo facilmente influenciadas. Sentem vontade de ter o
produto € pedem aos seus pais. Porém, na grande maioria das vezes, ndo sao
atendidas. Isso deve ocorrer pelo grande numero de comerciais e produtos
anunciados neste veiculo. Os pais levam em consideracao principalmente o preco e

a necessidade do produto.
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5 CONCLUSAO

Este estudo se propds em descrever o comportamento da crianca
consumidora, com idade entre 07 e 8 anos com base em suas préprias percepcdes
na decisao de compra. Pode-se dizer que as experiéncias adquiridas ao realizar as
pesquisas bibliograficas e de campo foram de grande valia, sendo que foi possivel
comparar estudos realizados por autores sobre o comportamento infantil com as
pesquisas aplicadas em campo.

Os objetivos almejados neste estudo foram alcangados através das
respostas dos entrevistados. Algumas vezes insistindo nas mesmas perguntas e
criando outras diferentes para que os entrevistados, as criancas, pudessem se sentir
mais a vontade e sem inibicdes para dar as respostas.

Foram entrevistadas criancas de escolas publicas e privadas como forma
de diferencia¢do de classe social, contudo este estudo demonstrou que a diferenca
se fez presente apenas no modo de agir, que independente da classe social, todas
possuem as mesmas vontades, mas sdo conscientes das suas limitagdes quanto ao
poder de compra.

As criangas frequentam shoppings, lojas de roupas infantis e gostam
destas visitas. O que mais as atrai nas lojas é a variedade de produtos a sua
disposicdo. Gostam de lojas com vitrines bastante coloridas e com brinquedos no
seu interior para sua diversdo enquanto os pais realizam as compras. As criangas
ajudam a escolher as roupas e expressam suas opinides. Nao sao muito
observadoras quanto as embalagens dos produtos, mas ao seu conteudo.

As criancas sabem o que é comprar, todas relacionaram compra com a
troca de um produto por dinheiro. Tem consciéncia do que é um produto caro e um
produto barato, levam este fator em consideracdo na hora de pedir algo aos seus
pais. Também sabem o que € promoc¢ao, todas as criangas associaram promocao a
queda de precos durante este periodo. Para as criangas o0 mais importante é o que
se estd comprando, e nao a loja.

A lembranga da marca é um item de pouca relevancia nesta faixa etaria,
(7 a 8 anos), somente metade dos entrevistados souberam responder o que é
marca, e destes, poucos foram os que afirmaram que pedem um produto por causa

da marca.
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Quanto aos desenhos de personagens ficou evidenciado a pouca
importancia no processo de escolha entre um produto com ou sem personagem. O
que importa para as criancas é realmente se gostam ou nao da roupa.

Neste estudo também foi abordada a influencia dos pais e amigos no
processo de decisdo de compra. Saber até onde a familia e os amigos influem
nestas decisdes é importante ao passo que todas as criangas vivem em sociedade
Ficou evidente que os pais ainda sao os grandes influenciadores dos seus filhos. A
influéncia dos amigos nao é de grande importancia para as criangas nesta faixa
etaria. Quando questionadas de como reagiriam quando seus pais se colocassem
contra a roupa que estdo usando, a maioria 9 (nove) criangas, responderam que
tirariam de imediato.

A respeito das reagdes da crianga, frente a comunicacao a ela dirigida,
em relacao a produtos e servigos, conclui-se que a falta de maturidade e percepcgao
das criangas, faz com que elas sejam alvos faceis para o marketing. A televiséo é
um dos meios de comunicacdo de maior influéncia sobre as criancas. Como elas
ndao entendem as mensagens implicitas nas propagandas e nao possuem
argumentos, acreditam e sao deixadas levar pelas informagdes da televisdo. Gostam
das propagandas e pedem aos seus pais que comprem o produto anunciado.

Vale ainda frisar que também existe uma grande diferengca no
comportamento do consumidor infantil feminino e masculino. Ficou evidente que as
meninas sdo mais interessadas na hora de se vestir e de comprar uma roupa nova.
Colocam suas opinides e sdo mais observadoras no ato da compra. Os meninos por
sua vez se sentem satisfeitos em saber que estdo comprando uma roupa nova, mas
nao dao grande importancia e sdo menos detalhistas.

A partir das conclusdes supracitadas, pode-se dizer que este trabalho
contribui com a empresa em estudo ja que revela informagdes que as criancas
consideram importantes e que chamam a sua atencdo em uma loja de roupas
infantis.

Ficou evidente que os pais ainda sdo os grandes decisores da compra,
porém podem ser influenciados por seus filhos, e é através deles que a empresa
pode ganhar novos consumidores. Alguns artificios podem ser utilizados como forma

de chamar atencao das criancas, como por exemplo, o uso de cores fortes na vitrine,
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o uso de imagens e personagens familiares e brinquedos instalados no ambiente, o
que faz com que os pais sintam-se mais confortaveis para escolher os produtos.
Também foi possivel observar que algumas vezes as criangas pedem um
produto ndo pela real necessidade, mas como forma de chamar atencdo dos pais,
isso se deve principalmente ao fato de que hoje muitos pais trabalham a maior parte
do dia, e tendem a compensar esta auséncia com presentes aos filhos. Ou também
quando os pais sdo separados e buscam agradar seus filhos através do consumo.
Portanto, a partir das experiéncias adquiridas pela pesquisadora na
realizagcéo deste estudo, sugere-se aos futuros académicos outros estudos utilizando
como tema o consumo de roupas de marca pelas criangas, ou também as
influéncias dos personagens de desenho animado como forma de conquistar estes

pequenos consumidores.
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APENDICE |

Roteiro de Entrevista Exploratéria Semi-estruturada para ser aplicado com criancas
entre 07 e 08 anos moradoras de Criciuma-SC. (Primeiro formato de questionario
aplicado, pré-teste).

Esta pesquisa tem por objetivo responder a seguinte pergunta: Comportamento do

consumidor infantil: caracteristicas e decis6es de compra de confecgao infantil.

Eu estou fazendo uma pesquisa e gostaria da sua ajuda.

O que nés vamos fazer aqui hoje € conversar sobre o universo de compras.

Tudo o que eu a gente falar aqui vai ficar entre nés. Eu vou escrever sobre essa
conversa no meu trabalho, mas em nenhum momento eu vou citar o0 seu nome,

entdo ninguém vai saber o que vocé falou. Podemos conversar?

Numero da entrevista:

Idade:

Sexo:

Escolaridade:

Escola onde estuda:

Local de nascimento:

Possui irmaos: ( ) Sim ( )Nao

Idade e sexo:

Vocé costuma ir ao supermercado com seus pais?

SIM NAO

E vocé gosta? Por que nao?

Vocé pede muita coisa quando vai | Mas vocé pede pra sua mae trazer algo
junto? O que? pra vocé? O que?

E eles compram?




71

Vocé costuma ir a lojas comprar roupas pra vocé?

SIM NAO

E vocé gosta? Por que nao?

Vocé vai sempre? E as roupas compradas vocé

normalmente gosta?

Com quem vocé vai? Pede para fazer trocas?

E vocé que escolhe as roupas?

1. O que é mais importante, a loja onde vocé esta comprando ou a roupa que esta
comprando?

2. E o que uma loja de roupas legal deve ter?

3. O que é comprar pra vocé?

4. Vocé sabe o0 que é marca?

5. Vocé presta atengédo nas embalagens?

6. Qual é seu personagem de desenho animado ou filme preferido?

7. Vocé prefere produtos com ou sem personagens?

8. Vocé sabe o que é promogao?

9. Vocé trocaria de produto por causa de uma promogao?

10. Vocé ganha mesada?

11. Gasta sua mesada com o que?

12. Vocé se veste do mesmo jeito dos seus amigos?

13. E quando seu amigo esta vestindo algo legal, vocé também pede aos seus pais?
14. A opinido dos seus pais € importante pra vocé?

15. Vocé assiste aos comerciais?

16. Vocé acha que eles falam a verdade?

Obrigada por sua participagao!
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APENDICE II

Entrevista 01
Menina

Numero da entrevista: 01

Idade: 7 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Colégio Sao Bento (Escola Privada)

Local de nascimento: Nova Veneza

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: feminino, 2 anos.

E: Vocé vai no mercado com teus pais?

MA1: Vé.

E: E vocé gosta de ir ao mercado?

MA1: Gosto.

E: Quando tu vai, tu pede para eles comprarem alguma coisa?

MA1: As vezes.

E: E eles compram?

MA1: Compram.

E: E eles sempre comprar o que tu queres quando tu vai no mercado?

MA1: Sim.

E: Humm, e quando tu vai comprar roupas?Tu vai junto?

MA1: V6.

E: Vai sempre?

MA1: Sim.

E: E tu gostade ir?

MA1: Gosto.

E: E com quem que tu vai sempre? Quem que te leva para comprar as roupas?
MA1: A minha mae.

E: E tu que escolhe ou ela que escolhe?

MA1: As vezes sou eu, as vezes é ela...

E: Humm... O que é mais importante, a roupa que tu t4 comprando ou a loja que tu
ta comprando? Tu escolhe a roupinha ou tu escolhe a loja?

MA1: Escolho a loja.

E: A loja! E o0 que uma loja assim tem que ter pra ser uma loja legal de roupa? Como
é que tu acha uma loja legal?

MA1: Loja legal quando tem aquelas roupas bem bonita... e brilhante... e aquilo que
a loja fica mais bonita.

E: E... E como é que tem que ser a decoragao dela?

MA1: Decoragdo com muito brilho!
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E: Com bastante brilho tu gosta? Uma loja bem colorida?

MA1: Bem colorida, de crianca...

E: Humm... Vocé sabe o que é marca?

MA1: Marca?

E: E! Marca de roupa vocé sabe o que €?

MA1: Nao.

E: Nao! E quando tu vai comprar as roupinhas tu presta atencdo nos pacotinhos que
estao as roupas? Na bolsinha, na sacolinha?

MAT1: Presto.

E: E! Qual o desenho animado que tu mais gosta?

MA1: Na TV?

E: E!

MA1: Do Bob Esponja.

E: Do Bob Esponja? E quando tu vai comprar as roupinhas, tu prefere que elas
tenham o personagem do Bob Esponja: Sim ou ndo?

MA1: Sim.

E: Tu gosta de roupinha com personagem. Sabe o que é promog¢ao Lu?

MA1: Nao.

E: N&o... Vocé ganha mesada?

MA1: Nao.

E: Vocé sabe o que € mesada?

MA1: Nao.

E: Nao! Mesada é assim, quando teu pai e tua mée te ddo um dinheirinho por
semana. Eles te ddo dinheiro ou nao?

MA1: As vezes a mae da.

E: Mas nao é sempre?

MA1: Mas nao é sempre.

E: E quando tu ganha dinheirinho o que tu compra?

MA1: As vezes quando tem festa eu compro bala, umas balinhas pra Ana Livia...

E: Ta. E tu te vestes do mesmo jeito que os teus amiguinhos? Quando eles estao
vestindo uma roupa legal, tu quer te vestir igual a eles?

MA1: Sim.

E: E? E quando teus pais... A opinido deles é importante pra ti? Se a tua mae diz,
essa roupa € legal, ai tu leva porque ela disse que ¢é legal ou ndo?

MAT: Levo.

E: E? Vocé assiste comerciais na televisdo?

MA1: As vezes.

E: E? E tudo que eles falam na televiséo tu acha que é verdade?

MA1: Algumas coisas sim e outras nao.

E: Obrigada!
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APENDICE lli

Entrevista 02
Menina

Numero da entrevista: 02

Idade: 8 anos.

Sexo: feminino.

Escolaridade: 32. Série.

Escola onde estuda: Lapagesse (Escola Publica).

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: feminino, 18 anos.

E: Vocé vai no mercado com teu pai e com a tua mae?

MA2: Vé.

E: E tu gosta de ir no mercado?

MAZ2: Gosto.

E: Quando vocé vai junto, vocé pede muita coisa pra eles?

MAZ2: Bastante n&o.

E: E eles compram sempre que tu pede?

MA2: Sempre nao, por que eu nao mereco tudo né.

E: E em shopping, vocé gosta de ir?

MAZ2: Eu adoro!

E: E lojas de roupas também?

MA2: Eu gosto também.

E: Tu vai sempre com teu pai e tua mae em loja de roupa?

MA2: Haham.

E: Quem que te leva normalmente?

MAZ2: E a minha mae porque o meu pai trabalha de dia até a noite.

E: E quem que escolhe as roupas?

MA2:Bom, principalmente € a mée e eu por que dai a gente vé qual que ficou mais
bonita né.

E: O que é mais importante, a loja onde tu ta comprando a roupinha ou a roupinha
que tu td comprando?

MA2: A loja né.

E: Aloja?

MA2: Se nao tivesse loja nao teria roupa né.

E: E o que uma loja de roupa legal tem que ter? Como é que tem que ser essa loja?
MA2: Bom, pra mim eu acho que tem que ter muitas roupas de varios tipos, isso é o
melhor pras pessoas comprar, ai elas gostam e ganham bastante dinheiro aqueles
que estao vendendo. Igual a minha méae, ela sempre t4 colocando uma roupa da loja
e 0s outros sempre querem aquela roupa quando ela coloca.
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E: E 0 que mais deve ter uma loja de legal de roupa de crianga?

MA2: Bom, eu acho que deve ter bastante anéis e colares também, por que dai fica
bem bonito a loja assim...

E: E tu sabe o que é comprar?

MA2: Sei.

E: O que é comprar?

MAZ2: E pegar, ficar pra sempre e da um dinheiro né.

E: Isso mesmo! E tu sabes o que é marca?

MA2: Hamm (risos), ndo sei... nao!

E: Nao sabe? Marca sao aqueles nomezinhos que tem nas roupas, nas etiquetas
MA2: Aaaa.

E: E quando vocé compra, vocé presta atencdo nas embalagens da roupa, nas
sacolinhas?

MA2: Haham! Eu presto atengédo por que eu fico bem quietinha na hora de vender,
eu fico ouvindo a minha mée e os outros que estao falando com ela.

E: Mas quando tu vai comprar, tu olha o pacotinho? Pra ver como € o pacote, ou
quando tu sai da loja tu olha a sacolinha que a moga botou as compras pra ti?

MA2: E bem assim, desse jeito

E: Qual é seu personagem de desenho animado preferido?

MA2: De bonequinho?

E: Pode ser, ou de filme?

MA2: E os backyardigans. Os backyardigans é um desenho muito legal, eles cantam
bastante musicas e muito animado. Sempre quando eu ougo me dé vontade até de
dancar.

E: E? E quando vocé vai comprar roupas, por exemplo, tem que ter o personagem
do backardigans ou pode ser sem também? Qual que tu prefere?

MA2: Pode ser sem também. Por que ndo precisa ser tudo do backy né, nao precisa
ser roupa s6 com coisa do backy.

E: Sabe o0 que é promocao?

MA2: Promogdo? Se eu sei eu ndo me lembro... mas se eu nao sei, eu ndo sei
mesmo

E: Vocé ganha mesada?

MA2: Mesada?

E: Sabe o0 que é mesada?

MA2: Mesada € o que?

E: Mesada é um dinheiro que tu ganha do teu pai e da tua mée toda semana gastar.
Eles te dao ou ndo?

MA2: Eles me dao um pouco dai eu dou pra minha mae porque ela viaja e precisa
de dinheiro porque € muito importante pra ela comprar alguns dos meus brinquedos
e algumas minhas roupas e também as roupas pra loja dela que € bem bonita

E: E vocé se veste do mesmo jeito que os seus amiguinhos? Tu vé teus amiguinhos
com uma roupinha, tu se veste igual a eles?

MA2: No colégio?

E: Nao, no dia a dia

MA2: No dia a dia? Nao né, porque nao precisa também ser isibido e usar as roupas
que as amigas estao usando. Isso € uma coisa que nao se faz pra tirar a moda dos
outros

E: E verdade! A opinido dos seus pais é importante pra vocé?
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MA2: E bem importante, porque dai ele fala o que pode fazer o que ndo pode, e é
muito importante isso porque se fazer arte apanha né, dai entdo precisa perguntar

E: Mas quando vocé ta comprando uma roupa, que a tua mae fala, gostei, ndo
gostei..?

MA2: Dai o que ela gostou eu pego, mas o que ela ndo gostou eu néo pego € claro
E: E! E tua assiste comerciais na televisao?

MA2: Assisto todos!

E: De propaganda de roupa?

MA2: Haham

E: Assite?

MA2: Balanga positivamente a cabega

E: E tudo o que eles falam na propaganda tu acha que é verdade?

MAZ2: Comercial é o jornal?

E:lssonaTV

MA2: Claro né! Porque eles nunca mentem

E: Obrigada!
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APENDICE IV

Roteiro de Entrevista Exploratéria Semi-estruturada para ser Aplicado com Criancas

entre 07 e 08 Anos. (Segundo formato de questionario aplicado).

Esta pesquisa tem por objetivo responder a seguinte pergunta: Comportamento do
consumidor infantil: caracteristicas e decisées de compra de confec¢ao infantil.

Eu estou fazendo uma pesquisa e gostaria da sua ajuda.

O que nés vamos fazer aqui hoje é conversar sobre o universo de compras.

Tudo o que eu a gente falar aqui vai ficar entre nés. Eu vou escrever sobre essa
conversa no meu trabalho, mas em nenhum momento eu vou citar 0 seu nome,
entdo ninguém vai saber o que vocé falou. Podemos conversar?

Numero da entrevista:
Idade:

Sexo:

Escolaridade:

Escola onde estuda:

Local de nascimento:

Possui irmaos: ( ) Sim ( )Nao

Idade e sexo:

Vocé costuma ir ao shopping com seus pais?
SIM NAO

E vocé gosta? Por que nao?

Vocé pede muita coisa quando vai | Mas vocé pede pra sua mae trazer algo

junto? O que? pra vocé? O que?

E eles compram?




Vocé costuma ir a lojas comprar roupas pra vocé?
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SIM

NAO

E vocé gosta?

Por que nao?

Vocé vai sempre?

E as roupas compradas
normalmente gosta?

vocé

Com quem vocé vai?

Pede para fazer trocas?

E vocé que escolhe as roupas?

1. O que € comprar pra vocé?

2. O que é mais importante, a loja ou a roupa que esta comprando?

3. E 0 que uma loja de roupas legal deve ter?

N

. Vocé sabe o que € marca?

5. A marca é importante?

»

~

. Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

. Vocé presta atencao nas embalagens ou sacolas?

8. Como devem ser as sacolas das roupas?

9. Qual é seu personagem de desenho animado ou filme preferido?

10. Vocé prefere produtos com ou sem personagens?

11. J& aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e sua mae nao? O que

vocé fez?

12. Se vocé colocar uma roupa e sua mae pedir para vocé tirar porque néo ficou

bem em vocé o que vocé faz?

13. Vocé se veste do mesmo jeito dos seus amigos?

14. Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé nédo, como vocé se

sente?




15.
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Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opinido mais importante pra vocé,

dos seus pais ou dos seus amigos?

16.

17.

E quando seu amigo esta vestindo algo legal, vocé também pede aos seus pais?

Quando vocé esta num shopping e vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede para

0S seus pais?

18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.

26.

A opinido dos seus pais é importante pra vocé?

Vocé ganha mesada?

Gasta sua mesada com o que?

O que é caro pra vocé?

O que é barato?

Vocé sabe o que é promogao?

Vocé trocaria de produto por causa de uma promogao?
Vocé assiste aos comerciais?

Ja aconteceu de vocé estar assistindo a um comercial de um novo produto e

pensar “ah, eu quero esse pra mim”.

27.

E vocé pede para os seus pais quando vé no comercial?



APENDICE V

Entrevista 03
Menina
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Numero da entrevista: 03

Idade: 7 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Colégio Sao Bento

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: menina, 5 anos.

E: Vocé costuma ir ao shopping com seus pais?

MAZ3: Ah... costumo. As vezes.

E: E vocé gosta?

MA3: Gosto.

E: Quando vocé vai vocé pede alguma coisa para eles comprarem?
MA3: Um monte.

E: Um monte?

MAS: (risos)

E: Eles compram?

MAS: Nao. As vezes compram.

E: Nem sempre, né?

MA3: E

E: E loja de roupas vocé vai com eles também?

MAS3: Vou

E: Vai?

MAS3: (Afirmativa com cabeca)

E: E vocé gosta de ir as lojas de roupas?

MAS3: (Afirmativa com cabeca)

E: Gosta?

E: Vocé sempre vai, ou as vezes a mamae vai sozinha?

MAS3: As vezes a méae vai sozinha.

E: E quando vocé vai comprar roupinha vocé vai com quem?

MAS: A mae ou as vezes com o Derik, quando a mae té no trabalho.
E: Ah...

MA3: La do Paraguai. )

E: E quem que compra as roupinhas? Quem que escolhe? E vocé ou € ela?
MA3: Meu pai... e minha m&e. Eu n&o escolho nada.

E: N&o escolhe nada?

MAS3: Néao.
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MAZ3: (Risos)

E: S0 diz gostei, nao gostei?

MA3: E

E: Vocé sabe o que é comprar?

MAS3: Nao

E: Nao sabe?

MAS: Sei

E: Como é comprar?

MAS: A gente paga...

E: Isso

MA3: E depois fica pra gente.

E: E bem isso. A gente da dinheiro para a pessoa € a pessoa da o que a gente quer,
né!

MA3: Huhum (afirmativo)

E: O que é o mais importante pra ti, a roupinha que tu vai comprar ou a loja que tu
vai comprar?

MA3: Hum, n&o sei.

E: Tu vai comprar uma coisa porque tu gostas da loja ou tu gostas da roupa?
MAS: Gosto da roupa.

E: Da roupa?

MA3: Huhum (afirmativo)

E: O que é legal ter dentro de uma loja de roupas?

E: Em Duda? O que tem que ter na loja de roupas?

MAS: Hum... ndo sei, ter bastante roupa, dai eu gosto.

E: Quando tem bastante roupa diferente?

MAS: Huhum, huhum (afirmativo)

E: Vocé sabe o que é marca?

MAS: Marca... € mais ou menos.

E: E... Marca sdo aqueles nomes que estao nas roupinhas, as etiquetas.
MA3: Ah...

E: Isso € marca!

E: Quando vocé vai comprar alguma coisa vocé olha a sacolinha que eles colocam
as roupinhas?

MAS: Olho, espio.

E: Espia?

MAS: Que a mae nao deixa olhar, s6 a hora que chega em casa.

E: Ah... ela ndo deixa?

E: Ah ta. (Risos)

E: E como tem que ser uma sacolinha pra ti colocar a roupa?

MAS: N&o sei, qualquer uma.

E: Qualquer uma? N&o faz diferenca?

MA3: Huhum (afirmativo)

E: Hum

E: Qual o seu personagem de desenho animado preferido?

MAS: Casal?

E: N&o, pode ser um desenho ou filme.

MAS3: Huhum

E: De quem vocé gosta? Da “Hello Kitty”... do “Batman”...

MAS3: Da “Tinkerbell”
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E: “Tinkerbell”?

MA3: E!

E: Ela € uma fadinha né?

MA3: E!

E: E quando vocé vai comprar roupinha que tem que ter a “Tinkerbell” ou pode ser
sem a “Tinkerbell”?

MAS3: Pode ser sem.

E: Pode ser sem?

MAS3: Pode!

E: Se ja gostou de alguma roupa, mas a sua mae nao gostou e ndo comprou?

MAS: Ja aconteceu isso.

E: Ja aconteceu de vocé dizer: “Ah, gostei da roupa” mas a sua mae: “Nao, nao
gostei”.

MAS: Huhum.

E: Ai vocés compraram ou nao compraram?

MAS: N&o.

E: Nao?

MAZ3: (Negativa com a cabeca)

E: E se vocé colocar uma roupinha, e sua mée diz: “Ah, nao ficou legal”.

MAS: Eu tiro

E: Vocé tira?

MAS: Quando eu gosto, eu brigo com ela, porque eu quero ficar com aquela roupa,
eu cismo!

E: Ta. E vocé usa as mesmas roupas das suas amiguinhas? Vocé se veste igual a
elas?

MAS: Nao.

E: Nao?

E: Ta, e quando vocé tem um amiguinho que tem uma roupinha legal, que ta usando
uma roupinha bonita, vocé pede pra sua mae?

MAS3: Nao

E: Nao?

MAS: (Negativa com a cabecga)

E: Quando vocé vai num shopping vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede pro seu
pai ou para sua mae comprar?

MAZ3: Peco.

E: Pede?

MAS: (Afirmativa com a cabega)

E: A opinido deles € importante pra ti entdo?

MA3: E

E: Vocé ganha mesada Duda?

MAS: N&o.

E: Nao?

MAZ3: (Risos)

E: Um dinheirinho de vez em quando, ou n&o?

MAS3: E aham. As vezes.

E: Quando vocé ganha vocé compra o que? Dai com o dinheirinho?

MAS3: Eu guardo.

E: Ah, vocé guarda, ndo gasta com nada?

MAS: Nao.
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E: Nao?

MAZ3: (Negativa com a cabeca)

E: Vocé sabe o que € caro? O que é barato?

MAS: Sei.

E: E o que é caro?

MAS: Quando é caro a mae nao gosta de comprar, dai ela briga comigo, sé que dai
eu cismo de comprar, sé que ela briga comigo e dai quando chega em casa e briga
mais comigo dai.

MAS: Ela fala ndo pode comprar porque é caro.

E:E.

MA3: E isso. Que ela ndo tem dinheiro.

E: E quando é barato?

MAS: Dai ela compra.

E: Mas o que € barato pra ti?

MAS3: Hum, nao sei pra mim n&o seu... Barato, acho que quando custa pouquinho
dinheiro.

E: E.

E: Vocé sabe o que é promogao?

MA3: Nao.

E: Promogédo é assim, quando as lojas colocam na frente aqueles adesivos pra
chamar a atengéo dos clientes, colocam as roupas mais baratas.

MA3: Ah, ta.

E: Isso € promocgéo.

E: Vocé assiste comerciais?

MA3: Nao.

E: Na TV? Vocé nao vé?

E: Nem de quando é de uma sandalinha, de uma roupinha?

MAS: Nao, dai eu troco de canal pra mim nao ver.

E: Ah é? Ah entao ta!

E: Entao ta, era isso Duda.

MAS: (Risos)

E: Obrigada!
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APENDICE VI

Entrevista 04
Menina

Numero da entrevista: 04

Idade: 7 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Lapagesse

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: menino, 11 anos

E: Vocé costuma ir ao shopping com seus pais?

MA4: Costumo, eu gosto muito de ir do shopping.

E: E? E quando vocé vai ao shopping vocé pede pra eles comprarem alguma coisa
pra vocé?

MA4 Roupa, brinquedo

E: E eles sempre dao pra vocé?

MA4: Aham, as vezes.

E: As vezes, nem sempre?

MA4: E.

E: E loja de roupas vocé vai com eles?

MA4: Vou sempre, né, ai eu vou com a minha mae e me visto.

E: E vocé gosta de ir em loja de roupa?

MA4: Gosto sempre. E 14 na “Havan” que eu vou.

E: La na “Havan”?

MA4: Sim.

E: E com quem vocé vai?

MA4: Com meu pai, minha mae e as vezes s6 com meu pai e eu.
E: E quem escolhe as tuas roupas, vocé?

MA4: E... as vezes.

E: Tem ajuda de alguém pra escolher as roupas?

MA4: Um pouquinho que é o pai.

E: Vocé sabe o que é comprar?

MA4: Nao.

E: Vocé nao sabe o que é comprar?

MA4: Ah, sé sei um pouquinho fazer continha.

E: Comprar é assim, quando vocé da dinheiro pra pessoa € a pessoa te da o que
vocé quer, vocé pode levar pra casa, isso é comprar né.

MA4: Mas tem algumas contas.

E: Sabe fazer continha?
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MA4 Umas continhas tem que pagar sendo nao leva.

E: Isso mesmo.

MA4: A moga fez as continhas fala pra vocé o quanto é, ai vocé paga né.

E: O que é mais importante pra vocé a loja que vocé esta comprando ou a roupinha?
Vocé compra por causa da loja ou por causa da roupa?

MA4: Da loja.

E: Da loja?

MA4: E.

E: E o que uma loja legal tem que ter?

MA4: Roupinha e alguma coisa.

E: O que é alguma coisa?

MA4: Como brinquedo que ta na promoc¢ao, cavalo. Isso é vende.

E: Mas quando a loja é de roupa o que tem que ter dentro dessa loja de legal?

MA4: Alguma coisa, mas eu n&o sei o que é.

E: Nao?

MA4: Nao. So sei que tem dentro dela roupa.

E: Vocé sabe o que é marca?

MAA4: (Sinal positivo com a cabeca)

E: O que é marca?

MA4: As marcas séo... tem M, G e mais outra.

E: Nao, esses sdo os tamanhos das roupas. Marcas sao as etiquetinhas que ficam
na roupa assim sabe (aponta na roupa da crianga)... com o0 nome, iSSO € marca.
MA4: Hum...

E: Quando vocé compra alguma coisa vocé olha a sacolinha que a moca bota a
roupa, olha?

MAA4: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Qual é o seu desenho favorito? Seu personagem?

MA4: “Disney Channel’

E: E. E quando vocé compra roupinha tem que ter alguma coisa da Disney ou pode
ser sem?

MA4: Ah, eu gosto de roupa mais bonita, também eu gosto do canal Disney.

E: Ah, t4. Ja aconteceu de vocé gostar de alguma roupinha que vocé viu, € a sua
mae nao?

MA4: J3, ja aconteceu.

E: E se vocé colocar uma roupinha e a sua mée falou assim: “Ah n&o ficou muito
legal”, que vocé faz?

MA4: J4, entdo eu ndo compro. Ela ndo tem nem dinheiro, nem quer comprar.

E: Mas se vocé ta vestindo ja, vocé comprou a roupa, levou pra casa e colocou. Ai
sua mae chega assim: “Ah,eu acho que nao ta combinando”.

MA4: Ai a gente devolve. E isso que a gente faz.

E: Dai tu tira entao porque ela ndo gostou.

MAA4: E... ou eu fico com ela.

E: E vocé se veste do mesmo jeito dos seus amiguinhos?

MA4: Nao, as vezes eu vou de saia, de calga, ou de cal¢ao pra escola.

E: E se o teu amiguinho ta vestindo uma roupa bem legal, vocé pede pro seu pai
comprar ou pra sua mae?

MA4: Nao, continuo a ser normal.

E: Ah, ta.
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E: E quando vocé vai no shopping e vé uma roupa legal na vitrine. Vocé pede pra
comprar ou vocé sé olha?

MA4: Sé olho, mas se é cara eu nao compro. S6 olho.

E: Ah... e a opiniao do teu pai, da tua mae é importante quanto tu t& comprando?
MA4: (Sinal positivo com a cabega)

E:E?

MA4: Huhum

E: Vocé ganha mesada?

MA4: Eu nao sei 0 que é mesada.

E: Mesada é assim: € um dinheirinho que o teu pai te da de vez em quando.
MA4: Dois reais ele me da.

E: Ai quando ele te da dois reais tu compra o que?

MA4: Um sorvete

E: Sorvete picolé?

MA4: E ou até um suquinho.

E: Ah, entdo ta. Vocé sabe o que é promogao?

MA4: Promogao é bem baratinho.

E: Isso. Isso mesmo.

E: Quando as lojas botam os cartazes na frente assim né? Dizendo que tem produto
mais baratinho.

MA4: Como um real ou trés reais.

E: E isso mesmo. Vocé assiste comerciais?

MA4: Um pouquinho.

E:NaTV?

MA4: E.

E: E ja aconteceu de vocé estar olhando um comercial assim passa uma roupinha
legal ou uma sandalhinha legal e vocé diz: “Ah, eu queria”.

MA4: Ja passou.

E: Acho que eu vou pedir pro meu pai e pra minha mae.

MA4: Ja da “Barbie”.

E: E... e vocé ja chegou a pedir pra eles.

MA4: Ja, mas... s6 compraram uma

E: E. Entao ta s6 isso. Obrigado amor.

MA4: Ta de nada.
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APENDICE VII

Entrevista 05
Menina

Numero da entrevista: 05

Idade: 8 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 32. Série

Escola onde estuda: Lapagesse

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: 2 meninos, 3 e 10anos, 2 meninas, 5 e 15 anos

E: Vocé costuma ir ao shopping com teus pais?

MAS5: Mais ou menos.

E: Vocé gosta de ir ao shopping?

MO6: Gosto.

E: E vocé pede muita coisa quando vai?

MAS5: Nao.

E: Mas quando vocé pede, eles compram?

MADS: De vez em quando.

E: Loja de roupa, vocé costuma ir?

MAS5: Costumo.

E: Vocé gosta?

MAD5: Gosto.

E: Vocé vai sempre?

MAS5: Nao

E: Quando vocé vai com quem que vai?

MA5: Com o meu pai, minha mae e meus irmaos e minhas irmas.

E: E quem que escolhe as roupas? As tuas roupas quem que escolhe?
MADS5: Sou eu. E a minha mae e o meu pai.

E: Vocé sabe o que é comprar?

MAS: E administrar um produto.

E: E mais ou menos. E quando tu da o dinheiro em troca do produto, né.
MAS: Huhum. (Sinal positivo com a cabecga)

E: Isso. E 0 que € mais importante pra vocé a loja ou a roupa que vocé quer
comprar?

MADS5: A roupa.

E: E 0 que uma loja legal tem que ter? Uma loja de roupa.

MAS5: Tem que ter produtos bons.

E: O que mais?

MAS5: Tem que ter... é atendentes que séo legais.
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E: Mais alguma coisa?

MAS5: Nao.

E: Vocé sabe o que é marca?

MAS5: E o nome do produto, de uma roupa.

E: Isso. E a marca é importante pra vocé?

MAS5: Mais ou menos.

E: Vocé pede alguma coisa por causa da marca?

MADS5: E... ndo.

E: Vocé presta atencdo nas embalagens ou nas sacolas que sdo colocadas as
roupas?

MAS5: Nao.

E: Nao? Tanto faz a sacola?

MAS: E.

E: Qual o seu personagem de desenho favorito?

MADS5: “Trés espias”.

E: Vocé prefere produtos com ou sem as “Trés espias”?

MAS5: Sem.

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e a sua mae nao?

MAS: Ja

E: E o que vocé fez?

MADS5: Eu n&o aceitei.

E: Como assim? Vocé gostou e sua mae nao?

MAS: E, dai eu ndo comprei.

E: Ah, t4. Se vocé colocar uma roupa e tua mae pedir pra vocé tirar. O que vocé faz?
MADS5: Eu tiro.

E: Vocé se veste do mesmo jeito dos seus amigos?

MAS5: Nao.

E: Quando um amigo tem uma roupa nova legal e vocé nao. Como vocé se sente?
MAS: Agora, eu me sinto diferente.

E: Diferente? Por qué?

MAS5: Por que... ele tem uma roupa mais legal.

E: Quando vocé compra uma roupa nova. Qual € a opinidao mais importante pra
vocé, dos seus pais ou dos seus amigos?

MAS: Meus pais.

E: E quando seu amigo esta vestindo algo legal. Vocé pede pro seus pais?

MAS5: Nao.

E: Quando vocé esta no shopping vé uma vitrine legal, vocé pede pro seus pais? O
que esta na vitrine? Vocé t4 passeando e vé uma vitrine bem legal. Vai e diz: “Méae,
pai eu quero, ndo quero.”?

MAS: Peco.

E: Pede.

MAS5: Huhum (Sinal positivo com a cabeca)

E: A opinido deles é importante, entdo?

MAS5: Huhum (Sinal positivo com a cabeca)

E: Vocé ganha mesada?

MAS5: Nao.

E: Vocé sabe o que € caro?

MAS5: E um valor alto.

E: O que é barato?
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MAS5: E um valor baixo.

E: Vocé sabe o que é promogao?

MAS5: Quando eles diminuem preco dum produto.

E: Vocé troca um produto por causa de uma promogao?
MADS5: Troco.

E: Troca? Vocé assiste os comerciais na TV?

MAS5: Huhum. (Afirmacéo)

E: Ja aconteceu de vocé ta assistindo um comercial e pensar: “Nossa, eu queria
esse negocio.”?

MAD5: Ja.

E: Quando isso aconteceu vocé pede pro seus pais?
MAS5: Nao.

E: Nao!

E: Obrigada!



APENDICE VI

Entrevista 06
Menino

Numero da entrevista: 06

Idade: 8 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 32. Série

Escola onde estuda: Sdo Bento

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: menina, 4 anos

E: Vocé costuma ir ao shopping com seus pais?
MOG6: Aham. (Afirmacao)

E: Vocé gosta de ir no shopping?

MOG6: (Sinal positivo com a cabecga)

E: Vocé pede muita coisa quando vai junto?
MOG6: S6 quando a minha irma pede.

E: Ai vocé pede também?

MOG6: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E eles compram?

MOG6: Compram.

E: Vocé costuma ir em loja de roupas com eles:
MOG6: Aham (Afirmacao)

E: E vocé gosta?

MOG6: Gosto.

E: Vocé sempre vai?

MOG6: Vou.

E: Com quem que vocé vai?

MOG6: Com a minha mée e a com a minha irma.
E: E é quem que escolhe as suas roupas?
MOG6: A minha irma.

E: Tua irma? Ah, tua mae nao?

MOG6: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E vocé?

MOG6: Eu também.

E: Vocé sabe o que é comprar?

MOB6: Sei

MOG6: O que é7?

E: Quando troca o dinheiro pelo produto.

E: Isso.



91

E: O que é mais importante a loja de roupa ou o0 que vocé ta comprando?

MOG6: O que eu to comprando.

E: O que uma loja legal de roupas deve ter?

MOG6: Roupas de marca, bastante calgcados... e atendentes legais.

E: Vocé sabe o que é marca?

MOG6: Sei.

E:Oque é?

MOG6: E com a marca de um ténis, que nem “Nike”, “Adidas”.

E: A marca € importante?

MO6: E

E: Vocé pode alguma coisa ter causa da marca?

MOG6: Peco

E: Vocé presta atencao na embalagem dos produtos?

MOG6: Huhum (Afirmagéo)

E: O que uma embalagem legal tem que ter?

MOG6: Tem que ter o simbolo e o nome.

E: E 0 que mais?

MO6: Deu.

E: E? Qual seu personagem de desenho favorito?

MOG6: “Todo mundo odeia o Cris”.

E: Quando vocé compra um produto tem que ter o desenho do “Cris”?

MOB6: Nao.

E: Nao? Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e a tua mae nao?
MO6: Ja.

E: Ai o0 que vocé fez?

MOG6: Peguei e tirei.

E: Se vocé colocar uma roupa e sua mae disser que nao ficou legal. O que vocé
faz?

MOG6: Tiro

E: Vocé se veste do mesmo jeito que teus amigos?

MOG6: Nao.

E: Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé ndo. Como vocé se
sente?

MOG6: Me sinto normal. Quer dizer que um dia eu vou ter.

E: Quando vocé compra uma roupa nova qual a opiniao mais importante pra vocé,
dos seus pais ou dos seus amigos?

MO6: Dos meus pais.

E: E quando seu amigo esta vestindo alguma roupa legal. Vocé também pede pro
seus pais?

MO®6: Nao.

E: Quando vocé esta no shopping e vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede pra
eles?

MOG6: Peco.

E: E eles te dao? Dao?

MOG6: Depende do preco.

E: A opinido dos seus pais € importante pra vocé?

MO6: E

E: Vocé ganha mesada?

MO®6: Nao.
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E: Vocé sabe o que € um produto caro?

MOB6: Sei.

E: O que é um produto caro?

MOG6: Um produto que € um pouquinho e um bastante alto, que tem um preco alto.
E: E 0 que € um produto barato?

MOG6: Um produto que tem o preco baixo.

E: Vocé sabe o que é promogao?

MOB6: Sei.

E: O que é7?

MOG6: Quando um preco de um produto caro esta abaixo.

E: Isso mesmo. Vocé trocaria um produto caro por causa de uma promocao?

E: Trocaria.

MOG6: E deixaria de comprar o que vocé quer por causa de um outro que esta mais
barato?

MOG6: Nao, se tiver 0 mesmo eu compro, eu troco, mas se nao tiver dai eu fico com o
outro.

E: Vocé assiste comerciais?

MQOG6: Assisto.

E: Ja aconteceu de vocé ta, assistindo um comercial e pensar: “Bah, eu queria esse
negécio.”?

MOe6: Ja.

E: J&? E quando aconteceu vocé pediu pro seus pais comprar?

MOG6: Pedi.

E: E eles compraram?

MO6: Nao.

E: Nao? E sempre que vocé vé, vocé pede pra eles comprarem?

MOG6: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E nem sempre eles compram ou compram?

MOG6: Nem sempre.

E: Entao ta bom, brigada ta.

MOG6: Tchau.
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APENDICE IX

Entrevista 07
Menina

Numero da entrevista: 07

Idade: 7 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Colégio Sao Bento

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: menina, 2 anos

E: Vocé costuma ir ao shopping com seus pais? Sim ou nao?

MA?7: Eu fui ontem, mas faz tempo que eu n&o ia.

E: E. Vocé gosta de ir no shopping?

MA7: Gosto.

E: Vocé pede muita coisa quando vai no shopping? Tem que falar: sim ou n&o.
MA7: Sé vou no brinquedo e pego alguns brindes.

E: E eles compram pra vocé quando vocé pede?

MA7: Alguns sim.

E: Lojas de roupas vocé costuma ir?

MA7: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E vocé gosta?

MA7: Nao.

E: Nao gosta?

MA7: (Sinal negativo com a cabeca)

MA7: Se tiver crianca, sim.

E: Ah, entendi. Vocé vai sempre em loja de roupa?

MA?7: Todo, todo dia nao.

E: E!? E quem escolhe as tuas roupas?

MA7: A minha mae.

E: E vocé ajuda ela escolher? Ajuda?

MA7: Aham. (Afirmacgao)

E: Vocé sabe o que é comprar?

MA7: Sei

E: O que é comprar?

MA7: Comprar € onde é que tem um neg6cio na loja que € que é que pra que
precisa pode comprar e se quer pode comprar também.

E: Isso. E 0 que é mais importante para vocé a loja ou a roupinha que vocé ta
comprando?

MA7: A roupinha.
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E: A roupa? E o0 que uma loja legal tem que ter?

MA7: Eu gosto de amiguinhos de pessoal legal que ndo seja muito... é...

E: Mas na loja, o que tem que ter a loja de legal?

MA7: Eu gosto quando tem brinquedinho daqueles lugarzinhos que tem brinquedos
eu gosto...

E: Aham...

MA?7: Que tenha crianga, gosto até quando tem bebezinho.

E: E... Vocé sabe o que é marca?

MA7: Ham ham (Negativo)

E: Marcas sao aqueles nomes das roupinhas que ficam nas etiquetas.

MA7: Tipo MM...
E: Isso.
MA7:G... P

E: N&o, isso é tamanho. Marca é o nome da roupa.

E: Sabe essas etiquetas, as etiquetas da bermuda... (aponta a etiqueta da roupa da
menina)

MA7: Tipo calga saruel?

E: Esse € o modelo.

MA7: Ta.

E: Marca € um nome que fica na roupa, por exemplo, “Lilica e Ripilica” € uma marca,
“Hering” € outra marca. Vocé sabe? Marca é importante pra vocé, ou vocé nao liga?
MA7: Eu néo ligo tanto.

E: Nao?

MA7: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Vocé pede alguma coisa por causa da marca?

MA7: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Nao?

MA7: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Vocé presta atencao nas embalagens ou nas sacolas das roupas?

MA7: Haham (Afirmacéo)

E: E o0 que uma sacolinha legal tem que ter? Como é que ela deve ser?

MA7: Ah, pode ser normal tambem.

E: E. Qual seu personagem de desenho ou filme preferido?

MA?7: “Boa sorte Charlie”.

E: E.

MA7: Da € uma trés irmao e uma bebezinha que ela é bem arteira.

E: E! hum...Quando vocé compra roupinha tem que ter desenho deles?

MA?7: Nao precisa né. Mas eu gosto mais quando tem desenho.

E:E?

MA7: (Sinal positivo com a cabeca)

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e tua méae nao?

MA7: Compro!

E: N&o, quando vocé gostou de uma roupa numa loja, ja aconteceu de tu gostar e a
tua mae nao?

MA?7: Aham ja, varias vezes.

E: E, ai o que vocé fez?

MA7: Até bota (referindo a calgado), por causa que eu ganhei as sete estrelinhas
que uma fadinha me deu, da geladeira, dai eu coloquei as sete por causa que eu
tinha me comportado, dai ei vou ganhar uma bota agora.
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E: Ah!

MA?7: A minha mé&e ta procurando... uma bota bem bonita.

E:E?

MA7: E ela gosta mais daquela & marronzinha de cowboi. Eu gosto de preto.

E: (Risoso) Se vocé colocar uma roupa e tua mae pedir pra vocé tirar porque nao
ficou legal. Que vocé faz?

MA7: Nao sei. Ham... eu tiro.

E: Tira? Se ela disser: “Ai, Duda, nao ficou muito bem”.

MA7: Dai eu tiro.

E: Tira?

MAY7: Peco pra ela escolher outra.

E: Vocé se veste do mesmo jeito dos seus amiguinhos?

MA7: Nao.

E: Nao? Quando um amigo seu tem uma roupa legal, e vocé ndo. Como vocé se
sente?

MA7: Eu me sinto normal, mas eu sé digo, za... eu sé digo as vezes pra si onde é
que ele compra pra em ver se tem uma igual.

E: Ah, dai vocé quer uma igual?

MA7: E.

E: Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opinido mais importante pra voceé,
dos seus pais ou de seus amiguinhos?

MA7: Meus pais.

E: E quando seu amigo esta vestindo alguma roupa legal, vocé também pede para
0S seus pais?

MA7: Ham, ndo. Acho que nao por causa que eles nao tem muito dinheiro, ai é, eu
esper... eu falo pra ele se eu mereco ou nao mereco? Dai...

E: Eles compram quando vocé merece?

MA7: E, se eles quiser comprar, se eles achar bonitinho... até que eles compram.

E: Quando vocé esta no shopping...

MA7: (a menina interrompe) Se eles acharem, né.

E: Aham, (Risos). Quando vocé ta no shopping e vé uma roupa legal na vitrine vocé
pede para os seus pais?

MA7: Sé pra eles ir la ver... as vezes... ndo, eu falo assim: “Oh mae olha la que
roupa legal”, dai ela diz: “T4 filha”, mas dai na... dai eu peco pra ela ir la olhar, mas
as vezes ela nao quer muito.

E:E?

MA7: Ir la olhar...

E: A opinido dos seus pais € importante pra vocé?

MA7: E.

E: Vocé ganha mesada?

MA7: O que € mesada?

E: Mesada € quando vocé ganha um dinheirinho deles.

MA7: Nao, s6 vou ganhar quando eu ser mais adolescente.

E: Ah, entao ta.

E: Vocé sabe o que é uma coisa cara?

MA7: Sei.

E: O que é7?

MA7: Um negdécio que é... tem que pagar muito muito muito dinheiro e a mae nao
tem, dai ndo da pro filho.
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E: Isso mesmo.

MA7: Ou néo da pra ela.

E: Isso mesmo. E o que é uma coisa barata?

MA7: Barata, € um dinheirinho bem... tipo um real, dois reais, trés reais...

E: Quando custa pouquinho, né?

MA7: Dai a mae tem dai ela pode comprar.

MA7: Ah ta.

E: Vocé assiste comerciais na TV?

MA7: Ah, as vezes sim.

E: Ja aconteceu de vocé ta assistindo um comercial, passa um produto legal e vocé
pensar: “Nossa, eu queria esse produto.”?

MA7: Sim, falei varias vezes isso pra mae. Aonde é que apertava uma bolinha e
saia... quando agua acende e quando fazia um sprayzinho fazia um castelinho.

E: Huhum, ai vocé pede pro seus pais comprarem quando vocé vé um produto legal
naTV?

MA7: Sim.

E: Pede?

MA7: Pede, mas se for muito caro de eles s6 natal, ou de aniversario, ou de...

E: Ah entdo ta bom. Muito obrigada ta.
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APENDICE X

Entrevista 08
Menina

Numero da entrevista: 08

Idade: 8 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 32. Série

Escola onde estuda: Lapagesse (Escola Estadual)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: masculino, 11 anos.

E Vocé costuma ir no shopping com os teus pais?

MAS8: Nao.

E: Nao?

MAS8: Nao muito.

E: Porque n&o?

MAS: E porque meu pai e minha mée, assim, trabalham bastante. Dai a minha mae
s6 tem folga domingo e segunda, o meu pai sé tem folga sabado e domingo eu
acho.

E: Humm.

MAS8: Dai a gente ndo sai muito, porque se a gente sai, eu saio com minha mae,
meu pai e com meu irmao.

E: Vocé costuma ir nas loja pra comprar roupa pra vocé?

MAS8: Nao as vezes a minha mée ela sai, assim, do trabalho dela e compra umas
roupas.

E: Ai vocé vai junto?

MAS8: Nao porque dai eu fico em casa.

E: Humm, e quando ela compra as roupas pra ti, tu normalmente gosta?

MAS8: Gosto.

E: Tu pede pra trocar?

MAS8: Nao, s6 quando minha mae acha muito pequeno, dai ela troca.

E: Ah, ta.

MAS8: Mas dai ela troca por um tamanho maior.

E: Vocé sabe o que é comprar?

MAS: Sei.

E: O que é?

MABS: E tipo assim, estou vendendo bola, dai uma pessoa pega dinheiro dela e da o
dinheiro pra aquela outra pessoa e pega a bola pra ela.

E: Isso mesmo. O que é mais importante pra vocé a roupa que vocé t4& comprando
ou a loja onde vocé vai comprara roupa?
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MAS8: A roupa.

E: A roupa?

MAS: E

E: Vocé sabe o que é marca?

MAS: Sei.

E: O que € marca?

MAS8: E tipo assim, marca eu tenho uma blusa de uma marca, tipo assim, da
“Bilabong”. Isso € tipo... uma industria de roupa que faz sé daquela marca.

E: Isso mesmo. A marca é importante pra vocé?

MAS8: Nao.

E: Nao?

MAS8: Nao

E: Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

MA8: As vezes sim.

E:E?

MAS: E.

E: Vocé presta atencéo nas embalagens ou sacola que estao as roupas?

MA8: Sim.

E: E? Como deve ser a sacola?

MAS8: Assim que a minha mae compra, assim as vezes vem com um... Sempre vem
com o nome da loja, as vezes quando ela compra em liquidagdo, promogao ai vem
escrito liquidagao.

E: Huhum. Qual seu personagem de desenho animado favorito?

MAS8: Como assim?

E: Personagem de desenho que vocé gosta?

MA8: Ah eu gosto... que desenho eu gosto?

E:E.

MAS8: Eu gosto do desenho “Finlas e Fervi”, e “Drake e Josh”.

E: Aham, e quando vocé compra roupas tem que ter o desenho deles nas roupas?
MAS8: Nao.

E: Nao precisa?

MAS8: Nao.

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja € a sua mae nao?

MAS8: Humm... ja.

E: E ai o que tu fez?

MAS: Eu pedi pra ela, dai minha mée disse assim: “Mas filha, dessa vez eu compro
essa, mas da outra vez que a gente vir aqui, a gente compra outra”.

E: Hum ta. Se vocé colocar uma roupa e a sua mae pedir pra vocé tirar porque nao
ficou legal, o que vocé faz?

MAS: Dai eu tiro.

E: Vocé se veste do mesmo jeito que seus amigos?

MABS: Visto, eu me visto normal.

E: Quando um amigo tem uma roupa nova legal e vocé nao, com vocé se sente?
MAS8: Dai... eu penso assim: “Nossa que roupa linda”.

E: (risos) Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opiniao mais importante pra
vocé? Da sua familia ou dos seus amigos?

MAS: Ah... dos meus amigos.

E:E?
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MAS8: E. Mas quando a minha mé&e olha e diz que ficou bem bonito, eu também acho
que ficou bonito. Porque 0 que a minha mae diz é verdade.

E: Huhum. E quando seu amigo esta vestindo algo legal, vocé também pede pro
seus pais?

MAS8: E a maioria das vezes, sim.

E: Quando vocé estda no shopping e vé uma roupa pela na vitrine, vocé pede pro
seus pais?

MAS8: Nao, porque eu sei que eles nao vao comprar.

E: (risos) A opinidao dos seus pais é importante pra vocé?

MAS: E.

E: Vocé ganha mesada?

MAS8: Nao.

E: Nao? Nem um dinheirinho de vez em quando?

MAS: As vezes eu pego moedinha pra minha mée, dai e minha mae da.

E: Ai o que tu compra com essas moedinhas que tu ganha?

MAS8: Dai eu economizo, n€, eu boto no meu cofrinho, economizo, porque a minha
mae vai fazer uma viagem dai eu vou gastar bastante |a.

E: Hum. Vocé sabe o que é uma coisa cara?

MAS: Sei.

E: O que é7?

MAS8: Por exemplo assim: tem |4 na loja uma roupa assim, ela € bem... ela custa
bastante dinheiro, dai ela € bem cara.

E: E 0 que é uma coisa barata?

MAS8: E quando tem uma roupa na loja que custa bem pouco dinheiro.

E: Isso mesmo. Vocé sabe o que € promogéo?

MAS8: N... é... eu acho que é quando eu acho que é quando... quando as coisas
estdo um pouquinho mais baratas.

E: Isso mesmo. Vocé trocaria algum produto por causa de uma promog¢ao? Vocé
escolheu uma peca, ai tem uma outra que esta em promoc¢ao, vocé troca?

MA8: Se for mais bonita?

E: E. Vocé assiste comerciais?

MAS8: Assisto.

E: Assiste?

MAS: Bastante.

E: Ja aconteceu vocé ver uma propaganda e pensar: “Ah, eu queria isso”.

MAS8: Ja.

E:Ja?

MAS8: E quando isso aconteceu tu pediu para os teus pais?

E: J4, ja pedi para minha mée.

MAS8: E?

E: Aham. Ah, entdo t4, era isso. Obrigado pela entrevista.

MAS8: De nada.
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APENDICE XI

Entrevista 09
Menino

Numero da entrevista: 09

Idade: 8 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 32. Série

Escola onde estuda: Colégio Sao Bento

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: feminino, 10 anos.

E: Vocé costuma ir no shopping com seus pais?

MO9: Huhum (Negacéao)

E: Ndo? Por que ndo?

MQO9: Por que eles trabalham todo dia ai eles chegam em casa e t&do cansados e ai
nao tem tempo de ir com a gente

MQO9: Eles descansam em casa

E: Hum. Vocé costuma ir nas lojas comprar roupas pra vocé?

MO9: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Nao?

MO9: Nao

E: E as roupas que a sua mae ou 0 seu pai compram pra vocé, vocé gosta?

MQO9: Gosto

E: Vocé pede pra fazer alguma troca?

MOQO9: As vezes

E: Quando?

MOS9: Quando eu nao achei muito legal

E: E? Vocé sabe o que eu € comprar?

MQO9: Comprar, deixa eu ver... E quando vocé, como se vocé fosse na loja e dai ali
tem um produto muito barato, vocé vai ali e compra. E compra com um certo
dinheiro.

E: Haham. E o que é mais importante pra vocé, a loja que vocé t4 comprando ou a
roupa que vocé ta comprando?

MO9: A roupa, porque a loja ndo importa. Se tem a loja € igual as outras, tem varios
produtos roupas iguais. A roupa é uma coisa boa por que é pra gente. A loja nao é.
E: E o que eu um aloja legal tem que ter? Uma loja de roupa?

MO9: Ah! Roupas bonitas, que a gente goste, e os outros também gostem.

E: Haham

MO9: Sei |4, muitas coisas legais

E: Vocé sabe o que é marca?
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MQO9: Marca é tipo, ham deixa eu ver... € como se estivesse mostrando a marca da
camiseta tipo, tipo “Adidas”. Muita gente tem por que é famosa essa marca, por que
dai muita gente tem, eu por exemplo n&o tenho muita roupa de marca.

E: E? A marca é importante?

MO9: Nao

E: Nao?

MO9: Nao!

E: Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

MO9: Peco. Mas muitas vezes meu pai ndo compra.

E: (Risos)

MOS9: Minha irma tem mais roupas de marca do que eu.

E: E? Vocé presta atencao nas embalagens, nas sacolas?

MQO9: Poucas vezes

E: Como que devem ser as sacolas das roupas?

MO9: Com o nome da loja, escrito promogao, se é uma promogao, por que se nao
tiver o nome da loja tu ndo vai saber se é da loja que ela disse ou néo

E: Haham. Qual seu personagem de desenho favorito?

MO9: Ah, pode ser assim de gente, de pessoa?

E:Pode

MO9: Ah! E meio de crianga, mas eu gosto, é “Power Rangers”

E: (Risos). Vocé prefere roupas que tenham o desenho dos “Power Rangers”?

MO9: Nao

E: Nao?

MQO9: Coisa de crianca

E: (Risos). Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e a sua mae
nao?

MO9: Ja

E: E ai o0 que vocé fez?

MO9: Ah, eu tive que... a minha mae nao comprou.. eu tive que nao comprar

E: Se vocé colocar uma roupa, e sua mae pedir pra vocé tirar por que nao ficou legal
0 que vocé faz?

MO9: Eu tiro, por que dai, se dai nao ficou legal, nao ficou legal

E: Ta. Vocé se veste do mesmo jeito que os seus amigos?

MO9: Nao

E: Nao?

MO9: (Sinal negativo com a cabega)

E: Quando um amigo seu tem uma roupa legal, vocé ndao, como vocé se sente?
MO9: Ah, eu fico feliz por que ele tem uma roupa.

E: Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opinido mais importante, dos seus
pais ou dos seus amigos?

MO9: Ah, dos dois. SO por que tipo, dos amigos € melhor porque a familia é a
familia. Os amigos que vao ficar te vendo na rua. As pessoas.

E: Haham.

MO9: Eles vao perceber como vocé esta vestido

E: E quando seu amigo esta vestindo algo legal, vocé também pede para os seus
pais?

MO9: Nao muitas vezes, mas as vezes eu peco

E:E?

MO9: E!
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E: Quando vocé estd no shopping e vé uma roupa legal na vitrine, vocé pede para
0S seus pais?

MO9: Peco!

E: Pede? A opinido deles € importante pra vocé?

MO9: E

E: Vocé ganha mesada?

MO9: Nao. Nao as vezes eu ganho. Eu to ganhando agora da minha mae pra fazer
jiu-jitso

E:E?

MO9: Haham (Sinal positivo com a cabeca)

MQO9: 100 reais. Mais dai o resto, dai eu compro coisas pra mim.

E: O que tu compra pra ti?

MO9: Eu compro... eu junto pra comprar alguma... ténis! S6 por que agora nao
comprei nenhum.

E: (Risos)

MO9: Eu junto né. Sé por que as vezes dai meus pais precisam e eu empresto pra
eles, sé que depois eles devolvem.

E: Ah ta! Vocé sabe o que € uma coisa cara?

MQO9: Sei. Uma coisa cara € assim, que é uma coisa que vocé ndo precisa por que...
as vezes tem um tipo, eu ja vi numa loja que tinha um cinto normal, de 124 reais.
Nao precisa disso! E muito caro eu sei, por que tem marca. Sé por causa disso, mas
nao precisa por que tem muitos cintos que “€” iguais s6 por que sdo mais baratos.
Baratos pra comprar.

E: Joia! E o que é barato?

MQO9: Ai vocé compra assim por que precisa. Nao precisa gastar tanto dinheiro.

E: Isso mesmo. Vocé sabe o que é promogao?

MOS9: Promogéao € quando, tem uma €... tipo, numa loja tem um boné de 24 reais,
dai no outro dai ta escrito promogao, boné 16 reais. E uma promoc¢ao! Que é menos.
O produto ta mais barato né. Eles fazem promogao.

E: Isso mesmo!

E: Vocé trocaria um produto por causa de uma promocao?

MOS: Ah, eu néo sei assim, mas acho que eu trocaria

E:E?

MO9: Huhum (Sinal positivo com a cabega)

E: Vocé assiste comerciais?

MQO9: Assisto

E: E ja aconteceu de vocé estar assistindo um comercial e ver alguma coisa legal e
pensar “Ah, eu gostaria desse produto”?

MOQ9: Ja. Tipo celular

E: E? Vocé pede para os seus pais 0 que passa no comercial?

MO9: Haham (Sinal positivo com a cabega)

E: Pede?

MO9: Peco!

E: Entao ta, muito obrigada!
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APENDICE XII

Entrevista 10
Menino

Numero da entrevista: 10

Idade: 7 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Colégio Sao Bento (Escola Particular)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: (X) Sim ( )Nao

Idade e sexo: masculino, 4 anos

E: Vocé vai shopping com teu pai e com a tua méae?

MO10: As vezes sim

E: Tu gosta de ir?

MO10: Huhum. (Sinal positivo com a cabeca)

E: T4, e quando vocé vai, vocé pede pra eles comprarem muita coisa?
MO10: Pra mim nao

E: Nao?

MO10: Pra mim s6 uma vez. S6 uma coisa em cada loja, se a gente vai na loja s6
posso pedir uma coisa.

E: Vocé s6 pode comprar uma coisa em cada loja?

E: Vocé costuma ir em loja de roupa?

MO10: Minha mae costuma. Minha mae sempre vai comigo e com o pai.
E: E? E tu vai sempre junto?

MO10: V6

E: E tu gosta de ir em loja de roupa?

MO10: Huhum. (Sinal positivo com a cabeca)

E: Com quem tu vai dai?

MO10: Com a mae e o pai

E: Quem escolhe as tuas roupas?

MO10: A mae

E: Mas tu da opinidao?

MO10: Hum.. é. Prefiro aquela, prefiro essa.

E: Tu fala?

MO10: (Sinal positivo com a cabeca)

E: Ah, entdo ta. Sabe o que é comprar?

MO10: Hum?

E: Sabe o que é comprar?

MO10: Haham.(Sinal positivo com a cabeca)

E: O que é comprar?
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MO10: Comprar € uma coisa que tu compra, da dinheiro e a coisa é tua

E: Isso mesmo! E o que é mais importante, a loja que tu t& comprando ou a roupa
que tu estais comprando?

MO10: A loja. Por que dai tu vai escolher o dinheiro, pra ver se é mais barato ou
mais caro.

E: Ah! Tu sabe o que € marca?

MO10: E uma coisa de producgdo. Eles...

E: Como assim?

MO10: E tipo, eles fazem uma camisa de uma marca, na marca fazendo um monte
de camiseta.

E: Ah, t4. E 0 que eu um aloja legal de roupa deve ter?

MO10: Camisa, calca, ténis. Tudo que é vestido

E: O que mais tem que ter numa loja assim que é legal? O que te chama atencao
assim dentro de uma loja?

MO10: Ham, n&o sei

E: Nao sabe?

MO10: Ham, ham.(Sinal negativo com a cabeca)

E: S6 tem que ter bastante roupa entao?

MO10: E...

E: Hum. E a marca € importante das roupas?

MO10: Pra mim n&o sei

E: Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

MO10: Hum.. ndo

E: Nao?

MO10: A mae sé escolhe a roupa bonita

E: Vocé presta atencao nas embalagens ou nas sacolas das roupas?

MO10: (Sinal negativo com cabeca)

E: Nao?

MO10: Pega sacola, bota porta dentro ali e ja taca a sacola

E: Qual personagem de desenho animado que vocé mais gosta?

MO10: Nao sei, tem um monte

E: Fala um s6

MO10: Um que eu mais gosto € o “Bob Esponja”

E: E as roupas que tu compra tem que ter o Bob Esponja?

MO10: Ham, ham (negacéo)

E: Nao? Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa numa loja e sua mae nao?
MO10: Ja!

E: E ai o que tu fez?

MO10: E ai eu ndo comprei

E: Se vocé colocar uma roupa e sua mae disser? “Hum, ndo té legal”, o que tu faz?
MO10: Troco!

E: Troca? E vocé se veste do mesmo jeito que os teus amigos?

MO10: As vezes nao, as vezes sim

E: E quando teu amigo t& com uma roupa nova, bem legal, o que vocé sente?
MO10: Nao sei

E: Nao sente nada?

MO10: Nao, dai eu so6 falo “Ta com roupa nova?”

E: Ham, vocé repara que a pessoa ta com uma roupa nova?

MO10: (Sinal positivo com a cabeca)



105

E: Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opinido mais importante pra voceé,
dos seus pais ou dos seus amigos?

MO10: Pra mim dos pais

E: E quando seu amigo esta vestindo alguma coisa legal, tu pede para os teus pais
comprar igual?

MO10: As vezes nao, as vezes sim

E: Quando vocé esta no shopping e vé uma roupa legal na vitrine, tu pede pra eles
comprarem?

MO10: Eu peco pra mae se ela tem dinheiro pra comprar roupa, ou pra ver se fica
legal

E: Hum. A opiniao deles é importante pra ti?

MO10: (Sinal positivo com a cabeca).

E: Ganha mesada?

MO10: Ganho.

E: E com que tu gasta a tua mesada?

MO10: Hum, em jogos de play, camiseta e chinelo. Ontem eu gastei a minha
mesada indo no cinema Rio 3D

E: Ai que legal!

MO10: Fui eu, o Carlos, a mae, e a méae do Carlos.

E: Tava legal?

MO10: Huhum (Sinal positivo com a cabega).

E: O que é caro pra ti?

MO10: O que é caro pra mim?

E:E

E: O que é uma coisa cara?

MO10: Uma casa.

E: Por que ela é cara?

MO10: Por que ela é grande, cabe um monte de pessoas, €e... tem uma casa la que
€ bastante dinheiro.

E: E o que é uma coisa barata?

MO10: E uma coisa que tu da menos dinheiro

E: Isso. Isso mesmo. Sabe o que é promogao?

MO10: Quando uma coisa ta num.. é, quando nao tem promocéo, a.. € do mesmo
preco, quando ta promogao baixa.

E: Isso mesmo! E vocé trocaria alguma coisa por causa de promogao?

MO10: Se eu peguei uma coisa cara e vejo uma coisa em promogao que eu goste
ta.

E: Vocé assiste comerciais na televisdo?

MO10: Huhum (Sinal positivo com a cabecga)

E: E ja aconteceu de vocé estar assistindo um comercial e pensar assim: “Bah, que
coisa legal, queria ter uma dessa”.

MO10: (Sinal negativo com a cabeca).

E: Nunca?

MO10: E, as vezes

E: E quando tu vé uma coisa legal e pensa em comprar tu pede para o teu pai e para
a tia mae?

MO10: Ah, se for coisa cara n&o.

E:E?

MO10: Sé se for baratinho, um chinelo do “Ben 10”de dez reais
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E: Ai tu pede?
MO10: (Sinal positivo com a cabeca).
E: A entédo ta bom, Obrigada!
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APENDICE XlII

Entrevista 11
Menino

Numero da entrevista: 11

Idade: 7 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Lapagesse (Escola Estadual)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: ( ) Sim (X) Nao

Idade e sexo: feminino, 9 anos

E: Vocé costuma ir ao shopping com teu pai e tua mae?
MO11: Ham ham (Afirmacao).

E: Vocé gosta de ir no shopping?

MO11: Hum hum (Afirmacéo)

E: E quando vocé vao no shopping vocé pede pra eles comprarem alguma coisa?
MO11: “Pedo”.

E: Pede?

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: E eles compram?

MO11: As vezes

E: As vezes?

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: E na loja de roupa vocé vai junto com eles?
MO11: Hum hum (Afirmacao).

E: Vai?

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: E quem escolhe as suas roupas?

MO11: A mée.

E: E? E vocé da opiniao?

MO11: Ham?

E: Diz: “m&e gostei, ndo gostei”.

MO11: Sim.

E: Sim?

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: Vocé sabe o que é comprar?

MO11: Sei.

E: O que é comprar?

MO11: Comprar uma coisa.

E: como assim me explica?

MO11: Coisa por dinheiro.
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E: Vocé troca a coisa pelo dinheiro?

MO11: E.

E: Quando vocé vai comprar um sorvete, vocé da o dinheiro pro mogo e ele te da o
sorvete, é isso?

MO11: E

E: Ah, t4&. E 0 que é mais importante a loja que tu vai comprar a tua roupa ou a
roupa?

MO11: Eu néao sei.

E: Dificil essa pergunta, né?

MO11: (Siléncio)

E: Vocé sabe o que é marca?

MO11: Ham?

E: Nao?

MO11: (Sinal negativo com a cabecga)

E: Marca é nome que fica assim na tua roupa assim na etiqueta da bermudinha tem
uma marca, na camisetinha também. Isso é marca.

E: Quando vocé compra alguma roupinha vocé olha a sacola que a moga bota a
roupa ou vocé nem presta atencao?

MO11: Ham... Ah, ndo vé.

E: Nao vé?

MO11: (Sinal negativo com a cabecga)

E: Qual seu personagem de desenho favorito?

MO11: Ah, “Pokémon”.

E: Pokémon?

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: E quando vocé compra a roupinha tem que ter o desenho do “Pokémon”? Ou
pode ser sem?

MO11: Pode ser sem.

E: Pode.

MO11: (Sinal positivo com a cabeca).

E: E ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa numa loja € a sua mae nao?
Mo11:Ham ham (negativo).

E: Nunca aconteceu?

MO11: Nao

E: Quando ela gosta, vocé sempre gosta?

MO11: E

E:E?

MOG6: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E se vocé escolher uma roupa la no seu guarda-roupa vocé coloca e sua mée diz:
“hi, nao ficou bom.”?

MO11: N&o, ela sempre coloca minhas roupas. Ela bota 14 em cima da cama, dai eu
visto.

E: Ah, ela que escolhe sempre?

MO11: Ham ham (Afirmacao)

E: Hum, e quando vocé compra uma roupa nova qual é importante. Qual opinido
mais importante, do teu pai, da tua mae ou dos teus amigos?

MO11: Também nao sei.

E: Nao sabe?

MO11: (Sinal negativo com a cabeca)
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E: Quando vocé bota uma roupa bem bonita, vocé gosta que teu pai e tua mae
elogie ou os teus amigos?

MO11: O meu pai e a minha méae.

E: Teu pai e tua méae?

MO11: E.

E: Vocé ganha mesada?

MO11: O que é mesada?

E: Mesada é assim, quando teu pai e tua mae dao um dinheirinho, ddo moedinha
pra vocé comprar alguma coisa.

MO11: Ela me deu um dinheirinho.

E: Deu? E o que vocé comprou?

MO11: Dois reais. Ainda ndo comprei nada.

E: Nao comprou?

MO11: Ate a Sofia ganhou.

E: E? E o0 que vocé vai comprar?

MO11: N&o sei ainda. Nao pode ser gelada.

E: Ah, t4. Vocé sabe o que é caro? Uma coisa cara?

MO11: Sei. Uma coisa bem cara.

E: O que...

MO11: Tipo a gente vai comprar uma coisa, dai a gente pelo prego é caro.
E: Ah, que custa muito dinheiro.

MO11: Aham. (Afirmacao)

E: E uma coisa barata?

MO11: Barata € quando a gente... € a mesma coisa, mas sé que € uma pouco baixa.
E: Ai é uma coisa que custa pouquinho dinheiro.

MO11: E.

E: Vocé sabe o que é promogao?

MO11: Promogéo é uma coisa que eles vendem de graga.

E: E, eles vendem um pouquinho mais barato, né?

MO11: E.

E: Eisso?

MO11: E

E: E vocé trocaria alguma coisa por causa de uma promogao?

MO11: Nao.

E: Vocé escolheu, esta escolhido?

MO11: E.

E: N&o € por causa da promogéo que vai trocar?

MO11: E.

E: Ah, t4. E vocé assiste comerciais na TV?

MO11: As vezes.

E:E?

MO11: Sim.

E: Ja aconteceu assim de vocé estar assistindo um comercial e pensa assim: “Nossa
eu queria esse negocio que tem ai na TV.”.

MO11: Nao.

E: Nunca aconteceu?

MO11: Nao.

E: Ah, entdo ta bom. Acabou a entrevista Nicolas, obrigado. Ta bom?
MA4: Ta.
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APENDICE XIV

Entrevista 12
Menino

Numero da entrevista: 12

Idade: 7 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Lapagesse (Escola Estadula)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: ( ) Sim ( X )Nao

ldade e sexo: ndo possui

E: Vocé costuma ir no shopping com seus pais?

MO12: Sim

E: Tu gosta?

MO12: Sim

E: E quando tu vai tu pede muita coisa?

MO12: Nao

E: N&do? Nem uma coisinha?

MO12: De vez em quando

E: E quando tu pede eles compram?

MO12: Mesmo assim... quase sempre

E: E tu costuma ir em loja de roupas com eles?

MO12: Aham (Afirmacao)

E: E tu gosta de ir em loja de roupa?

MO12: Huhum (Afirmacéo)

E: Gosta?

MO12: (Silencio).

E: Vocé vai sempre?

MO12: E quando eu vou no centro vou em loja de roupa
E: E quem que te leva? Vocé vai com quem?

MO12: Com a minha madrasta

E: Hum... E quem escolhe as roupas pra vocé?

MO12: Minha madrasta, e eu também né, escolho junto
E: Vocé sabe o que é comprar?

MO12: Sim

E: E 0 que € comprar?

MO12: A gente gastar dinheiro com tecido, roupa, calgado
E: Haham. E o que mais importante pra vocé, a loja que vocé ta comprando ou a
roupa que vocé ta comprando?

MO12: A roupa

E: A roupa?

MO12: Aham (Afirmacao).

E: O que uma loja legal de roupa deve ter?
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MO12: Roupas, calgados... vérias coisas

E: O que mais?

MO12: Chinelo, ténis...

E: Humm. Vocé sabe o que é marca?

MO12: Sei

E: O que € marca?

MO12: E nome de empresas que fazem a marca delas, que botam em camisetas,
bermudas

E: Huhum. E a marca é importante?

MO12: Nao muito

E: Nao? Vocé pede alguma coisa por causa da marca?

MO12: De vez em quando sim

E: Sim? Roupa vocé pede por causa de marca?

MO12: De vez em quando sim

E: Vocé presta atencdo nas embalagens? Ou entdo nas sacolas que sédo colocadas
as roupas?

MO12: Nao

E: Nao? Qual seu personagem de desenho animado ou filme preferido?

MO12: Nao tem. Hum.. tem vérios também né

E: Cite um, fale o nome de um.

MO12: Ham.. é... a ndo sei

E: Nao sabe? Mas quando tu vai comprar roupa tem que ter o personagem que tu
gosta na roupa?

MO12: Nao

E: Nao precisa?

MO12: (Silencio)

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja € a sua mae nao?

MO12: Sim

E: E ai o que tu fez?

MO12: E... a gente foi pra outra loja

E: E? Se vocé colocar uma roupa e sua mae disser que nao ficou legal o que vocé
faz?

MO12: Ah, de vez quando eu troco, de vez em quando eu fico com a roupa

E: Como € que é?

MO12: E de vez em quando eu troco, de vez em quando eu fico com a roupa.

E: Mas se vocé gostar vocé fica?

MO12: (Risos) Quase sempre.

E: Vocé se veste do mesmo jeito que os seus amigos?

MO12: Mais ou menos

E: E? Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé ndo o que vocé
sente?

MO12: Nada

E: N&o da importancia?

MO12: Nao

E: Quando vocé compra uma roupa nova, qual a opiniao mais importante, a dos teus
pais ou dos teus amigos?

MO12: Dos dois. De vez em quando meus pais me falam uma coisa que eu nao
gosto muito, ndo acho legal dai ele diz compra outra, compra outra. Ai eu acabo
comprando né. De vez enquanto.
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E: Aham. E quando seu amigo ta vestindo uma roupa legal, vocé também pede para
0S seus pais?

MO12: De vez em quando.

E: E? Quando vocé esta no shopping e vé numa vitrine uma roupa legal vocé pede
para 0s seus pais comprarem?

MO12: Sim

E: E eles compram?

MO12: Quase sempre.

E: A opinido deles é importante?

MO12: Haham (Afirmacéo)

E: Vocé ganha mesada?

MO12: Nao

E: Nem um dinheirinho?

MO12: Nao

E: Nem um dinheirinho assim de vez enquando?

MO12: A sim

E: E quando tu ganha no que tu gasta?

MO12: Como eu disse, jogo de play, e calgados, camiseta

E: Vocé sabe o que é caro?

MO12: Sim

E: O que é uma coisa cara?

MO12: E... automovel..

E: Mas por que ele é caro?

MO12: Por que tem varios utensilios que a gente usa que varios que nao tem. E
lugares que nao tem aquilo.

E: E uma coisa barata, tu sabe o que é?

MO12: Sim. Uma coisa barata é um, tipo um dependendo “Raybam®... ham..
depende

E: Vocé sabe o que é promogao?

MO12: Promogao € quando um preco cai bastante. Que é um preco e eles abaixam
bastante pra ganhar mais dinheiro

E: Pra vender mais né

MO12: E

E: Vocé trocaria um produto por causa de uma promogao?

MO12: Ham... acho que néao

E: Nao?

MO12: (Silencio).

E: Vocé assiste a comerciais na televisao?

MO12: Sim.

E: Sim? E j& aconteceu de vocé estd assistindo um comercial e pensar nossa, que
produto legal! Queria ter um desse!

MO12: Huhum (Afirmagéo)

E: E quando aconteceu. Vocé pediu pro teu pai e pra tua mae?

MO12: Haham, pedi.

E: E eles deram?

MO12: Deram.

E: A entdo ta bom, obrigado!
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APENDICE XV

Entrevista 13
Menino

Numero da entrevista: 13

Idade: 8 anos

Sexo: masculino

Escolaridade: 32. Série

Escola onde estuda: Lapagesse (Escola Estadual)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: ( X ) Sim ( )Nao

Idade e sexo: feminino, 2 anos e masculino 5 anos

E: Vocé costuma ir no shopping com teus pais?

MO13: (Sinal negativo com a cabecga)

E:Nao? Por que néo?

MO13: Por causa que a gente n&do sai as vezes muito... assim... de casa.

E: E? E vocé costuma ir em loja de roupas?

MO13: Costumo

E: Vocé gosta?

MO13: Gosto

E: Com quem que vocé vai?

MO13: Eu vou com a minha vo

E: E vocé que escolhe as roupas?

MO13: Minha vo

E: E o que é comprar pra vocé?

MO13: Hum?

E: O que é comprar pra vocé?

MO13: Nao sei

E: Quando vocé vai comprar um sorvete, por exemplo, como € que vocé compra?
MO13: Eu primeiro pergunto qual & o prego...

E: Isso

MO13: Ai depois se for bom eu compro, se nao for...

E: Dai a pessoa te da o dinheiro né, e a pessoa te da o sorvete...

MO13: Ham ham (Afirmativo)

E: Entdo comprar é quando vocé da o dinheiro e a pessoa te da alguma coisa né.
E: O que é mais importante pra vocé, a loja ou a roupa que vocé ta comprando?
MO13: A roupa que eu to comprando

E: Vocé sabe o que é marca?

MO13: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Marca € o nome que fica na roupa, as etiquetas atras ndo tem? Isso € marca.
E: Como deve ser as sacolas pra vocé, das roupas?
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MO13: Tanto faz

E: Né&o faz diferenca?

MO13: (Sinal negativo com a cabecga)

E: Qual o seu personagem de desenho favorito?

MO13: O pica-pau

E: Quando vocé compra roupas tem que ter o pica-pau?

MO13: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja e pedir pra sua méae ou
pro seu pai?

MO13: Ja

E:Ja?

MO13: (Sinal positivo com a cabeca)

E: Se vocé colocar uma roupa e sua mae pedir pra vocé tirar por que nao ficou bem
legal, o que vocé faz?

MO13: Eu... simplesmente vou num espelho, se eu gostei dai eu digo assim: “Ah
mae mas eu gostei”, se eu ndo gostei dai eu tiro.

E: Ta. Vocé se veste do mesmo jeito que os seus amigos?

MO13: Nao

E: Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé ndo, como vocé se
sente?

MO13: Eu me sinto assim... normal por causa que dai eu sei que um dia que eu tiver
condi¢des eu posso pedir pra minha vé ou posso ter melhor...

E: Hum hum. Quando vocé esta no shopping e vé uma roupa numa vitrine bem legal
vocé pede pros seus pais?

MO13: (Sinal positivo com a cabeca)

E: Pede? A opinido deles € importante pra vocé?

MO13: E

E: Vocé ganha mesada?

MO13: Nao

E: Nao? Nem um dinheirinho de vez em quando?

MO13: (Sinal negativo com a cabeca)

E: Nao? Vocé sabe o que é caro?

MO13: Caro é quando tem um pre¢o muito alto assim...

E: E o que é barato?

MO13: Barato € quando um pre¢o bem baixo

E: Hum hum. Vocé sabe o que é promogao?

MO13: (Sinal negativo com a cabega)

E: Promocéo € quando eles colocam aquelas faixas na frente da loja, dizendo que o
produto baixou...

E: Vocé troca o produto por causa de uma promog¢ao?

MO13: Nao

E: Nao? Vocé assiste comerciais?

MO13: (Sinal negativo com a cabega)

E: Nao? Nao assiste TV?

MO183: Assisto

E: E comerciais na televiséo? Assiste?

MO13: E legal

E: Ja aconteceu de vocé estar assistindo um comercial e ficar pensando “Bah, eu
queria esse negocio”, ja aconteceu?
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MO13: (Sinal positivo com a cabeca)

E: E quando acontece vocé pede para 0s seus pais comprarem? A

MO13: Se eu vejo numa loja ai eu vou |4 e pergunto pra minha voé: “O vé, compra
iss0 pra mim?”

E: E na TV quando tu vé uma coisa legal na TV?

MO13: Dai eu também... ai eu peco pra ela comprar, mas se por exemplo for a
minha que eu gosto assim de brinca ai ela diz assim 6 “Isso néo se brinca”

E: Ah, entdo ta. Obrigada!



APENDICE XVI

Entrevista 14
Menina
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Numero da entrevista: 14

Idade: 7 anos

Sexo: feminino

Escolaridade: 22. Série

Escola onde estuda: Sao Bento (Escola Particular)

Local de nascimento: Criciima

Possui irmaos: ( ) Sim ( X )Nao

ldade e sexo: ndo possui

E: Vocé costuma ir no shopping com seus pais?

MA14: Sim

E: E vocé gosta?

MA14: Sim?

E: Vocé pede muita coisa quando vai junto?

MA14: Hum... mais ou menos

E: O que vocé pede?

MA14: Hum... (silencio)

E: O que tu pede quando vai no shopping?

MA14: Nao sei

E: Nao sabe?

MA14: Nao

E: Vocé costuma ir nas lojas de roupas com a sua mae?
MA14: Sim

E: E vocé gosta?

MA14: Sim

E: Vocé sempre vai junto?

MA14: Sinal positivo com a cabega

E: E com quem que vocé vai?

MA14: Com a minha mae

E: E vocé que escolhe as roupas?

MA14: Nao, é a minha mae

E: Vocé sabe o que é comprar?

MA14: Sei

E:Oque é?

MA14: E comprar uma roupa se gostou

E: Como assim?

MA14: Se é cara eu ndo compro, se nao é caro compra
E: E o0 que € mais importante, a loja ou a roupa que vocé ta comprando?
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MA14: A loja

E: E 0 que uma loja de roupa legal deve ter?

MA14: Roupa... doce...

E: O que mais?

MA14: Roupa... provador

E: Hum... Vocé sabe o que é marca?

MA14: Nao

E: Nao? Marca sédo aquelas etiquetas que ficam na roupa né?

MA14: E!

E: A marca é importante?

MA14: E!

E: Vocé pede alguma roupa por causa da marca?

MA14: Sim

E: Vocé presta atengcédo nas embalagens ou nas sacolas?

MA14: Sim

E: Como devem ser as sacolas de roupas?

MA14: Bonita...

E: O que mais?

MA14: Com desenho

E: Com desenho? Como assim?

MA14: Com o desenho de uma bonequinha... alguma coisa

E: Qual é seu desenho animado preferido?

MA14: Hum... Bob Esponja

E: Vocé prefere roupas com ou sem o Bob Esponja?

MA14: Com o Bob Esponja

E: Ja aconteceu de vocé gostar de uma roupa em uma loja € a sua mae nao?
MA14: Ja?

E: E o que vocé fez?

MA14: Ai eu tiro a roupa e nao compro, se nao gostou

E: Se vocé colocar uma roupa e sua mae falar assim: “Ah, nao ficou legal” o que tu
faz?

MA14: Eu tiro

E: Vocé se veste do mesmo jeito que os teus amigos?

MA14: Nao

E: Quando um amigo seu tem uma roupa nova legal e vocé ndo, como vocé se
sente?

MA14: Hum... (longo silencio)

E: Quer que eu repita a pergunta?

MA14: Sim

E: Quando teu amigo tem uma roupa legal e tu ndo, o que vocé sente?
MA14: Dai essa eu néo sei

E: Nao?

MA14: (Sinal negativo com a cabeca)

E: E quando seu amigo veste uma roupa legal, vocé também pede para os seus
pais?

MA14: Sim

E: Quando vocé esta no shopping e vé uma roupa legal na vitrine vocé pede pros
seus pais?

MA14: Ham... ndo
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E: N&o? A opiniao dos seus pais € importante pra vocé?

MA14: E

E: Vocé ganha mesada?

MA14: Que?

E: Vocé ganha mesada?

MA14: Que é isso?

E: Mesada € um dinheirinho de vez em quando. Tu ganha dinheirinho?
MA14: Sé as vezes

E: E o que tu compra quando tu ganha dinheirinho?

MA14: Picolé... sorvete... pirulito... bala

E: Hum... Vocé sabe o que é caro?

MA14: O que é caro?

E: E!' O que € uma coisa cara?

MA14: E quando tem o prego muito alto

E: Isso! E uma coisa barata?

MA14: E quando tem o prego baixo

E: Isso mesmo. Vocé sabe o que é promogao?

MA14: Sei

E: O que é promogao?

MA14: Ai, esqueci

E: Esqueceu? (Risos). Promogéao € quando eles colocam o pre¢co mais baixo né, ou
colocam aquelas faixas na frente das lojas né...

MA14: E

E: Pra fazer promogéao de um produto. Vocé assiste os comerciais na TV?
MA14: Assisto

E: Ja aconteceu de vocé estar assistindo comercial de um novo produto e pensar
“Ah, eu queria esse pra mim”?

MA14: (Sinal positivo com a cabeca)

E: J4? Ja aconteceu de vocé ver alguma coisa na TV e ficar pensando “Bah, eu
queria um desse”

MA14: Sim

E: Ja aconteceu?

MA14: (Sinal positivo com a cabeca)

E: Ai vocé pediu pros seus pais? O que tu viu no comercial?

MA14: Nao

E: Entao ta, muito obrigada!



