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MAIS BEM-ESTAR, COM MENOS ESTRESSE FINANCEIRO: antecedentes do
comportamento de gestao financeira pessoal

1 INTRODUCAO

A cultura de consumo € caracteristica da maioria das sociedades atuais, nas quais os
individuos associam felicidade e status social ao consumo e acimulo de bens (Trindade,
Righi & Vieira, 2012). Uma orientacdo consumista junto a alta disponibilidade de crédito
pode levar ao endividamento excessivo e a inadimpléncia. Em tempos de recessdo econdmica,
tal combinacdo pode aumentar as chances de problemas financeiros, colocando em risco a
qualidade de vida de uma populacdo. De fato, preocupagdes e insatisfacdo financeira podem
levar ao estresse e a depressdo (Falahati, Sabri & Paim, 2012, Mendes-da-Silva, Nakamura, &
Moraes, 2012).

Tensdao financeira (TF) ou a percep¢do individual de inadequacdo, dificuldades e
preocupacdes relacionadas as finangas € um antecedente importante da satisfacao financeira e
do bem-estar psicolégico (Joo & Grable, 2004; Mills, Grasmick, Morgan, & Wenk, 1992):
quanto menor o grau de tensdo financeira, maior o bem-estar. Portanto, € razodvel presumir
que a educacdo financeira direcionada a aperfeicoar comportamentos relacionados a gestao
pessoal de financas pode aumentar a satisfagdo financeira, via impacto positivo relevante na
reducdo de TF (Joo & Grable, 2004; Norvilitis et al., 2006).

Os comportamentos relacionados a gestdo financeira pessoal (GFP) contemplam
decisdes concretas nas situagdes de compras, pagamentos, poupanga € investimentos, seguros,
gestdo de fluxo de caixa e gestdo de crédito (Dew & Xiao, 2011). Ou seja, a propriedade ou
aquisicao de competéncia na GFP contribui para reduzir os impactos negativos da falta de
dinheiro e faz parte de um conceito mais amplo de bem-estar financeiro (Joo, 2008). De fato,
politicas nacionais voltadas para a educa¢do financeira foram implemantadas por governos de
diversos paises, numa tentativa de melhorar o bem-estar financeiro de sua populagdo por meio
de programas de educacao financeira (Farrrell & Risse, 2015).

Pesquisas sobre a GFP mostraram que caracteristicas individuias, personalidade (por
exemplo, Fernandes, Lynch & Netemeyer, 2014; Farrell & Risse, 2015; Lusardi & Mitchell,
2014; Strombick et al, 2017), fatores situacionais (Norvilitis & Mendes-Da-Silva, 2013) e
motivagdes sociais (Schwartz, Luce & Ariely, 2011) sdao os principais influenciadores nas
decisdes dos consumidores relacionadas as suas financas. Numa tentativa de explicar como os
comportamentos sdo formados, alguns autores sugerem que a pesquisa em GFP busque
abranger teorias psicoldgicas (Xiao, 2008). Alinhada com essa sugestdo, pesquisas recentes
tém buscado compreender o papel das diferencas individuais na GFP, no bem-estar financeiro
e nos determinantes das decisdes financeiras individuais (Tang & Baker, 2016). De fato,
muitos estudos feitos por psicélogos econdmicos buscam compreender o perfil psicolégico
dos individuos que t€ém maior probabilidade para pedir empréstimos e apresentar problemas
de endividamento (Rogers, Rogers & Securato, 2015).

Além dos psicélogos econdmicos, pesquisadores do campo de estudo do marketing
também passaram estudar as decisdes dos consumidores relacionados as suas finangas
(Lynch, 2011). Dentro da perspectiva das diferencas individuais no comportamento do
consumidor, a personalidade ¢ um campo de pesquisa que tem recebido atencdo nas dltimas
décadas, principalmente apds a proposicdo de modelos hierdrquicos de personalidade
(Bosnjak, Bratko, Galesik & Tuten, 2007). De fato, muitos estudos mostraram que 0s tracos
de personalidade podem influenciar o comportamento do consumidor (Zabkar, Arslanagic-
Kalajdzic, Diamantopoulos & Florack, 2017). Proposto por Mowen (2000), o Modelo
Metatedrico de Motivagao e Personalidade (3M) € amplamente usado para examinar a relagdo
entre tracos de personalidade e comportamento do consumidor, usando uma estrutura

hierarquica de tracos de personalidade (por exemplo, Dinsmore, Swani & Dugan, 2017; Kang
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& Johnson, 2015; Ko, Chang, Jang, Sagas & Spengler, 2017; Ribeiro, Duarte & Miguel,
2017). Como alguns consumidores estdo mais ou menos inclinados a tomar mas decisoes
financeiras e alguns consumidores sdo mais ou menos suscetiveis a sentir estresse financeiro,
pesquisas recentes tém sido feitas para entender o papel das diferencas individuais no
comportamento e bem-estar financeiros (Strombéck et al ., 2017).

Assim, o objetivo deste trabalho € investigar os tracos de personalidade que podem ser
preditores do comportamento da gestao financeira pessoal (GFP) e da tensao financeira (TF)
utilizando o modelo 3M de motivacdo e personalidade. Para alcangar esse objetivo, foi
realizado um levantamento com 195 alunos e professores de cursos de pds-graduacdo de
alguns estados brasileiros. Os dados coletados foram analisados utilizando modelagem de
equacdes estruturais (MEE).

Uma vez que o conhecimento dos fatores que influenciam as decisdes financeiras dos
consumidores pode gerar informacdes importantes para muitos publicos na academia,
negocios e sociedade (Lynch, 2011), desvelar os tracos de personalidade que influenciam a
GFP e, consequentemente a TF, pode produzir relevantes contribui¢des tedricas e gerenciais.

Teoricamente, descobrir quais tracos de personalidade influenciam a GFP pode ajudar
na explicacio de parte dos comportamentos financeiros dos consumidores, suas
consequéncias e na construgdo de modelos tedricos com maior poder explicativo. Além de
atender as demandas ja propostas acerca do estudo de diferencas individuais como a
personalidade na GFP.

Segundo a Organisation for Economic Co-operation and Development (OECD)
educacdo financeira ¢ um processo pelo qual os individuos melhoram sua compreensao em
relagdo a produtos financeiros e aos riscos e conceitos relacionados a estes produtos de tal
forma que, a partir das informag¢des e recomendacdes oferecidas, eles possam desenvolver as
habilidades e confianca necessdrias para tomarem decisdes seguras € importantes para
aumentar o bem-estar financeiro (OECD, 2012; Potrich, Vieira & Mendes-da-Silva, 2016).
Uma vez que politicas publicas deveriam ser concebidas para aumentar o conhecimento
financeiro da populacdo até niveis satisfatorios (Lusardi & Mitchell, 2014), o conhecimento
dos tracos de personalidade que influenciam a GFP pode auxiliar politicas publicas no que se
refere a concepgdo e desenvolvimento de programas educacionais que busquem melhorar as
habilidades de gestdo financeira dos cidaddos. Por exemplo, se os extrovertidos tendem a
serem compradores mais impulsivos e sofrem mais estresse financeiro, programas de
educacdo financeira poderiam buscar ensinar estratégias para lidar com a necessidade de
socializar e de se expressar por meio do consumo impulsivo dos extrovertidos, para promover
a GFP saudavel e diminuir a TF.

Do ponto de vista gerencial, resultados da pesquisa podem fornecer informacdes para
segmentacdo do consumidor com base na personalidade e nos padroes de GFP que motivam a
propensdao ao endividamento excessivo e a inadimpléncia. Essa base alternativa para
segmentagdo pode interessar diversos tipos de organizacdes financeiras.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Endividamento, Inadimpléncia e Bem-Estar

Os consumidores tomam decisdes sobre suas finangas cotidianamente: o que comprar,
quando, como comprar, como efetuar pagamentos € como gerenciar seus recursos financeiros
em geral. Eles podem adotar comportamentos adequados de GFP que envolve, por exemplo,
padrdes de fluxo de caixa e gestdo de crédito (Dew & Xiao, 2011). Mas, em situagdes de
renda insuficiente, familias usualmente nio conseguem economizar, planejar fundos de
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aposentadoria, dispor de fundos de emergéncia ou manter seguros. Além disso, muitas vezes
os consumidores sd3o mal informados e suscetiveis a cometer erros financeiros que provocam
consequéncias pessoais e sociais negativas (Lynch, 2011). Por exemplo, os consumidores
podem ser incapazes de reservar parte dos rendimentos para a aposentadoria, de realizar
pagamentos dentro do prazo de vencimento, podem gastar mais do que conseguem pagar e
fazer compras que causam arrependimento (Strombéck et al., 2017) afetando o proprio bem-
estar e de sua familia. A inadequada GFP pode levar a dificuldades financeiras devido ao
endividamento, a inadimpléncia e outros problemas financeiros causando TF.

Bem-estar € definido como um estado de ser saudavel, feliz, livre de preocupagdes e
que inclui satisfacdo financeira (Joo, 2008). De fato, bem-estar financeiro é uma dimensao
dos construtos bem-estar geral e qualidade de vida (Zimmerman, 1995). Logo, o aumento da
TF e da insolvéncia da populacdo reduzem a satisfacio financeira e a qualidade de vida.

Joo e Grable (2004) apresentaram evidéncias empiricas consistentes nas quais
individuos com comportamento adequado em relacdo as suas finangas pessoais tendem a ter
menores niveis de estresse financeiro e, por conseguinte, maior satisfacao financeira. Segundo
os autores, os determinantes diretos e indiretos da satisfacdo financeira incluem niveis de
estresse financeiro, conhecimento financeiro, solvéncia, tolerancia ao risco, renda, educagio e
comportamento de GFP. Mendes-da-Silva, Nakamura, & Moraes (2012) afirmam que a
pesquisa em psicologia econdmica mostra que alto nivel de estresse financeiro estd associado
a niveis elevados de estresse psicoldgico e fisico.

Norvilitis et al. (2006) realizaram estudo sobre dividas derivadas do uso de cartdo de
crédito com 448 estudantes universitirios americanos € encontram os seguintes resultados: os
estudantes que relataram maiores débitos também relataram um maior nivel de estresse e um
menor nivel de bem-estar financeiro. Os autores afirmaram que esses resultados demonstram
a necessidade de educagdo para aquisicdo de competéncia financeira entre estudantes
universitarios. A afirmativa € consistente com os resultados da revisdao de literatura de
Kamleitner, Hoelzl e Kirchler (2012) sobre estudos do uso de crédito. Os autores realgam a
importancia do uso consciente de crédito e da percepgdo realista de débitos para o bem-estar
psicoldgico.

Além dos estudos citados, Archuleta, Britt, Tonn e Grable (2011) pesquisaram 310
casais americanos € constataram que quanto maior o nimero de fatores que causam estresse
financeiro, menor satisfacdo financeira e menor probabilidade de continuar com o parceiro
atual.

Todos esses estudos mostram que o endividamento e a inadimpléncia podem estar
correlacionados com danos fisicos, psicologicos e sociais justificando a investigagdo de
possiveis fatores que podem promover a GFP adequada e a consequente reducdo de
endividamento e de TF.

2.2 Modelo Hierarquico de Personalidade e Gestao Financeira Pessoal

Muitos comportamentos relacionados ao uso do dinheiro, incluindo situagdes de
desperdicio e decisdes feitas sob forte influéncia emocional, podem ser parcialmente
explicados por tendéncias impulsivas ou outros tragos de personalidade mais profundos. Por
exemplo, na revisdo feita por Kamleitner et al. (2012) foi mostrado que, dependendo das
caracteristicas pessoais, os individuos t€tm uma maior ou menor propensao a usar formas de
crédito e consumir imediatamente ao invés de poupar e consumir no futuro. Os autores
apresentam estudos realizados em vdarios paises apontando as seguintes caracteristicas
pessoais que aumentam o uso de crédito: (1) propensdao a comparacao social; (2) necessidade
de expressar identidade por meio de relacionamentos pessoais € consumo; (3) motivagdo para
possuir produtos cuja propriedade € relevante para os outros, e (4) uma tendéncia a expressar
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poder e prestigio; o traco Materialismo (embora o efeito desse traco pareca indireto e
possivelmente mediado por controle de impulsos e dificuldades de postergar recompensas).

Outros estudos também procuraram descobrir tracos de personalidade relacionados a
GFP, como autoestima (Tang & Baker, 2016) e autoeficacia financeira (Farrel, Fry & Risse,
2015). Especificamente usando o modelo 3M para estudar o comportamento financeiro, Pirog
e Roberts (2007) investigaram a influéncia da personalidade no uso inadequado do cartdao de
crédito entre estudantes. Quatro tragos de personalidade elementares - Neuroticismo,
Introversao, Materialismo e Necessidade de excitacdo - foram associados positivamente ao
uso inadequado do cartdo de crédito, e a impulsividade emergiu como um traco central
significativo que faz a mediacdo desses efeitos. Hershey e Mowen (2001) examinaram os
fatores que influenciam o planejamento financeiro dos individuos para a aposentadoria
(construtos de personalidade e conhecimento financeiro, R’ = 0,64).

O modelo 3M é uma metateoria que redine vdrias teorias psicoldgicas. Principios
derivados de modelos hierdarquicos de personalidade, teoria de controle, teoria de tracos e
psicologia evolutiva foram usados para o desenvolvimento do modelo. No modelo, a
personalidade ¢ “um conjunto hierarquicamente relacionado de construtos intra-psiquicos que
revelam consisténcia ao longo do tempo e que se combinam com situagdes para influenciar os
sentimentos, pensamentos, intengdes € comportamentos dos individuos” (Mowen, 2000, p. 2).

Resumidamente, o modelo 3M é um modelo hierdrquico no qual tracos elementares
combinam com fatores ambientais para criar tracos compostos, que se combinam com a
situac@o para formar tragos situacionais. Os tragos situacionais representam predisposicoes de
acdo em contextos gerais de comportamento e combinam-se com tragos compostos e tragcos
elementares para formar tracos superficiais, que representam uma tendéncia a agir em
contextos especificos.

O primeiro e mais abstrato nivel do 3M € o dos tragos elementares. Os tragos
elementares sdo disposicdes duradouras que surgem da genética e da histdria da aprendizagem
inicial do individuo (Mowen, 2000). Oito tragos elementares sdo propostos e devem ser
incluidos como varidveis de controle no modelo hierdrquico: Neuroticismo, Abertura a
Experiéncias, Amabilidade, Extroversao, Consciéncia, Necessidade de Recursos Corporais,
Necessidade de Recursos Materiais e Necessidade de Excitacao.

O segundo nivel € o dos tragcos compostos ou disposicdes situacionais, que emergem
da interacdo entre tracos elementares, cultura e histéria de aprendizagem do individuo
(Mowen, 2000). Neste estudo, o trago composto investigado é Competitividade.

Os tracos situacionais sdo o terceiro nivel da estrutura do modelo. Os tracos
situacionais sdo combinacodes de tragos elementares, tragcos compostas e efeitos do ambiente
situacional. O nivel dos tracos situacionais no modelo desenvolvido é composto pelos tragos
Consciéncia de Valor e Impulsividade nas compras.

O nivel dos tracos superficiais é o ultimo e mais concreto representando as
disposi¢des duradouras de agir em contextos especificos. Os tracos superficiais resultam dos
efeitos de tracos elementares, compostos, situacionais e de pressdes do contexto ambiental
especifico, representando respostas individuais a estimulos especificos ou frequéncia de
comportamentos em um contexto particular. O trago superficial em questdo é a GFP.

A validade preditiva do modelo foi avaliada pela adicdo de uma possivel
conseugencia da GFP, a Tensdo Financeira. Também avaliamos os antecedentes da TF. A
FIG. 1 representa o modelo proposto.
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Figura 1. Modelo 3M Contextualizado

3 METODOLOGIA
3.1 Formulac¢ao de Hipdteses

Assim como em outras aplicagdes do Modelo 3M (ver especialmente Mowen, 2000),
foram formuladas hipdteses, cujo suporte empirico endossaria 0 modelo contextualizado
(Figura 1):

H1: Os tragos do modelo hierdrquico apresentam confiabilidade e validade de construto.

H2: Tragos de nivel hierdrquico superior (de compostos em diante) sdo explicados por tragos
mais basicos.

H3: Um modelo hierarquico parcialmente mediado tem melhor ajuste do que um modelo
totalmente mediado.

H4: Variagdo substancial de tragos de niveis hierdrquicos superiores (de tracos compostos em
diante) € explicada pelo modelo hierarquico.

Para testar a hipdtese 2, fez-se necessdrio investigar as relacOes entre os tracos de
personalidade propostas no modelo. A validacdo da estrutura hierdrquica requeria que
houvesse pelo menos: (1) relagdo entre tracos elementares e compostos, (2) alguma relagdo
entre tracos compostos e tracos situacionais, e também (3) alguma relacdo entre tracos
situacionais e tracos superficiais. Todas as hipéteses propostas foram formuladas a partir de
evidéncias tedricas encontradas na literatura e deducdo ldgica, baseada no significado dos
construtos especificos.

No modelo de pesquisa (Figura 1), a inclus@o dos oito tracos elementares do modelo 3M
reflete o pressuposto da possivel influéncia direta da genética individual e do histérico de
aprendizagem na GFP, bem como a possibilidade de influéncia indireta, mediada por
construtos menos abstratos. Assim, todos os oito tragos elementares foram usados no presente
estudo.

Competitividade

O traco composto Competitividade ¢ definido como “o prazer da competi¢do
interpessoal e o desejo de vencer e ser melhor que os outros” (Mowen, 2000, p. 81). Segundo
o0 autor, a necessidade de competir impacta diversos comportamentos de consumo e trabalho.
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Em seu livro, Mowen relata pesquisa empirica que demonstra que a Competitividade satisfaz
todos os requisitos tedricos para ser considerada como um traco composto de personalidade.
Quase 39% da variancia da Competitividade € explicada por seis dos oito tracos elementares:
Necessidade de Excitacdo (relacdo positiva +), Necessidade de Recursos Materiais (+),
Necessidade de Recursos Corporais (+), Neuroticismo (+), Consciéncia (+) e Amabilidade (-).
O autor também encontrou uma relacdo negativa entre Competitividade e Comportamento
Impulsivo de Compra. A inclusdo da Competitividade como um traco composto e
Impulsividade como um trago situacional é devido ao poder explicativo desses construtos em
aplicacdes do 3M para investigar o comportamento de Compra Compulsiva (ver Mowen,
2000, pp. 140-156). A metanalise realizada pelo autor revelou uma forte relagdo positiva entre
Impulsividade e Compra Compulsiva e uma relacdo negativa entre Compra Compulsiva e
Competitividade. Compra compulsiva pode comprometer uma GFP adequada, entdo ambos os
tracos foram considerados no modelo de pesquisa - Competitividade (relagdo positiva com
GFP) e Impulsividade (relagdo negativa com GFP). Esses resultados sugerem a formulacio da
primeira sub-hipétese da pesquisa:

H2.1: Competitividade estd positivamente relacionada a Necessidade de Excitacdo (a),
Necessidade de Recursos Materiais (b), Necessidade de Recursos Corporais (c), Neuroticismo
(d), Consciéncia (e), GFP (f) e negativamente relacionada a Amabilidade (g) e Impulsividade

(h).
Consciéncia de Valor

Consciéncia de valor é uma preocupacdo em pagar menos sujeito a restricdoes de
qualidade (Lichtenstein, Netemeyer, & Burton, 1990) e também pode ser considerada como
empenho em maximizar os resultados em relagdo aos recursos gastos (Mowen, 2000, p.164).
No modelo tedrico proposto, o construto Consciéncia de Valor foi incluido, pois as decisodes
financeiras envolvem comparacdes de oportunidades, consideragdes de custos versus
beneficios e busca ativa de boas op¢des. Consciéncia de Valor tem importancia explicativa do
traco Propensdo a Barganha (Mowen, 2000), que pode ser decisiva para alcancar bons
resultados em muitos contextos de negociagdo. Trata-se de um traco situacional e influencia a
probabilidade de um individuo realizar um grande numero de programas comportamentais
que envolvem o contexto situacional de decidir como gastar dinheiro (Mowen, 2000, 21). Os
tracos antecedentes de Consciéncia do Valor (Mowen, 2000, pp. 169-170) foram:
Materialismo ou Necessidade de Recursos Materiais (-), Neuroticismo (-), Consciéncia (-),
Amabilidade (+), Necessidade de Excitacdo (+) e Necessidade de Recursos Corporais (+).
Como Consciéncia de Valor também estd relacionada ao compromisso de maximizar a
utilidade em relacdo aos valores pagos nas compras, prevemos uma relacdo positiva entre
Competitividade e Consciéncia de Valor. A segunda sub-hipdtese baseia-se nesses
argumentos:

H2.2: Consciéncia de Valor associa-se positivamente aos tracos Consciéncia (a), Amabilidade
(b), Necessidade de Excitac¢do (c), Necessidade de Recursos Corporais (d), Competitividade
(e) e negativamente a Materialismo (f), Neurotcismo (g) e GFP (h).

Impulsividade

A impulsividade (tendéncia a agir espontaneamente, sem pensar, de forma imediata e
cinética - Rook & Fisher, 1995) foi operacionalizada como Impulsividade nas Compras, ou o
"grau em que um individuo é suscetivel a fazer compras ndo planejadas, imediatas e
impensadas" (Weun, Jones, & Beatty, 1997, p. 306). As dificuldades de autocontrole e
postergacdo de recompensas, caracteristicas de impulsividade, podem prever o uso do cartdao
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de crédito (Kamleitner et al., 2012). A impulsividade também mediou a relagdo entre tragos
elementares e o uso indevido do cartdo de crédito (Pirog & Roberts, 2007). Mowen (2000, p.
143) encontrou uma relacdo positiva entre Impulsividade, Compra Compulsiva (um
comportamento inadequado que prejudica a GFP) e os seguintes tracos elementares:
Neuroticismo e Necessidade de Recursos Materiais. Consciéncia, Introversio e Abertura a
Experiéncias foram negativamente associadas a Impulsividade. Essas evidéncias justificam a
proposicao da seguinte sub-hipdtese:

H2.3: Impulsividade estd positivamente relacionada com os tracos Neuroticismo (a),
Necessidade de Recursos Materiais (b) e negativamente relacionada com o0s tragos
Consciéncia (c), Introversao (d), Abertura a Experiéncia (e) e GFP (f).

Gestao Financeira Pessoal

O traco superficial do modelo, a GFP, é definido como comportamentos financeiros
que incluem gerenciamento de fluxo de caixa e de crédito, poupanga e manutengao de seguros
(Dew & Xiao, 2011) e € interpretado como construto de segunda ordem com quatro
dimensdes. O uso do modelo 3M para investigar antecedentes de GFP é um estudo pioneiro.
Portanto, a relagcdo entre tracos elementares e a GFP é uma questdo empirica. Portanto, sup0s-
se a relacdo entre GFP e todas os tracos elementares:

H2.4: A GFP relaciona-se com os oito tracos elementares do modelo 3M.
Tensao Financeira

A TF (percepc¢ao individual de inadequacdo financeira; dificuldades e preocupacgdes
financeiras) foi utilizada como um comportamento consequente da GFP para avaliar a
validade preditiva do modelo. A TF ¢ um importante antecedente do bem-estar psicoldgico
(Mills et al., 1992). Joo e Grable (2004) mostraram que pessoas que apresentam
comportamentos relacionados as finangas pessoais adequados tendem a ter niveis mais baixos
de TF. Além disso, como a TF é um construto associado a grandes niveis de estresse,
resultante dos impactos negativos pessoais das dificuldades financeiras, prevemos uma
associacao entre a TF e os tragos de personalidade Neuroticismo e Introversao.

H2.5: Tensdo Financeira associa-se positivamente ao Neuroticismo (a) e Introversdo (b) e
negativamente a GFP (c)

3.2 — Instrumentos de mensuracao

Usamos escalas de pesquisas anteriores para testar as relagdes hipotéticas entre tragos
de personalidade e tendéncias comportamentais. As escalas utilizadas para mensurar tracos
elementares ja haviam sido adaptadas de Mowen (2000) por pesquisadores brasileiros e
traduzidas para o portugués (ver Apéndice). Escalas para medir Competitividade, Consciéncia
de Valor, Impulsividade, GFP e TF precisaram ser traduzidas do ingl€s para o portugués antes
da aplicagdo. Os itens usados para examinar os tragcos compostos, situacionais, superficiais e a
TF estdo apresentados na Figura 2.

Diversos formatos de escalas de sete pontos foram utilizados, na tentativa de evitar a
monotonia, reduzir a fadiga de responder a um questiondrio longo e evitar possiveis viéses
causados pelo mesmo método de mensuragdo. Escalas sem a opcdo "ndo sei" e escalas
balanceadas (com ponto neutro) foram usadas.



Figura 2: Itens dos tragos composto, situacionais, superficial e da escala de Tensao Financeira

Tracos Itens Fonte
Tragos elementares Total de 27 itens retirados de varios estudos brasileiros Ver Apéndice
utilizando adaptagdes de Mowen (2000)
Competitividade 1-Gosto de competir mais do que os outros Mowen (2000)
(Trago composto) 2-Gosto de testar as minhas habilidades contra outras pessoas
3-Sinto que vencer ¢ extremamente importante
4-Sinto que é importante superar os outros
Consciéncia de valor 1- Preocupo-me muito com precos baixos, mas sou igualmente Lichtenstein;
(Trago situacional) preocupado com a qualidade dos produtos Netemeyer; Burton
2-Nas compras de supermercado, comparo pregos de diferentes (1990)

marcas para ter certeza de que vou obter o melhor valor pelo
dinheiro

3-Ao comprar um produto, sempre tento maximizar a qualidade
obtida pelo dinheiro gasto

4-Procuro produtos mais baratos pra comprar, mas eles devem
ter boa qualidade pra eu compra-los

5- Ao fazer compras, usualmente comparo o prego por unidade,
volume ou peso das marcas que normalmente compro

Impulsividade nas
compras
(Trago situacional)

1-Quando fago compras, compro coisas que ndo tinha inten¢do
de comprar

2-E divertido comprar espontaneamente

3-Faco compras ndo planejadas

4-Quando vejo algo que me interessa, compro sem pensar nas
consequéncias

5-Evito comprar coisas que ndo estdo na minha lista de compras
— item reverso

Weun; Jones; Beatty
(1997)

Comportamento de
Gestdo Financeira
Pessoal

GFP

(trago superficial)

1-Comecei ou mantive uma reserva financeira para emergéncias
2-Guardei parte do dinheiro de cada salario recebido
3-Economizei para uma meta de longo prazo como carro,
educacdo, casa etc.

4-Depositei dinheiro numa conta, fundo ou plano de
aposentadoria

5-Comprei agdes, titulos ou apliquei em fundo de
investimentos.

Dew; Xiao (2011)

Tensdo Financeira
FS
(Trago consequente)

1-Frequentemente tenho problemas financeiros

2-Gasto bastante tempo me preocupando com assuntos
financeiros

3-Problemas financeiros frequentemente interferem no meu
trabalho

4-Problemas financeiros interferem em meus relacionamentos
com outras pessoas

Mills et al., (1992)

Mowen (2000, p. 83) testou uma escala de cinco itens para medir o traco
Competitividade, ancorada de "nunca ajo ou me sinto assim" até "sempre ajo ou me sinto
assim". Para garantir a unidimensionalidade, o autor descartou dois itens, adicionando mais
um. A escala final foi verificada como unidimensional e apresentou alta confiabilidade (alfa =

0,92).

Para medir a Consciéncia de Valor, empregamos cinco itens da escala de Lichtenstein
e co-autores (op cit, pp. 64-65) com algumas adaptacdes. A escala original tem sete itens e
dois itens foram eliminados porque eram muito semelhantes. A elimina¢do desses itens




também visou reduzir o tamanho do questiondrio. A escala foi ancorada de 1 = discordo
fortemente a 7 = concordo fortemente.

A Impulsividade nas compras foi operacionalizada, como proposto por Weun et al.
(1997), em uma escala de cinco itens, ancorada a partir de 1 = discordo totalmente a 7 =
concordo fortemente. A escala citada apresentou evidéncias de unidimensionalidade,
consisténcia interna e validade de construto.

Dew e Xiao (2011) propuseram uma escala com 15 itens agrupados em quatro
dimensdes (construto de segunda ordem) chamada Financial Management Behavior Scale
(FMBS) que apresentou confiabilidade (alfa = 0,81) e validade (a escala estd fortemente
associada a outras medidas preditivas de comportamentos relacionados as finangas pessoais
como niveis de poupanca e endividamento). A dimensdo da FMBS com maior poder
explicativo (Poupanga; 33% da variancia explicada) foi utilizada como "proxy" para mensurar
a GFP. Usamos um “proxy” para seguir a recomendacdo de Mowen (2000) de usar apenas
tracos unidimensionais em aplicagdes da 3M. A escala foi ancorada de “totalmente falso” a
“totalmente verdadeiro”.

Conforme recomenda¢do de Mowen e Voss (2008) de buscar a validade nomoldgica
dos tracos psicolégicos em uma estrutura hierdrquica, um construto foi incluido no modelo
como resultado do GFP: a Tensao Financeira. A TF foi mensurada utilizando a escala Mills et
al. (1992) com quatro indicadores. A escala é supostamente unidimensional e internamente
consistente. Os itens foram respondidos em uma escala de “concordo totalmente” a “discordo
totalmente”.

3.3 Amostra

A pesquisa foi realizada com 195 alunos e professores de cursos de pos-graduacdo de
cinco estados brasileiros. Os preceitos éticos foram seguidos, obtendo-se o consentimento
livre dos respondentes, mantendo-se o respeito a sua privacidade e eventual decisdo de ndo
completar a participacdo, além de esclarecimentos adicionais aos participantes entrevistados
sobre os resultados. Este estudo foi aprovado pela Comissio Nacional de Etica em Pesquisa
(CAAE no 0408.0.203.000-10). O questiondrio de autopreenchimento foi postado no site
WWW.SUrvio.com.

A exigéncia era que os respondentes tivessem mais de 18 anos de idade, fossem
responsaveis por sua propria situacdo financeira e tivessem um saldrio ou outra renda
financeira regular. Entrevistados que disseram ndo ter saldrio ou qualquer tipo de renda
financeira regular foram descartados das anélises subsequentes.

Devido a subpopulagdo da amostra (pessoas ligadas a programas de pés-graduagdo), o
nivel de escolaridade do entrevistado foi curso superior, pds-graduacdo completa ou em
andamento. Dados de tabulacdo cruzada entre renda familiar e género dos entrevistados
indicaram predominancia de familias com renda acima de cinco saldrios minimos. Houve uma
distribuicdo bastante equilibrada entre os homens (N = 93) e mulheres (N = 99), mas com
predominancia de mulheres de familias de baixa renda.

A qualidade dos construtos foi avaliada em termos da dimensionalidade,
confiabilidade e validade. Hipéteses de associagdes entre construtos e plausibilidade do
modelo hierdrquico foram examinadas com modelagem de equacdes estruturais (MEE),
utilizando o software estatistico AMOS 20.

4 RESULTADOS

Devido ao uso do formulario eletronico, ndo houve casos de dados ausentes, exceto
alguns dados demograficos, que eram opcionais. Casos de valores atipicos ou extremos
(outliers) foram examinados. O intervalo interquartil (IQR) foi utilizado para identificar
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outliers univariados (Tuckey, 1977), que considera valores outliers fora do intervalo (QI -
1,5IQR, Q3 + 1,5IQR). As andlises foram realizadas, mantendo os valores extremos
identificados. Porém, para atenuar seu efeito, todos os outliers inferiores foram substituidos
por medidas uma posi¢io acima da escala e os outliers superiores por medidas uma posicao
abaixo da escala (Tabachnick & Fidell, 1996). A analise descritiva (N = 195) mostrou a
auséncia de normalidade univariada de vdrios indicadores e, consequentemente, as varidveis
em conjunto nao seguiram distribui¢do normal multivariada.

Para testar a hipdtese 1 (os construtos apresentam confiabilidade e validade de
construto), foram realizadas andlises fatoriais exploratérias e confirmatérias. O modelo de
mensuracdo correspondente, estimado por mdaxima verossimilhanca, apresentou ajuste
satisfatério (y’= 1215,663, g.l. = 821, p < 0,01, * / g.l. = 1,481, CFI = 0,90, TLI = 0,88,
RMSEA = 0,050, PCLOSE = 0,519).

Segundo Netemeyer, Bearden e Sharma (2003), todas os construtos apresentaram
confiabilidade satisfatdria, bem como evidéncias de validade convergente (Confiabilidade
Composta> 0,60 e Variancia Média Extraida — AVE > 0,45), exceto Neuroticismo (AVE =
0,39). A validade discriminante foi acessada analisando se a correlacdo entre os tragos era
menor que as raizes quadradas das respectivas AVEs. Todas os construtos apresentaram
validade discriminante.

Como a hipétese 1 é suportada, a hipdtese 2 (tracos do nivel hierdrquico superior sdao
explicados por tragos mais bdsicos) e todas as sub-hipdteses resultantes dela foram estimadas.
Obtivemos um modelo com ajuste razodvel usando o método de maxima verossimilhanga (2
= 1520,18 , gl = 1054, p <0,01, ¥2 / gl = 1,44, CFI = 0,88, TLI = 0,87, RMSEA = 0,048,
PCLOSE = 0,76). Aceitando o modelo como valido, analisamos as relagdes previstas entre os
tracos de personalidade. A FIG. 3 mostra um resumo de todos os relacionamentos suportados
na andlise de dados.

Figura 3 = Sub-hipéteses derivadas da hipétese 2 suportadas

H Relacao Esperado | Encontrado | Resultado

H2.1a Competitividade € Necessidade de Excitacdo + + t=3,51,p <0,01
H2.1c Competitividade €NRCorporais + + t=2,76, p < 0,01
H2.1g | Competitividade < Amabilidade - - t=-2,17, p < 0,05
H2.1h Competitividade = Impulsividade - - t=-3,13,p <0,01
H2.1f Competitividade > GFP + - t=-2,40, p <0,05
NP Competitiveness € Abertura a Experiéncia NP + t=3,17, p < 0,01
H2.2b Consciéncia de Valor € Amabilidade + + t=2,15p<0,05
H2.2d Consciéncia de Valor €NRCorporais + + t=1,82,p<0,10
H2.2f Consciéncia de Valor € NRMateriais - - t=-2,56, p <0,05
H2.3a Impulsividade € Neuroticismo + + t=2,44,p <0,05
H2.3b Impulsividade € NRMateriais + + t=5,46, p < 0,01
H2.3c Impulsividade € Consciéncia - - t=-3,47,p <0,01
H2.3d | Impulsividade €<Introversio - - t=-1,95p<0,10
H2.3f Impulsividade - GFP - - t=-3,56, p <0,01
H2.4 GFP < Abertura a Experiéncia NP + t=2,85,p<0,01
H2.4 GFP < Neuroticismo NP + t=2,67,p<0,01
H2.4 GFP <NRCorporais NP + t=2,08, p<0,05
H2.5a | TF €<Neuroticismo + + t=2,01, p <0,05
H2.5b | TF <Introversio + - t=-2,24,p <0,05
H2.5¢ | TF = GFP - - t=-6,57 p < 0,01
Notas :1) valor sombreado = resultado ndo previsto; H = Numero da hipétese; Esperado = dire¢do da relacao
prevista; Encontrada= direcao da relagdo encontrada ; + = associacdo positiva; - = associa¢do negativa; NP= ndo

previsto anteriormente; NR = Necessidade de recursos; GFP = Gestdo Financeira Pessoal ; TF = Tensfo
financeira;
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Concluimos que a hipdtese 2 foi suportada uma vez que cada traco intermedidrio ou
superior foi explicado por pelo menos um traco do nivel hierarquico inferior, como mostrado
na FIG. 3 e 4.
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Figura 4. Relagdes entre tragos de personalidade do modelo 3M de Gestdo Financeira Pessoal

Nota: Retas sélidas = relagdo positiva; retas tracejadas= relagcdo negativa; Intr=Introversdo; AEx=Abertura a
experiéncias; Cons=Consciéncia; Ama= Amabilidade; NEx= Necessidade de Excitacio; NRM= Necessidade de
Recursos Materiais; NRC= Necessidade de Recursos Corporais; Neu= Neuroticismo; Com=Competitividade;
Imp=Impulsividade; GFP= Gestao Financeira Pessoal e TF= Tensdo Financeira

O modelo proposto explicou 50% da variancia do trago Competitividade; 54% da
varincia de Impulsividade nas Compras e 20% da variancia de Consciéncia de Valor. No
entanto, Consciéncia de Valor foi prevista apenas por tragos elementares e ndo foi antecedente
o trago superficial GFP. Portanto, a Consciéncia de Valor ndo possui os requisitos para ser um
traco situacional e foi removida do modelo. A GFP teve 31% de sua variancia explicada pelo
modelo exposto na FIG.4 e o traco TF teve 56% da sua variacdo explicada. Tais resultados
suportam a hipdtese 4 (variacdo substancial de caracteristicas hierdrquicas superiores é
explicada pelo modelo hierdrquico).

Por fim, A hipdtese 3 (o modelo hierdrquico parcialmente mediado tem um melhor
ajuste do que um modelo totalmente mediado) foi testada, verificando se existe uma diferenca
significativa entre os valores de ajuste do qui-quadrado de ambos os modelos (parcialmente
mediado e totalmente mediado). A hipétese 3 foi suportada, uma vez que a diferenca do qui-
quadrado dos modelos € significativa (¥2 = 162,08, gl = 36, p <0,01), indicando que o modelo
com menos restri¢des € preferivel ao modelo com mais restri¢des, i.e., 0 modelo parcialmente
mediado € preferivel ao totalmente mediado.
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5 CONCLUSOES E CONTRIBUICOES

Relativamente a hipdtese 2, os efeitos detectados, relacionando direta e indiretamente
os construtos do modelo hierdrquico analisado, atestam o grande potencial do Modelo 3M
para explicar comportamentos de consumo e a necessidade de considerar a personalidade
como uma de suas fontes bdsicas de influéncia.

Apesar das limitacoes desta pesquisa, hd evidéncias de que o modelo é empiricamente
consistente, embora tenhamos obtido alguns indicadores de ajuste do modelo estrutural
ligeiramente abaixo dos valores recomendados.

Provavelmente, o efeito positivo do traco Necessidade de Recursos Corporais na GFP
pode ser explicado pela perspectiva de considerar a gestdo financeira como um elemento
basico de qualidade de vida. Assim, a "sadde financeira" € vista como extensdo do interesse
pela satide e pelo bem-estar. Isso corrobora a ideia de buscar uma gestao adequada dos
recursos financeiros para evitar o estresse ou tensdo financeira e, consequentemente, melhorar
0 bem-estar.

O efeito positivo da Abertura a Experiéncia em GFP reflete a provavel correlagcdo
entre criatividade e gestdo financeira. Os consumidores inovadores estariam mais propensos a
encontrar solucdes praticas na gestdo de economias e, provavelmente, também na gestdo do
fluxo de caixa, crédito e seguros, de modo a obter competéncia na solu¢do de questdes
monetarias.

A relagdo positiva entre Neuroticismo e GFP pode ser explicada pela tendéncia dos
consumidores mais emocionalmente instdveis; facilmente irritdveis ou impacientes serem
mais sensiveis a questdes financeiras e, portanto, procurem ativamente evitar o
endividamento, o estresse financeiro e outros problemas causados pelo mau gerenciamento
dos recursos. A Instabilidade Emocional (ou Neuroticismo) também tem relagdes positivas
com Impulsividade nas Compras e TF. Isso sugere que consumidores mais emocionalmente
estdveis tendem a ser menos impulsivos durante suas compras e sofrem menos TF.

A relacdo negativa entre GFP e TF reforca a evidéncia da validade preditiva da escala
de GFP. O efeito da adequada GFP parece muito concreto em termos de redugdo do estresse
associado a questdes pecunidrias.

A relagdo entre Impulsividade e GFP corrobora os achados de Pirog e Roberts (2007).
O modelo dos autores previu 31% da variancia de Impulsividade por tracos elementares.
Nosso modelo teve 54% da variancia explicada. Portanto, a adi¢do de Competitividade como
tragco composto aumentou a explica¢do da variancia de Impulsividade.

Também € notdvel o efeito negativo de Introversdo sobre TF e Impulsividade nas
Compras. Estes resultados sugerem que os extrovertidos tendem a serem compradores mais
impulsivos e sofrerem mais TF.

Assumindo a causalidade nas relacdes, concluimos que quanto maior capacidade de
gestdo financeira, maior assertividade e estratégias para aumentar a resiliéncia e o equilibrio
emocional podem contribuir para que os individuos sofram menos com os impactos das
dificuldades financeiras.

O terceiro suporte empirico de hipoteses - um modelo hierdrquico parcialmente
mediado tem um ajuste melhor do que um modelo totalmente mediado - reflete resultados
consistentemente obtidos em aplicagdes anteriores do modelo 3M. O resultado enfatiza a
importancia da influéncia direta de tracos mais basicos nos niveis mais elevados da hierarquia
de tracos. Também destaca a importincia de considerar os tracos basicos de personalidade na
andlise do comportamento do consumidor.

Em relacdo a hipotese sobre o poder explicativo do modelo (H4), os resultados sdo
expressivos. A variacao da GFP encontrada (31%) € similar a variancia do traco de superficial
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Propensdo a Barganha (32%) de Mowen (2000). No entanto, ¢ menor que a varidncia em
Participacdo em esportes (R* = 62%) e Frugalidade (R® = 51%). Além disso, a varidncia
explicada do trago TF (56%) no modelo hierarquico foi grande.

Embora relevantes, os indices sugerem tanto a necessidade de melhoria da
operacionalizacdo da escala de GFP em Portugués, quanto a oportunidade de inclusdo de
outros tragos compostos € situacionais, para aumentar o poder explicativo do modelo dos
antecedentes da GFP. Mas, em novos estudos, é preciso abordar tragos situacionais
conceitualmente distintos daqueles ja considerados (Consciéncia de Valor e Impulsividade
nas Compras).

Devido ao perfil de elevada escolaridade da amostra, respondentes com pds-graduacdo
completa ou em curso, os resultados provavelmente nio podem ser generalizados para a
populacdo brasileira adulta. Por isso, a limitagdo do tipo de amostragem da pesquisa deve ser
superada, obtendo-se amostras representativas da populagdo brasileira em estudo de grande
amplitude. Além disso, a deficiéncia da escala de Neuroticismo deve ser corrigida com a
substituicao de itens.

Como aplicacdo prética dos resultados, as estratégias de comunica¢ao para promover
programas de educacao financeira devem enfatizar temas associados aos seguintes tracos de
personalidade: Neuroticismo, Necessidade de Recursos Corporais, Abertura a Experiéncia,
Impulsividade, Competitividade e Extroversdao. Se os resultados obtidos pudessem ser
generalizados, apresentar um programa de gestdo financeira como um procedimento a ser
incorporado na rotina de cuidados de saude poderia ser altamente estimulante e motivador
para a populagdo-alvo. Além disso, a alusdo humoristica ao estresse financeiro poderia
motivar o publico a se interessar em adquirir maior competéncia financeira, estimulando o
traco de personalidade Neuroticismo. Outra possibilidade é destacar a oportunidade de
aprendizado e o valor em si mesmo de aprender coisas novas e tlteis, relevantes para a
qualidade de vida, felicidade e bem-estar psicoldgico, através de €nfase em motivos que
estimulem o traco Abertura a Experiéncia. Como os extrovertidos tendem a ser compradores
mais impulsivos e sofrem mais TF, um programa de educacdo financeira deve ajudar os
extrovertidos, sua necessidade de se socializar e se expressar, buscando alternativas para lidar
com a impulsividade e / ou consumismo.

Para ilustrar as aplicagdes priticas do modelo hierdrquico, identificamos diferentes
segmentos de acordo com o nivel de tensdo financeira, tomando o quadro nomoldgico
completo. A andlise de clusters foi feita utilizando a TF como construto focal e seus tragcos
antecedentes significativos - Introversao, Neuroticismo e GFP - operacionalizados como
indices correspondentes (obtidos por meio de seus indicadores). Solucdes com dois, trés,
quatro e cinco clusters foram investigadas usando o método Ward, distincia euclidiana
quadrada e escores Z.

Para selecionar a melhor solugdo, trés indicadores foram usados, conforme sugestiao de
Mowen (2000). Primeiramente, o esquema de agrupamento foi analisado. Contudo, esse
indicador pouco contribuiu para a identificacdo da solug@o superior. A seguir, andlises
discriminantes foram rodadas para cada solugdo. As andlises foram significantes para cada
conjunto de conglomerados. As classificagdes resultantes tiveram o seguinte desempenho em
termos de classificacdo correta dos casos originais e indice de concordancia correspondente:

2 clusters (90%, Kappa = 0,76; pKappa < 0,000)
3 clusters (88%; Kappa = 0,82; pKappa < 0,000)
4 clusters (87%; Kappa = 0,82; pKappa < 0,000) e

5 clusters (88%; Kappa = 0,84; pKappa < 0,000).
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Todas as classificacdes podem ser consideradas muito boas, uma vez que a
classificagdo correta do caso original foi superior a 86% e Kappa> 0,75.

Na terceira abordagem, uma andlise de varidncia de um fator (ANOVA) foi
empregada para determinar para quais classificacdoes os segmentos eram significativamente
diferentes entre si para cada uma das varidveis usadas na andlise de conglomerados. Usando o
teste post hoc de Duncan, as médias dos construtos foram comparadas nos conglomerados.
Em particular, pretendia-se encontrar a solu¢do de agrupamentos que maximamente separasse
as médias da TF como medida dependente. A tinica solucao em que todos os conglomerados
tinham médias significativamente diferentes para a TF foi a solugdo com 2 conglomerados.
Essa solugdo também com 6timo percentual de classificagdo correta na andlise discriminante
foi selecionada para andlise posterior. A Tabela 1 mostra as médias dos dois clusters para
cada construto usado na andlise.

TABELA 1 Médias dos tragos nos conglomerados

Traco Cluster 1 (N =131) Cluster 2 (N = 64) Valor P

TF 2,12 3,29 p <0,01
Proxy GFP 5,97 2,68 p <0,01
Neuroticismo 3,72 3,83 p>0,10
Introversao 4,40 4,02 p <0,05

Nota: escalas de sete pontos

Observe que o cluster 1, de menor TF, apresenta valores significativamente mais altos
de Introversao e GFP. Os niveis de Neuroticismo sdo equivalentes nos dois aglomerados (p >
0,10). Assim, o segmento 1 pode ser descrito como de “levemente introvertidos, bastante
poupadores, com baixa tensdo financeira” e o segmento 2 como “poupadores insuficientes,
relativamente menos introvertidos e com tensdo financeira moderada”. Andlises como essa
mostram como utilizar os resultados da pesquisa no apoio ao planejamento de programas de
educacdo financeira ou para segmentar clientes de instituicdes financeiras.
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Apéndice - Fonte de Itens das escalas dos tracos elementares

Escala Numero Fonte
itens

Abertura 4 experiéncias 3 Mowen (2000)

Amabilidade 3 Avelar (2013)

Introversao 4 Ribeiro (2010)

Instabilidade emocional/ Neuroticismo 3 Mowen (2000)

Consciéncia 4 Avelar (2013)

Necessidade de Excitagao 4 Ribeiro (2010)

Necessidade de Recursos Corporais 3 Ribeiro (2010), Monteiro (2006)
Necessidade de Recursos Materiais ou Materialismo 3 Avelar (2013)
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