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RESUMO: Teoria de Maslow foi escrita na década de 50 e analisa as necessidades do
homem através de uma pirdmide, a piramide das necessidades, onde se estabelece na base
as necessidades fisioldgicas, necessidade de seguranca, necessidades sociais ou de amor,
necessidade de estima e necessidade de autorrealizacdo, porém neste periodo o apelo ao
consumo era relativamente pequeno e o poder aquisitivo das pessoas era reduzido. O
crescimento e o desenvolvimento econdmico, as relagdes sociais crescem rapidamente, nos
dias atuais passaram a ter um peso significativo o consumo, favorecidos por uma
comunicagdo massiva, problemas de autoestima, momento econdmico e insatisfagdo do
individuo, que procura saciar as suas angustias com o ter. Em uma era em que a
comunicacdo instantdnea e as relagcbes sociais vivem em um processo constante de
mutacdo, estabelecer o consumo por necessidade de espacos € uma das armas que O
individuo utiliza para ser aceito e pertencer ao grupo, sendo assim a Teoria de Maslow,
passa sofrer influéncia dos grupos sociais e altera a sua ordem hierarquica estabelecida
para as necessidades, perdendo a sua validade. A pesquisa realizada com 36 alunos do total
de aproximadamente 190 alunos matriculados no curso técnico em administracdo mostra
que as necessidades fisioldgicas tém prioridade na vida dos alunos e a necessidade de
aceitacdo nos grupos sociais faz com que a base da piramide a ordem da pirdmide sofra
alteracOes. Esse trabalho estabelece uma relagcdo proxima entre relagdes sociais e consumo
e comprova que somos influencidveis pela nossa necessidade de aceitacdo, por isso
podemos afirmar que o estudo das relacBes sociais € a economia de um pais, o0 estado ou
municipio estdo intimamente ligados e costumes da sua populacao.
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ABSTRACT: Maslow Theory was written in the 50's and it analyses the needs of
men through a pyramid, where at the base we find physiological needs, safety needs,
social/love needs, esteem need and self-fulfillment need. However, during this period, the
appeal of consuption was relatively small and people's purchase power was shortened.
Economical development and growth, rapid and crescent social relations nowadays begin
to have a strong presence of consumerism, favored by massive media, self-esteem issues,
economical situation and people's dissatisfaction, which are mostly treated with having
new things. In an era when instant communication and social relations are constantly
mutating, to establish consumption out of needs is one of the possibilities an individual can
use to be accepted and to belong. Following that line of thought, Maslow's Theory began
to suffer influence from social groups and its
hierarchy order lost its validity. A research with 36 students of a total of 190 enrolled in
Management shows that physiological need still are a priority in their lives but social need
to belong to a group has changed the order of the pyramid. This study establishes a close
connection between social relations and consumption and it proves we are influenced by
our need of acceptance and so, we are able to assure the study of social relations and the
economy of a country , state or city are intimately connected to its population.

Key-words: Maslow. Consuption. Social Relations.

INTRODUCAO

No decorrer deste artigo faremos uma anélise da tomada de decisdo de consumo
atual e a influéncia das interagfes sociais. Iniciando com a conceituacdo de interacdo
social, consumo, a relacdo de consumo moderno com a piramide de Maslow. Esta reflexdo
tera como base uma pesquisa bibliogréafica; em livros, artigos e terd como pardmetro uma
pesquisa de qualitativa, realizada com os alunos do Curso Técnico em Administracdo da
Escola Estadual de Educacdo Béasica Borges de Medeiros, da cidade de Cachoeira do Sul.

Em uma era em que as mudancas de comportamento sdo presentes e constantes
percebe-se que o consumo acontece de maneiras diferentes; o homem moderno necessita
satisfazer mais que a sua fome, moradia; precisa mostrar que pode, tem e €. Para isso ndo
mede esforcos para comprar, consumir e assim ser aceito em um grupo social.

Partindo de uma andlise bibliografica das interagdes sociais e as relacfes
estabelecidas em grupos sociais e seus habitos de consumo, no primeiro capitulo do
trabalho, poderemos perceber que a aceitacao € o estimulo ao consumo.

Apbs relembraremos a piramide de Maslow e a sua teoria das necessidades do ser
humano e estabeleceremos a relagdo sobre o consumo atual e o consumo, debatendo sobre
a validade desta nos dias atuais.

Discorreremos sobre a comprovacdo da forma de consumo e a influéncia das
relacOes sociais e a teoria, que se dara, através de uma revisao bibliografica e uma pesquisa

de qualitativa, com um grupo estabelecido e monitorado, podendo assim tracar paralelos da
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realidade atual, representada através da pesquisa e proposta de consumo pela Teoria de
Maslow, que foi apresentada entre os anos de 1943 a 1954, periodo que publicou a base da
teoria.

Faremos uma reflexdo das influéncias da convivéncia social em um grupo
determinado, assim como a comprovacdo ou ndo da influéncia das relagbes sociais no
consumo moderno.

Concluiremos apresentando o0s resultados finais, apresentado apé6s analise

bibliografica e a pesquisa proposta, fechando o trabalho.

2.1 INTERACOES SOCIAIS

Interacdo social é o conjunto das vérias relagdes mantidas pelo ser humano devido a
socializacdo. O processo de socializacdo contribui para a formacdo das caracteristicas do
individuo. Estas caracteristicas muitas vezes sdo repeticdes de aprendizagem ocorrida na
relagdo social.

Nas interacBes sociais existe a troca de influéncias reciproca onde dois ou mais
individuos, que influenciam na formacdo da personalidade construindo assim um processo
de socializacdo, quem é a base da vida social. Da definicdo interacdo social constroem-se
outros conceitos como identidade social, processos sociais basicos, poder social, estrutura
social; fechando com a construcéo da propria sociedade.

Processos sociais fundamentais para a formacao de padrdes de comportamento que
ocorrem atraves das relacfes sociais mantidas pelo individuo desde o nascimento até a
morte.

Uma das formas de influéncia na definicdo do comportamento, segundo Weber é a
dominacdo: "é a probabilidade de encontrar obediéncia a uma ordem... A situacdo de
dominacdo esta ligada a presenca efetiva de alguém mandando eficazmente em outros, mas
ndo necessariamente a existéncia de um quadro administrativo nem & de uma associacao:
porém certamente - pelo menos em todos 0s casos hormais - a existéncia de um dos dois".
A dominacdo é um processo social béasico.

As pessoas sdo personagens das relagdes sociais e todas as ligacGes entre os seres
humanos de forma natural ou por interesses, sejam eles; profissionais, familiares, religiosos
e outros, que estabelecemos durante a vida, sdo processos que estabelecem parametros
dentro de relagdes sociais.

As relacbes sociais sdo necessarias para a vida em sociedade, elas motivam,

direcionam e influenciam o homem nas suas tomadas de decisao.
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Os vinculos mais superficiais como amizade, o companheirismo, reforcam o
sentimento de aceitacéo e de identidade e o compartilham na vida; sentimentos, aspiracdes,
gostos, costumes é cada ver mais forte e presente unificando os diferentes, isso 0s torna
iguais, massifica.

As redes sociais séo ferramentas de massificacdo de informacéo e de unificacdo de
habito compartilhado nos grupos sociais temporarios ou permanentes.

As relagdes sociais sdo0 muito importantes para a formacdo do ser humano. O
primeiro nucleo social, a familia, é responsavel pelos primeiros modelos de
comportamento, e nela estabelecemos as necessidades e como consequéncia 0 consumo.

Durante o decorrer da vida o individuo modifica seus habitos de consumo e as suas

necessidades sofrem influéncia das suas novas relagdes sociais.

"Uma relacdo social seria uma rede intrincada que ac¢des sociais que
se orientam uma pelas outras, e 0 que mantém a mesma perdurando é
expectativa dos participantes de que a probabilidade de que os outros
agentes continuem se, portanto de forma esperada. O jogo de
manutencdo da expectativa é algo, por certo, muito mais ténue do
que € coercitividade exterior de um fator social, e, no entanto,
segundo Weber, é a unica forca que mantém o0s grupos humanos
unidos.” (Weber, 1864 -1920)

A palavra coercitividade, requer a definicdo de fato social e as suas caracteristicas.
Fato social, segundo Durkheim, consiste em maneiras de agir, de pensar e de sentir, quem
exercem determinada forca sobre os individuos, forcando-os a adaptarem-se as regras da
sociedade ou de um grupo social onde esta inserido. Porém para ser considerado um fato
social € necessario trés caracteristicas:

1. Coercitividade: caracteristica relacionada com o poder ou a forca, como quais 0s
padrdes culturais de uma sociedade sem pdem a um individuo ou um grupo, influenciando
ou obrigando a cumpri-lo, para ser aceita ou fazer parte dessa sociedade.

2. Exterioridade: quando individuo nasce ja esta organizado, com suas leis, seus
padr@es, seus habitos, seus costumes, o sistema financeiro e a educagdo. Cabe ao individuo
aprender, conviver e assimilar este processo.

3. Generalizagdo: os fatos sociais ndo existem para um unico individuo, séo
coletivos, pertencem a um grupo ou uma sociedade.

Em uma analise da teoria de Weber, podemos considerar que toda relagdo humana
apresenta um grau de diferente dominagdo. E um dos tipos de dominacao € a carismatica,
que tem como caracteristica, obedecer a um lider carismatico de acordo com a crenca

depositada neste lider, a relagdo de amizade pode ser o fator de dominagdo carismética,
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sendo assim a relagéo estabelecida em um grupo, obedece a uma lideranga muitas vezes
informal. Porém essa lideranca pode influéncia os habitos de consumo de um grupo
determinado.

A dominacdo carismética ocorre com uma manipulacdo que modifica as a¢des de
outras pessoas. O individuo que influéncia nas decisGes de outros possui influéncia, ou
forca, ou autoridade para modificar este habito ou costume.

Dentro das variacGes de poder, existe elite que € composta por uma minoria que
possui algum tipo de poder como politico, econdmico ou social. Essa minoria possui essa
autoridade e/ou poder em oposicdo a maioria da populagdo, assim, conclui-se que esses
pequenos grupos sempre ocupam posicoes de poder.

Para que uma sociedade seja formada precisa de uma estrutura social, que forma a
estrutura bésica da sociedade com padrdes estaveis duradouros, de interagdes sociais, dos
papéis sociais, dos status, dos grupos sociais e das instituicdes sociais.

Um grupo de pessoas que possuem aspectos em comum como: territorio, cultura,
educacdo e sensacdo de identidade partilhada; podem modificar e influenciar posturas do
grupo que interagem.

O grupo de estudantes do Curso Técnico em Administracdo representa uma
amostra significativa do processo de consumo de jovens e adultos, de varias classes
sociais, com um objetivo em comum; que € adquirir ferramentas para ingressar no
mercado de trabalho reduzido e competitivo, que se estabelece diante de uma crise
financeira presente na sociedade cachoeirense, e na brasileira.

A educacdo oferece a este grupo uma oportunidade de modificar padrbes de
comportamento através do conhecimento, sendo assim a analise do consumo dentro deste
grupo de estudo, pode oferecer uma nova visdo das necessidades e estabelecer um

parametro valido de estudo.

2.2 TEORIA DAS NECESSIDADES — ABRAHAM H. MASLOW

A motivacdo humana vem do fato do homem ser um animal complexo; dotado de
necessidades complexas e diferenciado. Abraham H Maslow, psicologo e consultor
americano, apresentou a Teoria da Motivacao, segundo as necessidades, observada no ser
humano, primaria ou secundarias, ele trabalha para alcanca-las; com isso criou uma
hierarquia importancia das necessidades que desejavam adquirir ou necessitavam adquirir.

“Maslow apresentou grande parte dos conceitos da Teoria das Necessidades em um

artigo publicado em 1943, intitulado “A theory of human motivation” ¢ no livro”
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“Motivation and Personality”, de 1954. O foco era elaborar uma teoria positiva da
motivacao que satisfizesse as exigéncias e estivesse em conformidade com os fatos clinicos
observados experimentalmente, o que seria a base das futuras pesquisas estando sujeita a
comprovagao ou ndo da sua validade. (Maslow, 1954)

Maslow classificou as cinco necessidades, de acordo com as necessidades basicas
de sobrevivéncia (primarias) e as necessidades basicas de autorrealizacao (secundarias).

Dentre as necessidades primarias ele classificou as necessidades fisiologicas e
seguranga; como 0 minimo necessario para 0 homem sobreviver; e as necessidades
secundérias classificaram necessidades sociais, de estima e de autorrealizagdo como
necessidades que o homem procura ap6s 0 desenvolvimento das necessidades primarias.

(Maslow, 1955).
Figura 1
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(http://www2.anhembi.br/html/ead01/psicologia/lu04/lo4/index.htm, acessado em 9 de dezembro de 2015).

As necessidades de Maslow sdo classificados da seguinte forma:

1. Necessidade fisiologica: necessidades de sono, alimentacéo e repouso, de abrigo, desejo
sexual e outras necessidades basicas do ser humano. Essas estdo vinculadas diretamente a
sobrevivéncia do homem.

2. Necessidade de seguranca: seguranca, estabilidade, busca de protecdo contra o perigo ou
privacdo, fuga ou ameaca.

Estas duas classificagbes fazem parte das necessidades primarias do homem de
sobrevivéncia.  Segundo Maslow “a medida que os aspectos béasicos que formam a
qualidade de vida s&o preenchidos, podem deslocar seu desejo para aspiragdes cada vez
mais elevadas.”

3. Necessidades sociais ou de amor: como homem é um ser social, € normal, interagir com
o0s seus semelhantes; entdo necessidade de associagdo, de participacdo, de aceitacdo por

parte dos seus grupos, afeto e amor.
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4. Necessidade de estima: estd relacionado a maneira como 0S outros nos véem.
Autoapreciacdo, autoconfianca, aprovacdo social e respeito, de status, prestigio e
consideracao.
5. Necessidade de autorrealizacdo: sdo as necessidades humanas mais elevadas e que estdo
no topo da hierarquia. Envolve realizaces pessoais, 0 desenvolvimento continuo para a
conquista de realizacfes pessoais. O homem explorando o seu potencial maximo - vir a ser
tudo o que pode ser.

As trés Ultimas classificagdes fazem parte das secundérias, sdo conquistas do
homem que entdo relacionada diretamente as suas necessidades de socializag&o,

crescimento profissional e pessoal.

"Um musico deve compor, um artista deve pintar, um poeta deve
escrever, caso pretendam deixar seu coragdo em paz. O que um
homem pode ter, ele deve ser. A essa necessidade podemos dar o
nome de autorrealizacdo. "( Maslow,1908- 1970)

Na Teoria das Necessidades de Maslow, alguns aspectos sdo importantes; somente
guando uma necessidade de nivel inferior é satisfeita, o0 nivel seguinte torna-se objetivo do
homem. Nem todas as pessoas conseguem atingir os niveis mais altos da piramide.
Quando no processo de satisfacdo as necessidades mais basicas sdo alcangadas, 0 homem
passar satisfazer as necessidades superiores; em caso de uma necessidade inferior voltar a
ser necessario, 0 homem volta seu foco a satisfacdo esta necessidade.

Cada pessoa tem uma motivacdo especifica e qualquer frustracdo ou possibilidade
de frustracdo de certas necessidades passa ser uma ameaca psicoldgica e esta € motivacdo
para a reacdo do homem com o objetivo de satisfazer a necessidade ameacada.

2.3 ATEORIA DE MASLOW

Na década de 50, Maslow apresentou ao mundo, uma teoria que fala que as
necessidades humanas, estdo organizadas numa hierarquia de importancia representada
graficamente, na forma de uma piramide, cuja base preenchida pelas necessidades
fisioldgicas e de sobrevivéncia e o0 topo por necessidade de status e autorrealizacao.

A complexibilidade do tema motivacdo gerou diversas teorias e de acordo com
Vries (1993), tudo se passa como se cada pesquisador interessado se sentisse obrigado a
elaborar a sua préopria. Ha Teoria das Necessidades (de Maslow, Mc Clelland, Alderfer),

A Teoria dos Dois Fatores ( Herzberg, Mausner, Snyderman) a Teoria das Expectativas ou
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Instrumentalidade (Vroom), a Teoria do Refor¢o ( Skinner, Connellan), a Teoria dos
Objetivos ( Locke, Bryan), Teoria da Equidade( Homans, Adms), para mencionar
algumas.

A Teoria das Necessidades de Maslow atualmente é questionada na sua validade,
principalmente por estar apoiado em evidéncia muito restritas de pesquisa empirica
(Bergamini, 1997) e (Robbins, 2002), porém ainda é a teoria mais analisada.

Bergamini (2008) destaca 0 modelo de Maslow propunha a no¢do da necessidade
como fonte de energia existentes no interior da pessoa. Maslow diz que necessidade é em
resumo, a privacgdo de certas satisfacoes.

O moderno comportamento de consumo obriga uma reflexdo em torno das
necessidades humanas, somos todos consumistas e ndo seria necessario confirmar atraves
da neurociéncia que as decisdes de consumo, nos dias atuais, sofrem a influéncia dos
grupos sociais que fazemos parte.

As culturas do consumo impostas pelas empresas globalizadas ou ndo propagam a
necessidade de produtos e servicos através dos meios de comunicagdo, contribui para
atingir a mente dos consumidores através de propagandas dedicadas ao subconsciente. E
claro que qualquer necessidade continua ser traduzida por um processo primario
configurado em torno de tensdes fisioldgicas e psicoldgicas entre satisfacdo e a frustracéo,
pela capacidade do homem desejar e lutar os produtos ou servicos.

O que mudou nas necessidades humanas foi o elevar da ilusdo do poder do
consumo. O consumo transformou-se no mais importante ideal de afirmacdo social,
econdmica, status, entre outros. Ter passou a ser parte da identidade do homem moderno,
a massificacdo das necessidades para aceitacdo do status social passou a fazer parte das
necessidades do homem, muitas vezes em detrimento as necessidades basicas.

Numa sociedade onde tudo parece ser um ato de consumo coloca-se a
possibilidade de assistirmos a mudanca no ciclo motivacional, obedecendo a impulsos de
compra, agravada com uma ampla e desenfreada oferta de consumo e comunicagdo de
produtos e servi¢os, modificando as necessidades. Tal situacdo podera representar a
ruptura da Teoria de Motivacao de Maslow, ja que perante 0 consumo crescente, reduzindo
as relacOes de necessidades e seus atributos, sendo que o homem estad submetido a uma
campanha méaxima e poderosa com as melhores técnicas de persuasao psicoldgica para o
consumo.

Ao perceber a mudancga da motivacao nas necessidades do homem podemos aceitar

que o estimulo de consumo se encontra entre o real e o desejado, entre as forcas em
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conflito os estados psicolégicos e os desejados, onde um homem encontra-se em o conflito
das necessidades fisioldgicas e no status por possuir.

“No dia 10 de novembro de 2015, emissora de televisdo da Rede Globo através do
seu jornal matutino, Bom dia, Brasil, vinculou a seguinte matéria:” Consumo de aparéncia
aumenta o nimero de inadimpléncia' - uma pesquisa feita pelo Servico de Protecdo ao
Crédito — SPC - Sédo Paulo, realizada entre os inadimplentes registrados no seu cadastro,
questionou que tipo de despesa feita durante os Gltimos meses, verificando que a grande
maioria dos entrevistados aceitaria realizar uma despesa extra para impressionar ou agradar
0s colegas de trabalho, amigos e familiares sem a preocupacao do pagamento posterior.

A pesquisa também constatou que entre os produtos ou servi¢cos mais consumidos
pelos endividados estavam roupas, carro, casa, aparelhos eletronicos e celulares, sendo que
em uma analise superficial da Teoria das Necessidades e o consumo realizado na pesquisa,
ndo podemos aplicar a validade com relacdo as necessidades fisiologicas. Hoje, um grande
grupo de consumidores ndo determina a ordem de consumo por necessidade e sim, por

status ou impulso de compra.

2.4 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O comportamento dos clientes tornou-se fator determinante para que a empresa
tenha sucesso ou ndo, e, diante disto, atualmente as empresas reconhecem a importancia do
estudo do consumo. Elas por muito tempo orientar o seu desenvolvimento como foco na
fabricacdo dos produtos revenda de alguma forma junto ao consumidor.

Mas, na década de 50, o marketing passou a ser orientado para o mercado,
identificando as necessidades e desejos dos clientes para que as empresas pudessem ajustar
0s seus produtos e servigos. O surgimento de um estudo aprofundado sobre esse desejo fez
com que surgisse um processo de consumo através do estudo dos quatro Ps - preco, praca,
promog&o e produto.

Esta nova orientacéo ratificou a importancia da analise do consumidor e os fatores
envolvidos no processo de compra, sendo assim o foco das empresas passaram a ter a
compreensdo de seus desejos e suas necessidades.

Conforme Sheth, Mittal e Newman (2001) h& mais utilidade dos principios do
comportamento do cliente quando a organiza¢do possui uma orientacdo, ou seja, quando
ele possui pleno entendimento do ambiente que esta inserido bem como as necessidades do

seu cliente e com base nessas informacdes estabelece planos em agdes com o proposito de
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manter seus clientes plenamente. Com isso, consegue obter vantagens competitivas que
proporciona uma maior eficacia e desempenho empresarial.

Segundo Kotler (2000), a area de comportamento do consumidor estuda como ser
humano seleciona, compra, utiliza produtos, servigos e experiéncias para satisfazer as

necessidades e desejos.

Comportamento do cliente é definido como atividades fisicas e mentais
realizado pelos clientes de bens de consumo em que resultam em decisdes e
aces como comprar e utilizar produtos e servigos bem como pagar por eles.
( Sheth, Mittal, Newman, 2001, P. 29).
O comportamento de compra do Consumidor € influenciado por fatores culturais
sociais, pessoais e psicoldgicos cujo primeiro exerce a maior e mais profunda influéncia, e,

segundo Kotler (2000), esse conceito contrapde a teoria de Maslow.

2.5 FATORES CULTURAIS

As instituicdes, familia, amigos, entre outros fatores influenciam o homem a
adquirir certos valores, crencas e percepcdes sobre o mundo e que interferem nos seus
habitos de consumo individual.

A cultura é aprendida e desde a infancia comegcamos adquirir as crengas e costumes
valorizados pela nossa cultura.

Ela serve para regular a sociedade através de normas e padrdes de condutas
aceitaveis para individuo e no grupo. O individuo muitas vezes deixa de fazer alguma
coisa em virtude de seus padres e normas morais que séo adquiridas no decorrer da sua
existéncia. Cultura € um molde no qual estamos inseridos e que controla nossa vida diaria
de muitos modos insuspeitos, segundo Edward T. Hall apud Schiffman e Kanuk (2000)
rodapé.

"Cultura refere-se a um conjunto de valores, ideias, artefatos e outros simbolos
significativos que ajudam os individuos a se comunicar, a interpretar e avaliar como
membros da sociedade." (Engel; Blackwell; Miniard, 2000, p. 394)

A cultura € a soma dos diversos aspectos da sociedade, como valores, costumes e
crencas desenvolvidos e aprendidos ao longo do tempo e que influenciam o
comportamento dos consumidores. ( Schiffman e Kanuk ,2000)

Depois de uma reflexdo sobre conceito de cultura, percebe-se que durante a vida

adquirindo crengas e convicg¢les que determinam 0 nosso comportamento diante de varios
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assuntos, a convivéncia familiar o nosso primeiro circulo social, introduz as primeiras
no¢Oes necessidade, de comportamento e carater moral.

Estas crencas tornam-se o fio condutor do comportamento do individuo, sendo
assim ela pode gerar polémica em diversos grupos sociais, religiosos ou politico; e para ser
aceito neste grupo o individuo faz concessdes. As crengas ou costumes podem ser
adquiridas ou assimiladas atraves da convivéncia de novos grupos sociais.

A cultura geral e subcultura fornecem aos consumidores identificacbes e
associagOes para ser aceito no grupo que faz parte ou esta infeliz. Subcultura séo culturas
de grupo no interior de uma sociedade maior. (Sheth; Mittal; Newman, 2001, p.154)

Aspectos de comportamento do individuo recebem a influéncia da identificacéo
dos grupos que incluem raca, origem étnica, nacionalidade, religido entre outras.

Podemos identificar este fato analisando os diferentes costumes e habitos presentes
no territorio brasileiro, devido a regionalizag&o e a formag&o ética o povo brasileiro difere
do Norte ao sul, do Leste a oeste, porém possui uma constituicdo que determina o norte
maior.

Estratificacdo social e estrutura social sempre existiram em todas as sociedades. A
compreensdo das preferéncias do comportamento do consumo, de cada individuo, pode ser
identificado e analisado de acordo uma classe social em que ele esté inserido ou fez parte
avida inteira.

Kotler (2000) afirma que as classes sociais sdo divisdes relativamente homogéneas
e duradouras de uma sociedade. Esses sdo espelhos dos indicadores como escolaridade,
ocupacdo, renda entre outros que igualam o comportamento eu interesse dos integrantes de
uma classe social.

As classes sociais determinam as preferéncias de consumo, sendo assim alguns
produtos, marcas e servicos sdo direcionados para determinada classe, este direcionamento
é possivel diante do estudo permanente das necessidades e a partir desse estudo a oferta
destes produtos e/ou servigos. Os fatores sociais que influenciam o comportamento dos
consumidores sdo a participacdo dos grupos de referéncia, papéis sociais, familia e estatuto
do consumidor.

Grupos de referéncia sdo os diversos grupos dos quais o consumidor sofre
influéncia na determinagcdo dos comportamentos de consumo. O grupo de referéncia diz
estudo sdo os alunos do curso técnico em administragdo da escola Borges de Medeiros.

"Grupo de referéncia sdo pessoas, grupos e instituicdes que os individuos recorrem
para uma orientacdo do seu proprio comportamento e valores, e dos quais esses individuos

buscam aprovacgéo" ( Sheth; Mittal; Newmann, 2001, p. 165)
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Os pais exercem influéncia normativa sobre as criancas, formando seus habitos e
atitudes, pois € o primeiro grupo de referéncia do individuo. Existem os grupos de
referéncia normativos e comparativos, o primeiro influencia o comportamento e tem o um
papel fundamental no desenvolvimento dos valores e atributos valorizados no consumo.

Os grupos de referéncia comparativa influenciam o comportamento dos
consumidores e atitudes um grupo de referéncia comparativo pode ser uma amiga, uma
colega de trabalho ou estudo, familia vizinha os seus habitos de consumo e estilo de vida
podem ser repetidos.

Solomon (2002) classifica trés maneiras os grupos de referéncia que influenciam os
consumidores:

- influéncia informativa: essa forma de influéncia ocorre quando o consumidor
busca informacdes sobre o produto/servico junto aos profissionais especializados ou a
profissionais ou associagoes ligados a este produto/servico.

- influéncia utilitaria: decisdo de compra € baseada no desejo de satisfazer as
pessoas com as quais o individuo tem interacgdes.

- influencia expressiva de valor: ocorre quando o individuo contra determinado
produto ou usa uma marca para associar a imagem que ele deseja ter ou aspira ser e
promover a suas imagens perante 0S outros.

O comportamento de compra ainda recebe influéncia dos grupos de referéncia que
atuam de forma direta ou indireta. O grupo de referéncia direta sdo a familia, amigos
colegas de trabalho e grupos de estudo e outros.

Os grupos de referéncia indireto sdo aquelas pessoas que nao tém relacdo direta
com o consumidor, mais influenciam a sua decisdo de compra e este grupo é bastante
atualizado pela area de marketing, sdo pessoas famosas como: artistas, jogadores de
futebol, comentaristas, pessoas com quem o publico-alvo se identifica, surgindo assim a
necessidade de consumo do produto divulgado.

Os grupos de referéncia podem ser classificados conforme os tipos de influéncia, do
grau de envolvimento com individuos e do tipo de influéncia exerce e séo eles:

Grupo de contatos: esta ligado diretamente recebe influéncia direta de habitos e
valores, compartilha e aprova habitos e valores.

Grupo de aspiragdo: é o grupo em que o individuo almeja estar e associar sendo
assim o grupo influéncia de maneira positiva em comportamentos e atitudes.

Grupo de negacéo: o individuo est4 associado em contato direto, porém néo aceita

os valores e atitudes do grupo; sendo assim ndo adota as atitudes do mesmo.
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Grupo de prevencgdo: grupo em que o individuo ndo possui contato direto, mas
também ndo aprovam habitos e atitudes fazendo a oposicéo as atitudes do mesmo.

O individuo recebera o grau de grau de influéncia do grupo de acordo com o poder
de influéncia deste. Determinando assim o0 processo e a decisdo de compra;, 0
conhecimento sobre prévio do produto e a aprovacao dele, impossibilidade a alteracdo da
aquisicdo do produto devido a uma opinido diferente, é quase zero a influéncia.

Nem todos os produtos recebem influéncia dos grupos. De acordo com a
complexibilidade e os riscos envolvidos no processo de compra a influéncia dos grupos
determina ou ndo a aquisi¢cdo. Compras simples ndo favorecem a influéncia dos grupos, os
produtos com baixo custo podem ver opc¢des de consumo para experiéncia.

A familia é o grupo social que influencia diretamente a decisdo de compra do
individuo é normal percebermos produtos similares nas residéncias de pais e filhos.
Podemos definir familia como duas ou mais pessoas ligadas por sangue, casamento ou
adocdo que moram juntos. ( Schiffman e KanuK , 2000).

"Ela serve como filtro para os valores e as normas de todo 0 nosso ambiente social,

cultural, classes sociais e outros grupos de referéncia.” ( Samara, Morsch 2005, p.73)

2.6 FATORES PESSOAIS E PSICOLOGICOS

O processo de compra recebe a influéncia das relages dos grupos sociais, porém
o consumidor € influenciado por fatores psicoldgicos e pessoais para a identificacdo de
uma necessidade e a decisao de compra.

Kotler 2000 afirma que as escolhas de compra sdo influenciadas por motivacdo
percepcao aprendizagem crengas e atitudes.

Para melhor compreensdo o processo de compra, a administracdo moderna estuda,
a motivacao exaustivamente, e define como uma for¢a motriz interna de cada um, que o
impulsiona a realizar a acdo e que essa forca € produzida por um estado de tensdo que

existe em fungdo de uma necessidade néo satisfeita.

Necessidade
humana
(tensdo)

Motivo Comportamento

(estimulo) (adequado)
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Figura 2: Processo de Motivagdo Humana
Fonte: Samara; Morsch, 2005, p.103

O estudo do Marketing tem como base as necessidades humanas, pois com a
melhor compreensao dela, é fator determinante para o sucesso das empresas. Compreender
a motivacdo para compra de um produto passa pela compreensdo das necessidades do
individuo e esta é analisada em varias teorias. Uma destas é a Teoria das Necessidades de
Maslow, uma das bases deste artigo, e pela compreensdo das necessidades psicogénicas.
Estas sdo apreendidas no processo de inclusdo do membro na cultura, como status, poder,
afiliacdo entre outros. Este esta assimilado nos grupos sociais ou referéncia.

"Necessidades psicogénicas reflete as prioridades da cultura e seus efeitos no
comportamento irdo variar de ambiente para ambiente™. (Solomon, 2002, p.104).

Dentro da visdo do autor as necessidades podem ser utilitarios, onde os
consumidores irdo refletir sobre as necessidades do produto, e as respostas emocionais
decorrentes do seu uso, determinando a validade ou n&o do consumo.

Outra teoria conhecida sobre motivacdo € a de Freud. A motivacdo € um desejo
inconsciente do ser humano sendo assim ele ndo compreende completamente a motivacao
de compra, mas ha faz por necessidade. A teoria de Freud nasce das observacfes de seus
pacientes e serviram de base para o desenvolvendo do conceito do inconsciente é o
mecanismo de repressdo que consiste na supressdo das ideias prejudiciais a salde e
seguranca do individuo da consciéncia tornando-se inconsciente; a grande carga energeética
continuar fazer pressdo para surgir na consciéncia, vindo a tona por meio de sonhos, atos
falhos e outras manifestagcdes. O comportamento do Consumidor seria uma das formas de
satisfacdo dos desejos inconscientes, através da compra ou aquisicdo de produtos e
Servicos.

Todas essas motivacbes sdo subjetivas e fundamentadas na Teoria de Freud é a
questdo do inconsciente do comportamento. Segundo Kotler (2000), pesquisas mais
recente mostram que cada produto pode criar uma série Unica de motivos nos
consumidores. As empresas utilizam-se das preferéncias dos consumidores e trabalham
com o objetivo de atender as suas necessidades e assim concluir o processo de compra de
um produto ou Servigo.

"A Teoria de Maslow auxilia os profissionais do marketing a entender os produtos
se encaixa no plano nos objetivos e na vida dos consumidores” (Kotler, 2000, p. 195).

Estimulos externos ou estimulos sensoriais podem ser recebidos de formas positiva

e ddo inicio ao processo perceptivo. Diariamente sofremos varios estilos através de
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outdoor, propaganda de radio e TV, sensagdes, sabores, aromas e todas as formas de
percepcao que envolvem os sentidos do corpo humano; estas percepcdes sdo responsaveis
pelo inicio do processo perceptivo e associacdo mental de memorias emocionais que
favorecem que estimulam aquisicédo de bens.

"As pessoas podem ter diferentes percepgdes do mesmo objeto devido a trés
processos: atencao seletiva, distorcdo seletiva e retencéo seletiva”. (Kotler, 2000, p.195)

Os valores e crencas que desenvolvemos que fazem parte da nossa vida podem ser
serem gerados devido & convivéncia nos grupos sociais e na assimilacdo de conhecimentos,
aprendizagem, adquiridas formalmente ou informalmente. Aprendizagem € um processo
pelo qual a experiéncia leva a mudanca de atitude conhecimento ou comportamento,

podendo acontecer durante toda vida. A aprendizagem pode modificar o processo

3 ANALISE DA PESQUISA

No dia 9 de novembro, o grupo de referéncia recebeu orientacdo sobre a
importancia da pesquisa e como realiza-la, de forma a refletir a influéncia do grupo no
processo de compra estabelecer a relacdo da teoria das necessidades com o consumo do
grupo. A pesquisa é composta de cinco questdes; sendo as duas primeiras relativas a idade
e ao género. As trés ultimas questdes estdo ligadas diretamente ao consumo do
entrevistado. No decorrer do preenchimento da pesquisa, na questdo quatro sera montado a
ordem das necessidades de acordo com os entrevistados, podendo ou ndo surgir uma nova
hierarquia.

Nas pesquisas qualitativas, é frequente que o pesquisador procure entender 0s
fendmenos, segundo as perspectivas dos participantes da situacdo estudada e, a partir, dai
situe sua interpretacdo dos fendmenos estudados. (Neves, 1996)

A expressdo “pesquisa qualitativa” assume diferentes significados no campo das
ciéncias sociais. Compreende um conjunto de diferentes técnicas interpretativas que visam
a descrever e a decodificar os componentes de um sistema complexo significados. Tem por
objetivo traduzir e expressar o sentido dos fenémenos do mundo social; trata-se de reduzir
a distancia entre indicador e indicado, entre a teoria e dados, entre contexto e acio(MNEM,
1979, p. 520)
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E importante observar que os alunos entrevistados possuem um conhecimento
anterior sobre a Teoria de Maslow, sendo assim € possivel que estabelecam relacdes entre
0 conhecimento e as perguntas.

A pesquisa obteve os seguintes resultados.

Questéo 1

Em um universo de trinta e seis pesquisas preenchidas encontramos vinte e sete
respostas referentes ao sexo feminino e nove referéncia ao sexo masculino. Podemos
concluir que a maioria das respostas foi fornecida por mulheres, sendo assim apresentaram

a pesquisa apresentara um perfil feminino nas respostas.

Grafico 1
Questao 1l
30
20 -
10 - M questao 1l
0 -
mulheres homens
Questéo 2

Mostrara a idade dos alunos que participaram da pesquisa.

Gréfico 2
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Analise das necessidades de acordo com as prioridades dos entrevistados;

primeiramente serd relatadas as 28 pesquisas relativas as mulheres e apds as 8 pesquisas

preenchidas pelos homens.

Tabela 1
Levantamento das pesquisas das mulheres.

Nivel 1 |Nivel 2 [Nivel 3 [Nivel 4 [Nivel 5 [N/R |Total
Moradia, casa ou residéncia. 11 7 3 3 1 3 28
Alimentos de primeira necessidade 20 1 0 2 5 0 28
Roupas e calgados 4 7 9 0 8 0 28
Viagens e lazer 3 3 3 8 4 28
Plano de satude 7 14 2 2 0 3 28
Transporte, gasolina e passagem de énibus. 13 3 4 4 4 0 28
Educacdo e cursos 2 8 7 8 2 1 28
Internet, telefone e TV a cabo. 5 6 2 6 6 3 28
Bebidas e festas 2 4 3 2 14 3 28
Servigcos de manicure e cabelo 9 2 1 5 8 3 28
Monitoramento de seguranga ou produto a fim 9 1 3 2 9 4 28
Cursos de aperfeicoamento para o trabalho 6 6 3 6 3 4 28
Presentes e acessérios femininos 2 5 5 5 7 4 28
Remédios e saude 11 6 6 2 1 2 28

Tabela 2
Levantamento das pesquisas dos homens.
Nivel 1 |Nivel 2 |Nivel 3 [Nivel4 [Nivel5 [N/R [Total

Moradia, casa ou residéncia 2 3 1 2 8
Alimentos de primeira necessidade 6 1 1 8
Roupas e calgados 3 1 1 2 1 8
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Viagens e lazer 1 2 3 8
Plano de saude 2 2 1 8
Transporte, gasolina e passagem de 6nibus. 3 2 1 8
Educacdo e cursos 1 2 2 8
Internet, telefone e TV a cabo. 2 2 1 8
Bebidas e festas 3 1 3 1 8
Servigos de manicure e cabelo 1 1 3 3 8
Monitoramento de seguranga ou produto a fim 1 1 2 4 8
Cursos de aperfeicoamento para o trabalho 1 2 3 1 1 8
Presentes e acessorios masculinos 4 1 8
Remédios e saude 1 3 2 1 1 8

Apos a aplicacdo das entrevistas, foi feito o levantamento das informac6es e essas
foram analisadas de duas formas. A primeira foi uma conversa orientada sobre a Teoria de
Maslow (conteudo ja estudado na disciplina de gestdo) e a hierarquia das necessidades com
a validade para os anos 50 e a concordancia da manutengdo desta estruturada nos dias
atuais.

Esta atividade foi realizada no dia 9 de novembro, nas turmas 11, 21 e 31, do
Curso Técnico em Administracdo, da Escola Borges de Medeiros, onde os alunos
preencheram individualmente a pesquisa e através de uma enquete sobre a hierarquia
moderna para a Piramide de Maslow e sendo assim o debate sobre a percepcdo quanto a
ordem das necessidades e se 0 consumo esta baseado na influencia do grupo em que esta
inserido.

No levantamento feito com as mulheres ainda existe uma grande preocupagdo com
relacdo as necessidades fisioldgicas e percebe-se que o item: moradia, casa ou residéncia é
de suma importancia, porém o item: alimento de primeira necessidade tanto para homens
qguanto para mulher torna-se o primeiro item da lista, percebendo que o alimento é o
objetivo principal e o sua maior preocupacéo de consumo. Outro item que foi classificado
como necessidades fisioldgicas é o item gasolina, transporte ou passagem de 6nibus
percebe-se também é necessario para a maioria dos alunos entrevistados, pois precisam
deslocar-se para o trabalho e para os estudos, representando uma custo adicional no
orcamento. Remédio, salde e plano de satde fazem parte da preocupacéo sistematica dos
entrevistados, e em debate percebe-se a preocupagdo com relagdo ao servico prestado pelo
Hospital de Caridade do municipio. Como conclusdo inicial, percebe-se que os itens que
garante a sobrevivéncia continuam sendo de suma importancia para o ser humano e a sua

primeira preocupacéo.
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Ap0s a primeira analise nota-se que os alunos ou entrevistados tem dificuldade em
chegar a um consenso quanto as necessidades de seguranca, social, de amor, estima e auto-
realizacao.

Durante o preenchimento da pesquisa percebeu se que a questdo da autoestima, de
aceitacdo em grupos, € um dos itens mais importantes, em consequéncia disto, 0s
entrevistados determinam como uma prioridade o uso do telefone, internet e os gastos com
aparéncia, pois através deste cuidado almejam alcangcar um relacionamento estavel e
promissor.

Na questdo Quatro (4), onde foi sugerido a montagem de uma pirdamide de Maslow,
de acordo com as prioridades do entrevistado, o resultado foi uma grande alteracéo,
ficando com a seguinte ordem: na base da piramide em primeiro lugar necessidade
fisiologica, confirmado pela pesquisa, em seguida por necessidades de estima, a
valorizagdo da aparéncia e entdo gastos com 0s servigos de manicure e cabelo, a
comunicacdo com o grupo através do telefone, despesas até pouco tempo ndo existentes e
que chamam atencdo. As necessidades sociais, amor em quarto lugar, ficando apos as
necessidades de auto realizacdo e ap0s tudo isso, eles teriam necessidade de seguranca e
estabilidade.

Em alguns relatos os entrevistados:

Na questdo Cinco (5), os a entrevistados responderam sobre a sua visdo da valida
nos dias atuais da piramide de Maslow? Do universo de trinta e seis alunos, vinte e sete
responderam que n&o e nove responderam que sim.

Entre os varios comentarios destacam-se as seguintes observacdes:

- Sim, pois as necessidades basicas sdo as mais importantes.

- Né&o, porgue existem coisas menos importantes.

- Primeiramente necessidades basicas para depois os supérfluos.

- A hierarquia das necessidades esta mudando.

- E importante sabermos o que mais temos de necessidade, para podermos nos
realizar em todos 0s quesitos.

- Porque outras pessoas tém outras necessidades que sdo muito diferentes das
minhas.

- Mais ou menos, a crise "ta" grande.

Durante a leitura das entrevistas e a construcdo da piramide pelos alunos, podemos
perceber que o consumo faz parte da vida do homem moderno e que o grupo de referéncia

é importante para 0 consumo.
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De acordo com os entrevistados a Piramide de Maslow teria a seguinte organizacao:

1. Necessidade fisioldgica: (comida, sexo, agua, moradia e outros)

4. Necessidade de estima: (aceitacdo de grupo, entre outros)

3. Necessidade social ou de amor: (relacionamentos e outros)

5. Necessidade de autorrealizacdo: (curso educacdo de interesse pessoal, viagem
entre outros).

2. Necessidade de seguranca: (estabilidade, emprego, viagens entre outros).

Em matéria veiculada na revista Vida Simples, Editora Abril, que transforma telas
de capa a matéria com o seguinte titulo fonte consumo na medida; nela questiona o que
para vida o que € supérfluo ao comprar com mais consciéncia vocé poupa a natureza e faz
e faz entender seu sonho.

Mario René Schweriner, coordenador do curso de pos-graduacdo em Ciéncias do
Consumo Aplicadas da Escola Superior de Propaganda e Marketing, fala: “ E muito dificil
nos dias de hoje diferenciar supérfluo do essencial. As coisas sdo feitas de modo que a
pessoa nio reflita. E por isso que boa parte das compras é realizada por impulso. Outro
fator € que os produtos sdo feitos para durar menos, a0 mesmo tempo em que ha muitas
mais inovacgdes. Nossa sociedade incentiva o0 consumo, pois dele depende o funcionamento
da arquitetura econémica mundial.

Diante do resultado da pesquisa podemos perceber que 0 sucesso muitas vezes é
colocado como objetivo principal para aceitacdo do grupo que passar, pois Varios
entrevistados responderam que é prioridade comprar roupas, arrumar cabelo, manter a
aparéncia ao inves da seguranga.

Para se tornar um consumidor consciente, precisamos comprar aquilo que iremos
usar mesmo, sem abarrotar 0s armarios com objetos novinhos em folha é absolutamente
indispensavel.

O fato é que a humanidade precisa rapidamente aprender a priorizar seu consumo e
refletir, antes de comprar por vaidade, ou por influencia de amigos, colegas. Muitas vezes

0 consumidor se deixa levar pelo emocional e compra sem necessidade, criando a
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satisfagdo pela compra um sentimento de prazer momentaneo, e muitas vezes um problema
financeiro futuro.

A Revista Veja, de 18 de agosto de 2010, traz nas suas paginas a matéria Educacao
para o consumo, escrita por Bruno Meier, que relata uma pesquisa realizada com 600
criangas e adolescentes que mostra a publicidade tem fungdo pedagdgica e prova que a
garotada vé comerciais com um inteligente ceticismo.

A pesquisa apresenta resultados interessantes sobre o ponto de vista dos pais em
relacdo as solicitacbes de consumo de seus filhos, pode-se perceber que as criancas
negociam as suas solicitagbes, muitas vezes abrindo médo de mesada, passeios ou outras
concessdes para aquisicdo jogo, brinquedo, outra coisa que queira. A pesquisadora
encontrou criancas e adolescentes que percebem a informacgdo através da publicidade;
fazendo observagoes inteligentes que fornecam argumentos para compra ou nao de um
produto. Talvez esta seja uma forma de conscientizar para 0 consumo.

A participacdo dos pais na conducdo da compra ou nao de um produto € a maior
experiéncia que a crianca pode ter para 0 consumo consciente. Negociacdo, conversa,
verificacdo da utilidade do produto, condi¢bes financeiras, descarte consciente e mais
importante que tudo a verdadeira necessidade do produto sdo pontos a serem negociados
com os filhos. Sendo a familia, o primeiro grupo social, em que o individuo faz parte, a
aprendizagem do consumo consciente € sem duvida a possibilidade um adulto satisfeito,

consciente e responsavel quanto a ele.

4. CONCLUSAO

Percebeu-se na realizacdo da pesquisa, nas entrevistas e nas leituras para a
execucdo do artigo, que embora as necessidades tenham grau de importancia diferente da
estrutura por Maslow, nos anos 50, que o homem possuem necessidade vitais e de acordo
com a sua experiéncia familiar, seus grupos sociais, fase da vida, podem definir prioridades
diferentes.

Mas um dos aspectos que se destaca, refere-se as necessidades basicas da
sobrevivéncia, que ainda permanece na base da piramide, refletindo que a comida, agua,
sexo continua sendo o foco principal do homem moderno igualando ao homem dos anos
50, base do estudo de Maslow.

Ap0s a satisfacdo dessas necessidades, os homens por serem “um ser social” que
produz processos interativos, interagem e recebem a influencia nos habitos de consumo

dos grupos de convivéncia, alterando a ordem da Teoria de Maslow, porém ndo
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invalidando a importancia do estudo como analise do comportamento humano em relacéo

ao comportamento e prioridades de vida.
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