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RESUMO

A presente pesquisa em Educacdo Financeira Escolar e Educacdo Matematica teve como
objetivo desenvolver um conjunto de tarefas para a sala de aula do Ensino Médio com a
finalidade de ensinar sobre os riscos e as armadilhas presentes no comércio com o
proposito de estimular o consumo das pessoas, a partir de ciladas intencionalmente
colocadas para o consumidor. Nessa direcdo, nosso problema de pesquisa foi investigar a
producdo de um conjunto de tarefas, referenciadas teoricamente, sobre os riscos e as
armadilhas presentes no comércio, influenciando o consumismo das pessoas na sociedade
de consumidores. A pesquisa caracterizou-se como sendo de cunho qualitativo, na qual
desenvolvemos uma pesquisa de campo. As tarefas sdo fundamentadas teoricamente a
partir do Modelo dos Campos Semanticos, presentes em Lins (1999, 2008, 2012), pela
concepcdo de consumismo e sociedade de consumidores propostas pelo sociélogo Zigmunt
Bauman (2007, 2008) e pela proposta de Educacdo Financeira Escolar presente em Silva e
Powell (2013). O conjunto de tarefas produzido e a experiéncia adquirida com a pesquisa e
transformada em informagé&o para atividades de ensino, resultaram em um produto educacional

para uso dos professores da Educacéo Basica.

Palavras-chave: Educacdo Matematica. Educacdo Financeira Escolar. Armadilhas no

Comércio. Consumismo.



ABSTRACT

The present research in School Financial Education and Mathematics Education had as
objective to develop a set of tasks for the classroom of the High School with the finality of
teaching about the risks and the traps presents in the commerce with the purpose of
stimulating the consumption of the people, From traps intentionally put to the consumer. In
this direction, our research problem was to investigate the production of a set of theoretically
referenced tasks on the risks and pitfalls present in the trade, influencing the consumerism of
the people in the consumer society. The research was characterized as having a qualitative
character, in which we developed a field research. The tasks are theoretically based on the
Semantic Fields Model, present in Lins (1999, 2008, 2012), by the conception of
consumerism and consumer society proposed by the sociologist Zigmunt Bauman (2007,
2008) and by the proposal of School Financial Education present In Silva and Powell (2013).
The set of tasks produced and the experience gained from the research and transformed into
information for teaching activities, resulted in an educational product for the use of Basic

Education teachers.

Key-words: Mathematics Education. School Financial Education. Traps in Trade.

Consumerism.
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1 INTRODUCAO

Esta pesquisa € um subprojeto de uma pesquisa maior, intitulada Design e
Desenvolvimento de um Programa de Educacdo Financeira para a Formacdo de
Estudantes e Professores da Educacédo Bésica, desenvolvida no Grupo de Pesquisa
intitulado Nucleo de Investigacdo, Divulgacdo e Estudos em Educacdo Matematica/
NIDEEM e no Programa de Pés-Graduacdo em Educacdo Matematica da
Universidade Federal de Juiz de Fora.

Nesta pesquisa sera elaborado um conjunto de tarefas, as quais constituirdo
nosso produto educacional, que servira para ensinar e auxiliar alunos a
compreenderem mais a respeito de Educacédo Financeira, e em particular, ter ciéncia
e consciéncia de riscos e armadilhas vindos do comércio, para que possam tomar
decisdes e posic¢des criticas neste ambito.

Nos ultimos anos, o tema Educacdo Financeira tem sido muito discutido no
Brasil e no exterior. A Universidade Federal de Juiz de Fora, em particular, possui
uma concentracdo de pesquisadores desenvolvendo o estudo voltado para a
Educacao Financeira no ambiente escolar.

Acreditamos que a Educagéo Financeira seja de fato um importante assunto
para discutirmos em sala de aula com 0s nossos alunos, para que eles possam estar
cientes de informacbes e questbes financeiras e nao sejam enganados por
armadilhas que os aguardam diariamente no comércio.

Ao observarmos shopping centers e o comércio em geral, nos deparamos
com muitos atrativos aos clientes incentivando-os a comprar. Isso se da pela forma
de pagamento, pelos anuncios de liquidacdes, pelas vitrines atraentes ou até mesmo
pelo simples fato de se aproveitarem de nossa fragilidade de querermos estar na
moda e destacarem tais produtos utilizados atualmente em suas “araras” e
propagandas.

Visando também a fragilidade das pessoas aos afagos do marketing e dos
atrativos do comercio, resolvemos por pesquisar sobre os riscos e as armadilhas do
mercado de consumo, na area do comeércio, destacando alguns dos artificios
utilizados pelos lojistas e comerciantes a fim de maximizarem suas vendas e suas
influéncias no comportamento de compra dos consumidores.

Vivemos hoje em uma sociedade capitalista, onde a maioria das coisas giram

em torno do dinheiro, o qual muitos acreditam ser fundamental para a sobrevivéncia,
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e gque s6 conquistardo a felicidade se tiver condi¢cbes de compra-la. Em busca dessa
felicidade, as pessoas estdo adquirindo mais produtos e servicos do que
necessariamente precisam, ultrapassando os limites de consumo, tornando-se
consumistas.

Se pararmos para pensar, 0 comércio esta contribuindo muito nesse
processo, pois chama nossa atengao para suas mercadorias visando vendé-las a fim
de nos tornarmos felizes com elas. Assim que as adquirimos, estas mesmas
mercadorias perdem o seu valor, tanto de mercado, quanto na nossa satisfagcao.
Dai, o comércio nos incentiva a comprar outras mercadorias e assim
sucessivamente, num ciclo do “compre, desfrute e jogue fora”. (BAUMAN, 2008, p.
126).

Bauman (2008) cita Colin Campbell que diz que “nossa capacidade de
‘querer’, ‘desejar’, 'ansiar por’ e particularmente de experimentar tais emocdes
repetidas vezes de fato passou a sustentar a economia” (BAUMAN, 2008, p.38-39).
E o comércio faz com que sejamos ainda mais compulsivos para comprar, nos
fazendo promessas de que tudo ficara melhor com a aquisicdo de tais produtos
oferecidos.

Assim, nossa proposta de investigagdo sera a producdo de tarefas para as
salas de aula, com o objetivo de estimular os estudantes do segundo ano do ensino
médio a refletirem sobre o assunto de modo a estarem conscientes e evitarem cair
nessas ciladas.

Nossa dissertacdo € apresentada em sete capitulos, sendo o primeiro, a
introducéo.

No Capitulo 2, abordaremos as armadilhas do comércio na sociedade de
consumidores. Inicialmente, falaremos sobre a concep¢cdo de consumismo e
sociedade de consumidores propostas pelo socidlogo Zygmunt Bauman (2007, 2008)
e, em seguida, sobre alguns riscos e armadilhas do comércio. A partir de pesquisas
e observacdes no comércio em geral, detacaremos alguns artificios que o comércio
utiliza para aumentar suas vendas durante todo ano, principalmente em datas
comemorativas.

No Capitulo 3, faremos nossa revisdo da literatura, conhecendo a Educacao
Financeira, a partir da visdo da Organizagao para Cooperacao e Desenvolvimento

Econémico (OCDE), e do consequente Projeto Pedagdgico Brasileiro criado a partir
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da proposta da organizacdo de criar acdes de ensino em seus paises membros e 0s
paises convidados a participar do projeto de educar financeiramente a populacao.

Ainda no terceiro capitulo, mostraremos algumas pesquisas encontradas que
aboradam a tematica das armadilhas do comércio, em especial a pesquisa de
Massante (2017), sendo uma pesquisa feita em paralelo a nossa, mas se tratando
de armadilhas na midia. E em seguida apresentaremos alguns trabalhos que
utilizam também o Modelo dos Campos Semanticos (MCS) como referencial tedrico
para as investigacdes sobre Educacao Financeira Escolar.

No Capitulo 4, abordaremos as concepcdes de Silva e Powell (2013, 2015) a
respeito da Educacao Financeira na escola, destando quatro eixos norteadores, na
gual um deles norteia a nossa pesquisa. Falaremos também sobre o Modelo dos
Campos Semanticos (MCS), que fundamenta nosso trabalho, identificando alguns
pressupostos para nos auxiliar na producao de significados dos alunos. Em seguida
apresentaremos 0 nosso problema de pesquisa.

No quinto capitulo, apresentaremos nossa metodologia de pesquisa,
mostrando que desenvolvemos uma pesquisa de campo, numa escola publica do
municipio de Juiz de Fora, com alunos do 2° ano do ensino médio, para 0s quais
aplicamos um conjunto de tarefas sobre o nosso tema de pesquisa. A elaboracéo
dessas tarefas, que totalizam nove situacfes-problema, sdo apresentadas também
neste capitulo.

No Capitulo 6, faremos uma andlise da aplicacdo de cada uma das nove
tarefas, destacando a producé&o de significados dos sujeitos de pesquisa.

No capitulo 7, para fecharmos nosso trabalho, apresentaremos as

consideracdes finais, buscando ressaltar aspectos relevantes dessa pesquisa.
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2 AS ARMADILHAS DO COMERCIO, NA SOCIEDADE DE CONSUMIDORES

Neste capitulo, abordaremos armadilhas e riscos no ambiente do comércio,
na sociedade de consumidores. Desta forma, num primeiro momento,
compreenderemos 0 que é sociedade de consumidores, para em seguida
exemplificarmos algumas estratégias das quais consideramos riscos e armadilhas no

mercado de consumo no comeércio.

2.1 A Sociedade de Consumidores

Vivemos hoje em uma cultura que, para muitos, o mais importante na vida € o
ter ao invés do ser, as pessoas precisam estar com vestimentas e outros materiais
novos, chiques e caros a fim de mostrar aos outros a que classe social pertence,ou
gue querem que 0s outros acham que vocé pertence, e mais do que isso, 0 quao
feliz és. Essa sociedade foi caracterizada por Bauman (2008) como “sociedade de

consumidores” , nos seguintes termos:

[...] um conjunto peculiar de condicBes existenciais em que é levada
a probabilidade de que a maioria dos homens e das mulheres venha
a abracar a cultura consumista em vez de qualquer outra, e de que
na maior parte do tempo obedegam aos preceitos dela com méaxima
dedicagdo (BAUMAN, 2008, p. 70).

Acrescenta ainda que:

A “sociedade de consumidores”, em outras palavras, representa o
tipo de sociedade que promove, encoraja ou reforca a escolha de um
estilo de vida e uma estratégia existencial consumistas, e rejeita
todas as opc¢des culturais alternativas. Uma sociedade em que se
adaptar aos preceitos da cultura de consumo e segui-los estritamente
€, para todos os fins e propésitos praticos, a Unica escolha aprovada
de maneira incondicional (BAUMAN, 2008, p. 71).

As principais ideias a respeito da sociedade de consumidores, segundo
Bauman (2007, 2008), sdo atreladas ao alvo que € a busca de uma vida feliz, ou
seja, tudo gira em torno da felicidade e de satisfazer os proprios desejos. A partir
disso, o marketing, aproveitando-se da fragilidade humana, oferece produtos e

servigos para os satisfazerem, mas de uma maneira momentanea, no agora.
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Vinculado a satisfagdo passageira, vem o descarte do que nédo lhes sdo Uuteis
a fim de adquirir novos bens que lhes deixardo mais felizes e satisfeitos novamente,
e assim sucessivamente, desvalorizando a durabilidade, tendo como destino, para

os bens adquiridos, a lata de lixo.

7

Essa nova sociedade é chamada, por Bauman (2008) de liquido-moderna
pelo fato de associar a felicidade “a um volume e uma intensidade de desejos
sempre crescentes, 0 que por sua vez implica o uso imediato e rapida substituicéo
dos objetos destinados a satisfazé-la”. (BAUMAN, 2008, p.44)

Segundo Bauman (2007),

A “vida liquida” e a “modernidade liquida” estdo intimamente ligadas.
A “vida liquida” € uma forma de vida que tende a ser levada a frente
numa sociedade liquido-moderna. “Liquido-moderna” ¢é uma
sociedade em que as condi¢cbes sob as quais agem seus membros
mudam num tempo mais curto do que aquele necessario para a
consolidacdo, em habitos e rotinas, das formas de agir. A liquidez da
vida e a da sociedade se alimentam e se revigoram mutuamente. A
vida liquida, assim como a sociedade liquido-moderna, ndo pode
manter a forma ou permanecer em seu curso por muito tempo
(BAUMAN, 2007, p. 7).

Ou seja, o termo liqguido vem dessa fluidez, rapidez, fragilidade e a de
incapacidade de manter a forma.

Atrelado a essa “vida liquida” estda o consumismo, que de acordo com
Bauman (2008):

[...] € um tipo de arranjo social resultante de reciclagem de vontades,
desejos e anseios humanos rotineiros, permanentes e, por assim
dizer, “neutros quanto ao regime”, transformando-os na principal
forga propulsora e operativa da sociedade, uma forga que coordena a
reproducdo sistémica, a integracao e a estratificacdo sociais, além da
formacéo de individuos humanos, desempenhando ao mesmo tempo
um papel importante nos processos de auto-identificacdo individual e
de grupo, assim como na sele¢cdo e execucao de politicas de vida
individuais (BAUMAN, 2008, p. 41).

E cada dia mais cedo, as pessoas estdo se tornando consumistas,
principalmente influenciados pelos afagos da midia e do comércio. O comércio
utiliza-se de alguns artificios para chamar atencdo dos consumidores que muitas

vezes sdo armadilhas.
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Pensando nisso, buscamos, nessa pesquisa, auxiliar estudantes, inseridos
nesta sociedade consumista, a reconhecerem e se precaverem de determinados

riscos e armadilhas postos pelo comércio.

2.2 Riscos e Armadilhas do Comércio

A fim de alertar os estudantes consumidores e futuros consumidores, dos
riscos e armadilhas no mercado de consumo no comércio, buscamos alguns termos
e situacdes neste ambito para assim exemplifica-los. E, a partir desses contextos,
produzirmos tarefas, que veremos mais a frente, a serem aplicadas em escolas,
estimulando a producéo de significado dos alunos.

Para o comércio, os periodos de maiores vendas e lucratividades sdo em
datas comemorativas. No Brasil, podemos destacar o Natal, o Dia das Maes, o Dia
dos Pais, o Dia dos Namorados e o Dia das Criancas como sendo as datas que ha
maior procura por presentes nas lojas especializadas.

Nas vésperas do Natal, € comum encontrarmos centros comerciais, shopping
centers e supermercados lotados de pessoas para comprar 0S presentes para
familiares e amigos, além da procura também por alimentos para a ceia. Essa data &

considerada a de maior movimentagao da economia, como diz Mairins (2013):

De acordo com Roque Pellizzaro Jr., presidente da Confederacdo
Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), o Natal, sozinho, gera um
faturamento equivalente a trés meses normais do ano. Segundo ele,
0 motivo é o fato de a busca ndo ser somente por presentes, como
nas demais épocas. “Todas as datas movimentam faixas especificas.
O Natal movimenta todas. No final de ano, geralmente, as pessoas
querem reformar a casa, trocam o carro, fazem compras para a ceia
e, é claro, compram presentes”, explica (MAIRINS, 2013, p. 1).

O Dia das Mées fica em segundo lugar na venda de presentes, tendo um
apelo do marketing, ja que é a comemoracdo da data dedicada a uma das pessoas
mais especiais em nossas vidas. Nessa data, assim como no Dia dos Namorados e
Dia dos Pais, além dos presentes comprados em lojas, ha uma grande

movimentacdo em bares e restaurantes. Nessas idas a bares e restaurantes,
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Engeplus (2016) cita fala de Tatiana Zanatta, coordenadora executiva do Procon de

Criciima (SC), a qual diz que:

[...] Para esses locais o consumidor precisa saber que a taxa de
servico precisa estar identificada no cardapio e na nota fiscal com o
valor especificado, inclusive explicando que a taxa de garcom é
opcional. As cobrancas de multa por perda da comanda e cobranca
minima séo abusivas, j& a cobran¢a do couvert artistico é permitida,
mas também precisa ser anunciada ao cliente (ENGEPLUS, 2016).

Ja4 no Dia das Criangas, como também acontece no Natal, a venda de
brinquedos e artigos infantis crescem consideravelmente. Podemos destacar que,
ultimamente, as criancas estdo sendo alvo do marketing e se tornando, cada dia
mais cedo, consumistas.

Muitas criancas pedem alguns presentes e 0s pais, na maioria das vezes,
atendem aos desejos dos filhos, principalmente os que costumam estar fora de casa
guase o dia todo, achando estar em divida com os pequenos. A essa situacao,
Bauman (2008) chama de “materializagdo do amor”, que acontece ndo somente com
pais e filhos, mas também de filhos com pais, e pessoas com afilhados, familiares e
amigos, que andam n&o se encontrando. Essa “materializagdo do amor” vem do

consumismo, pois:

O consumismo atua para manter a reversao emocional do trabalho e
da familia. Expostos a um bombardeio continuo de andncios gracas
a uma média diaria de trés horas de televisdo (metade de todo o seu
tempo de lazer), os trabalhadores sao persuadidos a “precisar’ de
mais coisas. Para comprar aquilo de que agora necessitam, precisam
de dinheiro. Para ganhar dinheiro, aumentam sua jornada de
trabalho. Estando fora de casa por tantas horas, compensam sua
auséncia do lar com presentes que custam dinheiro. Materializam o
amor. E assim continua o ciclo (HOCHSCHILD apud BAUMAN, 2008,
p. 153).

Com isso, a emocao pode falar mais alto e as pessoas acabam comprando
presentes que 0S precos ndo sdo acessiveis para o seu orgcamento. O comércio
apresenta seus produtos, mas € o consumidor que deve fazer pesquisas de precos e
estipular um valor do presente antecipadamente para ndo se endividar.

E o comércio, principalmente nas datas comemorativas, costuma investir para

atrair os consumidores, sempre querendo ter um diferencial. Mairins (2013) cita o
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atendimento como um desses diferenciais e apresenta a fala de Fernanda Della

Rosa, assessora econdmica da Fecomercio-SP:

As datas comemorativas sdo sempre um desafio nessa parte, porque
todos os estabelecimentos estdo procurando atrair a atencdo dos
clientes, com promocgdes e acdes especiais. A concorréncia é grande
e, se o cliente nao ficar satisfeito, vai para a loja ao lado na mesma
hora. Por isso, é preciso um treinamento adequado. E importante que
o lojista se prepare e prepare sua equipe para atender bem
(MAIRINS, 2013, p. 1).

Mairins (2013) também apresenta o que diz Felipe Martins, que desenvolve

solucdes de e-commerce para empresas:

Primeiramente, a empresa precisara preparar sua loja para qualquer
acdo de marketing, desenvolvendo um 6timo layout com todas as
boas praticas de aumento de converséo, fazer uma boa elaboracdo
da vitrine, dando énfase aos produtos que pertencem as categorias
mais vendidas, criar promog¢fes etc. No caso das empresas de
pequeno e médio porte, devem atentar-se a manter todos os
produtos divulgados em estoque, para entrega-los em um prazo
competitivo, passando confianca, brigando assim com os grandes
players (MAIRINS, 2013, p. 1).

Nos centros comerciais encontramos muitos anuncios de liquidagdes,
promocgoes e ofertas, vitrines atraentes com palavras e frases tentadoras, mas temos
gue ficar atentos para ndo cairmos em armadilhas deste tipo. Esses anuncios podem
ser tanto uma oportunidade, quanto uma estratégia dos lojistas para atrair clientes,
sendo essa bem frequente.

Muitos acreditam que esses termos: “liquidagdes”, “promogdes” e “ofertas”
tem o mesmo significado, mas Arethuza (2012) apresenta a aplicabilidade de cada

um. A respeito de liquidacéo ela diz que:

Em geral o comércio faz liquidacdo quando a ideia é reduzir os
estoques. A liguidacdo normalmente é utilizada no ramo téxtil, para
liguidar vestuario ou calgcados na renovacdo de colecdao. O
comerciante precisa colocar a colecdo de verdo na vitrine e ainda
tem um estoque de roupas do inverno. Sendo assim, diminui 0s
precos para vender (ARETHUZA, 2012, p. 1).

Em relacédo a promocdes salienta que:
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As promogdes independem da época e servem para movimentar o
comércio e também promover a loja.

Como a prépria definicdo, a promocédo é o ato de promover, técnica
para aumentar o volume de transacdes de um artigo ou de varios
artigos, ou seja, para promover podera utilizar diversas formas, como
por exemplo: compre 3 pague 2, compre um produto e leve
grétis outro, compre um produto X ou um valor de compra estipulado
e concorra a prémios.

Observe que em nenhum momento foi falado em preco, pois em
promogé&o o ponto forte ndo é a veiculagdo do prego, e sim, o ato de
promover um produto, uma categoria ou uma condicdo que possa
alavancar as vendas (ARETHUZA, 2012, p.1).

Para Arethuza (2012), o ato de ofertar, € fundamentalmente o ato de baixar
literalmente o preco. Ela exemplifica com um celular que custava R$ 250,00 e agora
esta R$ 199,00.

Essas situacdes podem ser realmente vantajosas para 0s consumidores, mas
€ importante que saibam aproveitar de maneira consciente, questionando a si
mesmo se o0 produto que quer adquirir € realmente necesséario, além de fazer
pesquisas de precos, tendo comparacées com outras lojas. Os anuncios podem ser
veridicos, mas muitas vezes 0s anuncios sdo s6 de faixadas, ndo tendo os
descontos de fato, é preciso que estejamos alertas.

Essas falsas ofertas acontecem muito na Black Friday, no Brasil.

Para Brabo e outros (2014), o mais provavel é que a Black Friday tenha
surgido na segunda metade do século XX e que, geralmente, acontece na ultima
sexta-feira do més de novembro, um dia apés a comemoracao do Dia de Acdo de
Gragas, comemorado pelos estadunidenses. Brabo e outros (2014) trazem o
surgimento da Black Friday apresentado por Thomas e Peters (2011):

[...] por volta de 1960, policiais da Filadélfia passaram a chamar esse
dia de “sexta-feira negra”, em virtude de o transito da cidade tornar-
se cadtico. Notando uma oportunidade com a movimentacao intensa
desse periodo, o comércio varejista comecou a criar promocdes para
atrair o publico que passava em frente as lojas, em uma época
préxima ao Natal e, portanto, propicia a intensificacdo das vendas. A
ideia deu tdo certo, que comecou a se espalhar e em pouco tempo
tornou-se parte da tradicdo norte-americana (BRABO et al., 2014,

p.3).

Aos poucos a Black Friday foi se espalhando para varios outros paises, ja que

0 comércio destes viu uma forma de aumentar suas vendas e de obter lucros como
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nos Estados Unidos. Mas o que acontece em alguns paises, inclusive no Brasil, é
gue a Black Friday ndo estd no formato inicial, ndo sendo vantajoso para 0S
consumidores, devido as armadilhas criadas pelas lojas. Brabo e outros (2014)

escrevem sobre este dia no Brasil:

[...]a BF nao foi adotada no Brasil da mesma maneira que nos EUA.
S&o0 poucos os tracos mantidos da data comercial americana: os
descontos e o dia em que € realizado. Apesar disso, 0s descontos no
Brasil s&o bem mais modestos e em alguns casos até inexistentes.
(BRABO et al., 2014, p.3).

E o que se vé muito nesta data, no Brasil, em particular, sdo pessoas
reclamando de precos modificados, chamados de maquiagem dos precos,
problemas ao efetuar a compra, muitas vezes em sites, indignados com a lentidao
das péaginas e de valores abusivos para valores de taxas de entrega, entre outras
reclamagoes.

E para confirmar que existem ofertas falsas na Black Friday no Brasil,
analisamos precos de alguns produtos antes, durante e depois da Black Friday, que
ocorreu no dia 27 de novembro de 2015.

Escolhemos para andlise alguns itens que as pessoas costumam esperar
pelas ofertas para a sua aquisi¢ao: refrigerador, notebook, smartphone e TV. Para
todos o0s casos, buscamos o0s precos uma semana antes (sexta-feira, dia
20/11/2015), no dia da Black Friday (sexta-feira, dia 27/11/2015), no domingo apoés
(dia 29/11/2015), ja4 que, no Brasil, a Black Friday costuma ser estendida para o final
de semana e, também, uma semana depois (sexta-feira, dia 04/12/2015). Utilizamos
cinco lojas virtuais, conceituadas, para as buscas e no dia da Black Friday, fomos,
pessoalmente, nessas lojas fisicas.

Destacamos um produto em uma loja para apresentarmos num primeiro
momento. O produto escolhido foi o Refrigerador Brastemp Frost Free Duplex Ative!
BRM50NR com Controle Eletronico 429L — Inox, na loja “A”.

A Figura 1, apresenta o preco do refrigerador uma semana antes da Black
Friday, de R$ 2.899,00 por R$ 2.754,05, podendo parcelar em até 10X sem juros.
Além disso, apresenta uma outra possibilidade ao consumidor, que se pagar no
cartdo da loja em questéo, o valor sairia por R$ 2.609,10.

Podemos destacar também a estratégia do estabelecimento em colocar

precos mais baratos caso sejam pagos com o cartdo da loja, ja que se o cliente tiver
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0 cartdo, é possivel que compre mais vezes neste estabelecimento, fidelizando

clientes.

Figura 1- Preco Refrigerador, dia 20/11/2015 (uma semana antes da Black Friday)
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Disponivel em: http://www.pontofrio.com.br. Acesso em: 20 nov. 2015

Na Figura 2, no dia da Black Friday, o refrigerador ndo ha desconto algum,
tendo como Unica “vantagem” o parcelamento em até 12 vezes sem juros com 0

cartdo da loja: “Aproveite a Black Friday com o cartdo “A” e parcele suas comprar em

até 12X SEM JUROS”.

Figura 2- Prego Refrigerador, dia 27/11/2015 (dia da Black Friday)
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Refrigerador Brastemp Frost Free Duplex Ativel BRM50NR
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Disponivel em: http://www.pontofrio.com.br. Acesso em: 27 nov. 2015
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No dia da Black Friday, ainda, fomos nas lojas fisicas para compararmos
precos e notamos que o refrigerador, Figura 3, apesar de estar com uma etiqueta
destacando o dia de grandes oportunidades, ndo havia desconto algum, além de

estar com o preco ainda maior que pela loja virtual.

Figura 3- Pre¢o Refrigerador, dia 27/11/2015 (dia da Black Friday) na loja fisica.

REFNGERADOR FOST rars
ARASTEMP
Ty —
Proge e v 85

7"2.999"

10, o 332

W S

[ » 3.321,69

Fonte: Dados da pesquisa/ Acervo préprio

Assim como ja ressaltamos, a Black Friday no Brasil se estende por todo o
final de semana. E a Figura 4 reafirma que ndo houve modificagcbes nem em precos

e nem na pagina.
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Figura 4- Preco Refrigerador, dia 29/11/2015 (domingo apés a Black Friday)
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Disponivel em: http://www.pontofrio.com.br. Acesso em: 29 nov. 2015

Uma semana ap6s o dia da Black Friday, o mesmo refrigerador, sem

desconto, esta sendo anunciado com R$ 1,00 mais barato, Figura 5.

Figura 5- Preco Refrigerador, dia 04/12/2015 (12 sexta-feira apds a Black Friday)
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Refrigerador Brastemp Frost Free Duplex Ativel BRM50NR
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Disponivel em: http://www.pontofrio.com.br. Acesso em: 04 dez. 2015

Podemos notar, a partir das figuras, que o maior preco para o refrigerador se

deu no dia da Black Friday, tendo o valor ainda maior na loja fisica, heste mesmo

dia.
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No caso do Smart TV LED 43” Philco PH43E30DSGW Full HD com conversor
digital 3 HDMI 1 USB Wi-fi 60 Hz, na loja “B”, mostrado nas imagens abaixo,
identificamos que mesmo tendo a porcentagem do desconto igual na sexta-feira da
Black Friday e na sexta posterior, 0 valor de uma semana apés o dia de ofertas

estava mais barato e, consequentemente, o valor real também.

Figura 6- Preco TV, dia 27/11/2015 (dia da Black Friday)
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Disponivel em: https://www.americanas.com.br. Acesso em: 27 nov. 2015

Figura 7- Preco TV, dia 04/12/2015 (12 sexta-feira apés a Black Friday)
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https://www.americanas.com.br/
https://www.americanas.com.br/

29

No periodo da Black Friday h4 um grande numero de reclamacdes em
PROCON e também no “reclame aqui’. O site do PROCON, de Santa Catarina,
tendo como fonte a revista Economia & Negocios (2014), indicou que em quinze
horas houve 5.260 reclamacdes a respeito das falsas ofertas, problemas no acesso
a sites e mudancas no valor do produto ao tentar finalizar a compra. Outras
reclamacgdes por parte dos consumidores estdo no frete, tendo valores exorbitantes
e prazo de entrega com previsdo de mais de 50 dias.

Para orientar alguns consumidores para a Black Friday, o educador financeiro
Reinaldo Domingos (2015) apresenta oito cuidados que devem ser tomados para

economizar na hora de compratr:

1) N&o compre se para isso precisar se endividar. Parcelamento
também é uma forma de divida. Se for inevitavel, tenha certeza
de que cabe no orgamento.

2) Analise se a compra nédo trara custos extras para a familia ou
para a pessoa posteriormente.

3) Se antecipe a Black Friday, pesquisando os precos dos produtos
gue deseja comprar para ver se 0s descontos que dardo
realmente sdo interessantes.

4) Faca uma lista detalhada de tudo que pretende comprar e quem
deseja presentear e quanto pretende gastar com cada um.

5) Se estiver em situagéo financeira problemética, e quiser adiantar
as compras de Natal, uma dica € priorizar as criancas. Sera mais
facil explicar para os adultos e jovens o motivo de ndo receberem
presentes.

6) Utilize a internet como meio de pesquisa, mas cuidado, s6 acesse
e compre em sites confiaveis, crimes digitais sdo cada vez mais
comuns.

7) Se prepare para ir as compras nas lojas com tempo e roupas
confortaveis, além disso é importante uma dose extra de
paciéncia, evitando que se compre rapidamente para acabar com
0 martirio.

8) Procure, por meio de conversas, saber quais sédo os reais desejos
das pessoas. Muitas vezes se compra coisas caras, sendo que
presentes baratos seriam muito mais bem-vindos (DOMINGOS,
2015, p. 1).

Outra questao ligada a armadilhas diz respeito a comprar a vista ou a prazo.
Este € um dos pontos que ficamos em ddvida na hora de comprarmos algum
produto. Muitas pessoas optam pela forma de pagamento parcelado, principalmente
guando se depara com a frase “X vezes sem juros”. Outro motivo por escolher pagar
a prazo é pelas prestacfes serem valores menores, cabendo no seu orgamento.

Mas a decisdo do consumidor depende sempre de sua situacdo financeira, pois se



30

tiver condi¢cbes, 0os pagamentos a vista sdo mais vantajosos, na maioria das vezes,
pelos descontos. Podendo ser esses descontos maiores que os rendimentos em
aplicacdes financeiras.

Existem vérias situagfes, nas quais o consumidor deve ter consciéncia e
decidir pelas formas de pagamentos a vista ou a prazo. Uma das alternativas é
utilizar os calculos de matematica financeira, com o objetivo de estar ciente dos
valores a serem pagos nas compras a vista e a prazo, para, assim, tomar as
melhores decisdes. Carvalho (2011) apresenta dois exemplos que ajudam nessa
compreensao, um destacando vantagem para o pagamento a vista e outro para o

parcelamento:

Exemplo 1:

Estamos a procura de um bem que custa R$ 12.000,00 (uma moto,
por exemplo). Ao conversarmos com o vendedor, nos sao oferecidas
duas opcdes:

e Comprar a vista com um desconto de 10%;

e Parcelar a compra em 12x de R$ 1.000,00 “sem juros”.
Com estes dados ja podemos avaliar qual é a melhor deciséo,
financeiramente falando.
Opcéo 1: A Vista
Valor do bem: R$ 12.000,00
Valor a ser pago: Desconto de 10%, total de R$ 10.800,00
Opcao 2: Parcelando
Como o prec¢o que pagariamos a vista € R$ 10.800,00 e ndo R$
12.000,00, precisamos utilizar este valor para o célculo na opcédo de
parcelamento.
Valor presente do bem: R$ 10.800,00
Periodos (parcelas): 12
Prestacdo Mensal: R$ 1.000,00
Resultado: os juros da operacéo séo de 1,66% ao més
E dai? De que serviu tanta conta? Calma. A pergunta que temos de
fazer é outra agora: se deixarmos os R$ 10.800,00 (valor & vista)
aplicados, conseguiremos uma taxa superior aos 1,66% mensais dos
juros cobrados na opcdo de compra parcelada? Se a resposta for
“SIM”, entdo vale a pena parcelar, afinal vocé ganhara mais que os
juros cobrados (alavancagem). Se a resposta for “NAO”, é melhor
pagar a vista.
Dado que a poupanca costuma render entre 0,5% e 0,7% ao més,
pagar de forma parcelada ndo parece ser uma boa opcdo. Neste
caso, € melhor optar pela compra a vista (CARVALHO, 2011, p.1).

Exemplo 2:

Imagine que na mesma situacao descrita anteriormente o vendedor,
ao invés de dar 10% desconto, s6 ofereca 5% de desconto para o
pagamento a vista. Além disso, ao invés de oferecer o pagamento
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em doze parcelas (de R$ 1.000,00), ele muda para 24 pagamentos
(de R$ 500,00). Qual seria melhor opgao?

Valor presente: R$ 11.400,00 (R$ 12.000,00 com desconto de 5%)
Periodos: 24

Prestacdo Mensal: R$ 500,00

Juros da Operacéo: 0,41% ao més

Portanto, os juros da operacéo (0,41% ao més) sdo menores do que
a rentabilidade minima da poupanca, de 0,50%, fazendo com que a
melhor opc¢do seja investr o montante que seria destinado ao
pagamento a vista e parcelar a compra. Faz sentido? Isso se chama
inteligéncia financeira (CARVALHO, 2011, p.1).

Cavallini (2015) expde algumas situacoes, identificando quais as melhores
atitudes.

Um exemplo apresentado por Cavallini (2015) é se uma pessoa tiver dinheiro
em conta corrente ou poupanga, gerado por uma reserva mensal de seus
rendimentos. Ela cita uma posi¢cdo da economista do SPC Brasil, Marcela Kawauti,
gue diz que o ideal € pagar os compromissos a vista, aproveitando os descontos
oferecidos.Também apresenta a fala Reinaldo Domingos, educador financeiro, que
“‘Néao existe aplicacdo que tenha melhor desconto do que o oferecido no pagamento
a vista”, dizendo que se o desconto for acima de 0,5% ja vale a pena pagar a vista,
porque é mais do que o rendimento mensal da poupanca.

De uma maneira geral, € importante que as pessoas sempre pecam
descontos quando adquirirem algum bem, pois € um direito do consumidor negociar,
caso queira pagar a vista, ja que, na pior das hipGteses, o preco permanecera o
mesmo.

E quando o valor de a vista e a prazo sdo0 0S mesmos, como apresenta a
famosa frase “parcele em até X vezes sem juros”. Pode até ser que essa frase seja
verdadeira, mas assim como explicita no site Gestor Financas Pessoais, pode ser

gue alguma das alternativas abaixo esteja acontecendo:

1. A loja ja embutiu os juros no preco a vista e esta lhe forcando a
pagar a prazo, uma vez que ja sabemos que pagar antes é pior.
Dessa forma, a loja estd ganhando a taxa de financiamento nas suas
costas. Como ela ndo da desconto a vista, dos males o menor.

2. A loja estd repassando um beneficio que conseguiu com o
fornecedor. Isso acontece muitas vezes em campanhas para
aumento de vendas e aumento de base de clientes. Uma acédo
conjunta entre fornecedor e loja permite que a loja financie os
clientes: ela recebe prazo do fornecedor e repassa esse prazo para o
cliente. Quando a loja é maior e tem capital de giro suficiente, ela
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pode bancar essa acdo sem a participagdo do fornecedor (GESTOR
FINANCAS PESSOAIS, s.d., p.1).

Se o vendedor da loja em que o consumidor esta comprando ndo aceita
fornecer um desconto, Cavallini (2015) apresenta a opinido de Luiz Rabi, economista
da Serasa Experian, que diz que:

Se [...] o consumidor nao tiver superendividado, vale a pena
parcelar, desde que o prazo da divida ndo seja maior que 12 meses,
principalmente se o produto for um bem de consumo duravel, como
eletroeletrénico, mdveis ou equipamentos de informatica. “Se o
consumidor estiver com a capacidade de pagamento mensal
comprometida com dividas assumidas anteriormente, o ideal € que

Y

ele pague a vista ou ndo faca novas aquisicbes até quitar os
compromissos antigos” (CAVALLINI, 2015, p.1).

Caso o consumidor nao tenha dinheiro, vale se perguntar, como em todos 0s
momentos, se o que deseja comprar é verdadeiramente necessario. Se o for, deve,
assim como a economista do SPC Brasil diz, apresentado por Cavallini (2015),
inevitavelmente pagar a prazo e iniciar um planejamento para conseguir honrar 0s
pagamentos, além de se ater ao plano de pagamentos mensais, ja que o atraso das
parcelas incorre em pagamento de juros. Cavallini (2015) apresenta fala de Reinaldo
Domingos que diz: “Prestacfes devem sempre caber dentro do orcamento, a divida
nao é nenhum problema, mas quem tem prestacao tem divida, paga juros e realiza

menos desejos e sonhos na vida”. Mostra também, como diz Rabi, que:

7

Abusar dos parcelamentos é sempre uma via rapida para o
descontrole e, dai, para a inadimpléncia. Por isso, o consumidor tem
gue avaliar sempre se ele realmente tem necessidade daquele
produto e como ficar4 sua situagéo financeira ao compra-lo. O cartdo
de crédito, por exemplo, deve ser utilizado com muita consciéncia.
Ele da a falsa sensacao de que nao se esta gastando e na hora da
fatura, o consumidor pode ser “surpreendido” com muitas despesas
(CAVALLINI, 2015, p.1).

Quando falamos em prestacOes, acabamos nos remetendo ao cartdo de
crédito, que leva muita gente ao endividamento, pelo fato de ndo precisar ter o
dinheiro em maos para comprar ou consumir 0 que deseja, assim, ‘o cartdo de
crédito da a falsa ilusdo ao consumidor de que ele ndo esta inadimplente enquanto

estiver pagando a parcela minima” (ARETHUZA, 2013).
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Esse é outro assunto levantado por Cavallini (2015), que diz que néo se deve
parcelar faturas do cartdo de crédito, jA que as taxas de juros sdo elevadas, a
melhor opcao é tentar negociar a divida ou até mesmo fazer um empréstimo com

juros menores, que de acordo com o0 economista da Serasa Experian:

As taxas de juros sdo muito elevadas. Procure sempre quitar
integralmente as faturas do cartdo de crédito. Se o cidadao perceber
que a divida ja esta muito além da sua capacidade de pagamento, é
importante que ele entre em contato com o credor e pegca uma
renegociacao. Ele também pode recorrer ao empréstimo consignado
para quitar o cartdo de crédito, que do ponto de vista de empréstimo
pessoal possui a taxa de juros mais baixa do mercado (CAVALLINI,
2015, p.1).

7

Desta forma, neste contexto, € de suma importancia o planejamento
financeiro, por parte dos consumidores, procurando sempre as melhores alternativas
para aquisicdo de bens. A partir disso, podera obter grandes descontos em compras
a vista, além de ndo se preocupar com faturas de pagamentos mensais, sem correr
risco de endividamentos. E caso tenha que parcelar alguns valores, o seu controle
de gastos e sua consciéncia lhe mantera a postos para a quitacdo sem prejudicar
seu orcamento.

Ha alguns casos quando resolvemos comprar ou fechar algum negdcio,
acabamos sendo obrigados a levar outro produto ou servico, as vezes até sem
perceber. Podemos estar sendo enganados e vendedores afirmam que estamos
levando vantagem. Essa € uma das armadilhas comum na sociedade de
consumidores e a esses casos dar-se o nome de “venda casada”. O conceito de

venda casada, segundo Guimarédes Neto (2012), é:

Venda Casada é a préatica que os fornecedores tém de impor, na
venda de algum produto ou servico, a aquisicdo de outro néo
necessariamente desejado pelo consumidor. Esse tipo de operagéo
pode também se dar quando o comerciante impbe quantidade
minima para a compra (GUIMARAES NETO, 2012, p.1).

O consumidor deve ficar atento ao que € oferecido pelo mercado, pois a
pratica da venda casada € crime. A lei, apresentada pelo PROCON de Santa

Catarina, diz:

A Venda Casada é expressamente proibida pelo Cédigo de Defesa
do Consumidor - CDC (art. 39, I), constituindo inclusive crime contra
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as relagbes de consumo (art. 5° Il da Lei n.° 8.137/90).
A Lei 8.137 / 90, artigo 5°, Il, Ill tipificou essa pratica como crime,
com penas de detencdo aos infratores que variam de 2 a 5 anos ou
multa.

E a Lei 8.884 / 94, artigo 21°, XXIIl, define a venda casada como
infracdo de ordem econdmica. A pratica de venda casada configura-
se sempre que alguém condicionar, subordinar ou sujeitar a venda
de um bem ou utilizacdo de um servigo a aquisicdo de outro bem ou
ao uso de determinado servico.
Pelo Cédigo de Defesa do Consumidor, a Lei 8078 / 90, artigo 39°, “é
vedado ao fornecedor de produtos ou servicos, condicionar o
fornecimento de produto ou de servico ao fornecimento de outro
produto ou servico, bem como, sem justa causa, a limites
guantitativos”.

E pela Resolugdo do Banco Central n°® 2878/01 (alterada pela n°
2892/01), Art° 17, “é vedada a contratagdo de quaisquer operacdes
condicionadas ou vinculadas a realizacdo de outras operacfes ou a
aquisicao de outros bens e servigos” (PROCON/SC).

E comum seguros, como a garantia estendida, serem embutidos no preco de
um determinado produto, j& que muitas lojas tem de baterem metas. Assim como
explicita o consultor em financas pessoais, Marcelo Maron, “Os vendedores, que tém
metas de vendas e ganham comissao, acabam condicionando a venda do produto a
venda do seguro, o que € ilegal” (GROSSI, 2014).

A obrigatoriedade da garantia estendida € outra prética que podemos
considerar como uma armadilha do comércio. Pelo PROCON de S&o Paulo é assim
definido:

A garantia estendida é uma modalidade de seguro, pago pelo
consumidor, regulamentado pela SUSEP (Superintendéncia de
Seguros Privados). Consiste na manutencdo do produto adquirido
ap6s o vencimento da garantia legal ou garantia contratual
(PROCON/SP, sd).

Segundo Grossi (2014), o consumidor tem direito, por lei e gratuitamente, a
uma garantia legal de 90 dias para bens duraveis e 30 dias para bens ndo duraveis,
além da garantia contratual que pode ser oferecida pelo fabricante do produto,
sendo essa também gratuita. A Gnica que pode ser cobrada é a garantia estendida.

Grossi (2014) apresenta a fala de um professor de Direito do Consumidor:

“O grande problema néo € o servico em si, mas a forma como ele é
vendido”, explica o advogado e professor de Direito do Consumidor
Luis Carlos Laurenco. “O consumidor é induzido a pensar que € uma
extensao da garantia oferecida pelo fabricante, quando, na realidade,
€ um seguro, vendido pelo varejista”, comenta (GROSSI, 2014, p.1).


http://www.procon.sp.gov.br/texto.asp?id=2860
http://www.procon.sp.gov.br/texto.asp?id=600
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A garantia estendida pode valer a pena, caso o produto adquirido apresente
algum defeito ap6s as garantias dadas, mas € preciso que o consumidor se informe,
antecipadamente, sobre todos os termos do contrato e sua cobertura, para que evite
ter gastos desnecessarios ou prejuizos.

Dentro dos supermercados também podemos notar muitos artificios que
incentivam os consumidores a comprarem mais e sem necessidade. Podemos citar
alguns desses artificios, como a posicdo dos produtos nas prateleiras e lugares onde
se encontram dentro do supermercado, guloseimas rente aos caixas, entre outros.

A Revista Super Interessante (2016) traz um destaque chamado “Truques do
Supermercado”, no qual apresentam varios artificios utilizados pelos supermercados
para fazer os clientes comprarem mais, dizendo que “Um supermercado ndo € um
mero depdsito de coisas para vocé colocar no carrinho. E uma maquina feita para
vocé comprar mais do que quer (SUPER INTERESSANTE, 2016, p.14).

Na Revista Super Interessante (2016) destaca como artificios: A entrada pela
direita, que faz as pessoas andarem num sentido anti-horario que as fazem comprar
mais; produtos naturais e flores na entrada dos supermercados, dando um ar
saudavel ao ato de comprar; produtos de marcas ou que geram mais lucros estdo a
altura dos olhos, negociados até mesmo com os fornecedores , facilitando a compra;
brinquedos e doces a altura das criancgas; entre outros.

Notamos também que os valores costumam ser terminados em “noventa e
nove centavos” dando a ligeira impressdo que o consumidor estd pagando mais
barato, e isso ndo acontece s6 nos supermercados e sim em todo o comércio.
Quando se compra produtos a “...,99”, na maioria das vezes, ndo se recebe troco,
sendo mais um ganho para o comerciante.

De todos os lados somos bombardeados pelo comércio e seus lojistas, nos
apresentando certos produtos e servi¢os, nos enganando, muitas vezes, com falsas
oportunidades. Por esse motivo é essencial que nds, consumidores, saibamos de
algumas dessas armadilhas para que consigamos evitar as que aparecerem em
nossa frente. Teremos, assim, a partir da Educacdo Financeira na escola, a
possibilidade de desenvolver nos estudantes um olhar critico e fundamentado para

se proteger de armadilhas como aquelas apresentadas neste capitulo.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Neste capitulo, num primeiro momento, apresentaremos 0 ponto de vista da
OCDE e também do Governo Brasileiro sobre a Educacdo Financeira. Em seguida,
apresentaremos e discutiremos sobre trabalhos que trazem o tema armadilhas do
comércio, em particular, o trabalho intitulado “Educacdo Financeira Escolar: As
armadilhas presentes na midia induzindo o consumismo”, de Massante (2017), além
de trabalhos que também se utilizam do Modelo dos Campos Semanticos, proposto

por Lins (1999), como referencial tedrico.

3.1 Educacdo Financeira: A perspectiva da OCDE e do Governo

Brasileiro

Para que consigamos entender o que vem a ser Educacdo Financeira,
estudamos o ponto de vista da Organizacdo para Cooperacdo e Desenvolvimento
Econdmico (OCDE) e o Projeto Pedagdgico Brasileiro.

A OCDE incluiu, em 2003, o assunto Educa¢ao Financeira no seu plano de
acgdes, criando o “Projeto Educacéo Financeira”, tendo o objetivo de conscientizar e
educar financeiramente os cidaddos dos seus paises membros, como também de
alguns paises ndo-membros, como € o caso do Brasil.

A definicdo de Educacao Financeira é apresentada pela OCDE nos seguintes

termos:

Educacdo Financeira é o processo pelo qual os consumidores e
investidores aprimoram seu entendimento em relacdo a conceitos e
produtos financeiros e, alicercados em informacéo, instru¢cdo e/ou
consultoria direta, desenvolvem habilidades e confiangca que os
tornam conscientes das oportunidades e riscos financeiros, para
fazer escolhas informadas, mais capazes de obter informacéo
adicional para fazer escolhas, saberem onde buscar ajuda e de
assumirem outras acdes efetivas a fim de melhorar a sua protecéo e
0 seu bem-estar financeiro (OCDE apud SILVA; POWELL, 2015, p.
8).

Em 2005, a OCDE destacou, no documento Recomendacgfes sobre Principios
e Boas Praticas para a Educacdo e Conscientizacdo Financeira, que as pessoas
deveriam ser educadas sobre questdes financeiras o mais cedo possivel em suas

vidas.
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Silva e Powell (2015) apresentam a Educacao Financeira na escola, segundo
a perspectiva da OCDE, dizendo que seu propdésito no contexto escolar seria o de
ajudar os estudantes a gerenciar bem o seu dinheiro ao longo de suas vidas, além
de, no futuro, ser bons divulgadores de novos habitos financeiros para o resto da
populagao.

A Educacdo Financeira, segundo a OCDE, esta diretamente vinculada a
atitudes, comportamentos, conhecimentos e habilidades. Notamos também que a
OCDE tem a preocupacgao de conscientizar a populagéo, inclusive as criangas, com
a finalidade de melhorar a economia de seus paises membros e outros nao
membros, proporcionando as pessoas um futuro com mais qualidade, possuindo um
bem-estar financeiro.

Segundo o documento Plano Diretor da ENEF - Estratégia Nacional de
Educacdo Financeira - (2010), a Educacao Financeira, além de informar, também
forma e orienta individuos que consomem, poupam e investem de forma
responsavel e consciente, propiciando uma base mais segura para O
desenvolvimento do pais.

O Projeto Pedagdgico Brasileiro em Educacdo Financeira, destacado pelo
CONEF — Comité Nacional de Educacéo Financeira - (2013), além de desenvolver o
pensamento critico em relagdo aos apelos do marketing e nas tomadas de decisdes,

apresenta que:

[...] foi concebido para oferecer ao aluno informacgdes e orientagbes
gue favorecam a construgdo de um pensamento financeiro
consistente e o desenvolvimento de comportamentos financeiros
autbnomos e saudaveis, para que ele possa, como protagonista de
sua histéria, planejar e fazer acontecer a vida que deseja para si
préprio, em conexdo com o grupo familiar e social a que pertence.
Nesse sentido, o foco do trabalho recai sobre as situacdes cotidianas
de vida do aluno porque é nelas que se encontram os dilemas
financeiros que ele precisara resolver (CONEF, 2013, p.1).

O Modelo Pedagogico, a partir do Programa Educacdo Financeira nas
Escolas, foi baseado no documento da ENEF “Orientagao para Educacao Financeira
nas Escolas” (2010), coordenado pela Comissdo de Valores Mobiliarios (CVM),
tendo como participantes para sua elaboracdo, o Ministério da Educacdo (MEC), a
Unido Nacional dos Dirigentes Municipais de Educacdo (UNDIME), o Conselho
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Nacional de Secretarios de Educacdo (CONSED), entre outras instituicoes
educacionais e financeiras.

Este Modelo Pedagdégico (CONEF, 2013), apresenta a educacao financeira
comprometida com o cotidiano, devendo ser estudada conforme as dimensdes
espacial e temporal; podendo ser exemplificado, segundo CONEF (2013), com: “O
gue um individuo faz ou deixa de fazer, em alguns casos, compromete um
determinado conjunto de pessoas em algum momento.” A respeito das dimensodes

espacial e temporal o CONEF (2013) comenta que:

Na dimensao espacial, os conceitos da Educac¢do Financeira sao
tratados tomando como ponto de partida o impacto das acbes
individuais sobre o contexto social, ou seja, das partes com o todo e
vice-versa. Esta dimensao compreende ainda os niveis individual,
local, regional, nacional e global, que se encontram organizados de
modo inclusivo. Na dimens&o temporal, os conceitos sdo abordados
a partir da nocdo de que as decisdes tomadas no presente podem
afetar o futuro. Os espacos sdo atravessados por essa dimensédo que
conecta passado, presente e futuro numa cadeia de inter-
relacionamentos que permitird perceber o presente ndo somente
como fruto de decisdes tomadas no passado, mas também como o
tempo em que se tomam certas iniciativas cujas consequéncias e
resultados — positivos e negativos — serdo colhidos no futuro (ENEF,
2010, p.3).

A figura 8 apresenta as relagdes entre as dimensdes espaciais e temporais da

Educacao Financeira.

Figura 8- Dimens@es espaciais e temporais da Educacao Financeira.

4
- futuro |

presente

i

' passado

Fonte: CONEF. Educacao Financeira nas escolas: ensino médio — 2013.
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Segundo o CONEF (2013), a Educacéao Financeira nas escolas baseia-se em

sete objetivos ligados as dimensdes descritas. Sao eles:

Formar para a cidadania;

2. Ensinar a consumir e a poupar de modo ético, consciente e responsavel;

w

baseada em mudanca de atitude;

S L

Formar disseminadores;

Desenvolver a cultura de prevencao e

Ensinar a planejar em curto, médio e longo prazo;

Proporcionar a possibilidade de mudanca da condi¢cao atual.

Oferecer conceitos e ferramentas para a tomada de decisdo autdbnoma

Sendo os quatro primeiros vinculados a dimenséo espacial e as trés seguintes

a dimenséo temporal.

Atrelado aos objetivos é apresentado competéncias para o desenvolvimento

dos saberes especificos, por parte dos alunos, em situacdes concretas.

Quadro 1- Relacao entre objetivos espaciais, objetivos temporais e competéncias.

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

OB1 Formar para a cidadania

CO1 Debater direitos e deveres

OB2 Ensinar a consumir e a poupar
de modo ético, consciente e
responsavel

CO2 Tomar decisdes financeiras
social e ambientalmente responséaveis

Cco3 Harmonizar desejos e
necessidades no planejamento
financeiro do projeto de vida

TEMPORAIS

médio e longo prazo

OB3 oferecer conceitos e ferramentas | CO4 Ler e interpretar textos
OBJETIVOS para a tomada de decisdo autbnoma | especificos de Educacao Financeira
ESPACIAIS | paseada em mudanca de atitude
CO5 Ler criticamente textos
publicitarios
CO6 Tomar decisdes financeiras
autbnomas de acordo com suas reais
necessidades
OB4 Formar disseminadores CO7 Atuar como multiplicadores
OB5 Ensinar a planejar em curto, | CO8 Elaborar planejamento financeiro
OBJETIVOS
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OB6 Desenvolver a cultura da | CO9 Analisar alternativas de

prevencéio prevencdo em longo prazo

OB7 Proporcionar a possibilidade de | CO10 Analisar alternativas para
mudanca da condicao atual superar dificuldades econdémicas

Fonte: CONEF. Educacao Financeira nas escolas: ensino médio — 2013.

A Educacédo Financeira, de acordo com o Projeto Pedagdgico Brasileiro, é
importante para a sociedade, sendo um meio de desenvolver um pensamento
financeiro consistente, a fim de ajudar nas decisGes financeiras de maneira
consciente e responsavel. Também possibilitaria desenvolver um comportamento
financeiro saudavel, aprendendo a elaborar planejamentos financeiros para prevenir
de possiveis dividas ou, quando j& existem, proporcionar mudancas de habitos para
solucionar os problemas.

Para que essa abordagem chegue até as escolas, o Comité Nacional de
Educacdo Financeira (CONEF), no ano de 2013, produziu os livros Educacgao
Financeira nas Escolas, que faz parte de um importante programa educacional

brasileiro, de mesmo nome, que apresentam discussdes sobre 0s temas abaixo:

e Vida familiar cotidiana
e Vida social

e Bens pessoais

e Trabalho

e Empreendedorismo

e Grandes projetos

e Bens publicos

e Economia do pais

e Economia do mundo

Estes temas sado divididos em trés blocos, trazendo situacdes didaticas (SD)
gue contém textos, histérias, imagens e tabelas ligados aos temas. Estas SD
orientam os estudantes a tomarem consciéncia de suas praticas financeiras, além de
alerta-los para o que acontece no mundo financeiro e para as armadilhas que
poderdo encontrar pelo caminho. A respeito do Programa Educacéo Financeira nas
escolas, o CONEF (2013) diz que:
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O Programa Educacé&o Financeira nas Escolas € uma acao relevante
e estratégica para toda a sociedade brasileira. Ao inserir a educacao
financeira na formacao dos estudantes, o programa contribui para o
desenvolvimento da cultura de planejamento, prevencédo, poupanca,
investimento e consumo consciente. Os conhecimentos adquiridos
com este material podem favorecer a transmissédo do aprendizado
pelos jovens a seus familiares e podem ajuda-los a conquistar
sonhos individuais e coletivos e a protagonizar suas trajetorias de
vida (CONEF, 2013, p.iii).

Podemos verificar que o livro tem o objetivo de preparar os jovens para
situacOes cotidianas que envolvem a utilizacdo da Educacédo Financeira que podem
ser decisivas na realizacao de seus sonhos e de seus projetos de vida.

A OCDE e o governo brasileiro destacam a importancia de educar
financeiramente a populacdo, em particular, os estudantes nas escolas. A Educacéo
Financeira esta diretamente vinculada a atitudes, habitos e comportamentos, além
de auxiliar na tomada de decisdes, ajuda os estudantes a terem posic¢des criticas a

respeito das informacdes e propostas vindas da sociedade.

3.2 Pesquisas sobre Armadilhas do Comércio

Para a nossa revisdo da literatura buscamos trabalhos e pesquisas que
tenham abordado também o tema “os riscos e as armadilhas no comércio”. Fizemos
uma busca no Google Scholar com as palavras-chave “armadilhas do comércio”,
mas nao nos retornou muitos trabalhos na direcdo de nossa pesquisa, um dos
artigos que chamou nossa atencéao foi o de Cordeiro e Costa (2008).

Cordeiro e Costa (2008) abordam, além do poder de compras, a falta de
planejamento dos consumidores, de sua vontade de comprar sem necessidade e da

facilidade de aquisicfes de produtos e servicos a crédito. Para eles:

A cada dia que passa o consumidor brasileiro usufrui mais e mais
desse poder de compra, principalmente no que diz respeito as
compras a prazo e financiamentos. Conseguir crédito hoje esta muito
mais facil do que alguns anos atras e, para um povo que tem a
cultura de gastar mais do que tem, isso acaba se tornando uma faca
de dois gumes, 0 que no comego era um sonho, na maioria das
vezes, depois das primeiras parcelas, acaba se tornado um
verdadeiro pesadelo (CORDEIRO; COSTA, 2008, p.1).
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Cordeiro e Costa (2008) citam uma das armadilhas quando diz que o
consumidor deve pesquisar precos, comprar somente 0 necessario “e tomar cuidado
com as ofertas que de ofertas ndo tem nada” (CORDEIRO; COSTA, 2008, p.1).

Buscamos, assim, de uma forma mais ampla, usando “armadilhas na
sociedade de consumidores” como palavras-chave, encontrando alguns trabalhos,
como de Durks e Silva (2015) que traz reflexdes sobre escritos de Bauman,
abordando a sociedade liquido-moderna, mas que as armadilhas ndo sé&o
apresentadas, apenas cita que existe”
consumo que nos é concedida” (DURKS; SILVA, 2015, p.1).

Outro ponto que destacamos € que nossa pesquisa foi desenvolvida

armadilhas’ de uma aparente liberdade de

paralelamente com a pesquisa de Massante (2017), a qual pesquisa sobre
“armadilhas do consumismo”, apresentando a influéncia do marketing e dos meios
de comunicac¢éo nas compras dos consumidores.

Tanto a nossa pesquisa, quanto a de Massante, tem o0 objetivo de
conscientizar estudantes a partir de tarefas, baseadas no Modelo dos Campos
Semanticos (MCS), sobre as armadilhas na sociedade de consumidores.

Por este motivo apresentaremos, na sec¢do seguinte, uma andlise de
pesquisas, cujo foco esteve na produgcdo de tarefas utilizando o MCS como
referencial tedrico, para assim podermos ter uma visdo de como foram elaboradas

para, que de uma maneira semelhante, possamos elaborar as nossas.

3.3 Pesquisas com base no Modedo dos Campos Semaéanticos

Como nosso objetivo foi elaborar tarefas, analisamos alguns trabalhos de
Educacgéo Financeira feitos por alunos do Mestrado em Educagdo Matemética, da
Universidade Federal de Juiz de Fora, que foram de Campos (2012), Losano (2013),
Dias (2015), Gravina (2014) e Barbosa (2015). Todos esses também se baseiam na
producdo de tarefas e que se utilizam do Modelo dos Campos Semanticos (LINS,
1999) como referencial tedrico para a producao de significados e a proposta de Silva
e Powell (2013). Vale ressaltar que Campos (2012) também utilizou as ideias
presentes em Silva e Powell (2013), que na época ainda estava em processo de

formacéo.



43

O pioneiro nesse estudo foi Campos (2012), com o titulo de sua dissertacdo
Educacdo Financeira na Matematica do Ensino Fundamental: Uma Analise da
Producado de Significados, no qual pesquisou quais os significados produzidos por
estudantes do 6° ano do ensino fundamental de uma escola publica, a partir de
tarefas propostas sobre Educacéo Financeira.

Suas tarefas foram aplicadas em duas etapas: primeiramente a duas duplas
de alunos, como sujeitos de pesquisa, e no segundo momento em uma sala de aula.

Foi proposto um conjunto de quatro tarefas: a primeira abordando mesada,
gastos e orcamento; a segunda tratando de planejamento financeiro, no qual os
alunos discutem a importancia de se poupar para adquirir um bem no futuro e
tomadas de decisGes em situacGes do dia-a-dia; a terceira envolvendo a questao de
riscos e, na Ultima, os alunos foram levados a elaborar um orgamento e apresentar
uma sugestdo de mesada. Suas tarefas foram embasadas no Modelo dos Campos
Semanticos para poderem fazer uma leitura dos significados dos seus sujeitos de

pesquisa. Para Campos (2012):

O Modelo dos Campos Semanticos propicia um novo olhar para a
dindmica da sala de aula. Nossa pesquisa de campo evidenciou que
os estudantes podem fazer diferentes leituras a partir de uma
situacdo problema. Assim, é fundamental que o professor, nos
diversos segmentos de ensino, seja um atento leitor dos diferentes
significados produzidos pelos alunos percebendo as legitimidades
envolvidas (CAMPOS, 2012, p. 172).

Losano (2013), assim como Campos (2012), optou por investigar a interagao
dos alunos, de 6° ano de uma escola publica, com o dinheiro e também com o
orcamento. O titulo de sua dissertacdo é Design de Tarefas de Educacao Financeira
para o 6° ano do Ensino Fundamental.

Losano (2013), também utilizou o Modelo dos Campos Semanticos como
referencial tedrico, produzindo tarefas com o objetivo de estimular o processo de
producdo de significados em relacdo ao dinheiro, mesada, orcamento pessoal e
orcamento familiar. Ela salienta que, segundo Silva (2013), as producbes de
significados sao ac¢des enunciativas que o sujeito pode e, efetivamente diz a respeito
de um objeto no interior de uma atividade.

Em relacéo as tarefas elaboradas por Losano (2013), a primeira tarefa levou
os alunos a responderem de uma forma dinamica o que € dinheiro, de onde ele vem

e como é utilizado. A segunda tarefa estimulou os alunos a pensarem sobre
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mesada, orgamento pessoal e cortes de despesas. A terceira propunha aos alunos
escreverem seu proprio orcamento, anotando tudo o que frequentemente se gasta
por semana. E a quarta e Ultima tarefa fez com que os alunos produzissem
significados para receitas, despesas, despesas extras, reserva orcamentaria e
orcamento familiar.

Dias (2015), em sua dissertacdo que tem como titulo Educacdo Financeira
Escolar: A Nocado de Juros, desenvolveu tarefas sobre juros para estudantes do 9°
ano baseadas na producédo de significados, adotando o Modelo dos Campos
Semanticos como referencial teorico.

Essas tarefas ajudaram a introduzir a no¢ao de juros aos alunos do ensino
fundamental, que diferentemente da maneira abordada em matematica financeira,
levou os estudantes a produzirem suas proprias respostas as questdes abertas, as
quais permitiam diversas possibilidades de solugcdo, como parte do processo de
serem educados financeiramente.

Suas tarefas foram voltadas ao tema juros, sendo utilizado num empréstimo
Oou numa compra a prazo em relacdo a compra a vista, estimulando o pensamento
dos estudantes das vantagens e dos riscos nestas operacdes. Além disso, a partir
de tarefas que calculava o montante e os juros més a més, chegaram as férmulas
gue sao tao utilizadas em matematica financeira.

Gravina (2014) trouxe em sua dissertacdo Educacdo Financeira Escolar:
Orcamento Familiar, uma discussdo sobre as receitas, as despesas e o0 saldo no
ambito familiar, levando os alunos, de uma turma de 7° ano de uma escola publica
de Juiz de Fora, a um entendimento critico dos valores apresentados em tabelas,
podendo dizer como anda a vida financeira de algumas familias, baseando-se em
orcamentos apresentados. Outro aspecto interessante em suas tarefas foi de
estimular os alunos a construirem uma proposta de orgcamento com a finalidade de
possuirem uma vida financeira saudavel.

Gravina (2014) também elaborou suas tarefas levando em consideracdo o
objetivo principal de estimular a producdo de significados dos estudantes. Para ela,
os significados produzidos nas tarefas aplicadas foram muitos e levou os alunos a
perceberem o quanto o tema da Educacdo Financeira pode trazer importantes

contribuicdes a eles e a suas familias no tema do Orgamento Familiar.
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Barbosa (2015), em sua dissertacdo Educacdo Financeira Escolar:
Planejamento Financeiro, traz a tematica do planejamento na vida financeira, tendo
elaborado trés tarefas, aplicadas para alunos do 1° ano do ensino medio.

Em sua primeira tarefa, como uma tarefa “disparadora”, foi proposta a
participacdo do aluno sobre fazer ou ndo planejamentos para o futuro e como
podemos realizar alguns desejos tendo em vista um planejamento para que iSso
ocorra. Na segunda, os alunos foram levados a discutir sobre a vida financeira de
trés jovens, estipulados por perfis bem diferentes. E a terceira, levando-os a
construirem seus préprios planejamentos.

Estes trabalhos, analisados nesta revisdo da literatura, nos auxiliaram na
compreensao da producado de tarefas e na analise da producéo de significados dos
estudantes. Além disso, nos apresentaram algumas abordagens de Educacéo

Financeira que tornou explicito que é um 6timo assunto para ser trabalhado em

salas de aula.
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4 TOMANDO POSICOES TEORICAS

Neste capitulo, tomaremos algumas posi¢cOes tedricas. Uma delas é que
adotaremos a perspectiva sugerida por Silva e Powell (2013, 2015) sobre Educacao
Financeira Escolar; a outra é que utilizaremos o Modelo dos Campos Semanticos,
proposto por Lins (1999), como referencial teérico. Com base nessas perspectivas,

apresentaremos o nosso Problema de Pesquisa.

4.1 Propostade Educagao Financeira Escolar

No capitulo anterior, na revisao da literatura, discutimos sobre as concepc¢des
de Educacao Financeira do ponto de vista da OCDE e também do Projeto
Pedagdgico Brasileiro. Porém, nesta investigacdo, utilizaremos as concepcoes
presentes em Silva e Powell (2013, 2015).

Nesta proposta, a Educacédo Financeira é parte integrante no curriculo de
Matematica, tendo como finalidade educar financeiramente os estudantes da
educacdo bésica, nas escolas publicas, para os auxiliarem nas tomadas de decisfes
no ambito financeiro.

Para estes autores, o estudo de Educacdo Financeira estd voltado
diretamente para o ambiente escolar, sendo caracterizado o termo “Educacéo

Financeira Escolar” nos seguintes termos::

A Educacdo Financeira Escolar constitui-se de um conjunto de
informacbes através do qual os estudantes sdo introduzidos no
universo do dinheiro e estimulados a produzir uma compreensdo
sobre finangas e economia, através de um processo de ensino, que
os torne aptos a analisar, fazer julgamentos fundamentados, tomar
decisdes e ter posi¢cdes criticas sobre questdes financeiras que
envolvam sua vida pessoal, familiar e da sociedade em que vivem
(SILVA; POWELL, 2013, p.12-13).

A partir da seguinte pergunta: “Qual deveria ser o perfil, idealizado, de um
estudante educado financeiramente, ao final da Educacdo Bésica, através do
processo de ensino orientado para este fim?” (SILVA; POWELL, 2013, p.12), Silva e
Powell apresentam que um estudante € considerado educado financeiramente ou

gue possui um pensamento financeiro quando:
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a) Frente a uma demanda de consumo ou de alguma questédo
financeira a ser resolvida, o estudante analisa e avalia a situacao
de maneira fundamentada, orientando sua tomada de decisao
valendo-se de conhecimentos de financas, economia e
matematica;

b) Opera segundo um planejamento financeiro e uma metodologia
de gestdo financeira para orientar suas acées (de consumo, de
investimento,...) e a tomada de decisbes financeiras a curto,
médio e longo prazo;

c) Desenvolve uma leitura critica das informagfes financeiras
veiculadas na sociedade (SILVA; POWELL, 2013, p.12).

Este projeto alternativo apresenta uma estrutura curricular levando em
consideracdo as dimensdes: pessoal, familiar e social; visto que se deve discutir a
respeito de financas pessoais, planejamento familiar (levando os estudantes a
participarem ativamente na vida financeira de sua familia) e temas financeiros da
sociedade atual.

Silva e Powell (2013) formularam quatro eixos norteadores para 0 ensino de
Educacao Financeira nas escolas, a fim de orientar professores no desenvolvimento

de materiais didaticos e abordagens em sala de aula. Os eixos norteadores sao:

| - Nocdes basicas de Financas e Economia: Nesse eixo os temas de
discussao séo, por exemplo, o dinheiro e sua fungéo na sociedade; a
relacdo entre dinheiro e tempo - um conceito fundamental em
Financas; as nocdes de juros, poupanca, inflacdo, rentabilidade e
liquidez de um investimento; as instituicdes financeiras; a noc¢do de
ativos e passivos e aplicacdes financeiras.

Il - Financa pessoal e familiar: Nesse eixo, serdo discutidos temas
como, por exemplo: planejamento financeiro; administracdo das
financas pessoais e familiares; estratégias para a gestao do dinheiro;
poupan¢a e investimento das financas; orcamento doméstico;
impostos.

Il - As oportunidades, os riscos e as armadilhas na gestdo do
dinheiro numa sociedade de consumo: Nesse eixo, serdo discutidos
temas como, por exemplo: oportunidades de investimento; os riscos
no investimento do dinheiro; as armadilhas do consumo por tras das
estratégias de marketing e como a midia incentiva o consumo das
pessoas.

IV - As dimensdes sociais, econdmicas, politicas, culturais e
psicologicas que envolvem a Educacdo Financeira: Nesse eixo,
serdo discutidos temas como: consumismo e consumo; as relacdes
entre consumismo, producdo de lixo e impacto ambiental; salarios,
classes sociais e desigualdade social; necessidade versus desejo;
ética e dinheiro (SILVA; POWELL, 2013, p.14).
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Como pode ser observado, nossa pesquisa se insere no eixo lll, trazendo
uma abordagem a respeito dos riscos e das armadilhas numa sociedade de
consumo, ressaltando estratégias que incentivam o consumo das pessoas.

Para os autores, é essencial que as tematicas sejam abordadas em toda a
formacado do ensino béasico, podendo os diferentes temas ser apresentados mais de
uma vez, mudando a forma de abordagem e de niveis de profundidade, numa
concepcao de ensino em ciclos.

Nesta proposta alternativa, Silva e Powell voltam a Educag&o Financeira para
0 ambiente escolar, dizendo que é importante que os estudantes sejam educados
financeiramente, tendo conhecimentos de financas, mateméatica e economia para
auxiliar nas tomadas de decisdes em questdes financeiras, além de estarem aptos a
analisar e avaliar situacdes financeiras que envolvam sua vida pessoal, familiar e

social.

4.2 O Modelo dos Campos Semanticos

Para fundamentar esta pesquisa, tomaremos como referencial teérico o
Modelo dos Campos Semanticos (MCS) proposto por Lins (1993, 1999, 2012) e
apresentado também por Silva (2003, 2013).

Buscamos a teoria do MCS com o objetivo de sustentar e orientar esta
pesquisa, principalmente no que diz respeito a elaboracdo das tarefas e participacdo
dos alunos, nossos sujeitos de pesquisa, podendo identificar elementos importantes

nas falas dos mesmos. Assim como explicita Vital (2014):

[...] temos a possibilidade de ter um referencial teérico ndo somente
suficiente para a elaboracdo e conclusdo de uma pesquisa. O MCS
Nnos permite criar um espaco comunicativo dentro da sala de aula de
tal forma que possibilita ao professor compreender melhor o que esta
acontecendo com seus alunos e de gque maneira eles estdo
operando. Lins propBe que a teorizacdo do MCS seja usada
principalmente em acéo, ou seja, na sala de aula real (VITAL, 2014,
p. 43).

No MCS, segundo Lins (1999), os principais elementos envolvidos sé&o:
significado, conhecimento, interlocutores, nucleos/estipulacbes locais e objetos.

Além de outras nocbes essenciais como: atividade, espaco comunicativo, texto e
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legitimidade. Com o intuito de apresentar sinteticamente o MCS, Lins (1999)

apresenta:

1. o elemento-chave é uma re-caracterizagdo da nocgao “conhecimento”:
conhecimento é uma crenca-afirmacao junto com uma justificacdo
gue me autoriza a produzir aquela enunciacao:

e 0 conhecimento é algo do dominio da enunciacao,

¢ sempre ha um sujeito do conhecimento (e ndo do conhecer),

e 0 papel da justificacdo é produzir legitimidade para minha
enunciacéo,

e um texto é constituido como um residuo de uma enunciacéo;

2. toda producao de conhecimento é feita na dire¢cdo de um interlocutor
gue, acredito, produziria a mesma enunciacdo com a mesma
justificagéo:

e 0 compartihamento de interlocutores constitui um espaco
comunicativo;

3. 0 conjunto das estipulacdes locais — que funcionam como verdades
absolutas locais — constitui um nucleo com relacdo ao qual produzo
significados/conhecimentos:

e estas estipulagbes sdo compartilhadas com o interlocutor;

4. é na producéo de significados que se constituem objetos:

e a producdo de significados se da& sempre no interior de
atividades (LINS, 1999, p. 88).

Nosso objetivo ndo € apresentar todas as nocdes presentes na teoria. O
modelo, em questdo, apresenta pressupostos, dos quais utilizaremos alguns para
nortear nossa investigagao.

Consideraremos, mesmo que implicitamente em nossa pesquisa, a
perspectiva de que somos todos diferentes em nosso desenvolvimento cognitivo,
isto €, sem restringir a um Unico método de ter um retorno da aprendizagem ou do
entendimento dos alunos.

Um dos pontos importantes no MCS na caracteristica como modelo teorico
epistemoldgico, Lins (1993) procura definir “o que é conhecimento”, que em suas
palavras:

Conhecimento é entendido como uma crenca — algo que o sujeito
acredita e expressa, e que se caracteriza, portanto, como uma
afirmacéo — junto com o que o sujeito considera ser uma justificacéo
para a sua crenca afirmacédo. (LINS, 1993, p. 88, grifos do autor).

Para que um aluno possa produzir um conhecimento, ele deve apresentar de
acordo com o que diz Lins (1999), uma crenca-afirmacdo, junto com uma
justificacdo, e sdo esses trés elementos que diferencia o Modelo dos Campos

Semanticos de outras teorizacbes sobre o conhecimento. Isso quer dizer que o
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aluno/pessoa deve acreditar no que enuncia, agindo de forma coerente para assim
ter autoridade em dizer o que diz.

Vamos considerar que o processo de desenvolvimento do ser humano se da
“de fora para dentro”, “isto €, primeiramente o individuo realiza a¢cbes externas, que
serdo interpretadas pelas pessoas ao seu redor, de acordo com os significados
culturalmente estabelecidos” (OLIVEIRA, 1995, p. 39). Dentro deste processo,
esperaremos a producao de significados dos alunos, dentro de sua cultura.

Em relagdo a significado, Lins (2012) diz que “significado de um objeto é
aquilo que se pode, e, efetivamente se diz a respeito de um objeto, no interior de
uma atividade” (LINS, 2012, p.28, grifo do autor), destacando que objeto € aquilo
para que se produz significado.

Silva e Lins (2013) consideram, a partir do MCS, que quando uma pessoa se
propde a produzir significados para o residuo de uma enunciacdo envolve quatro

itens, sao eles:

i) a constituicdo de objetos — coisas sobre as quais sabemos
dizer algo e dizemos — que nos permite observar tanto os
novos objetos que estdo sendo constituidos quanto os
significados produzidos para esses objetos;

i) a formacdo de um nucleo: o processo que envolve as
estipulacdes locais, as operacdes e sua ldgica;

iii) a fala na direcéo de interlocutores; e,

iv) as legitimidades, isto é, o que é legitimo ou ndo dizer no

interior de uma atividade (SILVA; LINS, 2013, p.10).

Nesse sentido, sobre a producéo de significados, segundo Silva e Lins (2013),
“‘dizer que um sujeito produziu significados é dizer que ele produziu acdes
enunciativas a respeito de um objeto no interior de uma atividade” (SILVA; LINS,
2013, p. 5), desta forma, “os objetos sao constituidos enquanto tal através do que o
sujeito diz que eles s&o” (SILVA; LINS, 2013, p. 5). E importante destacar também,
assim como nos mostra Lins (2012), que apesar de significado e conhecimento
representarem algo distinto, quando ha producdo de significado, também ha
producao de conhecimento e vice-versa.

Outro pressuposto que podemos levantar é o processo comunicativo. A
comunicacdo nao € algo natural, alids, como salienta Derrida (1991), o normal é a
ndo-comunicabilidade, sendo o ato de nos comunicarmos, um acidente. Para Lins
(1999), a respeito da comunicacdo, € necessario pensarmos na triade “autor-texto-

leitor”. Em Lins (2012) tem-se que:
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Quem produz uma enunciacdo € o autor. O autor fala sempre na

direcdo de um leitor, que € constituido (produzido, instaurado,
instalado, introduzido) pelo o autor. Quem produz significado para um
residuo de enunciacao é o leitor. O leitor sempre fala na dire¢édo de

z

um autor, que € constituido (produzido, instaurado, instalado,
introduzido) pelo o leitor (LINS, 2012, p.14, grifos do autor).

Podemos entender, entdo, que a comunicacdo se da a partir do que uma
pessoa apresenta, sendo um residuo de enunciagdo, para outra pessoa ou plateia,
gue apenas sera transformado em texto quando esta produzir significados do que
recebeu.

Neste sentido, as tarefas que elaboramos séo residuos de enunciagéo, as
guais os alunos serao incentivados a produzirem significados, transformando esses

residuos em textos.

4.3 O Problemade Pesquisa

Esta pesquisa faz parte de uma pesquisa mais abrangenteem que outros
subprojetos de pesquisa se encontram em andamento. Ela é intitulada Design e
Desenvolvimento de um Programa de Educacdo Financeira para a Formacdo de
Estudantes e Professores da Educacdo Basica, desenvolvida no Programa de Pés-
Graduacédo em Educacdo Matematica da UFJF e no grupo de pesquisa denominado
Nucleo de Investigacéo, Divulgacéo e Estudos em Educacdo Matematica/ NIDEEM.

Essa pesquisa maior tem o objetivo de inserir a Educacdo Financeira no
ambiente escolar no curriculo atual de matematica, além de elaborar materiais
didaticos para auxiliar estudantes dos ensinos fundamental e médio nessa
aprendizagem.

A partir dessa proposta, nosso problema de pesquisa € investigar a producao
de um conjunto de tarefas, referenciadas teoricamente, sobre 0s riscos e as
armadilhas presentes no comércio, influenciando o consumismo das pessoas na
sociedade de consumidores.

Esse problema de pesquisa leva em consideracdo o proposto no eixo lll, dos
eixos norteadores, apresentados anteriormente, propostos por Silva e Powell (2013),

gue tem como tematica:



52

Il - As oportunidades, os riscos e as armadilhas na gestdo do
dinheiro numa sociedade de consumo: Nesse eixo, serao discutidos
temas como, por exemplo: oportunidades de investimento; 0s riscos
no investimento do dinheiro; as armadilhas do consumo por tras das
estratégias de marketing e como a midia incentiva o consumo das
pessoas (SILVA; POWELL, 2013, p.14).

E, como consequéncia, o produto educacional sera o conjunto de tarefas para

uso nas salas de aula de matematica do 2° ano do ensino médio.
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5 METODOLOGIA DE PESQUISA

5.1 Caracterizacdo da Pesquisa

A presente pesquisa caracteriza-se por uma abordagem qualitativa de
investigacdo, em que serd desenvolvida uma pesquisa de campo, com o intuito de
analisar as producdes de significados dos alunos e de validar as tarefas. Sobre

pesquisadores qualitativos, Bogdan e Biklen (2013) comentam:

O objectivo dos investigadores qualitativos é o de melhor
compreender o comportamento e experiéncia humana. Tentam
compreender o processo mediante o qual as pessoas constroem
significados e descrever em que consistem estes mesmos
significados (BOGDAN, BIKLEN; 2013; p.70).

A pesquisa de campo aconteceu com alunos de uma turma do 2° ano do
ensino médio, de uma escola publica de Juiz de Fora/MG, onde foram aplicadas as
tarefas. A escolha dos sujeitos de pesquisa se deu por serem jovens, com idades
por volta dos 16 e 17 anos, em sua maioria, consumidores, que estdo sendo
atraidos pelo marketing e por uma variedade enorme de produtos e servicos
presentes no comercio.

Na pesquisa de campo, foi desenvolvida no ambiente escolar em que
estudam nossos sujeitos de pesquisa, a fim de observarmos o que se passa na
resolucdo das tarefas e principalmente nas producdes de seus significados. Como

observam, Bogdan e Biklen (2013):

Os investigadores qualitativos frequentam os locais de estudo porque
se preocupam com o contexto. Entendem que as acc¢des podem ser
melhor compreendidas quando sdo observadas no seu ambiente
habitual de ocorréncia (BOGDAN, BIKLEN; 2013; p.48).

Foram selecionadas duas alunas de uma turma do 22 ano do ensino médio, a
partir do contato que fizemos com o professor da escola.

As alunas, ambas com 16 anos, relataram que sdo cautelosas quando o
assunto é “comprar’”. Elas disseram que ja tiveram iniciagdo em Educagao

Financeira na escola, mas que néo discutiram o tema dessa pesquisa.
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Utilizamos a videografia e gravagdo de audio, para capturar o maximo de
detalhes da participacdo dos alunos. A priori, 0s alunos resolveram as tarefas
individualmente e em seguida discutiram tendo a participacdo de todos, a fim de
produzir ainda mais significados na interagao destes.

Nosso objetivo era deixa-los a vontade para responderem e discutirem entre
eles, sem muita participacdo da pesquisadora para nao interferir na producdo de
significados dos mesmos.

As tarefas tratavam de temas relacionados a potenciais armadilhas existem
no comércio e 0S consequentes riscos que as pessoas correm quando se tornam
‘presas” em alguma delas. Por exemplo, a ideia de promog¢éao e liquidagdo que o
mercado de consumo sugere ao consumidor como Ultima oportunidade; a tomada de
decisdo sobre compras a prazo e a vista; entre outros. Sendo que a escolha destes
temas para a producéo das tarefas deram-se pelas nossas pesquisas sobre o tema.

Para a analise da producdo de significados dos sujeitos de pesquisa,
consideraremos, que quando uma pessoa se propde a produzir significados para o
residuo de uma enunciacdo, que no caso sao as tarefas que foram aplicadas, nosso

olhar como pesquisadores se dirige a observar:

i) a constituicdo de objetos — coisas sobre as quais sabemos
dizer algo e dizemos — que nos permite observar tanto os novos
objetos que estdo sendo constituidos quanto os significados
produzidos para esses objetos;

ii) a formacdo de um ndcleo: o processo que envolve as
estipula¢cdes locais, as operacdes e sua ldgica;

iii) a fala na direcéo de interlocutores; e,

iv) as legitimidades, isto é, o que é legitimo ou ndo dizer no

interior de uma atividade (SILVA; LINS, 2013, p.10).

Assim, a analise da producdo de significados dos estudantes foram feitas
considerando essas nogoes.

Tais tarefas sdo parte do produto educacional desta pesquisa, que a partir
das validacdes feitas no trabalho de campo, sofreram alguns reajustes. Nossa
finalidade € apresentar atividades para serem aplicadas nas escolas das redes
publica e particular, ajudando os alunos a perceberem riscos e a ndo cairem em

algumas armadilhas vindas do comércio.
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5.2 A Elaboracgéo das Tarefas:

O produto educacional € o conjunto de tarefas, baseadas no MCS, com o
objetivo de conhecer e entender as producdes de significados dos alunos, como
Barbosa (2015) enuncia:

De uma maneira geral, todas as tarefas elaboradas a partir do MCS
tém, também, como objetivo permitir ao professor observar os
diversos significados sendo produzidos pelos estudantes de modo
gue ele possa ler o que seus alunos estao dizendo. Além disso, parte
de sua funcdo em sala de aula é incentivar que esses significados
produzidos se tornem objeto de atencdo de todos os alunos, pois
iSso permite que eles ampliem sua compreensdo do assunto
(BARBOSA, 2015, p.57).

O conjunto de tarefas traz a tematica das armadilhas do comércio na
sociedade de consumidores, levando os alunos ao olhar critico em alguns pontos
apresentados neste trabalho.

A primeira tarefa, foi elaborada com a proposta de ser uma tarefa
“disparadora”, cujo objetivo foi estimular os estudantes a falar sobre as compras e
refletir sobre suas consequéncias, em lugar e situagbes que lhes sédo familiares.
Nossa escolha foi apresentar uma situagéo ocorrida num shopping center e relatada
por Silva (2014).

Tarefa 1: O Comércio e Seus Atrativos

e

Fonte: http://fuchsia.com.sg/previous/living-in-a-material-world/
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“Consumir € preciso e deve ser uma atividade salutar como tantas outras que fazem
parte do cotidiano humano. A questdo € se estamos preparados para ser bons
consumidores. [...]

Muitos de nés ja passamos por situacdes semelhantes a esta: vocé vai ao shopping
assistir a um filme, compra o ingresso e descobre que a sessdo seguinte s6 comeca dentro
de uma hora. Decide entdo dar uma voltinha para passar o tempo. E, entre uma vitrine e
outra, depara-se com uma roupa incrivel que, de alguma forma, parece ter sido colocada ali
especialmente para vocé. Entra na loja com a convicgcédo de que so vai olhar e, em poucos
segundos, a vendedora, com uma voz supergentil, dispara: “Vi a senhora olhando a vitrine;
posso ajuda-la?”, “Se quiser experimentar algo, fique a vontade: estas roupas chegaram
ontem e sO restam poucas pegas... a procura esta enorme”. Diante da possibilidade de
aquela roupa tao a sua cara acabar, vocé ndo pensa duas vezes: “O.k., vou experimentar
aquele vestido estampado em tons de azul”. Vocé vai para o provador e, em poucos
minutos, a vendedora lhe traz o vestido solicitado e mais cinco pecas igualmente lindas e
perfumadas. Das cinco, trés Ihe caem muito bem, apesar de a vendedora dizer que todas
foram feitas sob medida para o seu corpo!

A tentagdo é grande, e, quando vocé diz: “Néo, vou levar somente o vestido”, a
vendedora pondera: “Mas se vocé levar as trés pegas, podemos parcelar em seis vezes no
cartdo’.

Vocé olha o relogio e faltam cinco minutos para o filme comecar. Num impulso,
aceita a proposta irrecusavel e compra as trés pecas incriveis, sai correndo e entra no
cinema com a sacola repleta de coisas que nem sequer havia pensado em comprar naquele
dia. Tudo o que queria era ver um bom filme no escurinho do cinema — isso, sim, era
felicidade para vocé naguela tarde tranquila de uma terca-feira qualquer. Tudo ndo passou
de um ato de total impulsividade, e, por isso mesmo, denominamos esse tipo de consumo
de compra impulsiva.

A compra impulsiva é feita sem nenhum planejamento prévio, de maneira totalmente
irracional, e tem como Unico objetivo a satisfacdo imediata de uma vontade momentanea e,
com certeza, passageira. Como diz o ditado popular, “vontade da e passa!”.

Podemos afirmar que o grande comércio vive das compras impulsivas, e, para que
iSso ocorra, investe pesadamente em estratégias de publicidade e marketing, que incluem
belas vitrines, aromas personalizados nas lojas, vendedores educados e treinados para
despertar seus desejos, malas-diretas, telefonemas, antncios de revistas e de TV etc.

Tudo é feito para vocé se encantar, ndo pensar por alguns segundos e se permitir
aquele prazer. As compras impulsivas podem ndo gerar grandes transtornos as pessoas

guando séo eventuais e ndo chegam a comprometer o orgamento. Mas sempre representam
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gastos desnecessarios, que poderiam ter seu valor mais bem empregado em coisas de fato
necessarias ou mesmo uteis, ou, ainda, poupado para melhor uso futuro.”
(Trecho tirado do livro “Mentes Consumistas: do consumismo a compulsdo por compras”, de

Ana Beatriz Barbosa Silva, paginas 44-46).

A partir do texto acima e da sua vivéncia com compras, responda:

a) Qual é ainformacado que a autora do texto pretende passar ao leitor?

b) O texto afirma que o comeércio “investe pesadamente em estratégias de publicidade e
marketing, que incluem belas vitrines, aromas personalizados nas lojas, vendedores
educados e treinados para despertar seus desejos, malas-diretas, telefonemas,
anuncios de revistas e de TV (...)". Para vocé, quais sdo outras estratégias,

utilizadas pelo comércio, para atrair clientes e vender seus produtos?

c) Vocé acredita neste “poder” que o comércio tem para fazer as pessoas comprarem,

mesmo sem necessidade? Explique sua resposta.

d) Vocé ja passou por situagédo parecida com a descrita no texto? Se sim, como foi?

A segunda tarefa traz o tema liquidacdo, muito presente no comeércio.
Destacamos uma situacdo para que, a partir dela, os alunos pensem em outras

situacdes e reflitam se sempre vale a pena comprar em liquidacdes.

Tarefa 2: Liguidagéo

Fonte: http://www.tudodesenhos.com/coracao
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Eduarda estava fazendo compras no supermercado e se deparou com uma prateleira
com caixas de bombons, de uma marca famosa, a R$1,99, a unidade (sem limite de
compra). Ela observou que o prazo de validade expirava em dois dias, mas mesmo assim
comprou 15 caixas.

Além disso, Eduarda mandou mensagem para alguns de seus amigos informando da

liquidacéo.

a) Se vocé fosse um dos amigos de Eduarda, pediria para comprar alguma caixa de

bombons? Quantas?

b) Por que tendo o vencimento tdo pr6ximo, ha pessoas que compram muita

quantidade de um determinado produto?

c) Sempre vale a pena comprar em liquidacbes? Quais sdo as vantagens e

desvantagens?

Muitos consumidores sdo enganados com falsas oportunidades, uma delas é
0 anuncio de certos descontos que ndo sao exatamente o que o consumidor Ié e

entende. Pensando nisso, a terceira tarefa aborda essa teméatica do desconto falso.

Tarefa 3: Desconto Falso

Ao passar em frente a uma perfumaria, Bruna vé o seguinte anuncio: “ Compre um

perfume e ganhe 50% de desconto na segunda unidade”.

J - Lk : 4
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Fonte: http://www.perfumariainova.com.br/homem/perfume-47/c

Bruna fica super empolgada e compra os dois perfumes, ja que estava levando pela

metade do preco.
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a) Para Bruna, ela comprou os dois perfumes pagando 50% de desconto no total da

compra. Vocé concorda com ela? Por qué?

b) Se vocé respondeu no item anterior que o desconto obtido por Bruna ao final da

compra nao foi de 50%, informe qual foi a verdadeira porcentagem do desconto.

Um dos temas mais polémicos a ser discutido em uma tarefa é a Black Friday,
ja que, ao pesquisarmos sobre o tema, apareceram muitas reclamacdes referente as
armadilhas que o comércio faz neste dia. Devido a esse fato, a Tarefa 4 traz o tema

Black Friday para ser discutido com os alunos.

Tarefa 4: Black Friday

Vocé ja ouviu falar sobre a Black Friday? Acredito que ja.

A Black Friday € uma tradicdo estadunidense, mas que se espalhou por todo o
mundo. Nos Estados Unidos, acontece na Ultima sexta-feira do més de novembro.

Neste dia o comércio anuncia promog¢fes e liquidacdes para atrair o publico,
propiciando uma intensificacdo de suas vendas. Ela foi criada com a finalidade dos
consumidores comprarem seus presentes de Natal antecipadamente.

Podemos conversar um pouco sobre a Black Friday no Brasil, j& que em algum
momento tivemos acesso a informacdes sobre esse acontecimento através dos enfeites e

cartazes nas lojas, panfletos nas ruas e propagandas em TV e internet.

a) Vocé e sua familia tem o habito de aguardar o dia da Black Friday para fazer

compras? J& compraram algum produto na Black Friday?

c) Observe as duas situacdes abaixo, apresente 0 que vocé achou sobre elas e

comente se ja viu situacdes semelhantes:



Situacéo 1:
26 de novembro 27 de novembro

NA QUINTA: NA SEXTA:
TV 40" | ] TV 40"

R$1.500,00 B> sLack FRIoA, =i De:
R$2.300,060
Por:
R$1.500,00

Fonte: https://professorrafaelporcari.com/2016/11/26/foi-black-friday-ou-black-fraude/ (editado)

Situacao 2:

PRODUTO: R$50
FRETE: GRATIS!
| 26 de novembro

PRODUTO: R$40
FRETE: RS$10

Z:&\ 127 de novembro (Black Friday)

Fonte: https://pescadordebits.com.br/como-as-promocoes-funcionam/ (editado)

c) No dia da Black Friday, no Brasil, veinculou a seguinte imagem numa rede

social:

Fraude

Fonte: https://gppaschoal.jusbrasil.com.br/artigos/260273090/black-friday-ou-black-fraude (editado)

Para vocé, o que a pessoa que postou queria dizer?

d) O que podemos fazer para nédo cairmos neste tipo de armadilhas?

Elaboramos a Tarefa 5, abordando a Illusdo dos noventa e nove

centavos. Os comerciantes e donos de empresas e supermercados anunciam

60
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0s precos de seus produtos, em grande parte, a R$...,99, com a finalidade do
consumidor achar que esta pagando mais barato ou para obter mais lucros, ja
gue, na maioria das vezes, ndo € entregue o troco ao cliente. Essa tarefa foi

elaborada para que os estudantes pensem nessa estratégia do comeércio.

Tarefa 5: llusao dos ...,99

Observe os precos de alguns produtos no supermercado:

Biscoito: Leite: Suco: Geleia:

R$1,99 (a unidade) R$2,99 (aunidade) | R$5,99 (a unidade) R$10,99 (a unidade)

Fonte: http://br.freepik.com/vetores-gratis/prateleiras-de-alimentos-supermercado-vetor_724033.htm (editado)

a) Por qual motivo esses valores ndo sdo anunciados a R$2,00, R$3,00,
R$6,00 e R$11,00, respectivamente?

b) Se vocé fosse comprar um produto que numa loja custa R$59,99 e na outra
loja R$60,00, em qual loja vocé compraria? Por qué?

c) Vocé ja parou para pensar que o troco de R$ 0,01 é dinheiro? Comente o
gue vocé acha sobre isso.

A sexta tarefa, foi elaborada com o objetivo dos alunos pensarem sobre

a garantia estendida e porqué do comécio oferecer esse seguro.

Tarefa 6: Garantia Estendida

Os pais de Bernardo decidiram comprar um “Video Game” de Ultima geragéo

para ele como presente de aniversario, no valor de R$1.150,00. Ao final da compra, o
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vendedor ofereceu uma garantia estendida de 2 anos, tendo um aumento de R$100,00

no valor total, ou seja, ao invés de pagar R$1.150,00, pagaria R$1.250,00.

Fonte: https://gartic.com.br/bruna94/desenho-jogo/video-game

a) Se vocé estivesse no lugar dos pais de Bernardo, vocé aceitaria a garantia

estendida oferecida pelo vendedor? Por qué?

b) Se os pais de Bernardo tivessem uma opinido contraria a sua, respondida

no item a, o que levaria eles a tomarem essa decisao?

c) Para vocé, qual é o motivo que vendedores tem para oferecer a garantia

estendida num produto que esta sendo adquirido?

Algumas vezes, queremos algum produto ou servico, mas quando
perguntamos o valor, dizem que o0 mesmo s6 € vendido junto de um outro, que
vOCcé nem estava interessado, isso acontece muito em vendas de kits. Quando
isso acontece, dar-se 0 nome de venda casada, uma pratica ilegal e que hoje é
considerada crime.

Na venda casada, as empresas nos obrigam a adquirir outros bens sem
necessitarmos e quando vendem separadamente jogam o valor dos produtos
individuais l& em cima, para termos a sensacao que estamos ficando em
desvantagem com apenas a aquisicdo de um produto.

Na tarefa 7, trouxemos essa pratica em que vemos muito em redes de

fastfood, ainda mais tendo as criangas como alvo.

Tarefa 7: Venda Casada
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Joana foi ao shopping center com sua filha Julia e resolveu fazer um lanche na
praca de alimentacdo. Julia se deparou com um banner de uma rede de fast food que
dizia que ao comprar um “combo X” (com um hambdarguer, um refrigerante médio e
uma porgcdo de batatas fritas), levaria de brinde uma boneca miniatura do filme que

estava em cartaz no cinema.

Fonte: http://oqueevenda.com.br/o-que-e-venda-casada/ (editado)

Julia bateu o pé querendo a boneca, mas nem a mae nem a filha comem
hambuarguer, nem tomam refrigerante. Ao questionar no caixa sobre a venda apenas
da boneca, informaram que n&o a vende separadamente e que também néo poderia
trocar os itens do “combo X".

Desta forma, Joana ndo comprou o combo e nem Julia ficou com a boneca,

saindo chorando por esse motivo.

a) O que se pode dizer sobre a atitude da rede de fast food ao dar a boneca

apenas com a compra do combo?

b) E honesto e legal fazer esse tipo de venda? Por qué?

Um lugar onde hd um grande numero de armadilhas para fazer o
consumidor comprar mais e sem necessidade é o supermercado, e a maioria
das pessoas nao percebem e caem em varias. Quem nunca entrou no
supermercado para comprar um item e saiu com a cestinha ou com o carrinho
cheio? Ou quem néo aproveitou a fila do caixa para comprar um chocolatinho,
um chiclete ou uma revista?

E sobre essas e outras armadilhas que abordamos na Tarefa 8,

alertando os alunos e procurando saber quais delas eles conhecem ou néo.
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A Tarefa 8 tem duas partes: a primeira para saber o que 0s alunos tem a

dizer e a segunda, intitulada “Vocé sabia?” para tirar dividas, apresentando

algumas curiosidades a respeito das armadilhas abordadas.

Tarefa 8: Compras no Supermercado

Super M e rca 00 "'

Fonte: http://iconswebsite.com/index.php?str=3&search=supermarket&stock=depositphotos (editado)

a) Pense nos supermercados que vocé ja foi e apresente as possiveis armadilhas

que te estimule a comprar sem necessidade.

b) Abaixo, listamos algumas

informacBes a respeito dos supermercados.

Complete as frases com um motivo para cada uma delas.

- Os itens mais basicos, como por exemplo péo, leite e margarina, ficam no fundo do

mercado, porque...

- Alguns mercados mudam a posicao de suas sec¢des frequentemente, porque...

- Chocolates, balas e chicletes ficam préximos aos caixas, porque...

- As entradas dos supermercados sdo, na maioria das vezes, pela direita porque...

- Os produtos de marca e maiores precos ficam nas prateleiras a altura dos olhos,

porque...

- Doces e brinquedos costumam ficar nas prateleiras mais baixas, porque...

- Nas esquinas, no interior dos supermercados, € comum encontrar prateleiras com

produtos em ofertas ou langamentos, porque...
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- Frutas, flores e hortalicas, em alguns mercados, sdo postos logo na entrada,

porque...

- Na maioria das vezes, nos supermercados nédo existem janelas, nem relégios,

porque...

c)

Como vocé poderia evitar cair nessas armadilhas? Liste suas sugestoes.

Agora, observe essas curiosidades:

Voceé sabia?

(Extraido das Revistas SUPER e GALILEU)

Mercados tendem a colocar a entrada a direita. Acredita-se que forgcar a
pessoa a andar num sentido anti-horario a deixa desnorteada e suscetivel a
comprar mais (gastamos 7% de tempo a mais, mas sentimos mais confortaveis

andando neste sentido).

Chocolatinhos, chicletes e bombons ndo séo itens realmente necessarios. Por
isso eles ficam na boca do caixa, para as pessoas comprarem por impulso,

enquanto aguardam na fila sem ter o que fazer.

Alguns mercados mudam a posicdo de suas sec¢les frequentemente. Quem

fica perdido passa mais tempo por la e pode comprar mais.

Os itens mais basicos, como leite, queijo e margarina, ficam no fundo do
mercado. A ideia € simples: fazer as pessoas andarem mais, expondo-se por

mais tempo as tentacées.

BN

As coisas que ddo mais lucro ficam a altura dos olhos. As super premium,
consideradas de melhor qualidade e mais caras, na parte da frente da
prateleira. O que é barato fica la embaixo — mesmo se alguém interessar, € um
inconveniente se abaixar. E 0 que esta a preco de banana fica no topo, fora do

alcance de algumas pessoas. Os proprios fornecedores negociam com 0S
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mercados para expor seus produtos nas partes melhores. Quem néo colabora

acaba fora do campo de visdo dos consumidores.

6- Doces e brinquedos contrariam a regra geral de deixar o que interessa a altura
das méos. Esses ficam embaixo, aos olhos das crian¢as, seu verdadeiro alvo.
Que acabam jogando no carrinho ou “fazendo cena”, forcando os pais a

comprar.

7- Frutas sdo postas logo na entrada para dar uma imagem saudavel ao ato de
comprar — mesmo que, no final, vocé va encher o carrinho de chocolate e
bacon. Também para dar uma recepcéao “natural”, sdo postas flores na entrada.
O mercado ndo tem a menor intencdo de vendé-las, e nem € bom comprar:

muitas vezes, séo tratadas para ficarem vistosas e ndo sobrevivem em casa.

8- Frutas e vegetais sdo colocados em cestos ou caixas de madeira, para dar a
impressao de que foram recém-colhidos. Quando colocamos coisas saudaveis
primeiro no carrinho, liberamos nossa consciéncia para comprar produtos como

salgadinhos e refrigerantes.

9- Bebidas alcodlicas, refrigerantes e leite, itens quase obrigatérios, ficam nas
extremidades, nos obrigando a circular por toda a loja. Pela mesma razao, o

acougue fica ao fundo.

7

10-Nas esquinas do mercado, € comum encontrar géndolas com produtos em

oferta ou langamento. Naquele espaco aumentam de preco em até 30%.

11- Produtos relacionados sdo colocados lado a lado. E o classico: macarrdo +

molho de tomate. Ai vocé ja leva os dois.

12- Promocg0bes abusam da palavra “gratis” — compramos mais quando tem brinde
no meio. Precos como R$4,99 em vez de R$5,00 sdo comuns porque, em vez

de converter, guardamos s6 o primeiro nimero.

13- Para chamar nossa atencéo para um produto em especial, sdo usados displays

ou pequenos cartazes nas géndolas. Suas vendas podem crescer até 300%.

14- Os supermercados ndo costumam ter relégios, nem janelas, para que vocé néao

veja o tempo passar.
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15- Todos os sentidos sdo explorados pelo mercado, seja as muasicas ambientes

ou os aromas de cada se¢do, como o p&o saindo do forno.

d) Apds observar os itens acima, diga quais deles te surpreendeu ou chamou

mais sua atencao. O que vocé tem a dizer sobre eles?

A Tarefa 9 traz a tematica da compra a vista ou a prazo, acreditamos
gue muitas pessoas questionam-se sobre qual forma de pagamento utilizar.

Muitas pessoas acreditam que 0 pagamento a vista, quando se tem
desconto, € sempre mais vantajoso, para outros o pagamento a vista pode ser
por ndo gostar de parcelar, ja que estariam contraindo uma divida. Assim como
para outras pessoas 0 parcelamento é o que cabe em seu orgamento, entre
outros motivos.

Decidimos, entdo, elaborar uma tarefa abordando esse tema para
conhecer o0 que os alunos tem a dizer e apresentar a eles que se ha condicbes
para pagar a vista ou a prazo, podemos analisar cada situacédo e ver o que
realmente & mais vantajoso.

Essa tarefa também tem dois momentos, o primeiro perguntando a
opinido dos mesmos a respeito de algumas situacdes e outra apresentando
alguns resultados usando a matematica financeira para saber como eles

interpretam.

Tarefa 9: Compra a vista X Compra a prazo

Gustavo e Mariana gostaram de um mesmo modelo de moto, no valor de

R$12.000,00. Ambos tinham esse valor em dinheiro para a aquisicdo da moto.

Fonte: http://www.novasdodia.com.br/honda-bros-2017-com-novas-cores-e-preco-veja-fotos/
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Gustavo comprou a moto na Loja A, na qual foi oferecido, pelo vendedor, duas
opcbes de pagamento: 10% de desconto para pagamento a vista ou 12 vezes de
R$1.000,00 (sem juros).

Ja4 Mariana acabou comprando na Loja B, na qual o vendedor ofereceu
também duas opcdes de pagamento: 5% de desconto para pagamento a vista ou 24
vezes de R$500,00 (sem juros).

Agora responda:

a) Fazendo as contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo? Por que

essa seria a melhor escolha?

b) Fazendo as contas, Mariana deveria comprar a vista ou a prazo? Por que

essa seria a melhor escolha?

c) Nas duas lojas & dito “sem juros” para o pagamento parcelado. Vocé

concorda com essa afirmacao? Justifique sua resposta.
d) Em que condi¢cBes a melhor forma de pagamento na compra de um produto

é avista? E a prazo?

Agora, observe os resultados abaixo e responda o que se pede:

Loja A:

e 10% de desconto para pagamento a vista:

Valor da moto: R$12.000,00

Valor do desconto: R$1.200,00
Valor a ser pago com desconto: R$10.800,00

e Parcelado em 12 vezes de R$1.000,00 (sem juros):

Como o valor a vista € R$10.800,00 e ndo R$12.000,00, vamos utiliza-lo para

os calculos. Dessa forma:
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Valor presente da moto: R$ 10.800,00

Periodo (parcelas): 12 meses

Prestacdo Mensal: R$ 1.000,00

Resultado: os juros da operacédo séao de 1,66% ao més

Se na opcao parcelada, Gustavo colocasse os R$10.800,00 rendendo
numa poupang¢a com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que vocé diria
sobre a melhor opcdo de pagamento, a vista ou a prazo? Por que?

Loja B:

e 5% de desconto para pagamento a vista:

Valor da moto: R$12.000,00
Valor do desconto: R$600,00
Valor a ser pago com desconto: R$11.400,00

e Parcelado em 24 vezes de R$500,00 (sem juros):

Como o valor a vista € R$11.400,00 e ndo R$12.000,00, vamos utiliza-lo para

os célculos. Dessa forma:

Valor presente da moto: R$ 11.400,00

Periodo (parcelas): 24 meses

Prestacdo Mensal: R$ 500,00

Resultado: os juros da operacédo séao de 0,41% ao més

Se na opcao parcelada, Mariana colocasse os R$11.400,00 rendendo
numa poupang¢a com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que vocé diria
sobre a melhor opcédo de pagamento, a vista ou a prazo? Por que?

Neste capitulo, apresentamos a metodologia de pesquisa e a elaboracéo
das tarefas, as quais farao parte do nosso produto educacional. Como foi dito
anteriormente, essas nove tarefas foram aplicadas em uma escola publica, do
municipio de Juiz de Fora para duas alunas que dispuseram a participar da

pesquisa.
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No proximo capitulo veremos a andlise da producdo de significados
delas em cada uma das tarefas, observando algumas de suas respostas

escritas e também de suas discussoes.
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6 UMA ANALISE DA APLICACAO DAS TAREFAS

As tarefas apresentadas no capitulo anterior foram aplicadas para dois
sujeitos de pesquisa com pseuddnimos de Diana e Laura.

Neste capitulo faremos uma andlise da producédo de significados de
Diana e Laura a respeito de cada uma das nove tarefas.

A principio, fizemos um levantamento de grande parte das armadilhas
existentes hoje, no Brasil, para assim elaborarmos tarefas relevantes para
serem aplicadas em sala de aula. Compras por impulso, liquida¢gdes, descontos
falsos, Black Friday, ilusdo dos noventa e nove centavos, garantia estendida,
venda casada, armadilhas no supermercado e compras a vista ou a prazo
foram os temas abordados nas tarefas.

Neste capitulo encontra-se apenas algumas falas e escritos dos sujeitos
de pesquisa, que julgamos importantes. A transcricdo completa das tarefas

esta disponivel no Anexo 1 (p. 134-169).

6.1 Analise da Tarefal

Essa primeira tarefa (vide p.55) tem como objetivo fazer com que os
alunos comecem a pensar sobre o comércio e seus atrativos, analisando o que
0 comeércio faz para nos atrair e para comprarmos mesmo sem necessidade.

Essa tarefa tem como titulo O Comércio e Seus Atrativos, comegando
com uma situacao apresentada por Silva (2014), seguidas por perguntas como
qual informacdo que a autora pretende passar ao leitor, quais outras
estratégias que o comércio utiliza para vender seus produtos, se acreditam no
poder do comércio para as pessoas comprarem sem necessidade e se ja

passaram por situacdes parecidas com a do texto.

6.1.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na

Tarefa 1
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A respeito da primeira tarefa, a pesquisadora perguntou sobre o que
acharam do texto, Diana respondeu que o texto € muito real, destacando que
os vendedores, realmente, fazem as pessoas acreditarem que podem comprar

e Laura concordou. Elas dizem:

Diana: Eles oferecem 1001 opc¢cBes de pagamento, vocé pode dividir em ndo

sei quantas vezes [...]
Laura: Se vocé paga a vista, tem desconto.

Diana: Que é raro, também, hoje em dia. Esse pagamento a vista, iSso nem
sempre, principalmente quando € loja de franquia, ai € sempre aquele preco ali,

a vista ou a prazo.

Laura: Mas eu acho que loja de franquia, tipo assim, se vocé pegar essas lojas
grandes, tipo [...], vocé nem tem tanto vendedor andando em loja, né? So se
for loja, assim, menor. Essas lojas maiores, vocé nao vé vendedor que fica
andando para perguntar as coisas, € VOcé por vocé mesmo, na maior parte do

tempo.

Nesse trecho da discussdao, elas pensaram na diferenca entre comércios
menores e maiores, analisando entre comprar em uma ou outra loja. Outro
ponto importante que elas destacaram foi nas opcdes de pagamento e

possiveis descontos para pagamento a vista.

Pesquisadora: Letra A: Qual é a informacdo que a autora do texto pretende

passar ao leitor? O que que vocés responderam?

Diana: Ah, eu respondi que ela tenta passar o quanto que o comércio tem

essas estratégias, essas armadilhas do consumo. Basicamente isso.
Pesquisadora: Vocé?

Laura: S6 isso.
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Figura 9- Registro escrito de Diana — Tarefa 1 — letra A

a) Qual é a informag&o que a autora do texto pretende passar ao leitor?
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Figura 10- Registro escrito de Laura — Tarefa 1 — letra A

a) Qual é ainformagéo que a autora do texto pretende passar ao leitor?

Como respostas a letra A da tarefa 1, Diana fala e escreve sobre as
estratégias do comércio para estimular o consumo, j4 Laura, em sua fala,
concorda com Diana, mas em sua escrita, seu ponto de vista esta na compra
compulsiva. Talvez essa discordancia entre fala e escrita € por medo de que a

resposta escrita ndo fosse “correta”.

Pesquisadora: [...] letra B: o texto afirma que o comércio investe pesadamente
em estratégias de publicidade e marketing, que incluem belas vitrines, aromas
personalizados nas lojas, vendedores educados e treinados para despertar
seus desejos, malas diretas, telefonemas, andancios de revistas e de TV. Para
VOCé, quais sdo outras estratégias utilizadas pelo comércio para atrair clientes

e vender seus produtos?

Diana: Eu coloquei as liquidacdes e coloquei publicidade também, porque eu

nao vi que estava no enunciado (risos).
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Diana: Ah, sao as liquidagdes, que eu lembrei aqui agora. Em troca de estacdo
sempre tem, tem loja que tem... nem mesmo espera chegar a troca e ja liquida
alguma coisa. Coloquei... na verdade, eu ndo coloquei, mas Black Friday
também, que € mundial, né? E os precos sdo abaixados demasiadamente para

estimular esse consumo.

Laura: A propria localizacdo da loja jA € uma estratégia para atrair o publico.
Se vocé coloca em shoppings, shopping tem muito mais circulacdo de gente

com dinheiro do que o centro da cidade.

Diana: Exatamente. Mas, também, a gente n&o pode pensar s6 em loja, porque
0 comércio é muito abrangente. E, por exemplo, em um espaco onde as
pessoas... normalmente, a gente vive uma vida muito corrida. E a gente tem
gue comprar varias coisas diferentes e ndo tem tempo de ir em cada uma
dessas lojas que normalmente sdo localizadas em lugares diferentes. E ai, a
gente até fez uma aula [...] sobre patrimdnio cultural. E ai a gente visitando ali
a Getulio!, a gente vé que a diversidade é muito grande: tem loja de roupa, tem
loja de comida, tem loja de tecnologia e etc. Porque as pessoas passam por ali,
indo para o trabalho, voltando para casa e etc., e elas aproveitam essas lojas

no meio do caminho para poder comprar o que elas precisam.
Laura: Acho que o shopping...

Diana: Entdo esse dinamismo, essa praticidade, também estimula. Na verdade,

nao estimula, mas eu acho que torna mais pratico o consumo.

Laura: Acho que o shopping tem muito disso também, porque tem praca de
alimentacdo. Tem gente que almocga dentro do shopping todo dia, e ai almoca
no shopping e anda pelo shopping, para ver o que que tem. Ai vocé tem varias

coisas completamente diferentes em um lugar s6 e que facilita o consumo.

! Diana se refere a Avenida Getulio Vargas que se localiza no centro da cidade de Juiz de Fora.



Figura 11- Registro escrito de Diana — Tarefa 1 — letra B

b) O texto afirma que o comércio “investe pesadamente em estratégias de
publicidade e marketing, que incluem belas vitrines, aromas personalizados
nas lojas, vendedores educados e treinados para despertar seus desejos,
malas-diretas, telefonemas, anlncios de revistas e de TV (...)". Para vocé,
quais sdo outras estratégias, utilizadas pelo comércio, para atrair clientes e
vender seus produtos?

Figura 12- Registro escrito de Laura — Tarefa 1 — letra B

b) O texto afirma que o comércio “investe pesadamente em estratégias de
publicidade e marketing, que incluem belas vitrines, aromas personalizados
nas lojas, vendedores educados e treinados para despertar seus desejos,
malas-diretas, telefonemas, anincios de revistas e de TV (...)". Para vocé,
quais sdo outras estratégias, utilizadas pelo comércio, para atrair clientes e
vender seus produtos?
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Diana pensou nas liquidacdes como outra estratégia, levantando pontos

como troca de estacodes e a Black Friday, que diminuem precos dos produtos, e

Laura na localizacdo das lojas, que também influencia na venda de seus

produtos.

Pensando no que Laura disse, Diana também ressaltou a localizacéo

como forma de atrair consumidores, lembrando da vida corrida das pessoas,

gue na maioria das vezes, compram diversos produtos em locais proximos pela

praticidade.
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Pesquisadora: Letra C: Vocé acredita neste “poder” que o comércio tem para
fazer as pessoas comprarem mesmo sem necessidade? Expligue sua

resposta.
Diana: Acredito muito. (Risos).
Laura: E bem real.

Diana: Eu acho que o principal objetivo do capitalismo € obter lucro. Entédo eles
vao fazer o que for possivel e impossivel, o que é aceitavel e 0 que néo é

aceitavel, é isso.

Laura: Essas estratégias sdo todas muito bem pensadas, nada é por acaso. Eu

“A

fiz uma “agora” (aula extra-classe) com a [...] professora de portugués, que a
gente tinha que fazer uma entrevista com um gerente de uma loja sobre a
vitrine. E ai a moca da loja que a gente entrevistou, eu e uma amiga minha,
falou tipo assim: todo o projeto da vitrine é desenhado pelo pessoal do
marketing da loja. Todas as vitrines daquela loja sdo iguaizinhas, ndo tem
diferente, sdo todas muito bem pensadas, de acordo com a época e com as
colecbes e tal. Tem muito essa questdo das cores também, sdo sempre cores

muito vibrantes, que chamam muito a atencao.
Pesquisadora: Mais alguma coisa?

Diana: [...] Eu citei até a terceira fase da Revolugéo Industrial, porque foi uma
época de intensificacdo da informacéo, que além de vocé vender um produto,
vocé vendia um status social, justamente por causa dessa informagcao que gira
no mundo todo, da globalizacdo. Entdo, sdo habitos de vida que sdo... agora eu

nao sei explicar (risos). Vocé vende um habito de vida.

Laura: Vocé vende um estilo de vida, vocé ndo vende um produto. Vocé vende

um estilo de vida.

Diana: Exatamente! Vocé vende um estilo de vida.
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Laura: E essa proépria facilidade de comunicacdo ajuda muito as lojas, porque
tem o negécio da... mala direta é e-mail, né, que vocé manda para um monte

de gente de uma vez s6?
Pesquisadora: Isso.

Laura: Ai tem Facebook, tem Instagram, tem Snapchat, tem WhatsApp. Eles
pegam seu numero quando vocé faz cadastro na loja, eles te mandam
mensagem quando tem promocédo. Isso tudo é por causa da facilidade das

informagdes circularem.

Diana: E esse status € justamente porque vocé se vé bem aceito na sociedade,

em uma sociedade capitalista.

Figura 13- Registro escrito de Diana — Tarefa 1 — letra C

c) Vocé acredita neste "poder” que o comércio tem para fazer as pessoas
comprarem, mesmo sem necessidade? Explique sua resposta.

Figura 14- Registro escrito de Laura — Tarefa 1 — letra C

c) Vocé acredita neste “poder’ que o comércio tem para fazer as pessoas
comprarem, mesmo sem necessidade? Explique sua resposta.
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Observamos que Diana e Laura concordaram convictamente que o
comeércio tem poder sim sobre os consumidores. As alunas abordaram pontos
importantes, discutindo a letra C, Diana comentou sobre o capitalismo e o que
o comércio faz para obtencdo de lucros: “vao fazer o que for possivel e
impossivel, 0 que é aceitavel e o que nao é aceitavel”, ou seja, podem armar
sim armadilhas para vender e ganhar lucros, mesmo ndo sendo aceitavel,
como a venda casada que € até ilegal.

Diana destaca a influéncia do marketing das lojas, mantendo um padrao
das vitrines, expondo o que esta na moda, além de colocar cores vibrantes
para atrair consumidores. Cita também a facilidade de propagar informacdes
sobre seus produtos atraves de redes sociais e aplicativos.

Um ponto destacado por Diana e Laura é a venda ndo de um produto,
mas sim de um estilo de vida e de um status social, repetindo mais de uma vez

essa venda de um estilo de vida, num intuito de ressaltar.

Pesquisadora: [...] Letra D: vocé ja passou por situagdo parecida com a

descrita no texto? Se sim, como foi?
Diana: Ja (risos).

Laura: As minhas sdo quase sempre muito iguais as do texto, porque eu gosto
muito de ir ao cinema, s6 que eu sempre chego muito antes da sessdo
comecar e eu fico andando pelo shopping. Quando eu estou sozinha, eu ndo
compro nada, mas quando eu estou com minha mée, ou quando estou com
alguém, tipo o meu pai e tal, sempre tem, assim, sempre entra na loja para

olhar alguma coisa, sempre acaba levando alguma coisa. [...]

Diana: Exatamente.[...] A gente sempre vai a algum lugar, na rua, as vezes,
beber alguma coisa e acaba passando em uma loja, por acaso, e acaba
gastando um maior dinheiro com uma coisa que vocé ndo estava nem

planejando.

Laura: E, se vocé olhar na sua casa, deve ter um monte de coisa que nao
serve para nada para vocé. Vocé tem, vocé nem sabe, se te perguntarem por

gue que vocé tem, vocé nem deve saber responder mais porque que vocé
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comprou aquilo, mas vocé comprou, na hora vocé quis, vocé nao pensou se

aquilo ia servir para alguma coisa para Voceé.

Diana: E verdade. E muito do hedonismo também, porque...

Laura: Do prazer imediato.

Diana: Esse prazer imediato tem dois fatores importantes: 0 consumismo e...

Laura: O individualismo. E quando vocé se importa com o seu prazer proprio,

entdo vocé vai gastar dinheiro comprando coisas para voceé.

Diana: E e o utilitarismo também [...] que se estende até para as relacbes e

etc. Nao s6 para o comércio.

Laura: Essa questdo do consumismo se estende para os servicos também.

Tipo, vocé, as vezes, contrata coisas que VOCé ndo precisava contratar...

As alunas foram além de s6 descrever uma situagao vivencida por elas,
semelhante a descrita no texto. Diana e Laura ja foram protagonistas de
episoddios bem parecidos com o que Silva (2014) apresentou no livro “Mentes
Consumistas: do consumismo a compulsao por compras”.

Laura lembra que o consumismo pode ndo ser apenas com produtos,
mas também com servi¢os, que acontece muito, sem as pessoas perceberem.

Nosso entendimento, a partir das falas de Diana e Laura é que a tarefa
estimulou suas producdes de significados a partir do texto proposto, levando-as
a pensarem em acontecimentos semelhantes ocorridos com elas, alé, de

destacarem alguns pontos importantes no universo da Educacgao Financeira.

6.2 Analise da Tarefa 2

A segunda tarefa (vide p.57) tem o objetivo de levar os alunos a
pensarem sobre as liquidacdes e se compensa sempre comprar produtos que

tem seus precos reduzidos, perguntando suas vantagens e desvantagens.
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6.2.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na

Tarefa 2

A discussdo da segunda tarefa inicia com a leitura do texto pela

pesquisadora:

Pesquisadora: “Eduarda esta fazendo compras no supermercado e se
deparou com uma prateleira com caixas de bombons, de uma marca famosa, a
R$ 1,99, sem limite de compra. Ela observou que o prazo de validade expirava
em dois dias, mas, mesmo assim, comprou 15 caixas. Além disso, Eduarda
mandou mensagem para alguns de seus amigos, informando da liquidacao.
Letra A: se vocé fosse um dos amigos de Eduarda, pediria para comprar

alguma caixa de bombons? Quantas?”.
Diana: Eu pediria para ela comprar duas.

Laura: Eu acho que eu néo ia pedir ndo, porque eu costumo pensar antes de
fazer as coisas. Porque eu tenho um certo problema em comprar as coisas,
pois depois eu fico meio culpada, ai eu penso. Entdo acho que eu nao

compraria.
Pesquisadora: Nao compraria?
Laura: N&ao.

Diana e Laura foram bem diretas em suas respostas. A primeira, sendo
objetiva na quantidade, enquanto Laura apresentou duvida em sua resposta,

mesmo alegando o porgue ndo compraria.

Pesquisadora: Na letra B: “por que tendo a validade tdo proxima, ha pessoas

gue compram muita quantidade de um determinado produto?’.

Laura: Acho que preco atrai tanto a pessoa, que ela acaba, assim, nao

pensando que ela vai jogar dinheiro fora.

Diana: [...] o preco atrai muito e ela acha que ela esta levando uma vantagem

enorme, mas isso é impulsivo, porque ela ndo pensou que ela vai consumir
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aquilo antes do prazo de validade expirar. A ndo ser que, sei la, existem
excecOes, né? Mas, normalmente, ela ndo ia conseguir consumir aquilo tudo

em menos de dois dias.

Diana: Mas eu acho também que eles colocam uma validade que, muitas
vezes, apressam o consumidor, ou o intermediario, a vender aquilo rapido.

Mas, na verdade, o produto talvez nem estrague naquele prazo de tempo.

Laura: E, a minha mée é chefe de cozinha, ela trabalha em um restaurante...
carne tem mais ou menos duas semanas a mais de validade do que esta na
embalagem. Entdo, tipo assim: venceu, vocé joga fora. Mas néo estava

estragada!

Diana: Eu jA comprei iogurte... iogurte tem prazo de validade pequeno. E,
assim, nao estragou naquele prazo. E eu tomei ele. Nao sei quanto tempo
depois, l6gico que ndo demorou um tempo enorme depois do prazo. [...] ndo

vai fazer diferenca um, dois, trés dias, sabe?

Ao responderem a letra B, da tarefa 2, Diana e Laura discutiram sobre o
prazo de vencimento dos alimentos, podendo ter uma margem de tempo a
mais para ser consumido, sem que faca algum mal para a saude.

Disseram ainda que quando uma pessoa compra muita quantidade de
um produto prestes a vencer, devido a baixa do preco, acaba, muitas vezes,
ficando no prejuizo ao invés de ficar na vantagem como imaginava. Diana

ainda lembra que pode ter excec¢des, podendo, assim, ter alguma vantagem.

Pesquisadora: A letra c: “sempre vale a pena comprar em liquidagbes? Quais

s&o as vantagens e desvantagens?’.

Diana: Ah, eu acho que é vantajoso se vocé estiver precisando de fato do

produto.
Laura: E.

Diana: Porque sendo, vocé vai acabar entrando no consumismo. Vocé vai

comprar muita coisa sem necessidade e isso ndo é vantajoso.
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Laura: E, eu acho que muitas vezes, quando vocé vé alguma coisa que esta
com um preco muito baixo, tem loja que vende produto que esta com

problema...
Diana: Entdo...

Laura: ...que veio errado, ai vocé ndo repara nisso na hora que vocé esta
comprando, porque esta muito barato e vocé quer comprar, e ai, no fim das

contas...
Diana: O barato sai caro.

Laura: E, ndo vai... Ai vocé vai ter que jogar fora e ndo vai usar. No vai servir

para nada.

Diana: E. Mas tem muita loja também que abaixa 0 preco porque esta com

algum defeito no produto.

Laura: E, ja vi...

Figura 15- Registro escrito de Diana — Tarefa 2 — letra C

c) Sempre vale a pena comprar em liquidacdes? Quais séo as vantagens e

desvantagens?
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Figura 16- Registro escrito de Laura — Tarefa 2 — letra C

c) Sempre vale a pena comprar em liquidagdes? Quais sdo as vantagens e

desvantagens?
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Na letra C, as alunas ndo focaram em produtos alimenticios, como
abordado em todo o restante da tarefa, o que esperavamos. Elas pensaram em
produtos em geral, alertando que alguns podem vir com defeito ou talvez
estaria comprando somente pelo consumismo, ndo sendo vantagem as
liquidacodes.

Nesta tarefa 2, as alunas foram estimuladas a pensarem no tema
liquidacdo a partir de um exemplo, produzindo significados, levando em

consideracgao prazos de vencimento e qualidades dos produtos.

6.3 Analise da Tarefa 3

A tarefa 3 (vide p.58), que aborda o tema Desconto Falso traz uma
situacdo na qual apresenta um andncio que diz que na compra de um
determinado produto, ganha-se 50% de desconto na segunda unidade.

O objetivo dessa tarefa é alertar os alunos, consumidores e futuros
consumidores, que deve-se prestar bastante atencdo em anuncios desse tipo
para ndo serem enganados.

6.3.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na
Tarefa 3
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Ao receberem a tarefa 3 para sua resolucdo, quando viram que se
tratava de porcentagem, as duas alunas, com um ar de assustadas, disseram
gue nao sabiam fazer contas utilizando porcentagem. Laura disse que eles
nunca aprenderam, efetivamente, esse assunto, e indagou: “O que que eu
estou fazendo no segundo ano, meu Deus?”. Com essa frase, ela se mostra
indignada por ja estar no segundo ano do ensino médio e ndo saber utilizar
porcentagem.

Entdo, disse para elas resolverem da maneira que elas acharem
conveniente, se nao sabiam fazer contas, que resolvessem por outros

métodos.

Diana: Ah, mas é... se vale x um perfume...

Laura: (Risos).

Pesquisadora: Reponde a letra A primeiro, depois vocés vao para a letra B.
Diana: Nao, mas € porque na letra A a gente tem que saber do B.

Laura: Acho que € meio 6bvio que ela ndo ganha, ndo faz sentido ela ganhar
50% de desconto no total que ela comprar. Ela estd pagando o total de um

perfume, mais 50% do total do outro. Ndo é 50% sobre a compra toda, é...
Laura: Nao da.

Diana: E, porque por um produto ela esta pagando o preco integral, do outro é

gue ela vai ter metade.
Laura: Entdo se um perfume custa 100 reais...
Diana: Ela teve 25% de desconto na compra? Nao é?

Laura: ...ela esta pagando 150. Ela esta pagando 150. Se ela tivesse 50% de
desconto na compra inteira, ela pagaria s6 100, porque ai 100 + 100 da 200,

50% da 100. Entéo ela ndo tem 50% de desconto no total da compra. Ela tem...

Diana: 25?



Laura: 25. E.

Diana: Acho. (Risos).

Figura 17- Registro escrito de Diana — Tarefa 3 — letras A e B

a) Para Bruna, ela comprou os dois perfumes pagando 50% de desconto no
total da compra. Vocé concorda com ela? Por qué?
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b) Se vocé respondeu no item anterior que o desconto obtido por Bruna ao
final da compra n&o foi de 50%, informe qual foi a verdadeira porcentagem
do desconto.
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Figura 18- Registro escrito de Laura — Tarefa 3 —letras Ae B

a) Para Bruna, ela comprou os dois perfumes pagando 50% de desconto no
total da compra. Vocé concorda com ela? Por qué?

m&.’ S AL rﬁ. Uy n‘\'r)ie i \F«_L.l}»yw cusB Aoc ﬂ%
l o _"
AL ALO- pOOOL e Eéﬂ.- 150A% |, s X > 7 (B2

5 ok oksconh do. pmora L00BH e

b) Se vocé respondeu no item anterior que o desconto obtido por Bruna ao
final da compra néo foi de 50%, informe qual foi a verdadeira porcentagem
do desconto.
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Na tarefa 3, a discussédo da letra B acabou vindo antes da discusséo da
letra A, influenciando, talvez, a resposta que dariam a letra A. Notamos que
mesmo elas alegando ndo saberem porcentagem, estabeleceram um resultado
a partir de valores simbdlicos, o que foi interessante. Mas elas se preocuparam

muito se estavam certas ou erradas:

Laura: Vocé pode falar para a gente se a gente esta certa? Se a gente

chegou...

Pesquisadora: Na verdade, essas tarefas ndo tém certo ou errado. E de como

vocés interpretam a questdo. Para mim, ndo faz diferenca se voceés...
Diana: Nao, mas, independente disso.

Laura: E o raciocinio?

Diana: E, o raciocinio esta certo?

Pesquisadora: O raciocinio esta certo.

Laura: Que 6timo.

Diana: Mas também era porque era 50, né?

Laura: Se fosse um outro numero, nao sabia.

Diana: Se fosse um outro numero, ja complicava.

O objetivo dessa tarefa, realmente, ndo era dificultar e sim fazer com
gue as alunas pensassem nessa armadilha do comércio. Foi interessante a
maneira que elas chegaram a resposta, estipularam um valor como exemplo e
a partir dai foi desenvolvendo seus pontos de vista.

Uma ressalva para a aplicacdo dessa tarefa sera a de aplicar primeiro o
item A, para depois entregar o item B para sua resolucao, com a finalidade de

nao haver interferéncia como ocorreu na pesquisa de campo.
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6.4 Analise da Tarefa 4

O objetivo da tarefa 4 (vide p.59) é destacar que nem sempre comprar
na Black Friday é vantajoso, apresentando algumas situagdes que ocorrem
com frequéncia para alertar os alunos.

Nesta tarefa é perguntado se a familia costuma aguardar esse dia para
compras, além de saber opinides sobre situacfes e de como nao cair em

armadilhas na Black Friday.

6.4.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na

Tarefa 4

Diana disse que o tema da tarefa 4, Black Friday, também €& bem
comum, dizendo que todos os temas abordados nas questdes feitas até aquele

momento eram sempre Vistos.

Pesquisadora: Letra A: vocé e sua familia ttm o hébito de aguardarem o dia
da Black Friday para fazer compras? Ja compraram algum produto na Black
Friday?

Diana: Nao tenho o habito de aguardar.
Laura: E, eu também n&o.
Diana: E que eu me lembre, nunca comprei também nada.

Laura: Eu acho que eu ja... eu ndo, mas a minha familia jA comprou alguma
coisa, mas nédo fazia nem ideia que isso acontecia, tipo, final de novembro. Nao

sei nem como € que € néo.

As duas alunas responderam que ndo aguardavam a Black Friday, mas
Laura disse que achava que a familia ja havia comprado algum produto. Para
elas, o enunciado da tarefa foi um esclarecimento sobre o que é e quando

acontece a Black Friday, ja que elas ndo sabiam.
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Pesquisadora: Na letra B, observe as duas situa¢cfes abaixo, apresente o que

vocé achou sobre elas e comente se ja viu situacdes semelhantes.

Situacéo 1:

26 de novembro 27 de novembro

NA QUINTA: NA SEXTA:

v 40" TV 40"

R$1.500,00 De:
R$2:300;00
P

or:
R$1.500,00

Fonte: https://professorrafaelporcari.com/2016/11/26/foi-black-friday-ou-black-fraude/ (editado)

Laura: Ja.

[..]

Diana: Eles negligenciam, né? Tem isso... 0 preco original, para parecer que tem um

desconto enorme.

Laura: Eu lembro dessa situagcdo. Minha mae queria comprar um livro e era
exatamente isso. O livro estava 100 reais, normalmente, e continuava 100 reais,

como se antes ele custasse mais do que isso.
Pesquisadora: E com anuncio da Black Friday?

Laura: E. Como minha mde sempre quis muito esse livro, ela sabia quanto ele

estava custando antes, entéo...



Figura 19- Registro escrito de Diana — Tarefa 4 — letra B — Situacao 1

b) Observe as duas situacdes abaixo, apresente o que vocé achou sobre elas e
comente se ja viu situagdes semelhantes:

26 de novembro 27 de novembro

NA QUINTA:

TV 40"
R$1.500,00

NA SEXTA:

-

.- = De

TPV | ps2.300.00
— Por:

R$1.500,00

Figura 20- Registro escrito de Laura — Tarefa 4 — letra B — Situagéo 1

b) Observe as duas situagdes abaixo, apresente o que vocé achou sobre elas e

comente se ja viu situagdes semelhantes:

26 de novembro 27 de novembro

NA QUINTA:

TV 40"
R$1.500,00

NA SEXTA:

Por:
R$1.500,00

Fonte: hitps://professorrafaeiporeari com/2016/11/26/oi-black-friday-ou-black-fraude/ (editado)
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Para a situagéo 1, as alunas destacaram que acontece muito, Diana escreveu
gue situacdes como esta aparecem principalmente em vendas em sites e Laura

usou, para reforgar, uma situacdo semelhante vivenciada por sua mée.

Pesquisadora: [...] A situacéo 2:

Situacao 2:

26 de novembro

) | 27 de novembro (Black Friday)

Fonte: https://pescadordebits.com.br/como-as-promocoes-funcionam/ (editado)

Diana: Eu nunca tinha... eu nunca passei por essa experiéncia.

Laura: Eu também nao.

Diana: Para constatar isso, mas eu ndo duvido nada.

Laura: Eu também n&o duvido, mas eu néo lembro de ja ter visto isso, por exemplo.

Diana: E e o meu comentario foi que, tipo, eles ndo querem nunca ter prejuizo, né?

Entéo eles fazem esses joguinhos.

Laura: E, sdo descontos falsos, né? E aquilo que a gente estava vendo na outra

atividade, 50% de desconto...
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Figura 21- Registro escrito de Diana — Tarefa 4 — letra B — Situacgao 2

26 de novembro

27 de novembro (Black Friday)

Fonte: hitos//pescadordebits com bi/como-gs-promocoes-funcionem/ (editado)

26 de novembro

27 de novembro (Black Friday)
Fonte: hitps://pescadordebits. com.brfcomo-as-promocoes-funcionany (editado)
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Nessa situagdo, mesmo tendo, as alunas, nunca visto uma situagdo como
essa, elas concordaram que € uma estratégia do comércio para nao terem prejuizo,

lincando ainda com a tarefa 3, dizendo que é um exemplo de desconto falso.

Pesquisadora: Na letra C, no dia da Black Friday no Brasil, veiculou a seguinte

imagem em uma rede social:
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Fonte: https://gppaschoal.jusbrasil.com.br/artigos/260273090/black-friday-ou-black-fraude (editado)

Diana: Eu ja vi.
Pesquisadora: Para vocé, o que a pessoa que postou queria dizer?

Diana: Ah, eu acho que ela quer deixar a populacédo atenta, né? Justamente para

ver esses detalhes.

Laura: E, porque os descontos, na maioria das vezes, eles ndo s&o verdadeiros, né?

Figura 23- Registro escrito de Diana — Tarefa 4 — letra C

¢) No dia da Black Friday, no Brasil, veinculou a seguinte imagem numa rede
social

Fonte: hitps-//gppaschoal wsbrasil com br/arigos26027 3090 ack-fridey-ou-biack-fraude (editado

Para vocé, o que a pessoa que postou queria dizer?
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Figura 24- Registro escrito de Laura — Tarefa 4 — letra C

¢) No dia da Black Friday, no Brasil, veinculou a seguinte imagem numa rede
social

Fonte: hitps//gppaschoal jusbrasil.com br/artigos/260273 080/black-friday-ou-black-fraude (editado)

Para vocé, o que a pessoa que postou queria dizer?
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Para responderem a letra C, Diana e Laura usaram o que foi visto nas
situacbes da letra B para reforcarem suas opinides, dizendo que os descontos
podem ser falsos, modificando valores originais para mostrar mais vantagem na

compra.

Pesquisadora: E a letra D: O que podemos fazer para ndo cairmos nesse tipo de

armadilhas?

Laura: Eu acho que olhar um més antes... vocé ndo precisa olhar um més antes,
uma semana antes, mas vocé olhar um dia antes da Black Friday comecar, quanto
gue esta custando aquilo. Ou se é uma coisa que vocé queira muito, vocé ja tenha
uma ideia de quanto aquela coisa custa, tipo a minha mae com o livro que ela queria

comprar. E ai, quando vocé olhar, vocé ja vai saber que ndo € aquilo, esta errado.

Diana: E, eu coloquei que a gente tem que comparar os precos de antes com 0s
atuais, que € a Black Friday e ver se realmente existe vantagem. Eu até coloquei
aqui: “vantagem muito grande naquela compra”, mas, as vezes, ndo tem vantagem

nenhuma.
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Figura 25- Registro escrito de Diana — Tarefa 4 — letra D

d) O que podemos fazer para ndo cairmos neste tipo de armadilhas?

Figura 26- Registro escrito de Laura — Tarefa 4 — letra D

d) O que podemos fazer para ndo cairmos neste tipo de armadilhas?
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Tanto para Diana, quanto para Laura, o melhor que se pode fazer para nao
cair nas armadilhas da Black Friday é pesquisar precos dos produtos que pretende
comprar. Fazendo essa pesquisa dias antes, servira para comparar com precos no
dia.

Vale ressaltar, que antes mesmo de iniciar a aplicacdo dessas tarefas, um
dos sujeitos de pesquisa citou a Black Friday como uma das armadilhas do
comeércio, afirmando que o tema é relevante para ser abordado.

A tarefa 4, traz esse assunto, na qual fez as alunas pensarem e refletirem
algumas situacbes da Black Friday. Mesmo elas respondendo que nao tem o
costume de aguardar essa data para fazerem compras, elas lembraram de exemplos

reais semelhantes aos destacados.

6.5 Analise da Tarefa s
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A tarefa 5 (vide p.61) destaca a llusao dos noventa e nove centavos, um tema
bem pertinente, ja que a maioria dos produtos em lojas e supermercados tem preco
R$...,99. Dessa forma, resolvemos elaborar uma tarefa abordando esse assunto
com o objetivo de alertar que é atrativo ao consumidor e que quando 0 comércio nao
devolve o troco de R$ 0,01, o consumidor fica no prejuizo e o comerciante lucrando

ainda mais.

6.5.1 Producéo de significados da Diana e da Laura na Tarefa 5

Ao receberem essa tarefa, sobre a ilusdo dos noventa e nove centavos,
Diana, de uma maneira entusiasmada exclamou “Ah!!!” quando perguntei o porqué,

ela respondeu que é por ser um bom assunto a ser discutido.

Pesquisadora: A respeito da tarefa 5, o que vocés acharam?

Diana: Eu achei muito importante essa abordagem, porque é uma coisa que esta tao
naturalizada, que a gente ndo para para pensar que € um absurdo. E eu ja tinha

parado para pensar nisso algumas vezes, mas € isso, tinha que ser desnaturalizado.

Pesquisadora: Letra A: Por quais motivos esses valores anunciados, nesse
supermercado, ndo sao 2 reais, 3 reais, 6 reais e 11 reais, respectivamente, ao invés
de R$1,99, R$2,99, R$5,99, R$10,99?

Laura: A gente tinha um mddulo de educacao financeira, néo tinha? (perguntando

para Diana)
Diana: Tinha.

Laura: Todo ano, praticamente. SO que, assim, ninguém dava muita importancia
para aquilo, era uma coisa meio chata, tipo, era sempre aquela coisa. S6 que ai no
8° ano, foi meio diferente na aula, porque a gente tinha que montar uma familia e ver
os gastos de uma familia e eu lembro do professor falando que essa questdo de
vocé botar o 99 no final, € que vocé da a impressao de que um produto é mais
barato do que ele realmente €. Porque esse um centavo, no fim das contas, vocé
nao vai receber ele de volta, porque ndo existe mais moeda de um centavo. E ai

acaba que vocé acha que o produto € mais barato. Se estivesse 2 reais, talvez
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achasse... se tivesse um biscoito custando 2 reais de um lado e um custando 1,99
do outro, provavelmente vocé compraria um de 1,99, porque vocé acha mais barato
gue 2 reais. Mas se vocé der 2 reais para o cara do caixa, ele ndo vai te devolver

nada, vai ficar por aquilo mesmo.

Diana: Eu até esqueci de pensar por esse lado, que d& a impressdo de que € mais
barato mesmo, eu comentei mais sobre o lucro que o vendedor tem. E, no final das
contas, em um supermercado, tudo, todos os produtos sdo assim. Ndo tem um

produto que é um preco redondo.
Laura: E, que o preco é redondo, com um zero no final. Sempre vai ser 99.

Diana: Entdo, assim, eles lucram muito, porque esse um centavo, um centavo, um
centavo, um centavo, um centavo de todo mundo, o que isso?, é absurdo. E
absurdo. E a gente... € nosso, por direito. (Risos). E eles pararam de fazer a

moedinha, né? De um centavo.
Pesquisadora: Circulam algumas ainda.
Diana: E, muito pouco, mas tem muitos anos gque eu nunca...

Laura: E, eu ndo lembro de ter recebido... de ter ganhado de troco moeda de um

centavo. Eu nao lembro.

Figura 27- Registro escrito de Diana — Tarefa 5 — letra A

a) Por qual motivo esses valores ndo sdo anunciados a R$2,00, R$3.00,
R$6,00 e R$11,00, respectivamente?
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Figura 28- Registro escrito de Laura — Tarefa 5 — letra A

a) Por qual motivo esses valores ndo sao anunciados a R$2,00, R$3,00,
R$6,00 e R$11,00, respectivamente?
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Interessante nas respostas de Diana e Laura é que mesmo elas ja tendo visto
essa abordagem em outro momento na escola, cada uma pensou de uma maneira
diferente, tiveram producdes de significados diferentes.

Laura pensou que quando sdo colocados precos no formato de R$...,99, e
nao o valor arredondado mais préximo, se tem a impressdo de que o produto é mais
barato. Ja Diana levou para o lado da lucratividade do comerciante.

Ainda, as duas, conversaram sobre trocos e sobre a moeda de um centavo
gue quase nao é vista atualmente, sendo um absurdo o consumidor ficar no prejuizo

com algo que é dele por direito.

Pesquisadora: Letra B: Se vocé fosse comprar um produto que em uma loja custa

59,99 reais e na outra loja custa 60 reais, em qual loja vocé compraria? Por qué?

Laura: Acho que eu compraria em qualquer uma das duas, porque eu acostumei a
arredondar para cima. Quando um produto custa 59,99, eu passo para 60 na hora

em que eu vou...
Diana: Eu sempre falo...
Laura: E, eu acostumei assim e, para mim, nao faria diferenca.

Diana: Mas se a gente for olhar uma maneira geral, as pessoas, normalmente, elas

optariam pelo 59,99, porque elas iam ter essa impressao de barato.

Laura: De que € mais barato.



Diana: Mas também néao sei.

Figura 29- Registro escrito de Diana — Tarefa 5 — letra B

b) Se vocé fosse comprar um produto que numa loja custa R$59 99 e na outra
loja R$60,00, em qual loja vocé compraria? Por que?
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Figura 30- Registro escrito de Laura — Tarefa 5 — letra B

b) Se vocé fosse comprar um produto que numa loja custa R$59,99 e na outra
loja R$60,00, em qual loja vocé compraria? Por que?
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Diana e Laura deram a mesma resposta, dizendo que compraria em qualquer

uma das lojas, jA que como estdo acostumadas a ndo receberem troco, ndo faria

diferenca. Mas explicaram que muitos comprariam a de R$59,99, por ser cinquenta

€ poucos reais e nao sessenta, ou seja, mais barata.

Pesquisadora: Mas ai vem a outra pergunta (letra C): vocé ja parou para pensar

gue o troco de um centavo vale dinheiro?
Laura: Ja.

Pesquisadora: Comente o que vocé acha sobre isso.
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Figura 31- Registro escrito de Diana — Tarefa 5 — letra C

c) Vocé ja parou para pensar que o troco de R$ 0,01 é dinheiro? Comente o
que voce acha sobre isso

Figura 32- Registro escrito de Laura — Tarefa 5 — letra C

¢) Vocé ja parou para pensar que o troco de RS 0,01 € dinheiro? Comente o
gue vocé acha sobre isso
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Diana: E, eu fico indignada, inclusive, com isso, eu escrevi aqui.

Laura: N&o, porque, tipo assim, se vocé juntasse esses um centavos, uma hora ia
dar alguma coisa. SO que vocé nao recebe isso de volta, quem fica com isso é o
supermercado e, uma hora, isso déa lucro para eles. Porque ndo € sé um produto que

vai estar com 99 centavos no final, sao todos.

Diana: Eu até fui bem grosseira, assim, pra responder a questdo, porque € isso. Em
outras palavras, a gente estd dando dinheiro de graca para eles, o que € um

absurdo.

Pesquisadora: E, se a gente pensar em um comerciante que coloca tudo com 99

centavos, acaba que ndo devolve um centavo, ndo devolve 2, ndo devolve 3, nao
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devolve 4. S6 vai devolver quando for 5 e olhe 14, né? Mas mesmo assim, se vocé

juntar no final de um dia, quanto esse comerciante ganhou com esses centavos? [...]

Laura, em sua escrita, disse que ja parou para pensar, mas gue nao se
importava com isso, mas em sua fala, ela comenta da lucratividade do comércio em
nao entregar centavos de troco, mostrando, assim como Diana, uma indignacéo de
néo receber o troco.

Quando as alunas resolveram e discutiram a questdo dos noventa e nove
centavos, elas mostraram indignagéo por essa armadilha do comércio, achando um
absurdo colocarem precos no formato de R$...,99 e o consumidor ndo receber o
centavo que € seu por direito.

Perceberam a ideia tanto de ver o produto como estando num valor mais
barato, quanto na lucratividade do comerciante, mostrando suas producbes de

significado.

6.6 Analise da Tarefa 6

A sexta tarefa (vide p.61) tem o objetivo de saber a opinido dos alunos a
respeito de garantia estendida. De saber, dos alunos, por qual motivo o comércio
oferece esse seguro, além de do porqué aceitaria ou ndo a garatia estendida de um

determinado produto.

6.6.1 Producéo de significados da Diana e da Laura na Tarefa 6

Ao comecgar a discussdo sobre a tarefa 6, sobre garantia estendida, foi

perguntado o que elas acharam do tema e do que foi abordado, primeiramente.

Diana: Eu acho que é um absurdo, porque o produto ja tem uma validade. E uma
coisa que vocé vai comprar e que vocé ja esta esperando que aquilo vai estragar em
pouco tempo. Até muito por causa do valor, que ndo é uma coisa barata. Entéo, se
acontecesse desse produto estragar, o vendedor teria a obrigacdo de reaver o

consumidor de alguma forma, ou arrumar ou dar outro no lugar, enfim. Mas o
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consumidor ndo tem que pagar uma taxa extra, porque ele esta pagando duas vezes

por isso, eu acho. (Risos).
Pesquisadora: E vocé, Laura?

Laura: Ah, eu acho que... € meio errado vocé cobrar taxa de garantia estendida,
porque, tecnicamente, uma pessoa é obrigada a te reaver de alguma forma, como
ela (Diana) disse. Mas ai eu acho que vai muito do tipo de defeito que deu no
produto também, né? Porque ai vocé nao tem controle sobre isso, 0 que que vai dar

de errado.

Diana: Mas eu acho que, tipo, se for um problema técnico...

Laura: E, ndo, mas se tem problema, tipo assim, que se foi vocé que estragou o

negoécio, vocé nao tem...

Diana: Nao, ndo é... se vocé deixou cair no chdo e quebrou, nem na garantia
estendida vai te dar outro, entendeu? Porque foi culpa sua. Mas, fora isso, eu

discordo. Eu discordo dessa garantia estendida.

Na discusséo entre Diana e Laura sobre a garantia estendida elas colocaram
consideracdes relevantes como: o produto ja ter uma garantia pela loja e pelo
fabricante, pois se tiver algum defeito num prazo muito curto, pode ser um problema
técnico, podendo reaver ao consumidor sem custo algum; e outro ponto € que se for
mal uso do produto, até mesmo a garantia estendida nao faria manutencao ou daria

outro.

Pesquisadora: Ai na letra A: se vocés estivessem no lugar dos pais de Bernardo,
VOCé aceitaria a garantia estendida oferecida pelo vendedor? Por qué? O que vocés

responderam?
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Figura 33- Registro escrito de Diana — Tarefa 6 — letra A

a) Se vocé estivesse no lugar dos pais de Bemnardo, vocé aceitaria a garantia
estendida oferecida peio vendedor? Por que?

Figura 34- Registro escrito de Laura — Tarefa 6 — letra A

a) Se vocé estivesse no lugar dos pais de Bernardo, vocé aceitaria a garantia
estendida oferecida pelo vendedor? Por que?

Laura: Eu vejo de uma forma meio diferente, porque, tipo assim, vocé tem a garantia
normal que a loja te da. O que vocé esta pagando é por mais tempo de garantia.
Entdo, acho que dependendo do produto que vocé compra, vale a pena vocé pagar

pela garantia estendida.

Diana: Mas assim, € uma forma de pensar, a minha, por exemplo, que eu ia morrer
naquilo, eles ndo iam me reaver. Mas se todo mundo pagar a garantia estendida,

iISSO nunca vai mudar.
Laura: E, tem isso.

Quando perguntado se elas aceitariam a garantia estendida do video game
oferecida pelo vendedor, Laura disse que sim e Diana disse que nao.
Laura pensou na possibilidade de aumentar o tempo de garantia que a loja

oferece, para caso o produto der defeito depois do periodo estipulado. Ja Diana nao
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aceitaria, pois entende como uma estratégia da loja lucrar mais na venda do

produto.

Pesquisadora: E a letra B vem falando: se os pais de Bernardo tivessem a opiniao

contraria & sua, o que levaria eles a tomarem essa decisdo?

Diana: Eu coloquei que talvez eles pagariam essa garantia, justamente por esse
medo do produto estragar e ficar por isso mesmo. Eles que iam ter que arcar com o

prejuizo.

Laura: Eu coloquei que eles ndo pagariam, as vezes pelo fato de que isso aumenta

o preco do produto, ou para eles... igual ela, ndo acredita que isso seja hecessario.

Figura 35- Registro escrito de Diana — Tarefa 6 — letra B

b) Se os pais de Bernardo tivessem uma opini&o contraria & sua, respondida

no item a, o que levarna eles a tomarem essa decisdo?

Figura 36- Registro escrito de Laura — Tarefa 6 — letra B

b) Se os pais de Bernardo tivessem uma opinido contraria & sua, respondida

no item a, o que levaria eles a tomarem essa decis&o?

O Y9 1.5

A proposta dessa letra B é de podermos ver as duas opinides acerca da
garantia estendida por parte dos alunos. Laura que havia dito sim na letra A, na letra

B disse que os pais de Bernardo ndo aceitariam por pagar mais barato, incluindo em
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sua fala a possivel desnecessidade da mesma. Diana disse que talvez eles
aceitariam para garantir caso o produto viesse a estragar ap0s o prazo normal da

garantia.

Pesquisadora: Na letra C, para vocé, qual motivo que os vendedores tém para
oferecer a garantia estendida em um produto que esta sendo adquirido?

Laura: Mesmo eu achando que, em alguns casos, vocé deva pagar a garantia

estendida, eu acho que a intencéo é que lucrem mais com a venda daquele produto.

Diana: E, de fato, porque, por exemplo, se vocé compra um aparelho eletrénico, um
celular, por exemplo, a probabilidade dele estragar rapido € muito maior do que se
vocé comprar uma geladeira e ela estragar. Eu acho que...

Laura: O celular € uma coisa que vocé usa assim...
Diana: Que vocé usa muito.

Laura: ...muito, vocé leva com vocé para fora de casa. A geladeira, geladeira, essas
coisas, TV, fogado, essas coisas, costuma demorar mais para dar problema.

Videogame mesmo ndo costuma dar problema tao rapido assim.

Diana: E eu coloquei que o que motiva € lucrar de forma irregular sobre o produto.

Figura 37- Registro escrito de Diana — Tarefa 6 — letra C

c) Para vocé, qual é o motivo que vendedores tem para oferecer a garatia

estendida num produto que esté sendo adquirido?
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Figura 38- Registro escrito de Laura — Tarefa 6 — letra C

c) Para vocé, qual € o motivo que vendedores tem para oferecer a garatia
estendida num produto que esta sendo adquirido?

Diana e Laura disseram que o motivo dos vendedores oferecerem a garantia
estendida € de lucrar mais com a venda do produto, ja que muitos produtos nao
precisardo de manutencao por ter uma vida atil maior, como geladeira, fogado, entre

outros.
Percebemos que na tarefa 6, houve uma divisdo de opinides a respeito de

garantia estendida, em aceitar ou ndo, a primeira vista. Mas tiveram um mesmo

discurso sobre o tema proposto.

6.7 Anéalise da Tarefa?7

A tarefa 7 (vide p.62) traz a tematica da venda casada, que muitas vezes
passa despercebida pelos consumidores. Dessa forma, essa tarefa tem como
objetivo chamar atengéo para esse assunto, fazendo com que os alunos, a partir de
uma situacdo comum, veja como muitos caem nessa armadilha sem ao menos

guestionar.
A venda casada € uma pratica ilegal, sendo considerada crime, assim

resolvemos elaborar uma pergunta querendo saber o que o aluno sabe sobre isso.

6.7.1 Producéo de significados da Diana e da Laura na Tarefa 7

Apés a realizacéo da tarefa 7, foi perguntado o que as alunas tinham achado
sobre a venda casada e sobre o exemplo utilizado no enunciado. Tendo como

respostas:
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Diana: Eu acho errado isso, porque € uma forma de atrair as criangas com esses
brinquedos, para que elas consumam uma coisa que ndo € saudavel para elas e é

iSSO.

Laura: Tem a questdo também de que, muitas vezes, ndo é um brinde. Vocé esta
pagando a mais por aquilo. Entdo, se vocé paga por aquilo, ndo € brinde, vocé esta
comprando aquilo e ai, muita gente acredita que: “ah, mas vocé ndo esta pagando o

brinquedo quando vem com o lanche”.

Diana: E eu acho até que ja teve alguma lei, alguma coisa, que proibia essa relacéo

gue tem o produto com o personagem, ou um brinquedo junto.
Laura: E, tem pais que n&o permite propaganda de brinquedo na televis&o.

Diana: E, porque o Brasil é o pais que mais tem criancas que ficam horas e horas na

frente da televisao.

Laura: E crianga também é muito mais influenciavel do que adulto, né?
Diana: Exatamente.

Laura: Tipo, elas ndo tém nocao desse tipo de coisa, entéo...

Diana e Laura nédo concordaram com a situacao apresentada, principalmente,
por se tratar de venda casada direcionada para criancas, ja que o brinquedo atrai as
criangas e para a aquisicdo de tal € necessario adquirir outros produtos sem
necessidade.

Diana cita que ja ouviu falar sobre uma lei que proibia essa ligacéo de lanches
com brinquedos, seguido do comentario de Laura sobre a influécia de propagandas

na televisdo para criangas e de paises que vetam essa exibi¢ao.

Pesquisadora: Na letra A: o que se pode dizer sobre a atitude da rede de fastfood

ao dar a boneca apenas com a compra do combo?

Laura: [...] Vocé cria a ideia de que vocé esta ganhando como um brinde do lanche.
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Diana: Até porque... ah, eu acho que é isso. Ndo tem como vOcé separar as coisas,
vocé tem a boneca se vocé comprar o lanche, se vocé ndo comprar o lanche... até

porque, se vocé fosse pagar sé pela boneca, vocé ia pagar menos.

Diana: [...] Esse caso é uma excecdo, dessa mae que foi embora sem o lanche,
porque ndo tem o habito de comer esse tipo de coisa. Porque na maioria das vezes

0s pais pagam o lanche s6 para o filho ter o brinquedo.

Laura: Igual o meu irmdo pequeno, é dificil ele comer qualquer coisa. Ele ndo come
hambdrguer e nem minha mée. Minha mée tem uma alimentagéo toda saudavel, ndo
sei 0 que e tudo mais e ai, tipo assim, ndo compra esse tipo de coisa. SO que eu
acho que tem lugar que, hoje em dia, vem s06 o brinde, se vocé pedir. Eu acho que
eles perceberam que, pelo mesmo preco que vocé compra o lanche, vocé compra

s6 o brinde, porque eu acho que assim percebe que se ganha do mesmo jeito.

Figura 39- Registro escrito de Diana — Tarefa 7 — letra A

a) O que se pode dizer sobre a atitude da rede de fast food ao dar a boneca

apenas com a compra do combo?

Figura 40- Registro escrito de Laura — Tarefa 7 — letra A

a) O que se pode dizer sobre a atitude da rede de fast food ao dar a boneca

apenas com a compra do combo?
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Ao responderem a letra A, elas comentam sobre a estratégia do comércio
para lucrar mais, sugerindo que o consumidor estaria em vantagem, ja que ganharia
a boneca de “brinde”.

Relatam também que o0s pais ou responsaveis sdo, na maioria das vezes,
manipulados pelas criancas, Ihes dando tudo que almejam. Que o caso apresentado

na tarefa seria uma excecao, ja que foram embora sem o brinquedo.

Pesquisadora: Na letra B, é honesto e legal fazer esse tipo de venda? Por qué?

Laura: N&o, porque vocé esta... primeiro que vocé esta usando um atrativo para
crianga, isso ja é errado porque, tipo assim, a crianga ndo tem nocdo do que esta
acontecendo e também vocé paga a mais por aquilo. Vocé néo deveria pagar a mais

por aquilo, se vocé ganha o brinde. Entéo, ndo é legal vocé fazer isso.

Diana: E, eu coloquei que eu acredito também que n&o é legal, justamente por isso,
atrair a crianga para uma coisa que ela ndo tem nem nocao do que € e da proporgao
gue isso tem no mundo, né? Porque, normalmente, essas redes de hamburguer sao

multinacionais (risos).

Pesquisadora: E quando colocamos: “é honesto e legal”, esta vendo mais alguma

coisa ,assim... tem mais a falar sobre isso?

Diana: [...] as pessoas usam métodos, usam artificios independente da moral, né?

[...] 0 interesse é ter lucro.
Pesquisadora: A venda casada, ndo sei se vocés sabem, é crime.
Laura: E?

Pesquisadora: Por isso, as vezes, eles vendem a boneca agora com o valor do
preco do lanche, para vocé poder comprar s6 o brinquedo. Porque nesse caso ai,
vocé tem que comprar o lanche para comprar o brinquedo, né? Para ter a boneca.
As vendas casadas também, “ah, vocé sé pode comprar uma TV, se comprar o DVD
junto”. Isso ndo pode acontecer, isso € um crime mesmo. Vocé pode denunciar isso,
entendeu? Entdo, na hora em que eu coloquei honesto e legal, eu coloquei esse

legal justamente para vocés acharem, vocés perceberem se é legal: “ah, bacana” ou
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ndo, como legal de legalidade mesmo. Ai, eu queria saber de vocés se VOCés

sabiam que isso era crime?
Laura: N&o.

Diana: Eu ja tinha ouvido falar, que eu até comentei aqui. Mas eu ndo sabia que era
crime. Porque, justamente, ndo para de produzir coisa, principalmente comida, com

personagem e tal. A gente sempre Vvé isso.

Pesquisadora: Por isso que eu coloquei até mesmo a rede de fast food, né, com um
brinde, porque isso € a venda casada que a gente vé muito. Pensamos em colocar a

televisdo com o DVD, mas eu acho que nao ia ser tao impactante como esse caso.

Diana: Porque é sujeira isso, porque... pd, é crianca. Crianca ndo tem nocéao, elas

sao influenciaveis, como ela (Laura) falou.

Figura 41- Registro escrito de Diana — Tarefa 7 — letra B

b) E honesto e legal fazer esse tipo de venda? Por que?

Figura 42- Registro escrito de Laura — Tarefa 7 — letra B

b) E honesto e legal fazer esse tipo de venda? Por que?
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A pergunta da letra B foi elaborada com a finalidade de saber se os alunos
sabiam ou n&o que vendas desse tipo sao proibidas, nas quais te obrigam a comprar

um produto para ganhar outro, mas sem instigar esse pensamento.
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Elas disseram nao ser honesto por se tratar de um publico-alvo infantil, e ndo
€ legal por estimular o consumo de alimentos que ndo sdo saudaveis e de embutir o
valor do brinde no valor do lanche.

Nenhuma das duas pensaram no “legal” no sentido de legalidade, isso
ocorreu por nao saberem que venda casada é crime.

A relacdo da tarefa com o publico-alvo infantil fez com que os sujeitos de
pesquisa pensassem bem no lado de atrair as criagas com o brinquedo, mas
refletiram sobre essa venda casada, na qual tem que levar um produto para levar
outro, obrigatoriamente, ndo sendo favoravel a essa questao.

E como elas ndo sabiam da proibicdo desse tipo de venda, a letra B veio para
saber o ponto de vista e a partir da discussdo esclarecer o caso da legalidade,

deixando os alunos a par desse fato.

6.8 Analise da Tarefa 8

Compras no Supermercado é o tema que € aboradado na tarefa 8 (vide p.64).
Essa tarefa tem dois momentos: um para os alunos responderem a algumas
perguntas e outra para ressaltar algumas curiosidades aboradadas numa das
guestbes anteriores, perguntando ao final quais dessas curiosidades os chamou
mais atencao.

O objetivo dessa tarefa € propdr aos alunos a pensarem no que pode ser

considerado armadilhas nos supermercados e alerta-los de algumas especificas.

6.8.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na Tarefa 8

Quando se fala em comércio, muitos esquecem dos supermercados, e em
relacdo a armadilhas, estes sdo campedes, pois utilizam varios artificios, desde sua
estrutura fisica até os pequenos detalhes. E € justamente o que a tarefa 8 vem

trazendo.

Pesquisadora: Em relacdo a tarefa 8, o que vocés acharam?
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Diana: Eu achei um pouco mais dificil.

Laura: E, um pouco mais complicado.

Pesquisadora: E, mas a gente percebe que, no supermercado, também ha muitas

armadilhas, né?
Diana e Laura: Aham.

Mesmo sabendo que nos supermercados possuem armadilhas, as alunas
acharam dificil, pois alguns desses artificios elas nunca haviam reparado, levando

elas se questonarem sem saber a solugéo.

Pesquisadora: Entdo, na letra A, pense nos supermercados que vocé ja foi e
apresente as possiveis armadilhas que te estimulem a comprar sem necessidade. O

gue vocés colocaram?
Laura: Eu coloquei a organizacao dos produtos e das prateleiras.
Diana: Eu coloquei a mudanca das posi¢cdes das sec¢les e as promocgoes.

Diana e Laura limitaram-se a destacar as armadilhas, isso pode transparecer
gue, como para muitas pessoas, essas armadilhas sdo passadas despercebidas aos

olhos dos consumidores.

Pesquisadora: Na letra B: abaixo estdo algumas informacgbes a respeito dos
supermercados. Complete as frases com o motivo para cada uma delas. Primeiro: os
itens mais basicos como, por exemplo, pao, leite, margarina, ficam no fundo do

mercado, por qué?
Diana: Ah, porque pelo caminho, né...

Laura: Vocé vai vendo um monte de coisa e vocé acaba se perdendo do seu

objetivo, que é comprar s6 o essencial.

As duas responderam que a intencéo é fazer os consumidores a andarem por

véarias se¢bes com a finalidade de comprarem algo que ndo estava planejando.
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Pesquisadora: Alguns mercados mudam a posicdo das suas secOes

frequentemente, por qué?

Laura: Para vocé ficar perdido, vocé ndo sabe mais onde estdo as coisas, entédo
vocé tem que rodar o supermercado inteiro e ai vocé acaba encontrando um monte

de coisa que vocé ndo precisava, mas ai vocé quer comprar.

Diana: E, eu coloquei estimula outros trajetos dentro do mercado, justamente para
isso, para 0 consumidor se deparar com outras coisas que nao estava nos planos

dele, para ele comprar.

Também afirmaram que faz os clientes andarem mais e comprarem algo que

ndo estava nos planos.

Pesquisadora: Chocolates, balas e chicletes ficam proximos ao caixa, por qué?

Laura: E porque, geralmente, vocé fica em fila e ai quando vocé esta na fila, vocé

acaba pegando alguma coisa.
Diana: Foi a mesma coisa que eu coloquei.

Ambas responderam que enquanto espera na fila € possivel que pegue

alguma dessas guloseimas, ja que atraem diversos publicos.

Pesquisadora: As entradas dos supermercados sdo, na maioria das vezes, pela

direita, por qué?
Diana e Laura: Nao sei.

Diana: Eu pensei que pudesse ter alguma coisa a ver com o estacionamento do

supermercado, mas, sei la.

Diana e Laura disseram que nunca tinham reparado para esse fato de que as
entradas dos supermercados costumam ser pela direita e ficaram muito curiosas

para saber o porqué. Disse a elas que na segunda parte da tarefa elas descobririam.
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Pesquisadora: Os produtos de marca, maiores precos, ficam nas prateleiras a altura
dos olhos, por qué?
Diana: Facilita a visualizacéo.

Laura: E.

As duas disseram que é para facilitar a visualizagdo, chamando mais atencéo

guando os produtos estdo a altura dos olhos, sendo mais influenciavel a compra.

Pesquisadora: Doces e brinquedos costumam ficar nas prateleiras mais baixas, por

qué?
Diana: Facilita o acesso para as criangas.
Laura: E, também.

Concordaram que doces e brinquedos ficam nas prateleiras mais baixas para

atrair a atencéo e de ser de melhor acesso para as criangas.

Pesquisadora: Nas esquinas no interior de um supermercado, na volta de fileira
para a outra, € comum encontrar prateleiras com produtos em ofertas ou

langcamentos, por qué?
Laura: Porque eu acho que fica mais a vista, fica mais...

Diana: E, eu coloquei que facilita a visualizacdo e o consumidor ndo precisa

procurar, mas é so.

Laura e Diana disseram que é como forma de destaque, facilitando as

compras também.

Pesquisadora: Frutas, flores e hortalicas, em alguns mercados, sdo postos logo na

entrada, por qué?

Diana e Laura: Nao sei.
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Pesquisadora: Também ndo sabem essa, né? Aqui em Juiz de Fora, € um pouco
mais dificil, mas tem supermercados, eu reparei depois, tem supermercados que no
inicio, eles colocam ou so flores, ou mesmo as hortalicas e as frutas, vai ter um

motivo.
Diana: Eu ja vi flores so0.

Esse foi o outro item que os sujeitos de pesquisa ndo souberam informar o
porqué. Mesmo a Diana dizendo que lembra de ter visto flores, ndo conseguiu

explicar o motivo.

Pesquisadora: Na maioria das vezes, nos supermercados ndo existem janelas, nem

relégios, por qué?

Laura: Para perder a nocéo da hora.

Diana: E.

Tanto Diana, quanto Laura responderam que ndo existe janelas, nem rel6gios
nos supermercados para que os clientes que estdo fazendo compras ndo vejam o

tempo passar.

Pesquisadora: E letra C, como vocé poderia evitar cair nessas armadilhas? Liste

suas sugestoes.

Figura 43- Registro escrito de Diana — Tarefa 8 — letra C

c) Como vocé poderia evitar cair nessas armadilhas? Liste suas sugestbes
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Figura 44- Registro escrito de Laura — Tarefa 8 — letra C

c) Como vocé poderia evitar cair nessas armadilhas? Liste suas sugestdes.
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Diana e Laura destacaram pontos importantes para evitarem cair em
armadilhas nos supermercados, destacando levar lista com o que realmente precisa
para orientar a compra, posto pelas duas.

Em seguida foi entregue a continuagao da tarefa 8 com algumas curiosidades,
extraidas de revistas, entitulado “Vocé Sabia?”, com uma ultima pergunta a ser

respondida por elas sobre quais das curiosidades chamaram mais atencao.

Pesquisadora: O que que vocés acharam sobre esses 15 itens? Natural?
Diana: Fiquei de cara. (Riso0s).
Laura: Tem coisas que eu nhunca tinha parado para pensar.

Diana: E, esse primeiro, da entrada ser a direita, nunca, nunca, nunca, nunca

pensaria.
Laura: Nunca tinha reparado nisso.

Diana: Nunca tinha nem observado, exatamente. Mas eu acho que, sei la se isso

tem a ver.

Diana: As vezes, também, eu sempre... eu sempre corto esse caminho, passo no

meio dos caixas, que estao vazios.

Laura: Eu também.
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Diana: Fiquei também surpresa com o 8, que quando vocé coloca comida saudavel
no carrinho, ja te estimula a comprar o que ndo é saudavel, porque a sua

consciéncia ja esta limpa, tipo isso. E eu nunca tinha parado para pensar nisso.

Figura 45- Registro escrito de Diana — Tarefa 8 — letra D

d) Apds cbservar os itens acima, diga quais deles te surpreendeu ou chamou

mais sua atencdo. O que vocé tem a dizer sobre eles?

"

Figura 46- Registro escrito de Laura — Tarefa 8 — letra D

d) Apos observar os itens acima, diga quais deles te surpreendeu ou chamou

mais sua atencdo. O que vocé tem a dizer sobre eles?

Percebemos nas falas das alunas a evidéncia da palavra “nunca”, mostrando
gue as pessoas nao reparam em algumas armadilhas postas pelos supermercados.
E destacaram as curiosidades que mais Ihes chamaram a atengéo, tendo como
explicacéo dos itens deixados em branco na letra B, feita anteriormente.

A tarefa sobre os supermercados foi bem produtiva, tendo grande
participacéo e interesse por parte dos sujeitos de pesquisa.

Nas respostas a letra A, notamos que as alunas recordaram de poucas

armadilhas, mas quando passaram para a letra B, foram lembrando delas,
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destacando os porqués e as que ndo sabiam explicar, foi esclarecido na segunda
parte da tarefa.
A letra C estimulou as alunas a pensarem sobre o que deveria fazer para

evitar cair nas armadilhas no supermercado.

6.9 Analise da Tarefa 9

A nona tarefa (vide p.67) tem o objetivo de ressaltar a importancia de analisar
para tomada de decisdo, observando qual pagamento seria mais vantajoso numa
compra de um determinado produto, com condi¢cfes a vista ou a prazo.

Essa tarefa também tem dois momentos: um momento no qual pergunta qual
situacdo seria mais vantajosa para Gustavo e para Mariana, segundo as situagcbes
descritas no enunciado da tarefa, além de fazer os alunos a questionar-se sobre o
parcelamento “sem juros” e quais condigdes seria melhor para pagamentos a vista
ou a prazo.

No momento posterior, sdo apresentados alguns resultados, usando
matematica financeira, para assim ver o que os alunos tem a dizer sobre esses dois

métodos de pagamento para cada situacdo da tarefa proposta.

6.9.1 Producdo de significados da Diana e da Laura na Tarefa 9

Diana e Laura disseram que a primeira parte da tarefa 9 foi bem tranquila de

resolver.

Pesquisadora: [...] Ai tem duas lojas, né? Cada um dos personagens comprou em
uma. Na letra A, fazendo as contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo?

Por que essa seria a melhor escolha?
Diana: Eu coloquei que como ele tinha o dinheiro para pagar a vista...
Laura: Eu acho melhor pagar a vista.

Diana: E, ele deveria pagar...
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Laura: E também, se vocé parar para pensar, ele tem 10% de desconto se ele pagar
a vista. Se ele for pagar de doze vezes, ele vai pagar o valor normal, sem o

desconto, nem nada. Entdo vale mais a pena pagar a vista.

Diana: E acaba que esses juros, esses 10% se transformam em juros. E outra coisa
também que eu penso: todo pagamento a vista deveria ter um desconto, porque
guando vocé paga no cartdo, uma porcentagem é da empresa. Entdo ndo tem por
gue vocé pagar a vista e ndo ter esse desconto. Porque a pessoa, 0 vendedor, ele
esta ganhando ali em cima do produto tanto no valor que ele te vende, quanto nessa

porcentagem que seria para a empresa que ele pegou para ele. E s0 isso.

Figura 47- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — letra A

a) Fazendo as contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo? Por que

essa serna a melhor escolha?

Figura 48- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — letra A

a) Fazendo as contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo? Por que
essa seria a melhor escolha?
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Notamos que como resposta a letra A, Diana e Laura disseram que a melhor
opcao é o pagamento a vista, jA que ganharia desconto. Importante ressaltar um
ponto levantado por Diana, de que todo pagamento a vista deveria ter desconto, ja
gue ndo precisaria pagar a taxa da maquina de cartédo, alegando que se ndo derem

0 desconto a loja estaria lucrando ainda mais.
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Pesquisadora: Na letra B, fazendo as contas, Mariana deveria comprar a vista ou a

prazo? Por que essa seria a melhor escolha?
Laura: A vista também.
Diana: A vista também, por causa do desconto.

Laura: Pelo mesmo motivo de cima.

Figura 49- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — letra B

b) Fazendo as contas, Mariana deveria comprar & vista ou a prazo? Por que
essa seria a melhor escolha?

Figura 50- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — letra B

b) Fazendo as contas, Mariana deveria comprar & vista ou a prazo? Por que
essa seria a melhor escolha?

O pagamento a vista também seria a melhor escolha na situacao da letra B,
devido o ganho do desconto, ressaltado pelos sujeitos de pesquisa, mesmo 0

desconto sendo menor. Para elas a obtencao de descontos ja se torna vantagem.
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Pesquisadora: Na letra C, nas duas lojas € dito “sem juros” para pagamento

parcelado. Vocé concorda com essa afirmacao? Justifique sua resposta.

Laura: Depende de como vocé olha, porque ela falou, tipo assim, “ah, se vocé paga
a vista, vocé tem 10% de desconto, os 10% viram juros quando vocé vai pagar a
prazo”. Mas se vocé parar para pensar que o valor da moto normal, sem desconto, é
0s 12 mil e pouco, €, sem juros. Entdo depende de como é que vocé vai olhar para a

situacdo. Acho que...

Diana: E, eu coloquei que os juros ja estavam embutidos no valor total, afinal, o
pagamento a vista tem desconto e esses 10%, 5%, se transformam em juros, ou

nessa vantagem que ele tira, que eu falei.

Figura 51- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — letra C

¢) Nas duas lojas é dito “sem juros” para o pagamento parcelado. Vocé
concorda com essa afirmagao? Justifique sua resposta.

Figura 52- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — letra C

¢) Nas duas lojas & dito “sem juros® para o pagamento parcelado. Vocé
concorda com essa afirmacéo? Justifique sua resposta
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Apesar das duas concordarem, em suas falas, que o valor dos descontos
dados no pagamento a vista se tornam juros na compra a prazo, Laura ainda relata
gue depende de como se olha, ja que ndo ha efetivamente um aumento no valor real
da moto na compra a prazo, respondendo entdo, em sua escrita, que concorda com

o termo “sem juros”.

Pesquisadora: Na letra D, em que condicbes a melhor forma de pagamento na

compra de um produto é a vista? E a prazo?

Diana: Eu coloquei que a melhor forma de pagamento a vista € quando se tem o
desconto e a prazo é quando vocé consegue dividir de mais vezes, dependendo da

Sua situacao.

Laura: Eu também.

Figura 53- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — letra D

d) Em que condi¢des a melhor forma de pagamento na compra de um produto
é avista? E a prazo?

Figura 54- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — letra D

d) Em que condi¢gdes a melhor forma de pagamento na compra de um produto
€ avista? E a prazo?
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Interessante na fala de Diana, é que ela diz que as melhores condi¢cbes para
pagamento a vista e a prazo depende sempre da situacdo financeira do comprador,
ou seja, quando se tem dinheiro para pagamento a vista sO sera conveniente se
houver desconto, se ndo é melhor parcelar em mais vezes possivel.

J& Laura diz que se tiver desconto, melhor a vista e a prazo, se for sem juros.
Mas e quando os dois casos acontecerem como nas situacdes das letras A e B?
Mediante as respostas dadas, entendemos que é melhor pagar a vista.

Essa tarefa teve uma continuagao:

Pesquisadora: Agora, tem uma continuacdo desse exercicio. Vocés ja pararam
para pensar que se a gente for parcelar, aqui no exercicio, é falado que ambos
tinham esse dinheiro para aquisicdo da moto, certo? Eles tinham os 12 mil reais. E
se eles, ao invés de pagar a vista, aplicassem o valor restante da primeira parcela,

na poupanca, pelo menos? E € isso que a gente vai ver aqui agora.

Pesquisadora: [...] os resultados ja estdo ai, ta? Pode ser que ndo precisardo fazer

contas. E mesmo s6 a interpretacdo de vocés para cada contexto.
Pesquisadora: E ai? Da loja A, qual foi a resposta de vocés?

Diana: Eu coloquei que ainda assim, a melhor opcao seria a compra a vista, porque
esses juros que iam render para ele ndo iriam ser equivalentes ao desconto que ele

teria dos 10%. Mas isso € o que eu acho. Entdo eu nao fiz a conta ao certo.
Pesquisadora: Uhum. E vocé?

Laura: Eu coloquei a prazo.

Pesquisadora: A prazo?

Laura: E, porque eu acho que mesmo que ndo seja equivalente ao desconto que ele

iria receber, ia render alguma coisa [...].
Diana: E na loja B, que € outro caso, eu coloquei a mesma coisa.
Laura: E, eu também.

Pesquisadora: Vocé colocou a prazo também?
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Laura: Aham.
Pesquisadora: E vocé colocou a vista?
Diana: Aham.

Pesquisadora: Olha s@, nesse exercicio, comprar a vista e a prazo, a gente acha
muito interessante, porque muitas pessoas acham que pagar a vista é sempre mais
vantajoso, porque ganha desconto, ndo é? E claro, se vocé tiver dinheiro. Se vocé
precisa comprar e vocé sabe que vai ganhar dinheiro nos proximos meses, né, vale
a pena vocé parcelar. E complicado vocé parcelar sendo que pode ser que no outro
més vocé ndo tenha dinheiro para pagar. E ai vai acumulando dividas no cartao de
crédito, isso é muito complicado, né? Mas ai, na primeira parte, é falado: fazendo as
contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo? Porque essa seria a melhor
escolha? Entdo eu queria saber a opinido de vocés mesmo. No caso, vocés falaram:
“pagar a vista”, por causa do desconto e tal. Agora, quando eu entreguei essa outra
folha para vocés, eu mostrei para vocés dois pontos: na loja A, quando vocé parcela
a conta, ela tem um juros, no caso, embutido ai, né? Fala sem juros, mas, na
verdade, o juros da operacao é de 1,66% ao més, certo? E ai, se eu for aplicar isso
a 0,5%, (entre 0,5% a 0,7%) na poupanca, por exemplo, ela ndo me renderia mais

do que 1,66, estad vendo? Entdo nesse caso aqui, 0 “a vista” seria mais vantajoso.
Diana: Na loja A?

Pesquisadora: Na loja A, porque o0s juros que ele esta tendo € maior pagando

parcelado, do que se ele fosse...
Diana: Pagar a vista.

Pesquisadora: Pagar a vista, certo? Agora, na loja B, eles dividem em 24 meses e
0s juros dessa operacao é de 0,41% ao més. Entdo, se ele colocar na poupanca,
rendendo a 0,5%, ele vai ter a mais. De 0,41 para 0,5 ele esta tendo um rendimento

para ele a mais nas parcelas. Entdo est4 sobrando dinheiro das parcelas.

Diana: Entendi.
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Pesquisadora: Entdo, nesse caso, seria mais vantajoso a compra a prazo. A
respeito de se comprar a vista e a prazo, € muito importante a gente saber

matematica financeira, para usar ela como uma ferramenta na tomada de deciséo

[..]

Diana: E, eu nfo fiz essa conta na loja B. E eu acho que mesmo se eu fizesse, eu

nao chegaria a essa concluséo.
Pesquisadora: Acharam interessante?
Laura: Sim.

Diana: Ahdm. Eu tinha parado pra pensar... porque também é outra possibilidade,
né? De vocé botar o dinheiro na poupanca para render. S6 que eu acho que é mais

préatico pagar a vista.

Laura: E.

Diana: Pois ainda corre o risco de vocé gastar o dinheiro.

Figura 55- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — Segunda parte — 1° item

Se na opg@o parcelada, Gustavo colocasse os R$10.800,00 rendendo numa
poupanca com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que vocé diria sobre a
melhor op¢ao de pagamento, & vista ou a prazo? Por que?



Figura 56- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — Segunda parte — 1° item

Se na opcéo parcelada, Gustavo colocasse os R$10.800,00 rendendo numa
poupanga com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que vocé diria sobre a
melhor opcao de pagamento, a vista ou a prazo? Por que?
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Figura 57- Registro escrito de Diana — Tarefa 9 — Segunda parte — 2° item

Se na op¢éo parcelada, Mariana colocasse os R$11.400,00 rendendo numa
poupanca com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que voce diria sobre a
melhor opgédo de pagamento, a vista ou a prazo? Por que?
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Figura 58- Registro escrito de Laura — Tarefa 9 — Segunda parte — 2° item

Se na opgao parcelada, Mariana colocasse os R$11.400,00 rendendo numa
poupanc¢a com uma taxa entre 0,5% e 0,7% ao més. O que vocé diria sobre a
melhor opgéo de pagamento, a vista ou a prazo? Por que?

Abop , o e clovfee o zevndir 08 e
1 /

e g Ao oo o= sEle.

125

Na segunda parte da tarefa 9, os sujeitos de pesquisa produziram seus

significados, mas ao final, foi preciso o auxilio da pesquisadora para esclarecer
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alguns pontos, destacando quando é mais vantajoso a compra a vista ou a prazo, a
partir da utilizacdo da matematica financeira.

Ao final da aplicacdo das tarefas, observamos que as alunas, nossos sujeitos
de pesquisa, mostraram-se surpreendidas com as armadilhas, dizendo que as
tarefas ajudaram elas a pensarem sobre esse tema. Tema que € pouco discutido e
observado no cotidiano, sendo para elas um assunto relevante a ser difundido.

Da nossa observacgéao, concluimos que as tarefas atenderam o objetivo maior:
trazer a discussédo os riscos e as armadilhas que estdo presentes no comércio, no
Brasil, e estimular a producdo de significados dos sujeitos de pesquisa para este

assunto.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

Nosso foco inicial, nesta pesquisa, dentro de Educacdo Financeira Escolar e
Educagcdo Matemética, foi desenvolver um estudo e um reconhecimento de alguns
artificios utilizados pelo comércio para atrair clientes, os quais podemos considera-
los como sendo riscos e armadilhas na sociedade de consumidores.

O problema de pesquisa que nos orientou foi “produzir um conjunto de
tarefas, referenciadas teoricamente, sobre os riscos e as armadilhas presentes no
comércio, influenciando o consumismo das pessoas na sociedade de
consumidores”.

Acreditamos que este tema, 0s riscos e as armadilhas presentes no comércio,
€ atrativo aos estudantes do Ensino Médio, ja que muitos deles ja estao inseridos no
universo das compras e influenciados pelos afagos das midias, do marketing e do
mercado de consumo.

Notamos que € importante que o0s estudantes sejam orientados sobre
Educacdo Financeira, a fim de ajuda-los a ter consciéncia das oportunidades e
também dos riscos, além de posicdes criticas a respeito das informacbes e
propostas vindas da sociedade.

A partir da visdo de Bauman (2007,2008) pudemos entender a sociedade de
consumidores, observando que, atualmente, as pessoas se preocupam muito com o

“ter”, acreditando que s6 conquistardo a felicidade se possuir muitos bens e
produtos. As pessoas estdo se tornando consumistas, principalmente pela influéncia
do marketing, inclusive do comércio. Destacamos, assim, alguns artificios utilizados
pelos comerciantes na elaboracédo das tarefas com a finalidade de alertar os alunos
do Ensino Médio.

Desses riscos e armadilhas, podemos destacar as famosas frases “parcele
em 24 vezes sem juros”, “toda loja com até 70% de desconto”, “leve 3 e pague 27,
entre as diversas vitrines reluzentes e coloridas, destacando promocoes, liquidacdes
e ofertas. Outros artificios séo utilizados pelo comércio, como, por exemplo, na Black
Friday, sendo apresentados varios descontos falsos, fora as garantias estendidas e
vendas casadas oferecidas por comerciantes como uma grande oportunidade,
podendo todas essas, serem “ogadas” de marketing apenas para atrair
consumidores. Destacamos também os supermercados que possuem armadilhas

gue passam despercebidas e que os clientes acabam caindo em suas ciladas.
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Foram elaboradas nove tarefas baseadas no Modelo dos Campos
Semanticos (LINS, 1999), para incentivar os alunos a pensarem e produzirem
significados sobre o tema em questéao.

Vale ressaltar que as tarefas elaboradas sdo temporais, j& que poderdo
tornar-se obsoletas com o passar dos anos, tendo essas, terem que sofrer possiveis
modificacBes. Outra caracteristica das tarefas é delas serem geogréficas, ou seja,
mesmo com a globalizacdo, acreditamos que em cada regido tenham e surjam
outras diferentes armadilhas. Sugerimos também que a maioria das armadilhas néo
sdo explicitas, devendo ter a atencdo e o cuidado dos consumidores para poder
identifica-las.

Nossa pesquisa de campo aconteceu numa escola publica de Juiz de
Fora/MG, para dois sujeitos de pesquisa do 2° ano do ensino médio, videografando
e gravando suas falas para capturar o0 maximo da participacdo e discussfées dos
alunos, buscando as producdes de significados dos mesmos.

A partir da avaliacdo que fizemos das tarefas, da aplicacdo e da participacao
das alunas, pudemos notar que o conjunto de tarefas se mostrou adequado aos
NOSS0S propasitos, ja que as alunas se mostraram interessadas e despertas para as
armadilhas, até mesmo surpreendidas por algumas, se identificando com situagfes
apresentadas, tendo estorias pessoais e familiares para contar.

Ao final das tarefas, as alunas demonstraram ter gostado de participar dessa
pesquisa, dizendo que o que elas aprenderam na realizacdo deste conjunto de
tarefas as fardo observar o comércio de uma outra maneira, lembrando do que foi
visto e discutido sobre cada armadilha, além de ficar atenta para outras possiveis
ciladas.

Destacamos que nosso produto educacional é o conjunto de tarefas que
foram aplicadas em sala de aula, tendo sofrido algumas alteracbes no decorrer da
pesquisa de campo, como a ordem da aplicacdo e espaco para a escrita.

Acreditamos, assim, que as tarefas produzidas poderdo auxiliar professores
da Educacao Basica, que tenham interesse em discutir temas sobre Educacéo
Financeira, a levarem seus alunos a uma reflexdo sobre oportunidades, riscos e
armadilhas em questdes financeiras na sociedade em que vivemos, destacando que
pode ser um bom momento para discutir a Matematica Escolar envolvida nas
tarefas, criando uma nova oportunidade para alunos aprenderem ou recordarem

temas importantes como, por exemplo, a porcentagem.
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Anexos

Anexo 1 Transcricao das falas dos sujeitos de pesquisa na aplicacdo das
tarefas na pesquisa de campo

Entregue a 12 Tarefa:

Ao comecar a ler, Diana perguntou: “além da Black Friday tem outras datas

especificas, nao tem?! Ou vocé nao pode falar?”

Pesquisadora: No momento ndo posso falar, mas pode comentar ao responder as

perguntas da tarefa.

Tarefa 1

Pesquisadora: Entdo, a respeito dessa primeira tarefa. O que que vocés acharam

do texto, primeiro?
Diana: Eu achei muito real...
Laura: E.

Diana: Porque é exatamente isso e o vendedor, eu até escrevi em uma questdo

aqui, ele faz a gente acreditar que a gente pode comprar, porque ele oferece...

Laura: Eles saem da loja quando eles veem que a gente esta parado na frente da

vitrine.

Diana: Eles oferecem 1001 opc¢des de pagamento, vocé pode dividir em néao sei

guantas vezes, ndo sei 0 qué.

Laura: Se vocé paga a vista, tem desconto.
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Diana: Que é raro, também, hoje em dia. Esse pagamento a vista, iSso nem sempre,
principalmente quando € loja de franquia, ai € sempre aquele preco ali, a vista ou a

prazo.

Laura: Mas eu acho que loja de franquia, tipo assim, se vocé pegar essas lojas
grandes, tipo Renner, C&A, vocé nem tem tanto vendedor andando em loja, né? So
se for loja, assim, menor. Essas lojas maiores, vocé ndo vé vendedor que fica
andando para perguntar as coisas, € VOCé por vocé mesmo, na maior parte do

tempo.

Pesquisadora: Mais alguma coisa sobre o texto? Vocés acharam ele extenso?
Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Nao? Entao beleza.

Diana: Tranquilo.

Pesquisadora: Letra A: qual € a informac&o que a autora do texto pretende passar

ao leitor? O que vocés responderam?

Diana: Ah, eu respondi que ela tenta passar 0 quanto que o comércio tem essas

estratégias, essas armadilhas [do consumo]. Basicamente isso.
Pesquisadora: Vocé?
Laura: SO isso.

Pesquisadora: Mesma coisa? Pode passar para a proxima? Na letra B: o texto
afirma que o comércio investe pesadamente em estratégias de publicidade e
marketing, que incluem belas vitrines, aromas personalizados nas lojas, vendedores
educados e treinados para despertar seus desejos, malas diretas, telefonemas,
anuncios de revistas e de TV. Para vocé, quais sdo outras estratégias utilizadas pelo

comeércio para atrair clientes e vender seus produtos?

Diana: Eu coloquei as liquidacdes e coloquei publicidade também, porque eu nao vi

gue estava no enunciado (risos).

Pesquisadora: N&o, n&do tem problema.
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Diana: Ah, sao as liquidagbes, que eu lembrei aqui agora. Em troca de estacéo
sempre tem, tem loja que tem... nem mesmo espera chegar a troca e ja liquida
alguma coisa. Coloquei... na verdade, eu ndo coloquei, mas Black Friday também,
gue é mundial, né? E os precos sdo abaixados demasiadamente para estimular esse

consumo.

Laura: A propria localizagdo da loja j& € uma estratégia para atrair o publico. Se
vocé coloca em shoppings, shopping tem muito mais circulagdo de gente com

dinheiro do que o centro da cidade.

Diana: Exatamente. Mas, também, a gente ndo pode pensar sé em loja, porque o
comércio é muito abrangente. E, por exemplo, em um espaco onde as pessoas...
normalmente, a gente vive uma vida muito corrida. E a gente tem comprar varias
coisas diferentes e ndo tem tempo de ir em cada uma dessas lojas que normalmente
sdo localizadas em lugares diferentes. E ai, a gente até fez uma aula, com o
Fernando, sobre patriménio cultural. E ai a gente visitando ali a Getulio, a gente vé
gue a diversidade é muito grande: tem loja de roupa, tem loja de comida, tem loja de
tecnologia e etc. Porque as pessoas passam por ali, indo para o trabalho, voltando
para casa e etc., e elas aproveitam essas lojas no meio do caminho para poder

comprar o que elas precisam.
Laura: Acho que o shopping...

Diana: Entédo esse dinamismo, essa praticidade, também estimula. Na verdade, néo

estimula, mas eu acho que torna mais préatico o consumo.

Laura: Acho que o shopping tem muito disso também, porque tem praca de
alimentacdo. Tem gente que almoca dentro do shopping todo dia, e ai almoga no
shopping e anda pelo shopping, para ver o que que tem. Ai vocé tem varias coisas

completamente diferentes em um lugar so e que facilita o consumo.

Pesquisadora: Letra C: Vocé acredita neste poder que o comércio tem para fazer

as pessoas comprarem mesmo sem necessidade? Explique sua resposta.
Diana: Acredito muito. (Risos).

Laura; E bem real.
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Diana: Eu acho que o principal objetivo do capitalismo é obter lucro. Entéo eles vao
fazer o que for possivel e impossivel, o que é aceitavel e o que néo é aceitavel, &

iSSO.

Laura: Essas estratégias sdo todas muito bem pensadas, nada é por acaso. Eu fiz
uma “agora” com a Raquel, que é professora de portugués, que a gente tinha que
fazer uma entrevista com um gerente de uma loja sobre a vitrine. E ai a moca da loja
gue a gente entrevistou, eu e uma amiga minha, falou tipo assim: todo o projeto da
vitrine é desenhado pelo pessoal do marketing da loja. Todas as vitrines daquela loja
sao iguaizinhas, ndo tem diferente, sdo todas muito bem pensadas, de acordo com a
época e com as colecdes e tal. Tem muito essa questdo das cores também, séo

sempre cores muito vibrantes, que chamam muito a atencéo.
Pesquisadora: Certo? Mais alguma coisa?

Diana: Deixa eu ver o que eu escrevi. Eu citei até a terceira fase da Revolugéo
Industrial, porque foi uma época de intensificacdo da informacado, que além de vocé
vender um produto, vocé vendia um status social, justamente por causa dessa
informagé&o que gira no mundo todo, da globalizag&o. Entéo, sdo habitos de vida que
sdo... agora eu nédo sei explicar (risos). Vocé vende um hébito de vida.

Laura: Vocé vende um estilo de vida, vocé ndo vende um produto. Vocé vende um

estilo de vida.
Diana: Exatamente! Vocé vende um estilo de vida.

Laura: E essa proépria facilidade de comunicacdo ajuda muito as lojas, porque tem o
negdécio da... mala direta é e-mail, né, que vocé manda para um monte de gente de

uma vez sé?
Pesquisadora: Isso, uhum.

Laura: Ai tem Facebook, tem Instagram, tem Snapchat, tem WhatsApp. Eles pegam
seu numero quando vocé faz cadastro na loja, eles te mandam mensagem quando

tem promogé&o. Isso tudo é por causa da facilidade das informacgdes circularem.
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Diana: E esse status € justamente porque vocé se vé bem aceito na sociedade. Em

uma sociedade capitalista.

Pesquisadora: Isso mesmo. Letra D? Letra D: vocé ja passou por situacéo parecida

com a descrita no texto? Se sim, como foi?
Diana: Ja (risos).

Laura: As minhas sdo quase sempre muito iguais as do texto, porque eu gosto muito
de ir ao cinema, sO que eu sempre chego muito antes da sessédo comecar e eu fico
andando pelo shopping. Quando eu estou sozinha, eu ndo comprando nada, mas
guando eu estou com minha méae, ou quando estou com alguém, tipo 0 meu pai e
tal, sempre tem, assim, sempre entra na loja para olhar alguma coisa, sempre acaba
levando alguma coisa. Mesmo que vocé néo tivesse a intencdo de levar na hora que

VOCE...
Diana: Exatamente.
Pesquisadora: Teve uma experiéncia?

Diana: Eu coloquei... tenho, varias. A gente sempre vai a algum lugar, na rua, as
vezes, beber alguma coisa e acaba passando em uma loja, por acaso, e acaba

gastando um maior dinheiro com uma coisa que vocé nédo estava nem planejando.

Laura: E, se vocé olhar na sua casa, deve ter um monte de coisa que nio serve
para nada para vocé. Vocé tem, vocé nem sabe, se te perguntarem por que que
vocé tem, vocé nem deve saber responder mais por que que vocé comprou aquilo,
mas vocé comprou, na hora vocé quis, vocé nao pensou se aquilo ia servir para

alguma coisa para voceé.

Diana: E verdade. E muito do hedonismo também, porque...

Laura: Do prazer imediato.

Diana: Esse prazer imediato tem dois fatores importantes: o0 consumismo e...

Laura: O individualismo. E quando vocé se importa com o seu prazer proprio, entao

vocé vai gastar dinheiro comprando coisas para voceé.
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Diana: E e o utilitarismo também.
Pesquisadora: O qué?

Diana: Utilitarismo, que se estende até para as relacbes e etc. Nao sO para o

comércio.

Laura: Essa questdo do consumismo se estende para os servicos também. Tipo,

VOCE, as vezes, contrata coisas que vocé nao precisava contratar...

Pesquisadora: Vocés ja tinham estudado sobre essa parte de educacéo financeira?
Diana: N&ao.

Laura: N&ao.

Pesquisadora: Nado? Beleza. Certinho, mais algum comentario?

Diana e Laura: Nao.

Tarefa 2

Pesquisadora: A respeito da segunda tarefa, o que vocés acharam primeiro?
Diana: Eu achei a outra mais facil.

Pesquisadora: A outra mais facil?

Diana: Aham.

Pesquisadora: Ele fala, né: “Eduarda esta fazendo compras no supermercado e se
deparou com uma prateleira com caixas de bombons, de uma marca famosa, a R$
1,99, sem limite de compra. Ela observou que o prazo de validade expirava em dois
dias, mas, mesmo assim, comprou 15 caixas. Além disso, Eduarda mandou

mensagem para alguns de seus amigos, informando a liquidagéo. Letra A: se vocé
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fosse um dos amigos de Eduarda, pediria para comprar alguma caixa de bombons?

Quantas?”.
Diana: Eu pediria para ela comprar duas.

Laura: Eu acho que eu nédo ia pedir ndo, porque eu costumo pensar antes de fazer
as coisas. Porque eu tenho um certo problema em comprar as coisas, pois depois

eu fico meio culpada, ai eu penso. Entdo eu ndo acho que eu compraria.
Pesquisadora: Nao compraria?
Laura: N&o.

Pesquisadora: Na letra B: “por que em uma validade tdo préxima a pessoa se

compra muita quantidade de um determinado produto?”.

Laura: Acho que preco atrai tanto a pessoa, que ela acaba, assim, ndo pensando

gue ela vai jogar dinheiro fora.

Diana: Eu acho que a pessoa tem... justamente iSSo: 0 preco atrai muito e ela acha
gue ela esta levando uma vantagem enorme, mas isso é impulsivo, porque ela ndo
pensou que ela vai consumir aquilo antes do prazo de validade expirar. A ndo ser
gue, sei la, existem excecdes, né? Mas, normalmente, ela ndo ia conseguir consumir

aquilo tudo em menos de dois dias.

Pesquisadora: Essa tarefa foi elaborada porque eu presenciei essa cena. Eu
cheguei no mercado e estava R$ 2,69. Nao era R$ 1,99, era R$ 2,69, e tinha uma
moc¢a na minha frente com um carrinho lotado de caixa de bombom. Eu olhei... e ela
ligando para os familiares. No caso ali eu falei “trocando mensagens”, né, mandando
mensagens, mas ela estava ligando para os parentes dela, quantos que queriam
gue comprasse. Quando eu olhei, eu falei: “gente, dois dias para expirar a validade!”,

e ela com o carrinho lotado.

Diana: Mas eu acho também que eles colocam uma validade que, muitas vezes,
apressam o consumidor, ou o intermediario, a vender aquilo rapido. Mas, na

verdade, o produto talvez nem estrague naquele prazo de tempo.
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Laura: E, a minha mée é chefe de cozinha, ela trabalha em um restaurante... carne
tem mais ou menos duas semanas a mais de validade do que estd na embalagem.

Entao, tipo assim: venceu, vocé joga fora. Mas ndo estava estragada!
Diana: E.
Laura: Vocé esta jo... vocé podia usar ainda.

Diana: E, e se voceé for olhar de uma forma mais realista, vocé até faz esse tipo de

coisa, sabe? S¢ isso.
Laura: Usar produto vencido tem gente que usa.
Diana: E, tipo assim...

Laura: Quanta carne estragada... estragada ndo, vencida, eu cozinhei na ocupacéo
agui que a gente participou. A carne vencia, tipo assim, s6 que ela estava ok, ndo

tinha outra. Fazer o qué? Jogar fora?
Diana: E, tipo assim, de boa.
Laura: E, ninguém passou mal, esta todo mundo vivo.

Diana: Eu ja comprei iogurte... iogurte no prazo de validade pequeno. E, assim, ndo
estragou naquele prazo. E eu tomei ele. Nao sei quanto tempo depois, l6gico que

demora um tempo enorme depois do prazo.
Laura: N&ao demora um més depois do prazo.
Diana: E, l6gico, mas, assim, ndo vai fazer diferenca um, dois, trés dias, sabe?

Pesquisadora: A letra c: “sempre vale a pena comprar em liquidagdes? Quais sao

as vantagens e desvantagens?”.
Diana: Ah, eu acho que é vantajoso se vocé estiver precisando de fato do produto.
Laura: E.

Diana: Porque sendo, vocé vai acabar entrando no consumismo. Vocé vai comprar

muita coisa sem necessidade e isso néo € vantajoso.



140

Laura: E, eu acho que muitas vezes, quando vocé vé alguma coisa que esta com

um preco muito baixo, tem loja que vende produto que esta com problema...
Diana: Entdo...

Laura: ...que veio errado, ai vocé ndo repara nisso na hora que vocé esta
comprando, porque esta muito barato e vocé quer comprar, e ai, no fim das contas,

nao...
Diana: O barato sai caro.

Laura: E, ndo vai... Ai vocé vai ter que jogar fora e ndo vai usar. N&o vai servir para

nada.

Diana: E. Mas tem muita loja também que abaixa o preco por que estd com algum

defeito no produto.
Laura: E, ja vi...

Diana; S6 isso.

Tarefa 3

Laura: Nao sei fazer com porcentagem nao.
Diana: Eu também néo (risos).

Pesquisadora: Faz da maneira como vocés acharem, ndo precisa fazer conta, t4?

Se o problema for a conta, ndo precisa fazer conta.

Diana e Laura: Ta.

Pesquisadora: Coloquem o que vocés acham.

Laura: Na real, eu nunca aprendi a fazer conta com porcentagem.

Diana: Eu também nao (risos).
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Laura: O que que eu estou fazendo no segundo ano, meu Deus?

Diana: Ah, mas é... se vale x um perfume...

Laura: (Risos).

Pesquisadora: Reponde a letra A primeiro, depois vocés vao para a letra B.
Diana: Ndo, mas é porque na letra A a gente tem que saber do B.

Laura: Acho que é meio 6bvio que ela ndo ganha, ndo faz sentido ela ganhar 50%
de desconto no total para ela comprar. Ela estd pagando o total de um perfume,

mais 50% do total do outro. Nao é 50% sobre a compra toda, é...

Pesquisadora: Deixa eu até gravar essa discussdo de vocés, ja que a discussao

esta vindo antes.
Laura: Nao da.

Diana: E, porque por um produto ela esta pagando o preco integral, do outro é que

ela vai ter metade.
Laura: Entdo se um perfume custa 100 reais...
Diana: Ela teve 25% de desconto na compra? N&o é?

Laura: ...ela esta pagando 150. Ela esta pagando 150. Se ela tivesse 50% de
desconto na compra inteira, ela pagaria s6 100, porque ai 100 + 100 da 200, 50% da

100. Entédo ela ndo tem 50% de desconto no total da compra. Ela tem...
Diana: 257

Laura: 25. E.

Diana: Acho. (Risos).

Pesquisadora: Anota isso que vocé pensou.

(Resolveram o restante da tarefa)
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Pesquisadora: Pronto? Entdo vamos la. A respeito da tarefa 3 fala sobre o desconto
falso. Ao passar em frente a uma perfumaria, Bruna vé o seguinte anuncio: compre
um perfume e ganhe 50% de desconto na segunda unidade. Isso a gente vé muito,

né?
Diana e Laura: Aham.

Pesquisadora: Bruna fica super empolgada e compra dois perfumes, ja que estava
levando pela metade do preco. Letra A: para Bruna, ela comprou os dois perfumes

pagando 50% de desconto no total da compra. Vocé concorda com ela? Por qué?
Diana e Laura: Nao.

Diana: Ela pagou 50% s6 de uma unidade, mas a outra ela pagou o valor total.
Pesquisadora: Uhum.

Laura: E isso.

Pesquisadora: Se vocé respondeu no item anterior que o desconto obtido por
Bruna, no final da conta, n&o foi de 50%, informe qual foi a verdadeira porcentagem

de desconto.

Diana: Eu coloquei...

Laura: 25...

Diana: 25%.

Pesquisadora: 25% e ai vocés escreveram como vVocés acharam esses 25%7?
Diana: Néo.

Laura: Ah, ndo sei como é que a gente achou néo, a gente...

Pesquisadora: (Risos).

Diana: N&o, assim, ah, ela explicou aqui.

Pesquisadora: Uhum.



143

Laura:E, mas tipo...
Pesquisadora: Seria bom se vocés escrevessem isso.
Laura: Nao, entdo, mas esta na A.

Pesquisadora: Né fala, beleza, mas ai se eu precisar scanear, € bom saber da onde

VOCEs tiraram esses 25%, entendeu?

Diana: Mas eu nao sei explicar isso.

Laura: E, eu também n3o.

(Risos).

Pesquisadora: Entdo beleza, ndo tem problema néo.

Laura: Vocé pode falar para a gente se a gente esta certa? Se a gente chegou...

Pesquisadora: Porque, na verdade, essas tarefas ndo tém certo ou errado. Era

COmo VocCeés interpretam a questdo. Para mim, ndo faz diferenca se vocés...
Diana: Nao, mas, independente disso.

Laura: E, o raciocinio.

Diana: E, o raciocinio esta certo?

Pesquisadora: O raciocinio esta certo.

Laura: Que 6timo.

Diana: Mas também era porque era 50, né?

Laura: Se fosse um outro numero, ndo sabia.

Diana: Se fosse um outro namero, ja complicava.

Pesquisadora: Por isso, o0 meu intuito, nessas tarefas, ndo é vocés acharem dificil,
“ah, ndo sei fazer conta”, ndo é isso. E s6 fazer vocés pensarem sobre o comércio,

sobre essas armadilhas, ta?
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Tarefa 4

Pesquisadora: A tarefa 4, sobre a Black Friday, vocé ja tinha comentado dela, né?

Na primeira questédo. O que que vocés acharam?
Diana: Ah, achei... bem comum também, tudo o que esta aqui, a gente sempre vé.

Pesquisadora: Letra A: vocé e sua familia tem o habito de aguardarem o dia da

Black Friday para fazer compras? Ja compraram algum produto na Black Friday?
Diana: N&o tenho o habito de aguardar.

Laura: E, eu também n&o.

Diana: E que eu me lembre, nunca comprei também nada.

Laura: Eu acho que eu ja... eu ndo, mas a minha familia ja comprou alguma coisa,
mas nao fazia nem ideia que isso acontecia, tipo, final de novembro. N&o sei nem

como é que € nao.

Diana: Eu achava que era em outubro.

Laura: E, o povo |4 em casa... ndo tem nem TV mais. Ento...
Diana: Muito bom (risos). Muito bom isso.

Pesquisadora: Na letra B, observe as duas situacdes abaixo, apresente o que vocé

achou sobre elas e comente se ja viu situacdes semelhantes.
Laura: Ja.

Pesquisadora: A situacdo 1 fala que na quinta-feira, o preco da TV de 40 polegadas

€ 1500 e na sexta-feira, com a promocao da Black Friday, de 2300 por 1500.

Diana: Eles negligenciam, né? Tem isso... 0 preco original, para parecer que tem um

desconto enorme.
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Laura: Eu lembro dessa situacdo. Minha mae queria comprar um livro da Saraiva e
era exatamente isso. O livro estava 100 reais, normalmente e continuava 100 reais,

como se antes ele custasse mais do que isso.
Pesquisadora: E com anuncio da Black Friday?

Laura: E. Como minha mae sempre quis muito esse livro, ela sabia quanto ele

estava custando antes, entéo...

Pesquisadora: Eu fiz no meu trabalho, na minha pesquisa, eu fiz essa pesquisa de
precos, né? Um més antes, uma semana antes, um dia antes, no dia da Black Friday
e, por incrivel que pareca, no dia da Black Friday foi o dia mais caro de uma
geladeira. E estava grandao, assim, colado Black Friday na geladeira. A situacao 2:
0 produto € 50 reais e o frete é gratis. Produto 40 reais, no dia da Black Friday, né?

Produto 40 reais e o frete € 10 reais.

Diana: Eu nunca tinha... eu nunca passei por essa experiéncia.

Laura: Eu também néo.

Diana: Para constatar isso, mas eu nhao duvido nada.

Laura: Eu também nédo duvido, mas eu nao lembro de ja ter visto isso, por exemplo.

Diana: E e 0 meu comentario foi que, tipo, eles ndo querem nunca ter prejuizo, né?

Entéo eles fazem esses joguinhos.

Laura: E, sdo descontos falsos, né? E aquilo que a gente estava vendo na outra

atividade, 50% de desconto...

Pesquisadora: Uhum. Na letra C, no dia da Black Friday no Brasil, veiculou a

seguinte imagem em uma rede social: eles cortam Friday e colocam Fraude.
Diana: Eu ja vi.
Pesquisadora: Para vocé, o que a pessoa que postou queria dizer?

Diana: Ah, eu acho que ela quer deixar a populacdo atenta, né? Justamente para

ver esses detalhes.
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Laura: E, porque os descontos, na maioria das vezes, eles nio sio verdadeiros, né?
Diana: E, porque eles falam o preco original do produto.

Laura: Ou as vezes € até mais caro.

Diana: E, € s0 isso.

Pesquisadora: E a letra...

Laura: E?

Pesquisadora: Era letra D, né? (Risos). O que podemos fazer para ndo cairmos

nesse tipo de armadilhas?

Laura: Eu acho que é a prépria pesquisa que vocé fez, olhar um més antes... vocé
nao precisa olhar um més antes, uma semana antes, mas vocé olhar um dia antes
da Black Friday comecar, quanto que esta custando aquilo. Ou se é uma coisa que
vocé queira muito, vocé ja tenha uma ideia de quanto aquela coisa custa, tipo a
minha mae com o livro que ela queria comprar. E ai, quando vocé olhar, vocé ja vai

saber que nao é aquilo, esta errado.

Diana: E, eu coloquei que a gente tem que comparar 0s precos de antes com 0s
atuais, que € a Black Friday e ver se realmente existe vantagem. Eu até coloquei
aqui: “vantagem muito grande naquela compra”, mas, as vezes, nao tem vantagem

nenhuma.

Pesquisadora: Uhum. Certinho?

Tarefa 5

Pesquisadora: A respeito da tarefa 5, 0 que que vocés acharam?

Diana: Eu achei muito importante essa abordagem, porque é uma coisa que esta tao
naturalizada, que a gente ndo para para pensar que é um absurdo. E eu ja tinha

parado para pensar nisso algumas vezes, mas € isso, tinha que ser desnaturalizado.
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Pesquisadora: Quando eu entreguei, vocé leu assim e falou: “ah”.
Diana: (Risos), € porque eu ja falei, ¢ um bom assunto para discutir.

Pesquisadora: Por quais motivos esses valores anunciados ai no supermercado,
né, ndo sao 2 reais, 3 reais, 6 reais e 11 reais, respectivamente, ao invés de 1,99,
2,99, 5,99, 10,997

Laura: A gente tinha um médulo de educacao financeira, ndo tinha?
Diana: Tinha.

Laura: Todo ano, praticamente. SO que, assim, ninguém dava muita importancia
para aquilo, era uma coisa meio chata, tipo, era sempre aquela coisa. S6 que ai no
8° ano, foi meio diferente na aula, porque a gente tinha que montar uma familia e ver
0s gastos de uma familia e eu lembro do professor falando que essa questdo de
vocé botar o 99 no final, é que vocé da a impressdo de que um produto é mais
barato do que ele realmente é. Porque esse um centavo, no fim das contas, vocé
nao vai receber ele de volta, porque ndo existe mais moeda de um centavo. E ai
acaba que vocé acha que o produto é mais barato. Se estivesse 2 reais, talvez
achasse... se tivesse um biscoito custando 2 reais de um lado e um custando 1,99
do outro, provavelmente vocé compraria um de 1,99, porque vocé acha mais barato
que 2 reais. Mas se vocé der 2 reais para o cara do caixa, ele ndo vai te devolver

nada, vai ficar por aquilo mesmo.

Diana: Eu até esqueci de pensar por esse lado, que da a impressédo de que € mais
barato mesmo, eu comentei mais sobre o lucro que o vendedor tem. E, no final das
contas, em um supermercado, tudo, todos os produtos sdo assim. Nao tem um

produto que é um preco redondo.
Laura: E, que o preco é redondo, com um zero no final. Sempre vai ser 99.

Diana: Entdo, assim, eles lucram muito, porque esse um centavo, um centavo, um
centavo, um centavo, um centavo de todo mundo, que isso, é absurdo. E absurdo. E
a gente... é nosso, por direito. (Risos). E eles pararam de fazer a moedinha, né? De

um centavo.
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Pesquisadora: Circulam algumas, né?
Diana: E, muito pouco, mas tem muitos anos gque eu nunca...

Laura: E, eu ndo lembro de ter recebido... de ter ganhado de troco moeda de um

centavo. Eu nao lembro.

Pesquisadora: Vocé ja parou para pensar... ah ndo, na letra B. Se vocé fosse
comprar um produto que em uma loja custa 59,99 reais e na outra loja custa 60

reais, em qual loja vocé compraria? Por qué?

Laura: Acho que eu compraria em qualquer uma das duas, porque eu acostumei a
arredondar para cima. Quando um produto custa 59,99, eu passo para 60 na hora

em que eu vou...
Diana: Eu sempre falo...
Laura: E, eu acostumei assim e, para mim, nao faria diferenca.

Diana: Mas se a gente for olhar uma maneira geral, as pessoas, normalmente, elas

optariam pelo 59,99, porque elas iam ter essa impressao de barato.
Laura: De que é mais barato.
Diana: Mas também néo sei.

Pesquisadora: Mas ai vem a outra pergunta: vocé ja parou para pensar que o troco

de um centavo vale dinheiro?
Laura: Ja.

Pesquisadora: Comente o que vocé acha sobre isso. Vocés ja comecaram a falar

um pouquinho, mas...
Diana: E, eu fico indignada, inclusive, com isso, eu escrevi aqui.

Laura: N&o, porque, tipo assim, se vocé juntasse esses um centavos, uma hora ia
dar alguma coisa. SO0 que vocé nao recebe isso de volta, quem fica com isso é o
supermercado e, uma hora, isso da lucro para eles. Porque ndo é s6 um produto que

vai estar com 99 centavos no final, sao todos.
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Diana: Eu até fui bem grosseira, assim, pra responder a questao, porque € isso. Em
outras palavras, a gente estd dando dinheiro de graca para eles e que é um

absurdo.

Pesquisadora: E, se a gente pensar em um comerciante, coloca tudo 99 centavos,
ndo devolve um centavo, ndo devolve 2, ndo devolve 3, ndo devolve 4. Sé vai
devolver quando for 5 e olhe 14, né? Mas mesmo assim, se vocé juntar no final de
um dia, quanto que esse comerciante ganhou com esses um centavos? Nao sei se
vocés ficaram sabendo de uma histéria do um centavo, que uma pessoa estava
desviando de todas as contas bancérias, de um determinado banco, um centavo de
cada pessoa que tinha conta. Muito dificil vocé reclamar de um centavo, né? “Sumiu
um centavo na minha conta”, vocé nem vai notar que sumiu 0,01. Mas, chegaram...
algumas pessoas notaram que estava faltando um centavo na conta. Ai eles
comegaram a investigar e o cara, assim, ele ganhou muito dinheiro com isso e

depois foi preso pela Policia Federal.
Diana: No Brasil?
Pesquisadora: Uhum.

Diana: A gente acha que néo faz diferenca...

Tarefa 6

Pesquisadora: Bom, em relacdo a tarefa 6, sobre garantia estendida, o que que

vocés acharam?

Diana: Eu acho que é um absurdo, porque o produto ja tem uma validade. E uma
coisa que vocé vai comprar e que Vocé ja esta esperando que aquilo vai estragar em
pouco tempo. Até muito por causa do valor, que ndo € uma coisa barata. Entéo, se
acontecesse desse produto estragar, o vendedor teria a obrigacdo de reaver o

consumidor de alguma forma, ou arrumar ou dar outro no lugar, enfim. Mas o
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consumidor ndo tem gque pagar uma taxa extra, porque ele esta pagando duas vezes

por isso, eu acho. (Risos).
Pesquisadora: E vocé, Laura?

Laura: Ah, eu acho que... € meio errado vocé cobrar taxa de garantia estendida,
porque, tecnicamente, uma pessoa é obrigada a te reaver de alguma forma, como
ela disse. Mas ai eu acho que vai muito do tipo de defeito que deu no produto
também, né? Porque ai vocé ndo tem controle sobre isso, o que que vai dar de

errado.

Diana: Mas eu acho que, tipo, se for um problema técnico...

Laura: E, ndo, mas se tem problema, tipo assim, que se foi vocé que estragou o

negoécio, vocé nao tem...

Diana: Nao, ndo é... se vocé deixou cair no chdo e quebrou, nem na garantia
estendida vai te dar outro, entendeu? Porque foi culpa sua. Mas, fora isso, eu

discordo. Eu discordo dessa garantia estendida.

Pesquisadora: Ai na letra A, se vocés estivessem no lugar dos pais de Bernardo,
vocé aceitaria a garantia estendida oferecida pelo vendedor? Por qué? O que que

VOCé escreveu?
Diana: Eu escrevi isso, que eu falei.

Laura: Eu vejo de uma forma meio diferente, porque, tipo assim, vocé tem a garantia
normal que a loja te da. O que vocé esta pagando € por mais tempo de garantia.
Entdo, acho que dependendo do produto que vocé compra, vale a pena vocé pagar
pela garantia estendida.

Pesquisadora: Mas nessa resposta, vocé colocou o qué?
Laura: Que eu compraria.
Pesquisadora: Nao compraria? Pagaria?

Laura: Sim.
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Diana: Mas assim, é uma forma de pensar, a minha, por exemplo, que eu ia morrer
naquilo, eles ndo iam me reaver. Mas se todo mundo pagar a garantia estendida,

iISSO nunca vai mudar.
Laura; E, tem isso.

Pesquisadora: E a letra B vem falando: se os pais de Bernardo tivessem a opiniao

contraria a sua. Desculpa, na primeira vocé colocou que ndo pagaria?
Diana: Aham.
Pesquisadora: Nao pagaria, né? Ai, na letra B é o contrario, né?

Diana: Eu coloquei que talvez eles pagariam essa garantia, justamente por esse
medo do produto estragar e ficar por isso mesmo. Eles que iam ter que arcar com o

prejuizo.

Laura: Eu coloquei que eles ndo pagariam, as vezes pelo fato de que isso aumenta
o produto, o preco do produto, ou para eles... igual ela, ndo acredita que iSso seja

necessario.

Pesquisadora: Uhum. Ai, na letra C, para vocé, qual motivo que os vendedores tém

para oferecer a garantia estendida em um produto que esta sendo adquirido?

Laura: Mesmo eu achando que, em alguns casos, vocé deva pagar a garantia
estendida, eu acho que a intencdo é que vocé lucre mais com a venda daquele

produto.

Diana: E, de fato, porque, por exemplo, se vocé compra um aparelho eletrdnico, um
celular, por exemplo, a probabilidade de ele estragar rapido é muito maior do que se

vocé comprar uma geladeira e ela estragar. Eu acho que...
Laura: O celular € uma coisa que vocé usa assim...
Diana: Que vocé usa muito.

Laura: ...muito, vocé leva com vocé para fora de casa. A geladeira, geladeira, essas
coisas, TV, fogao, essas coisas, costuma demorar mais para dar problema.
Videogame mesmo costuma dar problema tao rapido assim.
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Diana: E eu coloquei que o que motiva é lucrar de forma irregular sobre o produto.
Pesquisadora: Uhum. Mais alguma coisa?
Diana: N&o.

Pesquisadora: Nao?

Tarefa 7

Pesquisadora: A respeito da tarefa 7, sobre venda casada, o que que vocés

acharam?

Diana: Eu acho errado isso, porque é uma forma de atrair as criangcas com esses
brinquedos, para que elas consumam uma coisa que ndo € saudéavel para elas e €

iSSO.

Laura: Tem a questdo também de que, muitas vezes, ndo é um brinde. Vocé esta
pagando a mais por aquilo. Entdo, vocé paga por aquilo, ndo é brinde, vocé esta
comprando aquilo e ai, muita gente acredita que: “ah, mas vocé nao esta pagando o

brinquedo quando vem com o lanche”.

Diana: E eu acho até que ja teve alguma lei, alguma coisa, que proibia essa relagcédo

gue tem o produto com o personagem, ou um brinquedo junto.
Laura: E, tem pais que ndo permite propaganda de brinquedo na televis&o.

Diana: E, porque o Brasil € o pais que mais tem criangas que ficam horas e horas na

frente da televisao.

Laura: E crianca também é muito mais influenciavel do que adulto, né?
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Diana: Exatamente.
Laura: Tipo, elas ndo tém nocéo desse tipo de coisa, entéo...

Pesquisadora: Na letra A, o que se pode dizer sobre a atitude da rede de fastfood

ao dar a boneca apenas com a compra do combo?

Laura: Vocé da ela, a ideia seria vocé dar ela como brinde, mesmo que nao seja

muito isso. Vocé cria a ideia de que vocé esta dando como um brinde do lanche.

Diana: Até porque... ah, eu acho que € isso. Ndo tem como vocé separar as coisas,
vocé tem a boneca se vocé comprar o lanche, se vocé ndo comprar o lanche... até

porque, se vocé fosse pagar so6 pela boneca, vocé ia pagar menos.
Pesquisadora: Sim, mas nesse caso ai, vocé ndo tem como, né?
Diana e Laura: E.

Diana: E eu até coloquei que, na letra A, ja esta na letra A? Que esse caso é uma
excecao, dessa méae que foi embora sem o lanche, porque ndo tem o héabito de
comer esse tipo de coisa. Porque na maioria das vezes 0s pais pagam o lanche sé

para o filho ter o brinquedo.

Laura: Igual o meu irmdo pequeno, é dificil ele comer qualquer coisa. Ele ndo come
hambdrguer e nem minha mée. Minha mée tem uma alimentagéo toda saudavel, ndo
sei 0 que e tudo mais e ai, tipo assim, ndo compra esse tipo de coisa. S6 que eu
acho que tem que lugar que, hoje em dia, vem s6 o brinde, se vocé pedir. Eu acho
gue eles perceberam que, pelo mesmo preco que vocé compra o lanche, vocé
compra s6 o brinde, porque eu acho que assim percebe que assim, né, vocé ganha

do mesmo jeito.
Pesquisadora: Na letra B, é honesto e legal fazer esse tipo de venda? Por qué?

Laura: N&o, porgue vocé esta... primeiro que vocé esta usando um atrativo para
criancga, isso ja é errado porque, tipo assim, a crian¢ca nao tem noc¢do do que esta
acontecendo e também vocé paga a mais por aquilo. Vocé nao deveria pagar a mais

por aquilo, que vocé ganha o brinde. Entdo, ndo € legal vocé fazer isso.
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Diana: E, eu coloquei que eu acredito também que néo é legal, justamente por isso,
atrair a crianca para uma coisa que ela ndo tem nem nocao do que € e da proporgao
gue isso tem no mundo, né? Porque, normalmente, essas redes de hamburguer séo

multinacionais (risos).

Pesquisadora: E quando eu coloquei: “é honesto e legal”’, esta vendo alguma coisa

assim... tem alguma coisa mais a falar sobre isso?

Diana: Sao duas coisas diferentes, porque honestidade € uma coisa, que nao é
honesto, mas legal é. Entdo, é isso, as pessoas usam métodos, usam artificios

independente da moral, né? Mas o interesse ndo € esse, o interesse ¢ ter lucro.
Pesquisadora: S6 isso?

Laura: So, é

Pesquisadora: A venda casada, ndo sei se vocés sabem, ela & crime.

Laura: E?

Pesquisadora: Por isso, as vezes, eles vendem a boneca agora com o valor do
preco do lanche, para vocé poder comprar s6 o boneco. Porque nesse caso ai, vocé
tem que comprar o lanche para comprar 0 boneco, né? Para ter a boneca. As
vendas casadas também, “ah, vocé sé pode comprar uma TV, se comprar o DVD
junto”. Isso ndo pode acontecer, isso € um crime mesmo. Vocé pode denunciar isso,
entendeu? Entdo, na hora em que eu coloquei honesto e legal, eu coloquei esse
legal justamente para vocés acharem, vocés perceberem se € legal: “ah, bacana” ou
ndo, como legal de legalidade mesmo. Ai, eu queria saber de vocés se vocés

sabiam que isso era crime?
Laura: Nao.

Diana: Eu ja tinha ouvido falar, que eu até comentei aqui. Mas eu ndo sabia que era
crime. Porque, justamente, ndo para de produzir coisa, principalmente comida, com

personagem e tal. A gente sempre vé isso.

Pesquisadora: Por isso que eu coloquei até mesmo a rede de fast food, né, com um

brinde, porque isso € a venda casada que a gente vé muito, né? A gente pensou em
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colocar a televisdo com o DVD, mas eu acho que néo ia ser tdo impactante como o

caso, esse caso ai.

Diana: Porque é sujeira isso, porque... p6, é crianca. Crianca ndo tem nocao, elas

sao influenciaveis, como ela falou.

Pesquisadora: Certinho entao?

Tarefa 8

Pesquisadora: Em relacao a tarefa 8, o que que vocés acharam?
Diana: Eu achei um pouco mais dificil.
Laura: E, um pouco mais complicado.

Pesquisadora: Deixa eu colocar para gravar esse aqui. Vocé achou um pouco mais
dificil?

Laura: E.

Pesquisadora: E, mas a gente percebe que, no supermercado, também ha muitas

armadilhas, né?
Diana e Laura: Aham.

Pesquisadora: Entdo, na letra A, pense nos supermercados que vocé ja foi e
apresente as possiveis armadilhas que te estimulem a comprar sem necessidade. O

gue que vocés colocaram?
Laura: Eu coloquei a organizacao dos produtos e das prateleiras.
Diana: Eu coloquei a mudanca das posi¢cdes das sec¢les e as promocoes.

Pesquisadora: Uhum. Essas vocés fizeram antes das outras, né? Mais alguma

coisa?
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Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Na letra B: abaixo estdo algumas informacBes a respeito dos
supermercados. Complete as frases com o motivo para cada uma delas. Letra A: os
itens mais basicos como, por exemplo, pado, leite, margarina, ficam no fundo do

mercado, por qué?
Diana: Ah, porque pelo caminho, né...

Laura: Vocé vai vendo um monte de coisa e vocé acaba se perdendo do seu

objetivo, que é comprar s6 o essencial.

Pesquisadora: Alguns mercados mudam a posicdo das suas secOes

frequentemente, por qué?

Laura: Para vocé ficar perdido, vocé ndo sabe mais onde estdo as coisas, entédo
vocé tem que rodar o supermercado inteiro e ai vocé acaba encontrando um monte

de coisa que vocé ndo precisava, mas ai vocé quer comprar.

Diana: E, eu coloquei estimula outros trajetos dentro do mercado, justamente para
isso, para 0 consumidor se deparar com outras coisas que nao estava nos planos

dele, para ele comprar.
Pesquisadora: Chocolates, balas e chicletes ficam proximos ao caixa, por qué?

Laura: E porque, geralmente, vocé fica em fila e ai quando vocé esta na fila, vocé

acaba pegando alguma coisa.

Diana: Foi a mesma coisa que eu coloquei.
Pesquisadora: Colocou isso também?
Diana: Coloquei.

Pesquisadora: As entradas dos supermercados sdo, na maioria das vezes, pela

direita, por qué?

Diana e Laura: Nao sei.
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Diana: Eu pensei que pudesse ter alguma coisa a ver com o estacionamento do

supermercado, mas, sei la.

Laura: Ou por causa da direcao...

Pesquisadora: Mas vocés ja pararam para perceber isso?
Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Veio na cabeca de vocés algum supermercado, assim, que a

entrada € do outro lado? Do lado esquerdo?
Diana: Como assim? Tipo...

Pesquisadora: Quando vocé entra no supermercado, a entrada mesmo, para vocé

entrar no supermercado € sempre na direita.

Laura: Ah... verdade. Depois que vocé passa todos os caixas, aquele espaco que

vOoCcé tem para entrar mesmo.
Diana: Ah ta.

Pesquisadora: S&o poucos os supermercados que tem entrada pela esquerda. E

olhe la.
Diana: Eu nunca tinha reparado.
Laura: Eu também néo.

Pesquisadora: Eu também néo tinha reparado isso. Depois que eu fui pesquisar,
gue eu notei. Ai eu comecei a reparar e, realmente, a maioria dos supermercados

entram pela direita. Vocés vao saber por qué.
Diana: Mas tem algum motivo?

Pesquisadora: Tem, eu vou mostrar para vocés daqui a pouquinho. Os produtos de

marca, maiores precos, ficam nas prateleiras a altura dos olhos, por qué?

Diana: Facilita a visualizacgéo.
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Laura: E.

Pesquisadora: Vocé também? Doces e brinquedos costumam ficar nas prateleiras

mais baixas, por qué?
Diana: Facilita o acesso para as criangas.
Laura: E, também.

Pesquisadora: Nas esquinas no interior de um supermercado, na volta de fileira
para a outra, € comum encontrar prateleiras com produtos em ofertas ou

langcamentos, por qué?
Laura: Porque eu acho que fica mais a vista, fica mais...

Diana: E, eu coloquei que facilita a visualizacdo e o consumidor ndo precisa

procurar, mas é so.

Pesquisadora: E isso? Frutas, flores e hortalicas, em alguns mercados, s&o postos

logo na entrada, por qué?
Diana e Laura: Nao sei.

Pesquisadora: Também ndo sabem essa, né? Aqui em Juiz de Fora, € um pouco
mais dificil, mas tem supermercados, eu reparei depois, tem supermercados que no
inicio, eles colocam ou s6 flores, ou mesmo as hortalicas e as frutas, vai ter um

motivo.
Diana: Eu ja vi flores so.

Pesquisadora: Flores, né? E, a maioria é s6 flores. Na maioria das vezes, nos

supermercados ndo existem janelas, nem reldgios, por qué?
Laura: Para perder a no¢ao da hora.
Diana: E.

Pesquisadora: E letra C, como vocé poderia evitar cair nessas armadilhas? Liste

suas sugestoes.
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Diana: Eu coloquei: ndo ir ao mercado com fome.

Laura: Nem com pressa, também. Tem que ter tempo, eu acho, porque sendo vocé

acaba fazendo as coisas...

Diana: Fazer uma lista para orientar a compra e néo ir ao mercado com criancgas.
Laura: Uhum.

Pesquisadora: Colocou mais alguma coisa?

Laura: Nao, so.

Pesquisadora: S0 isso? Entdo, agora, tem a continuacdo dela, depois tem uma

ultima pergunta dessa tarefa hoje.

(Tempo para terminarem de fazer a tarefa).

Pesquisadora: Pronto? O que que vocés acharam sobre esses 15 itens? Natural?
Diana: Fiquei de cara. (Riso0s).

Laura: Tem coisas que eu nunca tinha parado para pensar.

Diana: E, esse primeiro, da entrada ser a direita, nunca, nunca, nunca, nunca

pensaria.
Laura: Nunca tinha reparado nisso.

Diana: Nunca tinha nem observado, exatamente. Mas eu acho que, sei la se isso

tem a ver.

Pesquisadora: E, depois que eu li, eu comecei a reparar nisso, né, e agora eu nao
entro mais pela direita. Eu dou a volta e eu entro pela esquerda. (Risos). Eu vou
para a parte de la. Porque a gente sempre entra, tem a parte dos... a maioria, né, é
assim: refrigerante esta aqui nessa ponta, vocé da a volta, porque 0s mantimentos
estdo la do outro lado. Ai agora, eu olhando isso, eu vou, fagco a volta todinha e

comeco de la.
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Diana: As vezes, também, eu sempre... eu sempre corto esse caminho, passo no

meio dos caixas, que estdo vazios.
Laura: Eu também.

Diana: Fiquei também surpresa com o 8, que quando vocé coloca comida saudavel
no carrinho, ja te estimula a comprar o que ndo é saudavel, porque a sua

consciéncia ja esta limpa, tipo isso. E eu nunca tinha parado para pensar nisso.

Pesquisadora: Vocé falou do 8, também, sdo colocados em cestos ou caixas de

madeira.

Diana: E, mas &, é no 8 mesmo que eu estou falando.

Pesquisadora: N&o, é, mas ai tem essa continuagdo também, né?

Diana: Uhum.

Pesquisadora: Que realmente faz com que a gente ache que estéa fresco, né?

Diana: Aham. Como, de fato, ndo esta, esta cheio de remédio e acaba fazendo até

mal.
Pesquisadora: Teve mais alguma?
Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Que vocés acharam mais interessante? O que ficou faltando foi...

gue vocés nao responderam na outra? Foram s6 essas duas mesmo, né?
Diana e Laura: Foi.

Pesquisadora: E, que estava pendente. Beleza, mais alguma coisa a falar sobre

essa questao?

Diana e Laura: Nao.

Tarefa 9
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Pesquisadora: J4?

Laura: Ja.

Pesquisadora: Entdo vamos la. O que que vocés acharam da tarefa 9?
Diana: Achei tranquila.

Laura: E, eu também.

Pesquisadora: Tranquila? Ai tem duas lojas, né? Cada um dos personagens
comprou em uma. Na letra A, fazendo as contas, Gustavo deveria comprar a vista

ou a prazo? Por que essa seria a melhor escolha?

Diana: Eu coloquei que como ele tinha o dinheiro para pagar a vista...
Laura: Eu acho melhor pagar a vista.

Diana: E, ele deveria pagar...

Laura: E também, se vocé parar para pensar, ele tem 10% de desconto se ele pagar
a vista. Se ele for pagar de duas vezes, ele vai pagar o valor normal, sem o

desconto, nem nada. Entdo vale mais a pena pagar a vista.

Diana: E acaba que esses juros, esses 10% se transformam em juros. E outra coisa
também que eu penso: todo pagamento a vista deveria ter um desconto, porque
guando vocé paga no cartdo, uma porcentagem é da empresa. Entdo nao tem por
gue vocé pagar a vista e ndo ter esse desconto. Porque a pessoa, o vendedor, ele
esta ganhando ali em cima do produto tanto no valor que ele te vende, quanto nessa

porcentagem que seria para a empresa que ele pegou para ele. E so isso.
Pesquisadora: S0 isso?
Diana: E.

Pesquisadora: Na letra B, fazendo as contas, Mariana deveria comprar a vista ou a

prazo? Por que essa seria a melhor escolha?
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Laura: A vista também.
Diana: A vista também, por causa do desconto.
Laura: Pelo mesmo motivo de cima.

Pesquisadora: Nos dois casos, a vista também? Na letra C, nas duas lojas é dito
sem juros para pagamento parcelado. Vocé concorda com essa afirmacao?

Justifiqgue sua resposta.

Laura: Depende de como vocé olha, porque ela falou, tipo assim, “ah, se vocé paga
a vista, vocé tem 10% de desconto, os 10% viram juros quando vocé vai pagar a
prazo”. Mas se vocé parar para pensar que o valor da moto normal, sem desconto, &
os 12 mil e pouco, €, sem juros. Entdo depende de como é que vocé vai olhar para a

situacdo. Acho que...

Diana: E, eu coloquei que os juros ja estavam embutidos no valor total, afinal, o
pagamento a vista tem desconto e esses 10%, 5%, se transformam em juros, ou

nessa vantagem que ele tira, que eu falei.
Pesquisadora: Uhum. Mais alguma coisa?
Laura: N&o.

Pesquisadora: Na letra D, em que condicbes a melhor forma de pagamento na

compra de um produto é a vista e a prazo?

Diana: Eu coloquei que a melhor forma de pagamento a vista € quando se tem o
desconto e a prazo é quando vocé consegue dividir de mais vezes, dependendo da

sua situacao.
Laura: Eu também.

Pesquisadora: Também? (Risos). Beleza. Agora, a continuagdo desse exercicio.
Vocés ja pararam para pensar que se a gente for parcelar, aqui no exercicio ele fala
gue ambos tinham esse em dinheiro para aquisicdo da moto, certo? Eles tinham os

12 mil reais. E se ele, ao invés de pagar a vista, eles aplicassem esse valor, na
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poupanga, pelo menos? Que € o que o rendimento é baixo. Na poupanca rende

pouca coisa. E € isso que a gente vai ver aqui agora.
Diana: Se eles aplicassem um valor?

Pesquisadora: Isso, as contas podem nao precisar serem feitas, porque o0s

resultados ja est&o ai, ta? E mesmo so a interpretacdo de vocés para cada contexto.
(Tempo para continuarem a tarefa).

Diana: Se eles colocassem esses 10%, esses, no caso, 1200 reais em uma

poupanca?

Pesquisadora: Nao. Oh, o valor da moto... esse primeiro ai, 10% de desconto no
pagamento a vista, ele colocou: valor da moto, 12 mil. O valor do desconto, que é os
10% de 12 mil € 1200. Ai o valor a ser pago, com o desconto, é 10.800 reais. Entédo
essa € a opcao de pagar a vista. Agora, tem a forma parcelada. Isso eu estou
falando da loja A s6. S6 a que Gustavo comprou. Ai a segunda opcao é parcelar de
12 vezes de 1000 reais, sem juros. Como o valor a vista € de 10.800 reais e nédo 12
mil, né? Porque se for pagar a vista, vai ser 10.800. Vamos utilizar isso para 0s
célculos. Dessa forma, o valor presente da moto, o valor da moto agora € 10.800
reais. O periodo, que € a parcela, as parcelas, € 12 meses e a prestacao que vai
pagar por més € 1000 reais. Mas ele tem esse valor de 10.800 reais, ndo tem?
Entdo ele vai pegar e vai pagar 1000 reais no primeiro més e ele vai aplicar, colocar
na poupanca o restante, certo? E ai vai poder render alguma coisa, ta? Mas quando
ele fala isso, 10.800 reais, parcelado em 12 vezes, prestacdo mensal de 1000 reais,

ISSO gera um juros...
Diana: Positivo para ele.

Pesquisadora: De 1,66 ao més. Ai ele pergunta: se na opcdo parcelada, Gustavo
colocasse os 10.800 reais... nesse caso aqui, SO para... que ele [explica] ai, do
resultado, € que no valor, né, 10.800 reais, ele pagando parcelado, ele tem os juros
de 1,66% ao més, ele pagando parcelado, t4? E ai, na pergunta ele fala: se na
opcao parcelada, Gustavo colocasse os 10.800 reais rendendo na poupanca, com
uma taxa entre 0,5 a 0,7%, que é mais ou menos 0 que a poupanca rende, 0 que

vocé diria ser a melhor opcéo de pagamento? A vista ou a prazo?
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Diana: E quanto que seria 0,5% de 10.800, mais ou menos?
Pesquisadora: Vocés ja estudaram matematica financeira?
Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Ndo? Mas nao é preciso fazer conta. Comparem a taxa de juros do

resultado, com a taxa que ele poderia receber.
(Tempo para terminarem de fazer a tarefa).
Pesquisadora: E ai? Da loja A ai, qual foi a resposta de vocés?

Diana: Eu coloquei que ainda assim, a melhor opcao seria a compra a vista, porque
esses juros que iam render para ele néo iriam ser equivalentes ao desconto que ele

teria dos 10%. Mas isso € o que eu acho. Entdo eu nao fiz a conta ao certo.
Pesquisadora: Uhum. E vocé?

Laura: Eu coloquei a prazo.

Pesquisadora: A prazo?

Laura: E, porque eu acho que mesmo que ndo seja equivalente ao desconto que ele
iria receber, ia render alguma coisa, acho que € o que ele iria fazer se ele tivesse

gastado o dinheiro todo.

Diana: E na loja B, que € outro caso, eu coloquei a mesma coisa.
Laura: E, eu também.

Pesquisadora: Vocé colocou a prazo também?

Laura: Aham.

Pesquisadora: E vocé colocou a vista?

Diana: Aham.

Pesquisadora: Olha s@, nesse exercicio, comprar a vista e a prazo, a gente acha

muito interessante, porque muitas pessoas acham que pagar a vista € sempre mais
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vantajoso, porque ganha desconto, ndo é? E claro, se vocé tiver dinheiro. Se vocé
precisa comprar e vocé sabe que vai ganhar dinheiro nos proximos meses, né, vale
a pena vocé parcelar. E complicado vocé parcelar sendo que pode ser que no outro
més vocé ndo tenha dinheiro para pagar. E ai vai acumulando dividas no cartdo de
crédito, isso é muito complicado, né? Mas ai, na primeira parte, eu falo: fazendo as
contas, Gustavo deveria comprar a vista ou a prazo? Porque essa seria a melhor
escolha? Entédo eu queria saber a opinido de vocés mesmo. No caso, vocés falaram
pagar a vista, por causa do desconto e tal. Agora, quando eu entreguei essa proxima
folha para vocés, eu mostrei para vocés dois pontos: na loja A, quando vocé parcela
a conta, ela tem um juros, no caso, embutido ai, né? Fala sem juros, mas, na
verdade, o juros da operacao é de 1,66% ao més, certo? E ai, se eu for aplicar isso
a 0,5%, de 0,5% a 0,7% na poupanca, por exemplo, ela ndo me renderia mais do

gue 1,66, estd vendo? Entdo nesse caso aqui, 0 a vista seria mais vantajoso.
Diana: Na loja A?

Pesquisadora: Na loja A, porque 0s juros que ele esta tendo € maior pagando

parcelado, do que se ele fosse...
Diana: Pagar a vista.

Pesquisadora: Pagar a vista, certo? Agora, na loja B, eles dividem em 24 meses e
0s juros dessa operacao é de 0,41% ao més. Entdo, se ele colocar na poupanca,
rendendo a 0,5, ele vai ter a mais. De 0,41 para 0,5 ele esta tendo um rendimento

para ele a mais nas parcelas. Entdo esta sobrando dinheiro das parcelas.
Diana: Entendi.

Pesquisadora: Entdo, nesse caso, seria mais vantajoso a compra a prazo. Por isso
gue quando a gente conversa la na faculdade, assim, sobre comprar a vista e a
prazo, € muito importante a gente saber matematica financeira, para usar ela como
uma ferramenta na tomada de decisdo, para comprar, entendeu? “Ah, vou decidir:
compro a vista ou a prazo?”. Se ele tem desconto, 6timo. Vou colocar assim, a
principio, se eu ndo vou fazer conta de matematica financeira, eu vou fazer conta, se
tiver desconto, 6timo, vou pagar a vista. Mas se ele nao der desconto, vocé falou: “é

um absurdo”, no inicio, né? “Ah, eu acho um absurdo quando eles nao dao
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desconto”. Se eu vou pagar a vista, eu preciso ter desconto. Eu tenho que ter
desconto, porque € o cartdo, € a taxa do cartdo, né? Os juros estdo ali embutidos.
Quando vocé paga a vista, vocé precisa, vocé deveria, né, ser beneficiada, né?
Ganhar esse desconto. E se ele ndo te der o desconto, eles falam nos livros, que o
melhor é vocé parcelar, quando nédo der desconto. Mas tem esses dois casos aqui
para a gente parar para pensar, né? Nem sempre a vista € melhor, nem sempre a

prazo é melhor.

Diana: E, eu nfo fiz essa conta na loja B. E eu acho que mesmo se eu fizesse, eu

nao chegaria a essa concluséo.
(Risos).

Pesquisadora: E, na hora que vocé falou da conta, né? E ai, quando eu coloquei
esses dois juros ai, na loja A: 1,66% ao més e na loja B: 0,41% ja dava para vocés
compararem, mais ou menos, né, com a taxa que renderia na poupanca. Se a taxa

for maior, se o rendimento, né, for maior, € melhor parcelar. Se ele for menor, é

melhor pagar a vista. Certo? Mais algum comentério sobre essa questao?
Diana e Laura: Nao.

Pesquisadora: Acharam interessante?

Laura: Sim.

Diana: Ahdm. Eu tinha parado pra pensar... porque também é outra possibilidade,
né? De vocé botar o dinheiro na poupanca para render. S6 que eu acho que € mais

pratico pagar a vista.
Laura: E.

Pesquisadora: E. E, as vezes, eu estava até conversando com uma amiga, que
estava aqui... Ela falou assim: “ah, mas eu talvez ndo ia deixar rendendo na

poupancga’...

Diana: Exato, ainda corre o risco de vocé gastar o dinheiro.
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Pesquisadora: “Iria gastar com outra coisa”. (Risos). E, mas ai sdo pontos de vista,

né?

Diana: E.
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Anexo 2 Termo de Compromisso Etico

UNIVERSIDADE ‘ﬁjf

FEDERAL DE JUIZ DE FORA

PROGRAMA DE POS-GRADUACAD EM EDUCACAD MATEMATICA

Termo de Compromisso Etico

Firmamos este termo de compromisso com a finalidade de esclarecer os
procedimentos que envolvem a pesquisa, a utilizacdo dos dados coletados e deixar
transparente a relacdo entre os envolvidos e o tratamento e uso das informacfes
coletadas.

As atividades e filmagens realizadas servirdo como material para pesquisas
gue procuram entender melhor o processo de producgéo de significados na sala de
aula. Este material sera parte integrante de nossa dissertacdo de mestrado,
realizado na Universidade Federal de Juiz de fora. O acesso aos registros escritos e
em video sera exclusivo do grupo de pesquisa, que assume 0 compromisso de nao
divulga-los, e os registros escritos das mesmas serdo feitos preservando-se a
identidade dos sujeitos em sigilo, através dos pseudénimos por eles escolhidos. Nas
pesquisas que utilizarem o material coletados ndo sera feita mencdo ao ano e a
instituicdo onde a pesquisa foi realizada para preservacao da identidade do grupo.

As informacdes provenientes da analise dessas atividades poderdo ser
utilizadas pelos pesquisadores em publicagdes e eventos cientificos e divulgadas a

todos aqueles que se interessarem pelas pesquisas, na forma acima indicada.
Juiz de Fora, 09 de Maio de 2017.
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