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Resumo

O mercado de planos de assisténcia familiar movimenta bilhGes todos os anos; porém,
planos como o seguro de vida e planos funerarios criam um receio no consumidor, por
se tratar de uma preparagdo para a morte. O objetivo do estudo é analisar o
comportamento do consumidor que possui plano, ou ndo, em relagao aos planos de
assisténcia familiar que envolvem o fator “morte”. Como referencial tedrico, foi
utilizado artigos que tratam do tema comportamento do consumidor e os estudos em
relacdo a venda de planos de assisténcia familiar que envolvem o fator morte. Como
metodologia, foram entrevistadas 130 pessoas com perguntas ndo probabilisticas por
conveniéncia, numa escala de concordo/discordo, validada com alpha de Cronbach
em 0,884. O perfil dos respondentes resultou que 55% sdo do género masculino, e
45% feminino; quanto a faixa etaria, por distribuicdo, 31% tém até 26 anos; 33% de 27
a 37 anos; e 36% tém acima de 38 anos; a idade média é 34 anos. Ainda, pela
sondagem, 32% dos respondentes declararam que tém plano assistencial; e outros
68% nao possuem; 69% tém curso superior, contra 31% que declaram ter até o ensino
médio. Quanto aos resultados as perguntas feitas ao publico descrito, 95% acham os
planos de assisténcia familiar necessarios para ter seguranga em momentos dificeis;
93% consideram que os planos de assisténcia familiar ddo seguranca financeira a
familia no caso de um ente vir a faltar, 91% julgam importante estar prevenido quanto
a futuros imprevistos ao adquirir um plano de assisténcia familiar; 93% acreditam ser
apropriado que o plano assistencial disponha de equipamentos para locagdo; 70%
consideram relevante que um plano de assisténcia familiar tenha sorteios mensais
com prémios em produtos ou dinheiro; 96% avaliam ser importante conhecer os
beneficios que os planos de assisténcia familiar podem trazer a longo prazo; 54%
acreditam que descontos em consultas médicas seja um beneficio relevante para
adquirir um plano de assisténcia familiar; e 93% consideram importante que os planos
de assisténcia familiar oferecam um bom custo-beneficio. Como contribuicdo, o
estudo apontou evidéncias sobre a opinido do consumidor em relagdo ao produto
plano assistencial e o que eles consideram mais importante na sua demanda.

Palavras-chave: Comportamento do consumidor, plano assistencial, plano de saude
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1Introdugao

Ao se analisar o ramo de planos de assisténcia familiar, se pode observar que
este é um grande mercado, e que movimenta bilhdes todos os anos, como é exposto
em uma pesquisa realizada pela Zurik Advisors, que apontou que apenas o mercado
funerdrio brasileiro ja movimenta cerca de 13 bilhGes entre planos e servigos
funerdrios (Tooge, 2023).

Este mercado esta sendo influenciado pelo envelhecimento da populagédo
brasileira, e também devido as pessoas terem uma percep¢ao de morte e verem a
necessidade de se prepararem para este momento, o que faz crescer a demanda por
produtos que cobrem os custos de funerais e produtos que amparam a familia
financeiramente (Santos, 2019).

Outro fator recente, que obrigou o consumidor a antecipar seus

pensamentos em relagdo a sua morte, foi a crise da COVID19, crise esta que matou
qguase duzentas mil pessoas no ano de 2020, segundo o Departamento de
Monitoramento e Avaliacdo de (DEMAS) da Secretaria de Informacdo e Saude Digital
(SEIDIGI). Estima-se que a cada perda, ha de 6 a 10 pessoas que sofrem com as
consequénciasdo luto (Brun, 2022).
Os motivos da contratagdo de um plano funerdrio sdo as coberturas voltadas aos
custos do funeral, de cremagdo ou de sepultamento, para que a familia possua
condi¢des de uma despedida digna, sem precisar arcar com altos valores, o que, por
vezes, nem possuem.

J4d acontratagdo de um seguro de vida é motivada pela cobertura financeira a
familia, principalmente quando o segurado é o provedor de sua casa, pois traz um
amparo a familia para que ela possa se reestruturar, sem deixar de pagar suas dividas e
conseguindo manter seu padrdo de vida. Estes produtos trazem muitos beneficios a
economia e as familias, uma vez que, a partir dessas coberturas, hd uma menor
dependéncia das assisténcias publicas e uma maior estabilidade econdmica (Nei,
2020).

O mercado atual é repleto de planos de assisténcia familiar, como planos
funerdrios, seguros de vida, planos de saude e previdéncias privadas, os quais atingem
beneficamente os consumidores; porém, os planos que envolvem o fator “morte”
despertam um certo receio no consumidor. Partindo destes fatores, se chegard ao
problema de pesquisa: como o consumidor vé os produtos de assisténcia familiar que
envolvem o fator “morte”?

O estudo tem como objetivo analisar o comportamento do consumidor que
possui plano, ou ndo, em relagdo aos planos de assisténcia familiar que envolvem o
fator “morte”.
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O estudo se justifica por ajudar a compreender a forma como os
consumidores pensam e, assim, entender como se deve trabalhar no mercado para
que o cliente tenha uma maior satisfacdo com a prestagdo do servico. E fato que, se a
empresa possuir uma visao voltada para o cliente, terd mais meios de inovar em seus
produtos para o atender com mais assertividade (Hernandez, 2022).

Este artigo estd organizado da seguinte forma: a se¢do seguinte revisara a
literatura existente sobre os principais conceitos de comportamento do consumidor e
ao funcionamento do ramo de planos de assisténcia social; em seguida, a metodologia
utilizada na pesquisa sera detalhada; os resultados serdo apresentados e discutidos na
sequéncia; por fim, as conclusGes finais, contribui¢des e limitagdo do estudo e

possiveis dire¢Ges para pesquisas futuras.

2 Referencial teérico

O presente estudo se fundamenta no comportamento do consumidor, por
conta disso, esse fator serd mais amplamente descrito e dissertado, os temas
inerentes ao ramo de assisténcia familiar também terdo destaque, sendo que o
funcionamento deste mercado serd também um dos focos da pesquisa.

A revisdo da literatura é um processo usual na pratica de uma pesquisa, e o
campo das ciéncias sociais se aplica neste contexto. A revisdo bibliografica, segundo
Bispo (2023), é um fazer coletivo entre académicos, que leva ao surgimento de um
conhecimento préprio, sendo parte de uma textura de outras partes académicas,
servindo de orientagdo as pesquisas. O presente estudo seguird as orientagdes desse
autor, com o objetivo de utilizar de revisGes literarias para embasar a pesquisa de
campo e fundamentar as hipdteses e solugdes apresentadas no seu desenvolvimento.

2.1 Comportamento do consumidor

Os estudos sobre o comportamento do consumidor revelam fatores que
influenciam as decisdes de compra. Entre esses, destacam-se os fatores psicologicos,
culturais, pessoais e sociais, que exercem papéis cruciais ao longo do processo de
tomada de decisdao, desde o reconhecimento da necessidade até a satisfagao pos-
compra (Campos; Lucas, 2020).

A compreensdo desses fatores é essencial para que as empresas possam
desenvolver estratégias de marketing eficazes e estabelecer relacionamentos
duradouros com os consumidores (Rochaetal., 2021).

Fatores pessoais e psicolégicos, como o orgamento pessoal e elementos
visuais, demonstram ter um impacto significativo nos habitos de consumo. Estes
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elementos podem influenciar desde a percepcao inicial de um produto até a decisdo
final de compra, moldando o comportamento do consumidor de maneiras mais
importantes (Silva Gomes; Domingues, Biazon, 2021; Aguiar etal., 2023).

Além disso, os fatores culturais desempenham um papel notavel nas praticas de
compra dos consumidores. A adog¢do de prdticas como a compra parcelada e a
comparagao de pregos reflete os valores culturais e as normas sociais que transpde o
ambiente de consumo. Esses habitos culturais ndo apenas moldam a forma como os
consumidores interagem com os produtos, mas também influenciam suas
expectativas e satisfagdes pds-compra (Aguiar et al., 2023).

Os fatores sociais, especialmente a influéncia da familia, também sdo
determinantes nas decisGes de compra. A familia, como unidade social basica, exerce
uma influéncia consideravel nas escolhas de consumo, seja através de recomendacgdes
diretas ou pela formagdo de habitos de compra compartilhados. Esta influéncia social
pode ser um poderoso motor para a adogao de novos produtos e para a fidelizagdo do
consumidor (Aguiar et al., 2023; Lima; Reis, Trevisan, 2020).

Compreender esses diversos fatores que afetam o comportamento do
consumidor permite as empresas ajustar suas abordagens de marketing de maneira
mais precisa e eficaz. Ao identificar e responder as necessidades e preferéncias dos
consumidores, as empresas podem ndo apenas melhorar suas estratégias de
mercado, mas também construir e manter relacionamentos fortes e duradouros com

seus clientes (Rochaetal., 2021).

2.2. Planos de assisténcia familiar

Quando se observa o contexto familiar durante a perca de um ente querido,
ficam claras as dificuldades financeiras que isso acarreta, como os custos de funeral,
custos de cremacado ou de sepultamento, além da renda familiar que é perdida quando
aquele que falece é o provedor da casa, por vezes gerando dividas e falta de
mantimentos para a familia (Jardim; Santos, 2023).

Por conta disso o consumidor que faz planos para o futuro deve levar em
consideracdo o fato de ndo saber quanto tempo vai viver. Estes produtos estdo no
mercado para trazer uma maior estabilidade futura as familias, de forma que elas ndo
precisem se preocupar financeiramente em relagdo a perca de um familiar, tirando
delas asincertezas neste quesito (Rodrigues, 2019).

Porém o fator de que o beneficio do produto s6 vem apds a morte do

segurado é algo que dificulta a sua venda. Mesmo que as obje¢des sejam comuns em
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qualquer atividade econ6mica, o comportamento do comprador destes planos de
assisténcia familiar e os fatores que influenciam sua compra tém sido objeto de
diversos estudos a mais de 50 anos (Santos, 2019).

Diante dessa dificuldade, nas primeiras décadas de 2000, o mercado de
planos de assisténcia familiar foi impulsionado por planos de seguro social, os quais
poderiam ser utilizados em vida, como planos de salude, que traziam descontos na
realizacdo de consultas médicas e odontoldgicas, trazendo reconhecimento ao setor,
devido aos beneficios que os planos traziam (Jardim; Santos, 2023).

Como ja citado, este é um produto que, isoladamente, ndo atrai o
consumidor em um primeiro momento, em virtude disso, a profissdo de vendedor
deste tipo de produto possui um alto nivel de desisténcia, o que torna a rotatividade
dos cargos nessas empresas muito alta, as fazendo terem altos custos de treinamento.
Pesquisas apontam que 78% dos agentes de seguros de vida, de determinada
empresa, sairam antes de completarem 3 anos no ramo (Rodrigues, 2019).

3 Metodologia da pesquisa

O estudo caracteriza-se como pesquisa bibliografica, que é considerada um
conjunto ordenado de procedimentos de busca por solugdes relacionado ao objeto de
estudo, buscando-se referéncias tedricas para analise de informagGes sobre o
conteudo abordado, por meio de estudo em revistas, artigos, apostilas (Lima; Mioto,
2007, Gil,2017).

Este estudo apresenta como é o comportamento dos consumidores em
relacdo aos planos de assisténcia familiar que envolvem o fator “morte”, buscando
entender suas opinides e atitudes em relagdo aos produtos, pois tratam de assuntos
sensiveis as pessoas.

Para alcangar os objetivos propostos neste estudo, empregou-se uma
abordagem de pesquisa descritiva, utilizando técnicas padronizadas para coletar
dados, sendo elas perguntas direcionadas aos consumidores em relagao aos planos de
assisténcia familiar, como seguros de vida e planos funerarios. A pesquisa descritiva
terd semelhangas com a exploratdria, uma vez que visa analisar o comportamento do
consumidor, além de compreender a opinido destes em relagdo a estes produtos
(Souza; Andrade, Magalhdes, 2021).

O estudo quantitativo vem de uma investigagdo que utiliza a coleta e analise
de dados numéricos e estatisticos, os quais buscam descrever fendmenos, testar
hipdoteses ou compreender relagGes entre varidveis. Normalmente, envolve o uso de
instrumentos como questionarios estruturados, escalas de medigdo e técnicas
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estatisticas para analisar dados obtidos de uma amostra representativa dos dados
coletados (Creswell,2014).

A pesquisa a campo foi realizada por meio de questionario estruturado, o
qual foi respondido pelos consumidores da regido central do Parana, com moradores
de Iretama — PR, Nova Tebas — PR, Pitanga — PR e Santa Maria do Oeste - PR, com as
respostas sendo coletadas e transformadas em dados, que sdao apresentados no
artigo, para posterior anadlise e conclusdo dos resultados.

Visando conhecer mais sobre a visdo do consumidor e qual a sua aceitagao
em relagdo aos produtos, o questionario foi composto por 10 varidveis e 4 perfis,
sendo este: tem ou ndo plano, género, faixa etdria e escolaridade. Com base nas
respostas, se pode realizar uma analise do comportamento do consumidor em relagdo
ao produto.

A procedéncias dos dados os caracterizam como dados primarios, que sdo os
dados coletados diretamente da fonte original para responder as perguntas do estudo
(Marconi; Lakatos, 1999).

O estudo foi realizado com um corte transversal, o questionario foi aplicado
no més de setembro de 2024, com aplicagdo via Whatsapp e Google Forms (Creswell,
2014).

A metodologia pode ser considerada um conjunto de processos, técnicas e
regras utilizadas para realizagdo das pesquisas cientificas, a qual deve possuir uma
estrutura de investigacdo cientifica de forma sistematica, visando a producdo de
conhecimento confidvel e valido, através da pergunta que norteara a pesquisa
cientifica (Barbosa; Silva, 2017).

Predominou a escala ordinal, sendo utilizada uma escala de 5 pontos, do tipo
concordo/discordo, validada com alpha de Cronbach em 0,884.

A técnica de amostragem foi ndo probabilistica por conveniéncia, resultando
em 130 entrevistas, cuja amostragem busca a sele¢do de individuos de forma nao é
aleatdria, buscando caracteristicas semelhantes em cada entrevistado (Guimaraes,
2020).

Em relagdo a técnica estatistica, a analise dos dados consistiu-se em analises
univariadas e bivariadas, com base em frequéncias absolutas e relativas, segmentadas
se tem plano ou ndo, género, faixa etdria e escolaridade, elaboradas no Excel e,
posteriormente, no software Jamovi, para aplicacdo dos testes ndo paramétricos:
Mann-Whitney e Kruskal-Wallis (Siegel; Castellan, 2017).

O teste de Mann-Whitney é aplicado para 2 grupos, ndo pareados ou
independentes; e o teste de Kruskal-Wallis, para mais de 2 grupos, ndo pareados ou
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independentes. Se o valor-p for menor ou igual ao nivel de significancia (0,05), rejeita-

se a hipdtese nula e conclui-se que a diferenga entre as medianas da populagdo é

estatisticamente significativa.
Como teste de hipdtese:

Hipdtese nula: ndo ha diferenga estaticamente significativa entre as variaveis

pesquisadas, considerando os grupos envolvidos quanto ao perfil se tem plano ou ndo,

género, faixa etaria e escolaridade.

Em sintese, a Tabela 1 expressa o formato da metodologia da pesquisa

adotada para esse estudo.

Tabela 1: Sintese da metodologia de pesquisa

Parametros Metodoldgicos

Classificagdo Metodolégica

1. Natureza das variaveis

Estudo quantitativo

2.Objetivo

Descritivo conclusivo

3. Unidade de observacido

Usudrios e ndo usuarios de plano de saude

4. Escala evariaveis

Escala de 5 pontos, concordo/discordo com
10 variaveis e 4 perfis (tem ou ndo plano,
género, faixa etaria e escolaridade),
validada com alpha de Cronbach em 0,884

5. Amostragem

N3o probabilistica por conveniéncia com
130 entrevistas

6.Forma de coleta e abordagem

Levantamento por meio do Google Forms e

grupos de Whatsapp
7.Procedéncia dos dados Dados primarios
8. Recorte Transversal
9. Andlise Estatistica descritiva com analises

univariadas e bivariadas, com uso do teste
ndo paramétricos: Mann-Whitney e
Kruskal-Wallis

Fonte: elaborado pelos autores

4 Resultados e discussao

O perfil dos respondentes resultou que 55% sdo do género masculino, e 45%
feminino; quanto a faixa etaria, por distribuicdo, 31% tém até 26 anos; 33% de 27 a 37
anos; e 36% estdo acima de 38 anos, com idade média de 34 anos. Pela sondagem,
32% dos respondentes declararam que tém plano assistencial, e outros 68% ndo
possuem; 69% tém curso superior, contra 31% que declaram ter até o ensino médio.

A analise é composta a partir dos Quadros 1 a 8, segmentada se tem plano ou

nao, género, faixa etaria e escolaridade.
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4 Resultados e discussao

O perfil dos respondentes resultou que 55% sao do género masculino, e 45%
feminino; quanto a faixa etaria, por distribui¢do, 31% tém até 26 anos; 33% de 27 a 37
anos; e 36% estdo acima de 38 anos, com idade média de 34 anos. Pela sondagem,
32% dos respondentes declararam que tém plano assistencial, e outros 68% ndo
possuem; 69% tém curso superior, contra 31% que declaram ter até o ensino médio.

A andlise é composta a partir dos Quadros 1 a 8, segmentada se tem plano ou
nao, género, faixa etdria e escolaridade.

Ressalta-se que em ambos os testes estatisticos ndo paramétricos, Teste
Mann Whitney Kruskal-Wallis, para amostras independentes, utiliza-se um nivel de
significancia de 5%.

O Quadro 1 tem como finalidade mostrar os dados referentes a varidvel um
que é “Considero que os planos de assisténcia familiar sGo necessdrios para uma
seguranga em momentos dificeis”. No resultado aferido pelo estudo, 95% concordam
ou concordam totalmente que os planos de assisténcia familiar sdo essenciais para
uma seguranga financeira, apresentando apenas 5% das respostas como indiferente
ou que discordam. Estes resultados apontam que boa parte das familias tém
consciéncia de que correm o risco de perder um ente querido, e que esta perca podera
acarretar dificuldades financeiras, havendo, entdo, a necessidade dos planos (Jardim;
Santos, 2023)

Das respostas, aqueles que possuem planos de assisténcia familiar
concordam ou concordam totalmente nesta questdo, contra 93% daqueles que nao
possuem um plano; em relagdo ao género, o publico feminino tem uma maior
aceitacdo sobre a necessidade destes planos para a seguranga financeira familiar,
apresentando 97% de concordancia, contra os 93% do publico masculino. O
comparativo entre as faixas etdrias apresenta semelhanca de opiniGes, com a
concordancia dos entrevistados ficando entre 94% e 98%, com 0 mesmo acontecendo
emrelagdo a escolaridade, ficando entre 95% e 97%.

Nas andlises Mann Whitney e Kruskal-wallis ndo foi apresentado nenhum
valor-p menor ou igual ao nivel de segurancga; portanto, a diferenca de percentual
entre os grupos analisados ndo apresentou grande relevancia, com os grupos que
possuem ou ndo plano apontando um p-valor de 0,413, o Género de 0,451, a Faixa
Etaria 0,370, e aEscolaridade 0,254.
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Quadro 1 - Os planos de assisténcia familiar sio necessarios para ter seguranga em

momentos dificeis

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etdria

Sim | Ndo | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 52% | 48% | 45% 54% 40% 53% 58% 40% 51% | 49%
Concordo 48% | 45% | 52% 39% 58% 41% 38% 58% 43% 46%
Indiferente 0% 6% 1% 7% 3% 4% 5% 2% 4% 4%
Discordo 0% 1% 1% 0% 0% 1% 0% 0% 2% 1%
Discordo totalmente 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% | 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,413 0,451 0,254 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0.370

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 2 tem como finalidade mostrar a opinido dos respondentes em
relacdo a variavel dois, que é “Considero que os planos de assisténcia familiar dédo
seguranga financeira a familia, no caso de um ente vir a faltar”. No resultado aferido
pelo estudo, 93% concordam ou concordam totalmente que os planos de assisténcia
familiar sdo essenciais para uma seguranga financeira, apresentando apenas 4% das
respostas como indiferente, e 3% que discordam ou que discordam totalmente.

Esse resultado aponta que as pessoas entendem que o plano de assisténcia
familiar lhes dd4 uma maior seguranga financeira, como apontado por Rodrigues
(2019), que os planos de assisténcia familiar trazem uma maior estabilidade futura as
familias, sem que se preocupem financeiramente com a perca de um familiar.

Das respostas, entre aqueles que possuem planos de assisténcia familiar,
98% concordam ou concordam totalmente nesta questdo, contra 91% daqueles que
ndo possuem um plano. Em relagdo ao género, o publico feminino possui uma maior
concordancia sobre a seguranga financeira, sendo que 97% concordam ou concordam
totalmente, contra 88% do publico masculino. O comparativo entre as faixas etarias
aponta uma maior concordancia do publico entre 27 e 37 anos, tendo 96% de
concordam ou concordam totalmente; com rela¢do a escolaridade, ha um indice de
discordancia apenas no publico que possui ensino superior, o qual é de apenas 4%.

Nas analises Mann Whitney e Kruskal-wallis ndo foi apresentado nenhum
valor-p menor ou igual 0,05; portanto o percentual entre os grupos analisados ndo
apresentou diferengas estatisticas, com os grupos que possuem ou ndo plano
apontando um p-valor de 0,241, o Género de 0,654, a Faixa Etaria 0,623, e a

Escolaridade 0,482.
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Quadro 2 - Os planos de assisténcia familiar ddo seguranca financeira a familia, no

casode um entevirafaltar

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria
Sim | N3o | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 45% | 38% 39% 41% 35% 42% 48% 40% 34% | 40%

Concordo 52% | 53% | 58% | 47% | 58% 51% 43% 56% 60% | 53%
Indiferente 2% 5% 0% 8% 8% 2% 8% 2% 2% 4%
Discordo 0% 3% 3% 2% 0% 3% 3% 2% 2% 2%
Discordo totalmente 0% 1% 0% 2% 0% 1% 0% 0% 2% 1%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% | 100% | 100% |100%
Teste Mann Whitney 0,241 0,654 0,482 XXXXX

Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,623

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 3 tem como finalidade apresentar os dados referentes a variavel
trés, que é “Considero importante estar prevenido quanto a futuros imprevistos ao
adquirir um plano de assisténcia familiar”. No resultado aferido pelo estudo, 91%
concordam ou concordam totalmente que os planos de assisténcia familiar sdo
essenciais para uma segurancga financeira, apresentando apenas 6% das respostas
comoindiferente e 3% que discordam ou que discordam totalmente.

Com base nisso, é possivel observar que a maioria do publico possui uma
cultura que aprecia a seguranca financeira, o que pode variar conforme o meio
familiar; a partir disso, se pode entender o comportamento do consumidor quanto ao
beneficio que esses produtos trazem, o que pode direcionar as abordagens comerciais
(Aguiaretal., 2023).

Das respostas, entre aqueles que possuem planos de assisténcia familiar,
98% concordam ou concordam totalmente nesta questdo, contra 89% daqueles que
nado possuem um plano. Em relagdo ao género, o publico feminino possui uma maior
concordancia sobre a seguranca financeira, sendo que 97% concordam ou concordam
totalmente, contra 85% do publico masculino.

O comparativo entre as faixas etdrias aponta uma maior concordancia do
publico entre 27 e 37 anos, em que 95% concordam ou concordam totalmente; com
relacdo a escolaridade, o indice de concordancia daqueles que possuem ensino
superior esta acima daqueles que possuem até o ensino médio, com o Superior
apresentando 92% de concordancia, e o médio 89%.

Nas analises Mann Whitney e Kruskal-wallis ndo foi apresentado nenhum
valor-p menor ou igual ao nivel de segurancga; portanto, a diferenga de percentual
entre os grupos analisados ndo apresentou grande relevancia, com os grupos que
possuem ou ndo plano apontando um p-valor de 0,140, o Género de 0,494, a Faixa

Etaria 0,715, ea Escolaridade 0,133.
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Quadro 3 - Importante estar prevenido quanto a futuros imprevistos ao adquirir um

plano de assisténcia familiar

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria

Sim | Ndo | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 52% | 42% | 45% | 46% 35% 50% 50% 37% 49% | 45%
Concordo 45% | 47% | 52% | 39% 55% 42% 38% 58% 43% | 46%
Indiferente 2% 8% 3% 10% 8% 6% 10% 5% 4% 6%
Discordo 0% 2% 0% 3% 3% 1% 3% 0% 2% 2%
Discordo totalmente 0% 1% 0% 2% 0% 1% 0% 0% 2% 1%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% | 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,140 0,494 0,133 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,715

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 4 tem como finalidade apresentar os dados referentes a variavel
quatro, que é “Considero apropriado que o plano assistencial disponha de
equipamentos/aparelhos para locagéo e/ou empréstimos, como cadeira de rodas,
andador, muletas”. No resultado aferido pelo estudo, 93% concordam ou concordam
totalmente que os planos de assisténcia familiar sdo essenciais para a seguranca
financeira, apresentando apenas 4% das respostas como indiferente, e 3% que
discordam ou que discordam totalmente. Estes resultados mostram o desafio que o
produto enfrenta por ndo apresentar beneficios ao segurado em vida. O empréstimo
de equipamentos pode ajudar a atender a essa necessidade do cliente. (Santos, 2019)

Das respostas, ha uma taxa de concordancia de 98% entre aqueles que
possuem planos de assisténcia familiar, contra 91% daqueles que ndo possuem um
plano. Em relagdo ao género, o publico feminino possui uma maior concordancia
sobre a seguranca financeira, sendo que 94% de concordam ou concordam
totalmente, contra 90% do publico masculino. O comparativo entre as faixas etarias
aponta uma maior concordancia do publico entre 27 e 37 anos, com 98% de
concordancia; em relagdo a escolaridade, o indice de concordancia daqueles que
possuem ensino superior esta acima daqueles que possuem até o ensino médio, com
o Superior apresentando 94% de concordancia, e o médio 92%, porém essa diferenca
ndo érelevante.

Nas analises Mann Whitney e Kruskal-wallis ndo foi apresentado nenhum
valor-p menor ouigual ao nivel de seguranca; portanto a diferenca de percentual entre
os grupos analisados ndo apresentou grande relevancia, com os grupos que possuem
ou ndo plano apontando um p-valor de 0,068, 0 Género p-valor de 0,577, a Faixa Etaria

p-valorde 0,909 e a Escolaridade p-valor de 0,107.

55




Quadro 4 — E apropriado que o plano assistencial disponha de
equipamentos/aparelhos para locacdo e/ou empréstimos, como cadeira de rodas,

andador, muletas

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etdria

Sim | Ndo | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 64% | 49% | 55% 53% 43% 59% 58% 53% 51% | 54%
Concordo 33% | 42% 41% 37% 50% 34% 30% 44% 43% | 39%
Indiferente 2% 5% 3% 5% 3% 4% 13% 0% 0% 4%
Discordo 0% 3% 1% 3% 5% 1% 0% 2% 4% 2%
Discordo totalmente 0% 1% 0% 2% 0% 1% 0% 0% 2% 1%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,068 0,577 0,107 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,909

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 5 tem como finalidade analisar “Considero relevante que um plano
de assisténcia familiar tenha sorteios mensais com prémios em produtos ou dinheiro”.

A disponibilizagdo de sorteios mensais ou semestrais pode contribuir para
uma adesdao melhor aos planos de assisténcia (Rodrigues, 2019). Observando os
dados, verifica-se que 26% das pessoas que participaram da pesquisa concordam
totalmente, 44% concordam, 22% sdo indiferentes, 6% discordam e 2% discordam
totalmente.

Tendo uma analise mais criteriosa do quadro, identifica-se que entre os os
pesquisados, o grupo feminino é o que tem o maior indice de aceitagdio com os
sorteios (74%), ja os homens tém uma aceitagdo de 65%, sendo que a maior parte dos
homens prefere ficar indiferente ou discordar da ideia. Analisando as tabelas, os testes
Mann-Whitney e o Kruskal-Wallis apresentaram um p-valor de 0,266 para plano;
0,144 para género; 0,468 para a faixa etaria; e p-valor de 0,493 para a escolaridade. De
acordo com a analise destes dados, tem-se que nenhum valor chega préximo ao ponto

de segurancga, ndo tendo uma grande diferenga entre as opinides de acordo com os

perfis.
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Quadro 5 - Relevante que um plano de assisténcia familiar tenha sorteios mensais

com prémios em produtos ou dinheiro

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria

Sim | N3o | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 31% | 24% | 28% | 24% 23% 28% 28% 23% | 28% | 26%
Concordo 45% | 43% | 46% | 41% 45% 43% 30% 56% | 45% | 44%
Indiferente 17% | 25% | 24% | 20% 23% 22% 30% 19% | 19% | 22%
Discordo 7% 6% 1% 12% 8% 6% 13% 2% 4% 6%
Discordo totalmente 0% 2% 0% 3% 3% 1% 0% 0% 4% 2%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% | 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,266 0,144 0,493 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,468

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 6 tem como finalidade analisar “Considero importante conhecer os
beneficios que os planos de assisténcia familiar podem trazer a longo prazo”.

96% dos entrevistados concordaram que é importante saber quais sdo os
beneficios disponibilizados pelos planos de assisténcia familiar. Realizando uma
analise do quadro, tem-se que o publico feminino possui uma aceitagdo levemente
maior quando comparada ao publico masculino. Sendo que 97% das mulheres
concordam ou concordam totalmente com a importancia de conhecer os beneficios
de seus planos de assisténcia familiar, e 93% dos homens.

As tabelas Mann Whitney e Kruskal-wallis apresentam um p-valor de 0,178
de quem possui plano; 0,393 para género; 0,050 para faixa etaria; e 0,348 para

escolaridade, indicando que néo ha diferencas estatisticas significativas.

Quadro 6—E importante conhecer os beneficios que os planos de assisténcia familiar
podem trazeralongo prazo

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria
Sim | Ndo | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
62% | 50% | 49% | 59% | 48% 57% 70% 44% | 49% | 54%

Concordo totalmente

Concordo 36% | 44% | 48% | 34% | 48% 39% 28% 56% | 40% | 42%
Indiferente 2% 5% 3% 5% 3% 4% 3% 0% 9% 4%
Discordo 0% 1% 0% 2% 3% 0% 0% 0% 2% 1%
Discordo totalmente 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% | 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,178 0,393 0,348 XXXXX

Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,050

Fonte: Pesquisa (2024)
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O Quadro 7 tem como andlise “Considero importante que descontos em
consultas médicas sejam um beneficio relevante para adquirir um plano de assisténcia
familiar”.

57% dos pesquisados concordam totalmente; 38% concordam; 4% sao
indiferentes; e somente 2% dos pesquisados discordam. Estes resultados reafirmam
os beneficios que ofertar descontos em consultas médicas trazem para a melhor
aceitagdo do consumidor em relagdao ao produto, conforme acontece desde os anos

2000, quando estas praticas comegaram a ser utilizadas (Jardim; Santos, 2023).
Nestas pesquisas, se destaca a diferenca entre faixa etaria, em que 98% dos

pesquisados de até 26 anos concordam ou concordam totalmente, sendo que entre os

mais velhos, ter descontos como beneficios pode ndo ser totalmente o melhor.

Tendo base as tabelas Mann Whitney e Kruskal-Wallis, os p-valores sao todos
préximos, ndo tendo uma diferenca estatistica significativa entre eles; sendo o p-valor
de 0,934 para plano; 0,900 para género; 0,054 para faixa etdria; e 0,972 para

escolaridade.

Quadro 7 - E importante que descontos em consultas médicas sejam um beneficio

relevante para adquirirum plano de assisténcia familiar

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria

Sim N3o | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 57% | 57% | 56% | 58% | 58% 57% 73% 47% | 53% | 57%
Concordo 38% | 38% | 41% | 34% | 35% 39% 25% 51% | 36% | 38%
Indiferente 5% 3% 1% 7% 8% 2% 3% 2% 6% 4%
Discordo 0% 2% 1% 2% 0% 2% 0% 0% 4% 2%
Discordo totalmente 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% | 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,934 0,900 0,972 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,054

Fonte: Pesquisa (2024)

O Quadro 8 tem como analise “Considero importante que os planos de
assisténcia familiar oferecam um bom custo-beneficio”, visando mostrar o quanto as
pessoas valorizam o custo-beneficio de um plano de assisténcia familiar antes de
contrata-lo, tendo em vista seus beneficios e valores.

56% dos pesquisados concordam totalmente com esta afirmacgdo, 37%
concordam, 5% sdo indiferentes e somente 3% discordam. Com base nestas
informagdes, é possivel observar que a cultura dos consumidores da regido analisada
é de buscar por custo-beneficio em produtos como este, o que ndo se aplica

necessariamente atodos os produtos do mercado (Aguiar et al., 2023).
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Em uma analise do quadro, identificamos que o publico masculino esta mais
apto a aceitagdo sobre o custo-beneficio dos planos, tendo 95% de concordancia, em

relacgdo ao publico feminino, 92% concordam ou concordam totalmente com a

importancia do custo-beneficio.
Analisando as tabelas Mann Whitney e o Kruskal-Wallis, verifica-se que ndo

apresenta alta diferenga entre os p-valores, de forma que ndo possui impacto entre
eles. Sendo o p-valor de valor de 0,183 para Plano; 0,846 para Género; 0,010 para faixa

etdria; e p-valorde 0,368 para Escolaridade.

Quadro 8 — E importante que os planos de assisténcia familiar oferecam um bom

custo-beneficio

Tem Plano Género Escolaridade Faixa Etaria

Sim | Ndo | Fem. | Masc | Médio | Superior | Até 26 | 27/37 | 38+ | Total
Concordo totalmente | 64% | 52% | 58% 54% 48% 60% 75% 49% 47% | 56%
Concordo 31% | 40% | 34% | 41% 50% 31% 23% 51% 36% | 37%
Indiferente 5% 5% 6% 3% 3% 6% 3% 0% 11% 5%
Discordo 0% 2% 1% 2% 0% 2% 0% 0% 4% 2%
Discordo totalmente 0% 1% 1% 0% 0% 1% 0% 0% 2% 1%
Total Geral 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% 100% | 100% | 100%
Teste Mann Whitney 0,183 0,846 0,368 XXXXX
Teste Kruskal-Wallis XXXXX XXXXX XXXXX 0,010

Fonte: Pesquisa (2024)

Em sintese, a Tabela 2 demonstra o resumo dos testes ndo paramétricos:
Mann-Whitney e Kruskal-Wallis, apontando qual varidvel tem significancia estatistica

paraamostrasindependentes.

Tabela 2 — Resumo dos testes estatisticos ndo paramétricos: Mann-Whitney e

Kruskal-Wallis

Teste Mann Whitney Teste Kruskal-Wallis
P-valor Possui Plano  P-valor Género  P-valor Escolaridade  P-valor Faixa Etdria
Quadro 1 (Var 1) 0,413 0,451 0,254 0,370
Quadro 2 (Var 2) 0,241 0,654 0,482 0,623
Quadro 3 (Var 3) 0,140 0,494 0,133 0,715
Quadro 4 (Var 4) 0,068 0,577 0,107 0,909
Quadro 5 (Var 5) 0,266 0,144 0,493 0,468
Quadro 6 (Var 6) 0,178 0,393 0,348 0,050*
Quadro 7 (Var 7) 0,934 0,900 0,972 0,054
Quadro 8 (Var 8) 0,183 0,846 0,368 0,010*

Fonte: autores (2024)—p-valorsignificativo a 5% (p<0,05) *
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5 Conclusao

A partir dos resultados obtidos, pode-se concluir que o objetivo do estudo foi
alcangado, o qual consistia em analisar o comportamento do consumidor que possui
plano, ou ndo, em relagdo aos planos de assisténcia familiar que envolvem o fator
“morte”.

Com isso, no estudo, foi apresentado quais as preferéncias dos
consumidores, o que eles acham relevante dentro de um plano de assisténcia familiar
do nicho em questdo, assim como quais as diferencas de opinido entre diversos perfis
declientes.

Em resumo, os principais achados, somando concordo totalmente e
concordo, considerando os testes Mann Whitney e Kruskal-Wallis, tem-se:

e 95% acham os planos de assisténcia familiar necessdrios para a seguran¢a em
momentos dificeis. Os testes estatisticos Mann Whitney e Kruskal-Wallis ndo
apresentaram diferencas significativas entre os perfis de consumidor (Quadro 1).

® 93% consideram que os planos de assisténcia familiar ddo seguranca financeira a
familia, no caso de um ente vir a faltar. Os testes estatisticos Mann Whitney e Kruskal-
Wallis ndo apresentaram diferengas significativas entre os perfis de consumidor
(Quadro 2).

© 91% julgam importante estar prevenido quanto a futuros imprevistos ao adquirir um
plano de assisténcia familiar. Os testes estatisticos Mann Whitney e Kruskal-Wallis ndo
apresentaram diferencas significativas entre os perfis de consumidor (Quadro 3).

® 93% acreditam ser apropriado que o plano assistencial disponha de equipamentos
para locagdo. Os testes estatisticos Mann Whitney e Kruskal-Wallis ndo apresentaram
diferencas significativas entre os perfis de consumidor (Quadro 4).

e 70% consideram relevante que um plano de assisténcia familiar tenha sorteios
mensais com prémios em produtos ou dinheiro. Os testes estatisticos Mann Whitney e
Kruskal-Wallis ndo apresentaram diferencas significativas entre os perfis de
consumidor (Quadro 5).

® 96% avaliam ser importante conhecer os beneficios que planos de assisténcia
familiar podem trazer alongo prazo. O teste estatistico Mann Whitney ndo apresentou
diferenca significativa entre os perfis de consumidor, quanto possuir plano ou nao,
género e escolaridade. E o teste estatistico Kruskal-Wallis apresentou diferencga
significativa no grupo faixa etaria (Quadro 6).

e 95% acreditam ser importante que descontos em consultas médicas sejam um
beneficio relevante para adquirir um plano de assisténcia familiar. Os testes
estatisticos Mann Whitney e Kruskal-Wallis ndo apresentaram diferencas
significativas entre os perfis de consumidor (Quadro 7).
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© 93% consideram importante que os planos de assisténcia familiar oferecam um bom
custo-beneficio, com o teste Mann Whitney ndo apresentando diferenca entre os
perfis de consumidor. O teste estatistico Mann Whitney ndo apresentou diferenca
significativa entre os perfis de consumidor, quanto a possuir plano ou ndo, género e
escolaridade. E o teste estatistico Kruskal-Wallis apresentou diferenca significativa no
grupo faixa etdria (Quadro 8).

O estudo contribuiu para uma maior clareza de como é o comportamento do
consumidor quando se trata de planos de assisténcia familiar do nicho estudado,
enfatizando as questGes que os consumidores tendem a dar mais relevancia,
facilitando a venda destes produtos, e traz informacdes que podem nortear
estratégias de marketing, para que sejam mais assertivas.

Com tudo, o estudo teve limitagGes, devido aos entrevistados serem um
pequeno numero comparado ao tamanho deste mercado, além de que os
entrevistados sdo de cidades que ndo ultrapassam 40 mil habitantes, no estado do
Parana. A opinido em grandes centros pode ser diferente, portanto, os resultados
obtidos ndo devem ser projetados em outros locais.

Diante disso, como sugestdo de novos estudos, uma pesquisa mais
abrangente em grandes capitais pode trazer resultados relevantes a este mercado,
com a busca por uma amostra ainda maior para que sejam também resultados

assertivos.
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