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Resumo: O segmento educacional no Brasil evoluiu em relagdo a quantidade de instituicbes e as vagas
oferecidas. O objetivo do artigo é analisar ainfluéncia dos grupos de referéncia no processo de escolha
de uma Instituicdo de Ensino Superior - IES considerando diferentes contextos de motivagdo para
ingressar no ensino superior e atributos determinantes de escolha. Este estudo configura-se como uma
pesquisa qualitativa, de cardter descritivo explicativo onde foram analisados estudantes de instituicoes
privadas, em Joinville-SC. Para a coleta de dados utilizou-se um roteiro de entrevista ndo estruturada
aplicado para calouros de Administrac&o do primeiro semestre de 2009. As entrevistas foram transcritas
e analisadas com o auxilio do software Atlas ti. As categorias sdo: motivacdo, fontes de informacéo,
critérios de escolha, grupos de referéncia, influéncia informativa, normativa e expressiva de valor. Os
resultados possibilitaram identificar os motivos que levaram os calouros a escolherem as |IES que
frequentam, seus critérios, as principais fontes de informacao, grupos de referéncia presentes no processo
de escolha e como esses grupos exerceram suas influéncias. Conclui-se que a influéncia informativa
associa-se a escolha da |ES e do curso e as influéncias normativa e expressiva de valor possuem maior
associacdo com o desgjo de ingressar no ensino superior.
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1. INTRODUCAO

Com o aumento do numero de Instituicdes de Ensimper®r no Brasil, o segmento
passou a conviver com um cenario caracterizaddopi@ concorréncia. O censo da educacéao
superior de 2007, realizado pelo INEP, mostra gaes me 3,6 milhdes de estudantes estéo
matriculados em IES privadas e 1,25 milhdo em IESigas. Em 2007 o numero de vagas
ociosas chegou a mais de 1,34 milh&o, e cercaBdarilh&o delas sdo em IES privadas.

Conhecer o consumidor, o que ele deseja, onde useabinformacdes, como ele
estrutura o processo de decisao relacionado afandeo curso superior e 0 que o influencia
nessa decisdo se tornam fatores importantes pdES.aComo consumir € um ato de
integracdo social (HOLT, 1995), o comportamente@sikndante que esta concluindo o ensino
meédio podera ser influenciado tanto por questdesnas, como necessidade de emprego ou
desejo de um futuro melhor, quanto por questdesread, como meios de comunicagao e
grupos de referéncia (AGUIAR, 2001; DIAS, 2005; ANKU, 2006).

O objetivo desta pesquisa € analisar a influénasagilupos de referéncia no processo
de escolha de uma IES em diferentes contextos devag@o para ingressar no ensino
superior e atributos determinantes de escolha. &eaacar tal objetivo, além das influéncias
exercidas pelos grupos de referéncia, sdo anatisadaotivacdo para ingressar no ensino
superior e os critérios utilizados para optar e que o estudante realiza o seu curso.

A coleta dos dados ocorreu por meio da aplicacdanda pesquisa qualitativa, de
carater descritivo explicativo, com a realizacaeedwevistas ndo estruturadas. Os resultados
obtidos contribuem para as discussfes académitas es inumeros fatores presentes na
escolha de uma IES e mostram que os chamados gdeposferéncia tém um importante
papel na neste processo.

Familiares, amigos, estudantes das IES, professierescolas de nivel médio ou de
cursinho compdem o0s grupos que mais influenciamandidato com suas opinides e
comentarios a respeito da IES. Esses grupos vaorstituir como fonte importante para a
busca de informacgdes, de tal modo que o individussg obter uma parcela do contetdo
necessario para avaliar as alternativas e tomacesab final sobre a IES onde ir4 estudar.
Estes grupos também podem atuar como fortes irdflagores do comportamento de compra
do individuo, quando este adota habitos e padid@®ais semelhantes aos estabelecidos pelo
grupo ao qual ele pertence ou deseja pertencer.

2. GRUPOS DE REFERENCIA

Por meio de caracteristicas préprias, os gruposrefieréncia vao auxiliar no
estabelecimento de padrbes ja aprovados e irdonstitair como fonte de recompensas, ou,
castigos e irdo atuar na construcao e avaliacéoiaeas, valores, status e no comportamento
do consumidor (STAFFORD, 1966; ASSAEL, 1998). Dentrs principais grupos de
referéncia destacam-se a familia, os amigos elegade escola ou do trabalho (LIMEIRA,
2008). Scaraboto (2006, p. 26) aponta que “[.a]esBes 0S grupos que tendem a exercer uma
influéncia mais expressiva sobre seus participamess fazem parte do seu dia-a-dia, séo
importantes na vida dos individuos e ndo poderfasémente ignorados”.

Park e Lessig (1977, p. 102) definem grupo de éefga como sendo “[...] um
individuo atual, ou, imaginario, ou, um grupo, ¢ relevancia significativa nas avaliagoes,
aspiracbes e comportamentos de um individuo”. GordoCalder e Burnkrant (1977) é
freqiente a disposicdo dos individuos em serenuanfliados por outros, por causa das
possibilidades de recompensas sociais, ou, mesra@piar 0s custos de um comportamento
fora do padrdo estabelecido pelo grupo. Para S48, p. 51) a estrutura familiar, os
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meios de comunicacao entre pais e filhos e a irApoid que 0s grupos de amigos possuem
para os jovens podem contribuir para que os messiabelecam “[...] objectivos de vida
mais relacionados com o0s bens materiais, com a@ragdo social e com a satisfacéo
individual”.

Esses grupos de referéncia irdo influenciar osuwuitres por meio de influéncia
informativa, pressdo normativa e expressao de esBLACKWELL; MINIARD; ENGEL,
2005; PARK; LESSIG, 1977).

Para Kaplan e Miller (1987) a forma de influéncibormativa ocorre quando o grupo
de referéncia transmite uma informacéo util pacarsumidor e esta baseada na aceitacao do
contetdo exposto como evidéncia da realidade e eim para se chegar a solugdes corretas.
Relaciona-se a avaliacdo e selecdo de produtosc@ermarcas e organizacdes, sendo que
adolescentes desenvolvem fontes de informacgdesifispe dentre elas amigos, pais e meios
de comunicacdo de massa. Por meio da influénctaniativa o individuo ira aumentar o
conhecimento sobre determinado produto, sua hab#idpara resolver o problema
estabelecido e obter novas informacdes que irdaulkéiar na tomada de decisdo.Dentre os
grupos que possuem alta credibilidade no exerd&imfluéncia informativa estdo as pessoas
gue possuem conhecimento especializado e os meméartanilia (PARK; LESSIG, 1977;
BEARDEN; ETZEL, 1982). Para Burnkrant e CousineEir6) se o consumidor percebe que
a observacdo de outros em relacdo ao produto fordeel, a tendéncia € de que ele use a
avaliacao e que o produto avaliado seja consideradloor do que o0s outros.

Quanto ao segundo tipo de influéncia, Scarabot®@GR@estaca que a influéncia
normativa se relaciona a obediéncia por parte divithuo as preferéncias do grupo de
referéncia, sendo que a familia, os vizinhos eabsgas de trabalho tendem a exercer uma
influéncia normativa perante o individuo. Ao aceitainfluéncia normativa do grupo o
individuo expressa o seu desejo de atender as takpas de outras pessoas (KAPLAN;
MILLER, 1987). Burnkrant e Cousineau (1975) explicque isso ocorre porque o individuo
€ motivado a acreditar que agindo desta forma ampensa sera valiosa, especialmente
quando o comportamento dele for visivel, ou, coileepelo grupo, evitando também, a
possibilidade de ele ser castigado pelos membragujm. Em um ambiente familiar, pode-
se dizer que a influéncia normativa esta preseosndp o consumidor acredita que o
comportamento dele ird satisfazer esses famili@iPdsRK; LESSIG, 1977, BEARDEN;
ETZEL, 1982; BEARDEN; NETEMEYER; TEEL, 1989), sendae a influéncia normativa
ganha maior importancia para o individuo quandataobutos do produto sdo socialmente
visiveis a outros individuos (BATRA; HOMER; KAHLER001). Segundo Moschis (1976) a
probabilidade de um grupo se tornar referéncia para individuo e influenciar seu
comportamento vai depender do grau de co-orientggécesse individuo possui em relacéo
ao grupo e do padrao de valores seguidos pelo grupo

A terceira forma de influéncia, expressiva de vasar relaciona aos motivos que o
individuo possui para aumentar, ou, apoiar 0 séor@nceito, bem como a modelar o seu
comportamento de compra pelas convic¢des, nornvasoees representados pelo grupo de
referéncia. Isso ira gerar uma associagdo psicdogdim outra pessoa, ou, grupo, refletida
pela aceitacdo das posicoes evidenciadas pela &ssas associacdes podem ser distinguidas
de duas formas: tentativa para se tornar semelbawoig, estar com o grupo de referéncia, ou,
conectado a ele (PARK; LESSIG, 1977, BEARDEN; ETZEL982; BEARDEN;
NETEMEYER; TEEL, 1989; ORTH, 2005; STRONG; EFTYCHIA2006). Para
Cocanougher e Bruce (1971, p. 379) a influénciaesgiva de valor indica que “[...] um
grupo pode influenciar um individuo a extenséo agiatitudes, valores e comportamentos de
seus soOcios representam padroes que ele usa vaomate fazendo julgamentos e
avaliagoes”.
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No desenvolvimento de estratégias para anunciadups, os profissionais de
marketing irdo utilizar especialistas, com expani@&rcomprovada em relacdo ao produto,
como porta-vozes para exercer uma influéncia cam ha informacéao; consumidores tipicos,
com necessidades e problemas comuns, para redratéiluéncia tendo como perspectiva a
comparacao e a proximidade entre individuos; emmpensas e riscos potenciais relacionados
a utilizacéo, ou, ndo do produto, para gerar imitiggd normativa (ASSAEL, 1998).

3. METODO

O presente artigo buscou analisar a influénciagtegos de referéncia no processo de
escolha de uma IES em diferentes contextos de agdibvpara ingressar no ensino superior e
atributos determinantes de escolha. Para consecdedte objetivo foram realizadas
entrevistas ndo estruturadas com calouros do dergalministracdo de duas IES localizadas
em Joinville-SC.

A IES ALPHA foi fundada em 1967 e possui mais deail@s de atuacdo no ensino
superior. Sua estrutura € composta por dois canthias unidades em trés municipios da
regido norte de Santa Catarina. Os estudantes @istéibuidos entre a educacao basica e o
ensino superior. As campanhas institucionais e agacido de alunos da IES ALPHA
procuram posiciona-la pela qualidade dos cursasviel@des de ensino, pelas atividades de
pesquisa e extensao realizadas durante a gradeggia forca de sua pos-graduacao.

A IES BETA foi fundada em setembro de 2001 e atnadeis municipios da regiao
norte de Santa Catarina, com cursos de graduadegrpduacdo e extensdo. O inicio das
atividades ocorreu em um momento de expansao dwoesigperior no Brasil, principalmente
pelo oferecimento de cursos de educacdo tecnolégima vez que uma das principais
caracteristicas era a insercdo de pessoas que ites mnos nao freqiientavam uma sala de
aula. As mensagens transmitidas pelas campanh#sdimais e de captacdo de alunos da
IES BETA, desde a sua fundacédo, focam em diferesnc@mo preco, tempo de duracédo dos
cursos e politicas de descontos. Em 2008 a IES Bfairdadquirida por uma rede nacional de
ensino superior, que possui perfil semelhante dejpmamento.

Os alunos destas duas IES foram selecionados par dee amostragem nao-
probabilistica por julgamento. As entrevistas cooragddo média de 60 minutos foram
gravadas e transcritas na integra, o que possibilihaior riqueza de dados e evitou as
imprecisdes das anotacdes de campo (GODOI; BANDHIEAMELLO; SILVA, 2006).0s
dados obtidos foram submetidos a analise de comtedebcrita por Bardin (1995, p. 42)
como

[...] um conjunto de técnicas de andlise das cocagles visando obter, por procedimentos,
sistematicos e objectivos de descricdo do contelddomensagens, indicadores (quantitativos ou

ndo) que permitam a inferéncia de conhecimentadives as condi¢cdes de produgdo/recepgdo
(variaveis inferidas) destas mensagens.

A analise das transcri¢des foi realizada com oliauwkd software Atlas ti, direcionado
a pesquisas que envolvem analise de conteudo. @doacom Mello, Walter e Fonseca
(2007, p. 2) “[...] o software principalmente ajudaorganizar, registrar e possibilita o
acompanhamento dos registros efetuados pelo padquisontribuindo para a confiabilidade
do estudo”. Realizadas as leituras e as codificagises entrevistas, o software Atlas ti
possibilita a formacdo de redes para a analisabBcidas as redes e com os codigos
gerados por meio do Atlas ti, foi possivel a id&#cdo dos comportamentos dos
entrevistados em relagcéo as variaveis analisadpsesante pesquisa.



4 ANALISE DOS RESULTADOS

Buscou-se, entdo, descobrir quais sdo os grupaefdeencia que atuam sobre o
calouro no momento em que ele decide onde vazegadi curso superior e obter uma melhor
compreensao de como os grupos de referéncia eraadale influéncia atuam durante esse
processo de escolha. Nas entrevistas ndo estratutathbém foram identificadas as fontes de
informacdo para se conhecer aspectos relacionadleéS,2as motivacées para ingressar em
um curso superior e os atributos determinantesgsa@her uma IES por parte do calouro.

4.1 MOTIVAQOES PARA A ESCOLHA DO CURSO

Dentre o conjunto de motivacdes para ingressarnsin@ superior e escolher um
curso de graduacgdo, podemos encontrar tanto metasvel fazer, como empregabilidade,
experiéncias com a profissdo, experiéncias duranémsino médio e empreendedorismo,
quanto metas do nivel ser, como sentimentos passaakelhorar a condicdo de vida. Dentre

todos estes fatores 0 que mais se destaca é pegdcupm relacdo a empregabilidade gerada
pela realizacdo da graduagéo. (figura 1).
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Figura 1: Motivacao para escolha do curso

Na categoria empregabilidade esta inserida a ppagéo do calouro em relacdo a
ocupar um espacgo no mercado de trabalho.

“A graduacdo mesmo, 0 teu conhecimento quanto mai€ tem vocé até, vocé tendo uma
qualificacdo boa, um nivel superior assim ele ten@és oportunidades, tanto no mercado de
trabalho quanto na sociedade mesmo assim novasinfaades” — participante 5 — IES BETA

Os motivos da categoria sentimentos pessoais diligenciaram a escolha dos
calouros da IES ALPHA e da IES BETA foram a autaliracao e fazer a escolha correta.

“ai eu consegui, gracas a Deus, mas meu, eu daiay walor assim, eu ndo perco um minuto em
sala de aula [...] eu priorizei bastante minha ffiardssim na minha vida [...] hoje a minha
prioridade € essa, durante os quatro anos, é.e$sa participante 1 — IES ALPHA

“Eu acredito que tenha feito a escolha certa! Aaddid que eu vou para a faculdade eu tenho mais
certeza de que é a area que eu quero seguir. i gesdmente do curso [...] € muito mais amplo
do que eu imaginava [...]". — participante 3 — BISTA

As experiéncias vivenciadas anteriormente com disgém escolhida também
motivaram o calouro a escolher o curso que eslaaado.

“Eu observava de que maneira eles [profissionaighma e até mesmo onde eles poderiam
melhorar, e eu acreditava que com administrac@akeria reconhecer melhor os pontos em que a
empresa pode melhorar ou o que ela deve mantgembassim” — participante 3 — IES BETA

Outro fator motivacional para escolha do curso gee manifestou durante as
entrevistas se relaciona a administrar a empretantfia e montar o préprio negocio

“[...] como no meu caso eu pretendo montar o méyn negdocio, administracdo para mim é
futuro, porque eu vou conseguir administrar esgécie, né?” — participante 2 — IES BETA



A busca por uma evolugcdo no nivel socioecondmicobémn foi apontada pelos
calouros como um elemento motivador para ingress&nsino superior.

“[...] por exemplo, meus pais, eles ndo tém umaaemuito alta, eu pago faculdade sozinho, eu
tenho essa questdo de futuro... se eu quiser téilhaneu quero dar o melhor para ele, eu quero
que ele ndo passe o que eu passei [...]" — patitipl — IES BETA

4.2 CRITERIOS DE ESCOLHA DA IES

O conjunto de atributos salientes na escolha daélEBmposto por reconhecimento
geral da IES, investimento monetério, estruturecdi® académica da IES, aprendizagem,
comodidade/praticidade e imediatismo/garantia (g@). Observa-se que os itens que
integram as categorias investimento monetério,utes fisica e académica da IES,
aprendizagem, comodidade/praticidade e imediatganantia dificilmente sdo abordados
pelos grupos de referéncia e sao obtidos diretament fontes impessoais, sejam elas
comerciais (e.g site, material grafico e propagatadiES) ou ndo comerciais (e.g publicacbes
e reportagens). Ja o item reconhecimento geraE8aekta mais presente na influéncia dos
grupos.
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Figura 2: Critérios para escolha da IES

Presente em declaracdes de todos os calouros dALUBHA e da IES BETA, o
critério imagem da IES, que integra a categoriamkecimento geral da IES, foi o principal
meio empregado para escolher a IES que o calcemodnta atualmente.

“Eu acho que é importante o nome, o reconhecimg@atoexemplo, assim, eu fico meio com o pé
atras de fazer o [...] € que hoje estd assim bemdgro mercado de faculdade aa distancia, eu
ainda ficaria com o pé um pouquinho atrds de faperque estd comecando agora [...]" —
participante 1 — IES ALPHA

As avaliacbes realizadas pelo Ministério da Eduza¢®EC) também séo
consideradas pelos calouros como critério de eacolh

“[...] que também é aprovada [Instituicdo de EnsBuperior] pelo MEC, também é I6gico que
gualquer pessoa [...] tem que prestar atengdoessas” — participante 3 — IES ALPHA

Entre os critérios para escolher onde estudar, lourca também faz avaliagbes
financeiras no que diz respeito a valor da mersdéida bolsa de estudo e a parcerias de
descontos estabelecidas pela IES

“[...] falavamos também dos valores, como era laspdablica tinha diversas rendas familiares.
Entdo vai de cada um ter uma situacdo financeira pader bancar uma faculdade, uma
instituicdo privada” — participante 5 — IES BET Apse valor das mensalidades

Considerando critérios de escolha, também se nssauife questdes relacionadas a
estrutura fisica e académica da IES.

“Eu vi a qualidade dos livros que sdo boas, ea atualizacdo deles, tem uma da biblioteca de
empréstimo e devolugdo, também notei essas caisds-[participante 3 — IES ALPHA, sobre
infraestrutura



Caracteristicas ligadas a aprendizagem também se#estaram nas declaracdes dos
entrevistados.

“[...] os professores tem que ter um bom nivelehéle conhecimento para poder ministrar, mas
as perguntas basicas eram curriculo, professare;idn[...]” — participante 4 — IES BETA

A matriz curricular do curso também esta presente @s critérios de escolha usados
pelo calouro.

“[...] porque tem aquelas matérias que é a baseulso, contabilidade, administracdo, séo
fundamentais vocé ter conhecimento naquelas mstérrddo é importante ter uma base igual pra
ter profissionais competitivos num nivel igual oaion que os outros” — participante 5 — IES

BETA

Outros aspectos indicados pelos calouros da IESHALE BETA como critérios de
escolha referem-se a proximidade da IES ou mesiadilmlade de deslocamento para chegar
até ela.

“[...] eu tenho um acesso facilitado, porque eu osdnibus que me pegam em frente de casa,

desco em frente a faculdade, ndo demora tantooEsga também facilitou a minha escolha” —
participante 5 — IES BETA, sobre facilidade de $gaorte

O imediatismo torna a divulgacéo da lista dos aguiog e dos dias de matricula um
critério utilizado pelo calouro no momento em gpé&a por onde realizar 0 curso superior.

“[...] foi a primeira que eu me candidatei, que diznscricdo, passei, nem fui me candidatar a
outras” — participante 5 — IES BETA

Os critérios presentes nos resultados do presetig® @pontam que os calouros

participantes das entrevistas também utilizam emehtos citados como critérios de escolha
em trabalhos de autores como Aguiar (2001), Atig002), Torres (2004) e Dias (2005).

4.3 FONTES DE INFORMACAO DOS CALOUROS

As fontes de informagéo dos calouros sdo amplasleem tanto fontes comerciais
diretamente ligadas a IES e controladas por elantqundo comerciais e relacionadas as
pessoas que estudam ou trabalham na IES, a fapdlieglegas e os professores do ensino
meédio (figura 3).
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Figura 3: Fontes de informac¢do dos calouros



Entre as fontes controladas pela IES, as maigadgis pelos calouros foram o site, 0s
materiais graficos, as visitas realizadas pelad&$olégio e a empresa e também a visita do
calouro a IES.

“[...] eu li todo o site, desde o histérico da flaade, desde a grade curricular [...] .€ [...] perg
site vocé vai onde [...] vocé vai entrar onde tanca a atencdo, entdo basicamente o que estiver
chamando mais a atencéo no site vocé comeca a entta- participante 4 — IES BETA

“Foi um material bastante convincente, porqueesnse quis fazer o curso de Administragéo, e
guando vi o curso de Administragdo, com mais del fonmados que ja tinham o curso. Eu acabei
guardando esse material para estar verificandoamdbpois [...]" — participante 7 — IES ALPHA

“[...] eles trazem folders, banners e colocamusmempresa para divulgar a faculdade e todas as
pessoas da sua empresa que entrarem na faculdedeyng bolsas de estudo, entdo ja ganha ali
metade da sua mensalidade, vocé ja ganha 50% ske[bdl’ — participante 4 — IES BETA

O fato de estarem vivendo a experiéncia de realimacurso superior torna as pessoas
que ja estdo estudando na IES uma importante @ieniteformacao para o calouro.

“[...] perguntava para quem ja tinha feito ou né®tinha gostado do curso, como que era, se era
bom, se a Univille era boa, se o sistema dela ena bs professores também, eu perguntei para
mais ou menos, consultei umas dez pessoas” —ipartte 3 — IES ALPHA

A constante troca de informacf6es com os colegadrqgaentavam o ensino médio
evidencia a presenca de interesses comuns e amnexgstle uma coesao entre 0s participantes
do grupo.

“De uma certa maneira € bom, porque é uma fasente gao vai falar a vida inteira de vestibular,
entdo é uma fase legal para estar discutindo, éfaseaque a gente se dedica mais aos estudos eu

acho, onde a gente mais adquire conhecimento eah&aé legal que todos os seus amigos estédo
focados nisso, entdo existe uma linguagem s¢” ticgmante 3 — IES BETA

Os professores durante o ensino médio também santoimportantes fontes de
informacéo.
“[...] eles [professores] botavam todos os aspedexguilo, botava todos os aspectos daquela
direcdo que vocé estava tomando, dizia, vai acentsso, vai acontecer aquilo, vai melhorar

nisso, melhorar naquilo, entdo basicamente tiradast as suas duvidas referente ao que vocé
estava querendo chegar” — participante 4 — IES BETA

A convivéncia diaria faz dos colegas de trabalhognapo relevante para busca por
informagdes sobre ensino superior.

“No caso dos professores que aqui estdo [empretamuoalouro trabalha], trabalham na Univille
e FCJ, eles ttm um conhecimento do curso, datuigées que tém um bom curso. Quando eu fui
fazer a inscricdo eles disseram que era um boro §ud$ — participante 5 — IES BETA

Estudos anteriores, como o0 realizado por TorresO4R0e Andaku (2006)
demonstraram resultados semelhantes aos obtidosspmrestudo em relacdo as fontes de
informacédo de quem esta envolvido com o processdedesdo para ingressar no ensino
superior.

4.4 GRUPOS DE REFERENCIA DOS CALOUROS

Os grupos de referéncia presentes no cotidiano aloum s&o constituidos,
principalmente, por membros da familia e pessoas a® quais o futuro académico constroi
relacionamentos, ao longo de sua vida escolar,ctaiso amigos e professores do colégio
onde fez o ensino médio ou colegas de trabalha. iRglortancia da deciséo a ser tomada no
tocante a escolha por onde fazer o ensino supesses e outros grupos acabam agindo de
formas diferentes e em momentos distintos.
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Figura 4: Grupos de referéncia dos calouros dastlHFSHA e BETA
Analisando as respostas, é possivel notar que osroe do grupo familiar exercem
influéncia sobre o processo de escolha, por repi@ssn aspectos como confianca,
credibilidade e assertividade.

“ele [marido] me disse que era para mim ver qualfaverecia mais, que eu tinha que analisar
também a questdo de localizagdo e essas coisas, sefja mais facil pra mim e dai depois eu fui
guestionar com as outras pessoas [...]" — partitgpd — IES ALPHA

“Vocé confia neles [familia], vocé assim [...] evetum primo que cursou Administragdo, entao
ele mostrava esse conhecimento que ele teve l&jaeem pratica. Entdo isso me influencia
também” — participante 5 — IES BETA

A identificacdo da presenca do grupo de referéacansequentemente o exercicio da
influéncia também acontecem pelo estabelecimentpadier financeiro, quando o calouro
identifica que as decisbes na casa sado tomadasrgé@of da pessoa que trabalha ou exerce o
controle do orcamento familiar.

“O que ela [mée] compra todo mundo usa e ndo tenmtandiscussao” — participante 7 — IES
ALPHA

Pela convivéncia estabelecida ao longo dos anogueno calouro frequenta as séries
da educacdo basica, os professores e 0s colegaalaleacabam exercendo ou fazendo
tentativas de influenciar o aluno em relagdo aoresgp no ensino superior. Uma
caracteristica desse processo € o professor ssthexido como fonte de conhecimento.

“Porque ele [professor ensino médio] queria o meltarnar um profissional a pessoa que ele
ensinou durante tanto tempo, né?” — participantd 35S BETA

“Sim, a gente conversava bastante sobre isso patgo&#o da minha sala [ensino médio], na
minha turminha, a maioria das pessoas buscava&gmainte a mesma coisa, tinha dois que queria
fazer Jornalismo, tinha mais quatro que queriarfAzininistracéo, ja tinha mais dois que queria
ser professor [...]" — participante 1 — IES BETA

As pessoas que estudam ou possuem algum vincula ¢B® também sdo um grupo
de referéncia para o calouro, no momento em questh decidindo onde fara o ensino
superior.

“[...] eu ja conversei com muitas pessoas que asam aqui [IES que o calouro frequenta], que
continuaram estudando, eu fiz uma pesquisa entreuttas universidades também, avaliei o
diferencial, o curso até que ndo tanto porque lsgar é bom, é I6gico que vai tentar estudar na
melhor [...]" — participante 3 — IES ALPHA

Um dos entrevistados apontou que a convivéncia osmcolegas de trabalho
influenciou na escolha pela IES.

“Eu tive influéncias, pedi opinido de profissionaiaqui, que trabalham na area que eu estou
trabalhando na area, seguindo essa area, entao bal opinido se era um bom curso, se era uma
boa instituicdo, mas claro que o peso maior foi"'meparticipante 5 — IES BETA



Relacionando os resultados obtidos com as teodbee sgrupos de referéncia, de
autores como Park e Lessig (1977), Bearden e Ei882) e Englis e Solomon (1995),
observa-se que quando o futuro académico escoltie wai realizar o ensino superior as
relagcdes sociais influenciam o seu comportamento.

4.5 VERIFICACAO DA INFLUENCIA INFORMATIVA

A presenca da influéncia informativa nas decisfes thdividuos evidencia-se
principalmente no momento em que ele vai buscarnmicdes, obtendo como resultado
recomendacgOes positivas e/ou negativas por parte gitapos de referéncia e dos
consumidores que tiveram experiéncias com o prooutservico alvo da pesquisa por parte
do individuo. A presenca da influéncia informatieatre os calouros das IES ALPHA e
BETA pode ser analisada pelos elementos que compdeyuara 5.
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Figura 5: Presenca da influéncia informativa eagrealouros das IES ALPHA e BETA
Pelo fato de estarem vivenciando a experiénciareguéntar uma universidade, 0s

atuais alunos da IES caracterizam-se por seremmidhudis que exercem uma forte pressao
informativa sobre os futuros académicos. Como asnigo mesmo irmaos dos futuros alunos,
eles integram o mais importante grupo de referédogcalouros no processo de busca por
informacdes, recomendacéo e futura tomada de deais@speito de onde realizar o curso
superior. Os calouros tém nos atuais alunos daitEsfonte de informacdo mais especifica e
precisa do que aquelas formadas por professoresgimo médio e integrantes da familia.

“[...] eu ja conversei com muitas pessoas que asamd aqui, que continuaram estudando, eu fiz
uma pesquisa entre as outras universidades tanayafiei o diferencial, o curso até que nao tanto
porque se o lugar é bom, é logico que vai tentardas na melhor [...]" — participante 5 — IES
ALPHA

“[...] uma amiga minha fazia Comércio Exterior, diase que era muito bom e ela me disse que
era muito bom [...] parte estrutural, essas cosagente sempre ouvia umas coisinhas
contra, entdo dava um pouquinho mais de medo deraantm outra
[faculdade]” — participante 5 — IES ALPHA

Considerando o contexto que envolve a identificagaoutilizagdo da influéncia
informativa, observa-se que o grupo de referéraaddo pelos professores do colégio onde
o candidato realizou o ensino médio é um importaagente executor da influéncia
informativa, por meio dos comentarios que realizafre curso superior e sobre as opc¢des de
IES que compdem as alternativas de escolha.



“Quando tu ia perguntar para algum professor, depsor, tu acha que a faculdade é boa? Ela
[professora] tem experiéncia e tu vai saber questafalando uma coisa que tem coeréncia... pelo
fato deles saberem que tem uma boa procedénciagrguem curso bom, que era um curso
organizado, que ndo passava por passar [...]"ticipante 3 — IES ALPHA

“Conhecimento dele, né, ele [professor] ja tem umhecimento maior do que nds que estamos
recém concluindo o ensino médio [...] isso també&méonto que interfere bastante na escolha” —
participante 5 — IES BETA

O grupo de referéncia formado pela familia també&erce influéncia informativa,
mas em grau menor do que as pessoas que ja eshad#ad e os professores do ensino
médio.

“Com o meu cunhado é saber quais os beneficios daeuldade estava trazendo para ele [...] ele
se aplicou durante quatro anos, o salto que elaédexer um nivel bem inferior para um nivel tdo

grande, vocé vé a mudanca que ele tem na vida gigdeele teve, entendeu?” — participante 4 —
IES BETA

O fato de o grupo de referéncia familia exercer onénfluéncia informativa pode
estar ligado a familia demonstrar, em suas col@sagjue ndo possui muito conhecimento
sobre as IES que integram as opc¢oes de escolradaloa

“[...] meu irm&o, ele ja tinha terminado [ensinodiad, estava pretendendo fazer e ai o meu pai

tinha falado para ele dessa Univille, que ele odadar, entdo eu acho que isso foi importante” —
participante 5 — IES ALPHA

A influéncia informativa acaba sendo executadatalinente por individuos que
estavam vivenciando o dia-a-dia da IES e por pses@entificadas pelos calouros como
detentores de conhecimentos que possam contrirar pna correta avaliacdo e selecao da
IES onde sera realizado o curso superior. A ocoi@éda influéncia informativa sobre os
calouros vai refletir no seu processo de escolbandp ele atribui valor & informagéo
transmitida e passa a avaliar as alternativas gasuptendo como subsidio os comentarios
das pessoas que integram seus grupos de referéncia.

4.6 VERIFICACAO DA INFLUENCIA NORMATIVA

A identificagéo da presenca da influéncia normagintre os participantes da pesquisa
esta descrita na figura 6, e a sua ocorréncia abalstida por grupos de referéncia dos
calouros — familia, colégio ensino médio e colaetgmtrabalho.
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Figura 6: Presenca da influéncia normativa entreatmuros da IES ALPHA e BETA
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De forma diferente do que ocorreu nas andlisesivataa influéncia informativa,
percebe-se em relagdo a influéncia normativa apsaaenca na opc¢do do calouro em
ingressar no ensino superior, € ndo na escolhdp8lande realizar o curso. Aspecto que faz
do grupo de referéncia familia a principal fonterdf@iéncia normativa entre os calouros das
IES ALPHA e BETA, participantes da pesquisa. Emssuespostas, 0s entrevistados
afirmaram que acreditam que o ensino superior éefamilia a ter orgulho e recompensa-lo
em forma de elogios.

“Porque assim, da minha familia sdo, pelo menosue eu conheco, poucos 0s que tém
universidade, tém curso superior [...]" — particiged — IES ALPHA

“Como eu falei, o estudo deles [pais] € minimorasginde eles moravam era sitio, ndo tinha
condigBes, né? Agquela historia de antigamenteoguafia eles € um orgulho, eles ndo puderam
estudar e ver que os filhos tém essa oportunidas®a® aproveitando essa oportunidade, né?” —
participante 3 — IES BETA

A aprovacao da escolha do calouro por parte dogamdo colégio onde ele fez o
ensino médio também demonstra a presenca da inifudarmativa.

“Nossa, ndo acredito, meu! Que oportunidade qué vacter [...] Estude 14 por mim, por vocé” —
participante 2 — IES ALPHA

O fato de os pais terem escolaridade baixa, de@les estudado o ensino médio em
escola publica e possuirem poucos colegas quessagreno ensino superior leva o calouro a
identificar no ingresso em uma IES uma oportuniddeleeconhecimento por parte do ex-
professor.

“[...] eu falei pra ele [professor], ele disse,sabia que tu ia conseguir, eu sempre soube, ale,dis

porque a gente vé o brilho nos olhos das pessaaslgielas querem [...]” — participante 1 — IES
ALPHA

Também no momento em que a proprietaria da empnetsmrante do grupo de
referéncia grupo de trabalho, recomendou a redlzdg curso superior na IES que ela havia
frequentado.

“Esse lugar ndo é bom, entdo ndo vai la, eu ackotgmao devia ir! Ah, a Univille é boa, ela
[proprietaria da empresa] falou assim, é uma boalles [...]" — participante 3 — IES ALPHA

Percebe-se a presenca da influéncia normativa quamtresso no ensino superior €
Visto como uma recompensa, Como uma conquista adimeg referenciada pelos pais e por
outros integrantes do grupo familiar, principalneerEm relacdo a tomada de decisédo pela
IES que ele esta frequentando, esse tipo de irdlaé@o atua diretamente.

4.7 VERIFICAQAO DA INFLUENCIA EXPRESSIVA DE VALOR

Quando analisada a presenca da influéncia expesesiv valor, nota-se que 0s
participantes da pesquisa identificam no ensinesoipuma oportunidade de aprendizagem e
de crescimento profissional, em virtude dos redokaobtidos por outras pessoas que
ingressaram no ensino superior. Os elementos qertifidam a presenca da influéncia
expressiva de valor estdo presentes na figuraefaeianam-se com os grupos de referéncia
dos calouros — comunidade académica, familia gjicoénsino médio.
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Figura 7: Presenca da influéncia expressiva de ealtwe os calouros das IES ALPHA e BETA

Como resultado da influéncia expressiva de valar,calouros participantes da
pesquisa desenvolveram comportamentos pos-ingmgssdacilitaram a insercdo no novo
grupo e a sua associagdo por parte de outras pedsogue elas integram o grupo dos
estudantes que frequentam o ensino superior. Atrogd® desse senso de pertencimento é
evidenciada pela seguinte declaracéo.

“[...] vocé sabe quando vocé vé alguém olhanddipasim e esti passando um filme na cabeca
da pessoa, talvez estd pensando, ah, também deeriessa oportunidade bacana [...]" -
participante 4 — IES ALPHA

A insercdo no grupo que frequenta a IES tambémtit@insima categoria que
representa a presenca da influéncia expressivaalbe, \pelo fato de o calouro procurar
realizar atividades diferentes do seu cotidianocs opae séo relevantes para o dia-a-dia de
quem faz um curso superior, como pode ser obsemnadeclaracdo a seguir.

“[...] eu falei la que no dia que eu consegui asaajue eu vou sair da faculdade falando inglés
fluentemente, ndo sei como, mas eu vou conseguiadi..]” — participante 1 — IES ALPHA

Essa busca por pertencer, por fazer parte do ersiperior, gera, em alguns
candidatos a ingressar em uma IES, uma admira¢as pessoas que integram a sua rotina e
ja estdo frequentando a graduagdo. Uma identificagpaz de estimular a absorcdo de
normas, valores, atitudes e comportamento de compra

“[...] eu achava bonito tudo o que ela [aluna emsaperior] falava assim a respeito, eu via assim
como é diferente conversar com uma pessoa quertepouco mais de estudo, que tem um pouco
mais de conhecimento... Assim, eu achava bonitto gue ela falava, tanto assim que eu gosto
bastante de Letras, de portugués... eu via questl@ava, que ela trabalhava e mesmo assim ela
estava atras, a vontade dela que me despertaatieipante 1 — IES ALPHA

A influéncia expressiva de valor acaba caractedaase por uma busca por parte dos
calouros em exercer comportamentos semelhantesd@sintegrantes do grupo a que
pertencem ou ja concluiram o ensino superior. BBsgao por atitudes proximas ao grupo é
identificada em estudos de Cocanougher; Bruce (1971

5. CONSIDERACOES FINAIS

Assim como outros setores da economia brasileisssgomento da educagao superior
passou nos ultimos anos por um periodo de evolug#® se caracterizou pelo aumento da
quantidade de instituicdes e das vagas oferequmbas,im incremento na concorréncia entre
IES e também na implementacéo de praticas de g&3taesente estudo mostra-se relevante
para o meio profissional pelo fato de as pessoastjtam com comunicacao e marketing nas
IES voltarem seus esfor¢cos para uma melhor comgdieetio comportamento dos alunos do
ensino médio, bem como do processo de decisdoetstain por eles para escolher onde
realizar 0 seu curso superior.
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Por meio dos dados coletados, foi realizada a mac&o das motivacdes dos calouros
para ingressar no ensino superior. Os principaisvo® apontados foram auto-realizagéo,
desenvolvimento profissional, mercado de trabalbdao de ja atuar na profissdo. Também
foram citados outros aspectos, entre eles adnanistn negocio, presséo de qualificagdo por
parte da empresa, necessidade de maior escolagda@ecupacédo em sustentar uma familia.
Esses motivos sdo semelhantes aos encontrados teas esquisas realizadas em IES
brasileiras, entre elas, as de Aguiar (2001), Ai{2002) e Andaku (2006), e mesclam
aspectos emocionais, racionais e sociais.

Entre os objetivos propostos para a pesquisa, e&stade verificar os critérios
determinantes que levaram o calouro a optar p&8aglie esta realizando o curso superior. O
conjunto de critérios levantados nas declaracfespddicipantes das entrevistas contempla
aspectos relacionados a IES, a profissdo e a gsesd@iais e financeiras.

Os depoimentos permitem identificar como principaisérios: a imagem da IES,
bolsas de estudo oferecidas por ela, sua qualidattadicdo, a qualidade das atividades
complementares, a matriz curricular do curso, alipacdo, a infraestrutura, o valor da
mensalidade e a abrangéncia da profissdo. Estutesoses de Aguiar (2001), Alfinito
(2002), Torres (2004) e Dias (2005b) obtiveramItados proximos aos obtidos neste estudo.

Com a andlise dos depoimentos dos participantes edé®vistas puderam ser
estabelecidas as principais fontes de informacézaglas pelos calouros. Os resultados
apontam para a formacgéo de dois conjuntos de fmiaformacdo: um deles ligado as IES,
constituido por fontes comerciais, como, por exemplaterial grafico, propaganda e site; o
outro esta associado aos grupos de referénciaallmsras e é formado pelas pessoas com as
quais ele convive cotidianamente e apresentam conépto explicito sobre ensino superior.

Estudos anteriores como os de Park e Lessig (18&arden e Etzel (1982), Costa,
Daré e Veloso (2004), Orth (2005), Strong e Eftgd2006) e Andaku (2006), em diferentes
contextos, identificaram que a familia, os amigogsepessoas que convivem no trabalho
constituem importantes grupos de referéncia parainds/ziduos. As entrevistas nédo
estruturadas permitiram descobrir os principaigpgsude referéncia dos calouros: familia,
pessoas que frequentam ou ja concluiram o curserisu@ amigos e professores da escola
onde o aluno fez o ensino médio. Tais grupos catiaain-se por participarem do cotidiano
do calouro, estabelecerem fortes lacos deciséri@presentarem para o calouro individuos
com conhecimento e experiéncia de vida.

Percebe-se, entédo, que a influéncia informativieelseiona com maior intensidade ao
processo de escolha, pois as declaracbes emigttas garticipantes das entrevistas permitem
observar que no momento em que o calouro buscarafes sobre a IES ele sofre esse tipo
de influéncia, claramente exercida pelos gruposefieréncia que ele possui e em maior
intensidade pelas pessoas que estudam ou frequengs IES que integram o conjunto de
escolhas do calouro.

Outro fato analisado, tendo como perspectiva osigdegmtos obtidos nas entrevistas,
foi a presenca da influéncia normativa. As declB@agnostraram que a influéncia normativa
no processo de decisdo pelo ensino superior ocpam® que o0 calouro obtenha
reconhecimento, elogios e seja um orgulho, tanta adamilia quanto para seus professores
do ensino médio, o que identifica uma presencaedgss de influéncia no fato de se fazer o
ensino superior, ndo diretamente no processo @éhesde uma IES especifica.

O fato de o calouro estar frequentando um cursergrgorna-se motivo para que ele
obtenha beneficios com a conquista, sejam elesaisoou profissionais. A influéncia
normativa, conforme as declara¢des coletadas mguigas passard a exercer uma pressao
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sobre a escolha quando o calouro possui dependéraiaeira, de emprego ou algum tipo de
sentimento familiar que fara com que ele siga uswlba predeterminada por algum dos
seus grupos de referéncia.

Na tentativa de ser semelhante, de associar-serigm,go individuo passa a ter
padrbes comportamentais que vao gerar uma idem#icc com outras pessoas
(COCANOUGHER; BRUCE, 1971; PARK; LESSIG, 1977). Bessentido, a influéncia
expressiva de valor, que possui essas caractasisfimi encontrada nas declaracbes dadas
pelos participantes quando eles revelavam a vomtadazer o ensino superior para tornar-se
parte de um grupo que para alguns é pouco acessiwetivo de admiracdo. Essa busca pela
Insercao nos grupos das pessoas que frequentawssugm 0 ensino superior evidencia que
a presenca da influéncia expressiva de valor ocoemos no momento da escolha pela IES e
mais no fato de as pessoas desejarem fazer umdriggaduacao.

Analisando as relacdes entre as influéncias dgsogrde referéncia e as motivacoes e
os critérios determinantes para a escolha, observgue o fato de os principais fatores
estarem relacionados a ascenséo social e ao meteatabalho gera uma ampla busca por
informagdes por parte dos calouros. Isso contrara que os grupos de referéncia dos
calouros exercam uma pressao informativa sobrecadtetomada a respeito da IES onde
realizar o curso superior. Por outro lado, a ersgedas influéncias normativa e expressiva
de valor acaba sendo condicionada pela busca @ssi#sr social, pela obtencdo de uma
conquista, no caso 0 ensino superior, que poucograpo familiar dos participantes
conseguiram realizar, estando essas influéncias medacionadas as motivacdes para
ingressar do que aos critérios utilizados parallesca IES.
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