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Resumo

Picorelli, Natalia. Céli, Renata. Andlise dos fatores que influenciam o consumidor
do Rio de Janeiro a escolher entre livros impressos ou digitais para lazer . Rio de
Janeiro, 2015. Trabalho de Conclusdo de Curso — Departamento de
Administracao. Pontificia Universidade Catoélica do Rio de Janeiro.

Este estudo visa compreender o comportamento do consumidor frente as
mudancas do mercado literario, analisando os fatores que influenciam o seu
processo deciso6rio ao optar por livros impressos ou livros digitais. Por meio de
entrevistas em profundidade com leitores habituais do Rio de Janeiro, foi
possivel identificar habitos de leitura e caracteristicas do processo decisorio,
como: motivadores da compra de livros, fontes de informacg@es utilizadas pelos
leitores para a tomada de decisdo e os principais atributos analisados.
Perceberam-se também as preferéncias dos leitores em relagdo aos livros
impressos e digitais, identificando pontos positivos e negativos. Os resultados
demonstraram que o0s principais motivadores da compra sdo a busca pelo
entretenimento e conhecimento, considerados através de indicacdes de amigos
ou familiares, sites e na prépria livraria, onde se analisa principalmente a sinopse
e capa. Quanto a preferéncia dos livros, os impressos demonstraram ser a forma

favorita de leitura, pelo seu poder de envolvimento e caracteristicas materiais.

Palavras- chave
Comportamento do Consumidor; Processo Decisorio de Compra; Mercado

Literario; Livros Digitais; E-books; Livros Impressos.



Abstract

Picorelli, Natalia. Céli, Renata. An analysis of the factors that influence Rio de
Janeiro’s consumers to choose between printed books and e-books.. Rio de
Janeiro, 2015. Final Project — Business Departament

Pontificia Universidade Catolica do Rio de Janeiro.

The paper aims to understand the consumers' behavior regarding the
changes on the world of literature, analyzing the factors that influence their
decision-making process while choosing between printed books or e-books. After
a series of in-depth interviews with regular readers from Rio de Janeiro, it was
possible to identify reading habits and characteristics on their decision-making
process, such as: what motivates them to buy the books, sources where the
readers gather informations that help them make their decisions and the main
attributes. It was also possible to notice the readers' preferences when it comes
to the printed and digital books, pointing out their positive and negative aspects.
The results show that thirst for knowledge and entertainment are their main
motivation while looking for a book, after either a friend's/family
member's/website or bookstore recommendation, and the main points analyzed
are the synopsis and book covers. Regarding the book preferences, the printed
ones were a definite favorite as it holds the power to involve the reader and also

because of material motives

Key-words
Consumer Behavior; Purchase Decision Process; Literary Market; E-books;
Printed Books.
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1 Otemae o problema de estudo

1.1.Introducéo

O mercado literario, que conta hoje com 88,2 milhdes de leitores no pais,
de acordo com a pesquisa Retratos da Leitura no Brasil, encomendada pela
Fundagéo Pro-Livro e pelo Ibope Inteligéncia de 2012, tem vivenciado mudancgas
ao longo dos ultimos anos. O surgimento dos e-books, ou livros digitais, e a sua
crescente difusdo fazem com que o cenario desse setor se altere e entre na era
digital. Entretanto, diferentemente de outros setores, 0s livros impressos nao
foram extintos, sendo ainda o formato de leitura preferido no pais, segundo a
matéria “O avango dos livros digitais”, de Juliana Britto, publicada pela ABRALE
(Associacao Brasileira dos Autores de Livros Educativos) em 2013.

Contudo, de acordo com dados da pesquisa “Producdo e Venda do Setor
Editorial”, feita em 2014 pela Fundacdo Instituto de Pesquisas Econdmicas
(Fipe), o mercado editorial no Brasil faturou com os e-books R$ 3,8 milhdes no
ano de 2012 e esse numero cresceu para R$ 12,7 milhdes em 2013. Esses
dados foram feitos com 217 editoras, ou seja, 72% do mercado.

Ainda de acordo com a pesquisa, em relagdo aos livros impressos 0s
nameros sado bem diferentes. O faturamento registrado foi de R$ 5,3 bilhdes,
também em 2013, tendo um aumento de 7,52% em relagédo a 2012. Contudo, ao
descontar a inflacdo do periodo (5,91%), o0 aumento real foi de 1,52%.

Apesar de 0s numeros se mostrarem positivos para os livros digitais, e a
tecnologia estar cada dia mais presente no cotidiano das pessoas, ainda existem
guestionamentos quanto a aceitacdo dos leitores aos textos em formatos
virtuais.

De acordo com uma matéria feita pelo Portal Puc-Rio Digital (2013) sobre
a transformacéo do modo de ler, para alguns, os livros digitais vdo ganhar cada
vez mais espaco e sao melhores pela sua praticidade e interatividade. Ja para
outros, a leitura € melhor quando feita com os textos em maos, sem distragdes e
onde se possa “sentir o livro”, sem se perder esse contato. E h&a ainda aqueles

gue acreditam que existe espaco para os dois tipos de textos.



O entendimento do comportamento do consumidor, principalmente no seu
processo decisorio e motivagcdo de compra, é de extrema importancia para as
empresas (SOLOMON, 2011), e assim também o é para quem atua neste setor,
sobretudo editoras brasileiras. Este determina o futuro e prevé se os grandes
investimentos que sdo necessarios para entrar no mercado de e-books serdo
validos.

Além disso, é importante analisar a transformacdo desse comportamento
frente a esse novo cenario onde a tecnologia se encontra cada vez mais
presente no cotidiano das pessoas (Britto, 2013) e entender até que ponto o0 uso
de smartphones e tablets altera a percepcdo, motivacdo e atitudes dos
consumidores, alterando seu modo de ler.

Deste modo, cabe a seguinte questao: Quais sdo o0s principais fatores que

influenciam o consumidor a escolher entre livros impressos ou digitais?

1.2.0bjetivo do estudo

O objetivo do presente estudo € entender quais sdo os fatores que

influenciam a escolha dos consumidores entre livros impressos ou digitais.

1.3.0bjetivos intermediarios do estudo

Para auxiliar no alcance do obijetivo final do estudo, foram desenvolvidos

objetivos intermediarios, a saber:

e Investigar os habitos de leitura do consumidor

e Investigar o processo decisério do consumidor em relacdo a compra
de livros

e Analisar as preferéncias mais relevantes dos leitores para a escolha
de livros impressos e digitais

e Investigar pontos positivos e negativos dos livros impressos e digitais

1.4.Delimitacéo do estudo

O estudo busca analisar o comportamento do consumidor frente & tomada
de decisédo da compra de livros, delimitando-se & moradores da cidade do Rio de
Janeiro, que possuem idade na faixa etéria de 18 a 40 anos e que tenham o

hébito de ler e comprar livros para lazer.
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Serdo consideradas pessoas que tenham lido pelo menos um livro nos
altimos seis meses, sendo estes, obras literarias, como romances, contos,
biografias, fantasias, entre outros.

Além disso, serdo analisados aqueles que tém o habito de comprar livros,

tanto impressos, quanto digitais, por meio de lojas fisicas ou virtuais.

1.5.Justificativa e relevancia do estudo

O estudo é importante para entender os fatores que influenciam o processo
decisorio dos consumidores do mercado literario, dadas as opcdes de livros
disponiveis atualmente, facilitando o direcionamento de esfor¢os principalmente
da area de marketing de empresas relacionadas.

E interessante para as editoras brasileiras e livrarias, por exemplo, pois
elas podem entender qual é a preferéncia dos consumidores desse mercado, e
indicar possiveis tendéncias em relagéo ao futuro do setor.

Devido os avancgos tecnoldgicos, é necessario entender os consumidores
desse setor e acompanhar sua resposta frente as mudancas que estao
ocorrendo e que podem mudar, definitivamente, a forma de ler.

Além disso, esse estudo abordard& um tema ainda pouco difundido e
analisado academicamente. Existem, hoje, poucos artigos no Brasil que tratem

sobre o comportamento do consumidor no processo de compra de livros.
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2 Revisao de literatura

Neste capitulo sdo apresentados e discutidos aspectos conceituais e
estudos relacionados ao comportamento do consumidor e seu processo

decisério de compra e o mercado literario.

2.1.A evolucéo do livro

O homem sempre utilizou ferramentas e materiais para marcar sua
passagem pelo mundo (CALDEIRA, 2002). Segundo a publicagédo “Do papiro ao
papel manufaturado”, de Caldeira (2002), diversos povos ja registravam seus
conhecimentos em materiais diversos, como os indianos, que utilizavam folhas
de palmeiras, ou 0os romanos que utilizavam tabuas feitas de madeira para fazer
a escrita e os registros.

No Egito Antigo, por volta de 2200 a.C., os egipcios desenvolveram a
tecnologia do papiro. Nesta época, os escribas eram aqueles que fabricavam os
textos e, portanto, aqueles que praticavam a atividade da escrita. Tais
documentos eram guardados em rolos que chegavam a quase 20 metros.
(CALDEIRA, 2002).

De acordo com Sousa (2015), por volta do século X a.C., surgiram 0s
pergaminhos, feitos normalmente de pele de bovinos e bem mais resistentes.
Esse salto na evolugéo foi essencial para a preservacao de diversos textos da
Antiguidade, como exemplo a Biblia Sagrada. Além disso, é valido ressaltar, que
até este momento, os “livros” eram vistos como obras de arte por terem sua
producéo feita toda a mdo, sem nenhum componente quimico e ndo havendo a
reproducdo rapida e mecéanica.

Ainda segundo Sousa (2015), o papel como conhecemos foi inventado na
China, por volta do século 2 d.C. Sua producédo consistia na mistura de fibras
feitas de plantas, tecidos velhos e fragmentos de redes de pesca com agua,
formando uma pasta que ao ser prensada e seca formava o papel. Entretanto, a
descoberta levou anos até que fosse divulgada e passada aos demais povos.
Foi introduzida na Europa em 1150, pelos Arabes, depois da conquista da

Peninsula Ibérica.
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No periodo medieval a importancia do papel cresceu, sendo a principal
forma de divulgacéo literaria. Entretanto, segundo o livro “A questdo dos Livros:
Passado, Presente e Futuro” de Robert Darnton (2010), antigamente os livros
sofriam com a desigualdade das sociedades e s6 uma parte que possuia
“privilégios” tinha acesso a eles, principalmente os clérigos.

Contudo, em 1454, o ourives aleméo Johannes Gutenberg contribuiu para
um novo salto na evolucao dos livros. Através da sua invengdo da prensa de
tipos moéveis, onde letras de chumbo eram colocadas lado a lado, formando
palavras e frases e prensadas em papel, formando a primeira “impressora”, foi
possivel dinamizar o processo de fabricacdo de livros, possibilitando sua
popularizacdo pela capacidade de impressdo em massa. (LINARDI, 2008). O
grande marco foi a impressao da Biblia de Gutenberg, de 42 linhas, surgindo
entdo, a invencao da tipografia, que modificou a realidade da informagé&o escrita,
deixando de ser exclusividade das classes privilegiadas e expandindo-se ao
resto da Europa. (LINARDI, 2008)

A partir do século XIX, com o barateamento dos custos de producédo, o
livro realmente atravessou mares, e conseguiu aumentar seu alcance e
divulgacdo. (SOUSA, 2015,). Pode-se dizer que o livro € um dos inventos mais
grandiosos do homem, principalmente, pelo seu poder de armazenar e passar
conhecimento. Pode-se falar também, que ainda hoje, sdo considerados um dos
principais meios de comunicacdo escrita, seja pelas obras literarias ou
cientificas. Portanto, com o passar dos anos, a conscientizacdo de que os livros
deveriam ser um bem de todos ganhou espaco e a abrangéncia dos livros
também. (SANTOS, 2010).

Com o desenvolvimento das tecnologias e o avango dos recursos
multimidias, os livros também entraram na era digital. A disponibilizagdo de
livros a um nUmero cada vez maior de pessoas esta diretamente ligada com
esses avancos. (DARTON, 2010). Como exemplo, temos a venda online de
livros, ou seja, diversas livrarias passaram a contar com lojas online (PORTO;
MIOTTO, 2008).

Porém, a nova revolugdo da historia literaria, foi a digitalizacdo de livros.
Esse movimento comegou, por volta de 1971, influenciado pelo “Projeto
Gutenberg”, que tem como filosofia “disponibilizar informacéo, livros e outros
materiais ao publico em geral em formas que a vasta maioria dos computadores,
programas e pessoas possam facilmente ler, usar, citar e pesquisar.”
(GUTENBERG, 2015).

De acordo com Reiméo (2004):
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“‘No século XX, a expansdo e o desenvolvimento dos
computadores propiciaram, entre outras inovagdes, 0
surgimento do livro eletronico: livros digitalizados,
transmitidos por meio de redes virtuais ou disponiveis em
bases eletronicas, e lidos em uma tela de computador ou

apetrechos analogos” (p. 1).

Os livros eletrbnicos receberam o nome de e-books, onde o “e€” na frente
do nome diz respeito a objetos eletrénicos (BOTTENTUIT JUNIOR; COUTINHO,
2007).

Contudo, na época do nascimento dos e-books, as primeiras experiéncias
violaram os direitos dos autores, tendo suas obras hackeadas e expostas na
internet para milhares de pessoas sem que houvesse custo. Hoje, as formas de
obtencdo de livro digitais sdo mais seguras e prezam pela valorizagdo dos
direitos autorais, entretanto ndo séo totalmente inviolaveis (PORTELLA, 2003).

Mais tarde, por volta de 1998, séo langados softwares de leitura, os e-
readers. Assim, 0s e-books, que sédo os livros eletronicos, passam a ganhar
espaco e passam a atender as demandas dos adeptos as tecnologias e do
mundo virtual, como principalmente os jovens (MESQUITA; CONDE, 2008). Um
dos principais diferenciais que os e-readers trouxeram foi a comodidade de
poder acessar varios livros em um anico aparelho.

Reim&o (2004) menciona que com 0 surgimento dos e-books, o meio
académico comecou a produzir artigos e livros tentando prever o fim dos livros
tradicionais (livros impressos).

Por outro lado, autores ressaltam que:

“‘Apesar de ser bastante divulgado em paises como os
Estados Unidos e Inglaterra, a utilizagdo desta modalidade
de leitura ainda é pouco utilizada em grande parte do
mundo constituindo por conseguinte uma tematica
emergente, ainda pouco investigada mas com enorme
potencial em especial se associada a dispositivos moveis
que podem promover a popularizacdo de uma pratica que,
nos dias de hoje, continua restrita aqueles que tem acesso
a Internet e que dominam a utilizagdo das tecnologias”
(BOTTENTUIT JUNIOR; COUTINHO, 2007, p. 106).
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2.2.0 Livro Digital

N&o s6 os livros estdo entrando na era digital, as masicas, filmes e revistas
também estdo sendo adaptados para novos formatos com o desenvolver das
tecnologias. Essas mudancas séo significativas para a sociedade pela
capacidade de evolucdo, com o objetivo de sempre melhorar. Além, é claro, de
atender a muitos adeptos do mundo virtual. (BRITTO, 2013)

Como foi visto anteriormente, a nova evolu¢cdo dos livros foi a sua
digitalizacdo e em seguida a criacdo de dispositivos que possibilitavam a sua
leitura de forma movel e pratica, os e-readers. (POSSARI, 2014).

O objetivo dos e-readers é oferecer ao usuario a sensacdo de estar lendo
um livro impresso. Para isso, toda a criacdo desses leitores foi voltada a tentar
reproduzir, de forma mais préxima possivel, a pagina de um livro. Eles utilizam
uma tela especifica que tem iluminacdo adequada para a leitura, ndo afetando
tanto a vista, e uma tinta eletrénica que imita o papel. (PREMISSAS, 2010).

Além disso, os dispositivos oferecem outras caracteristicas como a
possibilidade de armazenamento de diversas obras em um mesmo aparelho. Por
exemplo, no Kindle é possivel armazenar até 1500 titulos. (PREMISSAS, 2010).
Outro ponto interessante é o acesso a impressdes com tiragem reduzida e a
conveniéncia na hora da compra, que pode ser feita com apenas um clique no
préprio dispositivo. (MESQUITA; CONDE, 2008).

Outras vantagens percebidas pelos pesquisadores Bottenttuit e Coutinho
(2007), foram a busca de termos ou palavras durante a leitura, feita na prépria
tela do e-reader, a interacdo com recursos multimidias, entre outras, sendo a
acessibilidade e a praticidade dos e-books seus fatores mais atrativos (BRITTO,
2013). Contudo, foram percebidas como desvantagens, o preco dos dispositivos
serem ainda bastante elevados, ter grande quantidade de informacdo mal
estruturada, ndo se poder fazer anotacbes manuais, etc. (BOTTENTTUIT,
COUTINHO, 2007)

Por mais que o crescimento do e-book seja inevitavel, os livros impressos
ainda estao resistindo, sendo ainda o meio de leitura preferido do pais. (BRITTO,
2013) Como Darnton (2010) ressalta em seu livro, as obras impressas nao
necessitam de downloads ou upgrades, nem precisam ser acessadas ou
conectadas. Pelo contrario, foram feitas para serem folheadas, com design que
“é um prazer para os olhos” e onde a sua forma “torna o ato de segura-lo nas

maos um deleite”. (p.86)
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Enquanto existem pesquisadores que especulam sobre o futuro dos livros
impressos ou digitais (REIMAO, 2004), ha aqueles que acreditam que existe
espaco para ambos e os veem como ferramentas complementares (REVISTA
PREMISSA, 2010).

Como falado anteriormente, segundo pesquisa a pesquisa Producéo e
Venda do Setor Editorial, conduzida pela Fundacgéo Instituto de Pesquisas
Econbmicas (Fipe), a pedido do Sindicato Nacional de Editores e da Camara
Brasileira do Livro, foi possivel perceber que o faturamento com e-books em
2013, R$12,7 milhdes, foi bem superior que o ano anterior, R$3,8 milhdes.

Entretanto, segundo a pesquisa Producdo e Vendas do Setor Editorial
Brasileiro em 2015, feita pelo mesmo instituto, vemos que a venda de livros
digitais representa apenas 0,3% do mercado de livros impressos, de uma
amostra de 195 das 773 editoras que publicam versdes digitais. Apesar de ndo
refletir exatamente a realidade, por ndo contar com 0 montante total, pode-se
averiguar o baixo crescimento mercado digital no Brasil, onde as projectes

esperadas apontavam um quadro mais favoravel.

2.3.Comportamento do Consumidor

O estudo do comportamento do consumidor € mais que analisar apenas a
compra ou 0 momento de troca entre o comprador e o produtor. De acordo com
Solomon (2011, p.33):

“E o estudo dos processos envolvidos quando individuos
ou grupos selecionam, compram, usam ou descartam
produtos, servicos, idéias ou experiéncias para satisfazer

necessidades e desejos.”

Solomon (2011) ainda ressalta que é preciso enfatizar o processo de
consumo como um todo, incluindo “as questdes que influenciam o consumidor
antes, durante e depois da compra” (p. 34).

Churchill e Peter (2007) complementam, dizendo que para realmente
entender o comportamento do consumidor, deve-se ir além e estudar seus
sentimentos e ac¢les, além de quais sédo os fatores de influéncia que possam
acarretar mudancgas.

Para Churchill e Peter (2007), o comportamento dos consumidores &

influenciado por trés fatores principais:
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e Sociais: incluem cultura — principal influenciador dos desejos e do
comportamento de um consumidor; subcultura — identificagdo de
valores e crengas mais especifica da cultura geral, como religido e
nacionalidade; classe social — divisdes hierarquicas da sociedade
onde seus membros tém preferéncias similares; grupos de
referéncia — pessoas que influenciam os sentimentos, pensamentos
e acbes dos individuos que recorrem a elas; familia — principal

influenciador do processo de decisdo de compra do individuo.

e Marketing: incluem produto — estratégia de produto que afetam o
comportamento do consumidor, como por exemplo sua
embalagem; preco — estratégia de preco adotada; praca — tornar o
produto disponivel e onde os consumidores encontrardo o produto;

promoc¢ao — modo como o produto se comunica com o consumidor.

e Situacionais: incluem ambiente fisico — sdo os fatores concretos
gue influenciam o consumidor durante a compra, como ambiente e
iluminacédo; ambiente social — o0 papel que as outras pessoas
exercem no processo de compra, cOmo comprar com uma amiga
ou com o pai; tempo — hora do dia em que a compra ocorre; tarefa
— razoes gerais para fazer uma compra; condicbes momentaneas —

estado de espirito e humor do individuo no momento da compra.

De acordo com Costa, Albuquergue e Salles (2007):

“O modelo de comportamento do comprador depende nao
somente de suas caracteristicas (os fatores psicolégicos e
pessoais), mas também dos estimulos provocados tanto
pelas variaveis controlaveis do marketing (preco, praca,
produto e promoc¢ao), quanto pelo ambiente politico,
cultural, tecnoldgico, etc. As decisbes de compra sao
fortemente influenciadas por fatores -culturais, sociais,
pessoais e psicologicos, que, apesar de ndo poderem ser
controlados pelos gestores de marketing, devem ser
levados em conta para que seus produtos e servicos,

também as marcas, possam atender os objetivos e
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necessidades dos consumidores-alvos. Para isto, ¢é
necessario que se entenda o papel que cada fator

representa.” (p. 4).

Portanto, conseguir entender o comportamento dos consumidores e saber
identificar suas necessidades faz com que as empresas consigam se destacar
no mercado e realmente se comunicar com seu publico, atendendo seus desejos
(SOLOMON, 2011).

2.3.1.Motivacao

s

Para Kotler (2008), a motivacdo € um dos fatores psicolégicos que
influenciam o comportamento do consumidor. Existem dois tipos de
necessidades, “biolégicas oriundas de estados fisicos, como a sede e a fome”, e
“psicolégicas, causadas pela necessidade de reconhecimento, estima ou
integragéo” (p.173).

Ja para Solomon (2011, p.154), as necessidades podem ser utilitarias, ou
seja, “um desejo de obter algum beneficio funcional ou pratico”, ou hedbnicas,
“‘uma necessidade de experiéncia envolvendo respostas ou fantasias
emocionais”. De acordo com Churchill e Peter (2007, p.148), a primeira esta
relacionada a “fungdes basicas e beneficios materiais”, onde o individuo tende a
ser “racional em suas escolhas” quando tentam satisfazé-las. Ja a segunda “séo
relacionadas ao desejo do prazer e auto-expressao”, e para atendé-las as
pessoas tendem a se envolver, deixar as emocdes fazerem parte do processo,
nao sendo sempre racionais.

Quando uma necessidade é despertada, o individuo tem um desejo, um
motivo, e se comporta de determinada maneira impulsionado pela tensdo criada
para tentar satisfazé-lo. Esse impulso é o espaco entre o estado presente do
consumidor, da necessidade, e 0 seu estado ideal, onde se alcanca o desejo.
Portanto, o grau de motivacdo de alguém é determinado pela distancia entre
esses dois estados (SOLOMON, 2011). Kotler e Keller (2012), ainda
acrescentam que toda motivacdo tem um direcionamento, ou seja, selecionar
uma meta ao invés de outra, e uma intensidade, ou seja, nos esforgamos mais
por certos objetivos.

Sendo assim, os profissionais de marketing devem tentar passar aos
clientes que seus produtos atendem as suas necessidades. Muitas vezes até

despertando desejos nao existentes anteriormente, ou seja, mexendo com suas
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emocdes. Como, por exemplo, comprar um carro para se auto afirmar, “estar na
moda” ou mesmo por lembrar memodrias felizes (SOLOMON, 2011).

Além disso, para alcancar seu estado ideal, ou seja, a meta que vai lhe
render a satisfacdo de suprir uma necessidade, pode-se percorrer diversas
formas e caminhos. As empresas querem entender as metas para ofertar meios
diferentes de chegar até ela. O objetivo € mostrar ao consumidor que o0 seu
caminho é melhor e Ihe trara resultados positivos (SOLOMON, 2011).

As necessidades de um individuo podem ser, muitas vezes,
compartilhadas com outras pessoas. Contudo, a forma como estas serdo
satisfeitas sdo diferentes e variam de acordo com cada pessoa. Isso, porque as
preferéncias sdo muito pessoais e especificas, seja o tipo de alimento, cor ou
estilo de roupa, cada um vai ter desejar um tipo diferente para satisfazé-la.
(SOLOMON, 2011).

Ainda para Solomon (2011), existem trés niveis de necessidades, que

influenciam no processo decisério dos individuos, séo elas:

e Necessidade de associacdo: estar na companhia de outras
pessoas;

¢ Necessidade de poder: controlar o ambiente;

e Necessidade de singularidade: esta ligada a individualidade da

pessoa.

Como falado anteriormente, cada consumidor tem preferéncias e desejos
particulares, e, portanto, se comportam diferente de outras pessoas. Suas
escolhas no processo de compra acabam por serem distintas, jA que tentam
suprir essas necessidades especificas (SOLOMON, 2011).

A teoria de Abraham Maslow traz outra perspectiva sobre a motivagdo dos
consumidores. Tendo o objetivo de explicar “por que os individuos séao
motivados por determinadas necessidades em determinados momentos”,
definiu-se que “as necessidades humanas sao dispostas em uma hierarquia, da
mais urgente para a menos urgente” (KOTLER E KELLER, 2012, P.173).

Ou seja, segundo Maslow, para atender as necessidades psicoldgicas e
bioldgicas, foi definida uma piramide dividida em cinco niveis de motivos, onde
apenas se avancava na hierarquia quando se atendia a necessidade do nivel
anterior. (KOTLER E KELLER, 2012)

A Figura 1 apresenta a piramide de Maslow.
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5

Necessi-
dades de
auto-realizagado
(desenvolvimento
e realizacoes pessoais)

4 Necessidades de estima
(auto-estima,
reconhecimento, status)

Necessidades sociais
(sensacao de pertencer, amor)

2 Necessidades de seguranca
(seguranga, protecao)

1 Necessidades fisiologicas
/ (comida, agua, abrigo)

Figura 1: Hierarquia das Necessidades de Maslow

Fonte: Kotler e Keller (2012)

De acordo com Solomon (2011):

“Os profissionais de marketing adotaram essa perspectiva
porque ela especifica certos tipos de beneficios que as
pessoas podem esperar dos produtos, dependendo dos
seus diferentes estagios de desenvolvimento mental ou

espiritual ou de sua situagdo econdémica” (p.161).

Portanto, baseando-se nisso, os consumidores percebem certos atributos
dos produtos dependendo do estagio em que se encontram e do tipo de
necessidade que buscam satisfazer (SOLOMON, 2011).

2.3.2.Comportamento de Compra e Processo Decisorio

“O interesse pela compreensdo de como ocorre o processo decisorio do
ser humano tem atraido a atengdo de pesquisadores de diversas areas”
(RAMOS; SANDER; PRADO, 2013, p. 2).

Todos os dias, individuos tomam decisdes relacionadas a aspectos de sua

vida diaria, escolhendo entre as diversas alternativas escancaradas a sua volta.
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Em geral, algumas decisGes sdo mais importantes que outras fazendo com que,
a quantidade de esfor¢co colocada em cada uma seja diferente (MENDES, 1998).
De acordo com Mendes (1998):

‘Algumas decisbes sdo tomadas quase que
automaticamente. Outras podem ser tomadas com o
auxilio de poucas informacdes. E outras ainda, podem
levar dias ou semanas e necessitar de todo um leque de

informacOes para seja efetuada corretamente” (p. 16).

Segundo Kotler (2008), o consumidor apresenta um comportamento de
compra complexo quando estd muito envolvido com o produto, seja por emanar
um grande risco, como alto custo, por ndo ser comprado com frequéncia ou por
ser auto-afirmativo. Conforme Solomon (2011) descreve, para esse tipo de
compra o consumidor ira demandar um alto esforco, pois vai buscar
compreender melhor os atributos do produto, suas caracteristicas e fara
comparagdes entre diferentes modelos, tudo buscando fazer a melhor escolha.

O outro comportamento € o de compra habitual, em que ha um baixo
envolvimento por parte do cliente, onde a compra é feita “com pouco ou nenhum
esforgo consciente” (SOLOMON, 2011, p.335). Neste tipo de compra, existem
poucas diferencas entre as marcas concorrentes e, na maioria das vezes, séo
aquisicdes rotineiras, onde se opta pelo que ja € comum, ou seja, ja estdo
habituados e néo por fidelidade (SOLOMON, 2011).

O processo decisério de compra de um consumidor € determinado pelo
envolvimento que ele desprende para determinada compra, a busca que faz por
informacgbes externas e internas, e as influéncias que sofre. Entretanto,
considera-se que todo individuo passa por cinco etapas para chegar até a
deciséo final, sdo elas: “reconhecimento da necessidade, busca de informacéao,
avaliacdo das alternativas, decisdo de compra e avaliagdo de pés-compra”
(CHURCHILL E PERTER, 2007), como pode ser visto na Figura 2.
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Influéncias |
Situacionais

Influéncias 3
Sociais L

Influéncias
Marke

Processo de Compra do
Consumidor

Reconhecimento|ll Busca de Avaliagao de | Decisdo de Avaliagao
da necessidade Informagoes alternativas compra pos-compra

Figura 2: Modelo de Processo de Compra do Consumidor
Fonte: Churchill e Peter (2007)

A seguir, cada etapa do processo de decisao de compra dos consumidores

sera explicada.

e Reconhecendo as necessidades

Para Kotler e Keller (2012), o processo decisério de uma compra comeca
guando se percebe um problema ou necessidade, e segundo Churchill e Peter
(2007), o reconhecimento dessa necessidade provém de estimulos internos ou
externos, sendo o primeiro por sensagdes internas como fome, e o segundo por
pressdes do ambiente de trabalho ou necessidade de ser aceito. Os individuos
usam a motivacdo como forca para atender as necessidades percebidas e

alcancarem o estado de satisfacdo desejado.

¢ Buscando Informacdes

Depois de que o consumidor reconhece uma necessidade, vai em busca
de informacdes para tomar uma decisdo a fim de satisfazé-la. (CHURCHILL E
PETER, 2007). Esse processo envolve a pesquisa de dados no mercado para
embasar sua decisdo. Segundo Chruchill e Perter (2007), os consumidores,

normalmente, utilizam cinco fontes de informacéo, séo elas:

e Fontes internas — quando o consumidor recorre a prépria memoria
para buscar informacg8es, como por exemplo quando se trata de um
produto que ele ja conhece;

e Fontes de grupos — quando o consumidor busca informacfes

perguntando para grupos de amigos ou familiares;
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e Fontes de marketing — o consumidor também pode buscar
informagbes sobre um produto por meio das proprias acbes de
marketing da empresa, como exemplo 0s comerciais.

e Fontes publicas — essas fontes podem ser meios de comunicacéo,
como jornais e revistas, quando estes ndo foram fornecidos pelas
empresas, ou seja, reportagens e informacbBes isentas de
influéncias da marca. Por exemplo, classificacdo feita por outros
consumidores;

e Fontes de experimentacio - quando o0s consumidores
experimentam ou degustam um produto, eles estdo obtendo

informacdes sobre 0os mesmos.

Além disso, segundo Solomon (2011), existem muito consumidores, que
apreciam fazer o processo de pesquisa de informa¢cdes. Sdo aqueles que o
fazem “por diversdao ou porque gostam de estar atualizados sobre o que
acontece no mercado”, pratica esta que o autor chama de pesquisa continua.
(p-337).

e Avaliando Alternativas

Ap6s coletar as informagfes, os consumidores devem avaliar as
alternativas encontradas para suprir sua necessidade percebida. Eles analisam
cada alternativa verificando as caracteristicas de cada uma e ponderando qual
opcao trara mais valor a sua compra, ou seja, qual delas atender4 melhor as
suas expectativas. (CHURCHILL E PETER, 2007).

Kotler e Keller (2012) ressaltam também que séo levados em consideragao
todos os atributos de cada produto e os beneficios que cada um pode entregar.
Ainda segundo os autores, as atitudes e crencas de cada individuo sdo outro
influenciador no seu processo de compra. Através de experiéncias passadas,
criam-se “avaliagdes, sentimentos e tendéncias de agao, favoraveis ou ndo, em
relacdo a algum objeto ou ideia” (KOTLER E KELLER, 2012; p.181 e 182).
Assim, as atitudes determinam se o consumidor irA gostar ou ndo de certo
produto, além de ter grande influéncia na analise das alternativas. (KOTLER E
KELLER, 2012).
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e Decidindo a compra

Depois de reconhecer a necessidade e avaliar as alternativas, o
consumidor deve decidir fazer ou ndo a compra, ponderando sobre qual produto
comprar, onde comprar, quando comprar e quanto ou como pagar. (CHURCHILL
E PETER, 2007).

Solomon (2011) acrescenta que para tomar a decisdo de compra sdo 0s
atributos determinantes, aqueles que diferem os produtos entre si, que serao
mais levados em conta.

Para o presente estudo, as etapas descritas até agora sdo as mais
importantes para entender o comportamento do consumidor durante a compra

de livros.

¢ Avaliando a compra

Depois de efetuar uma compra, os consumidores avaliam seu resultado,
ou seja, o valor recebido do produto, analisando se “ficaram satisfeitos com a
experiéncia da compra e com o produto adquirido” (CHURCHILL E PETER,
2007, p.151). Para isso é levado em consideracdo o beneficio recebido frente
aos custos envolvidos, ou seja, expectativas versus desempenho percebido.
(CHURCHILL E PETER, 2007; KOTLER, 2008)

Essa satisfagdo é importante para o consumidor, pois garante que seu
desejo foi suprido e que se tomou a decisdo certa. J4 para as empresas, €
importante porque quando satisfeitos, os consumidores exercem a propaganda
“boca a boca”, passando a amigos e familiares a boa experiéncia que tiveram.
(CHRUCHILL E PETER, 2007).
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3Métodos e procedimentos de coleta e de andlise de dados
do estudo

Este capitulo est4d dividido em cinco secdes que informam,
respectivamente, o tipo de pesquisa utilizado, as fontes de informacédo
selecionadas para coleta de informacdes neste estudo. Depois, informa-se sobre
0s processos e instrumentos de coleta de dados realizados em cada etapa, com
respectivas justificativas, em seguida fala-se sobre as formas escolhidas para
tratar e analisar os dados coletados e, por fim, as possiveis limitacdes do método

escolhido.

3.1. Tipo de Pesquisa

A presente pesquisa se caracteriza como exploratéria com o intuito de
entender melhor sobre os fatores que influenciam o processo decisorio de
compra de livros. Segundo Malhotra (2006), a pesquisa exploratoria é
caracterizada como flexivel e ndo estruturada, tendo o objetivo de “explorar ou
examinar um problema ou situacdo para proporcionar conhecimento e
compreensao”. (p.56).

Foram coletados dados primarios, através da abordagem da pesquisa
qualitativa, pelo tema do estudo ser pouco discutido e estudado, proporcionando
assim uma melhor compreensao do contexto do problema. (MALHOTRA, 2002).
Ainda segundo Malhotra (2006), esse tipo de pesquisa é baseado em pequenos
grupos e os dados ndo séo analisados estatisticamente.

Para coletar os dados, foi utilizada a técnica de entrevista em

profundidade, que por definicdo de Malhorta (2002) é:

“‘Uma entrevista ndo-estruturada, direta e pessoal, em que
um anico respondente é testado (...) para descobrir
motivacoes, crencas, atitudes e sensacfes subjacentes

sobre um tépico.” (p.163)



25

3.2. Fontes de informacéao selecionadas para coleta de dados
no estudo

Para investigar o tema de pesquisa, buscou-se entrevistar pessoas com
perfis diferentes, para obter diferentes visbes sobre um mesmo tema.

Portanto, os entrevistados foram leitores de diferentes idades e géneros
que tivessem lido pelo menos um livro nos ultimos seis meses, apresentassem o
costume de comprar livros literarios para lazer e residissem no Rio de Janeiro.

A pesquisa foi realizada com 16 pessoas, selecionadas através do critério

da conveniéncia.

3.3. Procedimentos e instrumentos de coleta de dados
utilizados no estudo

Foram feitas 16 entrevistas em profundidade, realizadas de duas formas:
pessoalmente e virtualmente, através de Skype e chats online de redes sociais,
como o Facebook.

Segundo Nicolaci-da-Costa, Roméao-Dias e Di Luccio (2008), o mundo tem
mudado muito, principalmente quanto as evolug¢des tecnologicas. A forma como
a sociedade se relaciona e esta interligada € uma das principais mudancgas.
Sendo assim, a forma como as pesquisas ha area das ciéncias sociais e
humanas ocorrem necessitou acompanhar essas transformacdes e explorar
novas possibilidades de obtencéo de dados.

Na visdo desses pesquisadores (2008), as pesquisas qualitativas

contemporaneas seguem a seguinte premissa maxima:

“Diferentes objetivos podem requerer diferentes métodos,
procedimentos e/ou instrumentos de coleta de dados, pois
cada um destes apresenta um tipo de sensibilidade distinto
que pode ou ndo ser compativel com um objetivo

especifico” (p.37)

De acordo com Nicolaci-da-Costa, Romé&o-Dias e Di Luccio (2008), com
essa nova realidade virtual que se instalou, grande parte das conversas e
interacdes interpessoais migraram para ambientes virtuais pela conectividade da
internet. Essas interacdes se d&o tanto por espacos de tempos indeterminados,
como instantaneamente. Sendo assim, foi possivel caminhar para uma nova

forma de coletar dados.
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Sendo assim, ainda segundo os autores (2008), “as entrevistas on-line séo
adequadas sempre que essa condicdo basica for satisfeita e o objetivo da
pesquisa permitir seu uso” (p.39).

Todas as entrevistas realizadas virtualmente foram feitas com o
consentimento dos entrevistados, que estavam familiarizados com o meio
utilizado, e na maioria das vezes, preferiram entrevistas on-line a presenciais.
Além disso, o método facilitou a obtencdo dos dados por diminuir as distancias
entre o entrevistador e entrevistado, quando ndo foi possivel o encontro face-a-
face. Ja as entrevistas feitas pessoalmente, foram realizadas em ambientes
neutros e agradaveis, para manter um clima informal durante a conversa.

Foi elaborado um roteiro semi-estruturado de perguntas abertas, baseado
na revisdo de literatura do presente estudo, que foi utilizado como guia para
conduzir as entrevistas. O roteiro pode ser visto em Anexo.

A entrevista foi iniciada com uma breve explicacdo sobre o tema abordado
no estudo. Em seguida foram feitas perguntas referente ao perfil da pessoa,
depois, com o intuito de certificar que aquele entrevistado realmente se
enquadrava nos requisitos pré-estabelecidos, foi perguntado sobre a frequéncia
de leitura. Na sequéncia, foram perguntadas questfes sobre habitos de leitura,
preferéncias, motivacdes e percepcdes sobre livros digitais e impressos.

No caso das entrevistas feitas pessoalmente, manteve-se a estruturacao e
dindmica detalhada acima. Foi usado um gravador, com a permissao prévia do
entrevistado, para registrar toda a conversa, que depois foi transcrita fielmente
para um arquivo de texto para ser melhor analisada.

Mesmo utilizando o esboco de roteiro, as perguntas foram sendo feitas de
acordo com as respostas dos entrevistados. Foram acrescentadas perguntas
cabiveis durante a conversa, de acordo com o que era respondido, de modo a
explorar melhor o testemunho dos entrevistados. Utilizando a técnica de
sondagem foi possivel também obter respostas significativas, em que as
motivacdes e preferéncias eram mais detalhadas (MALHOTRA, 2002). Dessa
forma, foi possivel entender melhor os fatores que levam os consumidores a

escolherem entre livros digitais ou fisicos.



27

3.4.Formas de tratamento e analise dos dados coletados para
o estudo

Como explicado anteriormente, para a obtencdo de dados foram
entrevistadas 16 pessoas, com perfis e idades diferentes, mas que tivessem
aspectos em comum, como o costume da leitura e o habito de compra de livros.

Para esse estudo, a identidade dos entrevistados foi preservada, portanto
seus nomes foram alterados para: Entrevistado 1, Entrevistado 2, e assim por
diante, visando garantir 0 anonimato.

Ao obter todos os dados, estes foram analisados, tendo como objetivo
interpretar as respostas, obtidas através das entrevistas presenciais e on-line. As
entrevistas foram transcritas para um mesmo documento, para serem melhor
consultadas e foram analisadas uma a uma.

Para a andlise dos resultados utilizou-se duas etapas complementares:

“A primeira, chamada de inter-participantes, consiste na analise das
respostas dadas pelo grupo como um todo, enquanto a segunda,
denominada intra-participantes, se dedica a analise detalhada de
cada uma das entrevistas individuais” (NICOLACI-DA-COSTA;
ROMAO-DIAS; DI-LUCCIO, 2008, p.42).

Na primeira etapa, as respostas foram analisadas e comparadas em busca
de recorréncias. Estas deram visibilidade aos valores referentes ao grupo que os
entrevistados pertencem e deram uma visdo geral das respostas obtidas. Num
segundo momento, ocorreu a comparacdo das respostas buscando
inconsisténcias, novos conceitos e por fim foi feito um cruzamento dessas
andlises para obter melhores resultados. (NICOLACI-DA-COSTA; ROMAO-
DIAS; DI-LUCCIO, 2008)

3.5.Limitac6es do Método

As principais limitagcdes desse estudo relacionam-se com as desvantagens
do método escolhido. A primeira delas é, segundo Malhotra (2002), a falta de
estrutura das entrevistas aplicadas, que podem sofrer influéncias por parte do
entrevistador, resultando em respostas nao tdo genuinas.

Segundo, é dificil analisar e interpretar as respostas dado que as
perguntas sdo abertas e 0s entrevistados séo incentivados a responderem o que

acharem pertinente. Além disso, pelo tempo empenhado, nimero de perguntas e
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respostas abertas, a quantidade de entrevistados €, normalmente, n&o
representativa. (MALHOTRA, 2002).

Buscando minimizar as influéncias do entrevistador, as analises foram
pautadas exclusivamente nas respostas dos entrevistados. Os dados
encontrados foram ao mesmo tempo diversos, havendo opinides diferentes e
novos conceitos, mas também homogénea, onde os principais aspectos dos
livros impressos foram citados por quase todos os entrevistados.

Outro ponto negativo, € que por grande parte das entrevistas terem sido
feitas on-line, ha grandes chances de os entrevistados ndo estarem totalmente

focados, podendo se distrair com outras fun¢des da internet.
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4Apresentacdo e analise dos resultados

Este capitulo estd organizado em quatro sec¢des, onde apresenta e discute
0s principais resultados que foram obtidos em relagdo ao objetivo do estudo,
analisa e discute suas implicacbes e produz sugestdes sobre o estudo

previamente selecionado.

4.1 .Perfil dos Entrevistados

No inicio da entrevista foram feitas perguntas para a determinacgéo do perfil
dos entrevistados, que como mencionado anteriormente, foi delimitado a
individuos com idade entre 18 a 40 anos, residentes do Rio de Janeiro e que
tivessem o hébito de ler obras literarias e o costume de comprar livros.

Todos os entrevistados foram escolhidos por conveniéncia e seus nomes,
foram mantidos em anonimato. A seguir, € exposta a Tabela 1, que apresenta o
perfil do entrevistado:

Tabela 1: Perfil dos Entrevistados

Entrevistado Sexo Bairro Idade
Entrevistado 1 Feminino Ilha de Guaratiba 25
Entrevistado 2 Feminino Barra da Tijuca 22
Entrevistado 3 Feminino Sao Conrado 23
Entrevistado 4 Masculino Barra da Tijuca 22
Entrevistado 5 Feminino Méier 32
Entrevistado 6 Feminino Barra da Tijuca 22
Entrevistado 7 Masculino Botafogo 33
Entrevistado 8 Feminino Tijuca 27
Entrevistado 9 Feminino Copacabana 22
Entrevistado 10 Masculino Barra da Tijuca 23
Entrevistado 11 Feminino Tijuca 20
Entrevistado 12 Feminino Ipanema 24
Entrevistado 13 Feminino Copacabana 24
Entrevistado 14 Feminino Recreio 22
Entrevistado 15 Masculino Flamengo 40
Entrevistado 16 Feminino Tijuca 20
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Foram um total de 16 consumidores entrevistados, dos quais 12 eram
mulheres e 4 homens. Todos 0s entrevistados residem no Rio de Janeiro,
dispersos entre as Zonas Sul, Oeste e Norte.

A faixa etaria estabelecida foi respeitada, e pode-se analisar que a média
etéria entre 15 dos entrevistados foi de 24 anos, retirando-se o Entrevistado 15,
gue possui 40 anos, idade muito divergente do restante da amostra.

4.2. Frequéncia de Leitura

Para analisar a frequéncia de leitura dos consumidores, foi perguntado se
eles possuiam o costume de ler obras literarias e quantos livros haviam lido nos
ultimos seis meses. Dessa forma, foi realmente possivel verificar se existia
mesmo o habito da leitura em suas vidas.

Todos o0s entrevistados possuiam tal habito, contudo, seis deles

ressaltaram que, pela rotina acelerada e falta de tempo, a frequéncia diminuiu.

‘Eu lia bastante ha alguns anos atras, era um super
costume! Depois que a faculdade comecgou a ficar mais
pesada e exigir um pouco mais de mim (e depois que
comecei a estagiar também), o ritmo da vida era bem
corrido!! Comecei a ficar com muito pouco tempo livre...
entdo posso dizer que nos ultimos 6 meses devo ter lido 5

livros.” (Entrevistada 2)

Ja sobre a quantidade de livros lidos, ponderou-se uma média de cinco
durantes os ultimos seis meses. Tal nimero foi encontrado analisando 14 das 16
respostas. Por outro lado, dois entrevistados mostraram que leem muito, sendo
gue nos ultimos seis meses leram mais que cinco livros, como pode ser visto nos

depoimentos, a seguir.

“(...) Leio em média de trés livros por més, entéo isso daria
uns 18 livros em seis meses. Antigamente, quando nao
trabalhava e antes de entrar na faculdade, costumava ler
por volta de 10 livros por més e ja cheguei a ler 130 em

um ano.” (Entrevistada 11)
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“(...) Li 200 livros nos Uultimos seis meses (sim, leio

demais).” (Entrevistada 16)

Portanto, é possivel observar que todos os entrevistados apreciam a leitura
e praticam o habito com frequéncia.

4.3.Comportamento da Compra

Para entender melhor o comportamento dos consumidores de livros, a
entrevista foi sendo conduzida de forma a coletar dados sobre o que mais
motivava um leitor a comprar um livro, quais os atributos analisados no momento
da compra, quais eram as principais fontes de influéncia durante o processo
decisério, entre outros habitos de leitura, que tinham por finalidade entender as
preferéncias e fatores que influenciavam a tomada de deciséo.

Como citado no referencial tedrico, Solomon (2011) diz que € preciso
avaliar o processo de compra como um todo, ou seja, 0S quesitos que
influenciam o consumidor antes, durante e depois da compra. Sem contar as trés
principais influéncias do seu comportamento: as sociais, de marketing e
situacionais.

E importante entender o que desperta a necessidades desses

consumidores, para compreender todo seu processo de tomada de decisao.

4.3.1.Reconhecimento da Necessidade

Para comecar a entender a tomada de decisdo dos consumidores de
livros, era necessario, primeiramente, entender como se dava a percepcao da
necessidade de compra por estes individuos. Quais os estimulos, tanto internos,
quanto externos (CHURCHIL; PETER, 2007) que despertavam o desejo por
comprar um livro.

Com esse objetivo, tentou-se extrair dos entrevistados os motivos pelos
quais eles compravam um livro, ou seja, qual era o verdadeiro intuito ao adquirir
uma obra literaria.

Visto isso, a partir da andlise das repostas, existem dois principais
estimulos que geram a necessidade de ler um livro, séo eles: o entretenimento e
0 conhecimento.

Todos os entrevistados mencionaram pelo menos um desses dois motivos,

se nao, os dois. Pela andlise é possivel perceber que a leitura € uma forma de
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se obter conhecimentos, desenvolver vocabulario, melhorar a capacidade de
escrita, e entender pensamentos e perspectivas diferentes. Outro ponto curioso
foi que todos os homens que participaram do estudo mencionaram a obtencgéo

de conhecimento como um dos estimulos a leitura.

“Meu principal intuito é obter conhecimento. Entender
pensamentos diferentes, abrir a cabeca para questées que
nao domino. Outras perspectivas”

(Entrevistado 10)

“Procuro me distrair e tentar tirar alguma licao de vida,
algo que eu posso acrescentar a minha vida.”
(Entrevistada 8)

“Diversao, desvendar os mistérios, gosto de livros que me
fazem pensar. Trabalhar o pensamento analitico e

raciocinio.” (Entrevistado 15)

“(...) sem contar que com o passar do tempo, ler te ajuda
com questdo de vocabulario e articulagdo de frases.”
(Entrevistada 2)

Além disso, ler também é uma fonte de distracdo. Todos os entrevistados
mencionaram que o principal intuito de comprar um livro € se entreter e passar o
tempo. Alguns vao além, e explicitam que ler é uma forma de escape da
realidade, uma maneira de relaxar e poder visitar diversos locais sem sair do
lugar. Onde a histéria é muito importante, precisa ser excitante para
impressionar o leitor e prender sua atengéo, fazendo com que ele esqueca tudo

ao seu redor.

“‘Me considero uma pessoa sonhadora e bem fantasiosa,
existe uma frase, de um livro que eu amo, que fala o
seguinte: 'A reader lives a thousand lives before he dies,
said Jojen. The man who never reads lives only one.' Isso
resume, basicamente, 0 que eu sinto ao ler. Ler é um
escape, € um momento meu. Ler é relaxar ao ponto de me

tele-transportar para a historia que eu estou conhecendo.
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E viver culturas diferentes, histérias e sentimentos
diferentes, vidas diferentes, e por um momento esquecer
até mesmo da sua. Ler é uma necessidade. Nada melhor
do que um livro que te desliga e que vocé ndo consegue

parar. “ (Entrevistada 14).

“Eu procuro histéria empolgantes, quero me sentir parte de
contos diferentes, me sentir transportada para locais que
eu talvez ndo consiga ir na minha realidade.” (Entrevistada
16)

Outra questdo levantada como necessidade percebida foi a percepgéo de
como é feita a estruturacdo das histérias, a capacidade de uma mesma mente
conseguir criar diversas personagens, com caracteristicas diversas e papéis

diferentes.

“E legal ver como um autor pode construir personagens
tdo reais que da vontade de conhecer. Eu compro com o
intuito de me envolver na historia; de ver diferentes
pessoas que se encaixam, criadas por uma mesma

cabeca (...). ” (Entrevistada 12)

Essas necessidades podem ser explicadas pela definicdo dos tipos de
necessidade, definidos por Solomon (2011), as necessidades utilitarias e
hedbnicas. Pela definicdo a segunda, esta relacionada a “uma necessidade de
experiéncia envolvendo respostas ou fantasias emocionais” (p.154), podendo
explicar as citagbes acima mencionadas.

O desejo do leitor de viver novas experiéncias e realidades, se transportar
para mundos ficticios e desvendar casos policiais, instiga a imaginacao e mexe
com as suas emogOes e seus sentidos, tornando assim, um estimulo a
necessidade da compra do livro.

Como foi visto no referencial teérico, Solomon (2011) explica que muitos
individuos podem ter necessidades semelhantes, entretanto a forma como cada
uma serd satisfeita, depende das preferéncias individuais. Portanto, mais de um
leitor pode desejar se envolver em uma historia e “ndo conseguir parar de ler”.
Contudo, para uns o livro perfeito pode ser um suspense policial, com acdo de

um final surpreendente. Ja para outros, pode ser uma fantasia passada em um
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mundo imaginario, onde existem criaturas magicas. Entdo seus atributos

analisados e escolhas durante o processo decisorio serdo diferentes.

4.3.2.Busca de Informacdes e Avaliacdo de Alternativas

Depois de entender os estimulos internos e externos que geraram a
necessidade, € preciso entender como tais desejos sdo satisfeitos. Segundo
Churchill e Petter (2007), o processo decisério de compra de um consumidor é
determinado pelo envolvimento que ele desprende para determinada compra, a
busca que faz por informacdes externas e internas e as influéncias que sofre.

Para isso, foram analisadas perguntas que buscavam entender onde os
consumidores buscavam informacdes para embasar suas decisbes e quais
atributos avaliavam para a tomada de deciséo.

Quanto as fontes de informacéo, todos o0s entrevistaram mencionaram que
fazem algum tipo de busca antes de comprar o livro. Baseando-se na reviséo de
literatura do presente estudo (CHURCHILL E PETTER, 2007), os entrevistados
obtém dados de trés fontes principais:

e Fontes de grupos - por meio de indica¢des de amigos ou familiares;

e Fontes publicas - através de sites como Amazon.com,
resumos/reviews online, listas de livros mais lidos ou mais vendidos
e féruns, onde analisam comentarios de outros leitores;

e Fontes de experimentacdo — através de pesquisas nas proprias

livrarias.

Para muitos dos entrevistados a fonte de experimentacédo é uma das mais
valorizadas. Eles acreditam que o processo de compra que envolve ir até a
livraria, analisar os atributos dos livros impressos e s6 assim tomar a deciséo é
prazeroso. Cinco dos dezesseis entrevistados declararam que preferem o
método tradicional para obtencdo de informacgbes, caracterizando o
comportamento dos amantes de livros impressos. Aqueles que estédo dispostos a

depositar um grande esforco a fim de satisfazer uma necessidade.

‘Eu amo livraria, passo um bom tempo dentro delas.
Quase 0 mesmo que numa loja de roupa. Olho tudo, leio o
resumo de vaaaaarios e escolho assim. Muito dificil eu

pesquisar em qualquer lugar sobre livros. Gosto de passar
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tempo procurando eu mesma e vendo todas as historias
que tem disponiveis. E quase como escolher um sapato,
eu tento "experimentar" todos antes de fazer a escolha.”
(Entrevistada 9)

“‘Quando ndo € por indicacdo ou por boas criticas em
revistas e jornais, escolho pela capa e titulo. Muitas vezes
vou a livraria sem livro definido e deixo o titulo e a capa

me chamarem atencdo.” (Entrevistada 3)

Todos o0s entrevistados mencionaram a internet como um meio de
pesquisa de informacdes. Trés dos entrevistados assumiram usar pouco esse
meio de pesquisa, apenas para assuntos especificos e consulta de pregos. Para
os demais, sites de resumos ou resenhas, blogs e féruns foram os mais citados.

Contudo, existem aqueles que acreditam que nem todas as fontes de
informagbes sdo relevantes. No caso das de ordem publica, eles buscam
informagdes sobre o livro, como resumos e opinides de leitores. Contudo,
indicacBes prémios recebidos sdo considerados apenas quando o livro desperta
o interesse. Ou seja, 0s entrevistados ndo despertam interesse por um livro

apenas por este ter sido bem cotado em uma classificacao.

“(...) N&o compraria um livro ganhador de 1000 prémios se
a sinopse ndo me animasse, nem leio livro porque todo

mundo |&.” (Entrevistada 11)

Em relacdo as fontes de grupo, muitos entrevistados mencionaram ter
preferéncia por livros que tenham sido indicados, pois a chance de “jogar

dinheiro fora” € menor.

“Com certeza prefiro indicagdes, € muito dificil eu arriscar
e comprar um aleatério na livraria porque vai me
incomodar bastante se eu ndo gostar! Ndo gosto de gastar
dinheiro/meu tempo a toa, tem que ser bem gasto com

algo que me atraia hahaha.” (Entrevistada 2)

Analisando especificamente a citacdo acima, para esta entrevistada, esse

seria um motivo para a decepcdo na etapa de pés-compra, onde o beneficio
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percebido seria menor do que os custos envolvidos e a necessidade nao é
satisfeita (CHURCHILL E PETER, 2007; KOTLER, 2008).
Os outros entrevistados acreditam que gosto é muito pessoal e néo

gostam de indicacdes, preferem analisar livros por si mesmos.

“Néo ligo para criticas ou indicacdes, pois cada um pensa
de um modo diferente sobre as historias, entdo, sempre

prefiro escolher por mim mesma.” (Entrevistada 16)

Depois de se obter as informacbes, os consumidores avaliam os atributos
da compra que vao ser significativos na escolha do produto final. Segundo
Churchill e Petter (2007), eles analisam cada alternativa verificando as
caracteristicas de cada uma e ponderando qual opgdo trard mais valor a sua
compra, ou seja, qual delas atenderd melhor as suas expectativas.

Analisando as respostas obtidas os principais atributos reparados sao:
sinopse/ historia, capa e titulo. Entretanto, também foram mencionados o preco,

opcdes em lingua estrangeira, autor e escrita, prefacio e diagramacao.

“‘Capa e o resumo, sempre! Odeio quando ndo tem
sinopse e s6 tem os comentérios sobre a avaliacdo de
revistas e pessoas importantes. Eu gosto de saber da

historia antes pra saber se eu vou gostar.” (Entrevistada 9)

“Conteudo, primeiramente, claro. Depois, com certeza o
projeto grafico. Como disse, levo muito em consideragéo
ilustragBes, capa, tamanho, tipo de folhas e toda a parte

de diagramagéao também.” (Entrevistada 11)

“Com certeza o prego!” (Entrevistada 8)

4.3.3.Habito de Leitura

As perguntas a seguir tiveram a intengdo de verificar habitos de leitura dos
entrevistados, para entender melhor seu comportamento de compra. Como, por
exemplo, o género literario favorito ou locais onde costumam ler.

A grande maioria dos entrevistados teve dificuldade em escolher apenas

um género literario favorito, mencionando dois ou mais estilos que apreciavam
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ler. O mais citado foi o Romance, seguido de Suspense, depois Fantasias e
Policiais. Também foram citados livros sobre Politica/Histéria, Biografias e
Business, sendo estes mencionados por apenas duas pessoas.

Os leitores optam por estilos que atendam seus interesses, que 0s
remetam ao escapismo, mencionado anteriormente, a realidades diferentes das

que se encontram e a histérias que prendam a atencao.

“Romance. E o género que eu prefiro porque sdo histérias
gue me envolvem, me fazem sentir: ficar triste, feliz ou até

mesmo chorar.” (Entrevistada 3)

“‘Gosto mais de livros sobre politica ou histéria. Esses
temas sempre me interessaram, pois acho legal entender
os fatos por ftras dos principais acontecimentos.”
(Entrevistado 7)

“‘Gosto muito de fantasias de qualquer tipo, urbanas,
épicas, em mundos ficticios ou reais. Acho que € a coisa
do escapismo mesmo, de ler sobre algo impossivel, tao
diferente da vida normal. Admiro muito autores que
conseguem criar historias complexas e todo um universo,
como acontece com Harry Potter e Game of Thrones, por

exemplo.” (Entrevistada 11)

“Policial e suspense. Adoro histérias de mistério e
suspense e ver até onde vai minha capacidade de

dedugao dos crimes ou mistérios.” (Entrevistado 15)

A leitura ndo tem lugar certo para acontecer. Como foi visto anteriormente,
€ uma boa forma de lazer e passatempo, e pelo livro ser um objeto, muitas vezes
pequeno, pode ser transportado para qualquer lugar. Dessa forma, € muito
utilizado para aproveitar o tempo gasto em engarrafamentos, por exemplo. Hoje,
os leitores contam com aparelhos digitais chamados e-readers, para a leitura de
livros digitais (BOTTENTUIT JUNIOR; COUTINHO, 2007; PREMISSAS, 2010).
Ele tem sido muito adquirido por pessoas que gostam de carregar seus livros

consigo em caso de um tempo vago para ler.
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Quando perguntados sobre onde tinham o costume de ler, a maioria
respondeu o conforto do proprio lar, com 13 citagBes. Entretanto, os leitores
também costumam ler no transporte publico, na praia, em viagens e avido, e

cafés.

“TODOS os lugares, literalmente! Viagens, no transito, em
casa, até no trabalho por 15 minutos no almoco. Para mim

nao tem lugar pra ler.” (Entrevistada 9)

“Eu leio basicamente em dois momentos: 1) ida/volta do

trabalho 2) antes de dormir” (Entrevistada 6)

Um ponto levantado era a comodidade de levar seus livros em viagens,
todos os entrevistados mostraram gostar de levar um livro consigo, mesmo que
venham a nao ler. Além disso, muitos ndo se incomodavam de levar livros
impressos, enquanto outros, visando a praticidade e economia de peso, optaram
por e-readers, para manter o hbito da leitura.

“Eu costumo, sim. Em viagens eu gosto muito de ler livros.
Eu levava muito livro, mas agora eu levo kindle né, que eu

prefiro.” (Entrevistado 4)

Analisando o restante das perguntas, 14 entrevistados ndo possuem o
habito de ler mais de um livro por vez. Quando Iéem um livro, gostam de se
envolver com a historia, depositando tempo e concentragdo em aprecia-la. O fato
de misturar dois livros foi considerado confuso e criticado por alguns.

Entretanto, as duas maiores leitoras do estudo, que tinham uma média de
18 e 200 livros lidos nos ultimos seis meses, tinham visBes divergentes. Para a
primeira, essa foi uma pratica adquirida com o tempo e atualmente consegue
administrar a leitura de aproximadamente trés livros por vez. Entretanto, ndo
aconselha a prética. J4 para a segunda, essa op¢do ndo € considerada, gosta
de depositar sua atencdo para um livro por vez.

Para a etapa final de decisdo de compra do processo decisoério, em que o
consumidor pondera sobre qual produto comprar, onde comprar, quando
comprar e quanto ou como pagar (CHURCHILL E PETER, 2007), as opinides
ficaram bem divididas quanto a onde comprar. A grande maioria opta por meio

online, como internet ou nos préprios leitores digitais. Entretanto, a escolha de
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sites de compra é muito influenciada pelas promocgdes e precos mais em conta
que os encontrados nas livrarias. Boa parte, ainda prefere fazer a compra
pessoalmente para apreciar todo o processo de compra e o ambiente das
livrarias, mas acaba cedendo as ofertas online.

Os consumidores consideram que a compra presencial é mais gratificante
e é possivel analisar, com calma e qualidade, os atributos dos livros. S&o
agueles tem um envolvimento maior durante o processo de compra, que dispde
de um alto grau de esforco, pois busca entender e analisar todas as
caracteristicas do produto. J4 os usuarios de leitores digitais, frisam a praticidade
e comodidade em poder ter o livro na hora que desejar, sem precisar sair de
casa para obter um livro ou esperar entregar, onde o esfor¢o envolvido € baixo.

Quanto ao prego que estavam dispostos a pagar, a maioria manteve-se na
faixa de R$20 a R$30,00, ndo estando dispostos a passar desse limite. Em
casos especiais, alguns se dispdem a pagar até R$60,00. Mas o ponto principal
€ que tanto para livros digitais quanto fisicos a diferenca de pre¢o ndo é grande.

Os usuarios de e-readers gastam em média R$ 20,00 para obter seus
livros, salvo casos de promocdes. Levando em consideracdo que 0s e-books tem
um custo de producédo reduzido se comparado aos livros impressos, que tem
todo o processo de edigdo, producdo e entrega, pode-se perceber que o0 custo-

beneficio ndo se comprova, na visdo dos entrevistados.

4.4. Livros Impressos x Livros Digitais

O presente estudo tem como objetivo analisar as motivacdes para a
compra de livros impressos e digitais, as preferéncias de leitura e pontos
positivos e negativos dos dois tipos de livros. De forma geral, busca
compreender o perfil do consumidor de livros frente o mercado atual. Sabe-se
que com a evolucdo das tecnologias os e-readers tem ganhado espaco
(MESQUITA; CONDE, 2008), mas o livro impresso ainda é, no Brasil, o preferido
dos leitores (BRITTO, 2013).

Entdo, nessa secdo da entrevista, procurou-se compreender a escolha dos
leitores entre os livros impressos e digitais, verificando quais os fatores que eram
levados em consideracdo para tomada de decisdo e analisando a visdo que
tinham sobre cada tipo de leitura.

A principal questéo foi pedir aos entrevistados que escolhessem entre livro

impresso e digital, dando uma justificativa.
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“Impresso, com certeza! Acho muito legal como a gente
pode ter uma relagdo super pessoal com o livro, a
sensacgao de comprar um novo, sentir o cheiro dele, ter ele
em nossas maos, virar as paginas... pode soar meio
estranho mas fazem parte da esséncia que € ler um livro!!”
(Entrevistada 2)

“Digital. E pratico, sincroniza automaticamente no celular e
no notebook, e é ecologicamente mais correto (menos

arvores derrubadas).” (Entrevistado 7)

O resultado encontrado mostra que de um total de dezesseis leitores, treze
preferem o livro impresso e apenas, trés optaram pelas versdes digitais. Os
leitores enaltecem que nada supera a experiéncia de ler um livro tradicional. O
contato mais pessoal entre livro e leitor faz parte do processo de ler um livro. Ou
seja, 0 ato de ler envolve muito mais que apenas o contetudo. Envolve a relagéo
pessoal que se tem com o objeto livro, como passar as paginas, sentir o livro nas
maos, fazer marcagbes e anotacfes, sentir o cheiro e usar marcadores de
pagina. Sem falar dos outros atributos mencionados anteriormente, como, por
exemplo, a capa e titulo. Esses resultados estdo de acordo com o que Darnton
(2010) observou: os livros foram feitos para serem folheados, que “é um prazer
para os olhos” e onde a sua forma “torna o ato de segura-lo nas méos um
deleite”. (p.86)

Dos treze entrevistados, apenas dois nunca leram um livro digital e dizem
nao ter vontade de experimentar. Dos onze restantes, cinco ndo gostaram da
experiéncia ou nao se adaptaram, enguanto 0s outros seis se surpreenderam

positivamente.

“Li, pelo kindle de uma amiga. Eu detestei, achei
desconfortavel, ndo me deu o prazer que o livro fisico me
da.” (Entrevistada 16)

“Sim, leio sempre. Utilizo o Kindle e acho a experiéncia
incrivel, tive duvidas se iria me adaptar no comeco,
sempre fui defensora ferrenha dos livros fisicos, mas
assim que ganhei o Kindle percebi que os dois ndo sdo

inimigos e ele s6 me fez ler mais ainda.” (Entrevistada 11)
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Vale ressaltar que o discurso da Entrevistada 11 vai ao encontro do que
autores relataram: que os livros fisicos e digitais podem ser vistos como
complementares e ndo como inimigos (PREMISSAS, 2010).

Do total que escolheu as obras tradicionais, cinco pessoas n&do s&o
adeptas desse tipo de livro. Utilizando, e-readers como principal meio de leitura,
mas preferem o livro tradicional, pela experiéncia global da leitura, que engloba

nao so o contetido como o ato de ler.

“‘Pela experiéncia global da leitura, que para mim nao
engloba apenas o conteudo, o livro fisico. Nada se
compara ao toque das folhas, o cheiro, ir fazendo
marcagodes a lapis, etc.(...) Porém, hoje em dia sou adepta
do livro digital. Gosto do fato de poder levar todos 0s meus
livros de uma vez dentro de um aparelho pequeno e leve.”
(Entrevistada 11)

De forma geral, os entrevistados percebem hoje os livros impressos como
opc¢ao melhor e mais pessoal de ler livros. Por mais que as vantagens dos livros
digitais sejam reconhecidas (PREMISSAS, 2010; BRITTO, 2013), seus atributos
ndo superam o meio tradicional. A grande maioria dos entrevistados prefere abrir
mao da praticidade pelo costume de sentir o livro.

No final das entrevistas os consumidores foram questionados sobre os
pontos positivos e negativos dos dois tipos de livio sob seu ponto de vista. A
entrevista em si e todos os temas que haviam sido abordados auxiliaram na
organizacao das percepcdes e preferéncias dos entrevistados.

A Tabela 2, a seguir, apresenta 0s principais pontos positivos listados

pelos entrevistados em relag&o a livros impressos e livros digitais.

Tabela 2: Pontos positivos dos livros impressos e digitais

Pontos Positivos
Livros Impressos Livros Digitais
Objeto em si Praticidade
Relacdo de proximidade Leveza
“Ter o livro nas mé&os” Livro mais barato
Folhear paginas/ fazer
anotacdes/ usar marcadores de Conectividade
pagina
Capa Funcdes multimidia
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Tradic&o Milhdes de livros num aparelho

Maior atencao/foco a historia Compra de livros em tempo

real
L . Acesso facil a nimero maior
Facil Manuseio .
de livros
Iltem de Decoracéo Arquivos ndo séo pedidos
Melhor para visédo Menos desperdicio de papel

Bom para histdrias maiores
(livros grandes)
Imagens e graficos Leitura mais répida

Poder doar /emprestar o livro

Para os leitores a principal vantagem do livro fisico é o objeto em si. Poder
té-lo nas maos aumenta a relacdo de proximidade com o objeto e torna a
experiéncia da leitura mais pessoal. Conceitos visto também nas declaragfes de
Darton (2010). Em um mundo onde as tecnologias e aparelhos eletrbnicos fazem
parte constante do dia a dia das pessoas, o0s leitores acreditam que é importante
conseguir se desligar um pouco e fazer uma atividade longe de telas e

carregadores. Como mencionado na resposta da Entrevistada 5:

“Prefiro o livro impresso pelo ritual mesmo. Aquela coisa
de vocé relaxar. O aparelho eletrbnico te da mais a
sensagcdo de que vocé ndo saiu do celular, do

computador...” (Entrevistada 5)

Além disso, os aspectos externos do livro também sdo muito importantes.
Poder escolher e analisar as capas e suas diferentes impressdes, todo o projeto
grafico do livro. Além é claro, de poder ser usado como decoracao e colecdo e o

ato de poder doar ou emprestar a outras pessoas.

“‘Ultimamente tenho visto capa também, porque como
existem muitas adaptagcfes cinematogréficas eles acabam

relangando com a capa do poster né.” (Entrevistada 2)

No caso dos livros digitais, foi undnime a mencéo da praticidade como
principal ponto positivo. Todos os leitores compreendem que os livros digitais,
principalmente quando disponibilizados em e-readers ou tablets, ddo ao leitor a
possibilidade de levar consigo diversas obras ao mesmo tempo, sem carregar
um peso absurdo. Oferecer acesso a um nimero maior de livros, tanto em outros

idiomas quanto a edicdes dificeis de encontrar ou que pararam de ser
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impressas. Outro importante ponto citado foi a facilidade do processo de compra,
feito em tempo real a partir de um clique. O limite de tempo gasto para baixar um
livro em um kindle, por exemplo, é de sessenta segundos. (PREMISSAS, 2010).

“Vocé poder andar com milhdes de livros num negocio
desse tamanho. O tamanho dele € muito bom. Vocé poder
comprar, ele automaticamente. Tipo to afim de ler um
livro? Eu vou la, compro e baixo ele aqui. Nao preciso
esperar entregar, ndo preciso sair de casa pra comprar.”
(Entrevistado 4)

Além disso, a conectividade também foi bastante mencionada. Quando se
possui um e-reader existem diversas funcionalidades que facilitam o
entendimento da leitura e conectam o leitor ao mundo digital, como poder
compartilhar quotes do livro. Contudo, nem todos os leitores estariam dispostos
a comprar um leitor digital pelo alto custo que ainda possuem no Brasil, sendo
que a grande que ja possui obteve fora do pais.

‘Encontrei um Kobo (isso fora do Brasil) em o6tima
promocao e resolvi comprar.” (Entrevistada 13)

Um ponto que foi levantado apenas por dois entrevistados foi a questao da
consciéncia ecoldgica, visto que com os livros digitais o gasto de papel usado
nas impressdes dos livros é reduzido. Pode-se analisar entdao, que essa questao

ndo € muito levada em consideracdo quando o leitor opta pelo tipo de livro.

A Tabela 3, a seguir, apresenta 0s pontos negativos abordados pelos

entrevistados em relac&o aos livros fisicos e livros digitais.

Tabela 3: Pontos negativos dos livros impressos e digitais

Pontos Negativos

Livros Impressos Livros Digitais
Espaco ocupado Ler numa tela
Preco Necessidade de bateria
N&o resistentes D'f'CUIdTOiZ& aarsa passar
Peso Formatacéo (figuras)

Ipad — ruim para visédo
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Falta da magia do papel
Preco ainda elevado
Falta de concentragéo

O principal ponto negativo dos livros impressos, levantados pelos
entrevistados, foi o peso. Por mais que a experiéncia de ler um livro fisico seja
melhor para a maioria dos leitores, muitas vezes o trabalho empregado para
desfrutar da sua leitura em locais publicos, que demanda o transporte do livro é
desmotivador. Outro ponto ressaltado € o espaco ocupado. Quando se tem o
hébito de ler com freqiiéncia livros impressos, € demandado um grande espaco
para guardar todas as obras. Contudo, esse fato foi contestado por alguns
entrevistados. Para eles isso é uma questdo a se debater, visto que os livros
podem ser considerados artigos de decoragdo, como mencionado pela
Entrevistada 6.

‘O espaco. Mas também depende do ponto de vista né,
vocé pode ver como o livro ocupa um espaco ou aquele
espaco esta sendo bem ocupado né. Fica bonito até para

decoragéo, como disse antes fica Cult.” (Entrevistada 6)

Os outros dois pontos levantados foram os pregos, que sdo mais elevados
e a resisténcia. Esta que pode ser afetada por fatores como tempo, desgaste,
falta de cuidado ao manusear, entre outros.

Analisando os livros digitais, os entrevistados listaram como desvantagens
utilizar um aparelho digital para leitura, ou seja, ndo conseguir se desvencilhar
das techologias. Em alguns casos, como no da leitura em tablets a agressao da
visdo pela luz impropria a leitura. Ja na leitura em e-readers foi ressaltado a
dificuldade em passar as paginas e saber quanto falta para terminar o livro. O
medo de utilizar tais aparelhos em “qualquer lugar”, como transporte publico, e
sofrer um assalto, foi, uma outra visdo levantada pelos leitores.

Outro ponto mencionado foi a questdo da bateria. Por mais que tenha
duracdo de 30 a 40 dias, necessita de energia para ser carregada, sem contar

que é “mais um carregador na bolsa”, como menciona a Entrevistada 9:

“O digital é a falta da magia do papel e ter que carregar o
carregador toda vez que viaja, mais um cabo pra colegéo.”
(Entrevistada 9)
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Os entrevistados que tinham preferéncia pelos livros impressos, quando
questionados sobre o que faria eles optarem pelos digitais, responderam que s6
o fariam em raras ocasides, como, por exemplo, ndo encontrarem um livro muito
desejado em outro formato. Além disso, a falta de espaco e obras voltadas para
estudo foram outros motivos destacados. Houve também respostas mais
extremas, como a da Entrevistada 2, que afirmou s6 optar por esse tipo de

leitura caso as editoras encerrassem as impressdes de livros fisicos.

“‘Acho que caso as editoras encerrem as atividades e

parem de publicar livros.” (Entrevistada 2)

Para os que preferiam livros digitais, a obra fisica sO seria uma opgéo caso
fossem parte de uma colecdo ou edi¢éo especial, e/ou serie ou autor preferidos.
Eles também escolheriam o livro impresso como forma de presentear alguém.

Para finalizar a entrevista, os leitores deveriam dar sua opinido sobre uma
guestdo que tem sido tema de discusséo desde que os livros digitais surgiram:
“Vocé acha que o livro digital ira substituir os livros fisicos?”. Para a grande
maioria a resposta foi ndo.

Muitos enfatizaram que o livro impresso ndo pode ser substituido, sua
rigueza e materialidade s&o importantes para o ser humano e aqueles que
realmente apreciavam a experiéncia de ler nunca deixardo de comprar livros
fisicos. Disseram ainda, que existe muito mercado para os livros impressos,
outros foram além e mencionaram que um nao precisa parar de existir para que
0 outro cresc¢a, podendo co-existir e, também, se complementar. Como no caso

da Entrevistada 9, que utiliza os dois tipos de livros em situagfes diferentes:

“Eu leio dos dois jeitos. E depende muito da situacdo. Eu
gosto de livro impresso, mas muitas vezes € mais pratico

usar o kindle.” (Entrevistada 9)

Para outros, a substituicdo era um termo forte de se usar, mas acreditavam
gue com o0 passar do tempo o consumo desse tipo de livro iria sim, diminuir.
Principalmente, porque as novas geracfes ja estdo sendo criadas nessa nova
era digital.

Apenas um entrevistado respondeu que acreditava que os livros fisicos
iriam acabar, ressaltando como motivos a praticidade e consciéncia ecoldgica

dos digitais.
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5 Conclusdes e recomendacdes para novos estudos

O livro vem sofrendo diversas evolug¢des ao longo dos séculos, sendo as
versdes digitais sua mais nova transformagédo. Com isso, o mercado literario hoje
esta vivenciando mudancas na forma em que a leitura é consumida, entretanto
nem todos os leitores se sentem confortaveis com essa nova realidade. Afinal, o
livro de papel tem sido o mais importante meio de transmissdo de idéias e
conhecimentos ente povos e geragdes, além de representar a tradicdo da leitura,
ou seja, a forma original de se praticar a leitura.

O presente estudo teve como objetivo compreender o comportamento do
consumidor de livros, por meio da analise de seus habitos de leitura, processo
decisério e preferéncias. Para isso, foi utilizada uma pesquisa exploratéria, com
abordagem qualitativa. Onde para obter dados foram feitas 16 entrevistas em
profundidade, com leitores habituais, moradores do Rio de Janeiro com faixa
etaria entre 18 a 40 anos.

Ao analisar os motivadores dos entrevistados para a compra de livros,
chegou-se a conclusdo de que os principais sdo a busca por entretenimento e
conhecimento. Os leitores véem os livros como fonte de lazer e enriquecimento
cultural. Além disso, a maioria dos entrevistados utiliza a leitura como uma forma
de escape da realidade, tendo a necessidade de vivenciar novas realidades e
experimentar emocoes diferentes. Outro fator importante foi 0 envolvimento com
a histéria, que para a grande maioria € o que torna a leitura mais prazerosa por
prender a atencéo e fazer com que o mundo ao redor seja esquecido.

A partir da necessidade percebida, os leitores utilizam diferentes formas de
satisfazé-las. Primeiramente, obtém informacdes e as trés principais fontes
usadas sdo as de grupo, publica e de experimentagdo. Onde procuram através
de indicagbes de amigos, ou resumos na internet, dados para tomarem sua
decisdo. Para alguns o processo é mais complexo, por se envolverem muito com
0 processo de compra, optam por obter dados a partir da experimentacéo, indo
as livrarias e pesquisando todos os atributos de diversos livros. Entretanto,
independente da fonte utilizada, foi verificado que todos os leitores pesquisam

sobre o livro antes de compré-lo.
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Através das andlises, pode-se perceber que o0s principais atributos
avaliados para a compra foram a sinopse ou a histéria do livro, a capa e o titulo.
Sendo o preco e autor itens também levados em conta.

Como foi visto, mesmo os leitores tendo necessidades semelhantes, os
modos como as satisfazem é muito diferente e influenciado pelas preferéncias
pessoais. Sendo assim, ao analisar os atributos irdo optar por histérias que
chamem a atencéo e se relacione com suas preferéncias. Sendo os principais
géneros literarios procurados: o romance, seguido de suspense e depois
fantasia.

Para a tomada de deciséo final da compra, os leitores ficam divididos.
Grande parte opta por meios online pela praticidade, comodidade e promocdes.
Entretanto, existem aqueles que ndao abrem mao da experiéncia da compra
presencial por acreditar ser mais gratificante. Estes preferem fazer a compra
diretamente em livrarias, por poder escolher seus livros com calma e apreciar o
ambiente ao redor.

Em relacdo ao héabito de leitura dos entrevistados, pode-se perceber que
por procurarem principalmente se entreterem, costumam ler em diversas
ocasifes do seu dia e em locais diferentes. A preferéncia foi pela leitura em
casa, mas grande parte também gosta de ler ambientes ao ar livre, como a praia,
ou nos transportes publicos.

Ja quanto a preferéncia entre livros impressos e digitais, treze dos
dezesseis entrevistados escolheram as obras tradicionais, enquanto apenas trés
as digitais. Essa preferéncia pelo livro fisico pode ser explicada pelas suas
caracteristicas materiais. O contato mais proximo com o livro foi um dos motivos
mais citados pelos entrevistados, que acreditam que a leitura envolve bem mais
que apenas o contetdo. Toda a experiéncia de sentir o livro nas maos, folhea-lo
e passar as paginas séo alguns dos fatores que envolvem o leitor. A tradicdo e
costume também podem ser citados na hora de explicar a preferéncia.

Viu-se também que apenas dois dos dezesseis entrevistados nunca leram
livros digitais, seja em e-readers, computadores ou tablets. Para aqueles que ja
leram, mas ainda assim optam pela versdo impressa, a experiéncia foi positiva.
Um fator de surpresa em muitos casos, devido as fortes resisténcias que
relataram ter & essa nova versao do livro.

Por fim, avaliando os pontos positivos e negativos de cada tipo de livro,
pode-se concluir que:

Como pontos positivos dos livros impressos pode-se citar o objeto em si, a

relacdo de proximidade, o fato de “ter o livro nas maos”, e a escolha da capa
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como principais vantagens. J4 sobre os pontos negativos, observou-se o peso,
espaco ocupado e precos mais elevados.

Sobre os livros digitais, os pontos positivos ressaltados foram a
praticidade, facilidade da obtencdo de livros e conectividade. Ja sobre seus
pontos negativos, os mais citados foram ser um aparelho digital, ou seja, ndo
conseguir se desconectar do mundo digital, ndo ter a sensacdo de estar lendo
um livro de verdade, e principalmente a dificuldade de passar as paginas, e a
forma de carregar o aparelho.

Assim, pode-se observar que o processo de compra dos consumidores de
livros entrevistados é similar, pois todos procuram informacdes antes de fazer a
compra e utilizam a internet ou as livrarias como fonte de informacdo e de
compra. Os fatores que mais diferem s&o em relagéo a preferéncia de compra.

Além disso, a grande maioria concorda que por mais que os livros digitais
ganhem espaco nos proximos anos, sera por praticidade e ndo preferéncia. As
versOes digitais ainda sdo vistas como forma de complementagéo da leitura e
ndo como concorrentes as versdes impressas. Através das analises percebemos
também que para os entrevistados, o livro impresso ndo pode ser substituido. A
experiéncia de ler da maneira tradicional € o que mais encanta os leitores e um
dos motivos que, segundo estes, o livro fisico ir4 sobreviver frente as evolucbes
tecnologicas.

O presente estudo é importante para as empresas e profissionais do ramo
literario, pois expbe preferéncias e habitos de compra dos consumidores de
livros. Ainda é possivel verificar os principais motivos pelos quais os leitores
escolhem um tipo de livro frente a outro.

Para o ambito académico, é importante, pois a compra de livros ainda é
um tema pouco explorado. Tendo poucos estudos que abordem o

comportamento do consumidor, suas preferéncias e pontos de vista.

5.1.Sugestdes e recomendac¢des para novos estudos

Depois da analise da presente pesquisa € possivel identificar algumas
possibilidades de estudos futuros. Essa linha de pesquisa pode ser estendida
através de investigacdo mais profunda do comportamento do consumidor de
livros frente os sites de vendas. Como foi percebido no presente estudo, a
compra online é um dos principais meios para se obter um livro. Sendo

escolhido, principalmente, pelas promoc¢fes. Sendo assim, os profissionais de
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marketing podem investigar a fundo quais sdo os atributos percebidos pelos
consumidores ao pesquisar um livro.

Outro desdobramento possivel € explorar como os livros vendidos em
livrarias sdo promovidos. Ou seja, através do comportamento de compra dos
leitores em livrarias & possivel verificar como eles analisam os livros. Além disso,
também é possivel verificar fatores que fagcam com que o ambiente seja
convidativo, fazendo com o leitor passe mais tempo dentro das livrarias e, se
isso, conseqlentemente é positivo para as vendas.

E, por fim, a pesquisa pode auxiliar o aprofundamento do estudo do
processo decisério, tendo enfoque para a etapa de pdés-venda. Tendo como
objetivo entender como é possivel medir a satisfacdo dos leitores depois de

terem efetuado a compra.
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O roteiro de entrevista utilizado nesta pesquisa esta exposto abaixo:Qual

Seu sexo?
1.
2.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

17.
18.

19.
20.
21.
22.

Onde vocé mora?

Quantos anos vocé tem?

Vocé tem o costume de ler? Se sim, quantos livros leu nos ultimos
seis meses?

Qual género literario é o seu preferido/vocé tem mais costume de
ler? Por qué?

Como vocé escolhe um livro para ler?

O que vocé analisa em um livro antes de compra-lo?

Vocé prefere ler livros que tenham sido indicados por amigos ou
tenham recebido boas criticas?

Antes de comprar um livro vocé pesquisa sobre ele? Onde? O que
pesquisa?

O que vocé procura em um livro? Tipo por que vocé compra um
livro, com que intuito?

Onde costuma ler livros?

Vocé costuma levar livros em viagens?

Vocé |é mais de um livro por vez?

Onde costuma comprar seus livros?

Quanto paga em média em um livro?

Que tipo de livro vocé prefere, impresso ou digital? Por qué?

Ja leu algum e-book? Onde, através de um e-reader? O que achou
da experiéncia?

Quiais sao os pontos positivos dos livros impressos? E dos digitais?
Quais sdo os pontos negativos dos livros impressos? E dos
digitais?

O que faz/faria vocé comprar um livro impresso?

O que faz/faria vocé comprar um livro digital?

Vocé acha que o livro digital ird substituir os livros fisicos? Por qué?

Gostaria de acrescentar mais alguma coisa a entrevista?



