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RESUMO

O consumo de medicamentos isentos de prescricdo médica (MIPs) tem despertado
interesse para a pesquisa devido ao crescimento das vendas percebido no mercado
global ao longo dos anos. Esse aumento de demanda pode relacionar-se as diversas
influéncias sofridas pelo consumidor por diferentes fatores, tornando-o mais suscetivel
a automedicacdo. Do ponto de vista da saude, o MIP, quando mal administrado, pode
tornar-se prejudicial ao individuo, que eventualmente n&o percebe os riscos da
automedicacdo. No entanto, apesar da complexidade relacionada ao comportamento
do consumidor (marketing) e aos riscos de saude envolvidos (saude), ndo ha
evidéncias consistentes que contemplem a intersecgdo desses dois aspectos na
intencdo de compra de MIPs. Assim, o presente estudo tem o objetivo de investigar
quais fatores influenciam a intencdo de compra de MIPs pelos consumidores. Como
antecedentes da decisdo de compra, consideraram-se a atitude em relacéo ao uso e
a propaganda de MIPs, os conhecimentos subjetivo e objetivo, a percepgao de risco
com a saude e preocupacgao com a saude. Além disso, foram testados os impactos,
nestas relagdes, da susceptibilidade dos consumidores a influéncia interpessoal e do
seu comportamento de compra de MIPs no canal on-line. Para operacionalizar o
modelo de pesquisa, analisou-se o comportamento de 465 brasileiros, pesquisados
em uma survey on-line, utilizando ferramentas e técnicas de Modelagem de Equacgdes
Estruturais e analises descritivas. Uma comparagao relativa entre os antecedentes
significativos desta pesquisa evidenciou que os fatores mais importantes para explicar
a intencdo de compra de MIPs s&o: percepcéo de risco (B = 0,41), atitude em relagéo
a propaganda (B = 0,28) e atitude em relagédo ao uso de medicamentos ( = 0,18).
Esta dissertacdo pode avancar as pesquisas anteriores, visto que trabalha na
interseccéao entre estudos sobre 0 comportamento do consumidor e pesquisas da area

da saude referentes a esta tematica.

Palavras-chave: Estratégias Organizacionais. Estudos de Consumo. Automedicacgao.

MIPs. Intengé&o de compra.



ABSTRACT

The consumption of medicines free of medical prescription (MIPs) has aroused interest
to the search due to the growth of the sales perceived in global market along the years.
This increase of demanding may relate to the various influences suffered by the
consumers and by different factors, becoming it more susceptible to the self-
medication. From the heath point of view, the MIP, when it is mismanaged, may
become harmful to the person, that eventually may not notice the risks of self-
medication. However, in spite of complexity, related to the behavior of the consumers
(marketing) and the risks of the health involved (health), there are not consistent
evidences that contemplate the intersection of these two aspects in
purchasing intention of the MIPs. Therefore, the present study has the objective of
investigating which factors influence the purchasing intention of MIPs by the
consumers. It was considered as predecessors of buying decision, the attitude in
relation to the use and the advertisement of the MIPs, the subjective and objective
knowledge, the perception of the risk with the health and the preoccupation with the
health. Besides, the impacts were tested, in these relations, of the susceptibility of the
consumers to the interpersonal influence and of their purchase behavior of the MIPs
in online channel. To operate the model of the search, it was analyzed the behavior of
465 Brazilian searched in a survey on-line, using tools and techniques of Structural
Equation Modeling and descriptive analysis. A relative comparison between the
significant predecessors of this search, evidenced that the most important factors to
explain the intention of buying the MIPs are: perception of the risk (=0,41), attitude in
relation to the advertisement (8 = 0,28) and attitude in relation to the medicaments (8 =
0,18). This dissertation may advance the previous searches, since it works in the
intersection between studies about the behavior of the consumer, and searches

from the area of health referring to this thematic.

Key words: Organizational Strategies. Studies of Consumption. Self-medication.

MIPS. Purchase intention.
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1 INTRODUGAO

De acordo com a Organizagdo Mundial da Saude (OMS), a automedicagao é
entendida como parte das acdes de autocuidado que as pessoas tém para estabelecer
e manter a saude, prevenir e lidar com doencas. E um conceito lato sensu, pois
engloba higiene, nutrigao, estilo de vida, fatores ambientais e fatores socioeconédmicos
(ANDRADE NETO; GONCALVES; BEZERRA, 2008). Além disso, € uma pratica
antiga, vivenciada ao longo da histéria, com caracteristicas e aspectos de cada
periodo e cultura, caracterizando-se pela iniciativa de um doente ou seu responsavel
em obter ou produzir e utilizar um produto que Ihe trara beneficios, além do alivio dos
sintomas (PAULO; ZANINI, 1998).

A automedicagédo consiste em adquirir o medicamento sem receita médica,
compartilhar medicamentos com outros membros da familia ou do circulo social,
utilizar sobras de prescri¢cdes, reutilizar antigas receitas, descumprir a prescrigao
profissional, prolongar ou interromper precocemente o tratamento (CRUZ;
CARAMONA; GUERREIRO, 2015). Além disso, a automedicag&o envolve todas as
classes de medicamentos, sejam os isentos de prescricdo (MIPs) ou os que
necessitam de receituario médico. Esses medicamentos de venda livre incluem os
antiacidos, anti-inflamatérios, vitaminas, descongestionantes nasais, laxantes e
analgésicos (ANVISA, RDC 138/2003). De acordo com a Associacéo Brasileira da
Industria de Medicamentos Isentos de Prescricao (ABIMIP) (2015), alguns dos
sintomas que podem ser tratados com MIPs sédo dores de cabega, febre, dor de
garganta, dor muscular, prisdo de ventre, aftas, acidez estomacal, assadura,
hemorroida, sintomas gripais, congestao nasal e nauseas.

Nas ultimas décadas, a OMS tem procurado avaliar o impacto da
automedicagao, assim como beneficios e riscos para a saude dos consumidores
(SCHENKEL, 1991; WORLD HEALTH ORGANIZATION, 2000; ORGANIZACAO
MUNDIAL DA SAUDE, 2005). Como outros fatores que podem impulsionar a
automedicagao, podemos destacar, além da dificuldade de acesso a servigos publicos
de saude, a tentativa de melhorar o conhecimento sobre a seguranca e a eficacia de
certos medicamentos, bem como questdes culturais (CHIMELLO; VIANNA, 2010).

Os consumidores devem estar preparados para entender e reconhecer os
sintomas, além dos objetivos para utilizar o produto, a determinagdo das doses a

serem consumidas, a administragdo e a frequéncia, assim como contraindicagdes,



interacbes medicamentosas e monitorar as respostas terapéuticas, além de
considerar os efeitos adversos, para que a automedicagdo seja uma pratica
minimamente segura. Caso contrario, pode acarretar piora da doenga, intoxicagdes,
efeitos colaterais de toda ordem, e até mesmo a morte de alguns pacientes.

Neste contexto, percebe-se que a populacdo se preocupa mais com a saude
(VOGT; SCHWAPPACH; BRIDGES, 2006; SEVDALIS; HARVEY, 2007; JOHNSON,
2008), do que no passado, pois 0 mercado aponta aumento do consumo neste setor
(DUTTA-BERGMAN, 2004; ICTQ, 2014). Sabe-se que o habito dos consumidores na
procura de informacao pode ser vasto. Desde pessoas de seu circulo de convivéncia,
livros, programas de TV, revistas, internet e tantas outras fontes (KIM; KING, 2009)
sao utilizadas. A publicidade na internet, ja ha mais de uma década, tem sido um meio
mais presente de busca de informagdes, conforme os dados apresentados no estudo
de Major e Vincze (2010), que constatou, na época, que 65,5% dos respondentes
afirmavam assistir propagandas e campanhas publicitarias sobre medicamentos
varias vezes ao dia e em diferentes meios de comunicacéo.

Segundo a Organizagdo Mundial de Saude (OMS), o Farmacéutico € um
profissional com a responsabilidade de promover a saude publica, garantindo o uso
racional dos medicamentos, com o dever de informar e aconselhar o consumidor
sobre o medicamento e a sua utilizagao correta (WIEDENMAYER et al., 2006).

No cenario global, os MIPs sdo também chamados de “medicamentos de n&o
prescri¢cao”, “over the counter’ (OTCs), medicamentos de escolha livre, medicamentos
de automedicac&o ou medicamentos de venda livre (APIFARMA, 2013). Diante de um
mercado muito competitivo e lucrativo, a industria farmacéutica tem investido
expressivamente em novas marcas de MIPs e em sua divulgagao para o publico por
midias variadas disponiveis (INTERFARMA, 2019).

O MIP é um medicamento acessivel a populagao, por ser livre de prescricdo
meédica, e seu consumo pode, ou nao, estar correlacionado a algum tipo de apelo
publicitario com o objetivo de divulgagcdo a populacédo. Existe uma questdao que
dificulta a compreensao do real impacto dessa propaganda dirigida no cotidiano das
pessoas, e de que forma alguma outra influéncia, seja familiar ou no ambiente social
em geral, pode determinar suas escolhas e consumo dos produtos em especifico.

A empresa de consultoria IMS Health prevé que o gasto global com
medicamentos atingira a marca de 1,4 trilhdes de ddlares no ano de 2021, e o Brasil

alcangara a quinta posi¢gao no ranking mundial deste mercado, no mesmo periodo



(INTERFARMA, 2016). Em especial, os Medicamentos Isentos de Prescricao (MIPs)
sao vendidos livremente, normalmente utilizados para tratar sintomas e disturbios
menores, sendo responsaveis pela movimentagcao de bilhdes de délares a cada ano
mundialmente (INTERFARMA, 2019). No Brasil, como em varios paises, a veiculagao
de propagandas diretas ao consumidor por meio de diferentes canais promocionais é
permitida por lei, desde que a apresentagéo da prescricao nao seja obrigatéria.

O aumento no uso desta classe de medicamentos deve-se pela facilidade de
compra, bem como a sensacao no individuo de poder de decisdo, sem a necessidade
de um médico intervir na escolha (AKCURA; GONUL; PETROVA, 2004). Nesta linha,
Noone e Blanchette (2017) realizaram uma revisdo da literatura sobre o valor
econdmico associado com a automedicagao, considerando o periodo entre 1990 e
2016, e indicaram que o uso de produtos nao prescritos para o tratamento de
situacbes comuns ou controle de sintomas apresentava consideravel valor para
pacientes, compradores e empregadores em termos de economia de custos. A
automedicacao representa uma alternativa utilizada por grande parcela da populagao,
sendo considerada uma atividade economicamente atraente para empresas da area
farmacéutica (PELICIONI, 2005).

Entretanto, o conhecimento sobre a saude humana € altamente especializado,
e a area de medicamentos rigidamente regulada, requerendo criteriosas agbes por
parte dos profissionais de marketing destas empresas, tanto para comunicar o valor
das marcas que administram como para seguir com rigor necessario a legislagao,
contribuindo para melhorar a saude da populagdo (BRUNDTLAND, 1999).

Uma busca com as palavras-chave “self-medication” e "pharmaceutical
marketing” na base de dados Scopus identificou 6 artigos publicados no mundo todo
entre 1984 e 2020. A mesma busca na base Google Scholar identificou cerca de 1070
resultados de publicagdes, porém com enfoque maior em areas da saude. Cerca de
400 publicagbes (SEHGAL; MITTAL, 2019; MEKAWIE; HANY, 2019) deste segmento
apresentam resultados no contexto dos MIPs, relacionando a automedicagdo com
praticas de marketing das empresas e as influéncias sociais que possam existir
especialmente no consumo desta classe em questdo, mas ainda assim, em contextos
populacionais mais especificos (gestantes, estudantes, farmacéuticos, idosos ,entre
outros).

Os estudos tém se voltado para entender como garantir a satisfagéo tanto para

o consumidor, como para as empresas, quando estudamos a venda de MIPs
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(KEVREKIDIS et al., 2018; BOON; BOZINOVSKI, 2019; SMAOUI, KILANI; TOUZANI,
2016; HOY, 1994), a guerra entre medicamentos de marca e medicamentos genéricos
(ZHOU; XUE; PING, 2012; GILL et al., 2010), a falta de ética de algumas empresas
farmacéuticas na comercializagcdo de produtos (LINDENMEIER; TSCHEULIN;
DREVS, 2012), a possivel influéncia de rétulos nas embalagens (BOON;
BOZINOVSKI, 2019) e o farmacéutico como influenciador na compra de
medicamentos (TAHER; STUART; HEGAZY, 2012), bem como outras situagdes que
podem ajudar a compreender melhor de que forma o consumidor de MIPs realiza suas
escolhas no momento da compra.

No entanto, os estudos recomendam que novas pesquisas sejam realizadas, a
fim de entender melhor o comportamento de quem pratica automedicagdo. Neste
estudo, o foco se volta para os seguintes fatores que podem influenciar este
comportamento: a susceptibilidade do consumidor a influéncia interpessoal (Sll), o
nivel de conhecimento do consumidor, percepc¢ao de risco com a saude, preocupag¢ao
com a saude, canal de compra (on-line vs. tradicional), atitude em relagdo ao uso de
medicamentos e atitude em relagdo a propaganda de medicamentos. Esses fatores
ainda carecem de estudos, em especial na relagcdo com a intengcdo de compra de
MIPs. Embora alguns destes construtos ja tenham sido investigados em estudos
anteriores, esta pesquisa propde descobrir e comparar esses fatores sobre a
influéncia na compra, bem como considerar o efeito de variaveis contingenciais
(moderadoras).

A variavel moderadora Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal (Sll), definida
como a predisposigado de alguém modificar suas atitudes, comportamento, intengdes
e forma de comunicar-se, em detrimento do comportamento do outro (STOCKLI;
HOFFER, 2020), precisa ser melhor explorada juntamente com outros construtos
sugeridos nesta pesquisa, a fim de que se investigue o quanto os fatores antecedentes
propostos podem variar em funcao da SlI.

Em tempos de internet e “social commerce” (transagdes on-line influenciadas
pelo ambiente de midias sociais), torna-se particularmente importante compreender
melhor o consumidor do canal online e a relacdo possivel com automedicacao
(LIANG; TURBAN, 2011). Portanto, faz-se necessario investigar como se da a compra
do consumidor no canal on-line, no contexto dos medicamentos isentos de prescrigao,
sendo entdo compras no canal on-line a segunda variavel moderadora a ser analisada

no estudo. Desse modo, a pesquisa testa um modelo com os antecedentes da
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intencdo de compra de MIPs, a fim de contribuir com um maior aprofundamento teérico
e empirico em especial analisando a intersecgao entre a area da saude e o marketing
envolvendo a automedicagao, dada a importancia social deste tema.

O conhecimento do consumidor é entendido como a percepg¢ao do individuo
em relagdo ao que ele sabe sobre determinado produto (PARK; MOTHERSBAUGH,;
FEICK, 1994). No contexto de MIPs, pode ser um fator importante para explicar a
intencdo de compra do consumidor, visto que pesquisas apontaram que os
consumidores com um alto conhecimento subjetivo preferem fontes menos pessoais
de informacgéo, sugerindo que precisariam de uma maior busca de atualizagao e novos
conhecimentos acerca do produto especifico (BARBER; DODD; KOLYESNICOVA,
2009). Estudos apontam, ainda, que a disponibilidade e o consumo de MIPs podem
impactar a saude, a economia e a promog¢ao do uso racional de medicamentos
(MACEDO et al., 2016).

Assim, deve-se compreender o comportamento e as motivacbes dos
consumidores pelos MIPs na pratica da automedicagao, analisando pela 6tica da
saude e os provaveis riscos associados. O estudo pretende contribuir com a
sociedade, uma vez que se possa compreender e analisar o consumo de
medicamentos, possibilitando melhor entendimento sobre consumo saudavel, neste
contexto.

Com base nisso, o estudo em questdo procurara responder a seguinte
pergunta: “Quais fatores podem influenciar a escolha do consumidor para a pratica da
automedicag¢ao por meio de MIPs?”

O presente estudo tem por objetivo geral descobrir quais fatores influenciam a
automedicagao dos consumidores de medicamentos isentos de prescricao (MIPs) e
que outros aspectos podem contribuir para essa pratica. Os objetivos especificos da
pesquisa contemplam encontrar a relagcéo entre a intengdo de compra de MIPs e a
atitude, assim como o papel do conhecimento, percep¢ao de risco com a saude,
preocupagao com a saude, e os efeitos moderadores susceptibilidade a influéncia
interpessoal e compras de MIPs no canal online, buscando, assim, contribuir para a
area do conhecimento de marketing farmacéutico.

Dentro do universo dos negoécios, entender melhor sobre o marketing
farmacéutico por meio da propaganda, sua relevancia ao tema automedicacao e do
comportamento deste consumidor, bem como as consequéncias comportamentais

atreladas a estes construtos, merecem maiores investiga¢des, visto que, embora
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existam trabalhos destacando o assunto, ainda s&o escassos, principalmente quando
dirigimos a pesquisa a um mercado especifico, como os MIPs (SMAQOUI; KILANI;
TOUZANI, 2016), associado a influéncia social e compra de MIPs no canal on-line,
que moderam as variaveis consideradas no modelo proposto.

E importante novamente ressaltar o carater social relacionado & satde dos
individuos, pois sabe-se que ha divergéncias entre as perspectivas comerciais e
sociais neste aspecto, e a analise mais apurada, para compreender o comportamento

do consumidor no momento de aquisigao de MIPs, precisa também ser investigada.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Efetuou-se um levantamento bibliografico com inicio em dezembro de 2019, a
fim de identificar algumas caracteristicas associadas com publicagdes cientificas
sobre o tema e seus construtos. Utilizando o termo “self-medication”, foram
identificados mais de 20.000 documentos na base internacional de publicacdes
cientificas Scopus, dos quais uma minoria relacionada com a area de negaocios voltada
para esta pesquisa, pois a maioria dos artigos acerca da automedicagao sao das
ciéncias da saude (medicina, psicologia, farmacia, entre outras).

Também utilizando a base de dados Scopus, os construtos “purchase intention”
e ‘“self-medication”, no periodo de junho de 2020, foram identificadas duas
publicagdes, sendo que uma foi utilizada para este estudo. Ja seguindo as buscas
com os termos “purchase intention” e “pharmaceutical marketing”, apenas um
documento foi encontrado nesse periodo.

Em seguida, efetuou-se um novo levantamento no periodo de agosto de 2020,
buscando identificar caracteristicas bibliograficas associadas aos termos combinados
“self-medication” e “pharmaceutical marketing”, identificando mais de 1000
documentos. Contudo, quando associados a influéncia social (“social influence”) na
mesma base, menos de 10 artigos sdo encontrados. Para a variavel moderadora
“susceptibility to interpersonal influence” e “pharmaceutical marketing” na base de
dados Google Scholar, encontram-se 8 estudos.

Portanto, a estratégia definida foi analisar todos os artigos que citaram esses
temas em seus trabalhos, realizando download em dezembro de 2019 e catalogando-
os em agosto de 2020. A fim de expandir o estudo para outras bases de dados, foi
efetuada uma pesquisa também em bases similares até junho de 2021, avaliando e
incluindo os artigos, conforme sua relevancia no contexto da pesquisa, porém a
maioria ja havia sido catalogada anteriormente.

Para que a tematica do trabalho seja contextualizada e a fim de melhor
sedimentar a construgdo das hipdteses, nos passos subsequentes, serao
apresentados os principais pressupostos teodricos relacionados a automedicagao e a
intencdo de compra. Além disso, sdo expostas as relagdes existentes com as variaveis
utilizadas na pesquisa, as propostas que ajudam a produzir o construto intengao de
compra no contexto da automedicagcdo de MIPs e as possiveis discordancias em

outras pesquisas envolvendo a variavel em questao.
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2.1 ATITUDE

Inimeros pesquisadores se empenham em estudar sobre a atitude e a sua
complexidade, de modo que existem pesquisas variadas, em diferentes areas, como
a do comportamento do consumidor. Neste segmento, Howard e Sheth (1969)
destacam que o individuo determina suas escolhas motivado por informagdes que
constrdi ao longo do tempo, assim como com as experiéncias de compra que acumula
nesta jornada.

Silva et al. (2017) afirmam que a intengao de compra esta vinculada a agao do
consumidor, a partir do momento em que escolhe o que sera consumido,
demonstrando dessa forma seus gostos, preferéncias e a confianca ao eleger o
produto ou servigo. O consumidor satisfeito tende a repetir a experiéncia, porém é
fundamental diferenciar intengdo de compra e comportamento, ja que na intengao, o
ato de compra ainda nao existiu, e no comportamento, a acdo de compra foi concluida.

Fishbein e Ajzen (1980) desenvolveram a Teoria da A¢ao Racional, defendendo
que a atitude do consumidor € uma das trés frentes que existem. Em um outro estudo,
Fishbein e Ajzen (1975) afirmam fortemente que a atitude interfere no comportamento,
gracas a intengao de desempenhar esse comportamento. Os mesmos autores ainda
complementam que as crengas sobre determinados produtos, juntamente com as
suas caracteristicas, atributos e qualidades, afetam a atitude, pois existe uma
tendéncia em termos de atitudes positivas pelos produtos aos quais associamos
atributos ou caracteristicas positivas. Isso também ocorre quando agregamos
aspectos negativos aos objetos (FISHBEIN; AJZEN, 1980).

Autores como Smaoui, Kilani e Touzani (2016) analisaram as preferéncias dos
consumidores pela classe dos MIPs em relagao a particularidades, como pais de
fabricacao, status da marca versus genérico e preco. A perspectiva de Herzenstein,
Misra e Posavac (2004), que analisam as atitudes dos consumidores em relagéo a
publicidade de medicamentos prescritos com o impacto na saude, também nos ajuda

a compor novos entendimentos sobre intengdo de compra.

2.1.1 Atitude em Relagado ao Uso de Medicamentos
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As atitudes, no contexto do marketing, s&o julgamentos de produtos, marcas,
ideias, propagandas, entre outros (HUERTAS; URDAN, 2007), visto que é solicitado
aos consumidores que analisem certos produtos ou servigos, em relagdo a qualidade
e ao interesse, com o objetivo claro de entender a opinido sobre 0 que avaliaram
(HUERTAS; URDAN, 2007). Portanto, podemos presumir que as atitudes e,
principalmente, a intengdo de comportamento ajudam na previsdao do comportamento
do consumidor (BLACKWELL; MINIARD; ENGEL, 2005).

Quando pensamos na marca, entendemos que a atitude diante dela pode
antecipar a intengdo de compra, se a atitude esta relacionada a marca e a intengéo
de compra (ZARANTONELLO; SCHMITT, 2010). Portanto, a marca é algo que pode
ser um fator influente direto na atitude do consumidor.

Considerando o mercado farmacéutico e analisando a atitude e a intencao de
compra de consumidores de medicamentos, fatores como idade, género, renda e o
plano de saude impactam a atitude de compra e, consequentemente, a escolha entre
os medicamentos (SANSGIRY; BHOSLE; POPE, 2011; GASPAR, 2016; SMAOUI;
KILANI; TOUZANI, 2016; ZERBINI; VERGURA; LUCERI, 2017). Alguns estudos
comprovam também que consumidores mais jovens e com maior nivel de instrugao
apresentam maiores chances em realizar substituicdo (GAITHER et al., 2001).

Neste contexto, com o objetivo de analisar a atitude como variavel
independente da intencdo de compra de medicamentos isentos de prescrigdo, sera
realizada a seguinte proposta de hipotese:

H1 — A Atitude em relagdo ao uso de medicamentos impacta positivamente na

intengdo de compra de medicamentos (MIPs).

2.1.2 Atitude em Relagao a Propaganda de Medicamentos

A sociedade possui sentimentos e percepg¢des em relagdo as propagandas, ja
que fazem parte do cotidiano, e as analises sobre este topico necessitam de maior
entendimento e pesquisa. Bauer e Greyser (1968), depois de revisados por Zanot
(1981), identificaram que os consumidores americanos tém demonstrado uma
crescente incredulidade sobre a propaganda ao longo dos anos. Os sentimentos que
a propaganda proporciona aos individuos foram analisados por Edell e Burke (1987),
que, por hipoteses, comprovaram a importancia de compreender que os sentimentos

dos consumidores se igualam a capacidade de entender sua forma de pensar.
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Seguindo esta linha de pensamento, Parasuraman (1991) afirma que as
pessoas, a partir de uma mesma convicgao, podem criar sentimentos negativos diante
de propagandas que estimulam maus habitos, como o uso de cigarros, e esse
consumo pode levar o consumidor a uma doencga grave. Portanto, ao entender que a
propaganda € maléfica a populagdo, compreendem também que pode existir outro
individuo que defenda a liberdade de expressao e, portanto, criar um sentimento de
neutralidade sobre esta mesma propaganda de cigarros.

Com relacado ao consumidor que utiliza a internet como ferramenta para suas
compras, Schlosser, Shavitt e Kanfer (1999) comprovaram a existéncia de uma atitude
positiva destes individuos, pois ndo se sentem ofendidos em relagdo a propaganda
nos canais on-line, e apresentam confianga para suas decisdes de compra.

O conceito de propaganda farmacéutica pode ser definido como as mensagens
desenvolvidas pelos gerentes de produtos de empresas farmacéuticas com o
proposito de informar, persuadir e até entreter o publico-alvo, influenciando assim as
suas atitudes e comportamentos (DIEHL; MUELLER; TERLUTTER, 2008).

Do ponto de vista da medicina, algumas pesquisas apontam que a publicidade,
junto a influéncia do consumidor, produz resultados negativos para médicos e seus
pacientes, aumentando a demanda pelos medicamentos anunciados nas midias ou
favorecendo o aumento do custo dos medicamentos prescritos pelos profissionais
(CUTRER; PLEIL, 1991; IMS HEALTH, 1998; LIPSKY; TAYLOR, 1997).

O FDA (Food And Drug Administration), 6rgado regulatério do governo
americano, semelhante a ANVISA no Brasil, favoreceu a veiculagdo da divulgacéo de
risco, necessaria para a propaganda de medicamentos, a fim de informar aos
consumidores questdes relacionadas a seguranga dos medicamentos prescritos e
solicitando o apoio para o engajamento das pessoas em tomadas de decisédo
favoraveis a saude (OSTROVE, 2001; WOODCOCK, 2005).

O Consumidor estd no centro dos embates sobre propaganda de
medicamentos, porém ¢é um desafio entender como ocorre o julgamento do
consumidor brasileiro, ja que sao poucas as pesquisas que analisaram as técnicas da
propaganda da industria farmacéutica (BARROS, 1983; HEINECK et al., 1998;
SANTOS, 2002; HUERTAS; URDAN, 2004; JESUS, 2004). Contudo, os trabalhos
sobre o comportamento do consumidor diante dessa propaganda sado ainda
incompletos e em menor numero (HUERTAS; URDAN, 2007; HUERTAS;
CAMPOMAR, 2006).
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Propagandas que por vezes utilizam a imagem de artistas podem informar
erroneamente o consumidor, induzindo-o a ideia de essencialidade do produto
anunciado, associando tal consumo ao bem-estar imediato desejado (PACHELLI et
al., 2013).

A partir do descrito sobre Atitude em relagdo a propaganda de medicamentos
e a intencdo de compra de medicamentos isentos de prescricdo médica, sera proposta
a seguinte hipotese de pesquisa:

H2 — A Atitude em relacéo a propaganda impacta positivamente na intencdo de

compra de medicamentos (MIPs).

2.2 CONHECIMENTO OBJETIVO E CONHECIMENTO SUBJETIVO

Pelo olhar do consumidor, € importante que se faga uma diferenciagcéo entre o
conhecimento subjetivo (0 que os consumidores acreditam que sabem), e o
conhecimento objetivo (0 que os consumidores realmente sabem). As teorias desses
conceitos tém implicagdes diferentes no comportamento de compra, sendo necessaria
tal distingdo (PIENIAK; AERTSENS; VERBEKE, 2010; HOUSE et al., 2004; ELLEN,
1994). Portanto, sdo apresentadas as duas abordagens para detalhar as
caracteristicas e aplicabilidade de ambas neste estudo.

Segundo Park, Mothersbaugh e Feick (1994), o conhecimento subjetivo € a
percepcao que o individuo tem em relagéo ao que sabe sobre determinado produto,
ao que podemos complementar que o conhecimento subjetivo é a crenga dos
consumidores em relacdo ao seu conhecimento do produto. Ja& o conhecimento
objetivo é o que o consumidor realmente sabe do que se trata, e ndo apenas o que
percebe sobre o produto (PARK; MOTHERSBAUCH; FEICK, 1994; CARLSON et al.,
2008).

O interesse sobre este tema vem aumentando ao longo dos anos, visto que
pesquisadores procuram entender em profundidade o conhecimento subjetivo pelo
olhar do consumidor (HADAR; SOOD; FOX, 2013; DONOGHUE; VAN OORDT;
STRYDOM, 2016). No entanto, se faz necessario analisar inicialmente os estudos
antecedentes relacionados a este assunto (PARK; MOTHERSBAUGH; FEICK, 1994).

Segundo Dodd et al. (2005) e Barber, Dodd e Kolyesnicova (2009), os
consumidores com um alto conhecimento subjetivo preferem fontes menos pessoais

de informacgao, o que sugere que precisariam de uma maior busca de atualizacao e



18

novos conhecimentos acerca do produto especifico. No que se refere a pré-compra,
estudos anteriores apontam o conhecimento subjetivo como fator importante neste
momento do processo de compra de um produto ou servico (RAJU; LONIAL;
MANGOLD, 1995).

O conhecimento objetivo € constituido por situagbes pessoais presentes na
vida das pessoas, sendo fonte importante de saberes para viverem bem em
sociedade. Este conhecimento é tido como principal, ja que € indispensavel para
geragcao de solugdes nas questdes comuns da vida (MAIRINQUE; SILVA, 2004).
Siqueira e Sousa (2009) salientam que o conhecimento objetivo se identifica pela
captagdo dos fatos cotidianos, baseando-se em fatos empiricos adquiridos pela
experiéncia.

No que tange a aspectos em saude, Glenberg, Wilkinson e Epstein (1982),
verifica-se que um alto nivel de conhecimento percebido diante de um baixo
conhecimento objetivo pode dificultar a abertura do individuo para o alcance de novas
informagdes. Contudo, um alto nivel de conhecimento objetivo associado a baixa
percepcgao indica a inexisténcia de confianga nas informagdes recebidas, dificultando
assim a adogé&o de condutas mais saudaveis (GENTNER; COLLINS, 1981).

A relevancia em analisar a percepgcao do conhecimento vem sendo discutida
em teorias do comportamento, como o Modelo de Crengas de Saude e Teoria Social
Cognitiva, para avaliar a associagao entre conceitos e procedimentos de saude, na
tentativa de explicar por que as pessoas nao se previnem contra algumas doencas
(COLETA, 1999; BANDURA et al., 2008), mesmo quando existe conhecimento a
respeito dos males e outras consequéncias.

Assim, o foco deste estudo é avaliar separadamente o conhecimento subijetivo
e 0 conhecimento objetivo, no contexto do comportamento do consumidor de
medicamentos isentos de prescrigdo médica.

Sendo assim, a proposta de hipétese a ser pesquisada para este construto é:

H3 — O Conhecimento subjetivo impacta positivamente na intengdo de compra
de medicamentos (MIPs).

H4— O conhecimento objetivo impacta positivamente na intengdo de compra de

medicamentos (MIPs).

2.3 PREOCUPAGAO COM A SAUDE
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O conceito de saude que consta na Carta de Otawa (1986) enfatiza que, para
adquirir um estado de completo bem-estar fisico, mental e social, as pessoas devem
saber identificar suas proprias aspiragoes, satisfazer seus desejos e necessidades, e
modificar positivamente o meio ambiente. A saude deve ser vista como um requisito
vital ao individuo, e ndo como objetivo de viver tdo somente (WORLD HEALTH
ORGANIZATION, 1986).

Jayanti e Burns (1998) afirmam que a preocupagdo com a saude pode ser
definida como a forma que a pessoa pensa e age perante a saude nas atividades de
rotina. As pessoas que se preocupam mais com a saude tém uma tendéncia a buscar
o0 bem-estar e a prevenir doencas com atitudes relacionadas a alimentacao saudavel
e a pratica de atividades fisicas (JAYANTI; BURNS, 1998).

A preocupagao com a saude atualmente é vista como algo positivo, e nao se
refere, portanto, apenas a cuidados que previnem doengas, mas que envolvem
preocupacdo com o bem-estar global do individuo (ORGANIZACAO MUNDIAL DA
SAUDE, 2015). Assim, a preocupacéo com a saude esta relacionada a uma busca
maior de conteudos relacionados aos assuntos de saude, investigagcao de dados mais
educativos e informativos (ARDELL, 1977; BLOCH, 1984; CELSI; OLSON, 1988;
KRAFT; GOODELL, 1993; MACINNIS; MOORMAN; JAWORSKI, 1991; MOORMAN;
MATULICH, 1993; PARK; MITTAL, 1985).

Portanto, a proposta de hipétese considerada para este construto é:

H5- A preocupagdo com a saude impacta positivamente na intengdo de compra

de medicamentos.

2.4 PERCEPCAO DE RISCO COM A SAUDE

Durante a Segunda Guerra Mundial, estudos quantitativos relacionados ao
risco tiveram suas pesquisas alavancadas e realizadas em varias areas do
conhecimento, como ciéncias bioldgicas, econdmicas e de engenharia (GUILAM,
1996). O risco percebido foi inserido na pesquisa do consumidor por Bauer (1960) e,
desde entéo, diversos pesquisadores de marketing, como Hawes e Barnhouse (1987),
Henthorne et al. (1993), Mello (1997) e Perry e Hamm (1969), discutem esse conceito
como um procedimento no qual os individuos tém como objetivo reduzir o risco no

momento da compra.
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Cada vez mais, torna-se significativo entender como as dimensdes do risco
percebido — a incerteza e a consequéncia — afetam o comportamento de compra de
uma pessoa (BAUER, 1960; CUNNINGHAM, 1967; ZIKMUND; SCOTT, 1974), ja que
ndao ha como decidir qualquer coisa sem algum risco. Portanto, € importante
compreender os motivos que levam um individuo a escolher apenas uma entre tantas
op¢oes, crendo que a que optou possa satisfazer suas necessidades.

O risco percebido pode ter formas diversas de como impactar no
comportamento do consumidor e, consequentemente, no processo de tomada de
decisao do individuo (CUNNINGHAM; GERLACH; HARPER, 2004; YANG; WANG,;
MOURALI, 2015). Segundo Mitchell (1991), o risco percebido € um dos atributos que
melhor explica o comportamento humano, pois o individuo que desejar consumir algo,
por vezes, podera minimizar o risco, para obter a satisfagdo como escolha.

De acordo com Erdem e Swait (1998), o risco percebido pode impactar no
comportamento, que, por sua vez, busca formas que possam mitigar possiveis
problemas. Quando ndo se pode reduzir o risco percebido, o consumidor tende a
minimizar seu desejo, refletindo sobre a redugdo das perdas que porventura
acontecam. Confirmando esse raciocinio, Bauer et al. (2005) declaram que o
comportamento do individuo € extremamente influenciado por percepgdes de risco, ja
que normalmente tem incertezas sobre as consequéncias de determinada escolha ou
agao. Bauer (1960) sugere ainda que, caso o consumidor perceba um alto risco para
realizacao de uma compra, entao evita o referido ato. No entanto, Cox (1967) enfatiza
que o risco percebido pode ser nulo ou quase nulo para o consumidor, caso esteja
consciente que seus atos serdao bem-sucedidos.

Consumidores de medicamentos genéricos revelaram em algumas pesquisas
que experiéncias negativas anteriores com os produtos que manifestaram maior grau
de risco percebido influenciaram negativamente a atitude em relagao a este tipo de
medicamento. Os mesmos estudos também revelaram que a complexidade, a
condicao e a gravidade da doenca também podem ser fatores de influéncia na decisao
de compra dos consumidores. As pesquisas apontam ainda que consumidores
possuem maior preferéncia por medicamentos de referéncia para o tratamento de
doencas cronicas, como diabetes, cardiopatias em geral e asma (GAITHER et al.,
2001; SANSGIRY; BHOSLE; POPE, 2011).

Murray (1991) acrescenta que cada transacgao de compra € percebida de forma

diferente entre os individuos, e perdas e ganhos fazem parte da acgéo, ja que cada
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uma traz percepg¢des diferentes. Schiffman e Kanuk (1997) validam o pensamento de
Murray (1991), analisando que cada consumidor entende o risco do seu modo, com
distintos valores, crencgas, estados psicoldgicos, situagdes etc. Assim, a forma como
0 consumidor se envolve com o risco ira categorizar a importancia no desfecho.
Portanto, o risco percebido esta envolto no sentimento do consumidor sobre o que ele
tem a perder se tomar a decisdo menos acertada. Stephen e Godwin (2009) resumem
que o risco percebido refere-se a sentimentos ou expectativas acerca de desfechos
desagradaveis associados a variedade de riscos, sejam fisicos, financeiros,
psicolégicos, temporais ou sociais.

Mais recentemente, Hong (2015) reconhece que a percepg¢éo de risco € um dos
principais propulsores do comportamento do consumidor. Trazendo para o contexto
deste estudo, precisamos destacar que, embora os medicamentos de livre prescrigao
tenham um perfil de seguranga favoravel, os riscos continuam a preocupar, devido ao
uso indiscriminado deste tipo de farmaco. Os riscos sdo em grande parte devido a
alguma forma de uso improprio, que pode resultar em conhecimento insuficiente e
percepcgao de risco. Logo, o comportamento poderia ser afetado pela existéncia ou
nao de risco no ato de escolher consumir um medicamento.

Diante disso, se faz necessario analisar como a percepg¢ao de risco se relaciona
com a intencdo de compra, que é moderada pela susceptibilidade a influéncia
interpessoal, na proposta de hipotese:

H6 — A percepgéo de risco com a saude impacta negativamente na intengéo de

compra de medicamentos (MIPs).

2.5 FATORES CONTINGENCIAIS

2.5.1 Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal

Na segunda metade do século XX, estudos sobre o comportamento humano
relacionado as influéncias sociais comegaram a ganhar maior destaque nas areas da
ciéncia social (TURNER; BROWN; TAJFEL, 1979). Segundo McGuire (1968),
pesquisador que ganhou notoriedade pelo valor de seus trabalhos neste tema, a
suscetibilidade do consumidor a influéncia interpessoal refere-se a uma caracteristica
geral, com variabilidade entre os individuos e relacionada a outros individuos, seus

modos e caracteristicas gerais.
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Bearden, Netemeyer e Teel (1989) desenvolveram uma escala para aferir os
trés tragos de suscetibilidade do consumidor a influéncia interpessoal. Porém,
consideraram que as medidas nao diferenciavam valor utilitario e o valor expressivo,
criando a escala bidimensional, de modo a refletir a suscetibilidade dos consumidores
a influéncia normativa, incluindo os elementos utilitarios e de valor expressivo e sua
susceptibilidade a influéncia informacional. A escala de Bearden, Netemeyer e Teel
(1989) validou-se em inumeros estudos de marketing, como Bearden, Netemeyer e
Teel (1990), D'Rozario (2001) e Kropp, Lavack e Holden (1999).

De acordo com Netemeyer e Bearden (1992), o consumidor € um ser social que
pode ser influenciado para além do convivio social, ou seja, outros individuos podem
exercer influéncia sobre seu comportamento. InUmeros modelos de comportamento
do consumidor admitem a influéncia social como um importante elemento para se
chegar a tomada de decisdo. Algumas referéncias defendem também procedimentos
percebidos ou ndo pelo alvo, existentes no momento da escolha ou pretenso por
algum motivo (DAHL; MANCHANDA; ARGO, 2001; MCGRATH; OTNES, 1995,
RATNER; KHAN, 2002). Assim, certas atitudes do individuo em relagao a um produto
ou servigo podem impactar na decisdao de compra (MILAN et al., 2018).

Pesquisas tentam analisar o comportamento do consumidor, considerando a
influéncia interpessoal no aprimoramento de atitudes, habilidades, aspiragdes, valores
e comportamento de compra (LASCU, BEARDEN; ROSE, 1995). Analisando o
mercado farmacéutico, Limbu e Torres (2009) enfatizam que € comum o consumidor
buscar a indicagdo de amigos como um canal de informag&o, bem como procurar
informagdes nas propagandas, quando ndo possuem dados suficientes para uma
tomada de decisdo. Por outro lado, avaliam que o fator determinante na escolha final
de uma medicacdo é a influéncia de outras pessoas para compra de um MIP
(BEARDEN; NETEMEYER; TEEL, 1989; LADEIRA; ARAUJO; SANTINI; 2015).

Diante disso, o farmacéutico tem fundamental importancia junto ao balcdo da
farmacia, pois pode orientar sobre o uso adequado de medicamento isento de
prescricdo médica (EMMERTON; SHAW, 2002, RICKS; MADANOV, 2012), ja que sua
influéncia se da por ter qualificagdo e conhecimento, podendo informar corretamente
ao consumidor sobre qual medicamento escolher. Farmacéuticos sado potenciais
orientadores e prestam informagdes sobre o uso de MIPs, segundo Kotecki (2002).

Pesquisas realizadas ja comprovaram que a influéncia do farmacéutico € um dos
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fatores que mais impactam na tomada de decisdo do consumidor (SIMOES;
FARACHE-FILHO, 1988, HUBER; DIPPOLD; FORSTHOFER, 2012).

Com o passar do tempo, e de uma forma mais sucinta, Wu et al. (2015)
definiram a Intengdo de Compra como a combinagao do interesse do consumidor em
comprar um produto com a possibilidade daquela compra ocorrer. Ja para Solomon
(2002), existem certos fatores de influéncia no consumo de produtos e servigos, por
exemplo familiares, grupos de amigos ou de relacionamentos proximos, publicidade,
internet, entre outros. Ainda defende que as decisbes de compra sao fortemente
influenciadas pelas opinides e pelo comportamento do grupo de convivio do
consumidor. Afirma finalmente que, por muitas vezes, os produtos consumidos por
esses grupos reforcam os elos entre eles.

Logo, a susceptibilidade a influéncia interpessoal pode ser resumidamente
definida como a predisposi¢cao de o consumidor mudar de atitudes, comportamento,
intencdes e jeito de se comunicar, por causa do comportamento do outro (STOCKLI;
HOFFER, 2020). A fim de analisarmos a susceptibilidade a influéncia interpessoal
como efeito moderador na atitude do consumidor de MIPs na atitude em relagdo ao
uso de medicamentos, a propaganda de medicamentos, confianga de marca de MIPs,
conhecimento subjetivo sobre MIPs e percepgdo de risco no uso de MIPs, sao
propostas as seguintes hipéteses:

H7a — O efeito da atitude em relagdo ao uso de medicamentos na intencdo de
compra € moderado pela susceptibilidade a influéncia interpessoal (Sll), de modo que,
quanto maior a Sll, mais forte a relagdo entre atitude em relagdo ao uso de
medicamentos e intengdo de compra de MIPs;

H7b — O efeito da atitude em relagdo a propaganda de medicamentos na
infengdo de compra é moderado pela susceptibilidade a influéncia interpessoal (Sll),
de modo que, quanto maior a Sll, mais forte a relagcdo entre atitude em relagéo a
propaganda de medicamentos e intengdo de compra de MIPs;

H7c¢ — O efeito do conhecimento subjetivo na intengdo de compra € moderado
pela susceptibilidade a influéncia interpessoal (Sll), de modo que, quanto maior a Sl,
mais forte a relagdo entre conhecimento subjetivo e intengdo de compra de MIPs.

H7d: O efeito da percepgdo de risco com a saude na intengdo de compra é
moderado pela susceptibilidade a influéncia interpessoal (Sll), de modo que, quanto
maior a Sll, mais negativa a relagdo entre percepgéo de risco e intengdo de compra
de MIPs.
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2.5.2 Compras no Canal Online

A economia global reconhece a importancia do comércio como um dos mais
importantes pilares na area corporativa. Gragas a inovagao da era digital, tdo presente
atualmente, e ao desenvolvimento das Tecnologias de Informagdo, novas
oportunidades de negocios e desafios surgem neste cenario, como as vendas no
canal on-line (NAZIR, 2017). Existe um complexo desafio para profissionais de
marketing e organizagdes, especialmente gragas a imprevisibilidade das constantes
mudangas no comportamento dos individuos e das tecnologias destinadas a
comunicagao e interagao social (SIQUEIRA; SOUSA, 2009; WATERLANDER et al.,
2019).

Pesquisas anteriores afirmavam que alguns produtos teriam um perfil mais
especifico para serem vendidos de forma on-line, por suas caracteristicas mais
adequadas a este tipo de canal, como os intangiveis, o que justifica o aumento da
procura de vendas pela internet (PETERSON; BALASUBRAMANIAN;
BRONNENBERG, 1997).

Phillips et al. (1997), Fenech e O'Cass (2001) e Citrin et al. (2003) apresentaram
dados robustos de pesquisa, enfatizando que a compra pela Internet poderia tornar-
se inadequada com produtos que exigissem experiéncia presencial ou multissensorial,
para que houvesse a intengdo de compra. Como exemplo, citaram livros, ingressos
para eventos em viagens, entre outros. Com o passar do tempo, verificou-se a
necessidade de investigar melhor o comportamento dos consumidores, no que tange
as intengdes para adquirir produtos variados, mesmo com caracteristicas diferentes,
de forma on-line.

Entdo, surgiu uma infinidade de pesquisas para avaliar o comportamento do
consumidor, e diversos autores estudam diferentes tipos de produtos e servigos
vendidos on-line, desde servicos de banco (GERRARD; CUNNINGHAN; DEVLIN,
2006; LIAO et al., 1999; LIAO; CHEUNG, 2002; MATTILA; KARJALUOTO; PENTO,
2003), venda de musicas por downloads (WALSH; HENNIG-THURAU, 2004), e até
mercados de produtos alimenticios, tipo e-mercearias (DEGERATU; RANGASWAMY;
WU, 2000; HANSEN; JENSEN; SOLGAARD, 2004), aprofundando-se

consistentemente no tema.
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As lojas fisicas eram, até o inicio dos anos 2000, o unico canal de vendas onde
a empresa e o consumidor poderiam realizar interagdes comerciais, antes da aparicao
do comércio eletrénico (HSIEH et al., 2012), ou seja, a Unica opgao para as empresas
proporcionarem a melhor experiéncia de compra aos clientes. O desenvolvimento de
novas tecnologias de comunicagédo permitiu atualmente as marcas outros canais de
venda para serem explorados, como as lojas e os aplicativos on-line.

No momento em que as organizagdes passam a contar com o canal on-line,
tentam criar vantagens competitivas, para aumentarem as vendas e a proximidade
com seus consumidores (YANG; LU; CHAU, 2013). Contudo, Yang, Lu e Chau (2013)
indicam também que os beneficios em adotar uma estratégia de comércio eletrdénico
apenas serao validados em um mercado onde os individuos a perceberem e a
aceitarem, sem que sejam surpreendidos por qualquer problema relacionado ao canal
on-line no cotidiano.

Sobre experiéncias anteriores ao canal on-line, percebe-se que clientes com
experiéncias amigaveis de compra pela internet tendem a ser mais positivos
(GOLDSMITH; GOLDSMITH, 2002) e, portanto, mais tranquilos para utilizarem a
ferramenta on-line, quando comparamos a pessoas totalmente inexperientes
(FENECH, 2000). Alguns autores complementam que a experiéncia anterior de
compras on-line confere uma influéncia positiva na frequéncia e quantidade de
compras on-line, seja qual produto for (BART et al., 2005; BROWN; POPE; VOGES,
2003; FENECH, 2000; GOLDSMITH; GOLDSMITH, 2002; VAN DEN POEL; LEUNIS,
1999).

Analisando o mercado de medicamentos neste setor, constata-se que as
vendas das farmacias on-line atingiram aproximadamente 33 bilhées de dodlares
americanos, representando um tergo das vendas no mercado dos EUA. Estima-se que
as vendas neste segmento sairdo de 50 bilhdes, no ano de 2020, para 109 bilhdes de
dolares até 2025, fortalecendo a importéncia e o aumento deste segmento de mercado
na venda de medicamentos em geral (GRAND VIEW RESEARCH, 2020).

Utilizar o e-commerce para compra de medicamentos pode representar um
sério perigo para a saude dos clientes, principalmente por ser efetuado sem
conhecimento de um profissional da area da saude, e porque a maioria dos
consumidores (cerca de 80%) desconhece os potenciais riscos de obter certos tipos

de medicamentos no canal on-line (FITTLER et al., 2013).
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Uma pesquisa solicitada pelo Conselho Federal de Farmacia (CFF, 2019a),
realizada pelo instituto Datafolha, entrevistou 2.074 pessoas de todas as regides
brasileiras, e constatou que 57% dos respondentes relataram ter ido aos médicos para
realizacao de consultas, receberam um diagndéstico e prescricdo de medicamentos,
contudo utilizaram-nos de forma que nao a solicitada pelos médicos. Ainda na mesma
pesquisa, 77% dos entrevistados utilizam remédios sem prescricdo médica. Mas o
que causou maior interesse nos pesquisadores foi o fato de que os consumidores
afirmam que a internet € um meio utilizado para consulta e compra de medicamentos.

Assim, a fim de analisarmos a compra de MIPs no canal on-line como o
segundo efeito moderador na atitude do consumidor de MIPs, em relagdo ao uso de
medicamentos e a propaganda de medicamentos, no conhecimento sobre MIPs, na
preocupagao com a saude, e na percepg¢ao de risco com a saude, serao propostas as
seguintes hipdteses:

H8a — O efeito da atitude em relagdo ao uso de medicamentos na intengéo de
compra € moderado pela compra de MIPs no canal on-line, de modo que, quanto
maior a compra, mais forte a relagdo entre atitude em relacdo ao uso de
medicamentos e intengdo de compra de MIPs.

H8b — O efeito da atitude em relagdo a propaganda de medicamentos é
moderado pela compra de MIPs no canal on-line, de modo que, quanto maior a
compra, mais forte a relag&o entre atitude em relagdo a propaganda de medicamentos
e intencdo de compra de MIPs.

H8c — O conhecimento subjetivo na intengcdo de compra é moderado pela
compra de MIPs no canal online, de modo que, quanto maior a compra, mais forte a
relagéo entre conhecimento subjetivo e intengdo de compra de MIPs.

H8d- O conhecimento objetivo na intengdo de compra é moderado pela compra
de MIPs no canal on-line, de modo que, quanto maior a compra, mais forte a relagéo
entre conhecimento objetivo e intengdo de compra de MIPs.

O modelo conceitual demonstrado na Figura 1 permite um maior entendimento

sobre a proposta de pesquisa deste trabalho.



Figura 1 — Proposta de Modelo Conceitual
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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3 METODOS E PROCEDIMENTOS

Conforme mencionado, o objetivo principal deste estudo é investigar quais
fatores influenciam a decisdo de compra de MIPs pelos consumidores. Para esse
propdsito, considerou-se como antecedentes a atitude em relagdo a propaganda e ao
uso de MIPs, o conhecimento subjetivo e objetivo em relacdo a automedicacéo, a
percepcao de risco com a saude e a preocupacdo com a saude. Adicionalmente,
considerou-se também a moderagao da susceptibilidade a influéncia interpessoal e a
compra de MIPs no canal on-line.

Para operacionalizar este estudo, utilizou-se uma abordagem quantitativa e
descritiva, a técnica Survey. A partir desse procedimento, alcangaram-se 516
respondentes, residentes em todas as regides do Brasil, de diferentes perfis
sociodemograficos. Dada a complexidade das relagbes e o tamanho da amostra,
utilizou-se a Modelagem de Equagdes Estruturais (MEE) como técnica para validagao
do modelo e analise de dados (HAIR et al., 2009; KLINE, 2011).

Nas sessdes subsequentes, sao detalhados os procedimentos metodolégicos
da pesquisa, referentes a coleta e analise dos dados, amostragem, escalas e modelos

de medidas, bem como outras estratégias adotadas para a realizagdo do estudo.

3.1 POPULACAO E DELIMITACAO DA AMOSTRA

Uma pesquisa realizada pelo Instituto de Pesquisa e Pds-Graduagéo para
Farmacéuticos, no ano de 2014 (ICTQ), constatou que 76,4% da populacéo brasileira
de 12 estados analisados consumiam medicamentos a partir da indicagdo de amigos,
familiares, colegas e vizinhos (ICTQ, 2014). Em 2020, segundo dados do Conselho
Federal de Medicina, o percentual mostrou-se semelhante (aproximadamente
77%). Porém, neste momento de pandemia, a automedicagdo compromete
ainda mais a saude, tornando os individuos mais suscetiveis a riscos. Assim,
a automedicagao tornou-se especialmente perigosa neste cenario critico
devido a COVID-19 (PEREIRA et al., 2020; LIMA et al., 2020; IMPERADOR et al.,
2020). Além disso, o Brasil esta entre os principais consumidores mundiais de
MIPs (GUIA INTERFARMA, 2019). Portanto, constata-se que o Brasil possui

um cenario propicio para a realizagao deste estudo.
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Foi realizada uma amostragem nao probabilistica, por conveniéncia. Porém, a
fim de minimizar vieses e obter uma amostra mais diversificada, buscou-se selecionar
respondentes com diferentes perfis socioecondmicos. Na amostra deste estudo,
consideraram-se individuos com idades entre 18 e 75 anos, de diferentes géneros,
niveis de escolaridade, renda e residentes em diversas localidades do territério
brasileiro. Além disso, foram apuradas informacdes relativas a existéncia ou nao de
doencas, se houve consumo recente de medicamentos e se o0s respondentes eram
credenciados ou nao a algum plano de saude.

Os dados foram analisados para melhor compreensido do perfil da amostra.
Importante destacar que se trata de um perfil de individuos adultos, dentro do contexto
de automedicacgao, visto que existem conformidades com a legislagao vigente no pais,
considerando a classe dos MIPs e entendendo as regulagdes ja mencionadas.

Os dados foram coletados via questionario on-line, distribuido em redes sociais,
no Google Forms, que propicia facilidades de acesso aos usuarios de diferentes
plataformas. As perguntas foram estruturadas a partir dos critérios especificos sobre
as escalas e grupos de construtos organizados, que sao apresentados na proxima
sessao.

Anteriormente a fase de coleta definitiva dos dados, realizou-se um pré-teste
com perguntas e respostas, a fim de validar o questionario que compde esta pesquisa.
Segundo Hair et al. (2009), é importante avaliar se as respostas terdo exatidao e
coeréncia, antes da aplicagao efetiva do questionario (Apéndice C). Aplicou-se o teste
via link na plataforma do Google Forms, entre os dias 07 e 08 de janeiro de 2021, para
um grupo de respondentes pré-selecionados, enviado pelas redes sociais.

Na fase de pré-teste, a amostra coletada foi de 59 respondentes. O questionario
nao apresentou problemas referentes a compreensao ou a estrutura das perguntas.
Apos verificagdo do questionario pelo teste, um novo link foi gerado na mesma
plataforma e, em seguida, disponibilizado para o publico. O link ficou disponivel entre
13 de janeiro e 21 de fevereiro de 2021. Obteve-se, nessa fase, respostas de 516
participantes.

Com o intuito de mitigar possiveis vieses nos resultados, realizou-se uma
analise individual dos respondentes e removeu-se o0s outliers da amostra. Nesta
etapa, adotou-se dois procedimentos comumente utilizados em pesquisas recentes
(HAIR et al., 2009; KLINE, 2011; MALHOTRA, 2019). Primeiramente, removeram-se

0s casos em que a taxa de resposta foi inferior a 90%. Sete casos foram removidos
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seguindo esse critério. Em seguida, utilizou-se a técnica das distancias de
Mahalanobis como ferramenta de analise multivariada de outliers. Considerando o
limite de 1% conforme recomendado por estudos recentes (HAIR et al., 2009; KLINE,
2011), 30 casos foram eliminados. Adicionalmente, 14 casos foram removidos por
auséncia de informacdes relacionadas ao perfil dos respondentes. A amostra final,
portanto, foi de 465 casos. O detalhamento da amostra € apresentado na seg¢ao dos

resultados.

3.2 ESCALAS E INSTRUMENTOS DE MEDIDAS

Para operacionalizagc&do da coleta de dados, utilizou-se um modelo de medidas
composto por 45 perguntas, organizados em 9 construtos distintos. Adotou-se, para
mensuragao dos itens, escala Likert de 5 pontos, com 1 significa “discordo totalmente”
e 5 “concordo totalmente”. Escalas de 5 pontos facilitam o entendimento dos
entrevistados, bem como aprimoram a taxa e a qualidade das respostas (BABAKUS;
MANGOLD, 1992; DEVLIN; DONG; BROWN, 1993). Apenas para o construto de
“Conhecimento Objetivo” utilizou-se uma escala binaria, com as questdes com opgdes
de respostas somente alternativas verdadeiras ou falsas.

As escalas demonstraram boas propriedades psicométricas em estudos
anteriores e ja foram publicadas em revistas de renome internacional. Considerando-
se que as escalas foram adaptadas de outros contextos, realizou-se analise
confirmatdria do modelo de medidas para assegurar a validade dos construtos. Nessa
etapa, verificou-se a consisténcia interna e a validade convergente e discriminante,
utilizando o software AMOS 20. Os resultados da analise sdo apresentados na
proxima segao.

O modelo de medidas proposto € composto de variaveis antecedentes,
consequentes e moderadoras. Como variaveis antecedentes, tem-se 6 construtos: (a)
Atitude em Relagédo ao Uso de Medicamentos; (b) Atitude em Relagdo a Propaganda
de Medicamentos; (c) Conhecimento Subijetivo; (d) Conhecimento Objetivo; (e)
Preocupacdo com a Saude; e (f) Percepcéo de Risco com a Saude. Para Atitude em
Relagédo ao Uso de Medicamentos, medida por 5 itens, foi utilizada a escala de Huh e
Langteau (2007), selecionada pois seu conjunto de medidas foi especialmente
elaborado para avaliar como determinadas campanhas publicitarias podem ou nao

afetar certos grupos. Os conteudos dessas campanhas sdo especificos e impactam
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os individuos de formas diferentes. A escala foi adaptada para o consumo de
medicamentos, conforme apresentado no Quadro 1.

Quadro 1 — Escala Atitude em Relagdo ao Uso de Medicamentos (ATTU)
Construto Itens Item Mensurado

ATTU12  Uso indevidamente ou abuso do uso de MIPs.

Converso com um farmacéutico sobre MIPs, tratamento ou

ATTUZ rescrigbes médicas
Atitude em Relagdo P ¢ :
ao Uso de _ )
i ATTU3  Vou a outras fontes para obter informagdes sobre o uso de MIPs.
Medicamentos -
ATTU

ATTU4  Aprendo sobre os riscos e beneficios de uso de MIPs.

ATTU52  Costumo ler rotulos das instrugdes antes de tomar MIPs.

Nota: @Variavel removida do modelo de pesquisa.
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

A Atitude em Relacdo a Propaganda de Medicamentos (Quadro 2) foi medida
por 5 itens, com base em Miller e Waller (2004). Esta escala € adequada ao modelo
da pesquisa, pois foi desenvolvida exatamente no contexto de medicamentos.
Especificamente, nesta pesquisa, utilizaram-se as dimensdes Informacdo e
Credibilidade. A dimensao Informacdo mede a percepg¢ado do individuo sobre a
utilidade da informacao em relagao aos medicamentos. Ja a Credibilidade avalia se a

propaganda de medicamentos € apropriada na percepg¢éo do respondente.

Quadro 2 — Escala Atitude em Relagédo a Propaganda de Medicamentos (ATTP)

Construto Itens Item Mensurado
A propaganda de MIPs pode ser fonte de informagbes para
ATTP1 e .
potenciais consumidores.
ATTP2 O publico pode obter informagdes Uteis por meio de propaganda

Atitude em Relagdo de MIPs.

a Prqpaganda de ATTP3
Medicamentos -
ATTP

E apropriado fazer propaganda de MIPs.
ATTP4ab A credibilidade de MIPs pode ser prejudicada pela propaganda.

ATTP52 A propaganda de MIPs é mais honesta do que de outros produtos.

Nota: @Variavel removida do modelo de pesquisa. bltem reverso
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

O Conhecimento Subjetivo (Quadro 3) foi mensurado pela escala de Barber

(2009), contendo 5 itens. Esta escala adaptada para o contexto de MIPs, avalia a
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percepc¢ao do individuo quanto ao proprio conhecimento frente ao uso deste tipo de

medicamentos.

Quadro 3 — Escala Conhecimento Subjetivo (COS)

Construto Itens Item Mensurado
COS1 Conhego bem as carateristicas dos medicamentos isentos de
prescrigao.
COS2 Sei mais sobre medicamentos que a média das pessoas que
convivo.
Conhecimento Sou muito conhecedor de assuntos relacionados com
_— COS3 . ~ . > -~
Subjetivo - COS medicamentos que ndo necessitam prescricdo médica.

COS4  Estou seguro quanto a escolher remédios.

Sei escolher sobre medicamentos que nao necessitam prescricao
médica.
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

COSs5

Para mensurar Conhecimento Objetivo (Quadro 4), utilizaram-se 5 itens
baseados nas escalas de Rock et al. (2005) e Park, Mothersbaugh e Feick (1994),
adaptados para a realidade da pesquisa. Os itens buscam avaliar o conhecimento que
de fato os participantes tém sobre MIPs e os riscos quanto a sua utilizagdo.
Diferentemente dos demais construtos, este foi o Unico mensurado por variaveis
dicotdmicas. Foi solicitado aos respondentes que sinalizassem cada uma das
assertivas como “verdadeira” ou “falsa”. De acordo com a assertividade das respostas,
os participantes receberam notas entre “0” e “5”, onde “0” sinaliza que o pesquisado

nao acertou nenhuma das perguntas, e “5”, indica que acertou todas as questdes.

Quadro 4 — Escala Conhecimento Objetivo (COQO)

Construto Itens Item Mensurado

COO01 Medicamentos sdo utilizados para evitar e curar doengas.

Medicamentos livres de prescricdo sdo indicados para todas as

Co02 idades.

Conhecimento

Objetivo - COO COO0s3 Caso vocé tenha resfriado ou febre baixa, deve tomar remédios.

Somente pessoas com problemas de saude podem usar essa

Coo4 classe de medicamentos

Nao existe risco de superdosagem ao utilizar medicamentos
isentos de prescricdo médica.

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

COO05
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Preocupagdo com a Saude foi medida por 5 itens (Quadro 5), adaptados de
Dutta-Bergman (2004). Esta escala é pertinente para a pesquisa, pois foi idealmente
desenvolvida para avaliar o quanto os individuos preocupam-se ou ndo com a
utilizagao e seguranga dos medicamentos e prevengao de doengas.

Quadro 5 — Escala Preocupag¢ao com a Saude (PCS)
Construto Itens Item Mensurado

PCS12  Eu tento proativamente prevenir doengas e problemas de saude.

PCS22  Eu procuro usar medicamentos ao primeiro sinal de doengas.

Preocupagao com a Os medicamentos livres de prescricdo médica sao totalmente

PCS3P

Saude - PCS seguros de usar.
PCS4 Medicamentos sem receita médica podem esconder problemas
sérios a saude.
PCS5 Alguns medicamentos livres de prescrigdo médica interferem com

o tempo natural de cura do organismo.

Nota: aVariavel removida do modelo de pesquisa. bltem reverso
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

Percepcao de Risco com a Saude (Quadro 6) foi mensurada a partir de 5 itens
de Baek, Kim e Yu (2010), adaptados para o contexto de MIPs. Esta escala tem sido
utilizada em pesquisas recentes (CARSTENS et al, 2019), por medir
consistentemente a percepgao de risco em areas e contextos distintos, como a da

saude.

Quadro 6 — Escala Percepc¢ao de Risco com a Saude (RISC)

Construto Itens Item Mensurado
RISC1 Eu preciso de mais informagdes sobre este remédio antes de
compra-lo.
RISC22 Eu nunca vou saber o quanto este medicamento € bom antes de
usa-lo.
Percepcéao de Risco Para descobrir como é este medicamento isento de prescricéo, eu
. RISC32 : . .
com a Saude - RISC teria que testa-lo diversas vezes.
RISC4 A ideia de comprar medicamentos que ndo me foram prescritos
me faz sentir uma tenséo desnecessaria.
RISC5 A ideia de comprar medicamentos que nao foram prescritos me

deixa psicologicamente desconfortavel.

Nota: aVariavel removida do modelo de pesquisa
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

Intencdo de Compra, que figura como variavel consequente em relagao as
demais variaveis do modelo, foi mensurada com base na escala de 5 itens proposta

por Lodorfos, Mulvana e Temperley (2006). A escala é utilizada de forma ampla em
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diferentes estudos para avaliar a intengdo de compra de consumidores (WIJAYA et
al., 2020; SLABA, 2019) (Quadro 7).

Quadro 7 — Escala Intengdo de Compra (ICOM)
Construto Itens Item Mensurado

ICOM1  Eu tentarei comprar MIPs no futuro.

ICOM 2  Eu pretendo comprar MIPs.

Intencdo de Compra Eu estaria disposto a pagar mais por MIPs para poder ter os
ICOM32 L
- ICOM beneficios do produto.

ICOM42  Se eu precisar de MIPs ndo programados, comprarei na internet.

ICOM5  Pretendo comprar meus MIPs ndo programados na farmacia

Nota: 2Variavel removida do modelo de pesquisa
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

Duas variaveis moderadoras foram aplicadas neste modelo: Susceptibilidade
a Influéncia Interpessoal e Compras no Canal On-line. Susceptibilidade a Influéncia
Interpessoal, medida por 5 itens, tem por base a escala de Bearden, Netemeyer e
Teel (1989), conforme o Quadro 8.

Quadro 8 — Escala Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal (SII)
Construto Itens Item Mensurado

SII Eu raramente compro produtos mais recentes até ter certeza de
que meus amigos aprovam.

sI2 Ao comprar um produto geralmente compro aqueles que as
pessoas aprovam.

Susceptibilidade a
Influéncia
Interpessoal - SlI

sI3 Para garantir a compra de um medicamento, observo com
frequéncia o que os outros estdo comprando e usando.

Sll4 Costumo consultar outras pessoas para ajudar a escolher a
melhor alternativa possivel de um determinado remédio.

Coleto frequentemente informacées com meus familiares e
amigos sobre medicamentos antes de comprar.

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

SlI5

A variavel Compras no Canal On-line foi adaptada de Bart et al. (2005) e
Limayem, Khalifa e Frini (2000). Esta escala, por 5 itens, mensura a percepgéao do
pesquisado em relacdo as compras pela internet e se compraria medicamentos via

on-line (Quadro 9).
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Quadro 9 — Escala Compras no Canal On-line (CCO)
Construto Itens Item Mensurado

CCO1 Lojas on-line s&o bons lugares para fazer compras.

CCO2 Comprar on-line € uma boa ideia.

Compras de MIPs
no Canal On-line - CCO3 Comprar pela web é agradavel.
CCO

CC0O42  Gosto de comprar medicamentos na internet.

CCO5 Pretendo comprar novamente pela internet.

Nota: 2 Variavel considerada no estudo.
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

Finalmente, utilizaram-se variaveis sociodemograficas para identificar o perfil
dos respondentes. Questionou-se sobre idade, género, estado civil, escolaridade,
renda individual e regido do pais onde moravam. Além disso, sobre o aspecto
relacionado a saude dos individuos, perguntou-se aos pesquisados se possuiam ou
nao plano de saude privado, sobre seu estado de saude, se referiam alguma doenca
e qual medicamento utilizaram nos ultimos 60 dias.

Considerando a existéncia de possiveis efeitos do género, renda, idade e da
escolaridade do individuo nas relacdes analisadas, utilizaram-se as variaveis como
controle no modelo de pesquisa. Segundo estudos recentes, mulheres e individuos
de maior renda (DOMINGUES et al., 2017) sdao mais propensos a pratica da
automedicacdo. Nas pesquisas de Beckhauser et al. (2017), observou-se que a
escolaridade nao influenciou na pratica da automedicagao, no entanto outros estudos,
como o de Loyola et al. (2005), demonstraram que, conforme maior escolaridade dos
respondentes, maior a pratica da automedicagdo. Além de avaliar as variaveis ja
descritas, também controlaram-se nesta pesquisa os efeitos de doencgas
preexistentes, o fato de possuir ou ndo um plano de saude privado e se o pesquisado

fez uso de medicamentos nos 60 dias que antecederam a coleta de dados.

3.3 TECNICA DE ANALISE DE DADOS
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Nesta se¢ado, sdo apresentados os métodos e as técnicas utilizados para a
analise dos dados coletados. Primeiramente, sdo exibidos os testes utilizados para
assegurar a validade discriminante e convergente dos construtos. Em seguida, séo
apontados os procedimentos adotados para testar as relagdes diretas entre os
construtos, que compdem o modelo estrutural da pesquisa. Por fim, sdo apresentadas

as técnicas utilizadas para avaliar as moderacdes inicialmente hipotetizadas.

3.3.1 Validade Convergente e Discriminante

A validade dos construtos € a proporgdo em que um conjunto de itens reflete
determinada construgéo teorica para a qual fosse projetada a medir, isto é, a evidéncia
da acuracidade das medidas. O processo envolve duas etapas: (a) testar a
convergéncia entre as medidas da mesma construgcao tedrica; e (b) testar a
divergéncia entre as medidas conceitualmente diferentes (MULLEN, 1995).

A validade convergente foi obtida pela analise das cargas fatoriais de cada item,
0 que indica o quanto de variancia cada uma compartilha dentro do mesmo fator. Para
compor os construtos, considerou-se o0 minimo de 0,50 de carga fatorial para cada
item como limitrofe para sua permanéncia (HAIR et al., 2009). Em seguida, testou-se
a confiabilidade dos fatores pela analise da variancia extraida, da confiabilidade
composta e do Alpha de Cronbach. Para a variancia extraida, adotou-se o critério
limite de 0,50, que indica que as variaveis coletivamente s&o responsaveis por mais
de 50% da variancia do fator (FORNELL; LARCKER, 1981). Adicionalmente, verificou-
se a confiabilidade composta e o Alpha de Cronbach como indicadores de
consisténcia interna dos fatores, para os quais o critério de 0,7 foi estabelecido como
limite ideal. Excepcionalmente, foram mantidos no modelo de pesquisa determinados
construtos com confiabilidade composta (HAIR et al., 2009) ou Alpha de Cronbach
(NUNNALLY, 1978) entre 0,6 e 0,7, dado o carater exploratorio da pesquisa.

A validade discriminante foi testada seguindo os procedimentos sugeridos por
Fornell e Larcker (1981). Nesta etapa, foi verificado se a varidncia compartilhada entre
os construtos era inferior a variancia extraida de cada construto. O teste tem sido
comumente utilizado em estudos anteriores (JARDIM et al., 2020), pois fornece uma

evidéncia da validade discriminante e convergente dos construtos.

3.3.2 Analise das Relacbes Diretas do Modelo Estrutural
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Para testar o modelo tedrico proposto, utilizou-se um conjunto de analises que
compde a Modelagem de Equacgdes Estruturais. Este método utiliza um conjunto de
técnicas multivariadas para identificar relagdes entre variaveis latentes e observaveis,
examinando simultaneamente as multiplas dependéncias entre as variaveis (KLINE,
2011; MARCONATTO; LADEIRA; WEGNER, 2019). Portanto, o modelo tedrico
construido inicialmente com base na literatura teve suas relagdes analisadas por teste
de hipoéteses. A validade do modelo tedrico foi mensurada com base em indices de
ajuste e na significancia estatistica dos coeficientes de regressao estimados (HAIR et
al., 2009).

3.3.3 Analise de Moderacgdes

ApOs testar as relagdes diretas entre os construtos, realizaram-se as analises
das moderagdes inicialmente hipotetizadas. Para operacionalizar este teste, as
variaveis moderadoras Sll e CCO foram dicotomizadas segundo o critério da mediana.
Dois grupos de respondentes foram criados (alto e baixo efeito), entre 220 e 245
participantes. Para a analise multigrupo, utilizou-se a abordagem da estimativa de
maxima verossimilhanga (teste da diferenga de qui-quadrado) sugerida por Edwards

e Lambert (2007), operacionalizada no software AMOS®.
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4 RESULTADOS

Apos a finalizagdo da coleta de dados, os questionarios foram submetidos a
uma série de procedimentos iniciais de analise, conforme descrito anteriormente. A
fim de representar os dados demonstrados através de estatisticas descritivas, como
meédia e desvio padrdo, optou-se por analisar os principais pontos identificados,
detalhados no Apéndice E. Percebe-se de maneira geral, que os construtos tiveram
médias adequadas. Assim, sequencialmente, realizou-se a verificacdo relativa a
caracterizagdo da amostra e a validagao do Modelo Teodrico, pela confirmagéao das
hipoteses do estudo, com a intengdo de responder os objetivos definidos para a

presente pesquisa.

4.1 PERFIL DA AMOSTRA

Conforme os dados apresentados na Figura 1, verifica-se que 56,6% dos
respondentes tém entre 26 e 50 anos de idade, e 44,3% entre 36 e 50 anos de idade.
Referente a escolaridade, notou-se que 85% dos participantes possuem ensino
superior completo e pdés-graduacao. 41,5% dos respondentes possuem renda
individual entre R$2.500,00 e R$6.500,00, e 48,4% acima de R$6.500,00. 79,6% dos
participantes possuem plano de saude privado.

Considerando essas informacdes, observa-se que a maioria dos individuos
pesquisados sao economicamente ativos, de classe meédia a alta, de idade mediana
e com alto nivel de escolaridade. Entende-se que neste perfil ha maior facilidade de
acesso ao consumo de MIPs, por haver maior renda, e maior entendimento sobre o
uso de medicamentos e seus possiveis riscos, dado que sao individuos com maior
escolarizagdo. Dados equivalentes foram citados por Loyola et al., (2005), contudo,
nem sempre € possivel associar esta variavel com a automedicagdo, como ocorreu
com Beckhauser et al. (2017), com respondentes de baixa escolaridade que se
automedicavam mais.

Considerando as estratégias de coleta de dados adotadas nesta pesquisa,

observa-se que a maioria dos respondentes sdo da regido Sul (88,6%). Contudo,
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verificou-se que ndo ha diferenga significativa na intencdo de compra de MIPs entre a
regido Sul e as demais regides do Brasil (Msu = 3,2596; MbemaisRegises = 3,2579; Z =
,000; p =,992). Essa evidéncia mostra que nao ha diferenga entre os participantes do
Sul-do pais e os demais 11,2% de outras regides, e por isso os dados podem ser
agregados.

A prevaléncia de mulheres na amostra (66,9%) pode estar relacionada com o
maior interesse do género feminino em consumir MIPs. Pesquisas (DOMINGUES, et
al., 2017) revelam que a automedicagao é maior neste perfil de respondentes, ja que
as mulheres tendem a adquirir medicamentos para os membros da familia, e
normalmente sdo as maes que manejam remédios aos seus filhos, bem como
possuem uma maior preocupagao com a propria saude, comparado aos homens, de
forma geral (MOURA; GOMES; PEREIRA, 2017).

Quando questionados sobre percepgcao com a sua saude atual, 87,9% dos
respondentes afirmam ter saude “boa” ou “6tima”. No entanto, 54,2% dos pesquisados
consideram-se doentes e 73,1% afirmam que consumiram medicamentos nos ultimos
60 dias. Os dados podem sugerir divergéncias de comportamento que sao discutidas

nas segdes seguintes desta pesquisa.

Tabela 1 — Caracteristicas sociodemograficas da amostra

Idade Escolaridade
Categoria N % Categoria N %

De 18 a 25 anos 14 3,0 Até ensino médio 25 54
De 26 a 35 anos 57 12,3 Superior incompleto 45 9,7
De 36 a 50 anos 206 44,3 Superior completo 158 34,0
De 51 a 65 anos 155 33,3 Pds-graduagao 237 51,0
Acima de 65 anos 33 71

Total 465 100,0 Total 465 100,0

Estado Civil Renda

Solteiro 105 22,6 Até R$2.500,00 62 13,3
Casado 275 59,1 Entre R$2.500,00 e R$4.500,00 89 19,1
Divorciado 59 12,7 Entre R$4.500,00 e R$6.500,00 89 19,1
Viavo 8 1,7 Entre R$6.500,00 e R$8.500,00 79 17,0
Outros 16 3,4 Acima de R$8.500,00 146 314
Omisso 2 04

Total 465 100,0 Total 465 100,0

Regiao do Brasil Género

Sul 412 88,6 Masculino 154 331
Demais regides 52 11,2 Feminino 311 66,9
Omissos 1 0,2

Total 465 100,0 Total 465 100,0
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Uso de Medicamentos Saude

Néo 125 26,9 Otima 134 28,8
Sim 340 73,1 Boa 275 59,1
Regular 53 11,4

Ruim 3 0,6
Total 465 100,0 Total 465 100,0

Doencga Plano de Saude

Sim 252 54,2 Sim 370 79,6
Nao 213 458 Nao 95 20,4
Total 465 100,0 Total 465 100,0

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

4.2

MODELO DE MEDIDAS

O processo de Modelagem de Equacgdes Estruturais (MEE) tem a analise do

modelo de medidas como primeira fase. Nesta etapa, verifica-se a validade

convergente e discriminante e a confiabilidade dos construtos e dos seus respectivos

itens, sendo possivel identificar as relagdes existentes entre as medidas e os

provaveis erros. Com isso, se obtém um conjunto de variaveis latentes formado por

suas respectivas variaveis observaveis, que convergem entre si e diferem-se das

demais medidas do modelo. A relagdo dos construtos e variaveis que constituem

inicialmente o modelo de medidas da pesquisa é demonstrada na Figura 2.
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Figura 2 — Diagrama do Modelo de Medidas

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

4.2.1 Analise da Validade Convergente

O primeiro teste realizado para verificar a validade convergente dos construtos
foi a analise das cargas fatoriais. Para garantir a consisténcia interna dos construtos,
mantiveram-se nas escalas apenas os itens cuja carga fatorial padronizada fosse igual
ou superior a 0,50. A Tabela 2 apresenta a analise realizada para o construto Atitude
em Relagdo a Propaganda. A escala, originalmente composta por 5 variaveis, teve os
itens ATTP4 e ATTPS removidos por ndo alcangarem os niveis minimos de

consisténcia exigidos. Apds os ajustes, a escala atingiu os indices satisfatorios de
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confiabilidade e consisténcia (CC = 0,70; AVE = 0,50; Alpha de Cronbach = 0,70)
(HAIR et al., 2009).

Tabela 2 — Validade convergente: Atitude em Relagdo a Propaganda

Antes da Purificagao Depois da Purificagao
Variavel Construto Estimate Variavel Construto Estimate
ATTP1 <--- 0,643 ATTP1 <--- 0,631
ATTP2 <--- 0,828 ATTP2 <--- ATTP 0,918
ATTP3 <--- ATTP 0,735 ATTP3 <--- 0,653
ATTP4ab  <--- 0,255
ATTP52 <--- 0,423
Confiabilidade Composta 0,727 Confiabilidade Composta 0,784
Variancia Extraida 0,377 Variancia Extraida 0,556
Alpha de Cronbach 0,708 Alpha de Cronbach 0,771

Nota: aVariavel removida do modelo de pesquisa. bltem reverso
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

Atitude em Relacdo ao Uso de Medicamentos teve os itens ATTU1 e ATTUS
removidos em razdo da baixa carga fatorial (0,373 e -0,096, respectivamente). A
variavel ATTU4, apesar de n&o atingir o nivel minimo de carga fatorial, foi mantida
nesta escala. Esta medida diz respeito a aprendizagem sobre risco no uso de MIPs e,
portanto, torna-se importante manté-la no modelo, dado que risco € um dos principais
propulsores do comportamento do consumidor neste contexto (HONG, 2015). Apés a
remogao das variaveis mencionadas, houve um incremento nos indices de ajustes do

construto, conforme apresentado na Tabela 3.

Tabela 3 — Validade convergente: Atitude em Relagdo ao Uso de Medicamentos

Antes da Purificagao Depois da Purificagao
Variavel Construto Estimate Variavel Construto Estimate
ATTU12 <--- 0,373 ATTU2 <--- 0,626
ATTU2 <--- 0,689 ATTU3 <--- ATTU 0,788
ATTU3 <--- ATTU 0,713 ATTU4 <--- 0,422
ATTU4 <--- 0,434
ATTU5?2 <--- -0,096
Confiabilidade Composta 0,548 Confiabilidade Composta 0,651
Variancia Extraida 0,264 Variancia Extraida 0,397
Alpha de Cronbach 0,496 Alpha de Cronbach 0,631

Nota: 2Variavel removida do modelo de pesquisa.
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).
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Conhecimento subjetivo obteve indices satisfatorios em todos os itens da
escala e, portanto, dentro do que €& recomentado na literatura. Assim, apds a
purificacdo, todas as varidveis mantiveram-se no modelo proposto no estudo,

conforme demonstrado na Tabela 4.

Tabela 4 — Validade convergente: Conhecimento Subjetivo
Antes da Purificagao

Variavel Construto Estimate
COs1 <--- 0,792
C0Ss2 <--- 0,836
COS3 <--- COS 0,875
C0OSs4 <--- 0,881
COS5 <--- 0,892
Confiabilidade Composta 0,932
Variancia Extraida 0,733
Alpha de Cronbach 0,931

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

O Construto Preocupagdo com a Saude, originalmente composto por 5
variaveis, teve os itens PCS1 e PCS2 removidos da escala por ndo terem alcangado
0s niveis minimos de consisténcia exigidos. O item PCS3 possui um fraseado mais
extremo. Apesar de também nao atingir o nivel minimo de carga fatorial, foi mantido
até esta fase da analise, pois a medida diz respeito a percepg¢ao do individuo sobre a
seguranga no uso de MIPs. Estudos apontam que a disponibilidade e o consumo de
MIPs podem impactar a saude (e.g., MACEDO et al., 2016), pois, apesar de serem
aparentemente medicamentos mais seguros quanto ao consumo, podem apresentar
problemas para a saude dos individuos. Portanto, € importante reforgar o uso racional

desta classe de medicamentos (Tabela 5).

Tabela 5 — Validade convergente: Preocupagédo com a Saude

Antes da Purificagao Depois da Purificagao
Variavel Construto Estimate Variavel Construto Estimate
PCS12 <--- 0,010 PCS3 <--- 0,415
PCS22 <--- 0,229 PCS4 <--- PCS 0,627
PCS3p <--- PCS -0,456 PCS5 <--- 0,773
PCS4 <--- -0,630
PCS5 <--- -0,735
Confiabilidade Composta 0,397 Confiabilidade Composta 0,642
Variancia Extraida 0,240 Variancia Extraida 0,388
Alpha de Cronbach 0,233 Alpha de Cronbach 0,622

Nota: aVariavel removida do modelo de pesquisa. bltem reverso.
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).
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Percepcéo de Risco com a Saude teve as variaveis RISC2 e RISC3 removidas
em razao da baixa carga fatorial (0,228 e 0,197, respectivamente). O item RISC1,
apesar de néo atingir o nivel minimo de carga fatorial, foi mantido na escala até esta
fase do trabalho, pois o item traz um fraseado extremista, o que pode ter impactado o
pesquisado no ato de responder ao questionario. Além disso, diz respeito ao
comportamento do consumidor na busca de mais informagdes sobre determinado
medicamento antes de tomar a decisao de compra. O risco percebido envolve um
sentimento do individuo sobre o que ele tem a perder no caso de tomar uma decisao
errada ao comprar determinado produto (STEPHEN; GODWIN, 2009). A Tabela 6

apresenta o detalhamento dos dados.

Tabela 6 — Validade convergente: Percepgédo de Risco com a Saude

Antes da Purificagao Depois da Purificagao
Variavel Construto Estimate Variavel Construto Estimate
RISC1 <--- 0,367 RISC1 <--- 0,354
RISC22 <--- 0,228 RISC4 <--- 0,707
0,197 RISC
RISC32 <--- RISC RISC5 <--- 0,790
RISC4 <--- 0,744
RISC5 <--- 0,736
Confiabilidade Composta 0,584 Confiabilidade Composta 0,662
Variancia Extraida 0,264 Variancia Extraida 0,416
Alpha de Cronbach 0,600 Alpha de Cronbach 0,641

Nota: @Variavel removida do modelo de pesquisa
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

O construto Intengdo de Compra, originalmente composto por 5 variaveis, teve
os itens ICOM3 e ICOM4 removidos por ndo alcancarem os niveis minimos de
consisténcia exigidos. Apds os ajustes, a escala atingiu os indices satisfatorios de
confiabilidade e consisténcia, sem perder o alcance tedrico do construto (Tabela 7).

Tabela 7 — Validade convergente: Intengcdo de Compra

Antes da Purificagao Depois da Purificagao
Variavel Construto Estimate Variavel Construto Estimate
ICOMA1 <--- 0,904 ICOMA1 <--- 0,907
ICOM2 <--- 0,863 ICOM2 <--- ICOM 0,863
ICOM32 <--- ICOM 0,353 ICOM5 <--- 0,632
ICOM42 <--- 0,378
ICOM5 <--- 0,634
Confiabilidade Composta 0,780 Confiabilidade Composta 0,848
Variancia Extraida 0,446 Variancia Extraida 0,656
Alpha de Cronbach 0,756 Alpha de Cronbach 0,839

Nota: @Variavel removida do modelo de pesquisa
Fonte: Elaborado pela Autora (2021).
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Compras no Canal On-line obteve indices apropriados em todos os itens da
escala e dentro do previsto na literatura. Portanto, apds a purificacdo, todas as
variaveis mantiveram-se no modelo proposto na pesquisa, como demonstrado na
Tabela 8.

Tabela 8 — Validade convergente: Compras no Canal On-line

Antes da Purificagao
Variavel Construto Estimate
CCO1 <--- 0,749
CCO2 <--- 0,889
CCO3 <--- CCoO 0,930
CCO4 <--- 0,913
CCO5 <--- 0,925
Confiabilidade Composta 0,947
Variancia Extraida 0,781
Alpha de Cronbach 0,945

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

A variavel Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal também obteve indices
satisfatorios em todos os itens da escala, e, portanto, dentro do recomentado na
literatura. Assim, apés a purificagdo, todas as variaveis mantiveram-se no modelo

sugerido no estudo, conforme especificado na Tabela 9.

Tabela 9 — Validade convergente: Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal
Antes da Purificagao

Variavel Construto Estimate
Sl <--- 0,561
Sli2 <--- 0,721
SlI3 <--- Sl 0,825
Sli4 <--- 0,792
SlI5 <--- 0,787
Confiabilidade Composta 0,859
Variancia Extraida 0,552
Alpha de Cronbach 0,854

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

4.2.2 Analise da Validade Discriminante

Apos verificagao da validade convergente, analisou-se a validade discriminante
dos construtos, isto é, o grau em que dois conceitos similares sao distintos (HAIR et

al., 2009). Para esse fim, utilizou-se o método recomendado por Fornell e Larcker
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(1981) que sugere que essa validade € comprovada quando a variancia compartilhada
entre dois construtos € menor que a variancia extraida (AVE) de cada um deles.
Resultados apresentados na Tabela 10 evidenciam que os construtos sao
suficientemente diferentes entre si, pois ndo ha varidncia compartilhada entre os

construtos superiores as respectivas variancias extraidas

Tabela 10 — Validade Discriminante

Construto ATTP ATTU CCO Ccoo COS ICOM PCS RISC sl
ATTP 0,556

ATTU 0,017 0,397

cco 0,028 0,040 0,781

coo 0,008 0,000 0,007 -

cos 0,199 0,151 0,066 0,007 0,733

ICOM 0,249 0,085 0,036 0,027 0,345 0,656

PCS 0,080 0,000 0,000 0,024 0,079 0,070 0,388

RISC 0,127 0,000 0,070 0,050 0,286 0,352 0,263 0,416

sl 0,036 0,022 0,008 0,001 0,000 0,005 0,015 0,005 0,552

Fonte: Elaborado pela Autora (2021), com base nos dados da pesquisa descritiva.
Nota: Valores na diagonal sdo AVEs e abaixo da diagonal s&o valores da varidncia compartilhada
(correlagéo ao quadrado).

4.3  ANALISE DO MODELO ESTRUTURAL

Nesta secao, exibem-se os resultados das analises relativas ao modelo
estrutural validado neste estudo. Especificamente, serdo apresentados os testes do

modelo conceitual e das hipéteses da pesquisa.

431 Teste do Modelo Conceitual

A validade do modelo conceitual foi testada pela analise da qualidade dos
indices de ajuste. Cabe ressaltar que o modelo testado foi reestruturado a partir das
analises de validade convergente e discriminante apresentadas na sec¢ao anterior. No
entanto, na primeira rodada de analise realizada, verificou-se que alguns indices de
ajuste do modelo ndo atingiram os pressupostos sugeridos por Hair et al. (2009). Com
o proposito de refinar as estimativas, acrescentaram-se correlagdes entre as variaveis
conforme as indicagdes do Modification Index (Quadro 10), desde que fizesse sentido

tedrico. A Figura 3 apresenta o modelo conceitual validado.

Quadro 10 — Ajustes realizados segundo Modification Index.
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Correlagdes entre os construtos

Correlagdes entre as variaveis

ATTU - COS
ATTP - RISC
ATTP - PCS
COS -RISC
COS - PCS
COS - ATTP
PCS - RISC

e19-e20
IDAD - DOEN
IDAD - REND
GEN - REND
REND - ESCO
REND - PLAN
ESCO - PLAN

Fonte: Elaborado pela Autora (2021), com base nos dados da pesquisa descritiva
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Figura 3 — Modelo Estrutural
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Fonte: Analise de dados no AMOS realizado pela Autora (2021).

Notas: ICOM = Intencdo de compra; ATTU = Atitude em relagdo ao uso de medicamentos; ATTP =
Atitude em relagéo a propaganda; PCS = Preocupagédo com a saude; COS = Conhecimento subjetivo;
COO = Conhecimento objetivo; RISC= Percepg¢éo de risco a saude; UMED = Uso de medicamentos
ult. 60 dias; PLAN = Plano de saude; DOEN = Doenca; ESCO = Escolaridade; REND = Renda; GEN =
Género v dummy-0 masc e 1 fem e IDAD = Idade

Para avaliar a consisténcia do modelo estrutural, consideraram-se os indices
Comparative Fit Index (CFl = 0,90), Incremental Fit Index (IFI =2 0,90), Tucker-Lewis
Index (TLI =2 0,90), Goodness-of-Fit-Index (GFl = 0,90) e Root Mean Squared Error of
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Aproximation (RMSEA < 0,08). Além disso, considerou-se a relagdao entre o Qui-
quadrado e os graus de liberdade (CMIN/DF < 5,00 [p<0,05]).

O indice GFI (0,87), que representa qualidade do ajuste, o indice de ajuste
comparativo CFl (0,89), o indice IFI (0,89) e o indice TLI (0,87), que retrata uma
medida de parcimbnia do modelo estrutural apresentado, alcangaram niveis muito
préximos a 0,90, que é o valor recomentado pela literatura (BYRNE, 2011; HAIR et.
al., 2009). O indice CMIN/DF apresentou valor de 2,683, que esta dentro dos niveis
sugeridos pela literatura. Além disso, 0 RMSEA trouxe valores dentro do recomendado
(0,060), que € menor que 0,080 (HAIR et al., 2009). Ao final, verificou-se o SMR (Raiz
Padronizada do Residuo Médio, ou seja, é o valor padronizado do RMSEA). Segundo
Hair et al. (2009), é dificil estabelecer uma regra rigida que indique quando um residuo
€ maior ou menor. O valor encontrado para este indice foi 0,104.

Dada a proximidade dos valores gerais obtidos com os indices sugeridos na
literatura, o modelo testado é considerado valido, principalmente porque os indices
principais RMSEA e Qui-quadrado por Graus de liberdade alcangaram valores
aceitaveis, conforme demonstrado na

Tabela 11.

Tabela 11 — indices de Ajuste do Modelo Estrutural

indices Valores encontrados Valores recomendados
Graus de liberdade (df) 333 il
Qui-quadrado (X?) 893,526 R
CMIN/DF (X3/df) 2,683 Menor que 5

GFI 0,874 Maior que 0,90

IFI 0,887 Maior que 0,90

CFI 0,886 Maior que 0,90

TLI 0,871 Maior que 0,90

RMSEA 0,060 Menor que 0,08

Fonte: Elaborado pela Autora (2021), com base nos dados da pesquisa descritiva

4.3.2 Teste do Modelo Estrutural

Nesta se¢do, sdo apresentadas as relagdes propostas nas Hipdteses 1 a 6
deste trabalho, bem como os efeitos exercidos pelas variaveis de controle. Os
resultados apresentados na Tabela 12 mostram que a Atitude em Relagdo ao Uso de
Medicamentos esta significativa e positivamente (B = 0,178; p < 0,001) relacionada a

intencdo de compra de MIPs, conforme hipotetizado em H1.
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Em relacdo a Hipotese H2, verifica-se que a Atitude em relagéo a propaganda
de medicamentos possui relagdo significativa e positiva (8 =0,275; p < 0,001) a
intencdo de compra de MIPs. Esses dados sugerem que os meios de comunicagao,
como a propaganda, exercem influéncia na intencédo de compra de MIPs.

Quanto as medidas de conhecimento testadas, verificou-se que ambos os
conhecimentos ndo exercem efeitos significativos na intengdo de compra de MIPs,
com o teste ao nivel de 5% de sig. Portanto, o Conhecimento Subjetivo ndo esta
significativamente relacionado (f =0,121; p = 0.067) a intengdo de compra de MIPs,
conforme proposto pela Hipotese H3. Esses achados demonstram que o
conhecimento que os individuos supdem ter sobre medicamentos nao influencia sua
intencdo de compra de MIPs.

Da mesma forma, Conhecimento Objetivo ndo possui relagao significativa (3
=0,058; p = 0.241) com a intengdo de compra de MIPs. Assim, este tipo de
conhecimento ndo influencia sua intengdo de compra. O conhecimento subjetivo
poderia ter um efeito, se considerassemos o nivel de 10% de significancia, porém
novos estudos poderéao testar essa relagdo com amostras maiores, a fim de aumentar
o poder do teste.

A Hipotese H5, que sugeria relagao positiva da Preocupagédo com a saude com
a intencado de compra de MIPs, nao foi confirmada (§ =0,106; p = 0,081). Também um
novo teste em uma amostra maior seria recomendado, ja que o p valor ficou na faixa
de 10% de sig. Assim, a intengdo de compra independe do nivel de preocupagao com
a saude que o individuo tenha. No entanto, a Hipotese H6 demonstra que a Percepgao
de risco com a saude esta significativa e negativamente relacionada (8 = -0,406; p <
0,001) a intencéo de compra de MIPs, conforme proposto no estudo. Esta pesquisa
tem sua hipétese H6 confirmada, assim como nos estudos de Aaker (1998), Sousa
(2012), que viram a teoria do Risco Percebido ser determinante para a intencdo de
compra do consumidor de medicamentos.

Uma comparacao relativa entre os antecedentes significativos mostra que os
mais importantes para explicar a intengao de compra de MIPs s&o: percepgéao de risco
(B =0,41), atitude em relacéo a propaganda (B = 0,28) e atitude em relagédo ao uso de
medicamentos ( = 0,18). Além disso, verificou-se que parte das variaveis de controle
exerceram efeitos significativos no modelo estrutural.

Dentre esses achados, tem-se principalmente o efeito positivo e significativo do

uso de medicamentos na intencdo de compra de MIPs (B = 0,243; p < 0,001).
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Individuos que faziam uso de algum medicamento nos ultimos 60 dias mostraram
maior intengdo de compra de MIPs. O mesmo modelo foi avaliado somente em
individuos que fizeram uso de medicamentos neste periodo, com a amostra completa,
e os resultados foram convergentes com o modelo apresentado. Além disso, a idade
dos individuos influenciou negativamente a intengdo de compra de MIPs (8 = -0,152;
p < 0,001), indicando que os mais jovens sdo mais propensos a intengdo de compra
de MIPs. Adicionalmente, verifica-se que existe influéncia positiva na intencdo de
compra de MIPs em respondentes que afirmam apresentar doenga (B = 0,088; p <
0,05). Finalmente, quando analisado o género, tem-se evidéncias que, ao contrario do
previsto inicialmente na literatura, os homens parecem ter mais propensao a pratica
da automedicacao de MIPs (B = -0,155; p = 0,097)

No entanto, a pesquisa revela que o fato de respondentes possuirem ou nao
um plano de saude nao interfere na intengdo de compra de MIPs (3 =0,001; p < 0,982).
A variavel Renda também n&o apresenta influéncia na inten¢do de compra (3 =0,021;
p < 0,64) no contexto desta pesquisa. Assim, independentemente da renda individual
informada pelo respondente, parece nao haver propensdo maior ou menor para o
consumo de MIPs.

O coeficiente de correlagdo multiplo (R?) atingiu niveis de 50% para o modelo
proposto. Portanto, pode-se afirmar que este modelo explica em torno de 50% da
variancia da intencdo de Compra (ICOM) de MIPs. Segundo Maroco et al. (2014),
valores acima de 25% indicam um bom poder explicativo das varidveis em modelos

de equacgdes estruturais.
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Tabela 12 — Teste de Hipoteses

Coeficientes

Hipoteses Coeficientes padronizados Erro-padrio Y4 Sig Analise
(B)
?;mggtude em relagdo ao uso de medicamentos ----> Intengao de 0,275 0178 0,085 3,248 0,001 Suportada
H2 Atitude em relagdo a propaganda ---> Intencédo de compra 0,36 0,275 0,067 5,383 e Suportada
H3 Conhecimento subjetivo ---> Intengdo de compra 0,131 0,121 0,071 1,83 0,067 Rejeitada
H4 Conhecimento objetivo ---> Intengao de compra 0,058 0,058 0,05 1,172 0,241 Rejeitada
H5 Preocupacao com a saude---> Intengao de compra 0,267 0,106 0,153 1,743 0,081 Rejeitada
H6 Percepcao de risco com a saude---> Intengao de compra -1,582 -0,406 0,372 -4,254 il Suportada
Variaveis de controle
Idade---> Intengao de compra -0,193 -0,152 0,051 -3,765 e -
Género (0 = Masculino; 1 = Feminino) ---> Inten¢do de compra -0,155 -0,065 0,094 -1,658 0,097 -
Renda Individual---> Intencdo de compra 0,016 0,021 0,035 0,468 0,64 -
Escolaridade---> Intengdo de compra -0,007 -0,005 0,054 -0,121 0,903 -
Doenga---> Intengdo de compra 0,197 0,088 0,089 2,204 0,028 -
Plano de saude---> Intengédo de compra 0,003 0,001 0,116 0,023 0,982 -
Uso de medicamentos ultimo 60 dias---> Intengdo de compra 0,61 0,243 0,096 6,346 b -

Fonte: Elaborado pela Autora (2021), com base nos dados da pesquisa descritiva
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4.4 ANALISE DE MODERAGOES

Nesta pesquisa, apresenta-se o efeito moderador das variaveis Sll e CCO.
Especificamente, verificaram-se os efeitos da Sll nas relagbes entre ATTU, ATTP,
COS e RISC, com a intengao de compra de MIPs. Para o segundo moderador CCO,
verificou-se sua influéncia nas relagdes de ATTU, ATTP, COS e COO, com intengao
de compra de MIPs.

Conforme a Tabela 13, entre as moderagdes testadas, constata-se que a
Susceptibilidade a influéncia interpessoal (Sll) modera positiva e significativamente a
relacdo entre a Atitude em relagédo a propaganda com a intengado de compra de MIPs
(Bcco_aito =0,595; Bceo_Baixo =0,207; p < 0,01), confirmando a hipétese H7b deste estudo.
Portanto, quanto mais suscetivel um individuo for em relagao a influéncia de terceiros,
maior sera o impacto das propagandas na inten¢gdo de compra do consumidor.

Ao analisar as demais moderacdes de Sll nesta pesquisa, verificou-se que a
influéncia interpessoal ndo afeta as outras relagdes propostas neste estudo. Assim,
as Hipoteses H7a, H7c e H7d nao foram confirmadas, conforme detalhado na Tabela
13. Em relagdo a Hipotese H7d, que nao foi suportada neste estudo, podemos afirmar
que a Susceptibilidade a influéncia interpessoal nao afeta a relagcao entre a percepcao
de risco com a saude do individuo, bem como sua intengcdo em comprar MIPs. Este

achado sera discutido na proxima segao.

Tabela 13 — Moderagdes: Susceptibilidade a Influéncia Interpessoal

Moderagoes - Susceptibilidade a Influéncia
Interpessoal (Sll)
H7a Atitude em relacédo ao uso de
medicamentos (ATTU) - Intengdo de compra de

B' (alta Sll) B* (baixa SlI) Sig.

MIPs (ICOM) 0,338 0,192 0,319
H7b Atitude em relagao a propaganda (ATTP) - 0,595 0,207 0,004
Intengcdo de compra de MIPs (ICOM)

H7c Conhecimento Subjetivo (COS) - Intencéo

de compra de MIPs (ICOM) 0177 0,041 0,230
H7d Percepgao de risco com a saude (RISC) -

Intengédo de compra de MIPs (ICOM) -1,647 -1,593 0,933

Notas: 'Coeficientes ndo padronizados.



Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

A variavel moderadora Compras no Canal On-line modera positivamente a
relacdo entre Atitude em relagédo a propaganda com a Intengdo de Compra (Bcco_aito
=0,239; Bcco_Baixo =0,553; p = 0,019), confirmando o que foi proposto na Hipotese H8Db,
de acordo com as descrigdes apresentadas na Tabela 13. Com isso, pode-se afirmar

que quanto menor a propensao do individuo em fazer compras on-line, maior sera a

influéncia das propagandas na intengdo em comprar MIPs.

Tabela 14 — Moderacdes: Compras no Canal On-line

Moderagdes - Compras no Canal On-line (CCO) B (alto CCO) B (baixo CCO) Sig.
H8a Atitude em relagado ao uso de medicamentos
(ATTU) - Intengéo de compra de MIPs (ICOM) 0,302 0,288 0,925
H8b Atitude em relacdo a propaganda (ATTP) -
Intencdo de compra de MIPs (ICOM) 0,239 0,553 0,019
H8c Conhecimento Subjetivo (COS) - Intencéo de
compra de MIPs (ICOM) 0,071 0,168 0,359
H8d Conhecimento Objetivo (COO) - Intencdo de -0,034 0.124 0.124

compra de MIPs (ICOM)

Fonte: Elaborado pela Autora (2021).

No entanto, as Hipdteses H8a, H8c e H8d, igualmente detalhadas na Tabela
14, ndo foram suportadas no modelo sugerido, pois ndo foram constatadas relagdes
significativas com a Intengdo de Compra de MIPs neste contexto de pesquisa. Sobre
a Hipotese H8a, que nao foi confirmada, verifica-se que comprar no canal on-line
nao impacta na relagéo entre a atitude do individuo de fazer uso de MIPs e a sua
intencdo em comprar MIPs. Quando analisadas as Hipoteses H8c e H8d (ambas
variaveis de conhecimento), percebe-se que o fato de um individuo comprar no canal

on-line nao afeta a relacdo entre o conhecimento que supde ter ou realmente tem

quando ha intencado de consumir MIPs.
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5 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo, sdo discutidos e apresentados os resultados encontrados nesta
pesquisa, e destaca-se como foram os desfechos dos objetivos propostos, debatendo-
se as hipoteses do projeto.

A Hipdtese H1 (A Atitude em relagcdo ao uso de medicamentos impacta
positivamente na intencdo de compra de MIPs) foi suportada, conforme confirmada
na literatura. Este achado converge com as pesquisas de Noor et al. (2014), que
apresentam que individuos com atitudes mais positivas em relagdo ao consumo de
medicamentos sentem que os produtos sao benéficos a saude, aumentando a
intencdo de compra-los.

Assim como em H1, a Hipotese H2 (A Atitude em relagdo a propaganda de
medicamentos impacta positivamente na Intengcdo de compra de MIPs) também foi
suportada neste estudo. Segundo Sansgiry e Cady (1998), meios de comunicagéo
social, como a publicidade, sao fontes de informacao que podem influenciar a compra
de MIPs.

As Hipoteses H3 (O Conhecimento subjetivo impacta positivamente na intengao
de compra de MIPs) e H4 (O Conhecimento objetivo impacta positivamente na
Intencdo de compra de MIPs) foram rejeitadas. Este resultado pode sugerir que
possiveis hogcdes dos individuos em relacdo a MIPs n&o interferem em suas intengdes
de compra neste contexto.

Especificamente sobre o Conhecimento Subjetivo, ndo foram encontrados na
literatura estudos que relacionem este construto a intencdo de compra de MIPs.
Contudo, de forma geral, existe relevancia em investigar melhor este conhecimento
em teorias do comportamento. Ao contrario de medicamentos prescritos por meédicos,
ao analisar as informagdes sobre MIPs, os consumidores sao obrigados a confiar mais
em seu proprio julgamento (WIERINGA; REBER; LEEFLANG, 2015).

Portanto, esta pesquisa corrobora com teorias como a do Modelo de Crengas
de Saude e Teoria Social Cognitiva, que avaliam por que os individuos nao se
previnem contra algumas doengas, mesmo quando ha conhecimento a respeito de

seus efeitos e complicacbes (BANDURA et al., 2008). Por exemplo, os individuos que
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entendem ter pouca experiéncia com medicamentos isentos de prescricdo podem
contar somente com o pouco conhecimento prévio que possuem.

Com relagao a Preocupagao com a saude (Hipétese H5), pesquisas apontam
que os consumidores consideram-se seguros na intengcao de consumir MIPs, e este
consumo remete a uma sensacgao de controle sobre sua saude (EGAN et al., 2011).
No entanto, nesta pesquisa, a hipotese foi rejeitada ao nivel de 5%, visto que, para os
respondentes, a preocupacdo com a saude parece nao interferir na intencdo de
compra de MIPs. A hipétese seria aceita ao nivel de 10% (p = 0,08), indicando que
novos estudos precisam retestar esta relacao.

A Hipdétese H6 (A percepgao de risco com a saude impacta negativamente na
intencdo de compra de MIPs), suportada neste estudo, converge com os resultados
relatados na literatura, uma vez que o risco percebido por determinado medicamento
podera inibir a intengdo de compra-lo. Bauer et al. (2005) destacam que o
comportamento do consumidor sofre influéncias as percepg¢des de risco, ja que
normalmente tem incertezas sobre as consequéncias de determinada escolha, ou
acao. Apos avaliagao dos resultados, evidencia-se que a percepgéao de risco a saude
€ a Unica variavel deste contexto que interfere na inibicdo do consumo de MIPs. Sobre
a percepgao de risco e o género, observa-se, por meio de um teste de ANOVA, que
0s homens sdo menos perceptiveis ao risco quando comparado as mulheres (Mnhomens
= 3,14; Mmunheres= 3,63; p<0,001). Logo, a intencdo de compra de MIPs no género
masculino & maior.

O resultado apresentado para a Hipotese H7b (O efeito da ATTP na intencao
de compra € moderado positivamente pela Sll, de modo que quanto maior a Sll maior
a relacao ente ATTP e ICOM) constata que, quanto mais suscetivel um individuo for
em relagao a influéncia de familiares e amigos, maior sera o impacto das propagandas
na intencdo de compra deste consumidor. Este achado converge com pesquisas
recentes sobre o comportamento do consumidor e a Sll. Segundo Stockli et al. (2020),
a susceptibilidade a influéncia interpessoal pode ser resumidamente definida como a
predisposi¢ao do individuo para mudar de atitudes, comportamento, intengdes e jeito
de se comunicar, por causa do comportamento de terceiros.

A Hipotese H7d (O efeito do RISC na intengdo de compra é moderado
negativamente pela Sll, de modo que quanto maior a Sll mais fraca é a relagao entre
RISC e ICOM) demonstra que, se o individuo apresenta algum receio, percebe um

alto risco e por isso tem baixa chance de automedicar-se, caso escute comentarios
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de terceiros sobre potenciais perigos de um determinado medicamento. Assim, ele
tende a ficar ainda mais resistente.

Ao avaliar o resultado da Hipotese H8b (O efeito da ATTP na intengédo de
compra € moderado positivamente pela CCO, de modo que quanto maior a CCO,
maior a relagcado entre ATTP e ICOM) na pesquisa, pode-se afirmar que: quem mais
compra no canal on-line € menos sensivel a propaganda para formar uma intengao
de compra. E quem compra pouco no canal on-line precisa mais desta propaganda
para formar uma intencdo de compra sobre MIPs.

Sobre as variaveis de controle da pesquisa, conclui-se que classe social (renda
individual) e escolaridade n&o sao fatores primordiais na intengdo de compra de MIPs.
O apelo de propaganda direcionada a estes medicamentos sdo fatores mais
determinantes que tais variaveis. Quando questionados sobre percepgao com a sua
saude atual, 87,9% dos respondentes afirmam ter saude “boa” ou “6tima”. No entanto,
54,2% dos pesquisados consideram-se doentes, e 73,1% afirmam que consumiram
medicamentos nos ultimos 60 dias. O MIP mais citado na pesquisa foi o paracetamol,
da classe dos antitérmicos e analgésicos.

Os achados podem convergir com os resultados sobre preocupagdo com a
saude, ja que este fator parece ndo ser relevante para decisdo de compra de
medicamentos isentos de prescricdo. Pode-se entender que, mesmo o individuo
saudavel, por vezes pode langcar mao de comprar medicamentos, talvez
desnecessariamente. Ou pode fazé-lo para prevenir-se de doengas futuras. Logo, a
automedicagcdo é uma realidade, independentemente do estado de saude do
individuo. A pesquisa revela que nao ha diferenga entre quem possui ou ndo plano de
saude na intencdo de compra de MIPs. Sobre o item faixa etaria, verifica-se que a

intencdo de comprar MIPs é maior entre os mais jovens.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

O presente estudo teve como objetivo analisar quais fatores influenciariam a
automedicagao dos consumidores de medicamentos isentos de prescricdo (MIPs) e
que outros aspectos poderiam contribuir para essa pratica. Foram consideradas as
relagdes entre a intencdo de compra de MIPs e a atitude, assim como o papel do
conhecimento, percepc¢ao de risco com a saude e preocupagao com a saude. Foram
também analisados os efeitos moderadores de susceptibilidade a influéncia
interpessoal e compras de MIPs no canal on-line, buscando contribuir para a area do
conhecimento de marketing farmacéutico.

Assim, foi realizado um levantamento por uma pesquisa Survey, e pela
utilizacdo de técnicas de coleta e mensuragado dos dados estatisticos encontrados,
elaborou-se um modelo estrutural com a intengdo de analise das hipoteses e
discussdes sobre os resultados, que serdo apresentados a seguir.

Os achados sao equivalentes a resultados de diferentes estudos realizados
anteriormente por Fernandes, Coutinho e Valle (2011), Sanyal e Datta (2011), Guttier
et al. (2016), Ferreira et al. (2017) e Sanyal, Datta e Banerjee (2017), que analisam
variaveis semelhantes as investigadas nesta pesquisa. Contudo, foram avaliadas em
contextos diversos, com outros perfis de respondentes e caracteristicas de mercado,
modificando o impacto dos desdobramentos encontrados no processo de consumo de
medicamentos isentos de prescrigao.

Esta dissertacdo pode avancgar as pesquisas anteriores visto que trabalha na
interseccéao entre estudos sobre 0 comportamento do consumidor e pesquisas da area
da saude referentes a esta tematica. Esse encontro permitiu investigar melhor a
percepcao de risco, que se revelou um fator importante quando analisado nesta classe
especifica de medicamentos, que aparentemente ndo sugere maiores riscos por
serem supostamente mais simples de administragao e tratamento de pequenos males.
No entanto, pode eventualmente oferecer riscos a populagdo. Logo, propor projetos
de politicas de saude e comunicar riscos sobre a automedicagao pode ser mais efetivo
a sociedade do que informar de maneira meramente educativa, conforme apresentado

em detalhes na se¢ao 6.2 (Contribuicdes Gerenciais).
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6.1 CONTRIBUICOES TEORICAS

De acordo com Peter (1981), as pesquisas de marketing possuem um grande
interesse em oferecer uma explicagao tedrica para o comportamento do consumidor.
Dentre diversas abordagens para se chegar as explicagdes, examinar as percepgoes
dos consumidores certamente € um caminho atrativo. Ainda que existam muitos
estudos sobre medicamentos e comportamento do consumidor, poucas sao as
analises sobre medicamentos OTCs ou MIPS (AHMED et al., 2021) no contexto
apresentado nesta pesquisa.

A atitude dos consumidores em relagdo a MIPs e a intengdo de compra
(HALME; LINDEN; KAARIA, 2009) s&o analisados por contextos diferentes, e ainda
existem possibilidades de abordagens mais especificas sobre o tema. Embora a
influéncia interpessoal tenha sido investigada em outros estudos, nesta pesquisa esse
fator foi especialmente analisado como uma variavel moderadora, trazendo
contribuigdes que avangam dentro do contexto de MIPs. O estudo demonstra que a
influéncia de terceiros tem efeito catalisador quando a relacionamos com a
propaganda de MIPs e a intengdo de compra.

Esta dissertagdo apresenta a relevancia do risco percebido na decisao de
compra, comparativamente aos demais fatores investigados. Como a pesquisa avalia
a intencao de compra de medicamentos isentos de prescricdo médica, € importante o
entendimento do consumidor quanto aos riscos desta classe, muitas vezes
imperceptiveis, por se tratar de um produto mais acessivel e supostamente mais
seguro.

Esta pesquisa também constatou que individuos consumidores frequentes de
MIPs no canal on-line ndo sao tado impactados pelas propagandas farmacéuticas na
intencao de compra. O resultado demonstra que a propaganda podera ser mais bem
analisada considerando esse perfil de consumidor, para haver melhor entendimento e
engajamento desse tipo de cliente junto a este fator.

Sobre a percepgao de risco e 0 género, conclui-se neste estudo que os homens
sao menos perceptiveis ao risco quando comparado as mulheres. Esse achado de

pesquisa constata que a intengdo de compra de MIPs no género masculino é maior,
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ja que o risco ndo € um fator sensivel a esse perfil, estando possivelmente mais

vulneravel aos perigos da automedicagao pelo uso desta classe de medicamentos.

6.2 CONTRIBUICOES GERENCIAIS

Os resultados relacionados a percepgao de risco tém uma contribuicdo
importante neste trabalho, considerando a possibilidade de agdes em politicas
publicas. Sugere-se que, na gestdo destas politicas, haja estimulo para que
comuniquem a sociedade os aspectos referentes aos riscos que envolvem a
automedicacao de MIPs, e ndo somente propagandas educacionais sobre o tema. A
pesquisa revelou que os individuos sdo mais impactados pelo risco percebido na
intengdo de compra.

A escolaridade e o conhecimento (subjetivo e objetivo), que se alinham em
acdes de aprendizado, parecem nao interferir na intencdo de compra destes
medicamentos. Porém, isso ndo ocorre com a percepgao de risco. O tipo de
propaganda com enfoque maior em riscos parece ser mais efetiva, e atende a uma
demanda de prestacdo de servigo importante junto a sociedade. Essas acgdes
poderiam ser utilizadas diretamente com o objetivo de evitar a automedicagao
desnecessaria. Além do mais, compreender as percepgdes de risco das drogas sé&o

questdes essenciais para melhorar a comunicagao ao publico (SLOVIC, 2016).

6.3 LIMITACOES DA PESQUISA

Com relacao as limitacbes desta pesquisa, poderia ter sido introduzida uma
pergunta adicional sobre a experiéncia dos respondentes quanto a reagbes adversas
associadas ao consumo de MIPs, o que permitiria perceber a influéncia do consumo
prévio desta classe, nas variaveis dependentes. A escassez de pesquisas anteriores
sobre esta tematica no contexto do modelo apresentado nesta dissertagao pode limitar
a comparabilidade dos resultados.

Devido a questdes relacionadas a elaboragdo do questionario e aos prazos
para conclusdo das segdes desta dissertacdo, a pesquisa nao investigou sobre o
possivel aumento de consumo de MIPs no Brasil, ocasionada pela COVID-19 (doenga

causada pelo novo coronavirus — Sars-Cov-2).
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6.4 SUGESTOES DE ESTUDOS FUTUROS

Esta pesquisa deve ser considerada como um passo em diregdo a uma visao
mais abrangente do comportamento do consumidor no contexto de MIPs. Os
resultados neste campo fornecem uma base para compreensao das percepcoes dos
consumidores sobre esta classe de medicamentos.

Neste estudo, a relacdo entre tipos de conhecimentos, atitudes e percepc¢des
com a intengdo de compra sao avaliados para criar uma melhor compreensao tedrica
de mecanismos que influenciam a escolha do consumidor de medicamentos isentos
de prescricdo, mas as analises poderiam ser estendidas e avaliadas com
medicamentos de prescri¢do ou alguma marca especifica de MIPs.

Especificamente sobre o Conhecimento Subijetivo, verificou-se a caréncia de
estudos que relacionem o construto a intencdo de compra de MIPs. De forma geral,
existe relevancia em investigar melhor este conhecimento em teorias do
comportamento envolvendo marketing farmacéutico e MIPs.

Outro ponto interessante para maiores investigacdes seria entender como as
caracteristicas da farmacia (ponto de venda) e o servico podem influenciar os niveis
de conhecimento, percepgao de risco com a saude e decisdo de compra dos
consumidores de medicamentos em geral.

Embora a Hipotese 5 tenha sido rejeitada ao nivel de 5%, visto que, para os
respondentes, a preocupagao com a saude parece nao interferir na intengcdo de
compra de MIPs, percebe-se que seria aceita ao nivel de 10% (p = 0,08), indicando
que novos estudos precisam reavaliar esta relacio.

Por fim percebe-se a relevancia atual em investigar sobre o possivel aumento
de consumo de MIPs ocasionada pela COVID-19 (doenga causada pelo novo
coronavirus — Sars-Cov-2), avaliando o comportamento de consumidores brasileiros

durante a pandemia de 2020.
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Attitudes a as evidéncias de sua | para um formulario

towards eficacia. on-line por meio dos

Evidence of Formularios Google

Effectiveness e, em seguida, o link

foi enviado para ser
preenchido pelo
publico.
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2020 | International Factors Raeda Este estudo tem Uma abordagem Os resultados indicam que todos os Este artigo integrou e
Journal of influencing Habash como objetivo quantitativa e um fatores antecedentes (internos, examinou
Pharmaceutic | the intention & Hani examinar os fatores método de externos e combinados) tém empiricamente os
al and to buy over- Al-Dmour | antecedentes amostragem de influéncias positivas significativas nas fatores antecedentes
Healthcare the-counter (internos e externos) | conveniéncia foram intengbes de compra de medicamentos | que influenciam as
Marketing medicines: que influenciam as usados para obter OTC. Fatores internos sdo mais intencdes de comprar

empirical intencbes de comprar | dados de influentes do que fatores externos; no medicamentos OTC
study medicamentos de questionarios entanto, a combinagéo de fatores (internos, externos e
venda livre (OTC) na | autoaplicaveis, que internos e externos resultou na maior combinados) no
Jordania foram preenchidos influéncia na compra de medicamentos | contexto do ambiente
por 351 professores OTC em comparagédo com cada de negdcios da
de universidades categoria separadamente. Jordania somente .
jordanianas desenvolvimento pela
primeira vez

2017 | Journal of The value of Joshua O objetivo desta Uma busca na Evidenciaram-se estudos de Esta avaliacao foi
Medical self- Noone & | revisao foi identificar literatura especifica modelagem e analises retrospectivas limitada por uma
Economics medication: Christoph | a evidéncia realizada para 1990 - | de dados agrupados em toda uma abordagem especifica,

summary of er M. internacional que esta | 2016, incluindo dados | série de condigbes comuns para as mas néo sistematica
existing Blanchett | disponivel atualmente | recolhidos a partir de | quais os medicamentos nao sujeitos a para recuperagao
evidence e no valor econémico membros da receita estdo disponiveis em diferentes | literatura, bem como a

de autoatendimento
através da
automedicagao
responsavel, em
termos de medidas
relacionadas com o
acesso ao
tratamento, tempo e
produtividade.

Automedicagao
Industria Mundial e
pesquisas no
PubMed,
EBSCOHost e
Google Scholar.
Também foram
realizadas pesquisas
especificas de
classes de
medicamentos
conhecidos por ser
ligado ao status de
nao-prescri¢gao neste
periodo.

paises / regides mostraram que o uso
de produtos nao sujeitos a receita
meédica para o tratamento de
condigdes comuns ou para a gestao
sintoma (por exemplo, alergias, dores
em geral, enxaqueca, vaginite,
sintomas gastrointestinais, ou dos
sintomas da constipagcdo comum) tinha
um valor consideravel para os
pacientes.

incluséo de relatorios /
papéis brancos néao
publicados e os dados
de autorrelato do
paciente
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2019 | BMC Public Risk factors Mahmood Este estudo foi Este foi um estudo Os resultados mostraram que 76% das | Nesse sentido,
Health associated Karimy, et | realizado para transversal. Uma mulheres tinham histérico de recomenda-se
with self- al. determinar preditores | amostra de mulheres | automedicagéo e 98,9% guardavam considerar os fatores
medication de automedicagao casadas respondeu a | medicamentos em casa. Os motivos que afetam a
among com base na teoria um questionario mais importantes para a automedicagdo em
women in lran do comportamento validado, anénimo e automedicacgao foram a automedicacdo | mulheres para reduzir
planejado (TPB) entre | autoaplicavel. O percebida como inofensiva (41%), esses fatores de
as mulheres questionario incluiu histérico de doenca (35,5%) e ameagca a saude.
iranianas. itens sobre variaveis disponibilidade de medicamentos em Estudos futuros sobre
demograficas, casa (34%). Os resultados obtidos com | informagdes dos riscos
conhecimento e a analise de regresséo logistica
estruturas de TPB e a | indicaram que idade, local de
lista de verificacéo residéncia, nivel de escolaridade,
das praticas de plano de saude, bem como todos os
automedicagéo das construtos do TPB foram preditores
mulheres. O estudo significativos para automedicagéo.
foi realizado em seis
centros de saude
urbanos de Shush e
Zarandieh no Ira
2019 | International Pharmaceutic | Ahasanul | Este artigo Pesquisa quantitativa. | Os resultados revelaram que existe A estrutura
Journal of al Marketing Haque, teoricamente propds Com base nos dados | uma relagéo positiva significativa desenvolvida neste
Pharmaceutic | Ethics in SMH arelagdo das da pesquisa. existente entre ética de marketing estudo precisa ser
al Research Healthcare Kabir, estratégias de farmacéutico e mecanismo de testada
Quality for Arun marketing marketing islamico que medeia no futuro por meio de
Patient Kumar farmacéutico com parcialmente a qualidade da saude outros fatores sociais.
Satisfaction Tarofd er | servigcos de saude de Com base nas
Naila qualidade para descobertas, as
Anwar, satisfagdo do recomendagdes para
Farzana paciente e investigou- empresarios
Yasmin, a com dados mucgulmanos é
Azmul primarios sugerida.
MHM
2021 | International The Effect of Bayad O objetivo principal Os pesquisadores Os resultados provaram que existe Estudos futuros que
Journal of Marketing Jamal deste estudo é empregaram o uma relagao direta e indireta positiva e | focassem em redugéo
English Culture Ali, analisar o impacto método de pesquisa significativa entre valor e satisfagao de custos e aumento
Literature and | Aspects of Govand dos aspectos da quantitativa por meio | cultural como aspectos de cultura de da qualidade, bem
Social Healthcare Anwar cultura de marketing de uma pesquisa marketing e criatividade de marketing como na industria
Sciences Care on da saude para medir o estudo diferenciada. Isso &
Marketing na criatividade de atual. possivel com
Creativity marketing. Andlise de regresséo a aquisi¢do de novas

multipla hierarquica e
teste de Sobel

tecnologias para
marketing e saude.
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10 | 2019 | European Future Sidney A | O objetivo deste Métodos de coleta de | Os pacientes expressaram o desejo de | Embora uma amostra
Journal Of thinking: the nderson artigo € discutir como, | dados digital e face a | participar da prestagédo de cuidados de | mais diversa fosse o
Marketing role of Steven usando uma face, os profissionais | saude, impactando os papéis dos ideal, foram obtidas

marketing in W. Rayb | perspectiva de de saude, cuidadores. Assim, a cocriagéo de informagdes de
healthcare urn estudos do futuro, o académicos e valor neste contexto depende da profissionais de saude,
! marketing esta pacientes foram relagéo entre as partes interessadas académicos e
Jergmy posicionado de forma | questionados sobre pacientes em todas as
J. Sierra Unica para enfrentar suas perspectivas e regides do mundo.
os desafios futuros expectativas quanto
dos sistemas de ao futuro dos
servigos de saude. cuidados de
saude. Usando a
teoria fundamentada,

11 | 2021 | Asian J. Exp. A Survey on Mohamm | O objetivo do estudo Os dados foram Os resultados do estudo indicaram que | Faores como género,

Sci the Usage of | ad foi evidenciar a coletados de 397 0s analgésicos sdo a categoria mais educacao, frequéncia
Over-The- Jamali, percepgao das partes | entrevistados que utilizada, consumido na forma de OTC, | de visitas ao médico,
Counter Kanika interessadas sobre residem nos seguido por medicamentos falta de exercicio,
Drugs and Verma, Efeitos mediados Emirados Arabes fitoterapicos, comprimidos de ferro / fumantes pesados
Related Twinkle pelo OTC Unidos, em Dubai, acido folico / multivitaminas, exibiram forte
factors in Sharma, | dependendo de suas | usando questionarios correlagédo com a
Dubai, UAE Shivangi | informacdes sdcio- estruturados durante frequéncia de RAMs

Bharadw | demograficas, de o ano de 2017-18. Os com o uso de drogas
aj experiéncia e dados foram OTC. Doravante, o
Shradha praticas. analisados com o farmacéutico pode
Agrawal, software GraphPad impactar em menores
Shivani 6.0 para analise incidéncias de RAMs
Rawat, estatistica. associadas ao uso de
Sonam medicamentos OTC.Ha
Lakhman espaco para novos

i, Shweta estudos neste sentido.
Bharadw

aj,

Pragati

Gupta,

Vartika

Paliwal

12 | 2020 | International Self- Morshed | Observar a Uma pesquisa online | A prevaléncia de automedicagéo em Discutir leis de
Journal of medication Nasir*, A. | prevaléncia, padrdo e | transversal foi meio ao surto de COVID-19 foi de regulagédo. Auséncia de
Basic & during S. M. fontes de conduzida em 626 88,33% e apenas 179 (28,59%) aplicagédo regulamentar
Clinical COVID-19 Salauddi | automedicagéo. cidadaos por meio de | fizeram uso estrita para proteger as
Pharmacology | outbreak: a n Antecedentes: a questionarios medicagao com aconselhamento pessoas e a utilizacao

cross Chowdhu | automedicacéo é estruturados durante médico e os 447 (71,40%) restantes adequada dos recursos
sectional ry, uma pratica comum entrevistados tomaram os
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online survey | Tahmina | em Bangladesh, pois | Surto de COVID-19 medicamentos como "automedicagao"” durante o surto de
in Dhaka city | Zahan fornece uma de abril a maio de por COVID-19
alternativa de baixo 2020 na cidade de Outras fontes na cidade de Dhaka.
custo para as Dhaka, para observar | O medicamento de prescricdo mais
pessoas, a prevaléncia, padréo | usado durante o surto foi ivermectina
que envolve o uso e fontes de (77,15%),
improprio e automedicacgdo entre | azitromicina (54,15%), doxiciclina
imprudente de os entrevistados com | (40,25%).
medicamentos, trata alto nivel
os sintomas socioeconémico e
reconhecidos pelas educacgao.
pessoas.

13 | 2020 | European Self- Steward Este artigo avaliou os | Pesquisa envolvendo | Verificou-se que as doencgas A automedicacao pode
Journal of medication Mudend, | fatores que levam a entrevistas a infecciosas causadas por micrébios trazer consequéncias,
Environment and its Bwalya automedicacao em cidadaos resistentes a antimicrobianos sao como o surgimento de
and Public Consequence | Angel pessoas com consumidores de dificeis e, em alguns casos, impossivel | medicamentos
Health s during & Witika, doengas do trato medicamentos do de tratar, levando a um aumento da resistentes a

after the Mohamm | respiratorio. trato respiratorio. morbidade e mortalidade entre os antimicrobianos,
Coronavirus ad Jaffar | infecgbes como infectados. microrganismos,
Disease 2019 | Sadiq, COVID-19 e as reagbes de
(COVID-19) Michelo consequéncias da hipersensibilidade, bem
Pandemic: A Banda, pratica de como toxicidades
Global Health | Ruth automedicagao com dependentes da dose,
Problem Lindizyan | antimicrobianos. viz dermatoxicidade,

i Mfune, cardiotoxicidade e

Victor hepatoxicidade.

Daka, E recomendacdo que

Damales todos os governos

s Kalui, garantam que haja

Maureen medicamentos e

Nkandu recursos humanos

Phiri, eficientes nas

Maisa instalagbes de saude,

Kasanga, bem como

Frank conscientizagao

Mudend, publica suficiente para

Webrod prevenir que

Mufwam pessoas procurem a

bi automedicagao
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Explorar as principais
razoes,
determinantes e
padrdes

e prevaléncia
relacionada a
automedicagédo com
antibidticos (SMA)
entre o publico leigo.

On-line,

a pesquisa foi
conduzida usando
Google Scholar,
Science Direct,
ProQuest e PubMed.
Uma de duas fases
abordagem de
mapeamento foi
usada. Na primeira
fase, os estudos
foram selecionados.
Na segunda fase, os
dados foram
extraidos de estudos
selecionados
seguidos da
avaliagao da

qualidade dos dados.

Os determinantes mais comuns
relatados foram boas experiéncias
anteriores e sugestdes de amigos ou
parentes. Observou-se que o uso de
SMA é mais frequente em idosos mais
jovens pertencentes a grupos de baixa
ou média renda.

Em concluséo, este
escopo da

revisao identifica a
necessidade de
campanhas de
educacgao e
campanhas de midia
de massa para
fortalecer o publico
leigo a
conscientizagédo sobre
os efeitos colaterais e
riscos associados a
SMA.

Além disso, é
necessario
implementar politicas
rigidas por agéncias
governamentais para
restringir a
disponibilidade de
antibidticos sem
receita.
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pharmacy
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prescription
medication,
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counter
medications

Hanna
Yla-
Rautio,
Sanna
Siissalo a
nd Saija
Leikola

Determinar o numero
e a natureza dos
problemas
relacionados a
medicamentos de
venda livre, com
énfase especial em
medicamentos de alto
risco.

Este estudo
observacional foi
conduzido como uma
pesquisa por
questionario. Os
farmacéuticos que
trabalham nas
farmacias
participantes
documentaram os
problemas
observados
relacionados aos
medicamentos e as
intervengdes
farmacéuticas em
medicamentos de
venda livre durante 1
semana, usando um
formulario de estudo
eletrénico baseado
no sistema de
classificagao de
problemas
relacionados aos
medicamentos de
Westerlund

As 52 farmacias comunitarias
documentaram 339 problemas
relacionados a medicamentos em 0,6%
dos clientes de balcdo, sendo o
problema mais comum “Incerteza
sobre a indicagdo do medicamento”
(39,2%). Uma proporgéo significativa
dos problemas documentados (26,3%)
dizia respeito a medicamentos de alto
risco sem prescrigéo, € a maioria
desses casos estava associada a anti-
inflamatdrios nao esteroides

(21,8%). No total, as farmacias fizeram
641 intervengdes para resolver os
problemas relacionados aos
medicamentos. Para a maioria dos
problemas relacionados com
medicamentos (87%), a intervencao do
farmacéutico envolveu
aconselhamento

Como a selegédo e o
uso de medicamentos
sem prescri¢cao estao
aumentando
continuamente, o
aconselhamento
farmacéutico deve
estar prontamente
disponivel e ativamente
fornecido, para que os
consumidores
alcancem uma
automedicagédo mais
segura.




APENDICE B - Construtos utilizados na pesquisa

nao necessitam prescricdo médica.

Construto Itens Item Mensurado Fonte
ISl;Iscnept.ibiIidade a g4 | Eu raramente compro produtos mais E]e?rden; Tl
Int uencia | recentes até ter certeza que meus 1%gg1eyer, ee
nterpessoa amigos aprovam. (1989)

Ao comprar um produto geralmente
sii2 compro aqueles que as pessoas
aprovam.
Para garantir a compra de um
SII3 medicamento, observo com frequéncia o
que os outros estdo comprando e
usando
Sl Costumo consultar outras pessoas para
ajudar a escolher a melhor alternativa
possivel de um determinado remédio.
SII5 Coleto frequentemente informagdes com
meus familiares e amigos sobre
medicamentos antes de comprar.
Compras de MIPs CCO1 Lojas online s&o bons lugares para fazer
no Canal Online compras. Bart et al. (2005)
CCO2 |Comprar online é uma boa ideia. Limayen;Khallifa;
CCO3 | Comprar pela web é agradavel. Frini (2000)
CcCco4 |Gosto de comprar medicamentos na
internet.
ccos | Pretendo comprar novamente pela
internet
. COS1 isti
Conhecimento Conhecgo bem as carateristicas dos Barber (2009)
Subjetivo medicamentos isentos de prescrigéo.
Cos2 Sei mais sobre medicamentos que a
média das pessoas que convivo.
COS3 )
Sou muito conhecedor de assuntos
relacionados com medicamentos que
nao necessitam prescricdo médica.
Ccos4 Estou seguro quanto a escolher
remédios.
cos5 | Sei escolher sobre medicamentos que
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Percepgao de
Risco com a
Saude

RISC1

RISC2

RISC3

RISC4

RISC5

Eu preciso de mais informagdes sobre
este remédio antes de compra-lo.

Eu nunca vou saber o quanto este
medicamento é bom antes de usa-lo.

Para descobrir como é este
medicamento isento de prescrigado, eu
teria que testa-lo diversas vezes.

A ideia de comprar medicamentos que
nao me foram prescritos me faz sentir
uma tensao desnecessaria.

A ideia de comprar medicamentos que
nao foram prescritos me deixa
psicologicamente desconfortavel.

Baek; Kim; YU
(2010)

Preocupagido com
a Saude

PCS1

PCS2

PCS3

PCS4

PCS5

Eu tento, proativamente, prevenir
doengas
e problemas de saude.

Eu procuro usar medicamentos ao
primeiro sinal de doencas.

Os medicamentos livres de prescrigdo
médica s&o totalmente seguros de usar.

Medicamentos sem receita médica
podem esconder problemas sérios a
saude.

Alguns medicamentos livres de
prescricdo médica interferem com o
natural de cura do organismo.

Dutta-Bergman
(2014)

Atitude em
Relagéao a
Propaganda de
Medicamentos

ATTP1

ATTP2

ATTP3
ATTP4

ATTPS

A propaganda de MIPs pode ser fonte de
informacgdes para potenciais
consumidores.

O publico pode obter informacgdes Uteis
por meio de propaganda de MIPs.

E apropriado fazer propaganda de MIPs.
A credibilidade de MIPs pode ser
prejudicada pela propaganda.

A propaganda de MIPs é mais honesta
do que de outros produtos.

Miller; Waller (2004)
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Atitude em
Relagao ao Uso de

Uso indevidamente ou abuso do uso de
MIPs.

Huh;Langteau
(2007)

Medicamentos ATTU1
Converso com um farmacéutico sobre
MIPs, tratamento ou prescricbes
médicas.
ATTU2
Vou a outras fontes para obter
ATTU3 informacgdes sobre o uso de MIPs.
Aprendo sobre os riscos e beneficios de
ATTU4 |usode MIPs.
Costumo ler rétulos das instrugdes antes
ATTUS de tomar MIPs.
ICOM1 [ Eu tentarei comprar MIPs no futuro.
Intengéo de Lodorfos; Mulvana;
Compra Temperley (2006);
Bordignon (2012)
Lodorfos, Mulvana e
ICOM2 Temperley (2006)
Eu pretendo comprar MIPs . Bordignon (2012)
Eu estaria disposto a pagar mais por
ICOM3 [ MIPs para poder ter os beneficios do
produto.
Se eu precisar de MIPs nao
ICOM4 | programados, comprarei na internet.
Pretendo comprar meus MIPs nao
ICOM5 | programados na farmécia

Fonte: Elaborado pela autora (2020).
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Apéndice C — Perguntas no Formulario Google

Pesquisa sobre habitos de Consumo de
medicamentos isentos de prescricio médica —-MIPs

Ola! Esta ¢ uma pesquisa académica sobre habitos de consumo de medicamentos isentosde prescricao
médica (Que ndo necessitam receituario médico para serem comprados).

Por favor responda da forma mais sincera e honesta possivel as questdes abaixo, e lembre-se que ndo
existem respostas certas ou erradas. Obrigada por sua importantecolaboragao.

Quanto a maneira de escolher medicamentos para comprar, responda:

1. Euraramente compro produtos lancados recentemente até ter certeza que meus
amigos aprovam.

MCH‘C(H' apenas uma ()VCZ/.
Discordo totalmente Concordo totalmente
2. Aocomprar um produto, geralmente compro aqueles que as pessoas aprovam.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

3. Paragarantiracompra de um medicamento, observo com frequéncia o que os
outros estdo comprando e usando.

Marcar apenas uma oval.
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Discordo totalmente Concordo totalmente

4.  Costumo consultar outras pessoas para ajudar a escolher a melhor alternativa
possivel de um determinado remédio.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

5. Coletofrequentemente informacdes com meus familiares e amigos sobre
medicamentos antes de comprar.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Sobre suas experiéncias de compras no canal online, responda :

6. Lojas online sdo bons lugares para fazer compras.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente
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7.  Comprar medicamentos no canal online é uma boa ideia.
Marcar apenas uma OVCIZ.
1 2 3 4 5
Discordo totalmente Concordo totalmente
8.  Comprar medicamentos pela web é uma experiéncia agradavel.
Marcar apenas uma OVCIZ.
1 2 3 4 5
Discordo totalmente Concordo totalmente
9. Gosto de comprar medicamentos na internet.
Marcar apenas uma OVCZZ.
1 2 3 4 5
Discordo totalmente Concordo totalmente
10.  Pretendo comprar medicamentos novamente pelainternet.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente
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Por favor, responda considerando seu conhecimento a respeito das seguintesafirmagdes

11.

12.

13.

14.

15.

Medicamentos sao utilizados para evitar e curar doencas.

Marcar apenas uma oval.

Verdadeiro

Falso

Medicamentos livres de prescri¢do sao indicados para todas as idades.

Marcar apenas uma oval.

Verdadeiro

Falso

Caso vocé tenharesfriado ou febre baixa, podera tomar um remédio por conta
propria.

Marcar apenas uma oval.

Verdadeiro

Falso

Somente pessoas com problemas de salide devem usar essa classe de
medicamentos.

Marcar apenas uma oval.

Verdadeiro

Falso

Ndo existe risco de superdosagem ao utilizar medicamentos isentos de
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prescricdo médica.

Marcar apenas uma oval.

Verdadeiro

Falso

Ainda sobre seu conhecimento referente aos medicamentos isentos de prescri¢cdo,responda:

16.  Conhego bem as caracteristicas dessa classe de medicamentos .

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

17.  Seimais sobre medicamentos que a média das pessoas que convivo.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

18.  Sou muito conhecedor de assuntos relacionados a medicamentos que nao
necessitam de prescricao médica.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente



19.  Estou seguro quanto a escolher remédios.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

20.  Seiescolher sobre medicamentos que ndo necessitam prescricdao médica.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Quanto a possiveis riscos sobre o uso de medicamentos :

21.  Eupreciso de maisinformagdes sobre um determinado remédio antes de
compra-lo.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

22.  Eununcasabereio quanto este medicamento é bom antes de usa-lo.

Marcar apenas uma oval.

1 2 3 4 5

Discordo totalmente Concordo totalmente
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23. parasaber como é este medicamento ,eu terei que testd-lo vérias vezes.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

24.  Aideia de comprar medicamentos que ndo me foram prescritos me faz sentir
uma tensdo desnecessaria.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

25.  Achoarriscada aideia de comprar medicamentos que ndo me foram prescritos

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Com relagdo ao uso de medicamentos e possiveis preocupacdes ,responda:

26.  Eutento proativamente prevenir doencas e problemas de saude.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente
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27.  Eu procuro usar medicamento ao primeiro sinal de doencas.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

28.  Os medicamentos livres de prescricdo médica sdo totalmente seguros de usar .

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

29.  Medicamentos sem receita médica podem esconder problemas sérios para a
saude.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

30.  Alguns medicamentos livres de prescricdo médica interferem com o processo
natural de cura do organismo.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Quanto a propaganda de medicamentos :
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31. Apropaganda de medicamentos pode ser fonte de informacgGes para potenciais
consumidores.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

32. O publico pode obter informacdes Uteis por meio de propaganda de
medicamentos livres de prescricao médica.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

33.  Eapropriado fazer propaganda de medicamentos isentos de prescricdo
médica.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

34.  Acredibilidade de medicamentos isentos de prescrigao ( MIPs) pode ser
prejudicada pela propaganda.
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Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

35. Apropaganda de medicamentos isentos de prescricdo € mais honesta do quede
outros produtos.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Sobre a sua atitude em relagdo ao uso de medicamentos :

36. Converso com um farmacéutico sobre medicamentos isentos de prescricao
(MIPs), tratamentos ou prescrigdes médicas.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

37. Vouaoutrasfontes para obterinformagdes sobre o uso de MIPs.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

38.  Aprendo sobre os riscos e beneficios de uso de medicamentos isentos de
prescrigao.



Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

39.  Costumo lerrotulos das instrucoes antes de tomar medicamentos isentos de
prescricao médica.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

40. Usoindevidamente ou abuso de medicamentos isentos de prescrigao.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Quanto ao futuro, em relacao a compras de medicamentos :

41.  Eutentarei comprar MIPs no futuro.

Marcar apenas uma oval.

1 2 3 4 5

Discordo totalmente Concordo totalmente

42.  Eupretendo comprar sempre medicamentos isentos de prescricdao ( MIPs).

Marcar apenas uma oval.
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Discordo totalmente Concordo totalmente

43,  Euestaria disposto a pagar mais por um medicamento para obter os beneficiosdo
produto.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

44,  Seeu precisar de medicamentos isentos de prescri¢cdo, eu comprarei na
internet ounoapp.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

45.  Pretendo comprar medicamentos nao prescritos, na farmacia.

Marcar apenas uma oval.

Discordo totalmente Concordo totalmente

Questdes Finais :

46. Idade



47.

48.

49.

Marcar apenas uma oval.

De 18 a 25 anos
De 26 a 35 anos
De 36 a 50 anos
De 51 a 65 anos

Acima de 65 anos

Género

Marcar apenas uma oval.

Feminino
Masculino
Prefiro ndo dizer

Outros

Escolaridade

Marcar apenas uma oval.

Até ensino médio
Superior incompleto
Superior completo

Pés -Graduacgao

Renda individual mensal

Marcar apenas uma oval.
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50.

51.

52.

53.

Até RS 2.500,00

Entre RS 2.500,00 e RS 4.500,00
Entre R$4.500,00 e R$S6.500,00

Entre R$6.500,00 e RS 8.500,00

Acima de R$8.500,00

Estado Civil

Marcar apenas uma oval.

Solteiro
Casado
Divorciado
Vidvo

Outros

Regido do pais onde reside

Marcar apenas uma oval.

Sul

Sudeste
Centro- Oeste
Norte

Nordeste

Localidade onde reside :

Utilizou medicamentos sem receita médica nos ultimos 60 dias?

Marcar apenas uma oval.

Sim
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54.

55.

56.

57.

Se sim, qual medicamento?

Possui alguma doenga cronica ou utiliza algum medicamento de uso continuo?

Marcar apenas uma oval.

De forma geral, como vocé avalia sua saude ?

Marcar apenas uma oval.

Otima
Boa
Regular
Ruim

Péssima

Possui plano de satude ?

Marcar apenas uma oval.
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Apéndice D — Graficos do Formulario Google — Pesquisa sobre habitos de Consumo
de medicamentos isentos de prescricdo médica - MIPs

Eu raramente compro produtos langados recentemente até ter certeza que meus amigos
aprovam.

511 respostas
200

150 160 (31,3%)

130 (25,4%)
100

86 (16,8%) 89 (17,4%)

50
46 (9%)

Ao comprar um produto, geralmente compro aqueles que as
pessoas aprovam.

512 respostas
150

124
(24,2%)
100 105 101 105
(20,5%) (19.7%) (20,5%)

50




Para garantir a compra de um medicamento, observo com
frequéncia o que os outros estdo comprando e usando.

511 respostas

200
188
(36,8%)
150
114
100
(22,3%) 97 (19%)
50 63

(12,3%) 49 (9,6%)

0

Costumo consultar outras pessoas para ajudar a escolher a

melhor alternativa possivel de um determinado remédio.
511 respostas

200
170
150 (33,3%)
100 106
91 (20,7%)
77 (17,8%)
50 (15,1%) 67
(13,1%)
0

Coleto frequentemente informagdes com meus familiares e

amigos sobre medicamentos antes de comprar.
510 respostas

200

150 160
(31,4%)

100

101 96
(19,80A7) (13’80/0)

91
(17.8%)
50

113



Lojas online séo bons lugares para fazer compras.

511 respostas

200
170
150 (33,3%)
14
L (22,3%)
12
50 (14,1%) 53
(10,4%)
0

Comprar medicamentos no canal online € uma boa ideia.
510 respostas

150
100 106
101
(20.8%) (19,8%) 2
- (17,6%)
50 (13,9%)

Comprar medicamentos pela web € uma experiéncia

agradavel.
510 respostas

150

132

(25,9%)

107 109
(21%) (21,4%)

100

73

0,
- (14,3%)
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Gosto de comprar medicamentos na internet.

510 respostas

200
150

100

88 89 84
(17,3%) (17,5%) (16,5%)

50

Pretendo comprar medicamentos novamente pela internet.
509 respostas

200

165
(32,4%)

150

119

100 ~ (23,4%)
(18,9%) 79
(15,5%)
>0 50 (9,8%)
0

Medicamentos s&o utilizados para evitar e curar doencas .
510 respostas

@ Verdadeiro
® Falso
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Medicamentos livres de prescricao sao indicados para todas as idades.
512 respostas

@ Verdadeiro
® Falso

Caso vocé tenha resfriado ou febre baixa, podera tomar um

remeédio por conta propria.
512 respostas

@ Verdadeiro
@ Falso

Somente pessoas com problemas de saude devem usar

essa classe de medicamentos.
509 respostas

@ Verdadeiro
® Falso
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Nao existe risco de superdosagem ao utilizar medicamentos
isentos de prescricdo medica.

511 respostas

@ Verdadeiro
@ Falso

Conhego bem as caracteristicas dessa classe de

medicamentos .

511 respostas

200

150

100 110

(21,5%)

50

151
(29,5%)

93
(18,2%) 78
(15,3%)

Sei mais sobre medicamentos que a media das pessoas que

convivo.
511 respostas

150

116
100 (22,7%)

50

117
(22,9%)
97 (19%)
90
(17,6%)
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Sou muito conhecedor de assuntos relacionados a

medicamentos que nao necessitam de prescricao medica.
508 respostas

200
150
100
89
(17.5%) 78
50 (15,4%)
0

Estou seguro quanto a escolher remédios.
512 respostas

150

115

100 (2}%9%) 103 104 (22,5%)
’ (20,1%) (20,3%)

81
(15,8%)

50

Sei escolher sobre medicamentos que nao necessitam
prescricdo médica.
512 respostas

150

125

(24,4%)

107
(20,9%)

100

89
79 (17,4%)

(15,4%)
50
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Eu preciso de mais informagdes sobre um determinado

remedio antes de compra-lo.
512 respostas

300
286
(55,9%)
200
136
100 (26,6%)
u 19 (3,7%) 60
11(2,1%) (107%)
0

Eu nunca saberei o quanto este medicamento & bom antes

de usa-lo.
511 respostas

150

100

101
(19,8%)

50




Para saber como é este medicamento ,eu terei que testa-lo
varias vezes.

512 respostas

300
256
(50%)
200
100 110
0,
(21,5%) =
(15,6%)
42 (8,2%)
0

A ideia de comprar medicamentos que nao me foram
prescritos me faz sentir uma tenséo desnecessaria.

512 respostas

150

100

69

50 (13,5%)

Acho arriscada a ideia de comprar medicamentos que ndo

me foram prescritos .
512 respostas

200
166
150 (32,4%)
100
79 o 80
5 (15,4%) (14.3%) (15,6%)
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Eu tento proativamente prevenir doencas e problemas de

saude .
511 respostas

200
150
17
100 (22,9%)
50

55
(10,8%)

Eu procuro usar medicamento ao primeiro sinal de doengas.

512 respostas

200
184
(35,9%)
150
123
100 (24%) 108

(21,1%)

50 60
(11,7%)

Os medicamentos livres de prescricac medica sao

totalmente seguros de usar .
512 respostas

300
200
100 108
? %
(21.1%) (155%)
o,
43 (8,4%) 13 (25%)
0
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Medicamentos sem receita médica podem esconder problemas sérios para a saude.

511 respostas

400

300

306 (59,9%)

200

100 101 (19,8%)
17 (3,3%)

37 (7,2%) 501(9,8%)

Alguns medicamentos livres de prescricao medica

interferem com o processo natural de cura do organismo.
509 respostas

200
198
(38,9%)
150
100
50
42 (8,3%)
PN 16 (3.1%)
1

A propaganda de medicamentos pode ser fonte de

informacdes para potenciais consumidores.
511 respostas

200
195
(38,2%)
150
122
100 (23,9%)
98
(19,2%)
50

50 (9,8%) 46 (9%)



O publico pode obter informacdes uteis por meio de

propaganda de medicamentos livres de prescricao médica.
512 respostas

150
139
(27.1%)
100
95
90
(17.6%) (18,6%)
67
50 (13,1%)
0

E apropriado fazer propaganda de medicamentos isentos de
prescricao medica.
510 respostas

200
150
130
0,
100 (25,5%)

85
79
- (16.7%) = (15,5%)
(11,6%)

123



A credibilidade de medicamentos isentos de prescricao (
MIPs) pode ser prejudicada pela propaganda.

511 respostas

200

164
150 (32,1%)

100
95

(18,6%)

50

A propaganda de medicamentos isentos de prescrigao é
mais honesta do que de outros produtos.

511 respostas

300
200
130
100 (25,4%)
16 (3,1%)
0

Converso com um farmacéutico sobre medicamentos
isentos de prescrigdo (MIPs), t...mentos ou prescricdes médicas.

511 respostas

150

118
100 105 (23,1%)
(20,5%)

75
(14,7%) 64
50 (12,5%)
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Vou a outras fontes para obter informacdes sobre o uso de
MIPs.

511 respostas

200

150 (3;?350/“)
100
50
0

Aprendo sobre os riscos e beneficios de uso de

medicamentos isentos de prescricao.
510 respostas

200

168 167
130 (32,9%) (32,7%)

100 113
(22,2%)

50

Costumo ler rotulos das instrucdes antes de tomar
medicamentos isentos de prescricdo médica.

511 respostas

300
285
(55,8%)
200
100
16 (3,1%) 2
B 5.9%) | (12,1%)

125



Uso indevidamente ou abuso de medicamentos isentos de
prescrigao.

511 respostas

400
300
200
100
93 .
(18.2%) 23 (4,5%) 15 (2,9%)
46 (9%)
0

Eu tentarei comprar MIPs no futuro.
509 respostas

200
150 151
(29.7%)
100 113
(22,2%)
74
50 (14.5%) B4

(13,2%)

Eu pretendo comprar sempre medicamentos isentos de
prescricdo ( MIPs).

510 respostas

150

148
(29%)

120
100 (23,5%)

50
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Eu estaria disposto a pagar mais por um medicamento para
obter os beneficios do produto.

510 respostas

150
149

(29,2%)

100
(19,6%)

Se eu precisar de medicamentos isentos de prescricao, eu

comprarei na internet ou no app.
511 respostas

200
150
114
L (22,3%)
74
50 1 3?2% ) (14,5%)

Pretendo comprar medicamentos nao prescritos, na

farmacia.
510 respostas

200
150
100 11
(21,8%)
50

52
(10,2%) 41 (8%)
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ldade

511 respostas

@ De 18 a 25 anos
@ De 26 a 35 anos
@ De 36 a 50 anos
@ De 51 a65 anos

@ Acima de 65 anos
Género
510 respostas
@ Feminino
® Masculino
@ Prefiro ndo dizer
@ Outros

Escolaridade

511 respostas

@ Até ensino médio
@ Superior incompleto
 Superior completo
@ Pos -Graduagao

\ -

10,6%




Renda individual mensal
504 respostas

Estado Civil
507 respostas

Regiao do pais onde reside

510 respostas

129

@ Até R$ 2.500,00

@ Entre R$ 2.500,00 e R$
4.500,00

@ Entre R$4.500,00 e
R$6.500,00

@ Entre R$6.500,00 e R$
8.500,00

@ Acima de R$8.500,00

® Solteiro
@ Casado
@ Divorciado
@ Viivo

@ Outros

@ Sul

@ Sudeste

@ Centro- Oeste
@ Norte

@ Nordeste
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Utilizou medicamentos sem receita médica nos ultimos 60
dias?
509 respostas

@ Sim
@ Nio
© Talvez

Possui alguma doenca crénica ou utiliza algum medicamento

de uso continuo?
510 respostas

@ Sim
® Nio
@ Talvez

Possui plano de saude ?
513 respostas

@ Sim
@ Nao




Apéndice E — Estatisticas Descritivas da Amostra

Desvio

Construto N | Minimo | Maximo | Média Padrao
S 465 1,00 5,00 | 2,6336 1,42160
SlI2 465 1,00 5,00 | 2,9742 1,44563
SII3 465 1,00 5,00 | 2,3491 1,31260
Sll4 465 1,00 5,00 | 2,6409 1,43766
SlI5 465 1,00 5,00 | 2,5797 1,38266
CCO1 465 1,00 5,00 3,5118 1,37260
CCO2 465 1,00 5,00 | 3,1940 1,47577
CCO3 465 1,00 5,00 | 3,0668 1,40268
CCO4 465 1,00 5,00 | 2,5841 1,49188
CCO5 465 1,00 5,00 | 2,8986 1,56348
COO0O1 465 0,00 1,00| ,8753 , 33077
C002 465 0,00 1,00 | ,8452 ,36214
COO03 465 0,00 1,00| ,7140 ,45239
CO04 465 0,00 1,00 | ,5849 ,49326
CO05 465 0,00 1,00 | ,9548 ,20788
COsH1 465 1,00 5,00 | 2,8901 1,31092
COSs2 465 1,00 5,00 | 3,0817 1,46283
COS3 465 1,00 5,00 | 2,6421 1,36611
COs4 465 1,00 5,00 | 2,9226 1,37497
COS5 465 1,00 5,00 | 2,9871 1,35341
RISC1 465 1,00 5,00 | 4,3204 ,92062
RISC2 465 1,00 5,00 | 2,7591 1,36854
RISC3 465 1,00 5,00 | 1,9290 1,13398
RISC4 465 1,00 5,00(2,7613 1,37127
RISC5 465 1,00 5,00 | 3,3312 1,42105
PCS1 465 1,00 5,00 | 3,6185 1,33058
PCS2 465 1,00 5,00 |2,2731 1,22853
PCS4 465 1,00 5,00 | 4,2759 1,06339
PCS5 465 1,00 5,00 | 3,8384 1,10336
ATTP1 465 1,00 5,00 | 3,7011 1,30768
ATTP2 465 1,00 5,00 | 3,1290 1,31819
ATTP3 465 1,00 5,00 | 2,6588 1,39741
ATTPS 465 1,00 5,00|2,0151 1,07969
ATTU1 465 1,00 5,00 | 3,3892 1,39004
ATTU2 465 1,00 5,00 | 3,7935 1,17827
ATTU3 465 1,00 5,00 | 3,7910 1,11100
ATTU4 465 1,00 5,00 |4,1914 1,11993
ATTU5 465 1,00 5,00 | 1,6000 ,96445
ICOM1 465 1,00 5,00 | 3,2715 1,30300
ICOM2 465 1,00 5,00 |2,8731 1,38146
ICOM3 465 1,00 5,00 | 3,3469 1,41508
ICOM4 465 1,00 5,00 |2,6151 1,38503
ICOM5 465 1,00 5,00 | 3,6530 1,26724
zl.svts\l:gg) 465

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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