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CURTAS//

SUPERCHEF

NOVAS DIRETORIAS COMUNITARIAS SAQ ESCOLHIDAS
DURANTE ELEICOES PROMOVIDAS PELA UTAC

Unido Tangaraense das

Associacoes Comunité-

rias (UTAC) promoveu
no dltimo dia 21 de junho a se-
gunda fase das eleigdes para esco-
lha das diretorias das associagoes
comunitarias em oito setores de
Tangaré da Serra. O processo teve
como objetivo fortalecer a repre-
sentatividade dos bairros e am-
pliar a participagao dos moradores
nas discussoes e reivindicagoes de
interesse coletivo.

As eleigoes, de acordo com o
presidente da UTAC, Luiz Mar-
cos Nogueira, ocorreram de forma
tranquila e mobilizaram morado-
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res dos setores participantes, que
compareceram para apoiar os can-
didatos e contribuir com a organi-
zagdo comunitaria de seus bairros.

Foram eleitos os seguintes pre-
sidentes de associagdes comuni-
tarias: Setor 01 — Centro: Allan
Morais; Setor 12 — Jardim Es-
meralda: Francisco “Bila”; Setor
12 — Jardim San Diego e Vitdria:
Antonio Dantas; Setor 13 - Jar-
dim Monte Libano: Valter do Bar;
Setor 14 — Jardim Acéacia: Papy;
Setor 22 — Jardim Taruma: Clau-
dinei Eduardo Pereira; Setor 24 —
Jardim Horizonte: Leninha Tatao;

96 CASAS

O Governo de Mato Grosso

e Setor 27 — Jardim Europa: José Marcos
(Refrilar).

“Nés queremos agradecer a todos os
candidatos a presidente que ingressaram
com a sua proposta de contribuir para o
movimento comunitidrio e para os res-
pectivos setores”, agradeceu Luiz Mar-
cos, ao também agradecer a participagao
dos moradores que compareceram as ur-
nas para manifestar apoio as liderangas
comunitérias.

“E queremos também agradecer a pre-
senca das pessoas, dos moradores dos
respectivos lugares que foram dar ai o
voto, o apoio ao lider comunitario no seu
bairro”.

Habitacao

Na modalidade Entrada Facilitada,

A Seduc-MT divulgou nesta
semana o resultado da segunda
etapa do concurso SuperChef da
Educagdo — Melhores Receitas
2026. A votagdo popular definiu
os trés profissionais mais vota-
dos de cada DRE, que disputardo
as semifinais regionais, progra-
madas para o dia 16 de julho. Os
vencedores garantirao vaga na fi-
nal estadual, em novembro.

Da DRE Tangaré da Serra foram
classificadas para a etapa regional
as servidoras: Geraldina Maria de
Oliveira Vala, da Escola Estadual
Professor Jodo Batista, de Tangara
da Serra; Geneci de Carvalho Ma-
cedo, da Escola Alfredo José da
Silva, de Barra do Bugres; e Simo-
ne Aparecida Feitosa, da Escola
Estadual Padre Arlindo Ignacio de
Oliveira, de Campo Novo.

entrega 96 casas do Programa
SER Familia Habitagdo, na mo-
dalidade Entrada Facilitada, em
Nova Olimpia nesta sexta-feira,
dia 26 de junho, as 13h30. As
moradias integram os residen-
ciais Jardim Ouro Verde II e Jar-
dim Itamarati II, nos quais o Go-
verno de Mato Grosso investiu
R$ 2,7 milhdes em subsidios.

o subsidio pode chegar a R$ 25 mil
nos municipios com mais de 30 mil
habitantes e a R$ 35 mil nas cidades
com até 30 mil habitantes, como é o
caso de Nova Olimpia. O beneficiario
também pode acessar as vantagens do
programa e ainda obter o desconto re-
ferente ao valor do terreno. O restante
do valor do imével é financiado pela
Caixa Economica Federal (CEF), com
juros reduzidos.

ARTIGO//
Motivo de compra é pecado capital?

Compreender o comportamento do consumidor exige mergulhar
nas camadas mais profundas das motivagoes humanas. Os motivos
que levam alguém a realizar uma compra raramente se limitam a
aspectos racionais como prego ou utilidade.

Na verdade, eles frequentemente se conectam a impulsos emocionais
antigos que a tradigdo identificou como os sete pecados capitais.
Orgulho, inveja, gula, luxiria, gandncia, ira e pregui¢a atuam
de forma silenciosa e poderosa nas decisées de consumo atuais,
especialmente no ambiente digital onde as escolhas acontecem em
poucos cliques.

Comegando pelo orgulho, também chamado de soberba, esse
impulso leva o consumidor a buscar itens que reforcem a
autoimagem e o senso de superioridade. Uma pessoa pode escolher
um smartphone de tltima geragdo ou um carro premium nao
apenas pela funcionalidade, mas para se sentir reconhecida em seu
circulo social. Nas redes sociais, publicar a aquisi¢ao gera likes e
comentdrios que alimentam essa sensagdo de destaque. Assim, o
orgulho transforma a compra em uma declaragao de valor pessoal.
Em seguida surge a inveja, que aparece quando o consumidor
observa os bens alheios e deseja equiparar ou superar. Ver um
amigo exibindo uma viagem de luxo ou uma roupa de marca pode
gerar o impulso imediato de adquirir algo semelhante. No comércio
eletronico, antncios personalizados exploram essa comparag@o
constante, fazendo com que o ato de comprar sirva como forma
de restaurar o equilibrio emocional. Dessa maneira, a inveja
impulsiona decisées que vao além da necessidade real.

A gula, por sua vez, relaciona-se ao desejo de prazer excessivo e
imediato. Ela aparece nas compras de alimentos gourmet, pacotes

de streaming ou produtos de beleza que prometem sensagoes
intensas. Um exemplo cldssico é o pedido excessivo em aplicativos
de delivery, onde o consumidor busca saciar nao sé a fome, mas o
anseio por conforto rapido.

A luxuria conecta-se ao apelo estético e ao desejo de atragao.
Campanhas que destacam beleza, sensualidade ou exclusividade
ativam esse motivo, resultando em compras de roupas, perfumes ou
acessorios. Uma pessoa pode adquirir uma pega de lingerie ou um
relégio sofisticado para se sentir mais desejavel, mesmo que o item
nao seja essencial. Desse modo, a luxtria transforma o consumo em
uma busca por sedugao e admiragao.

A ganancia manifesta-se na vontade de acumular e aproveitar
oportunidades. Promogoes relampago, programas de fidelidade e
itens coleciondveis exploram esse impulso, fazendo o consumidor
priorizar quantidade ou valor percebido. Quem compra multiplos
produtos em uma liquidagdo, muitas vezes sem necessidade
imediata, age movido por essa sensagao de ganho.

A ira, embora menos evidente, surge como alivio apés frustragées
cotidianas. Um dia estressante no trabalho pode levar a uma
compra impulsiva de roupas ou eletrénicos como forma de
compensagao emocional. O ato de adquirir algo tangivel canaliza a
energia negativa, oferecendo um momento de controle. No ambiente
online, esse impulso se acelera com carrinhos abandonados que
sa@o retomados em momentos de irritagao.

Por fim, a preguiga aparece na preferéncia por solugées que exigem
o minimo esforgo. Aplicativos de entrega com um clique, assinaturas
automdticas e compras por voz atendem diretamente a esse desejo
de conveniéncia. Um consumidor que opta por um servigo de
mercado online em vez de ir a loja fisica busca economizar tempo
e energia, transformando a pregui¢a em motor de decisao pratica.
Uma pesquisa sobre habitos de consumo e poupanga, coordenada

pelo professor Samuel Lins da Universidade do Porto em 2025,
revelou dados importantes sobre compras por impulso ligadas ao
alivio de sentimentos negativos, como tédio ou tristeza.

Além disso, um artigo cientifico publicado em 2025 na International
Journal of Scientific Management and Tourism, de autoria de Rafael
Moreira Guimaraes, explora precisamente a interse¢do entre o0s
estilos de comportamento do consumidor e os sete pecados capitais.
A partir de uma revisdo tedrica, o trabalho associa cada pecado a
padrées de aquisigao, oferecendo uma visao multifacetada de como
essas motivagoes ancestrais orientam as escolhas modernas.

No Brasil, relatérios da Kantar divulgados em 2025 e da
Confederagao Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) em parceria
com o SPC Brasil, também de 2025, reforgam a presenga desses
fatores emocionais nas decisées de consumo, especialmente entre
jovens conectados e classes médias. Segundo a pesquisa da CNDL/
SPC de 2025, seis em cada dez consumidores fazem compras
por impulso na internet, com 71% realizando aquisigoes online
mensalmente.

A busca por pertencimento social amplifica orgulho e inveja,
enquanto a praticidade digital alimenta a pregui¢a. Essa
combinagao cria ciclos onde motivos de compra se alimentam de
emogdes antigas adaptadas ao ritmo veloz da vida online.

Assim, analisar cada pecado capital com exemplos praticos nao
serve para julgar comportamentos, mas para iluminar o que
realmente move o consumo. Dessa forma, tanto quem compra
quanto quem vende pode navegar o mercado com maior clareza,
equilibrando desejo e razao em busca de experiéncias que
enrique¢am a vida de verdade.

Maria Augusta Ribeiro é especialista em comportamento digital
e Netnografia no Belicosa.com.br.



