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RESUMO

Este estudo tem por objetivo principal analisar a influéncia dos fatores financeiros
prazo, juros e condicbes de pagamento nas decisbes de consumo de veiculos
novos, na perspectiva dos consumidores e gerentes de vendas das concessionarias
de Belo Horizonte e regido. O referencial tedrico foi baseou-se na revisdo da
literatura sobre o assunto, a qual foi dividida em: (a) descricdo da cadeia produtiva
da industria automobilistica; (b) determinantes do consumo, sob o contexto da
economia e do comportamento do consumidor; e (c) determinantes do crédito. O
desenvolvimento do trabalho foi direcionado com base em entrevistas realizadas
com gerentes de vendas de veiculos e em pesquisa gquantitativa aplicada aos
possiveis consumidores de veiculos novos. Como resultado do estudo, apurou-se
gue os fatores financeiros juros e 0 prazo de pagamento SA0 essenciais no processo
de decisdo de compra de um veiculo novo. Quanto a condicbes de pagamento,
identificou-se que os consumidores estdo com sua atenc¢ao direcionada para o valor
total dos financiamentos contratados, e ndo para o valor das parcelas a serem
liquidadas durante o periodo. Contatou-se que a maioria dos consumidores prefere
comprar a vista e que procura ndo comprometer mais de 30% de sua renda com o
financiamento de veiculos. A analise de outros fatores, como renda familiar e os
conhecimentos financeiros prévios para auxiliar a decisdo de compra de veiculos

novos, nao revelou informacdes relevantes para este estudo.

Palavras-chaves: Crédito. Comportamento do Consumidor. Financiamento de

veiculos



ABSTRACT

The main objective of this study was to analyse how the financial factors as: term,
interest and payment conditions interferes on the decision of buying a new car, under
the view of the consumers and the retail store's sellers. The theoretical reference
was based on the literature revision of the subject which was classified in: (1)
description of the productive chain of the automobile industry; (2) consume
determinants in the economy context and the behavior of the buyers; (3) credit
determinants. This study was developed and directed based on interviews taken in
the car's stores with the sellers and on the quantitative research applied to possible
new car's purchasers. As a result of this study was easy to identify that the interest
and terms of payment are the most important financial factors on the process of
decision of buying a new vehicle. Over the payment conditions notice that buyers are
more worried with the total of the financing taken and not with the amount of the hire
purchase to be payed per month. Also notice that most of the buyers prefer to pay on
the spot and are conscious of not spending more than 30% of their net income with
the financing. The analysis of other factors such as the family income in the process
of buying and the financial knowledge to help deciding to purchase a new car were

not relevant to the study.

Key Words: credit. Consumer’s behavior. Vehicle financing.
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1. INTRODUCAO

No Brasil, apés a abertura do mercado automobilistico promovida pelo
presidente Fernando Collor de Melo, no inicio da década de 1990, o setor passou
por profundas modificagbes, envolvendo tanto a quantidade dos concorrentes como
a qualidade dos produtos apresentados ao mercado. De acordo com Sampaio
(2004), no inicio da década de 1990, o mercado de veiculos novos estava
concentrado em quatro montadoras de automoéveis: Wolkswagem, General Motors,
Ford e FIAT. Com o crescente aumento do mercado de automoéveis novos,
atualmente existem 16 montadoras instaladas, produzindo automoveis e comerciais
leves no territério nacional, conforme dados da Associacdo Nacional dos Fabricantes
de Veiculos Automotores (ANFAVEA) referentes ao ano de 2008.

Huertas (1998) aponta que cada vez mais 0s veiculos novos estao
apresentando semelhancas em seu nicho de concorréncia, exigindo maior esforco e
competéncia das concessionarias para conquistar o0 interesse dos seus

consumidores.

De acordo com dados da ANFAVEA, desde 2003 o mercado de veiculos
novos na regido metropolitana de Belo Horizonte, assim como em todo o Pais,
encontra-se bastante intenso. Taxas de juros abaixo do mercado, prazos de
pagamento que se estendem por até 84 meses e facilidades para ter acesso ao
crédito, possivelmente contribuiram para que as vendas de veiculos novos

alavancassem aumento expressivo.

De acordo com a ANFAVEA, em 2007 foram licenciados pelos
Departamentos de transito dos estados (DETRANS) 2.462.728 veiculos, entre
automaoveis, comerciais, leves, caminhdes e 6nibus. Ao se comparar este niumero
com os de 2006, quando foram licenciados 1.927.738, constata-se um aumento de
27,75%. Em 2008, nos meses de janeiro e fevereiro, ja foram licenciados 415.803
veiculos, o que representa 16,88% do total de veiculos licenciados em todo o ano de
2007.



15

Segundo a Federagdo Nacional de Distribuicdo de Veiculos Automotores
(FENABRAVE), a comercializacdo total de veiculos, englobando automoveis,
comerciais leves, caminhdes, Onibus, motos, implementos rodoviarios e outros,
cresceram 25,72% comparando-se o0 primeiro trimestre de 2008 com 0 mesmo
periodo de 2007, saltando de 878.080 para 1.103.915 unidades. “O desempenho do
setor em fevereiro comparado a mar¢co também foi positivo. Foram emplacadas
390.598 unidades, contra 346.211 unidades, numa alta de 12,82%".

Quanto as caracteristicas das vendas realizadas no ano de 2007, a
Associacdo Nacional de Empresas das Montadoras (ANEF) destaca que 72% das
vendas realizadas foram feitas a prazo, sendo 38% através de crédito direto ao
consumidor (CDC), 30% via leasing e 4% via do consorcio. Os restantes 28% foram

vendas realizadas a vista.

A ANEF aponta que a expansao do crédito bancario a partir de 2004 tem sido
puxada pelos empréstimos consignados e pelo crédito para a aquisicdo de veiculos
novos (Grafico 1). Vérios fatores contribuiram para o aumento do crédito como:
estabilidade e crescimento da economia, queda das taxas de juros e elevacédo do
emprego e da renda, aliado as melhores condicbes de operacdes dos agentes

financeiros.
1.800,0 -
1.600,0 -
1.400,0 - H Saldo Total de Crédito do
1.200.0 Sistema Financeiro
’ ' Macional (SFN)
1.000,0 M Operagdes de Crédito
800,0 - Pessoa Fisica
600,03 -
CDC + Leasing pessoa
400,0 Fisica (Veiculos)
200,80 -
0,0 A
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Gréfico 1: Saldo de crédito do sistema financeiro (em bilhdes de R$)
Fonte: ANEF
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Dados da ANEF, revelem que em 2004 o saldo do sistema financeiro nacional
em crédito era de 498,7 bilhdes, sendo 138,6 bilhdes de crédito vinculados a
operacbes com pessoas fisicas e 42,4 bilhdes relacionados a crédito de CDC e
leasing de veiculos. Neste periodo, as operacdes financeiras vinculadas a pessoas
fisicas representavam 28% do saldo total de crédito do sistema financeiro nacional e
0s CDCs e leasing representavam aproximadamente 9%. Nos nameros de 2007, do
total de 936,0 bilhdes de saldo de crédito do SFN 34% referiam-se a crédito de
pessoas fisicas e 12% a crédito vinculado a compra de veiculos, seja por CDC ou

leasing.

Com o aumento do crédito disponivel no mercado, empresas, governos e
consumidores passaram a dar mais relevancia a esta questdo. E importante que
este crédito tenha uma natureza adequada para os consumidores e também para o
nivel de produgcdo do mercado de veiculos novos. Caso contrario, consequéncias
como inadimpléncia, inflacdo e falta de condicbes de atender a este mercado por

parte das montadoras tornam-se evidentes.

A quantidade de crédito disponivel no mercado para a aquisi¢cao veiculos novos
e o perfil dos consumidores insatisfeitos com seu modelo atual, até porque as
montadoras estdo constantemente realizando “maquiagens” em seus produtos
visando agucar ainda mais esta percepc¢ao, constituem um cenario essencial para a

caracterizacdo da evolucdo das vendas de veiculos novos.

O objetivo deste trabalho consiste em identificar e analisar a influéncia dos
fatores financeiros prazo, juros e condicbes de pagamento nas decisdes de
consumo de veiculos novos na regido de Belo Horizonte, sob a perspectiva dos

consumidores e gerentes de vendas das concessionarias.

A metodologia deste trabalho € de natureza descritiva, qualitativa e quantitativa,
apoiada em pesquisa de campo, com a aplicacdo de questionario a clientes
selecionados e uma entrevista semiestruturada com os gerentes das revendedoras

de veiculos novos escolhidas.
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Este trabalho esta estruturado em secdes. Na primeira, abordar-se a
introducdo, em que se apresentam o problema do estudo, a justificativa e os
objetivos para a realizacdo deste trabalho. Na segunda secdo, desenvolve-se o
referencial tedrico, que resgata a fundamentacdo sobre o comportamento do
consumidor, abordado amplamente pelas areas de Economia e Marketing, e 0s
fatores financeiros, especialmente os cinco Cs (Carater, Capacidade, Capital,
Colateral e Condicdes). Na terceira secao, descreve-se a metodologia que contém
0s procedimentos para a coleta e analise dos dados. Na quarta secédo procede-se a
apresentacdo e andlise dos resultados. Na quinta secdo, formulam-se as
consideracdes finais.

1.1 Problema

Comprar um veiculo novo implica paga-lo a vista ou a prazo. Quando o cliente
adquire um veiculo novo e opta por um financiamento (pagamento a prazo), ele ndo
pode esquecer que, juntamente com as parcelas, vém o0s inevitaveis gastos com
manutencdo, seguro, combustivel etc. Portanto, quanto maior for o tempo de
financiamento, maior a possibilidade de ele vir a ter problemas financeiros futuros,
pois, mesmo que as parcelas sejam fixas, a medida que o veiculo € utilizado e
depreciado, a tendéncia de aumento dos gastos em funcdo desta utilizacdo é
crescente. Veludo-de-Oliveira (2004) afirma que constantemente as pessoas
compram mais do que conseguem pagar, gerando situacbes que podem levar a

realizacdo de compras compulsivas.

O acesso a estes créditos facilitados constitui hoje um dos principais fatores de
aumento do consumo de veiculos novos (CARVALHO, 2008). Taxas de juros que
em algumas situa¢des podem chegar a zero, prazos de até 84 meses para pagar e
acesso ao crédito sem comprovacdo de renda tém sido importantes itens para a
alavancagem das vendas de veiculos “zero quildbmetro” e a ampliacdo da

possibilidade de realizacéo dos desejos dos consumidores destes produtos.

Com recursos escassos e limitados, os individuos constantemente enfrentam
problemas em suas escolhas de consumo e na tomada de deciséo para a aquisicao

de produtos e servigos. Para Troster (2002, p.3), a renda dos consumidores,
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normalmente insuficiente para satisfazer todos os bens servigos almejados, torna-se

fator decisivo na realizagéo de suas necessidades e desejos.

A restricdo orcamentaria aplicada aos individuos podera ser atenuada pela
existéncia de crédito no mercado para a aquisicdo de bens e servi¢os. Isso torna o
papel de solvéncia do consumidor menos arduo no curto prazo, pois sem a restricdo
orcamentaria ou, melhor dizendo, a atenuacédo desta restricdo, o consumidor, que
antes estava condicionado e limitado a desenvolver suas escolhas e a tomar suas
decisbes para saciar suas necessidades e desejos, agora possui acesso ampliado
ao credito.

Outro ponto importante a destacar é que 0s seres humanos estdo sempre
buscando melhores condi¢gbes. De acordo com Czinkota (2001, p.145), as pessoas
direcionam seu comportamento de consumo inspirados com base em status social,
pessoas superiores na inteligéncia, pessoas mais velhas e pessoas que, de alguma
forma, foram premiados por alguma causa ou situacdo. Assim, como as pessoas
estdo sempre buscando galgar um degrau a mais em suas vidas de consumo, elas
nunca estdo satisfeitos com o que tém e, sempre desejam mais, principalmente,
porque no mercado consumidor “nada € de graga”. Mesmo com o aumento da
capacidade de pagamento dos individuos em funcdo dos prazos, eles ainda ndo

terdo seus desejos satisfeitos, até porque estes desejos sao crescentes e variaveis.

Para Czinkota (2001), atualmente, os individuos deparam-se com muito mais
alternativas de consumo do que em periodos anteriores. No mercado de veiculos
novos, 0s consumidores necessitam de um veiculo mais novo e com a tecnologia
mais avancada. OpcOes de cores, acabamento, poténcia dos motores, design e
marcas sdo constantemente avaliadas pelos consumidores para a tomada de
decisdo sobre qual veiculo adquirir. Um carro ndo significa apenas meio de
transporte, mas também o status de possuir um veiculo atualizado e sofisticado.
Para entender este perfil de consumidor, as montadoras de veiculos se posicionam
de maneira bem proveitosa e confortavel. Constantemente, realizam mudangas em
seus modelos, visando aprofundar a “angustia” do consumidor por estar com um
modelo “antigo”, obrigando-o, assim a realizar nova aquisi¢do, seja a vista ou a

prazo.
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No contexto do atual mercado de consumo de veiculos, este trabalho buscara
responder a seguinte questdo: Qual é a influéncia dos fatores financeiros prazo,
juros e condicoes de pagamento nas decisbes de consumo de veiculos, na

perspectiva dos consumidores e gerentes de vendas das concessionarias?

1.2 Justificativa

O comércio, a industria e os prestadores de servigcos concedem crédito a seus
clientes, visando a ampliacdo de suas vendas. Outros facilitadores que contribuem
para 0 aumento deste crédito sdo: as instituicdes financeiras de concessado de
crédito e as organizagdes que administram cartdes de crédito. As facilidades para se
ter acesso a estes recursos e a ampliacdo dos prazos para a liquidacdo destas
dividas tém atraido iniumeros consumidores para este tipo de financiamento de
compras e, consequentemente, maior poder de consumo. Estima-se que no ano de
2008 o crédito disponibilizado pelo Sistema Financeiro cresceu de 15% a 20% em
relacdo ao do ano de 2007 (ANEF).

Se, de um lado, o crédito amplia e incentiva o consumo, de outro, sua
liquidacéo, algumas vezes, se torna um grande problema para os consumidores. O
incentivo as compras por meio do marketing, das inovacdes tecnoldgicas, dos
impactos culturais e, até mesmo, das politicas governamentais, aliados ao aumento
na concessdo de crédito, tém proporcionado a cada ano o0 aumento e,
especialmente, o desenvolvimento dos mercados na sociedade. No entanto, é de
grande importancia aprofundar o conhecimento de como os individuos trabalham
estas necessidades e desejos em face das politicas de financiamentos existentes e
das condicOes para liquida-las, e de como os fatores financeiros contribuem para

esta tomada de decisao.

Segundo a ANEF, o mercado de veiculos novos e comerciais leves cresceu
acentuadamente nos ultimos anos. Em 2004, a produgdo de veiculos desta
categoria era de aproximadamente 2.181.000 unidades, enquanto os licenciamentos
(emplacamentos) do periodo atingiram 1.479.000 unidades, representando 67,81%
das unidades produzidas. Em 2008, do total de aproximadamente 3.002.000
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unidades produzidas, 2.671.000 foram licenciadas, representando 88,97% do total
produzido no periodo. Este incremento remete a percepcdo de aumento da
producdo e a disparidade maior ainda de aumento da quantidade de veiculos

licenciados no Pais.

Ainda segundo a ANEF, em 2004 as modalidades de pagamento de veiculos
novos eram distribuidas da seguinte forma: a vista, 34%; leasing, 10%; financiados,
47%; e consorcios, 9%. Em 2008, o quadro foi este: a vista, 36%; leasing, 38%; o
CDC, 22%; e consorcio, 4%.

Planos e Prazos de Financiamentos
de Veiculos
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Gréfico 2: Planos e prazos de financiamentos de veiculos — 2004 a 2008
Fonte: ANEF

Conforme mostra o gréafico 2, o prazo médio para a realizacéo das transacdes
financeiras envolvendo financiamentos de veiculos vem crescendo muito desde
2004, atingindo seu maior ponto em 2007. Em 2008, com a crise do sistema
financeiro mundial, as empresas de concesséo de credito voltaram a adotar postura

mais conservadora, retornando a patamares de 2006.

Com relagdo aos juros, o gréfico 3, que as taxas aplicadas aos

financiamentos de veiculos sdo mais altas que as taxa SELIC dos respectivos
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periodos. No entanto, estas taxas de juros apresentam-se bem abaixo das taxas
médias de mercado, fortalecendo o setor de vendas de veiculos novos.

Taxa Média Anual de Jurosem %

40,00% 35 60% 34,80% 36,51%
35,00% -
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% -
5,00% -
0,00%

MW Taxa de Mercado
m Taxa Selic

Taxa ANEF
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Graéfico 3: taxa média anual de juros, em percentual
Fonte: ANEF

Um fendmeno interessante a ser observado € o financiamento de veiculos
importados. Segundo Carvalho (2008, p. 132), com base em informacfes obtidas
com o gerente comercial de uma concessiondria de veiculos novos importados, 0s
negécios financiados cresceram 30% em comparag¢do com o segundo semestre de
2006. Atualmente, representam 50% do total de negdcios realizados. E importante
destacar que alguns consumidores deste nicho estdo preferindo comprar a prazo.
Devido ao fato de as taxas de juros estarem mais baixas que as praticadas no
mercado financeiro (taxas entre 0,49% a 1,00%), os consumidores estao preferindo
financiar boa parte destes veiculos para investir a diferenca no mercado financeiro,
principalmente na bolsa de valores. Isso significa que os consumidores destes bens,
além de satisfazer suas necessidades e desejos, estdo também buscando a

maximizacao de suas compras com 0 menor custo possivel.

Quanto a utilidade deste tipo de pesquisa, ela podera ser relevante para as

empresas, governo e consumidores.
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Para as empresas, o crédito representa a alavancagem em suas vendas, pois
abre espaco para maior acesso dos consumidores a seus produtos. No entanto, o
aumento do volume da concessao de crédito também amplia o risco de realizacao
financeira e de controle destes ativos, gerando situacfes que podem comprometer
projecdes futuras dos fluxos de caixa e levar as organizagdes a uma condi¢cdo de

insolvéncia.

Para o Governo, o crédito abre espaco para 0 aumento do consumo de
veiculos novos, 0 que proporciona aquecimento da economia e, certamente, a
geragdo de mais impostos, com o0 consequente aumento do faturamento desta
producdo. No entanto, caso esta demanda ndo seja atendida pelo setor produtivo
em sua plenitude, pode-se ter uma situacédo de desconforto para os clientes na hora
de tomar a decisédo de compra, como falta de alguns produtos no mercado, auséncia
de descontos e, até, acréscimos nos precos de vendas, o que contribui para a

geracao de inflacao.

Sob o ponto de vista dos clientes, o crédito representa a antecipacdo do
consumo, pois tem como principal caracteristica a ampliacdo do poder de compra do
consumidor. Mas, de outro lado, os clientes devem ficar atentos para néo
comprometer de forma excessiva sua renda com a amortizacdo das parcelas do
crédito obtido e, também, na medida do possivel, provisionar gastos incrementais

decorrentes da aquisicdo do novo bem.

De acordo com Sampaio (2004), pesquisa realizada na cidade de Juiz de Fora
no periodo de abril e maio de 2004 apontou que o item preco ainda apresenta uma
elevada importancia na escolha dos produtos e que as classes C, D e E estéao
comprando mais automoveis em funcdo da ampliacdo das condi¢cdes de crédito e

financiamento.

Este estudo se justifica em funcdo de possibilitar uma reflexdo dindmica sobre
os padrdes de crédito disponiveis no mercado automotivo de Belo Horizonte e sobre
0 modo como estes fatores sdo percebidos pelos consumidores no momento de

realizar uma compra.
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral
Analisar a influéncia dos fatores financeiros prazo, juros e condigbes de

pagamento nas decisbes de consumo de veiculos novos, na perspectiva dos
consumidores e gerentes de vendas das concessionarias de Belo Horizonte e

regiao.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) ldentificar outros determinantes para a tomada de decisdo quanto a compra de
veiculos novos, segundo a percepcao dos clientes e gerentes de vendas de trés
concessionarias;

b) ldentificar os conhecimentos sobre fatores financeiros juros, prazo e condigbes
de pagamento que os clientes apresentam para auxiliar sua tomada de deciséo;

c) Verificar como o crédito ao consumidor é percebido pelos gerentes de
concessionarios de veiculos novos como instrumento de alavancagem das
vendas;

d) Identificar se os individuos renunciariam ao consumo diante das condi¢fes de

crédito apresentadas na aquisicao de veiculos.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Descricéo da cadeia produtiva da industria automobilistica

A inddstria automobilistica iniciou-se no Brasil na cidade de Santa Barbara do
Oeste, no estado de S&o Paulo, no ano de 1956, com a producdo da Romi-Isetta
(primeiro carro nacional). No mesmo ano, a Vemag também iniciou sua producédo em
territério nacional com o DKW (projeto de uma camioneta). Em 1958, além da
producdo das camionetas, a DKW inseriu no mercado nacional o sedd, ja revelando
crescentes indices de nacionalizacdo (ANFAVEA).

Em 1959, a primeira fabrica da Volkswagen foi instalada no Pais, no
municipio de S&o Bernardo do Campo, S&o Paulo. O primeiro veiculo produzido pela
montadora alema foi a Kombi, produzida até os dias de hoje. Logo apés, iniciou-se a
producdo do mais famoso veiculo produzido no pais, o Volkswagen Sedd, mais
conhecido como Fusca (ANFAVEA).

Em 1968 a Chevrolet e a Ford iniciaram a producdo de veiculos no Pais,
seguida pela Fiat, que iniciou suas atividades em 1976 na cidade de Betim, Minas
Gerais (ANFAVEA).

Como até a década de 1990 a importacdo de veiculos era limitada, estas
quadro montadoras ficaram conhecidas no mercado nacional como “As Quatro

Grandes”.

A partir de 1990, outras montadoras instalaram-se no Brasil. Atualmente, 16 ja
estdo Instaladas em territério nacional: Chevrolet, Citroen, Fiat, Ford, Hyundai,
Honda, Iveco, Mahindra, Mercedes Benz, Mitsubishi, Nissan, Peugeot, Renault,
Scania, Volkswagen e Volvo (ANFAVEA).

Diversos foram os fabricantes de veiculos genuinamente brasileiros, citando-
se: Gurgel, Miura, Troller (recém adquirida pela Ford), Agrale, Chamonix e TAC.
Com a abertura do mercado brasileiro em 1990, fabricas como a Gurgel e a Miura

nao sobreviveram a competicdo dos modelos importados.
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A industria automobilistica € envolvida por projetos, desenvolvimento e
fabricacdo, além de publicidade e venda de veiculos novos. Seu foco € na producgéo

de produtos destinados ao transporte e ao deslocamento das pessoas.

A industria automotiva é organizada por macros e microprocessos produtivos.
Sob a ética dos macroprocessos produtivos, o foco principal € na gestdo da cadeia
de suprimentos, subdividida em: abastecimento, planta (producéo) e distribuicdo. Em
cada um destes macroprocessos industriais, sdo desenvolvidos subprocessos,
responsaveis por garantir e respaldar o sucesso de cada uma destas etapas.
Atividades de controle e de movimentacdo dos estoques e insumos, transporte,
embalagens, tecnologia da informacéo, aplicacdo de méo de obra direta e indireta,
investimentos em maquinas e equipamentos e na estrutura de funcionamento

constituem elementos essenciais de cada uma destas etapas.

Na fase de abastecimento da producdo, a interface dos fornecedores de
autopecas e servicos é de grande importancia para garantir a qualidade e os
objetivos da producdo de veiculos. E necessaria haver boa articulacido entre a
indUstria automotiva e estes fornecedores, pois durante este processo adequacdes
de producdo sdo necessarias. A falta de articulacdo entre estes agentes pode

resultar em problemas sérios para o ciclo de producéo.

Na fase de planta (producdo), além da relevancia dos fornecedores de
autopecas e servicos, também ganham peso no processo a tecnologia da
informacdo, a insercdo de mao de obra direta e indireta, e o0 investimento em

magquinas, equipamentos e estrutura de funcionamento.

Na fase de distribuicdo, visando garantir o correto abastecimento do mercado
dos produtos no mercado, a movimentagédo e o controle dos estoques de produtos
acabados sdo essenciais. O excesso ou escassez destes produtos podem resultar

em grandes alteracfes das relacbes de consumo.

Na fase de distribuicdo, dois atores ganham peso neste processo: as
concessionarias autorizadas e os bancos vinculados as montadoras de automoéveis.

Estas duas organizacfes sao 0s principais responsaveis pela relacdo de consumo
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dos veiculos e consumidores. A concessionaria, pela garantia de acesso fisico aos
veiculos e também pelo pés-venda, como revisdes, pecas de reposicdo, garantias e
acessorios. JA os bancos assumem o papel principal de financiamento desta
atividade de consumo. Com taxas atrativas e prazos dilatados, viabilizam a sonho de
consumo de um veiculo “zero quildmetro” para varios consumidores, 0s quais

possuem restricdo orgcamentaria de consumo diante da renda que possuem.

Assim, o sonho e a representatividade de aquisicdo dos veiculos “zero
quildmetro, seja pelo status, seja pelo simples fato de saciar uma necessidade de
consumo, sao delineados entre as montadoras e 0s consumidores finais dos

produtos.

Entretanto, os automoveis representam muito mais do que o simples ato de ir
e vir. Sua relevancia para a humanidade é cada vez mais acentuada, e a simbologia

vinculada a eles é mais forte: status, por exemplo.

Algumas fabricantes de automOveis acabam tornando-se representantes
nacionais, como é o caso da Ford para os Estados Unidos da América e a Ferrari
para a Italia. No Brasil, considerado hoje um dos maiores consumidores de veiculos
do mundo (ANFAVEA), ha varias montadoras instaladas e que exportam seus
produtos para todo o globo. Contudo, o Brasil ainda ndo tem uma marca
internacionalmente conhecida e capaz de alcancar expressividade no mercado
mundial.

A forma mais conhecida de distribuicdo destes produtos é a Rede de
Concessionarias de cada marca. A tabela 1 mostra essa distribuicdo no Brasil. As
quatro grandes montadoras representam mais de 50% de toda a rede de distribuicéo
de veiculos no Pais. Em seguida, destacam-se as redes de distribuicdo das marcas

Mercedes-Benz, Hyundai e Renault.

As concessionarias que representam as fabricantes de veiculos exercem
diversas funcdes de interacdo entre as fabricas e o mercado consumidor. Além de

serem as principais negociadoras dos produtos das fabricas de automadveis, também
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zelam pela manutencdo e reparacdo dos veiculos, negociando pecas e acessorios

originais adequados aos veiculos de cada marca (ANFAVEA).

O unico ponto de excecédo a fidelidade das concessionarias que representam
as fabricantes de veiculos €& a comercializagdo de veiculos usados. Nas
representantes de cada marca, € comum encontrar veiculos de marcas concorrentes

e em grande quantidade.

Tabela 1 — Quantidade de concessionarias distribuidoras, por marca

Fiat 506 Toyota 129
Ford 449 Honda 117
Volkswagen 411 Citroen 114
Chevrolet 380 MAN Volkswagen 111
Mercedes Benz 195 Scania 84
Hyundai 161 Agrale 77
Renaut 150 Nissan 76
Mitsubishi 143 Volvo 72
Peugeot 142 IVECO 64
TOTAL 3.381

Fonte: ANFAVEA

O investimento da industria automobilistica e de autopecas € crescente no
Brasil. O destaque nos ultimos periodos é o ano de 2008, quando foram investidos
mais de 2,5 bilhdes de dodlares na industrial automotiva e aproximadamente 1,5
bilhdo de délares na industria de autopecas. Apesar da desaceleracdo observada no
ano de 2009, os investimentos deste setor ainda sao expressivos (ANFAVEA). Os
Graficos 4 e 5 mostram a evolucao dos investimentos da industria automotiva e da

industria de autopecas desde 2004 até o ano de 2009.
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Grafico 4: Evolugdo dos investimentos na industria automotiva — 2004 a 2009, em milhoes de US$
Fonte: ANFAVEA
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Gréfico 5: Evolugao dos investimentos na industria de autopecas — 2004 a 2009, em milhoes de US$
Fonte: ANFAVEA

A industria automobilistica gerou no ano de 2009 mais de 100 mil empregos
diretos. Desde o ano de 2004, a barreira dos 100 mil empregos gerados foi rompida.
O Gragico 6 demostra esta evolucdo da empregabilidade.
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Gréfico 6: Evolucao da geracdo de empregos diretos da insdustria automotiva — 2004 a 2009
Fonte: ANFAVEA

No ano de 2009, a frota estimada de veiculos no Brasil era de
aproximadamente 27.548.000 unidades, sendo 23.612.000 automoveis e 3.936.000
veiculos leves. A frota de caminhfes, 6nibus e maquinas agricolas ndo foi
contemplado nestes nimeros. Os estados brasilbeiros com maior representatividade
da frota sdo: S&o Paulo, Minas Gerais, Parana, Rio de Janeiro e Rio Grande do Sul.
Juntos, abrigam mais de 70% da frota nacional. O destaque nesta distribuicdo de

veiculos é o estado de Sdo Paulo, onde é estimada uma frota de veiculos de

aproximadamente 9.818.000 veiculos (Tabela 2).



Tabela 2 - Frota estimada de automadveis e comerciais leves - 2009 (mil unidades)

Automoveis Comerciais Leves TOTAL

BRASIL 23.612 3.936 27.548
Distribuicao da Frota por Unidade da Federagao

Sao Paulo 36,32% 31,54% 35,64%
Minas Gerais 10,41% 10,68% 10,45%
Parana 8,29% 8,34% 8,30%
Rio de Janeiro 8,63% 6,24% 8,29%
Rio Grande do Sul 8,07% 7,04% 7,92%
Santa Catarina 5,31% 4,86% 5,25%
Goias 3,09% 4,24% 3,25%
Bahia 2,84% 3,93% 3,00%
Pernambuco 2,25% 2,50% 2,29%
Distrito Federal 2,50% 1,98% 2,43%
Ceard 1,78% 2,43% 1,87%
Espirito Santo 1,72% 2,11% 1,78%
Mato Grosso do Sul 1,18% 1,83% 1,27%
Mato Grosso 1,06% 2,23% 1,23%
Outros Estados 6,55% 10,05% 7,03%
TOTAL em % 100,00% 100,00% 100,00%

Fonte: ANFAVEA
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A producdo de automédveis e comerciais leves cresceu 38,5% em 2009 se

comparada a do ano de 2004. Tanto a producdo de automoéveis quanto a de

comerciais leves apresentaram praticamente a mesma evolugcdo percentual nos

anos de 2004 e 2009 (ANFAVEA).

A Tabela 3 mostra que a producédo € crescente quando se verifica a evolucéo

dos anos. E importante destacar que no ano de 2008 a producio superou trés

milhdes de unidades, permanecendo em condi¢c&o crescente no ano de 2009.
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Tabela 3 - Produgao Automoveis e Comerciais Leves - 2004 a 2009
Automoveis Comerciais Leves Total
2004 1.862.780 318.351 2.181.131
2005 2.011.817 365.636 2.377.453
2006 2.092.003 379.208 2.471.211
2007 2.391.354 412.487 2.803.841
2008 2.545.729 458.806 3.004.535
2009 2.575.418 449.337 3.024.755

Fonte: ANFAVEA

E importante destacar no cenario da producdo de veiculos no Brasil o
aumento percentual de participacdo da taxa de emplacamentos (licenciamento de

automoveis e comerciais leves) em relacao ao total de veiculos produzidos.

Em 2004, de acordo com a ANFAVEA, 68,77% dos veiculos fabricados no
Brasil eram licenciados no proprio Pais. Em 2005, 2006, 2007 e 2008, ocorreram
aumentos crescentes do percentual: de 68,10%, 74,12%, 83,49 e 88,90%,
respectivamente, de veiculos licenciados. Mas é o ano de 2009 que impressiona:
99,47% dos veiculos produzidos no Brasil foram licenciados em territério nacional.
Ou seja, praticamente tudo que foi produzido no Pais foi absorvido pelo mercado
interno. Analisando esta situacdo, ha duas observacdes importantes a destacar: uma
positiva, relacionada ao aquecimento do mercado interno e a absorcdo de toda
producdo, e uma negativa, que traduz a incapacidade da industria local de produzir

excedentes para outros paises, 0 que geraria incremento de recursos.

Outro ponto de analise neste mercado automobilistico prende-se crescente
participacdo de veiculos licenciados importados. Em 2004, de acordo com a
ANFAVEA, 96,0% dos veiculos licenciados no Brasil eram nacionais e apenas 4,0%
eram importados. Esta diferenca vem reduzindo ano apdés ano. Em 2009, ja
tinhamos 16,1% de veiculos licenciados no mercado nacional oriundos no mercado
externo e 83,9% dos veiculos com producéo nacional. Segunda a ANFAVEA, este
aumento da participacao de veiculos importados no Pais se deve a acordo bilaterais
de importacdo e expotacdo entre paises, como € ocorre entre Brasil e México, e ao

fortalecimento da industria do segmento na América do Sul (Tabela 4).



Tabela 4 - Licenciamento Automoveis e Comerciais Leves - 2004 a 2009

Automoveis Comerciais Leves Total
2004 1.258.446 219.672 1.478.118
2005 1.369.182 249.765 1.618.947
2006 1.556.220 275.492 1.831.712
2007 1.975.518 365.514 2.341.032
2008 2.193.277 477.714 2.670.991
2009 2.474.764 533.978 3.008.742
Distribuicao em Nacionais e Importados
Unidades

Nacionais Importados Nacionais Importados Nacionais Importados
2004 1.226.435 32.011 192.102 27.570 1.418.537 59.581
2005 1.325.498 43.684 208.461 41.304 1.533.959 84.988
2006 1.472.695 83.525 220.024 55.468 1.692.719 138.993
2007 1.790.212 185.306 277.111 88.403 2.067.323 273.709
2008 1.962.369 230.908 337.685 140.029 2.300.054 370.937
2009 2.160.421 314.343 362.893 171.085 2.523.314 485.428

Distribuicdo em Percentual Nacionais e Importados

Unidades

Nacionais Importados Nacionais Importados Nacionais Importados
2004 97,5% 2,5% 87,4% 12,6% 96,0% 4,0%
2005 96,8% 3,2% 83,5% 16,5% 94,8% 5,2%
2006 94,6% 5,4% 79,9% 20,1% 92,4% 7,6%
2007 90,6% 9,4% 75,8% 24,2% 88,3% 11,7%
2008 89,5% 10,5% 70,7% 29,3% 86,1% 13,9%
2009 87,3% 12,7% 68,0% 32,0% 83,9% 16,1%

Fonte: ANFAVEA
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Analisando os numeros crescentes do mercado automobilistico brasileiro,

ainda é possivel visualizar um grande potencial de crescimento do consumo.

Em paises da Europa, por exemplo, Italia, a média de habitantes por veiculo é

de 1,5 unidade, enquanto no Brasil esta relacéo € de 6,9 habitantes por veiculo. Nos

Estados Unidos, esta média em 2009 era de 1,2 habitante por veiculo. A Tabela 5

mostra que nos paises mais desenvolvidos da Europa, Asia e Oceania a média de

habitantes por veiculo em 2009 ndo passa de 2,0 unidades. Na América do Sul,

paises como a Argentina e México apresentam melhor média que o Brasil, sendo 4,7

e 4,0 habitantes por veiculo respectivamente.
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Tabela 5 - Habitantes por veiculo em paises da Europa, América, Asia e Oceania

2004 a 2008
2004 2005 2006 2007 2008
Estados Unidos 1,2 1,2 1,2 1,2 1,2
Italia 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
Australia 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
Espanha 1,7 1,6 1,6 1,6 1,6
Canada 1,7 1,7 1,7 1,6 1,6
Japao 1,7 1,7 1,7 1,7 1,7
Franga 1,7 1,7 1,7 1,7 1,7
Reino Unido 1,8 1,8 1,7 1,7 1,7
Austria 1,8 1,8 1,8 1,8 1,8
Bélgica 1,9 1,9 1,8 1,9 1,8
Alemanha 1,7 1,7 1,7 1,9 1,9
Suécia 2,0 1,9 1,9 1,9 1,9
Republica Tcheca 2,4 2,3 2,2 2,1 2,0
Polbnia 2,7 2,6 2,6 2,2 2,0
Coréia do Sul 3,2 3,2 3,1 3,0 2,9
México 5,0 5,0 4,7 4,1 4,0
Argentina 5,6 5,7 5,2 4.8 4,7
Brasil 8,2 8,0 7,9 7,4 6,9

Fonte: ANFAVEA

Apesar de o mercado nacional ser o maior da América do Sul em producéo e
vendas internas, sdo aproximadamente 3.216.000 veiculos produzidos e 2.820.000
veiculos comercializados no ano de 2008, verifica-se uma relacdo maior de
habitantes por nimero de veiculos que em varios paises, como Argentina, México,
Guiana Francesa e Suriname. Em todos este paises a média de habitantes por
veiculos é inferior 5,0% (ANFAVEA). Paises como Chile, Uruguai e Paraguai

também possuem média inferior & do Brasil (Tabela 6).

De acordo com a ANFAVEA, na América Latina apenas o México possui frota
de veiculos maior que a do Brasil. Sua frota era de 28.035.000 veiculos enquanto no
Brasil, era de 27.548.000 unidades. Os dois paises juntos representam mais de 50%

de toda frota de veiculos na América Latina.



Tabela 6 — Dados Automotivos da América Latina - 2007/2008
Produgdo Vendas Internas Frota mil unid. | Hab. p/ veic.

2007 2008 2007 2008 2008 2008
Argentina 544.647 | 597.086 564.926 | 611.770 8.460 4,7
Bolivia - - 5.056 6.680 843 11,7
Brasil 2.980.108 | 3.215.976 2.462.728 | 2.820.350 27.548 6,9
Chile 10.804 4.405 240.477 | 252.690 2.955 5,7
Colémbia 178.340 | 106.278 258.413 | 217.048 5.301 8,6
Equador 59.290 71.210 91.778 | 112.684 989 13,8
Guiana - - - - 37(**) 20,6
G. Francesa - - - - 52(**) 4,2
Paraguai - - 12.905 22.314 476 13,3
Peru - - 51.017 92.539 1.873 15,6
Suriname - - - - 109(**) 4,8
Uruguai - - 20.791 28.529 646(*) 5,2
Venezuela 172.418 | 135.042 491.899 | 271.622 5.219 5,5
México 2.108.583 | 2.181.734 1.128.776 | 1.068.969 28.035 4,0
TOTAL 6.054.190 | 6.311.731 5.328.766 | 5.505.195 82.476 7,4

(*) posicdo em 2006 (**) posicdo em 2007

Fonte: ANFAVEA

Visando atender ao aumento da demanda de consumo de veiculos novos no
Brasil, praticamente todas as montadoras instaladas em territério nacional possuem
um banco de concessdo de crédito vinculado a sua estrutura. Das montadoras
nacionais (instaladas no Brasil), ndo foi possivel acessar apenas os dados do Banco
Ford, vinculado a Montadora Ford, em razédo de sua indisponibilidade. A Tabela 7
mostra que a taxa meédia dos principais bancos vinculados as montadores € de
1,99% a.m., enquanto a taxa média é de 2,72% a.m. quando sao tratados todos 0s
bancos que apresentam este tipo de concessao de crédito. Mesmo assim, a taxa de
credito para aquisicdo de veiculos € bem menor que as demais taxas médias

oferecidas pelo sistema financeiro em outras modalidade. De acordo com o dados
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do Banco Central do dia 31 de maio de 2011, a taxa média dos bancos para
empréstimo pessoal € de 5,21% a.m. e a taxa média para o cheque especial é de
8,37% a.m.

Tabela 7 - Taxa média de juros dos bancos vinculados as principais montadoras do Brasil

BANCOS Cheque Crédito Aquisicdo de
Especial Pessoal Veiculos
BCO MERCEDES-BENZ S.A. 1,32
CIA CFI RCI BRASIL_Renault 1,48
BCO PSA FINANCE BRASIL S A_Peugeot/Citroen 1,69
BCO VOLVO BRASIL S A 1,71
BANCO GMAC_Chevrolet 1,93
BCO TOYOTA DO BRASIL S A 1,95
BCO VOLKSWAGEN S A 1,98
BCO FIATS A 2,19
BCO HONDA S A 2,55
BCO YAMAHA MOTOR S.A. 3,11
Fonte: Banco Central 31/05/2011 Taxa média 1,99

2.2 Os determinantes do consumo

2.2.1Contextualizagcéo econdmica

A primeira abordagem, talvez a mais importante no escopo desta dissertacéo,
refere-se a economia, em que 0s recursos séo tratados como sendo escassos. Esta
situacdo remete o individuo a desenvolver suas escolhas de consumo em detrimento
desta limitagdo. “Escassez significa que ndo podemos satisfazer todos os nossos
desejos”. “Ela nos obriga a escolher quais necessidades iremos satisfazer e quais
nao” (WESSELS, 2002 p. 9). A limitagao de recursos em satisfazer as necessidades
das pessoas, relacionada com o processo de escolha e tomada de deciséo, constitui
o principal topico do desenvolvimento deste trabalho. Os individuos possuem
necessidades e desejos que, normalmente, sdo crescentes, variaveis e insatisfeitos.
J& os recursos disponiveis para satisfazé-los ndo. Para Troster (2002 p. 6), o grande
problema da economia € a escassez. Ela surge porque as necessidades humanas

séo ilimitadas, e os recursos econdmicos, além dos bens e servi¢os, sao limitados.
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Mantidos os graus de utilidade atribuidos aos diferentes produtos, a
combinacdo de produtos e quantidades somente se altera se 0S precos se
modificarem - ceteris paribus. A realizagcdo de nivel mais elevado de satisfacéo,
mantidos 0s pre¢os, somente seria possivel com o aumento da renda. Estas duas
categorias sdo tratadas pela economia como: efeito-preco e efeito-renda
(ROSSETTI, 2003, p. 451).

O aumento da renda, certamente, desloca para fora (Gréafico 7) a curva de
restricdo orcamentaria do consumidor, levando em consideracdo que 0S precgos
permanecem inalterados. Com a restricdo orcamentaria expandida, o consumidor
podera escolher uma combinacdo melhor de produtos e servicos para satisfazer

suas necessidades e desejos.

DESLOCAMENTO RESTRICAO ORCAMENTARIA DECORRENTE DE AUMENTO DE RENTA

Quant. .
Movarestricao
Produto orcamentaria

Alfa
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Novo 6timo

Lument
onsumo
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Gréfico 7: Deslocamento da curva da restricdo orcamentaria
Fonte: Mankiw

Segundo Gremaud (2005, p. 124), a linha da restricAo orgcamentéria

representa o limite do poder de compra dos consumidores. Para Mankiw (2001, p.
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464), os individuos tém seu consumo reduzido em relagdo ao que realmente

desejam, porque sua capacidade esta limitada a sua renda.

“‘Um aumento da renda disponivel para o consumo resultara em combinacgdes
ampliadas tanto em quantidade quanto em diversidade de produtos” (ROSSETTI,
2003, p. 452). Para detalhar ainda mais o efeito-renda, € preciso entender o0s

conceitos de bem normal e de bem inferior.

Segundo Mankiw (2001, p. 472), um bem € caracterizado como normal
quando o aumento da renda é seguido pela elevacédo da quantidade consumida. Um
bem inferior é representado por produtos e servicos que tém suas quantidades de
consumo aumentadas em funcdo da reducdo da renda dos consumidores. E
importante destacar que os bens em sua maioria, sdo considerados normais. No
entanto, alguns bens inferiores s&o muito bem representados em nossa sociedade.
Um exemplo de bem inferior sdo as passagens de O6nibus. Quando a renda do
consumidor é reduzida, a tendéncia das pessoas é que deixem seus carros em casa

e passem a consumir mais este meio de transporte (MANKIW, 2001, p. 474).

O efeito-preco também influencia as curvas de procura por produtos e
servicos. Considera-se certo nivel de restricdo orcamentaria, quando os precos de
determinada mercadoria aumentam, o consumidor tendera a reposicionar suas
escolhas, maximizando sua satisfagdo por meio de outra combinacdo de produtos e
quantidades. Mas o resultado da elevacdo do preco desta mercadoria sera a

reducdo das quantidades procuradas do produto cujo preco aumentou.

De outro lado, quando os precos dos produtos e servicos reduzem, as
guantidades procuradas tendem a aumentar. Para Mankiw (2001, p. 474), quando o
preco de um produto cai a restricdo do consumidor se desloca para fora, e sua
inclinacdo muda. Mas este pre¢co mais baixo depende de um conjunto de
oportunidade de consumo do comprador. Quando se analisa a queda do preco de
determinado bem, identifica-se que seu consumo tende a ser mais alto. No entanto,
mesmo que outros bens que estejam presentes no portifélio de consumo dos
individuos ndo tenham seus precos alterados, estes se tornam proporcionalmente

mais caros em relacdo a mercadoria que teve o seu preco reduzido. Isso indica que
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a reducédo do preco de determinada mercadoria ndo representa necessariamente

aumento de consumo das demais.

No mercado consumidor, em que o0s produtos e servicos sao trocados
livremente, a definicdo das curvas de oferta e demanda é determinante para a
escolha dos consumidores e para o estabelecimento das regras de compra e venda

de bens e servicos.

Os demandantes e os ofertantes entram em acordo sobre o preco de um bem
ou servico, efetuando as trocas necessarias de quantidade de mercadorias por um
volume de dinheiro. Para Troster (2002, p. 48), o preco de um bem é a sua relacéo

de troca pelo dinheiro em quantidade necessaria para se obter uma unidade do bem.

Pelos principios fundamentais da teoria econ6mica classica, o jogo que
envolve a oferta e a demanda por produtos e servi¢os representa a condi¢cdo basica
de funcionamento de todas as economias de mercado. O que determina a
quantidade demandada de qualquer mercadoria € a quantidade que os compradores
necessitam e podem pagar: “quanto maior o prego de um bem, menor sera a
quantidade que cada individuo estara disposto a comprar’ (TROSTER, 20002, p.
48). E claro que a demanda ndo é apenas retratada pelo preco. Os gostos,
motivacdo e preferéncias dos individuos em relacdo a um bem também séo fatores

determinantes do consumo.

Segundo Wessels (2002, p. 30), a curva de demanda exemplifica como as
pessoas alteram as quantidades demandadas em fungcdo das mudancas nos precos,
sendo o preco o determinante da causa e a quantidade demandada o determinante
do efeito.

Os produtos e os servicos também mantém relacdo entre si no que diz
respeito aos critérios da curva de demanda apresentados por Wessels (2002). Se o
preco de determinado bem € reduzido e esta situacao implica a reducédo de consumo
de outro bem, diz-se que se trata de bens substitutos. Segundo Gremaud (2005, p.
135), quando o aumento do preco de um bem determina o aumento da demanda de

outro estes produtos sdo chamados de “bens substitutos”, como: ingressos de
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cinema e locacao de fitas de video, manteiga e margarina. No entanto, quanto o
aumento da demanda de determinado produto ocasiona também o aumento no
consumo de outro ou a queda no preco de um bem, aumentando sua demanda,
também aumenta a demanda por outro, e diz-se que estes sdo chamados de “bens
complementares”. Mankiw (2001, p. 68) define bens complementares como sendo
bens para os quais o0 aumento de preco de um dos produtos leva a reducdo da

demanda de outro bem.

A oferta também constitui fator importante na andlise da relagdo dos
consumidores com o mercado. Para Gremaud (2005, p. 138), quanto maior 0 preco
de um bem mais interessante sera produzi-lo e, portanto, acarretard uma maior
oferta. “A quantidade oferecida de qualquer bem ou servigo € a quantidade que os
vendedores estdo dispostos e podem vender” (MANKIW, 2001, p. 74). Segundo
Rossetti (2003, p. 420), a oferta de um bem é determinada pelas varias quantidades
gue os produtores estdo dispostos e podem oferecer no mercado em determinado
periodo de tempo, em funcdo de varios niveis de precos. Ja para Wessels (2002, p.
32) um preco mais elevado leva os produtores a desejarem ofertar mais e um preco

mais baixo gera uma condi¢céo para ofertar menos.

Alguns fatores sdo determinantes para a definicdo da oferta. A Lei da Oferta
determina que quando tudo o mais é mantido constante, se o preco de um
determinado bem aumenta a quantidade oferecida também aumenta. Assim, pode-
se dizer que os precos variam no mesmo sentido das quantidades ofertadas. No
entanto, se trata dos precos dos insumos necessarios a producédo de determinado
bem a ser disponibilizado para o mercado consumidor, se estes apresentarem uma
alta significativa, é possivel que sua oferta se reduza, pois para os ofertantes de
produtos e servigos um custo mais elevado de producéo sem condi¢des de repassa-
los integralmente para dos consumidores implicaria a redugdo dos lucros da

organizacéao.

Ja o investimento em tecnologia caminha na contramdo dos precos dos
insumos. O investimento em tecnologia proporciona no longo prazo reducao nos

custos e aumento na lucratividade, incentivando a do produto no mercado.
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As expectativas também representam fatores determinantes da oferta. Se um
ofertante de produtos e servigos tem a expectativa de que o preco do seu produto ira
subir no futuro, ele ird armazena-lo no momento presente para disponibiliza-lo no
mercado no momento mais adequado, ou seja, quando tiver com o melhor preco
possivel para o produtor. Mas se os produtores ndo conseguirem vender seus
produtos aos precos que desejam, esta situacdo € denominada “excesso de oferta”.
Para Mankiw (2001, p. 80) o excesso de oferta é caracterizado pela situagcdo em que

a quantidade oferecida € maior do que a quantidade demandada.

Se para ocorrer aumento da demanda de determinado produto 0os pregos
precisam ser competitivos sob a ética do consumidor e para haver oferta os precos
precisam estar adequados sob a percepcdo dos produtores, compradores e
vendedores conduzem suas decisfes automaticamente em direcdo ao preco de

equilibrio.

2.2.2 Contextualizacdo do comportamento do consumidor

Os fundamentos das teorias racionais sobre o comportamento do consumidor
mantém lacos muito fortes com a economia, em que o0 consumo € ditado por
escolhas racionais e baseado na disponibilidade de produtos e recursos necessarios

para satisfazé-los.

De acordo com Giglio (2004), as teorias do comportamento do consumidor
estdo pautadas nas teorias racional, motivacional, comportamental, social,

existencial e nas tipologias do consumidor.

Os individuos tém inmeros desejos, mas limitados recursos para satisfazé-
los (GIGLIO, 2004, p. 53). Buhamra (1994, p. 66) afirma que “0 comportamento de
compra de melhor valor assume que os consumidores escolhem os produtos
partindo de um conjunto de alternativas racionais para maximizar a utilidade”. A
teoria racional do comportamento do consumidor estd basicamente atrelada aos
fatores de renda e de risco da decisdo de compra. No entanto, de acordo com

Schiffman (2000, p. 396), o modelo do consumidor totalmente racional néo é realista,
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pois as pessoas estdo limitadas as suas proprias habilidades, habitos e reflexos, a

seus valores e objetivos, e ao alcance de seu proprio conhecimento.

As teorias de motivacdo dos consumidores visam penetrar na personalidade

das pessoas, aceitando as consciéncias dos individuos como um fluxo inconstante.

Uma interessante abordagem da teoria da motivacdo esta na comunicacao.
Por exemplo, quando um anunciante expde um veiculo ao lado de uma bela mulher,
ele quer muito mais que vender um meio de transporte; que passar a mensagem ao
consumidor que, ao adquirir o veiculo, certamente, o produto o tornard mais
atraente. (GIGLIO, 2004, p. 61). Schiffman (2000, p. 396) destaca que raramente 0s
consumidores sao objetos de manipulacdo diante de algumas referéncias simplistas
e que, em verdade, € o conjunto de percepc¢des, aprendizagem, motivacao, atitudes,
formacdo de opinido e comunicagdo que realmente garante a satisfacdo de

determinado consumidor com seu produto.

As teorias do comportamento do consumidor estdo relacionadas as
recompensas que os clientes podem obter. Ou seja, “um comportamento podera ser
incrementado (isto é, sua freqiéncia aumentada) se for sucedido por uma
recompensa importante para o consumidor’ (GIGLIO, 2004, p. 67). Para
exemplificar, um cliente que adquire um veiculo com o propésito de luxo e conforto
podera ter seu comportamento direcionado para a aquisicdo de outro veiculo com as
mesmas caracteristicas e da mesma marca se estes itens também forem
observados por seus amigos ou pelo grupo social em que esteja inserido. E como a
mae que promete um doce a crianca que comer todo o prato salgado. O doce torna-
se um estimulante para a crianga, assim como o conforto e o luxo percebidos pelo
grupo social em que o consumidor esta inserido sdo percebidos pelo cliente do
veiculo (GIGLIO, 2004, p. 68).

Giglio (2004 p. 75) define a teoria social do comportamento do consumidor
como focada na relacdo dos individuos com o0s grupos a que pertencem. Nesta
teoria, € importante perceber como as rela¢cdes familiares, culturais e sociais sdo
vivenciadas pelos clientes e quais sao as influéncias sofridas no processo de

compra. Karsaklian (2004, p. 99) define o consumidor na sociedade como a
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interacdo entre duas ou mais pessoas, sendo que as acdes e o0s estimulos séo
constantemente trocados entre eles. Para Rodrigues (2004, p. 70), “o consumidor
age diferentemente uns dos outros, isso segundo seus costumes e estilo de vida,
que levam as pessoas a decidirem nas compras” e que, conforme sua posicéo

econdmica e cultural, o consumidor determina o seu consumo.

Giglio (2004 p. 88) exemplifica a teoria existencial do comportamento do
consumidor como enxergar cada individuo como particular, experimentando quatro
posicoes distintas: suas relagcbes com seu corpo; suas relagbes com o mundo das
idéias, valores e afetos; suas relagbes com o0s objetos; e suas relacdes com o

mundo social.

O consumo também pode ser tratado com base em fatores como demografia,
personalidade, estilos de vida, ciclos de vida dos produtos e modo de compra, 0s
quais podem ser importantes para direcionar e prever as vendas. Estes fatores
promovem a segmentacdo de mercado, o que propicia 0 agrupamento de pessoas e

o dimensionamento mais abrangente de necessidades e desejos (GIGLIO, 2004).

O conceito de necessidade constitui um importante alicerce neste referencial
teérico. O processo de compra inicia-se com o reconhecimento de uma
necessidade. Para Kotler (2003 p. 136), quando o comprador reconhece uma
necessidade percebe uma diferenca entre a sua situacdo atual e a sua situagao
desejada. “Para que ocorra o reconhecimento de uma necessidade de mudar o
estado, é preciso que, de alguma forma, seja enviado um estimulo ao consumidor,
trazendo a sua consciéncia a necessidade latente dentro de si” (FUSCO, 1995, p.
45).

A identificacdo de necessidades do consumidor também representa papel
determinante para as empresas. Uma organizacdo pode perpetuar-se no mercado
ou simplesmente cessar suas atividades em poucos dias se souber ou ndo atender
as necessidades de seus clientes. Segundo McDonald (2004 p. 6), existe uma
ligacdo estreita entre a capacidade de uma entidade entender e identificar as

necessidades de seus clientes e a lucratividade de longo prazo. Isso significa que a
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lucratividade das organizacfes somente pode ser sustentavel a medida que as

necessidades dos clientes forem continuamente satisfeitas.

E importante distinguir claramente nas atitudes dos consumidores as

diferencas entre necessidade e desejo.

Necessidade representa a identificacdo de condi¢cdes insatisfatorias do
consumidor, incentivando-o a buscar mecanismos que visem a melhoria destas
condicdes. Desejo corresponde as aspiracdes em obter mais que o necessario para
satisfazer uma condicdo insatisfatoria (CZINKOTA, 2001, p.138). O conceito da
necessidade humana esta vinculado a caréncia de um produto ou servico e ao
desejo de satisfazé-la. Para Troster (2003 p. 7), 0s bens e servicos escassos sao
aqueles que ndo se encontram em quantidade suficiente para atender as demandas

das pessoas.

Para satisfazer a suas necessidades e desejos, os individuos possuem uma
escala de preferéncias. Primeiramente, séo satisfeitas as necessidades basicas ou
primérias dos individuos, como alimentacdo, saude e vestuario. Apenas depois de
satisfeitas estas necessidades € que o0s individuos procuram satisfazer suas
necessidades mais avancadas, como qualidade de vida melhor, um carro mais
luxuoso e potente, e uma viagem. Segundo Czinkota (2001 p. 146), as necessidades
mais elevadas dos individuos permanecem adormecidas até que as necessidades
mais baixas tenham sido completamente satisfeitas, sendo, numa escala de 1 a 5,
as necessidades fisiolégicas apresentadas na base, ou no ponto elementar de
satisfacdo, e as necessidades de autorealizacdo, no topo desta escala. Para
Churchill (2005, p. 147), esta hierarquia foi classificada pelo psicélogo Abraham

Maslow em ordem crescente da seguinte forma:

5. Necessidades de autorealizagao Topo das necessidades
4. Necessidades de estima e do ego
3. Necessidades sociais

2. Necessidades de segurancga

1. Necessidades fisioldgicas Base das necessidades
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As necessidades de autorealizagdo apenas sdo satisfeitas quando todas as
demais j& estiverem sido realizadas. Portanto, um individuo busca satisfazer uma
necessidade mais elevada quando a mais baixa ja estiver sido satisfeita. No entanto,
se 0 consumidor ja estiver em uma das escalas superiores de necessidade e nao
tiver satisfeita uma necessidade hierarquicamente inferior ele retorna novamente a
esta situacdo. Para Churchill (2005 p. 146), o processo pelo qual os consumidores

adquirem bens e servigcos comeca pelo reconhecimento de uma necessidade.

O que leva as pessoas a agirem quanto ao processo de compra de seus
produtos e servicos sao exatamente as necessidades nao atingidas. O
reconhecimento de uma necessidade pode surgir de acordo com uma sensacao
interna, como é o caso da fome e da dor ou de uma sensacdo externa, como uma
propaganda de televisdo ou um convite para uma festa de aniversario. Ainda para
Churchill (2005 p. 148), as necessidades podem ser definidas como: utilitarias:
relacionadas a funcéo basica ou a beneficios materiais; ou hedbnicas: relacionadas

ao desejo de prazer e autoexpressao.

A percepcgédo de valor nos produtos e servicos também é bastante observada
pelos consumidores na tomada de decisdo de aquisicdo de produtos e servicos.
Sheth (2001. p. 74) define como valor de mercado “o potencial que um produto ou

servico tem em satisfazer as necessidades e aos desejos dos seus clientes”.

O valor, em produtos e servi¢os, surge para o consumidor quando este possui
a capacidade de satisfazer suas necessidades e desejos. No entanto, como as
necessidades e desejos ndo sao iguais entre os consumidores, 0os produtos podem
assumir maior ou menor importancia, dependendo do cliente que estiver em foco,
contribuindo para a formacéo de diferentes necessidades em relagcdo a um mesmo

produto.

Os valores percebidos nos produtos pelos consumidores ainda sao
classificados como “universais” e “pessoais”. Os valores universais estao
relacionados a satisfagdo das necessidades dos consumidores. Geralmente, estao
presentes em todos os clientes, em qualquer lugar do planeta. Os valores pessoais

estéo relacionados aos desejos das pessoas. Vao além dos valores universais e séo
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mais especificos, individualizados e estdo vinculados a prazer e/ou a conforto
pessoal (SHETH, 2001, p. 75).

Os consumidores também identificam nos produtos os valores de
desempenho, social e emocional. Para Sheth (2001, p. 75), os valores de
desempenho estéo relacionados ao resultado fisico de sua utilizagdo. Ao adquirir um
veiculo novo, o consumidor identifica este valor em um produto confiavel, com bom
desempenho e economia, além de proporcionar baixo nivel de manutencdo e
reposicdo de pecas mecanicas. Os valores sociais estao relacionados a percepgao
dos grupos em que os individuos estiverem inseridos. “Usuarios motivados pelo
valor social escolhem produtos que veiculam uma imagem congruente com as
normas de seus amigos e conhecidos, ou entdo a imagem social que eles desejam
projetar” (SHETH, 2001, p. 77).

Comprar determinado modelo de veiculo de determinada marca pode projetar
uma imagem para a sociedade sobre o comportamento e as necessidades de um

consumidor.

Por dltimo, os valores emocionais referem-se ao prazer e a satisfacao que os
produtos e servicos oferecem aos clientes (SHETH, 2001, p. 79). Nesta situacéao,
adquirir um veiculo novo pode estar relacionado ao prazer da velocidade ou ao

conforto de um automoével de luxo.

Os valores de mercado que os pagantes buscam também podem ser
classificados em valores “universais” e “pessoais”. O valor universal seria atrelado ao
valor de prego. “O valor de prego consiste no calculo dos custos do ciclo de vida
implicados na posse e no uso de um produto” (SHETH, 2001, p. 81). Assim, quando
se adquire um veiculo novo os clientes devem observar, além dos custos iniciais
com a aquisi¢do, 0s custos que serdo necessarios para a manutencdo do produto,

como seguros, manutencdes e reparos, combustiveis, lubrificantes e impostos.

O crédito e o financiamento constituem para os consumidores excelentes
mecanismos facilitadores da aquisicdo de produtos. O valor de financiamento esta

relacionado aos termos de compra, visando facilitar o pagamento dos produtos e
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servicos durante determinado periodo de tempo. O propédsito do crédito,
diferentemente do financiamento, estd relacionado a conveniéncia de efetuar
determinado pagamento (SHETH, 2001, p. 82).

Para satisfazer as necessidades, as informag6es séo condi¢des fundamentais
neste processo. Dependendo da experiéncia de um consumidor em relacdo a
determinado produto, sua busca por informacdes pode ser mais ou menos intensa.
Estas informacdes podem vir de fontes internas, as quais estdo armazenadas nas
cabecas das pessoas; na consulta de opinido a outras pessoas; por meio de acoes
de marketing ou nas informacdes contidas nas embalagens dos produtos; por meio
de fontes publicas, buscando averbar a qualidade e idoneidade do produto; e, até
mesmo, por meio da experimentacdo, em que 0s consumidores manuseiam, cheiram

e testam para concluir suas percepcgoes.

A partir destas informacfes, os consumidores orientam suas decisfes de
compra para um conjunto de bens e servicos a serem analisados para satisfazer a
suas necessidades e a seus desejos. Conforme aborda Czinkota (2001 p. 142), as
informagcbes recebidas do ambiente, quando selecionadas, organizadas e
interpretadas, caracterizam a percepc¢ao de um individuo em relacdo a um produto
ou servico. Pode-se perceber um produto melhor ou pior simplesmente pela sua cor.
Imagine um produto de gargarejo bucal na cor preta? Este produto seria percebido
adequadamente pelos consumidores? Certamente que ndo. Por isso, a maioria dos
produtos de gargarejo bucal sdo produzidos na cor verde ou azul, por associar estas

cores a uma sensacdao de limpeza e frescor (Czinkota, 2001).

O processo normal de compra dos consumidores passa primeiramente pela
explicitacdo de uma necessidade, seguido por busca de informacgdes, avaliacdo das
alternativas, decisdo de compra e avaliagdo pos-compra a qual ira posicionar se as
necessidades foram satisfeitas e em que condicbes (MOWEN, 2003, p. 192). Esta
percepcdo pés-compra, contribuird para diagnosticar se a necessidade inicial foi
satisfeita totalmente ou parcialmente, ou nédo foi satisfeita pelo produto escolhido.
Para Kotler (2003 p. 138), o que determina a satisfacdo ou insatisfacdo p6s-compra
do consumidor esta na relacdo entre as expectativas do individuo e o desempenho

percebido pelo produto. Estas experiéncias contribuirdo para futuras escolhas e para
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a tomada de decisdo dos consumidores em relagcdo aos produtos e servicos a ele
oferecidos.

Para Churchill (2005 p. 152), na maioria das aquisi¢cdes os individuos nao
seguem todas as etapas do processo de compra normal. A condicdo de como
comprar estd vinculada ao grau de importancia da compra para o referido
consumidor. Este processo de compra somente se torna mais demorado quando a
compra é importante para o consumidor, o preco do produto € muito alto, os
produtos apresentam caracteristicas tecnolégicas complexas e a variedade de
opcdes de marcas € elevada.

Diante dessas condicfes, os consumidores demoram muito mais para decidir
comprar um carro do que para comprar um detergente para a cozinha de sua casa.
Neste contexto, pode-se apontar trés tipos de tomada de decisdo: a) tomada de
deciséo rotineira - ocorre, geralmente, por ocasido da compra de produtos simples,
baratos e conhecidos e, na maioria dos casos, ndo representa importancia para as
pessoas; b) tomada de decisdo limitada - em que esta envolvido um nivel moderado
de atividades de pesquisa; e ¢) tomada de decisdo extensiva - geralmente, utilizada

no caso de produtos mais complexos.

Os processos de tomada de decisdo de compra dos consumidores ainda sao
afetados por fatores sociais, como cultura, classe social, familia e grupos de
referencia; fatores de marketing, como produto, preco, distribuicdo e promocéao; e
fatores situacionais, como ambiente fisico e social, tempo, tarefa e condi¢cdes
momentaneas (CHURCHILL, 2005, p. 153). Para Sheth (2001 p. 94), os valores que
os clientes buscam nos produtos também mudam com o tempo: primeiro em funcéo
dos estagios de vida dos individuos; e, segundo, em funcédo das expectativas que

surgem no mercado.

A teoria do consumidor funda-se em uma pergunta complexa, entre outras:
Por que os consumidores demandam mercadorias? A resposta a esta pergunta
parece ser simples: As pessoas demandam produtos e servigos para satisfazer seus

desejos e necessidades.
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Se fosse possivel medir a satisfagdo de um consumidor em relacdo a um
produto demandado, bastaria simplificar esta medicdo observando o grau de
utilidade que este produto representa para o individuo. No entanto, a medida que as
pessoas consomem o0s produtos e servicos, estes vao deixando de ter
representatividade para elas (GREMAUD, 2005, p. 111).

Quando uma pessoa recebe pela primeira vez um ingresso para assistir a um
jogo de futebol, sua expectativa e ansiedade em relacéo a este evento sdo enormes,
desde que seja um apreciador deste esporte. Mas se este mesmo individuo comprar
ingressos para 0 campeonato inteiro, durante todo o ano, é possivel que até deixe
de ir a alguns jogos.

Isso quer dizer que a utilidade total do produto cresce a medida que séo
adicionadas novos ingressos. Para Rossetti (2003, p. 446), a utilidade total de
qualquer produto é incrementada até determinado ponto de saturacdo. Entretanto, o
valor adicional acrescentado pelo ultimo ingresso a utilidade total é infimo se
comparado aos demais ingressos. Assim, a utilidade que o Ultimo ingresso
acrescenta a utilidade total € conhecida como “utilidade marginal”. “A utilidade
marginal do consumo de determinada mercadoria é o acréscimo a utilidade total
decorrente do consumo de uma unidade adicional desta mercadoria” (GREMAUD,
2005, p. 111).

Neste contexto, a medida que aumenta o consumo de determinado produto
ou servico, a utilidade marginal destes tende a ser decrescente. Embora dois
ingressos tenham utilidade total superior a apenas um, o grau de utilidade marginal

atribuivel ao segundo ingresso é teoricamente inferior ao atribuivel ao primeiro.

A satisfacdo que os individuos podem obter com um conjunto de mercadorias
€ maximizada quando a utilidade total, resultante da soma das utilidades de cada
produto consumido, é a mais alta possivel, levando em consideracédo determinado
nivel de renda. Segundo Rossetti (2003, p. 449), a renda disponivel dos
consumidores e a dos precos das mercadorias sdo as duas limitagbes ao aumento

da funcao da utilidade total.
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2.3 Os determinantes do crédito

Atualmente, um fator tem contribuido significativamente para o aumento tanto

da oferta quanto da demanda de bens e servicos no mercado consumidor: o crédito.

Diante de tanto crédito e de promoc¢des no mercado, as pessoas precisam de
atencdo na hora de escolher como comprar seus veiculos. De acordo com a ANEF,
as principais modalidades de crédito existente no mercado sédo o CDC (crédito direto
ao consumidor) e o leasing (aluguel a pessoas fisicas). Outra modalidade oferecida
para aqueles que ndo tém pressa em retirar seus veiculos € o consorcio. A escolha
de cada uma das modalidades varia bastante de acordo com o perfil de cada
investidor. De acordo com Carvalho (2008, p. 129), as modalidades de
financiamento apresentam vantagens e desvantagens para o0 consumidor e a

escolha de cada uma delas nem sempre é direcionada por esta observacao.

O crédito direto ao consumidor tem como principais vantagens: o poder de ter o
bem antes de paga-lo, parcelas fixas, facilidade para a retirada da alienacéo e, no
caso de reajuste nos precos dos veiculos novos, as parcelas nao sofrem correcdes.
Atualmente, a maior desvantagem para o CDC é o aumento na aliquota de IOF
(Imposto sobre Operacbes Financeiras) sobre estas operacbes, deixando esta
modalidade de crédito mais cara que o leasing, desde que praticadas as mesmas

taxas de juros.

Ja o leasing ndo cobra IOF, podendo o valor do aluguel ser deduzido do
Imposto de Renda das Pessoas Juridicas. Os reajustes no valor dos veiculos
também ndo atingem as parcelas ja contratadas. No entanto, por se tratar de um
aluguel, o veiculo fica em nome da financeira até a total quitacdo do bem. Outra
desvantagem consiste na impossibilidade de antecipacdo do pagamento de

parcelas.

O consorcio tem como principais vantagens: a condicdo de oferecer lances
para a retirada do veiculo, o ndo pagamento de juros e o reembolso do que foi pago
no final do plano, a titulo de reembolso do fundo de reserva. Como principais

desvantagens citam-se: a probabilidade de a cota do consumidor demorar a ser



50

sorteada, o que implicaria dificuldades para os mais “apressadinhos” terem acesso
ao bem pretendido, taxa de administracdo cobrada para a gestao dos planos, o valor
da correcdo dos veiculos novos € integralmente transferido para as parcelas e,
possibilidade de o bem cessar sua producao ao longo do plano (CARVALHO, 2008,
p. 129).

Ao analisar o crédito, as informacdes obtidas tanto por clientes quanto por

fornecedores sédo fundamentais para a tomada de deciséo.

Sob o ponto de vista dos fornecedores, geralmente, o crédito estd associado
aos seguintes quesitos: carater, capacidade, capital, colateral e condi¢cdes. Carater
diz respeito ao historico do cliente quanto ao cumprimento de suas obrigacdes.
Capacidade representa o potencial do cliente em saldar as obrigacdes assumidas.
Capital consiste na avaliacdo da solidez financeira do cliente. Colateral esta
relacionado as garantias dadas pelos clientes para ter acesso ao crédito. Condi¢des
sdo as formas de concessdo de crédito oferecidas pelos fornecedores em seu
contexto de mercado (FERREIRA, 2005, p. 72).

Sob o ponto de vista dos clientes, a obtencdo de crédito deveria seguir os
seguintes passos: a) adequacao do valor solicitado ao nivel de renda existente; b)
nivel de comprometimento dos ganhos dos clientes quando adicionado o crédito
pretendido; e, c) possibilidade de apresentar garantias para a operagao. Este ultimo
fator € muito importante tanto para os clientes quanto para os fornecedores, pois
diante da flexibilizacdo do emprego formal no Brasil, o aumento do numero de
pessoas sem comprovante de renda tem aumentado e outras formas de garantias,
como seguros embutidos nas parcelas pagas, sdo crescentes (LEMES JUNIOR,
2005, p. 361).

A percepc¢do dos consumidores em relagdo aos produtos é bastante individual e
diferenciada. Com relac&o as politicas de financiamento do consumo, ndo poderiam

ser diferentes.

Alguns consumidores tém a caracteristica de poupadores. Nesta condi¢éo,

realizam sua poupanca ao longo da vida para a realizacdo de suas necessidades e
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desejos. Outros tém a caracteristica de tomadores e, assim, ao menor sinal de
realizagdo de uma necessidade, recorrem a recursos de terceiros para satisfazé-las.
Para Mankiw (2001, p. 482), uma decisdo que todos os individuos enfrentam se
refere a quando consumir no presente e a quando poupar para o futuro, sendo a
taxa de juros o fator determinante nesta escolha. Caso opte por consumir no
presente, e este consumo ser financiado, fatores como prazo de pagamento, taxa de
juros embutida e facilidade na concesséo de crédito sdo importantes topicos a serem

observados pelos individuos.

De acordo com Assaf Neto (2002 p. 108), existem pelo menos cinco possiveis

explicacbes para as vendas a prazo.

Em primeiro lugar, o acesso ao mercado de capitais é diferenciado para
consumidores e produtores. Com base no volume de recursos negociados, 0s
produtores possuem acesso mais “facil” a este mercado, e este acabam assumindo

o papel de intermediadores nas relacées de consumo.

A segunda razdo da existéncia de crédito é o fato de este fornecer
informacdes aos compradores e fornecedores. Para os compradores, a venda a
prazo proporcionara a oportunidade de verificar a qualidade do produto adquirido e
de tomar eventuais providéncias caso estes nao estejam de acordo com a satisfacéo
de suas necessidades. Ja para as empresas a venda a crédito, numa situacdo em
gue a taxa de juros da operacédo se encontre acima do custo de oportunidade, pode

transmitir informacdes sobre a capacidade de pagamento do cliente.

A terceira razdo diz respeito a sazonalidade das operacfes das empresas.
Empresas com elevado nivel de sazonalidade tém no crédito um incentivo aos
clientes para efetuarem suas compras de forma mais linear, evitando problemas da

concentracdo de vendas em determinado periodo.

Em quarto lugar, as empresas utilizam o crédito para motivar as vendas. Esta

€ uma forma de incentivar as vendas por impulso.
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Finalmente, pela dificuldade que algumas atividades tém de receber a venda
de seus bens ou servi¢os a vista, como é o caso da prestacdo de servicos, em que
muito dificil receber algum valor antes do inicio e, até mesmo, antes do término das

atividades.

Segundo Brigham (2001, p. 790), a politica de crédito é determinada por
quatro variaveis: periodo de crédito, que é o periodo de tempo concedido aos
compradores para liquidarem suas dividas; padrbes de crédito, que se referem a
forca financeira necesséaria para conceder crédito a seus clientes; politica de
cobranca, que representa as acdes de rigidez ou flexibilidade para receber as contas

atrasadas; e os descontos concedidos por pagamentos antecipados.

Os padrdes de crédito referem-se a forca financeira representam a qualidade
de crédito que um cliente deve ter para habilitar-se a ele. Ressalta-se que o crédito
que impulsiona as vendas também representa um risco para as organizacOes.
Portanto, a qualidade do crédito é fundamental para reduzir o risco de insolvéncia de

seus clientes.

Para Gitman (2004, p. 521), o carater dos cinco Cs do crédito refere-se ao
histérico que o cliente tem em relagcdo ao cumprimento de suas obrigacfes. Neste
sentido, os Servicos de Protecdo ao Crédito exercem importante papel. Por
intermédio, as organizacbes conseguem avaliar a situacdo atual de um consumidor
e determinar qual seria a quantidade de crédito disponivel ou, até mesmo, restringi-
lo. A concessdo de crédito solicitado esta vinculada a capacidade de pagamento
pelo, a qual pode ser obtida mediante a solicitacdo de seus comprovantes de renda.
O capital requer uma analise mais complexa, a ser efetuada pelos produtores.
Consiste em analisar se este cliente ja possui outros créditos em outras instituicées
e qual a relevancia deste crédito total em relacdo a sua renda. O colateral é
representado pelas garantias que os clientes possuem para honrar seus
compromissos. Esta situacéo é considerada quando as relagbes de compra e venda
envolvem valores mais significativos. Por ultimo, as condi¢des em que este crédito é
concedido levam em consideragdo condi¢cbes setoriais e da propria economia em

geral.
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Lemes Junior (2005, p. 359) traduz os cinco Cs da seguinte forma: a) carater -
refere-se aos antecedentes do consumidor no cumprimento de suas obrigacoes,
sendo que a existéncia de titulos protestados pode promover reflexdes sobre a
concessao do crédito; b) capacidade - sdo avaliados os desempenhos dos clientes
na geracdo de recursos para liqguidar os compromissos assumidos; c) capital -
determina o comprometimento do patrimbnio para pessoas fisicas, a existéncia de
prestacbes mensais, aluguéis, consoércios etc. pode mostrar a insuficiéncia de
recursos para liquidar o crédito pretendido; d) Colateral - leva em consideracdo as
garantias que o cliente pode apresentar para a reducdo do risco da operacao de
crédito; e, e) condi¢des - onde sdo avaliados o nivel de atividade econémica que a

empresa esta inserida e o grau de exposicao a possiveis efeitos de concorréncias.

Lemos Junior (2005 p. 360) destaca ainda a importancia de obter informacdes
das entidades de protecdo ao crédito, como o Servico de Protecdo ao Crédito (SPC)
das associacfes comerciais, 0 SERASA, banco com os quais a empresa opera e,

até mesmo, fontes apresentadas pelo cliente.

Assaf Neto (2002, p. 107) sustenta que o crédito refere-se a troca de bens
presentes por bens futuros. Diante desta afirmativa, tém-se dois pontos de vista

importantes a serem extraidos.

Primeiro, o ponto de visto do consumidor, que vé no crédito um mecanismo
de ampliar sua capacidade de renda e, consequentemente, sua curva de restricdo
orcamentaria, podendo, assim, satisfazer com maior plenitude seus desejos e

necessidade.

Do ponto de vista do produtor e do empresario, o crédito representa uma
condi¢céo de incremento em suas vendas e a diluicdo de uma eventual sazonalidade
em seus negocios. Mas o principal item a ser observado pelos produtores é
exatamente o risco na concessao de crédito aos consumidores e como esta conta
esta sendo paga. Ou seja, ela estd sendo paga pelos consumidores que decidem
financiar o seu consumo ou por todos 0s consumidores, independentemente de

pagarem seu consumo a vista ou a prazo? Ter-se-ia, entdo a tipica situagdo em que
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0 preco a vista € igual ao preco a prazo em duas, trés e até quatro vezes “sem

juros”.

As decisbes que envolvem comprar a vista ou comprar a prazo dependem
das taxas de juros cobradas nas operacoes. Para Wessels (2002, p. 235), “juro € o
preco pago pela utilizagdo de recursos durante um certo tempo”. A taxa de juros em
uma operacao reflete o preco do sacrificio de poupar. Ou seja, reflete a
remuneracao exigida por um agente econdmico ao decidir postergar o consumo,

transferindo seus recursos para outro agente (ASSAF NETO, 2007, p. 322).

Geralmente, as pessoas enganam-se em pensar que 0s bancos sdo os
principais fornecedores dos fundos emprestaveis para a aquisicdo de bens e
servigcos. Eles sdo apenas os intermediadores entre os poupadores, que se abstém
do consumo atual, e os tomadores, que necessitam de recursos para a realizacdo de

suas necessidades atuais.

As relacbes entre o poupador e o tomador de recursos implicam a
compatibilizacdo entre o poder de compra futura e o poder de compra presente. De
acordo com Assaf Neto (2001, p. 323), a taxa de juros reflete para as empresas o
custo de oportunidade do seu capital. Ja para os clientes, reflete o esfor¢o financeiro
de antecipacdo de uma necessidade de consumo. Entédo, qual seria a taxa de juros
ideal para os consumidores e para as empresas? Para 0s consumidores,
certamente, a taxa de juros mais baixa possivel seria a mais interessante, pois assim
poderia antecipar seu consumo sem pagar muito mais por isso. Quanto as
empresas, estas se baseiam nos juros referentes aos titulos publicos emitidos pelo

governo, pois estes sdo considerados como referencial para a taxa livre de risco.

Um ponto importante para discutir sobre os juros prende-se a maneira como
eles estdo apresentados no mercado. E comum ver anincios de marketing
oferecendo produtos divididos em varias vezes com os dizeres “juros zero”. E
importante destacar que esta afirmacdo contrapfe um importante principio das

financgas: o dinheiro tem um valor no tempo.
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O prazo de pagamento também constitui um fator de analise no financiamento
dos consumidores. De acordo Lemes Junior (2005, p. 356), “o prazo de pagamento
€ 0 periodo de tempo concedido ao cliente para efetuar o pagamento do
compromisso assumido”. Este € um fator a ser considerado tanto para quem solicita
0 crédito quanto para quem esta analisando a concessdo. Para quem pleiteia o
crédito, quanto maior o prazo obtido, mantidas as condi¢bes de juros, menor seu
desembolso de caixa e, consequentemente, melhores condicbes para saldar as
duvidas. Ja para quem esta analisando a concessao de crédito o prazo ampliado
representa maior risco no negécio, isso sem falar no aumento de capital de giro para

suportar as atividades operacionais no periodo desta concessao.

Os prazos de pagamento ainda sao influenciados por usos e costumes,
mercado, concorréncia, condicdes de negociacdo, nivel de atividade econbmica e
capacidade da empresa em sustentar o capital de giro adicional (LEMES JUNIOR,
2005, p. 356). Para Gitman (2004, p. 525), os prazos de concessdo de crédito sao
fortemente influenciados pela atividade. Por exemplo, produtos com baixo valor de
mercado para suportar a garantia costumam oferecer prazos de crédito mais curtos.
No caso de bens de maior valor, como automodveis “zero quildmetro”, os prazos de
crédito oferecidos tendem a ser mais amplo, em funcao de a garantia oferecida ser o

préprio bem adquirido, pois ele permanece alienado ao vendedor.
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3. METODOLOGIA

3.1 Tipo e natureza da pesquisa

Este trabalho caracteriza-se como pesquisa descritiva, que, segundo Gil
(2002, p. 42), tem por objetivo principal a descrever as caracteristicas de
determinada populacéo ou fendmeno. Vergara (2003, p. 47) ensina que a pesquisa
descritiva “ndo tem compromisso de explicar os fendbmenos que descreve, embora

sirva de base para tal explicagao”.

A natureza desta pesquisa sera qualitativa e quantitativa. Collis (2005) define
o método qualitativo como sendo mais subjetivo e envolve o exame e as reflexdes
das percepc¢Oes para obter um entendimento das atividades sociais e humanas. Ja o
método quantitativo tem um objetivo, positivista e focado na mensuracdo de

fendbmenos e resultados.

Em relagéo a natureza qualitativa, foi aplicada entrevista semiestruturada aos
gerentes das concessionarias selecionadas, objetivando verificar a percepgao deles
sobre a relacdo dos créditos disponiveis para os consumidores e identificar, sob a
visdo dos gerentes, se 0s consumidores possuem conhecimento sobre os fatores
financeiros juros, prazo e condi¢cdes de pagamento para auxiliar suas decisdes.
Buscar-se-a também identificar nas entrevistas com os gerentes o0s possiveis fatores
determinantes para a tomada de decisdo na compra de veiculos novos, na
percepcdo dos clientes. As entrevistas serdo direcionadas para 0s participantes
(gerentes das concessionarias), visando descobrir o que fazem, sentem e pensam
sobre os objetivos deste trabalho (COLLIS, 2005, p. 160).

Quanto a natureza quantitativa, foi aplicado questionario aos clientes
selecionados com base em amostra ndao probabilistica, objetivando identificar e
analisar como os fatores financeiros prazo, juros e condicbes de pagamento
influenciam as decisées de consumo de veiculos novos de Belo Horizonte e regido e
se os individuos possuem algum conhecimento sobre os fatores financeiros
relacionados, além de identificar se eles renunciariam ao consumo diante das

condicdes de crédito apresentadas.
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3.2 Método de pesquisa

O método utilizado nesta pesquisa foi o estudo de campo, aplicado aos
clientes e gerentes das concessionarias, definidos por meio de amostragem nao
probabilistica. Segundo GIL (2002, p. 53), o estudo de campo focaliza uma
comunidade, podendo ser desenvolvido com base em observacfes diretas das
atividades do grupo estudado e em de entrevistas. Trata-se de uma investigacao
empirica, realizada no local onde ocorre ou ocorreu um fenémeno ou que dispde de
elementos para explica-lo (VERGARA, 2003, p. 47).

3.3 Universo e amostra

O universo da pesquisa sdo todos os clientes das agéncias de veiculos novos
e 0s gerentes gerais de vendas das concessionarias selecionadas em Belo
Horizonte e regido. Foram selecionados, por conveniéncia, 105 individuos por meio
de amostragem ndoprobabilistica, distribuidos igualmente entre as trés
concessionarias identificadas para esta pesquisa. Stevenson (1981, p. 166), define a
amostragem naoprobabilistica como subjetiva, em que a variabilidade amostral ndo
pode ser estabelecida com precisdo, ndo sendo possivel nenhuma determinacéo de
estimativa de erro amostral. Utilizar-se-4 esta amostragem naoprobabilistica por
conveniéncia devido a grande dificuldade de determinar os consumidores de
veiculos novos localizados na regido sul de Belo Horizonte. Vergara (2003, p. 50)
descreve a amostra ndoprobabilistica como aquela selecionada por acessibilidade e
tipicidade. “Por acessibilidade: longe de qualquer procedimento estatistico, seleciona
elementos pela facilidade de acesso a eles” e “por tipicidade: constituida pela
selecdo de elementos que o pesquisador considere representativos da populacdo
alvo, o que requer profundo conhecimento dessa populagao”. Rea (2000, p. 150) diz
gue amostragem nado probabilistica por conveniéncia é aplicada aos entrevistados
com base em uma semelhanca presumida e por sua disponibilidade imediata. Os
individuos serdo selecionados, 35 em cada concessionaria, pelo critério de presenca
na concessionaria selecionada no dia em que o entrevistador estiver realizando a

pesquisa de campo naquele ambiente, ou seja, pelo critério da acessibilidade.
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Além dos individuos selecionados nas concessionarias por meio de
amostragem ndaoprobabilistica, serdo entrevistados os trés gerentes gerais de

vendas das concessionarias objeto desta pesquisa.

3.4 Procedimentos para coleta de dados

Os dados foram coletados em trés concessionarias de veiculos novos
localizadas em Belo Horizonte em regido pelo mestrando. As concessiondrias
selecionadas apresentam o mesmo perfil de produto: montadoras tradicionais que
estdo no Pais ha mais de 30 anos e possuem uma diversidade de produtos, desde
veiculos populares até os mais sofisticados. As concessionarias selecionadas estéo
localizadas na regido metropolitana de Belo Horizonte, com distancia maxima entre
elas de dez quildbmetros. Com o objetivo de resguardar as empresas, as
concessionarias serdo descritas neste trabalho apenas como: a) Concessionaria GM

(General Motors), b) Concessionaria FIAT e ¢) Concessionaria FORD.

No Apéndice A, encontra-se 0 questionario aplicado aos individuos
selecionados nas trés concessionarias de veiculos novos e o roteiro de entrevista

semiestruturada (Apéndice B) aplicado aos gerentes destas concessionarias.

O questionario aplicado aos clientes selecionados compfe-se de dez
perguntas objetivas, sendo todas elas classificadas com base na escala de Likert de
1 a 5, visando identificar nos consumidores suas expectativas de consumo. A escala
de likert “transforma a pergunta numa afirmacdo e pede para o respondente indicar
seu nivel de concordancia com a afirmagdo marcado um espaco ou fazendo um

circulo ao redor de uma resposta” (COLLIS, 2005, p. 174).

A primeira pergunta visa identificar se o consumidor consegue perceber a
diferenca entre o valor total pago pelo bem durante o financiamento, ou seja, o valor
somado de todas as parcelas e o seu real valor de mercado presente ou se para ele

o importante é o valor das parcelas a serem pagas no periodo.
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7

A segunda e a terceira pergunta visam identificar se € importante para o
consumidor analisar as taxas de juros e 0S prazos para 0 pagamento do

financiamento de veiculos.

A quarta pergunta tem por objetivo avaliar se o consumidor renunciaria a
decisdo de compra em funcdo das decisdes de crédito apresentadas em

determinado momento.

A quinta pergunta visa analisar se o consumidor tem a percepgao da
representatividade do financiamento sobre seus rendimentos e avaliar se o grau de
comprometimento destes rendimentos é aceitavel para ele na realizacdo de um
financiamento de veiculo. Outro ponto importante a ser observado é o nivel de risco
gue os consumidores assumem na realizagdo de suas necessidades por meio dos

financiamentos de veiculos.

A sexta pergunta procura identificar se os consumidores assumem mais de

um financiamento durante o mesmo periodo de tempo.

A sétima pergunta busca avaliar se o consumidor leva em consideragédo a

renda familiar na hora de realizar um financiamento.

A oitava pergunta tem a intencdo de identificar se as pessoas que compram

veiculos utilizam crédito em outras situacdes.

A nona e a décima pergunta buscam abstrair das respostas dos
consumidores a percepcao de suas preferéncias de compra, se a vista ou a prazo e

se eles detém algum entendimento do mercado financeiro.

As cinco primeiras perguntas tém por objetivo avaliar a influéncia dos fatores
financeiros na decisdo de compra de veiculos novos em Belo Horizonte. As demais
procuram avaliar o perfil destes respondentes como consumidores de veiculos

novos.
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Em todos os questionarios, os individuos foram identificados por nome
completo, sexo, idade, regido de residéncia e faixa de renda. Responderam ao
guestionario o0s consumidores que estavam presentes nas concessionarias

escolhidas no horario comercial em que o entrevistador esteve presente.

3.5 Pré-teste dos instrumentos de pesquisa

Por se tratar de uma pesquisa de campo, 0 pré-teste para a validagcdo dos
instrumentos de pesquisa se torna necessario, para verificar, principalmente, itens
como vocabulario empregado no questionario e adequacdo das perguntas ao nivel

das variaveis que se pretende medir (GIL, 2002).

O pré-teste foi aplicado a uma amostra ndo probabilistica de dez individuos
selecionados em uma das concessionarias selecionadas para este trabalho, e
empregando os mesmos critérios de selecdo adotados para a pesquisa, ou seja, a
presenca os individuos em horario comercial na concessionaria selecionada para a
aquisicdo de veiculo novo. De acordo com Gil (2002, p. 132), o pré-teste deve ser
aplicado a populacao similar a unidade de analise estudada, ndo sendo necessaria

uma amostra representativa dessa populacao.

Apés a aplicacdo do questionario, os respondentes foram questionados a
partir da clareza das perguntas, facilidades e dificuldades nas respostas e sugestoes
de melhoria do instrumento de pesquisa. As sugestdes e observacdes apontadas
pelos respondentes foram analisadas e, quando necessario, incorporadas ao
questionario antes da aplicacdo da pesquisa efetiva nas concessionarias

selecionadas.

3.6 Anélise dos dados

A analise dos dados foi realizada por meio de avaliacdo estatistica, com o
auxilio do software SPSS, comparando os resultados de acordo com as varias
perguntas presentes no questionario e também do software Excel, utilizando

especialmente os recursos da tabela dinamica.
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Foi trabalhada a distribuicAo de frequéncia para todas as perguntas do
questionario de pesquisa aplicado aos clientes, tendo como determinantes as faixas
de idade, faixas de renda e sexo. Buscou-se identificar no questionario o perfil dos
consumidores, com base na regido de residéncia, visando avaliar se seus principais

clientes sdo pessoas residentes nas regides do entorno das concessionarias.

No processo de analise dos dados, buscou-se efetuar alguns cruzamentos
das respostas das perguntas efetuadas, para compreender melhor o perfil deste
consumidor. Tais cruzamentos foram trabalhados envolvendo o grupo de perguntas
de 1 a 5, inclusive, e sua relacdo com o grupo de perguntas de 6 a 10, inclusive, de
modo a avaliar a influéncia dos fatores financeiros na decisédo de compra de veiculos
novos em Belo Horizonte com o perfil destes respondentes como consumidores de

veiculos novos.

Os questionarios de entrevistas semiestruturadas aplicados aos gerentes das
concessiondrias selecionadas visam descobrir como eles agem, sentem e pensam
sobre os fatores financeiros prazos, juros e condicdes de pagamento disponiveis
para seus clientes, para efetuar uma triangulacdo de informacdes obtidas nos

questionarios de entrevista aplicados aos clientes selecionados nas concessionarias.

Por meio da anélise das informacdes obtidas com base no referencial tedrico
e nos questiondrios, pretendeu-se observar a reacdo dos consumidores e seus
impactos nos processos de escolha e de tomada de decisdo diante da situacéao de
financiamento dos seus desejos e necessidades e, especialmente, como os fatores

financeiros influenciam nestas decisdes, inclusive quanto ao grau de importancia.
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Apoés a aplicacdo dos questionarios aos clientes de veiculos novos e aos

gerentes das concessionarias objeto deste trabalho, procedeu-se a analise dos

resultados, cuja apresentacéo é feita a seguir.

4.1 Analise das medidas de tendéncia central e distribuicdo de frequéncia

referentes as perguntas do questionario aplicado aos respondentes.

Tabela 8 — Analise das medidas de tendéncia central e distribuicdo de

frequéncia

Estatistica de frequéncia

Média

Moda

Desvio-
padréo

Idade do respondente

37,3619

29

10,83364

Sexo do respondente

Faixa de renda

Pergunta 1 - O valor das parcelas a serem pagas
mensalmente é mais importante que o valor total do
financiamento?

2,381

1,21988

Pergunta 2 - A taxa de juros € fator essencial na
hora de tomar a decisdo de comprar um veiculo
novo?

4,5143

0,78586

Pergunta 3 - O prazo para pagamento do
financiamento € muito importante para a tomada de
decisdo da compra do veiculo novo?

3,9714

1,03271

Pergunta 4 - Quando as taxas, 0S prazos e as
condicbes de pagamento nao estdo adequados
para o meu padrdo de rendimento ou salario, deixo
a desejada compra do veiculo novo para outro
momento mais apropriado?

4,5429

0,85517

Pergunta 5 - O maximo admitido para o0 meu
endividamento com financiamentos de veiculos
novos é de 30% dos meus rendimentos ou salario?

3,8381

1,17771

Pergunta 6 - Se tenho alguma prestacdo a pagar
em funcdo de outra compra de veiculo novo
realizada anteriormente, dificiimente realizo nova
compra a prazo?

3,9905

1,13929

Pergunta 7 - Quando realizo um financiamento para
a aquisicdo de veiculo novo, observo a renda
familiar total, e ndo apenas os meus rendimentos ou
salério?

3,4381

1,48663
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Pergunta 8 - O financiamento somente deve ser| 3.6286 4 1,15407
utiizado para comprar bens duraveis, como
automoveis novos e casas?

Pergunta 9 - Sempre prefiro comprar veiculos novos | 2.4381 2 1,18422
a prazo a comprar a vista?
Pergunta 10 - Se eu tiver recursos para comprar a| 3.2762 5 1,57807

vista, mas a taxa de juros aplicada na compra de
veiculo novo for inferior a de mercado ou a de
minhas aplicacdes financeiras, prefiro comprar a
prazo a comprar a vista?

Escalas de interpretacéo:

Idade do respondente: Indicacdo em anos do tempo de vida de cada individuo;
Sexo do respondente: (1) masculino e; (2) feminino;

Faixa de renda: (1) até R$1.000,00;

(2) de R$1.001,00 & R$2.500,00;
(3) de R$2.501,00 & R$4.000,00;
(4) de R$4.001,00 & R$6.500,00;
(5) acima de R$6.501,00;

Distribuic&o escalas perguntas de 01 a 10: (1) discordo totalmente;
(2) discordo;
(3) nem concordo nem discordo;
(4) concordo;
(5) concordo totalmente;

Fonte: Dados da pesquisa

A analise dos dados obtidos dos respondentes permite identificar varias
informacdes relevantes sobre o escopo desde trabalho. A primeira analise prendeu-
se a verificacdo da média, da moda e do desvio-padrdo de alguns itens e, também,

das perguntas que compdem o questionario aplicado aos respondentes.

Quanto a idade dos respondentes, a média observada foi de 37 anos e a
idade mais informada nos questionarios foi de 29 anos. O desvio padrdao observado
neste item foi alto, 10,83374. Esta informacado confirma a grande variedade de idade
informada nos questionarios em relacdo a média de 37 anos. Quanto ao sexo,
apesar de muito pequena a diferenca entre a quantidade de respondentes homens e
mulheres, apurou-se uma quantidade maior de homens em relacédo a de mulheres
no contexto do trabalho. Sobre a faixa de renda, a maior parte dos respondentes
concentra-se na faixa de renda entre R$1.001,00 e R$2.500,00. Foram 34 individuos

observados nesta faixa de renda.
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Ao analisar os mesmos aspectos de média, da moda e do desvio-padrao

referentes as perguntas realizadas, indagou-se sobre como os fatores financeiros

influenciam as decisdes de compra de veiculos novos em Belo Horizonte e regido.

Tabela 9 — Pergunta 1: O valor das parcelas a serem pagas
mensalmente € mais importante que o valor total do financiamento?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual acumulado
Discordo totalmente 29 27,6 27,6 27,6
Discordo 35 33,3 33,3 61,0
Nem concordo nem discordo 21 20,0 20,0 81,0
Concordo 12 11,4 11,4 92,4
Concordo totalmente 8 7,6 7,6 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

A maioria dos respondentes afirmou que discorda que o valor das parcelas a
serem pagas mensalmente € mais importante que o valor total do financiamento.
Incluindo aqueles que discordam e os que discordam totalmente, apurou-se um
contingente de 61% dos respondentes. Este fato representa e confirma a pouca
importéancia das parcelas do financiamento para os consumidores. Portanto, os
consumidores pesquisados estdo mais preocupados com o Vvalor total do
financiamento das suas compras do que com o valor das parcelas que pagariam
durante o periodo. Isso representa uma boa percepcao do valor total de cada bem
adquirido e quanto os consumidores estdo dispostos a pagar por ele. O desvio-
padrao apresentado neste item ndo foi muito alto, o que significa que a maioria das

pessoas teve a mesma percep¢ao sobre a pergunta feita a eles.

Tabela 10 — Pergunta 2: A taxa de juros é fator essencial na hora de
tomar a decisdo de comprar um veiculo novo?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val Percentual acumulado
Discordo 5 4.8 4.8 4.8
Nem concordo nem discordo 4 3,8 3,8 8,6
Concordo 28 26,7 26,7 35,2
Concordo totalmente 68 64,8 64,8 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa
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A maioria absoluta dos respondentes indicou que concorda ou concorda
totalmente que a taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a decisdo de
comprar um veiculo novo, pois 91,4% dos respondentes reconhecem a importancia
da taxa de juros no processo de decisdo de compra dos veiculos novos em Belo
Horizonte e regiéo.

Apenas 4,8% dos respondentes disseram que discordam da afirmacdo e

nenhum respondente discordou totalmente do item.

Estes dados direcionam a percepcdo dos clientes analisados quanto a
importancia da taxa de juros no processo decisério de compra de veiculos novos e,
especialmente, quanto a representatividade que a taxa de juros tem na orientacao
de compra. O desvio-padrdo encontrado nos respondestes desta pergunta foi
relativamente baixo, o que demonstra a grande concentracdo dos individuos com a

mesma percepcao sobre a afirmativa apresentada.

Tabela 11 — Pergunta 3: O prazo para pagamento do financiamento é
muito importante para a tomada de decisdo da compra do veiculo

novo?
Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 3 2,9 2,9 2,9
Discordo 5 4,8 4,8 7,6
Nem concordo nem discordo 24 22,9 22,9 30,5
Concordo 33 31,4 31,4 61,9
Concordo totalmente 40 38,1 38,1 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

Seguindo a mesma percepcao dos individuos quanto a importancia da taxa de
juros no processo de decisdo de compra de veiculos novos, 38% dos respondentes
disseram que concordam totalmente que o prazo para pagamento do financiamento
€ muito importante para a tomada de decisdo de compra de veiculo novo. 69,5% dos
respondentes concordam ou concordam totalmente com a afirmativa; e 22,9% nao

concordaram e nem discordaram deste item.
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Na analise da pergunta 3, apurou-se que 7,6% dos individuos disseram que
discordam ou discordam totalmente que o0 prazo para pagamento dos
financiamentos ndo é importante. Tal percepcéao retrata que os consumidores estédo
preocupados com prazos adequados para a realizagdo do pagamento. Chama a
atencdo o fato de que apenas 2,9% dos individuos disseram que discordam

totalmente da afirmacéo sobre o prazo de pagamento do financiamento.

Quando se analisam as trés primeiras perguntas, observa-se que O0s
consumidores pesquisados ndo estdo preocupados ou ddo pouca importancia ao
valor das parcelas que irdo pagar. A atencdo dos consumidores entrevistados esta
nas taxas de juros cobradas pelas instituicbes financiadora dos bens e também no

prazo para o pagamento da divida assumida.

Com base no questionario aplicado, ndo se pode afirmar que é mais

importante um prazo menor ou maior para pagamento da divida assumida, mais sim

7

que este item € importante na hora de tomar a decisdo de compra. Para um
individuo, um prazo de pagamento maior € o mais adequado, enquanto para outro o

mais importante é liquidar rapidamente a divida contraida.

Tabela 12 — Pergunta 4: Quando as taxas, 0s prazos e as condi¢cdes
de pagamento néo estdo adequados para 0 meu padréo de
rendimento ou saléario, deixo a desejada compra do veiculo novo para
outro momento mais apropriado?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 2 1,9 1,9 1,9
Discordo 3 2,9 2,9 4.8
Nem concordo nem discordo 4 3,8 3,8 8,6
Concordo 23 21,9 21,9 30,5
Concordo totalmente 73 69,5 69,5 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

Concordam ou concordam totalmente que quando as taxas, 0S prazos e as
condicbes de pagamento ndo estdo adequados a seu padrao de rendimento ou

salario,91,4% dos entrevistados deixam a desejada compra para outro momento
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mais adequado, 0 que mostra que 0s consumidores sSd0 mais racionais em suas
compras e que as emocdes estariam relativamente controladas na hora de decidir
sobre a aquisicdo de um veiculo novo. Apenas 1,9% dos respondentes disse que

discorda totalmente da afirmacao e 2,9% disseram que apenas discordam do item.

Pela analise dos dados apresentados nas quatro primeiras perguntas,
identifica-se que os consumidores de veiculos novos estdo mais preocupados e
mais observadores quanto a influéncia dos fatores financeiros prazo, juros e
condicdes de pagamento na hora de realizarem suas compras. Neste caso, a
compra de veiculos novos. Isso demonstra que 0s consumidores pesquisados
adotam atitudes mais racionais e menos emocionais na hora de comprar um veiculo

zero quilémetro.

Tabela 13 — Pergunta 5: O maximo admitido para o meu
endividamento com financiamentos de veiculos novos é de 30% dos
meus rendimentos ou salario?

Percentual
Resposta Frequéncia [ Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 5 4,8 4,8 4,8
Discordo 13 12,4 12,4 17,1
Nem concordo nem discordo 13 12,4 12,4 29,5
Concordo 37 35,2 35,2 64,8
Concordo totalmente 37 35,2 35,2 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

A partir da pergunta 5, a analise concentra-se em identificar o comportamento
dos consumidores diante da possibilidade de compra de veiculos novos. Dos
respondentes, 70,4% disseram que o maximo admitido para seu endividamento com
financiamento de veiculos novos é de 30% dos seus rendimentos ou salario. No
entanto, uma parcela significativa da amostra, 17,1%, declarou que compromete
mais de 30% da sua renda com a aquisicdo de veiculos novos. Para estes
consumidores, a aquisicdo de um veiculo novo é de grande importancia em sua

cesta de produtos de consumo.
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E importante ressaltar que quando um consumidor assume a condigdo de
comprometer mais de 30% da sua renda com a aquisicdo de um produto ele esta
assumindo maior risco quanto a possibilidade de manter os demais itens que
estariam presentes em sua vida. Isso implica numa discusséo que nao esta presente
neste trabalho sobre o nivel de gastos mensais relacionados a cada individuo e a

responsabilidade que ele teria sobre os mesmo.

Tabela 14 — Pergunta 6: Se tenho alguma prestacdo a pagar em
func&o de outra compra de veiculo novo realizada anteriormente,
dificilmente realizo nova compra a prazo?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 5 4.8 4.8 4.8
Discordo 9 8,6 8,6 13,3
Nem concordo nem discordo 11 10,5 10,5 23,8
Concordo 37 35,2 35,2 59,0
Concordo totalmente 43 41,0 41,0 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da Pesquisa

Apurou-se que 76,2% dos individuos pesquisados concordam ou concordam
totalmente com o conteddo da pergunta, o que significa que a maioria dos
respondentes ndo estdo dispostos a assumir um novo financiamento de veiculo zero

quildmetro com outro financiamento em andamento.

Na outra ponta, 13,3% dos respondentes estariam dispostos a assumir novo
financiamento. Neste cenario, estes individuos estariam dispostos a assumir maior

risco quanto a solvéncia, isto é, a capacidade de pagamento, em funcdo das

aquisicoes realizadas.

Os dados abstraidos desta pergunta direcionam para a condicdo de o0s
consumidores de veiculos novos apresentarem comportamento mais conservador

guanto a assumir endividamento diante desta possibilidade de consumo.
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Tabela 15 — Pergunta 7: Quando realizo um financiamento para a
aguisicao de veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo
apenas 0s meus rendimentos ou salério?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 15 14,3 14,3 14,3
Discordo 21 20,0 20,0 34,3
Nem concordo nem discordo 8 7,6 7,6 41,9
Concordo 25 23,8 23,8 65,7
Concordo totalmente 36 34,3 34,3 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

A maioria dos respondentes concorda ou concorda totalmente com o conceito

desta pergunta, totalizando 58,1%. Apesar de uma variagcdo maior nas respostas,

ainda assim € um percentual significativo da amostra. Outros 48,6% dos individuos

disseram que discordam ou discordam totalmente deste item.

E correto afirmar que obteve-se uma amostra significativa de percepgdes

referentes a esta pergunta nas duas extremidades do questionario, ou seja, pessoas

gue concordam ou discordam com a pergunta apresentada. Apenas 7,6% dos

respondentes ndo apresentaram suas opinidées em relacao a este item.

Tabela 16 — Pergunta 8: O financiamento somente deve ser utilizado
para comprar bens duraveis, como automoveis novos e casas?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 3 2,9 2,9 2,9
Discordo 18 17,1 17,1 20,0
Nem concordo nem discordo 24 22,9 22,9 42,9
Concordo 30 28,6 28,6 71,4
Concordo totalmente 30 28,6 28,6 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

Dos 105 individuos pesquisados, 60 concordam ou concordam totalmente

com desta pergunta, o que representa que 57,2% deles apresentam a percepcao de
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que os financiamentos somente devem ser utilizados para comprar bens duraveis,
como automéveis novos e casas. No entanto, 20% dos respondentes discordam ou
discordam totalmente do item, o que significa que também usufruem do
financiamento para a aquisicdo de produtos de menor valor, como eletrodomésticos,
viagens, etc. Um percentual significativo de respondentes n&o concorda e nem

discorda, reunindo 24 pessoas, 0 que representa 22,9% do total de respondentes.

Tabela 17 — Pergunta 9: Sempre prefiro comprar veiculos novos a
prazo a comprar a vista?

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 27 25,7 25,7 25,7
Discordo 32 30,5 30,5 56,2
Nem concordo nem discordo 25 23,8 23,8 80,0
Concordo 15 14,3 14,3 94,3
Concordo totalmente 6 5,7 5,7 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

Apurou-se que 56,2% dos respondentes discordam ou discordam totalmente
do item e que 23,8% nao concordam e nem discordam. Apenas 20,0% dos
respondentes concordam ou concordam totalmente com o conteudo da pergunta.
Assim, os consumidores de veiculos novos entrevistados preferem comprar estes

bens duraveis a vista. No entanto, existe o fator limitador, que é a renda, item

amplamente discutido no referencial tedrico deste trabalho.

Tabela 18 — Pergunta 10: Se eu tiver recursos para comprar a vista,
mas a taxa de juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a
de mercado, ou a de minhas aplicacdes financeiras, prefiro comprar a

prazo do que avista

Percentual
Resposta Frequéncia | Percentual | Val. Percentual Acumulado
Discordo totalmente 20 19,0 19,0 19,0
Discordo 22 21,0 21,0 40,0
Nem concordo nem discordo 9 8,6 8,6 48,6
Concordo 17 16,2 16,2 64,8
Concordo totalmente 37 35,2 35,2 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa
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Esta pergunta visou identificar nos individuos o conhecimento que eles
possuem sobre o mercado financeiro e a possibilidade de maximizar a utilizacdo dos
seus recursos na aquisicdo de bens e servicos. E certo que se a taxa de juros do
mercado fosse superior a taxa de juros cobradas no financiamento de veiculos
novos, financeiramente, seria mais interessante para o consumidor adquirir seu bem

duravel financiado, pois ganharia a variacdo entre as duas taxas.

Responderam que discordam ou discordam totalmente desta questdo, 40,0%,

contra 51,4% que disseram que concordam ou concordam totalmente com este item.

Pode-se inferir sobre este item que boa parte dos consumidores possui
conhecimento e, principalmente discernimento sobre a aplicacdo e utilizacdo de
seus recursos. No entanto, ndo se pode descartar que parcela significativa de
consumidores de veiculos novos ndo desenvolveu ou simplesmente ndo revela tal
percepcdo. Para as 42 pessoas identificadas nesta condicdo as compras sdo mais
importantes que os possiveis retornos financeiros que poderiam ter em fungéo da

maximizacédo e do controle da utilizagéo de seus recursos.

4.2 Analise de cruzamento da faixa de renda, concessionarias pesquisadas,
sexo dos respondentes, idade dos respondentes e localizacdo dos

consumidores

Tabela 19 - Concessionaria versus Faixa de renda

Faixa de renda

ATE DE R$1.001,00 | DE R$2.501,00 | DE R$4.001,00 ACIMA DE
R$1.000,00 A R$2.500,00 A R$4.000,00 A R$6.500,00 R$6.501,00
Total
FIAT 4 9 10 3 9 35
FORD 1 12 8 6 8 35
GM 2 13 7 4 9 35
Total 7 34 25 13 26 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Foram selecionadas trés concessionarias na regido de Belo horizonte: FIAT,
GM e FORD. Foram entrevistados 105 individuos, selecionados com base em
amostra nao probabilistica, sendo distribuidas 35 pessoas para cada uma das
unidades de pesquisa.

As trés concessionarias apresentam, basicamente, 0 mesmo nivel de renda
para seus consumidores. Com renda de até R$4.000,00, as concessionarias FIAT,
FORD e GM apresentaram 23, 21 e 22 respondentes, respectivamente; com renda
superior a R$4.001,00 observou-se 12 na FIAT, 14 na FORD e 13 na GM. Com base
nestes dados, ndo se pode afirmar que os consumidores com maior ou menor poder
aquisitivo procuram especificamente uma das concessionarias apresentadas. Na
menor escala de renda, chama atencéo o fato de 4 dos 7 individuos identificados
estarem relacionados a concessionaria FIAT. Na maior faixa de renda, acima de
R$6.501,00, praticamente todas as concessionarias apresentaram o mesmo numero
de respondentes.

Tabela 20 - Faixa de renda

Percentual

Faixa de Renda Frequéncia | Percentual | Val. Percentual acumulado
ATE R$1.000,00 7 6,7 6,7 6,7
DE R$1.001,00 A 34 324 32,4 39,0
R$2.500,00
DE R$2.501,00 A 24 229 229 61,9
R$4.000,00
DE R$4.000,00 A 13 12,4 12,4 74,3
R$6.500,00
ACIMA DE R$6.501,00 27 25,7 25,7 100,0
Total 105 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa

Apurou-se maior concentracdo de pessoas com interesse em adquirir um
veiculo zero na faixa compreendida entre R$1.001,00 e R$2.500,00. Dos 105
respondentes, 34 situam-se nesta faixa de renda, seguid0-se uma relevante
populacdo entre R$2.501,00 e R$4.000,00 e acima de R$6.501,00. Estas duas
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categorias somadas representam mais de 50% da amostra, sendo que 74,3% dos
individuos pesquisados possuem renda até R$6.500,00 e apenas 25,7% apresentam
renda superior a R$6.501,00.

A tabela 20 revela a existéncia de uma populacdo de aproximadamente 7%
com renda inferior a R$1.000,00. Este fato chama a atencéo por tratar este trabalho
da aquisicio de um bem de consumo duravel e com valor de aquisicao
relativamente elevado para os padrées da populacéo brasileira.

Tabela 21 - Sexo do respondente versus Faixa de renda

Faixa de renda
SEXO ATE DE R$1.001,00 | DE R$2.501,00 | DE R$4.001,00 ACIMA DE
R$1.000,00 A R$2.500,00 A R$4.000,00 A R$6.500,00 R$6.501,00 Total
Masculino 2 15 12 7 18 54
Feminino 5 19 13 6 8 51
Total 34 25 13 26 105

Fonte: Dados da pesquisa

E interessante observar a distribuicdo da participacdo homens e mulheres no
escopo deste trabalho. Praticamente, a representatividades de cada genero no
contexto examinado foi igual, com pequena vantagem para o sexo masculino: 54%
contra 51% do sexo feminino. A tabela 21 mostra que a maior concentracdo do sexo
feminino estd na faixa de renda de até R$4.000,00. Os homens ganham maior
representatividade na renda acima deste valor. Até a faixa de renda de R$4.000,00
as mulheres representam 56% dos respondentes e os homens, 44%. Na faixa de
renda superior a R$4.000,00, esta situacdo se inverte, sendo 36% das mulheres

contra 64% dos homens.

Neste contexto, ainda é importante observar que dos respondentes com
renda inferior a R$1.000,00 mais de 70% s&o do sexo feminino, o que remetem a
uma reflexdo sobre a renda das mulheres em comparagcdo com a renda dos
homens. Conforme identificado no escopo deste trabalho, os homens ainda séo
maioria na intencdo de compra destes produtos e, conforme informacdes obtidas

das analises dos respondentes, também possuem a maior participacdo nas faixas de
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renda mais elevadas. Na faixa de renda superior da R$6.501,00, os homens

representam aproximadamente 70% da amostra de individuos.

Tabela 22 - Sexo do respondente versus Nome da
concessionaria

SEXO Nome da concessionaria
FIAT FORD GM Total
Masculino 15 16 23 54
Feminino 20 19 12 51
Total 35 35 35 105

Fonte: Dados da pesquisa

A analise da distribuicdo dos possiveis consumidores de veiculos novos em

Belo Horizonte segundo sexo revela que nas concessionarias FIAT e FORD ha

maior concentracdo de mulheres do que de homens: Nestas duas concessionarias,

mais de 55% dos respondentes sdo mulheres. No entanto, na concessionaria GM

esta participacao se inverte: 66% de homens contra 34% de mulheres. Levando em

consideracdo o escopo deste trabalho, ressalta-se a maior importancia das marcas

FIAT e FORD para o publico feminino e da marca GM para o publico masculino.

Tabela 23 - Idade do respondente versus Faixa de renda

Faixa de - Faixa de renda
idade ATE DE R$1.001,00 | DE R$2.501,00 | DE R$4.001,00 | ACIMA DE
R$1.000,00 A R$2.500,00 | A R$4.000,00 [ A R$6.500,00 | R$6.501,00 | Total
19-29 07 13 09 02 02 33
30-39 00 11 03 04 09 27
40 - 49 00 08 11 03 10 32
50 - 59 00 01 02 04 04 11
60— 70 00 01 00 00 01 02
Total 07 34 25 13 26 105

Fonte: Dados da pesquisa

Do total de 105 respondentes, 88 encontram-se na faixa etaria de 19 a 49

anos, o que representa 78% da amostra.

Quando se analisam os dados referentes a idade e a faixa de renda em que

eles se encontram, observa-se que a maior parte esta representada pela faixa de
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idade compreendida entre 19 e 29 anos, com 33 respondentes e todos com renda
na faixa abaixo de R$1.000,00. Outro ponto relevante foi a concentragédo de
individuos nas faixas de renda de R$1.001,00 a R$2.500,00 e de R$2.501,00 a
R$4.000,00: dos 33 individuos observados, 22 encontravam-se nesta faixa de idade,

representando aproximadamente 67%.

A segunda faixa de idade de respondentes mais relevante foi aquela
compreendida entre 40 e 49 anos: dos 27 individuos identificados, 11 encontravam-
se na faixa de renda compreendida entre R$1.001,00 e R$2.500,00 e 9 na faixa de
renda superior a R$6.501,00.

A maior concentragcdo de pessoas que informaram rendimentos mensais

superiores a R$6.501,00 esté situada na faixa etaria de 30 a 49 anos

Tabela 24 - Idade do respondente versus Nome da concessionéaria

Faixa de idade Nome da Concessionéria

FIAT FORD GM Total
19-29 15 07 11 33
30-39 07 11 09 27
40 - 49 12 12 08 32
50 - 59 01 05 05 11
60 — 70 00 00 02 02
Total 35 35 35 105

Fonte: Dados da pesquisa

O publico mais jovem (até 40 anos) foi identificado nas concessionarias FIAT
e GM, totalizando 35 respondentes. Na FIAT, foram identificadas 15 pessoas com

idade abaixo de 29 anos e na concessionaria GM, 11.

Praticamente 100% dos individuos identificados na concessionaria FIAT,
possuem idade inferior a 49 anos. A segunda concessionaria com o perfil mais
“jovem” foi a FORD, com 86% do total de respondentes, seguido pela GM com 80%

deste total.
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As informacdes obtidas dos questionarios dos respondentes direcionam o
perfil do consumidor de veiculos zero em Belo Horizonte para uma faixa etéria de

até 49 anos de idade. Apenas 12% das pessoas possuiam idade superior a 50 anos.

Neste trabalho, a concessionaria identificada com o perfil de cliente com idade
mais avangada foi a GM, mesmo com uma representatividade significativa de

possiveis compradores com idade inferior a 49 anos.

Neste topico, que envolve a faixa etaria dos consumidores e sua relagdo com
as concessionarias, verifica-se forte tendéncia de os individuos realizarem o sonho

do carro “zero quildbmetro” antes dos 49 anos de idade.

Tabela 25 - Cidade de residéncia versus Nome da
concessionaria

Cidade de Residéncia Nome da concessionéria
FIAT FORD GM Total
Betim 0 0 1 1
Belo Horizonte 30 34 26 89
Contagem 2 0 3 5
Matozinhos 1 0 0 1
Nova Lima 1 0 3 4
Ouro Preto 0 0 2 2
Sete Lagoas 0 1 0 1
Venda Nova 1 0 0 1
Total 35 35 35 105

Fonte: Dados da pesquisa

Quando se avaliam as origens dos compradores de veiculos novos em cada
uma das concessionarias, verifica-se pouca participacdo de clientes de outras
cidades em comparacdo com Belo Horizonte. Na concessionaria FORD,
praticamente 100% dos individuos sdo da cidade de Belo Horizonte. Dentre as
concessionarias pesquisadas, apenas a GM apresenta participacdo mais elevada de
pessoas de outras cidades, com destaque para Contagem e Nova Lima. Em
nenhuma das concessionarias pesquisadas foram identificados clientes de cidades

com distancias superiores a 100 quildmetros da Capital mineira.
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4.3 Analise dos cruzamentos das faixas de renda com as perguntas do

guestionario aplicado aos respondentes

Nesta etapa da analise dos dados, procedeu-se a comparacao das respostas
dos entrevistados as perguntas de 1 a 10 com as faixas de renda em que se situam,
para identificar se uma ou outra faixa tem a caracteristica de direcionar determinada

resposta, inclusive quanto a sua constancia.

Tabela 26 - Faixa de renda versus pergunta 1 do questionario

O valor das parcelas a serem pagas mensalmente é mais importante
que o valor total do financiamento?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente | Discordo | nem discordo Concordo totalmente Total
Até R$1.000,00 1 3 1 2 0 7
De R$1.001,00 a 8 10 9 3 4 34
R$2.500,00
De R$2.501,00 a 7 9 5 0 3 24
R$4.000,00
De R$4.001,00 a 3 5 3 2 0 13
R$6.500,00
Acima de R$6.501,00 10 8 3 5 1 27
Total 29 35 21 12 8 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apurou-se que 35 dos 105 respondentes discordam e que 29 discordam
totalmente com o conteudo da pergunta. Somando os dois itens, chega-se a uma
representatividade de 54 individuos que discordam ou discordam totalmente da
pergunta. Ressalta-se que 52,94% dos respondentes na faixa de renda de
R$1.001,00 a R$2.500,00 discordam ou discordam totalmente do questionamento
realizado. Na faixa de renda de R$2.501,00 a R$4.000,00 e na acima de
R$6.501,00, este percentual de discordantes é ainda maior, 67%. Na faixa de renda
de R$4.001,00 a R$6.500,00, 62% aproximadamente também apresentam a mesma

percepgao.
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Quando se avaliam os respondentes que concordam totalmente com a
afirmacdao, dos 8 identificados 4, ou seja 50%, estao situados na faixa de renda entre
R$1.001,00 e R$2.500,00. Isso representa que quanto menor a renda maior a
importancia das parcelas no momento de tomada de decisdo sobre a aquisicdo de

um bem ou servico.

Tabela 27 - Faixa de renda versus pergunta 2 do questionario

O prazo para pagamento do financiamento € muito importante

para a tomada de decisdo da compra do veiculo novo?

Faixa de Renda Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente Discordo discordo Concordo | totalmente | Total

Até R$1.000,00 0 0 3 4 0 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 0 0 9 10 15 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 2 1 7 4 10 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 0 0 2 6 5 13
Acima de R$6.501,00 1 4 3 9 10 27
Total 3 5 24 33 40 105

Fonte: Dados da pesquisa

Poucos individuos discordam ou discordam totalmente com o contetudo da
pergunta. A grande maioria concorda ou concorda totalmente que o prazo para o
pagamento do financiamento € muito importante para a tomada de decisao sobre a
compra do veiculo novo. Dos 105 respondentes, 73% apresentam esta percepcao
de concordancia. Das pessoas identificadas que concordam totalmente com a
pergunta, 37,5% estdo identificados na faixa de renda entre R$1.001,00 e
R$2.500,00.

Uma quantidade interessante de respondentes que concordam ou concordam
totalmente com a pergunta esta situada na faixa de renda acima de R$6.500,00:
26%.
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A taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a
Faixa de renda decisdo de comprar um veiculo novo?
Nem concordo Concordo
Discordo | nem discordo Concordo totalmente Total
Até R$1.000,00 1 0 1 5 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 2 2 13 17 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 0 1 6 17 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 0 0 3 10 13
Acima de R$6.501,00 2 1 5 19 27
Total 5 4 28 68 105

Fonte: Dados da pesquisa

Dos respondentes, 65% concordam totalmente com o conteudo da pergunta.

Se juntarmos a estes respondentes aqueles que concordam, 91,43% apresentam a

mesma opinido de concordancia ou total concordancia com a pergunta. Isso significa

gue tanto as pessoas com menor poder de compra quanto as de maior poder de

compra estdo preocupados com os juros cobrados no financiamento dos seus bens

de consumo. Cabe destacar que nenhum respondente discordou totalmente desta

pergunta.

Tabela 29 - Faixa de renda versus pergunta 4 do questionario

Faixa de renda

Quando as taxas, 0s prazos e as condi¢fes de pagamento ndo
estdo adequados para 0 meu padréo de rendimento ou salério,

deixo a desejada compra do veiculo novo para outro momento

mais apropriado?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente Total
Até R$1.000,00 0 0 1 1 5 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 1 3 2 8 20 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 0 0 0 5 19 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 1 0 0 4 8 13
Acima de R$6.501,00 0 0 1 5 21 27
Total 2 3 4 23 73 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Dos 105 respondentes, 96 concordam ou concordam totalmente com o
conteudo da pergunta.

Os respondentes identificados na faixa de renda acima de R$6.501,00 s&o os
gue mais apresentam esta percepcdo. Dos 27 respondentes desta categoria, 26
concordam ou concordam totalmente e nenhum respondente desta faixa de

rendimento discorda ou discorda totalmente da pergunta.

Tabela 30 - Faixa de renda versus pergunta 5 do questionario

O méximo admitido para o0 meu endividamento com
financiamentos de veiculos novos é de 30% dos meus

rendimentos ou salario?

Discordo Nem concordo Concordo
totalmente | Discordo | nem discordo | Concordo | totalmente Total
Até R$1.000,00 1 1 3 1 7
De R$1.001,00 A R$2.500,00 0 4 5 13 12 34
De R$2.501,00 A R$4.000,00 1 2 5 7 9 24
De R$4.001,00 A R$6.500,00 1 0 1 6 5 13
Acima de R$6.501,00 2 6 1 8 10 27
Total 5 13 13 37 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Em média, 70% dos respondentes concordam ou concordam totalmente com
0 contetdo da pergunta. Esta alta concordancia estéa presente em todas as faixas de

renda, com percentuais de individuos que concordam ou concordam totalmente
acima de 67%.

Neste contexto, identifica-se que as pessoas estariam centradas em nao

deixar que os endividamentos consumam a maior fatia dos seus rendimentos.
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Faixa de renda

Se tenho alguma prestagéo a pagar em fungéo de outra compra

de veiculo novo realizada anteriormente, dificilmente realizo

nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo Concordo | totalmente | Total
Até R$1.000,00 0 1 1 2 3 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 1 3 2 12 16 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 1 1 3 9 10 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 1 0 1 5 6 13
Acima de R$6.501,00 2 4 4 9 8 27
Total 5 9 11 37 43 105

Fonte: Dados da pesquisa

Identificou-se que a maioria dos respondentes também concorda ou concorda

totalmente com o conteddo da questao.

Em média, 76% dos respondentes apresentam esta percepcdo. Em todas as

faixas de renda, ocorrem percentuais superiores a 71%, com excecdo dos

respondentes

identificados na faixa de

renda superior a R$6.501,00, que

representam aproximadamente 62%. Alias, é nesta faixa de renda que se encontra a

maior proporcado de individuos que discordam ou discordam totalmente da questéao.

Apenas uma pequena parcela da populagédo pesquisada, 13,3%, discorda ou
discorda totalmente da pergunta realizada.
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Quando realizo um financiamento para a aquisicao de veiculo
novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas os meus
rendimentos ou salario?
Faixa de renda Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente Total

Até R$1.000,00 1 3 1 2 0 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 2 6 3 9 14 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 4 6 0 5 9 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 2 3 2 2 4 13
Acima de R$6.501,00 6 3 2 7 9 27
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa

Observa-se que os individuos na faixa de renda compreendida entre
R$1.001,00 e R$2.500,00 sé&o os que mais observam as condi¢cdes de pagamento

da familia para a aquisicdo de um veiculo novo.

No escopo dos individuos pesquisados, aqueles identificados na faixa de
renda compreendida entre R$2.501,00 e R$4.000,00 sdo 0S que menos se

preocupam com renda familiar, correspondente a 42%.

Com excecdo das pessoas identificadas na faixa de renda abaixo de

R$1.000,00, em todas as demais faixas a maior representatividade dos

respondentes referente a pergunta nimero sete, concorda ou concorda totalmente
com a questéo.
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O financiamento somente deve ser utilizado para comprar bens
duraveis, como automoéveis novos e casas?
Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo Concordo | totalmente | Total

Até R$1.000,00 0 1 2 2 2 7
De R$1.001,00 A R$2.500,00 2 4 7 12 9 34
De R$2.501,00 A R$4.000,00 0 7 7 4 6 24
De R$4.001,00 A R$6.500,00 0 1 3 6 3 13
Acima de R$6.501,00 1 5 5 6 10 27
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apesar de uma parcela significativa, de 24 pessoas, ndo concordar e nem

discordar do conteddo da pergunta, a grande maioria dos respondentes, 57,14%,

concorda ou concorda totalmente. A faixa de renda que apresenta o maior perfil de

concordancia com a pergunta esta situada entre R$4.001,00 e R$6.500,00, com

69,23%.

A faixa de renda que apresenta o maior percentual de individuos discordantes
esta compreendida entre R$2.501,00 e R$4.000,00.

Tabela 34 - Faixa de renda versus pergunta 9 do questionario

Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo do que a vista?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente | Discordo | nem discordo | Concordo | totalmente Total

Até R$1.000,00 1 3 1 2 0 7
De R$1.001,00 A R$2.500,00 11 12 5 4 2 34
De R$2.501,00 A R$4.000,00 5 7 10 0 2 24
De R$4.001,00 A R$6.500,00 3 1 3 6 0 13
Acima de R$6.501,00 7 9 6 3 2 27
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Apurou-se 56,19% dos respondentes discordam ou discordam totalmente com
0 contetdo da pergunta. Esta percepcao é observada em todas as faixas de renda,
com destaque a de renda R$1.001,00 a R$2.500,00, em que 67,65% dos
respondentes discordam ou discordam totalmente.

Nesta amostragem, apenas os individuos pertencente a faixa de renda
compreendida entre R$4.001,00 e R$6.500,00 tém maior representatividade de
concordancia com o conteudo desta pergunta, 46%.

Tabela 35 - Faixa de renda versus pergunta 10 do questionario

Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de juros
aplicada na compra de veiculo novo for inferior & de mercado ou
a de minhas aplicagdes financeiras, prefiro comprar a prazo a

comprar a vista?

Faixa de renda
Nem

concordo
Discordo nem Concordo

totalmente Discordo discordo Concordo | totalmente | Total

Até R$1.000,00 2 2 1 0 2 7
De R$1.001,00 a R$2.500,00 3 9 2 7 13 34
De R$2.501,00 a R$4.000,00 7 5 4 1 7 24
De R$4.001,00 a R$6.500,00 1 3 0 4 5 13
Acima de R$6.501,00 7 3 2 5 10 27
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Esperava-se maior concordéancia de pessoas com a faixa de renda maior,
especialmente aquelas situadas acima de R$6.501,00. No entanto, praticamente em
todas as faixas ocorreu uma propor¢cdo muito parecida de respondentes que
discordam e discordam totalmente com o conteudo da pergunta, em comparacao

com a proporcao de pessoas que concordam e concordam totalmente.

Exceto para a faixa de renda de R$2.501,00 a R$4.000,00, em que a maioria
dos respondentes discorda ou discorda totalmente, em todas as demais faixas a

maior representatividade dos respondentes estad na concordancia ou na total
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novaos,

independentemente da renda que apresentam, possuem o minimo de conhecimento

e sentimento de ganhos que o mercado financeiro pode lhes proporcionar.

4.4 Analise dos cruzamentos do sexo dos respondentes com as perguntas do

guestionério aplicado

Tabela 36 - Sexo do respondente versus pergunta 1 do questionario

O valor das parcelas a serem pagas mensalmente é mais importante que o valor

total do financiamento?

SEXO
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 13 18 14 6 3 54
Feminino 16 17 7 6 51
Total 29 35 21 12 105

Fonte: Dados da pesquisa

Praticamente a mesma quantidade de homens e mulheres apresenta a

mesma discordancia ou discordancia total sobre o conteddo da pergunta. Quanto

aos aspectos de concordancia ou total concordancia, apurou-se pequena variagao a

maior neste quesito para as mulheres.

Um item chama a atencéo na analise desta comparacao: o dobro de pessoas

do sexo masculino (14 individuos) ndo emitiu opinido sobre o assunto. Ou seja, nem

concorda e nem discorda. Apenas 7 mulheres apresentaram esta percepcao em

relacdo a este item.
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Tabela 37 - Sexo do respondente versus pergunta 2 do questionario

O prazo para pagamento do financiamento é muito importante para a tomada
SEXO de decisdo da compra do veiculo novo?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 1 4 11 17 21 54
Feminino 2 1 13 16 19 51
Total 3 5 24 33 40 105

Fonte: Dados da pesquisa

Ambos o0s sexos apresentam, basicamente, a mesma proporcdo de
concordancia e total concordancia com o contetdo da pergunta em funcao da suas
representatividades no grupo total de respondente. Portanto, ndo ha diferenca de

percepcao entre os sexos feminino e masculino em relacdo a este item.

Tabela 38 - Sexo do respondente versus pergunta 3 do questionario

A taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a decisao de comprar um
SEXO veiculo novo?
Nem concordo Concordo
Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 12 36 54
Feminino 16 32 51
Total 28 68 105

Fonte: Dados da pesquisa

A mesma quantidade de pessoas do sexo masculino e do sexo feminino

apresentou a mesma percepcdo sobre o conteido da pergunta, com um numero

maior de homens com percepcdo de total concordancia e um numero maior de

mulheres apresentando a concordéncia sobre o assunto.

Os discordantes ndo foram representativos para analise do sexo em relagéo a

este item.
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Tabela 39 - Sexo do respondente versus pergunta 4 do questionario

Quando as taxas, 0s prazos e as condicGes de pagamento ndo estdo adequados
para o meu padrao de rendimento ou salario, deixo a desejada compra do veiculo
SEXO novo para outro momento mais apropriado?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total

Masculino 0 1 3 15 35 54
Feminino 2 2 1 8 38 51
Total 2 3 4 23 73 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apesar da pequena variagdo na proporcéo dos respondentes com relacao os
sexos masculino e feminino, o primeiro apresenta vantagem na quantidade de

individuos que concordam e concordam total mente com a questao.

No quesito discordo totalmente, 100% dos respondentes eram mulheres e na
percepcdo discordam, mesmo que imaterial o nimero de respondentes, 0 sexo
feminino representa o dobro da amostra masculina.

Para esta pergunta em questdo, homens e mulheres apresentam
basicamente a mesma opinido em relacdo a concordancia e a total concordancia.

Quanto a discordancia, as mulheres sdo mais direcionadas para esta percepcao.

Tabela 40 - Sexo do respondente versus pergunta 5 do questionario

O méaximo admitido para o0 meu endividamento com financiamentos de veiculos novos
SEXO € de 30% dos meus rendimentos ou salério
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 2 5 9 22 16 54
Feminino 3 8 4 15 21 51
Total 5 13 13 37 37 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Mulheres e homens apresentam a mesma percepc¢do de concordancia e total
concordancia com a pergunta. Assim como na pergunta anterior, as mulheres

representam maior participacdo na discordancia e na total discordancia com o item.

Tabela 41 - Sexo do respondente versus pergunta 6 do questionario

Se tenho alguma prestacéo a pagar em funcéo de outra compra de veiculo novo
SEXO realizada anteriormente, dificilmente realizo nova compra a prazo?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 4 6 6 21 17 54
Feminino 1 3 5 16 26 51
Total 5 9 11 37 43 105

Fonte: Dados da pesquisa

A maioria dos respondentes que concordavam ou concordavam totalmente é
constituida de mulheres e a maioria dos respondentes que discordavam ou
discordavam totalmente é de homens. Assim, os homens estdo mais propensos a

assumir novos riscos no caso de compra de veiculos novos.

Tabela 42 - Sexo do respondente versus pergunta 7 do questionario

Quando realizo um financiamento para a aquisi¢éo de veiculo novo,
observo a renda familiar total, e ndo apenas 0os meus rendimentos ou
salario?
SEXO Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente Discordo discordo Concordo totalmente Total
Masculino 11 14 4 13 12 54
Feminino 4 7 4 12 24 51
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa
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A maioria dos respondentes que concordam ou concordam totalmente é
constituida de mulheres e a maioria dos respondentes que discordam ou discordam

totalmente é de homens.
Relacionando o sexo dos respondentes com as perguntas aplicadas,

certamente esta questdo foi a que apresentou a maior distorcdo de opinido entre

homens e mulheres.

Tabela 43 - Sexo do respondente versus pergunta 8 do questionario

O financiamento somente deve ser utilizado para comprar bens
duraveis, como automdveis novos e casas?
SEXO Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente Discordo discordo Concordo | totalmente | Total
Masculino 2 11 9 16 16 54
Feminino 1 7 15 14 14 51
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

Quanto a forma de utilizacdo dos financiamentos, homens e mulheres
apresentam a mesma percepcdo referente a concordéancia com a questéao
apresentada. No entanto, na percepcao de discordancia a grande representatividade

é dos homens.

Tabela 44 - Sexo do respondente versus pergunta 9 do questionario

Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a vista?
SEXO Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 11 17 17 6 3 54
Feminino 16 15 8 9 3 51
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Quanto ao prazo vinculado a compra de veiculos novos, homens e mulheres
apresentam praticamente a mesma opinido sobre a discordancia a esta pergunta.
No entanto, as mulheres estdo mais sujeitas a comprar a prazo do que os homens,
sendo que 50% a mais de mulheres concordam com a questdo em que afirmam que
preferem comprar veiculos novos a prazo a comprar a vista. Praticamente 50% a
mais de individuos do sexo masculino opinaram que nem discordam e nem

concordam com a pergunta realizada.

Tabela 45 - Sexo do respondente versus pergunta 10 do questionario

Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de juros aplicada na compra
de veiculo novo for inferior a de mercado ou a de minhas aplica¢6es financeiras,
SEXO prefiro comprar a prazo a comprar a vista?
Discordo Nem concordo Concordo
totalmente Discordo nem discordo Concordo totalmente Total
Masculino 10 10 4 9 21 54
Feminino 10 12 5 8 16 51
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Os homens apresentam conhecimento mais apurado de financas do que as
mulheres. A maioria dos respondentes que concordam ou concordam totalmente
com a questdo é do sexo masculino e a maioria dos individuos que discordavam ou

discordavam totalmente é do sexo feminino.

4.5 Analise do cruzamento das perguntas aplicadas aos consumidores

No questionario aplicado aos individuos selecionados nas concessionarias,
além da identificacdo de cada um dos respondentes, por exemplo, sexo, faixa de
renda e bairro de residéncia, 10 perguntas, sendo que as perguntas de 1 a 5, tém
por objetivo avaliar a influéncia dos fatores financeiros na decisdo de compra de
veiculos novos em Belo Horizonte. JA as perguntas compreendidas entre 0s

nameros 6 e 10, inclusive, tém por objetivo avaliar o perfil destes respondentes
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como consumidores de veiculos novos. Estas informacgdes ja foram descritas no item

3.4 (Procedimentos para a coleta de dados) neste trabalho.

Nesta etapa da analise dos dados, procedeu-se a analise do cruzamento das
cinco primeiras perguntas com as cinco perguntas subsequentes do questionario,
com o0 objetivo de avaliar se existe alguma relacéo entre as perguntas que focam a
influéncia dos fatores financeiros com as perguntas direcionadas para identificar o
perfil dos respondentes. Assim, buscou-se identificar se um consumidor que
concorda que o valor das parcelas a serem pagas mensalmente € mais importante
que o valor do financiamento total também tem a mesma percepcdo, quanto
guestionado, por exemplo, se ele, tendo alguma prestacdo a pagar em funcéo de
outra compra de veiculo novo realizada anteriormente, dificilmente realizaria outra

compra a prazo.

Tabela 46 — pergunta 1 versus pergunta 6

Se tenho alguma prestagéo a pagar em funcéo de outra
compra de veiculo novo realizada anteriormente,

dificilmente realizo nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

O valor das Discordo totalmente 2 1 3 9 14 29
parcelas a serem piscordo 2 2 4 12 15| 35
pagas Nem concordo nem 1 3 3 7 8 22
mensalmente é discordo

mais importante - cordo 0 1 1 6 4l 12
que o valor total

do Concordo totalmente 0 2 0 3 2 7
financiamento?

Total? 5 9 11 37 43| 105

Fonte: Dados da pesquisa

Observou-se pouca relagcdo entre as duas perguntas. A maioria dos
consumidores que concordam ou concordam totalmente que dificilmente faria

compra a prazo de veiculo novo se ja tivessem realizado outra compra nesta
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condigdo anteriormente discordam ou discordam totalmente que o valor das parcelas
a serem pagas mensalmente é mais importante do que o valor do financiamento
total. Ou seja, 0os mesmos consumidores que dizem nao assumir novo
endividamento em funcdo de outro realizado anteriormente também estédo
preocupados, caso seja hecessario, com o valor a ser pago no financiamento total, e

nao com as parcela envolvidas na negociacao.

Tabela 47 — Pergunta 1 versus pergunta 7

Quando realizo um financiamento para a aquisi¢ao de
veiculo novo, observo a renda familiar total e ndo apenas

0s meus rendimentos ou salario?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo |totalmente | Total

O valor das Discordo 9 4 3 4 9 29

parcelas a serem totalmente

pagas Discordo 3 8 0 13 11 35

mensalmente é Nem concordo 0 6 3 6 7 22

mais importante nem discordo

que o valor total

Concordo 3 2 2 1 4 12
do financiamento?
Concordo 0 1 0 1 5 7
totalmente
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apenas um individuo concorda com o cruzamento das perguntas 1 e 7.
Também, verificou-se uma relacdo inversamente proporcional quanto a percepcao

de concordancia e discordancia dos dois topicos.
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O financiamento somente deve ser utilizado para comprar

bens duraveis, como automoveis novos e casas?

Nem
Discordo concordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo Concordo | totalmente | Total

O valor das Discordo 1 5 8 4 11 29
parcelas a serem totalmente
pagas Discordo 1 9 5 11 9 35
mensalmente & Nem concordo 0 4 7 7 4 22
mais importante nem discordo
que ovalortotal - cordo 1 0 1 5 5| 12
do financiamento?

Concordo 0 0 3 3 1 7

totalmente
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

bY

Os individuos que se preocupam quanto a utilizacdo dos financiamentos

apenas para a aquisi¢cdo de casas e veiculos novos (bens duraveis) também estao

preocupados com o valor total do financiamento, e ndo com as parcelas que serdo

pagas durante a vigéncia do contato.
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Tabela 49 — Pergunta 1 versus pergunta 9

Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a

vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

O valor das Discordo 13 2 10 2 2 29

parcelas a serem totalmente

pagas Discordo 8 15 6 5 1 35

mensalmente € o concordo 1 9 6 3 3 22

mais Importante nem discordo

que o valor total

Concordo 3 4 2 3 0 12
do

Concordo 2 2 1 2 0 7
financiamento?

totalmente
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa

Observa-se uma total integracéo de percep¢ao quando se relacionam as duas
perguntas. Os individuos que preferem comprar a vista sdo aqueles que também
dao importancia ao valor total do financiamento, e ndo ao valor das parcelas. Neste
sentido, estes consumidores estdo preocupados com o valor que irdo pagar pelo
bem ou servico, e ndo se o valor da parcela que iriam pagar cabe ou ndo em seu

bolso.

E importante observar que o mercado de consumo de bens duraveis tem a
percepcédo de que os consumidores estdo preocupados com o valor das parcelas e
se estas estdo dentro da sua capacidade de pagamento, independentemente do

prazo de liqguidagcéo do bem adquirido e do valor que seria pago por ele.
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Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de

juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de

mercado ou a de minhas aplicagdes financeiras, prefiro

comprar a prazo a comprar a vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

O valor das Discordo 9 4 1 4 11 29
parcelas a serem  totalmente
pagas Discordo 5 11 4 7 8 35
mensalmente & Nem concordo 3 3 3 3 10 22
mais importante nem discordo
que o valor total Concordo 2 1 1 3 5 12
do financiamento?

Concordo 1 3 0 0 3 7

totalmente
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apenas 27,62% dos respondentes apresentam a mesma percepc¢ao nas duas

guestdes, desde o aspecto de total discordancia até a total concordancia.

Tem-se uma quantidade maior de respondentes preocupados com o valor do

financiamento, e ndo com as parcelas, assim como ha uma quantidade maior de

pessoas com boas percepg¢des do direcionamento das aplicagdes de seus recursos.
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Se tenho alguma prestagéo a pagar em fungéo de outra

compra de veiculo novo realizada anteriormente,

dificilmente realizo nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

Ataxa de juros € Discordo 0 1 0 1 3 5
fator essencial na  Nem concordo 0 1 0 2 1 4
hora de tomar a nem discordo
decisdo de Concordo 1 2 3 10 12 28
comprar um

P Concordo 4 5 8 24 27 68
veiculo novo?

totalmente

Total 5 9 11 37 43 105

Fonte: Dados da pesquisa

A analise da segunda pergunta,
fatores financeiros pelos consumidores,

destes consumidores de veiculos novos,

focada na identificacdo da percepcédo dos

com a primeira, que visa identificar o perfil

revela total relacdo entre ambas.

Aproximadamente 70% dos consumidores que concordam ou concordam

totalmente que a taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a decisdo de

comprar um veiculo novo também apresentam a mesma percep¢do quanto a ndo

assumir novos endividamentos de compra de veiculos se estes ja tiverem algum em

andamento.
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Quando realizo um financiamento para a aquisicao de

veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas

0s meus rendimentos ou salario?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

Ataxa de juros é  Discordo 1 0 3 1 0 5
fator essencial na  Nem concordo 1 0 0 3 0 4
hora de tomar a nem discordo

decisdo de Concordo 2 8 1 9 8 28

om m
compraru Concordo 11 13 4 12 28 68
veiculo novo?
totalmente
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa

Do total de aproximadamente 91,4% de respondentes que acreditam que a

taxa de juros é fator essencial na tomada de decisdo de compra de veiculos novos,

58,1% observam a renda familiar, e ndo apenas 0s seus rendimentos, para a

tomada de decisédo de aquisicdo de um veiculo novo. Com outra percepc¢éao, 34,19%

destes respondentes ndo avaliam esta condicdo de renda familiar.

Conforme dito anteriormente, ndo se pode avaliar neste trabalho se estes

consumidores que n&o observam a renda familiar seriam pelo fato de ndo terem

familia compartilhando as despesas ou por ndo darem a devida importancia a este

item.




98

Tabela 53 — Pergunta 2 versus pergunta 8

O financiamento somente deve ser utilizado para comprar

bens duraveis, como automéveis novos e casas?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente [ Total

Ataxa de juros € Discordo 1 0 2 1 1 5
fator essencialna  Nem concordo 0 0 1 2 1 4
hora de tomar a nem discordo

deciséo de Concordo 1 5 5 10 7 28
comprarum Concordo 1 13 16 17 21|  es
veiculo novo?

totalmente
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa
Dos 91,43% dos consumidores que observam a taxa de juros na hora de

tomar decisdo de compra de um veiculo novo, 57,14% acreditam que o

financiamento somente deve ser utilizado para comprar bens duraveis.

Tabela 54 — Pergunta 2 versus pergunta 9

Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a

vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

A taxa de juros é Discordo 2 1 1 1 0 5

fator essencial na Nem concordo 1 0 1 1 1 4

hora de tomar a nem discordo

decisédo de comprar Concordo 7 10 6 5 0 28

um veiculo novo? Concordo 17 21 17 8 5 68
totalmente

Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa
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Observa-se também que 56,19% dos respondentes que preferem comprar a

vista também € a grande maioria dos consumidores que estdo atentos as taxas de

juros na hora de concretiza 0 negocio de compra de veiculo zero quildbmetro.

Tabela 55 — Pergunta 2 versus pergunta 10

Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de

juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de

mercado ou a de minhas aplicac¢des financeiras, prefiro

comprar a prazo a comprar a vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo |totalmente | Total

Ataxa de juros é Discordo 1 0 0 2 2 5
fator essencial na  Nem concordo 1 0 1 0 2 4
hora de tomar a nem discordo
decisdo de Concordo 5 6 3 10 4| 28
comprar um

P Concordo 13 16 5 5 29| .8
veiculo novo?

totalmente

Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Dos 91,43% dos respondentes que estdo atentos as taxas de juros envolvidas

na aquisicdo de veiculos novos, 40% apresentam pouca percepcdo de como seus

recursos disponiveis podem ser maximizados na construcdo de seu patriménio e

51,43% dos respondentes ja apresentam uma identificagdo maior com este assunto.
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Tabela 56 — Pergunta 3 versus pergunta 6

Se tenho alguma prestagéo a pagar em fungéo de outra
compra de veiculo novo realizada anteriormente,

dificilmente realizo nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

O prazo para Discordo 1 0 0 1 1 3
pagamento do totalmente
financiamento €  Dpiscordo 1 1 0 1 2 5
muito importante  \jam concordo 0 2 1 11 11 25
paraatomadade .. discordo
decisdo da Concordo 1 3 5 12 11 32
compra do veiculo

Concordo 2 3 5 12 18 40
novo?

totalmente
Total 5 9 11 37 43 105

Fonte: Dados da pesquisa

Aproximadamente 50% dos respondentes que classificaram o prazo para o
pagamento do financiamento como muito importante para a tomada de decisédo de
compra de veiculos novos também adotam uma postura mais conservadora quanto
a assumir um novo financiamento de veiculos novos se ja tiverem algum em

andamento.

Os respondentes apresentaram  discordancia infima dos dois
guestionamentos. Apenas 3 respondentes da amostra de 105 discordaram ou

discordaram totalmente em relagao aos itens acima.
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Tabela 57 — Pergunta 3 versus pergunta 7

Quando realizo um financiamento para a aquisicao de
veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas

0s meus rendimentos ou salario?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

O prazo para Discordo 2 1 0 0 0 3
pagamento do totalmente
financiamento é Discordo 0 1 2 2 0 5

muito importante  \em concordo 4 6 3 7 5 25

para a tomada de nem discordo

decisdo da Concordo 5 7 0 9 11 32
compra do veiculo

Concordo 4 6 3 7 20 40
novo?

totalmente
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa

Dos 72 respondentes que classificaram o prazo de pagamento do
financiamento como muito importante para a tomada de decisdo da compra de
veiculo novo, 65,28% observam a renda familiar para a tomada de decisdo de
compra do bem duravel. Outros 31% nao levam em consideracdo a questdo da

renda familiar.

Dos 36 dos respondentes que nao observam a renda familiar, 61,11%
observam que o prazo de pagamento com condicfes € importante de analise na
hora de decidir sobre compra de um veiculo novo e apenas 11,11% destes

respondentes nao observam este fator.
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Tabela 58 — Pergunta 3 versus pergunta 8

O financiamento somente deve ser utilizado para comprar

bens duraveis, como automoveis novos e casas?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

O prazo para Discordo 1 0 0 0 2 3
pagamento do totalmente
financiamento é Discordo 0 1 2 2 0 5

muito importante Nem concordo 1 3 8 6 7 25

para a tomada de nem discordo

decisdo da

Concordo 1 4 6 12 9 32
compra do veiculo

Concordo 0 10 8 10 12 40
novo?

totalmente
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

Cerca de 60% dos respondentes que acreditam que os financiamentos devem
ser utilizados apenas para compra de veiculos e casas também observam os prazos

de pagamento dos financiamentos.

Ha uma boa relacdo entre o perfil do consumidor que acredita que estes
financiamentos somente devem ser utilizados para a aquisicdo de bens duraveis e
agueles que identificam o fator prazo como importante para a tomada de decisdo de

compra de veiculo zero quilébmetro.
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Tabela 59 — Pergunta 3 versus pergunta 9

Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a

vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

O prazo para Discordo 2 0 1 0 0 3

pagamento do totalmente

financiamento €  Discordo 2 2 1 0 0 5

muito importante  Nam concordo 5 4 12 3 1 25

para atomadade . discordo

decisdo da Concordo 4 12 5 9 2 32
compra do

Concordo 14 14 6 3 3 40
veiculo novo?

totalmente
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa

Para 61,11% dos respondentes que preferem comprar a vista a comprar a

prazo tem na analise do prazo um fator importante no processo decisorio.

Chama a atencéo o fato de 25% respondentes que preferem comprar a vista
nao se importarem com a avaliacdo do prazo. Possivelmente, tal percepcdo esta

atrelada a auséncia de possibilidade de compras a prazo.



Tabela 60 — Pergunta 3 versus pergunta 10

104

Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de

juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de

mercado ou a de minhas aplicacdes financeiras, prefiro

comprar a prazo a comprar a vista?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total
O prazo para Discordo 2 0 0 1 0 3
pagamento do totalmente
financiamento € Discordo 3 0 0 2 0 5
muito importante e concordo 3 4 3 5 10 25
para a tomada de nem discordo
decisdo da
cis Concordo 2 10 2 7 11 32
compra do veiculo
Concordo 10 8 4 2 16 40
novo?
totalmente
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Aproximadamente 50% dos 72 respondentes que concordam ou concordam

totalmente que o prazo de pagamento dos financiamentos é fator importante no

processo de tomada de decisdo de compra de veiculos novos tém uma boa

percepcdo de utilizacdo de seus recursos para a aquisicdo e maximizacdo do seu

patriménio e 41,67% destes individuos ndo apresentam bons conhecimentos com

relacdo a este quesito. Isso significa que uma amostra significativa de pessoas que

identificam no prazo um fator muito importante para a tomada de decisdo de compra

de veiculos novos apresenta bons conhecimentos financeiros e que praticamente

outra boa quantidade de pessoas é carente deste conhecimento.
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Tabela 61 — Pergunta 4 versus pergunta 6

Se tenho alguma prestagéo a pagar em fungéo de outra
compra de veiculo novo realizada anteriormente,

dificilmente realizo nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

Quando as taxas, Discordo 0 0 0 1 1 2
0S prazos e as totalmente
condicdes de Discordo 0 3 0 0 0 3
pagamento ndo  Nem concordo 0 1 1 1 1 4
estdo adequados nem discordo
para o meu Concordo 3 1 1 13 5 23
padrdo de

) Concordo 2 4 9 22 36 73
rendimento ou

totalmente

salario, deixo a
desejada compra
do veiculo novo
para outro
momento mais
apropriado?

Total 5 9 11 37 43 105
Fonte: Dados da pesquisa

Dos individuos que concordam ou concordam totalmente em deixar a compra
de um veiculo para um momento mais apropriado, quando as taxas, 0S prazos e as
condicbes de pagamento ndo estiverem adequadas ao seu padrdo de rendimento,
79% nao realizariam outra compra de veiculo a prazo se esta operacao ja estivesse
sido realizada anteriormente, mostrando boa relacdo da percepcdo dos

respondentes em funcéo dos dois questionamentos realizados.
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Tabela 62 — Pergunta 4 versus pergunta 7

Quando realizo um financiamento para a aquisicao de
veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas

0s meus rendimentos ou salario?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total

Quando as taxas, Discordo 0 0 0 2 0 2
0S prazos e as totalmente
condicdes de Discordo 0 2 0 1 0 3

pagamento n&o Nem concordo 1 0 2 0 1 4

estdo adequados nem discordo

para o meu padrdo oo 3 7 2 8 3 23

de rendimento ou
Concordo 11 12 4 14 32 73
salério, deixo a
] totalmente
desejada compra

do veiculo novo
para outro
momento mais

apropriado?

Total 15 21 8 25 36 105
Fonte: Dados da pesquisa

Parte dos consumidores observa a renda familiar e parte ndo observa a renda
familiar na hora de adquirir veiculo novo. Esta situacdo se repete quando se
compara esta percepcao com a situacado de observacao das taxas, dos prazos e as
condicdes de pagamento. H& um percentual expressivo de respondentes que

observam a renda familiar e parte que nao é afetada por este item.



Tabela 63 — Pergunta 4 versus pergunta 8

107

O financiamento somente deve ser utilizado para comprar
bens duraveis, como automdéveis novos e casas?
Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo |totalmente | Total
Quando as taxas, Discordo 0 0 0 2 0 2
0S prazos e as totalmente
condicdes de Discordo 0 0 2 1 0 3
pagamento nd0  Nem concordo 0 0 3 0 1 4
estdo adequados nem discordo
raom

para o meu Concordo 0 2 2 12 7] 23
padréo de

) Concordo 3 16 17 15 22 73
rendimento ou

» ) totalmente

salario, deixo a
desejada compra
do veiculo novo
para outro
momento mais
apropriado?
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

Dos

respondentes

que discordam

ou discordam

totalmente que o0s

financiamentos devem ser utilizados apenas para a aquisicdo de casa de

automoveis novos, 21,88% observam os fatores financeiros prazos, juros e

condicbes de pagamento no processo de tomada de decisdo de aquisicdo de

veiculos novos.

A maior quantidade de

apresentadas.

individuos observa bem as duas condigbes
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Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a
vista?
Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente [ Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total
Quando as taxas, Discordo 0 0 1 1 0 2
0s prazos e as totalmente
condicdes de Discordo 1 0 0 2 0 3
pagamento nao Nem 1 0 3 0 0 4
estdo adequados concordo
para 0 meu padréo . discordo
de rendimento ou Concordo 4 10 5 4 0 23
salério, deixo a
desejada compra Concordo 21 22 16 8 6 73
do veiculo novo totalmente
para outro
momento mais
apropriado?
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa

Mais uma vez, observa-se uma boa relagcdo entre os respondentes que

preferem comprar a vista e aqueles que observam os prazos, as taxas e as

condicbes de pagamento. Aproximadamente 60% dos respondentes apresentam

esta percepc¢éao envolvendo os dois questionamentos.
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Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de

juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de

mercado, ou a de minhas aplicagdes financeiras, prefiro

comprar a prazo a comprar a vista?
Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente | Discordo | discordo | Concordo | totalmente [ Total

Quando as taxas, Discordo 0 0 0 2 0 2
0S prazos e as totalmente
condicdes de Discordo 0 0 0 1 2 3
pagamento nd0  Nem concordo 1 0 0 2 1 4
estdo adequados nem discordo
para o meu Concordo 5 5 3 6 4| 23
padréo de
cendimento ou Concordo 14 17 6 6 30 73
salério, deixo a totaimente
desejada compra
do veiculo novo
para outro
momento mais
apropriado?
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

N&o se observa relacdo entre os consumidores que identificam os prazos, as

taxas e as condicfes de pagamento como importantes nos processos decisorios e

gue também detém conhecimentos financeiros para esta tomada de deciséo.



110

Tabela 66 — Pergunta 5 versus pergunta 6

Se tenho alguma prestagéo a pagar em funcéo de outra
compra de veiculo novo realizada anteriormente,

dificilmente realizo nova compra a prazo?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

O maximo Discordo 1 1 0 0 3 5

admitido para o totalmente

meu Discordo 0 1 3 4 5 13
endividamento Nem concordo 0 2 2 7 4 15
com nem discordo
financiamentos de Concordo 1 3 4 19 8 35
veiculos novos é

Concordo 3 2 2 7 23 37
de 30% dos meus

) totalmente

rendimentos ou
salario?
Total 5 9 11 37 43 105

Fonte: Dados da pesquisa

Para os 72 respondentes que concordam ou concordam totalmente que o
méaximo do endividamento permitido com veiculos novos é de 30% dos seus
rendimentos, 79% nao admitem financiar outro veiculo novo com um financiamento

em andamento. Isso demonstra boa relacéo entre os dois itens.
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Tabela 67 — Pergunta 5 versus pergunta 7

Quando realizo um financiamento para aquisi¢éo de veiculo
novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas os meus

rendimentos ou salario?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo | discordo | Concordo |totalmente | Total

O maximo Discordo 1 0 1 3 0 5

admitido para o totalmente

meu Discordo 2 2 1 2 6 13
endividamento Nem concordo 0 5 2 4 4 15
com nem discordo
financiamentos de Concordo 3 8 2 13 9 35
veiculos novos é

Concordo 9 6 2 3 17 37
de 30% dos meus

. totalmente

rendimentos ou
salario?
Total 15 21 8 25 36 105

Fonte: Dados da pesquisa

Também se constatou pouca relacdo entre os consumidores que observam a
renda familiar e aquelas que respeitam o maximo de 30% dos seus rendimentos

para financiamentos de veiculos novos.
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Tabela 68 — Pergunta 5 versus pergunta 8

O financiamento somente deve ser utilizado para comprar

bens duraveis, como automoveis novos e casas?

Nem
concordo
Discordo nem Concordo

totalmente | Discordo discordo | Concordo | totalmente | Total

O méaximo Discordo 0 1 1 2 1 5

admitido para o totalmente

meu Discordo 1 3 2 3 4 13
endividamento Nem concordo 0 4 6 4 1 15
com nem discordo
financiamentos de Concordo 1 7 5 12 10 35
veiculos novos é

Concordo 1 3 10 9 14 37
de 30% dos meus

) totalmente

rendimentos ou
salario?
Total 3 18 24 30 30 105

Fonte: Dados da pesquisa

Contatou-se que 62,5% dos respondentes que admitem o maximo de 30%
dos seus rendimentos vinculados a financiamentos de veiculos acreditam que estes
rendimentos somente podem ser utilizados para a aquisicdo de automoveis novos e

casas, ou seja, bens duraveis.
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Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a
vista?
Nem
concordo
Discordo nem Concordo
totalmente [ Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total
O méximo admitido Discordo 1 3 0 1 0 5
para o meu totalmente
endividamento com Discordo 1 8 1 2 1 13
financiamentos de  Nem concordo 1 4 6 2 2 15
veiculos novos € de |\ yiscordo
30% dos meus Concordo 6 9 14 6 ol 35
rendimentos ou
salério Concordo 18 8 4 4 3 37
totalmente
Total 27 32 25 15 6 105

Fonte: Dados da pesquisa

Apurou-se que os individuos que preferem comprar a vista também

apresentam tendéncia de comprometimento da sua renda em no maximo 30% dos

seus rendimentos. Dos 72 respondentes que admitem o comprometimento maximo

de 30% da sua renda com a aquisicdo de veiculos novos, 41 também preferem

comprar a vista.
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Tabela 70 — Pergunta 5 versus pergunta 10

Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de
juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de
mercado ou a de minhas aplicagGes financeiras, prefiro
comprar a prazo a comprar a vista
Nem
Discordo concordo
totalment nem Concordo
e Discordo | discordo | Concordo | totalmente | Total
O méximo Discordo 3 0 0 2 0 5
admitido para o totalmente
meu Discordo 1 2 1 4 5 13
endividamento Nem concordo 1 2 2 3 7 15
com nem discordo
financiamentos de - ordo 5 10 4 5 11| 35
veiculos novos é
de 30% dos meus Concordo 10 8 2 3 14 37
rendimentos ou totaimente
salario?
Total 20 22 9 17 37 105

Fonte: Dados da pesquisa

Verificou-se pouca relacdo de observacéo de conhecimentos financeiros entre
as pessoas que admitem o maximo de 30% dos seus rendimentos para a compra de
veiculos novos. Conforme demonstrado, uma parte dos consumidores destes

consumidores concorda e outra parte discorda desta pergunta.

4.6 Analise qualitativa das entrevistas com 0s gerentes das concessionarias

de veiculos novos

Concomitantemente com o0 questionario de pesquisa quantitativa aplicado aos
possiveis consumidores de veiculos novos em Belo Horizonte, foi trabalhado um
roteiro de entrevista semiestrurada, visando identificar as opinides dos gerentes de
vendas sobre como os fatores financeiros juros, prazos e condicdes de pagamento

influenciam as decisdes de compra de veiculos novos em Belo Horizonte e regido.
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Os roteiro de entrevista aplicado aos gerentes das concessiondrias selecionadas
buscava também identificar, com base na percep¢do destes gerentes, o perfil de

consumidor de veiculos novos em Belo Horizonte.

Sobre a primeira pergunta, que tinha por objetivo identificar como os gerentes
percebem a influéncia do prazo nas decisbes de consumo de veiculos novos em
Belo Horizonte e regido na perspectiva dos consumidores, 2 gerentes, um da FORD
e outro da GM, declararam que os clientes estao atentos a este quesito, buscando
prazos de acordo com sua capacidade de pagamento e preocupados em nao dilatar
muito o prazo, devido a incidéncia de juros e comprometimento da renda por longo
periodo. O gerente da FIAT relatou que o prazo ndo é importante para 0S
consumidores de veiculos novos, 0s quais estdo preocupados simplesmente com o
valor das parcelas, e ndo com o tempo que irdo necessitar para liquidar a divida
contraida.

A situacdo apresentada pelo gerente da FIAT difere das percepcdes
observadas na avaliacdo quantitativa com o0s possiveis consumidores de veiculos
novos. Para a maioria dos respondentes do questionario, o prazo de pagamento é

fundamental para o processo decisorio para a compra de veiculos novos.

Sobre a segunda pergunta, os gerentes foram unanimes ao reconhecer a
influéncia dos juros nas decis6es de consumo de veiculos novos em Belo Horizonte
e regido na perspectiva dos consumidores. Todos entenderam que 0S juros
representam um fator determinante no momento da decisdo de compra. Foi relatado,
inclusive, que em alguns periodos em que os descontos comerciais sdo reduzidos a
taxa de juros “zero” teve importante papel no incremento das vendas. Neste cenario,

a opinido dos gerentes é similar a dos consumidores pesquisados.

Sobre as condi¢cbes de pagamento, também ocorreu divergéncia nas opinides
dos gerentes em relacdo a este tema. Para o gerente da FIAT, condicbes de
pagamento foram entendidas como sendo o melhor aspecto temporal para
atendimento as necessidades e as condigcbes de pagamento dos consumidores,
independentemente do prazo vinculado. Para ele, as condicdes de pagamento se

resumem ao valor da parcela apresentada pela concessionaria ao consumidor e se
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esta parcela “cabe” no bolso do consumidor. Os demais gerentes disseram que as
condicbes de pagamento precisam ser bem trabalhadas para garantir a venda e,
principalmente a confianca do cliente. Um plano de pagamento bem trabalhado e
adequado ao perfil de cada consumidor pode surtir efeito tanto nas compras atuais
quanto nas compras futuras. Situa¢cdes com um sinal de pagamento, e até mesmo,
situagcbes em que entrada de pagamento € nula s&o construtivas para 0S
consumidores quando sdo transparentes e bens informadas. O cenario da economia

também contribui bastante para a ado¢cdo de uma ou outra opgao.

Cada um dos trés gerentes entrevistados apresentou fatores adicionais
interessantes a serem considerados no processo de compra de veiculos novos,
além, é claro, dos ja discutidos neste trabalho. O gerente da concessionaria FIAT
ressaltou a importancia da presenca da familia na concessionaria como um fator
determinante para o0 sucesso do processo de compra. De acordo com sua
experiéncia, quando o comprador, seja do sexo masculino ou do feminino,
apresenta-se na concessionaria acompanhado de parentes, a possibilidade de

conclusdo do negdcio de venda do veiculo novo aumenta consideravelmente.

O gerente da concessionaria FORD ressaltou a importancia da cordialidade e
do test drive do produto de interesse do consumidor. De acordo com as informacdes
obtidas com o referido gerente, atualmente, os produtos sdo bastante similares
guanto a qualidade e o test drive pode proporcionar a primeira impressao de

qualidade e direciona-lo para a compra, respaldado pela primeira experiéncia.

O gerente da concessionaria GM ressaltou a importancia de oferecer ao
consumidor alternativas de consumo; ou seja, oferecer produtos similares ao que ele
apresentou como primeira op¢ao no contato inicial do atendimento. Para o gerente
entender a utilizagdo do produto pelo cliente e apresentar propostas de compra da
sua marca (GM) implica conquista da confianga do consumidor e melhor condigéo

de realizacédo da venda do veiculo novo.

Quanto a andlise das perguntas 5 e 6, 0os trés gerentes apresentaram
opinides coerentes com aguelas identificadas nos questionarios de pesquisa

quantitativa aplicados aos possiveis consumidores de veiculos novos. Os trés
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gerentes disseram que ndao ha um padrédo de consumidor com perfil de entendimento
em financas ou do mercado financeiro, como foi relatado pelos trés gerentes. Para
eles, existem consumidores nos dois extremos: aqueles que néo tém a percepgao
dos fatores financeiros prazo, juros e condicfes de pagamento e aqueles que
questionam e compraram estes fatores tanto com as demais concessiondrias de
veiculos novos, seja de qualquer marca, quanto com o mercado financeiro
(investimentos). No entanto, € importante ressaltar que, apesar de os consumidores
gue possuem pouca percepcao dos fatores financeiros no processo de compra de
veiculos novos, eles estdao “antenados” com as taxas de juros, por exemplo, e
possuem discernimento para dizer se estas taxas estariam altas ou baixas de acordo

com cada cenario econdmico e com cada modelo pretendido para compra.

Sobre a quantidade e a qualidade do crédito disponivel para os
consumidores, apurou-se opiniao diferente na percepcdo do gerente da
concessionaria FORD. Para os gerentes das concessionarias FIAT e GM, a
guantidade e a qualidade de crédito disponivel, inclusive quanto as taxas de juros
apresentadas pelas instituicdes financeiras, estdo bastante adequadas para os
consumidores. Ja para o representante da FORD, apesar de concordar com a ampla
oferta de crédito no mercado, este crédito nem sempre € interessante para o
consumidor, especialmente para aqueles cujo perfil de concessdo de crédito
apresenta alguma restricdo, como registro no Sistema de Protecdo ao Crédito (SPC)
e SERASA. De acordo com ele as concessiondrias e as instituicbes de concesséo
de crédito deveriam realizar um trabalho mais adequado para identificar cada tipo de
consumidor. Assim, consumidores com melhor perfil poderiam ter taxas de juros
mais baixas e, com isso, proporcionar melhores alternativas de vendas, inclusive de
veiculos novos mais caros do que o inicialmente solicitado pelos consumidores. Um
fator neste item foi comum na opinido dos trés gerentes: o acesso ao crédito esta

bastante facilitado, independentemente da sua qualidade.

Sobre a pergunta 9, os trés gerentes disseram que dificlmente os
consumidores renunciam a comprar veiculos novos diante da apresentacdo das
condicdes de crédito. Hoje, com o crédito abundante no mercado, caso a opgao
apresentada em primeiro lugar ndo seja interessante para consumidor, inGmeras

outras existem disponiveis no mercado financeiro. A maior dificuldade esta em
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convencer o consumidor quanto ao produto que ele ira comprar. Vencida esta etapa,
a definicdo da forma de pagamento torna-se bastante tranquila e com inUmeras

opcoes.

Sobre a pergunta 10, quando questionados se as concessiondrias perdem
vendas por falta de poder de convencimento dos clientes sobre as condi¢des de
crédito para a aquisicdo de veiculos novos, os gerentes disseram que dificiimente as
vendas que sao perdidas decorrem das condicbes de crédito oferecidas aos
consumidores. Conforme informagdes coletadas nas trés concessionarias, a forma
de concessédo e a quantidade e qualidade do crédito ofertado aos consumidores sao
bastante similares. Para os trés gerentes, as vendas perdidas, desde que os clientes
realmente estejam inclinados para a realizacdo da compra do veiculo novo, estao

relacionadas a pura concorréncia e a qualidade dos produtos ofertados.

4.7 Sintese da analise dos dados

Ao iniciar a analise dos dados coletados dos respondentes e possiveis
consumidores de veiculos novos em Belo Horizonte e regido, identificam-se varias
informacBes relevantes que ajudardo a responder a pergunta principal desta
dissertacdo, bem como atingir os objetivos gerais e especificos propostos no item
1.3 deste trabalho.

Com um desvio-padrdo bastante elevando, 10,83364, o que significa uma
variacdo consideravel, a média de idade dos respondentes no teste quantitativo é de
aproximadamente 37 anos. Na amostra pesquisada, os individuos que mais
responderam ao questionario possuem 29 anos de idade. Dos individuos
pesquisados, 78,10% tém idade inferior a 49 anos. Com excecdo do ocorrido na
concessionaria FORD, a maioria dos individuos pesquisados tem idade entre 19 e

29 anos.

Quanto ao sexo, houve grande equilibrio entre os respondentes, sendo
identificados na amostra de 105 individuos distribuidos nas trés concessionarias 54

respondentes do sexo masculino e 51 do sexo feminino. Apesar de o grupo de
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individuos masculinos identificados no trabalho ser maior que o grupo feminino,
apenas na concessionaria GM esta informacao se manteve absoluta, com 23 dos 35
respondentes do sexo masculino. Nas concessionarias FIAT e FORD, a maioria
identificada como respondentes € do sexo feminino. Na concessionaria FIAT, foram
identificados 15 homens e 20 mulheres e na concessionaria FORD, 16 homens e 19
mulheres. Esta informagéo pode direcionar para um estudo mais profundo sobre as
preferéncias de compras de veiculos novos, levando em consideracdo o sexo dos
consumidores. Inicialmente, de acordo com os dados coletados, € notéria a

preferéncias de veiculos FIAT e FORD pelas mulheres e veiculos GM pelos homens.

Quanto a faixa de renda dos respondentes, 34 dos 105 que participaram da
pesquisa disseram possuir renda entre R$1.001,00 e R$2.500,00, sendo a maioria
do sexo feminino. Outra informacéo importante a destacar € que na faixa de renda
de até R$4.000,00 a maioria dos respondentes é constituida de mulheres, assim: 37
contra 29. Nas faixas de renda superiores a R$4.001,00 a maioria dos respondentes

identificados é constituida de homens, assim: 25 contra 14.

Mudando o foco de andlise para as perguntas do questiondario, tem-se a
pergunta 1: “O valor das parcelas a serem pagas mensalmente é mais importante
qgue o valor total do financiamento? A maioria dos respondentes discorda deste
guestionamento, pois sua atencdo e percepcao estdo focadas no valor total dos
financiamentos, e ndo no valor das parcelas que irdo pagar durante a vigéncia do

contrato.

Pergunta 9: “Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo do que a vista?”.
Também apresenta a mesma percepcao de discordancia dos respondentes: 32
entrevistados discordam desta condicdo. Para a grande maioria, € mais importante

comprar a vista do que a prazo.

Pergunta 2: “A taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a deciséao de
comprar um veiculo novo?; pergunta 3: “O prazo para pagamento do financiamento
€ muito importante para a tomada de decisdo da compra do veiculo novo?; pergunta
4: “Quando as taxas, 0s prazos e as condi¢des de pagamento ndo estdo adequados

para o meu padrdo de rendimento ou salario, deixo a desejada compra de veiculo
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novo para outro momento mais apropriado?”; e pergunta 6: “Se tenho alguma
prestacdo a pagar em funcdo de outra compra de veiculo novo realizada
anteriormente, dificilmente realizo nova compra a prazo?”. A maioria dos
respondentes concorda totalmente com os questionamentos apresentados. Quanto
a andlise dos demais respondentes, as médias de percepcdo deles sobre as
questdes apresentadas acima ficaram bem préximas de 4, ou seja, percepgéo de

concordancia com as questdes apresentadas.

Assim, percebe-se que as taxas de juros e 0 prazo para pagamento Sao
fatores financeiros muito importantes para a tomada de decisdo de compra de
veiculos novos. Quanto ao perfil dos respondentes, observa-se um conservadorismo
na realizacdo deste tipo de compra. Quando os consumidores deixam uma compra
de veiculo novo para o futuro em decorréncia de as taxas, 0s prazos e as condi¢cdes
de pagamento estarem inadequados a seus padrdes de rendimento e quando
decidem nao assumir novos financiamentos de veiculos novos em funcao de outros
adquiridos  anteriormente, eles estdo adotando com  comportamento

predominantemente conservador em suas decisdes de compra.

Para as perguntas 7: “Quando realizo um financiamento para a aquisicdo de
veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas os meus rendimentos ou
salario?; e 10: “Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de juros
aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de mercado ou a de minhas
aplicacOes financeiras, prefiro comprar a prazo a comprar a vista?”, apesar de a
maioria dos respondentes concordar totalmente com as questfes apresentadas,
também foi identificada nos respondentes uma parcela significativa de individuos
que discordam ou discordam totalmente das duas questdes apresentadas acima.
Isso significa que os respondentes identificados neste trabalho ainda ndo possuem
um perfil claro e definido quanto a observancia da renda familiar nos processos de
compra e também dos aspectos basicos de financas para auxiliar suas compras,

especialmente as de veiculos novos.

Na pergunta 5: “O maximo admitido para o meu endividamento com
financiamentos de veiculos novos é de 30% dos meus rendimentos ou salario?” e na

pergunta 8: “O financiamento somente deve ser utilizado para comprar bens



121

duraveis, como automdveis novos e casas?’, a maioria dos respondentes

apresentou apenas concordancia com as questdes apresentadas.

Quando se compara a renda dos respondentes com as perguntas informadas
acima, nao se encontram variagcdes significativas da percepcdo dos itens
apresentam em funcéo de este fator ser limitado (faixa de renda). Ou seja, quando
se diz que a maioria dos consumidores concorda totalmente que a taxa de juros é
fator essencial na hora de tomar a decisdo de comprar um veiculo novo, esta

percepcao é obtida independentemente da faixa de renda dos respondentes.

Quanto a analise das perguntas leva em consideracdo 0 sexo dos
respondentes, apenas na pergunta numero 7: “Quando realizo um financiamento
para a aquisicdo de veiculo novo, observo a renda familiar total, e ndo apenas os
meus rendimentos ou salério?”, identifica-se uma variacao significativa de percepc¢éo
sobre a questdo envolvendo os sexos masculino e feminino. Em relacdo a esta
pergunta, as mulheres tendem a analisar com maior atencdo a renda familiar no
processo de decisdo de aquisicdo de veiculos novos. De acordo com os dados
coletados, das 15 pessoas identificadas nas suas opinidbes como totalmente
discordantes da questdo acima, 11 sdo do sexo masculino. Na outra extremidade,
dos 36 individuos de demonstraram total concordancia com o0 questionamento

acima, 24 pessoas sao do sexo feminino.

Em relacédo a pergunta 10, “Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a
taxa de juros aplicada na compra de veiculo novo for inferior a de mercado ou a de
minhas aplicacfes financeiras, prefiro comprar a prazo a comprar a vista?”, verifica-
se que os homens apresentam maior tendéncia de conhecimento em financas dos
que as mulheres. Dos 37 respondentes que concordam totalmente com a pergunta

21 sdo do sexo masculino.

Para as demais perguntas elencadas no questionario ndo foram observadas
variacfes significativas quanto a percepcao dos respondentes com base no fator

limitador "sexo dos respondentes”.
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Constatou-se boa relacéo de percepcédo entre os consumidores e 0s gerentes
das concessionarias sobre a influéncia do prazo, dos juros e das condi¢cbes de
pagamento nas decisdes de compra de veiculos novos. Os gerentes entrevistados
acrescentaram informacfes importantes a este estudo, podendo-se citar: a
importancia da presenca da familia na concessionaria como fator positivo de deciséo
de compra de veiculos; e a oferta de produtos similares aos clientes como opc¢éo de
compra. O test drive também foi relacionado com acdo importante no processo de

vende de veiculos novos.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Constatou-se com este trabalho que os juros e o prazo de pagamento sao
fatores financeiros essenciais no processo de decisdo de compra de um veiculo
novo. Quanto as condicbes de pagamento, identificou-se que 0s consumidores estao
com sua atencao direcionada para o valor total dos financiamentos contratados, e

ndo para o valor das parcelas a serem liquidas durante o periodo.

Buscando atender aos objetivos especificos deste trabalho, apurou-se que a
maioria dos consumidores prefere comprar a vista e procura ndo comprometer mais
de 30% da sua renda com o financiamento de veiculos. Outro ponto relevante
prende-se a identificacdo do perfil dos consumidores quanto as caracteristicas de
conservadorismo no processo de decisdo de compra de veiculos novos. Verificou-se
gue a maioria dos respondentes deixaria a compra de um veiculo novo para um
momento mais adequado se a condicdo de pagamento apresentada nao estivesse

alinhada com seu rendimento.

A analise de outros fatores, como a observacdo da renda da renda familiar no
processo de compra e 0s conhecimentos financeiros prévios para auxiliar a decisao
de compra de veiculos novos, ndo apresentaram informacdes relevantes para este

estudo.

Quanto aos principais topicos deste trabalho, observou-se que 0s gerentes e
0s consumidores apresentam percepcdes bastante similares sobre a influéncia dos
fatores financeiros nas decis6es de compra de veiculos novos, especialmente sobre
juros, prazo de pagamento e a influéncia dos conhecimentos em finangas no auxilio

do processo de decisdo de compra.
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RECOMENDACOES

Recomenda-se a realizagdo de estudos futuros sobre as seguintes
problematicas: a) Como a renda familiar influencia as decisbes de compra dos
consumidores?; e b) Como os fatores financeiros prazo, juros e condi¢cdes de
pagamento influenciam as decisdes de compra dos consumidores de outros itens de

consumo?

A primeira sugestédo de estudo esta relacionada ao fato de esta situacdo néao ter
sido contemplada neste trabalho. Quando questionados se observam a renda
familiar para a tomada de decisdo de aquisicdo de um veiculo novo, muitos
respondentes concordam e muitos discordam. No entanto, com base no questionario
apresentado, ndo foi possivel identificar se essa concordancia ou discordancia
estariam relacionadas ao fato desses respondentes terem ou ndo familia ou se

estaria ligada a relacéo que estes individuos teriam com seus familiares.

A segunda proposta de trabalho abrange a importancia do tema para as
relacbes de consumo envolvendo as pessoas e os diversos produtos, especialmente
0s bens duraveis. Observou-se neste trabalho o constante incremente de crédito
para o financiamento para veiculos. Seria interessante verificar como este crédito é
disponibilizado e identificado pelos consumidores no que tange a aquisicdo de

outros produtos e, até mesmo, Servicos.
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APENDICE A - FACULDADE NOVOS HORIZONTES N.°
MESTRADO ACADEMICO EM ADMINISTRACAO

QUESTIONARIO DE PESQUISA ACADEMICA

O objetivo deste questionario é responder ao seguinte problema de pesquisa: Como os fatores financeiros prazo,
juros e condigdes de pagamento influenciam as decisées de consumo de veiculos novos em Belo Horizonte e

regido, na perspectiva dos consumidores e gerentes de vendas das concessionarias?

IDENTIFICACAO:

NOME COMPLETO:

129

Concessionaria:

IDADE SEXO: () Masculino ( ) Feminino BAIRRO DE RESIDENCIA:

FAIXA DE RENDA: até R$1.000,00
De R$1.001,00 a R$2.500,00
De R$2.501,00 a R$4.000,00
De R$4.000,00 a R$6.500,00
Acima de R$6.501,00

e T Y e N
— N

Prezado consumidor, favor responder as 10 (dez) perguntas de acordo com a escala apresentada abaixo.

(1) Discordo totalmente

(2) Discordo

(3) Nem concordo nem discordo
(4) Concordo

(5) Concordo totalmente

PERGUNTA

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

1 - O valor das parcelas a serem pagas mensalmente € mais importante
gue o valor total do financiamento?

2 - A taxa de juros é fator essencial na hora de tomar a decisdo de
comprar um veiculo novo?

3 - O prazo para pagamento do financiamento é muito importante para a
tomada de decisdo da compra do veiculo novo?

4 — Quando as taxas, 0s prazos e as condi¢cdes de pagamento ndo estdo
adequadas para o meu padrao de rendimento ou salario, deixo a desejada
compra do veiculo novo para outro momento mais apropriado?

5 - O maximo admitido para o meu endividamento com financiamentos de
veiculos novos é de 30% dos meus rendimentos ou salario?

6 - Se tenho alguma prestacdo a pagar em fungdo de outra compra de
veiculo novo realizada anteriormente, dificilmente realizado nova compra
a prazo?

7 - Quando realizo um financiamento para a aquisi¢cdo de veiculo novo,
observo a renda familiar total, e ndo apenas os meus rendimentos ou
salario?

8 - O financiamento somente deve ser utilizado para comprar bens
duraveis, como automéveis novos e casa?

9 - Sempre prefiro comprar veiculos novos a prazo a comprar a vista?

10 - Se eu tiver recursos para comprar a vista, mas a taxa de juros
aplicada na compra de veiculo novo for inferior & de mercado ou a de
minhas aplicacdes financeiras, prefiro comprar a prazo a comprar a vista?
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APENDICE B - FACULDADE NOVOS HORIZONTES N.°
MESTRADO ACADEMICO EM ADMINISTRACAO

ROTEIRO DE ENTREVISTA SEMI-ESTRUTURADA

Concessionaria:

O objetivo deste questionario é responder ao seguinte problema de pesquisa: Como os fatores financeiros prazo,
juros e condigdes de pagamento influenciam as decisdes de consumo de veiculos novos em Belo Horizonte e
regido, na perspectiva dos consumidores e gerentes de vendas das concessionarias?

IDENTIFICACAO:

NOME COMPLETO:

IDADE SEXO: () Masculino ( ) Feminino

Roteiro de entrevista semiestrutura para aplicagio aos gerentes das concessionarias.

Pergunta 1 - Como vocé percebe a influéncia do prazo nas decisdes de consumo de veiculos novos

em Belo Horizonte e regido, na perspectiva dos consumidores?

Pergunta 2 - Como vocé percebe a influéncia dos juros nas decisdes de consumo de veiculos novos

em Belo Horizonte e regido, na perspectiva dos consumidores?

Pergunta 3 - Como vocé percebe a influéncia das condigbes de pagamento nas decisbes de consumo
de veiculos novos em Belo Horizonte e regido, na perspectiva dos consumidores?

Pergunta 4 — Existem outros fatores determinantes para a tomada de decisdo na compra de veiculos

novos? Qual é a percepcao destes fatores pelos consumidores?

Pergunta 5 — Qual é a sua visdo sobre a qualidade dos conhecimentos sobre fatores financeiros
juros, prazo e condi¢cdes para pagamento que os clientes apresentam para auxiliar sua tomada de

decisdo?

Pergunta 6 — Qual é a sua visdo sobre a intensidade de clientes com conhecimentos sobre fatores
financeiros juros, prazo e condicBes para pagamento que os clientes apresentam para auxiliar sua
tomada de decisdo?

Pergunta 7 — Qual é a sua percepgado sobre a quantidade do crédito disponivel ao consumidor para

aquisicdo de veiculos novos?

Pergunta 8 — Qual € a sua percep¢do sobre a qualidade do crédito disponivel ao consumidor para

aquisicdo de veiculos novos?

Pergunta 9 — Vocé acredita que algum consumidor renunciaria ao consumo diante das condicdes de
crédito apresentadas?

Pergunta 10 - E frequente a concessionaria perder vendas por falta de poder de convencimento dos

clientes sobre as condi¢des de crédito para a aquisicdo de veiculos novos?



