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RESUMO

A pandemia trouxe muitas mudancas no habito de consumo da populacdo em geral, logo no
setor de venda de automoveis ndo foi diferente. Desta forma, o trabalho buscou identificar as
ocorréncias que vieram a alterar o processo decisorio de compra dos clientes no setor
automotivo. E importante fazer esta analise no setor pois houve significativas quedas de
producdo em um contexto global nas industrias automotivas por falta de insumos, acarretando
aumentos significativos nos precos dos automoveis comercializados ao consumidor final, e
nesse panorama de crise econdmica as estratégias para muitas concessionarias e empresas
reverterem problemas de escassez do setor tiveram de se ajustar de acordo com as necessidades
dos clientes. Na pratica a metodologia utilizada neste trabalho foi uma pesquisa de
levantamento (survey) realizando a coleta dos dados através de um questionario elaborado no
google forms e divulgado pelas redes sociais, onde obteve-se 52 respondentes participantes da
coleta. Com isso foi possivel analisar que os fatores relacionados ao pensamento sustentavel
exercem uma influéncia significativa no processo decisério de compra do consumidor, além
disso as pessoas estdo viabilizando mais a ideia de que o carro usado pode ser uma boa
alternativa em comparacgdo ao veiculo 0 km, muito por questfes relacionadas a crise econdmica.
Portanto € necessario a compreensdo do mercado que o cliente estda mudando a forma de
percepcdo em relacdo aos automdveis e que suas necessidades irdo convergir ao melhor
posicionamento de concessionarias e revendas que atendam aos principais requisitos que serao
abordados no presente trabalho.

Palavras chaves: Comportamento, automdveis, estratégias, influéncia, empresas.

1 INTRODUCAO

O presente trabalho teve como principal tema analisar fatores na area de comportamento
do consumidor de automdveis, juntamente com os atributos envolvidos no processo decisorio
de compra. O estudo do comportamento de compra do consumidor é muito complexo e acaba
se tornando de grande importancia para organizacGes empresariais, ja que um dos principais
conceitos do marketing diz que as empresas existem para satisfazer as necessidades dos

consumidores (KOTLER, 2000). De acordo com Remedi (2018), o processo decisério de
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compra refere-se a como as pessoas tomam suas decisfes de compra e de consumo e se divide
em diferentes estagios que sdo constituidos por caracteristicas, acGes e decisdes distintas,
fazendo assim que se tenha uma analise ampla do comportamento do consumidor.

Ainda segundo Kotler (2000), o comportamento do consumidor é o estudo de como 0s
individuos, grupos e organizag@es, utilizam, compram e descartam bens e servicos, visando
satisfazer seus desejos e necessidades. O comportamento de compra € influenciado tanto por
fatores pessoais, culturais e sociais, sendo que a maior influéncia ao consumidor parte dos
aspectos culturais, pois justamente irdo determinar os desejos de uma pessoa, com isso 0S
profissionais de marketing precisam ter uma visdo analitica dos principais valores culturais de
cada pais para entdo adequar as melhores ofertas de produtos e buscar novas oportunidades. Em
relacdo as influéncias de compras, a familia € a mais importante influéncia de compra de
produtos e de consumo na sociedade. No caso de produtos com valor agregado maior, por
exemplo carros, os maridos e esposas tem cada vez mais tomado decisées em conjunto, mas
por outro lado homens e mulheres podem responder de forma diferente as mensagens de
marketing.

O mercado automotivo Brasileiro vem se mostrando muito competitivo no decorrer dos
ultimos anos, em virtude do maior incremento tecnoldgico nos veiculos e também na percep¢do
por parte dos consumidores de que o carro vem a ser uma necessidade diaria para auxiliar a
rotina das pessoas. Com o agravante da pandemia no ano de 2020, houveram uma série de
prejuizos para as montadoras, se tratando do aumento de custos de producdo e também
dificuldades na logistica de entrega dos automdveis para o consumidor final, porém o que se
percebe nos dias atuais € uma demanda crescente por veiculos, sejam eles novos ou usados.

Segundo Kotler (2000) as decisbes do comprador também terdo influéncias das
caracteristicas pessoais, como idade e estagio no ciclo de vida, ocupacéo profissional e questdes
econbmicas, personalidade, estilo de vida e valores. Muitos padr@es de consumo sdo moldados
com o ciclo de vida familiar, e também com a quantidade de pessoas na familia, a idade e o
sexo de seus membros. Em relacdo a personalidade, ela serd descrita em termos de
caracteristicas como autoconfianca, dominio, autonomia, submissdo, sociabilidade, e
capacidade adaptativa. Com isso a personalidade pode ser uma variavel util nas escolhas das
marcas, pois cada consumidor ira se identificar com a marca que combine melhor com a sua
personalidade.

Tendo em vista o tema relacionado ao comportamento do consumidor no setor
automotivo, a presente pesquisa teve como problematica responder a seguinte questdo: Quais

os fatores que modificaram o comportamento de compra dos clientes na aquisicdo de



automaveis? Visando responder a problemética levantada, a presente pesquisa contou com o
objetivo geral de identificar as ocorréncias que vieram alterar o processo decisorio de compra
dos clientes no setor automotivo.

Com o intuito de atingir o objetivo geral e a sua complementacdo de acordo com as
etapas consecutivas, 0s objetivos especificos deste estudo foram: (i) verificar as influéncias do
isolamento social no processo de tomada de decisdo de compra dos clientes do setor; (ii)
identificar de que forma a conscientizacédo sécio ambiental modificou o pensamento dos clientes
no processo de compra de automoveis, e, (iii) identificar os impactos econémicos na tomada de
deciséo de compra dos clientes do setor automotivo.

O panorama geral das mudancas que vieram a ocorrer no setor automotivo, juntamente
com o impacto de fatores externos que impuseram novos atributos de escolha por parte dos
consumidores, ocasionou mudancas no comportamento de compra e também na forma de
locomogéo das pessoas no dia a dia, com isso, possibilitando identificar novos perfis de
consumo, a fim de auxiliar as areas de marketing de concessionarias e revendas de automoveis
a formularem estratégias mais sélidas e competitivas no mercado. De acordo com Acosta (2017)
a grande quantidade e variedade de fatores que irdo influenciar na decisdo do consumidor é
muito abrangente, tornando esse campo de estudo muito complexo.

Segundo Kotler e Keller (2006) é de extrema importancia que as organiza¢Ges
monitorem e acompanhem permanentemente o comportamento de compra dos consumidores,
uma vez que o marketing ira se propor a atender e satisfazer as necessidades e desejos dos
mesmos. E importante ressaltar que existem muitas alternativas pelas quais o consumidor ira
avaliar suas intencdes, entdo de acordo com Kotler e Keller (2006), os modelos atuais tratam o
processo como cognitivamente orientado, considerando assim que o consumidor formara
julgamentos em uma base racional e consciente.

Buscar entender o que realmente influencia na tomada de decisdo de compra do
consumidor, através das particularidades do setor automotivo contando com a diversidade de
instrumentos de crédito e financiamento préprio, e também outras caracteristicas intrinsecas do
consumidor que serdo extremamente relevantes para moldar a relacdo do publico com o

automovel.

2 REFERENCIAL TEORICO



Neste topico serdo abordados os fatores relacionados ao comportamento do consumidor
com o setor automotivo, evidenciando algumas das causalidades que motivaram a populagéo a
alterar seu principal meio de transporte, e trazer um panorama atual sobre a situacdo do Brasil
no tocante a industria automobilistica e também os desafios impostos a este setor no periodo da

pandemia.

2.1 Comportamento do consumidor

Segundo Sampaio et al. (2004, p.2) “o comportamento do consumidor revela estudos
necessarios de base para que os tomadores de decisGes organizacionais estruturem com maior
propriedade o lancamento e desenvolvimento de novos produtos no mercado, mesmo porque
com o crescimento e a importancia comercial dos blocos econdmicos torna-se cada vez mais
importante conhecer os consumidores de diferentes costumes, culturas e personalidades.”

Um dos desejos mais almejados pelos consumidores consiste na compra de um
automovel novo. Com a realizacdo deste desejo o consumidor ird se sentir prestigiado e com
maior status diante de si mesmo e da sociedade. No Brasil, pais onde ha uma grande
concentracdo de renda na parcela menor da populacéo (classe A e B), o desejo da compra de
um automavel novo pelas camadas sociais com menor concentracdo de renda acaba se tornando
praticamente um sonho. Ao adquirir um novo veiculo o individuo se torna mais orgulhoso e
realizado perante a si mesmo e também com maior prestigio perante a sociedade. Sampaio et
all. (2004) ainda destaca que um dos sonhos de consumo mais praticados pelos consumidores,
reside na compra de um automovel novo, se enquadrando na necessidade secundaria chamada
de estima por Maslow. Quando suprida esta necessidade, 0 consumidor se sentira prestigiado e
com maior status, porém no Brasil, esta necessidade torna-se um desejo.

Ainda de acordo com Sampaio et al. (2004) o entendimento do comportamento do
consumidor € de extrema importancia para as organizacGes devido as possibilidades que as
mesmas obterdo através dos dados obtidos destes consumidores sobre o processo de compra de
seus produtos ou servicos. Com isso as decisfes a serem tomadas pelas empresas podem ser
mais fundamentadas através deste estudo do comportamento do consumidor, gerando desta
forma resultados otimizados.

Em relagdo ao comportamento do consumidor, todas as ideias e os entendimentos a
respeito do assunto ultrapassam o marketing, levando em consideracdo também conhecimentos
da psicologia, antropologia, sociologia, administragdo, comunicacdo, dentre outros. O

consumidor é a razdo de tudo, seja um individuo ou um grupo, onde suas atitudes expressas no



ambiente e seus comportamentos serdo estudados profundamente, mas é preciso observar mais
do que isso; é necessario conhecer as motivacgdes, e 0 que acontece anteriormente ao consumo
de seus comportamentos, e os desejos que buscam satisfazer (SOARES JUNIOR; LIMA,;
FREIRE, 2016).

Segundo Kaotler e Keller (2012, p.200)

As decisBes de compra sdo igualmente influenciadas por valores centrais, o sistema de crencas que
embasam as atitudes e 0 comportamento do consumidor. Os valores centrais estdo em um nivel mais
profundo do que o comportamento ou a atitude, e determinam fundamentalmente as escolhas e os desejos
das pessoas a longo prazo. Os profissionais de marketing que buscam atrair consumidores com base em
seus valores acreditam que, ao apelar para o subconsciente das pessoas, é possivel influenciar seu
consciente- isto é, seu comportamento de compra.

Pode-se dizer que os principais estimulos ambientais e de marketing penetram no
consciente do comprador, e um conjunto de fatores psicoldgicos aliado a determinadas
caracteristicas do consumidor leva a processos de decisdes de compra. O profissional de
marketing teré a tarefa de entender o que ocorre no consciente do comprador entre a chegada
do estimulo externo e a decisdo de compra. Os fatores psicoldgicos que irdo de fato influenciar
a reacdo do consumidor aos varios estimulos de marketing sdo: motivacdo, percepcéo,

aprendizagem e memoria (Kotler e Keller, 2012).

Psicologia do
consumidor
Motivaco
Estimulos Percepgao Processo de Decisdes
de marketing - Aprendizagem decisdo de compra de compra
Meméria
Produtos Econdmico Reconhecimento Escolha do produto
Preco Tecnoldgico do problema Escolha da marca
Distribuicao Palitico Busca de informagoes Escolha do
Comunicagao Cultural o Avaliagéo de revendedor
Caracteristicas alternativas Montante de compra
do consumidor Decisdes de compra Momento da compra
. Comportamento Forma de pagamento
Culturais pés-compra
Sociais
Pessoais

Figura 1: Modelo do comportamento do consumidor
Fonte: Kotler e Keller (2012, p.200).

Ainda segundo Kotler (2000), alguns profissionais de marketing sustentam que as
diferencas de idade sdo muito importantes, e também as necessidades e desejos de uma pessoa
com 20 anos em 2010 ndo variavam muito em relagdo as pessoas de 20 anos no ano 1990. Além
disso existe um contraponto em que outros estudiosos de marketing apontam a importancia da
geracdo em que o individuo esta inserido no processo decisério de compra e, assim, 0S

programas de marketing deverdo acompanhar a evolugdo dos tempos. No setor automotivo onde



as idades dos consumidores sdo amplamente diferentes num contexto geral, a compreensao dos
atributos analisados para cada faixa etaria sera primordial para empresas que atuam neste setor

no momento de planejarem estratégias de marketing direcionadas a cada publico.

2.1.1 Setor automotivo

O setor automotivo Brasileiro foi altamente impactado pelas restricbes impostas pela
pandemia da covid-19, seja pela menor intengdo de compra da populacdo por automdveis
influenciada pelo isolamento social, ou também pelo cenario de desabastecimento na inddstria
gue ocasionou uma alta nos prec¢os dos veiculos 0 km. O setor vinha se recuperando desde 2018,
porém com a pandemia, a pausa na producéo dos veiculos novos fez com que o mercado ficasse
28,6% abaixo do volume de vendas no acumulado de 2020 em relagéo ao ano anterior, segundo
dados da Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA).

Essa pausa na producdo, ocasionou uma reducdo significativa nos estoques das
concessiondrias, sendo associada a diminuicdo de renda ou inseguranca dos possiveis
compradores, seja pelo desemprego ou até mesmo pela reducdo na jornada de trabalho.

Inicialmente com o fechamento das fabricas, escritdrios e outros comércios, as pessoas
ficaram mais em casa, reduzindo assim a utilizacdo do transporte publico e os deslocamentos
diarios, porém mesmo apoés a reabertura econdmica, a forma da populagédo se locomover mudou
e devera continuar mudando.

De acordo com o Estaddo (2021) a opcdo de evitar o transporte publico, seja ele por
meio de trens, 6nibus, metrds e até mesmo o servi¢co de taxi pela questdo da inseguranca de
viajar no mesmo veiculo onde muitos usuarios ja viajaram, acabou favorecendo a procura por
um meio de transporte individual e também mais seguro em tempos de pandemia.

De acordo com Soares Junior, Lima, Freire (2016), irdo existir varios motivos para a
compra de um veiculo, como por exemplo, a ineficiéncia das politicas publicas de transporte e
da compreensdo da posse do automovel como um simbolo de status, de ascensdo social e poder.
A ideia de que ao adquirir este bem o consumidor ira agregar um novo estilo de vida, um acesso
a uma classe especial ou até mesmo uma aceitacdo maior perante a sociedade, evidenciam
argumentos que mesmo no subconsciente das pessoas poderdo influenciar nas suas tomadas de
decisdo de compra. A impressdo que temos € de que a sociedade num contexto geral ndo

consegue imaginar o seu cotidiano sem a utilizacdo dos automdveis, e cada vez mais no



mercado vao se integrando opcdes de veiculos altamente tecnoldgicos e luxuosos, despertando
curiosidade e interesse por parte das pessoas.

Tal aumento no consumo de automoveis levou o pais para a oitava posicao do ranking
mundial de produtores de automdveis, e assim correspondendo ao sexto maior mercado interno
global, com isso o setor gera atualmente mais de 1,3 milhGes de empregos tanto diretos quanto
indiretos.

De acordo com o presidente da ANFAVEA, Luiz Carlos Moraes, “a industria
automobilistica ndo vai poupar esforcos para continuar sua transformacdo rumo as novas
demandas globais de mobilidade, conectividade, automacao, servicos compartilhados e de
propulsdo limpa” (ANUARIO DA INDUSTRIA AUTOMOBILISTICA,2021). Com isso a
industria continuara exercitando sua vocacdo de inovacdo e desenvolvimento tecnoldgico,
trazendo retorno para a sociedade na forma de arrecadacédo robusta de impostos, de geracdo de
empregos de qualidade, de desenvolvimento regional e de aumento do PIB. Seguindo as
informacdes apresentadas no anuério da industria automobilistica Brasileira de 2021, a questdo
relacionada com a balanca comercial revelou que no ano de 2020 as exportacbes de
autoveiculos totalizaram pouco mais de 4 bilhdes de ddlares, enquanto as importacdes ficaram
em torno de 3 bilhGes de dolares. Outro ponto interessante analisado no anudrio da industria
automobilistica é o quanto a participacdo dos tributos sobre automoveis no preco de venda ao
consumidor acaba sendo extremamente alto no Brasil, cerca de 30,4%, quando comparado a
outros paises. Ja nos paises europeus o IPI gira em torno de 16,9 %, no Japao 11,5 %, e no
estado Americano da Califérnia o imposto é de 6,8%.

Em 2020 a webmotors realizou uma pesquisa com 2103 pessoas baseada na intencéo de
compra de um automével no ano de 2021, sendo assim, os resultados foram os seguintes:

v' 96% dos consumidores responderam que pretendiam comprar um carro. Deste total
de entrevistados 75% ja possuiam algum tipo de automdvel e os outros 25% ainda
néo.

v Dos respondentes desta pesquisa que optariam por trocar de carro, cerca de 81%
decidiram escolher um automdvel usado, e a forma de pagamento predominante na
pesquisa foi o financiamento parcial, correspondendo num total de 64% dos
entrevistados.

De acordo com Sousa et al. (2014) o gréafico abaixo evidencia que a evolugdo das

variaveis de renda da populagdo juntamente com o nimero de automoveis no Brasil possui uma
correlacdo positiva, seguindo uma tendéncia de crescimento na comercializacdo de veiculos

com o0 aumento da renda populacional.
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Figura 2- Nimero de automdveis e renda média mensal. Fonte : IPEA e do DENATRAN.

Neste topico foram expostas informaces referentes as atualidades do setor automotivo
nacional, a respeito de novas perspectivas econdmicas e também em relagdo ao impacto da crise
causada pela pandemia. No seguinte capitulo serd apresentada a metodologia utilizada no
trabalho.

3. METODOLOGIA

O seguinte topico ird abordar as classificacbes da pesquisa, juntamente com o trabalho
de coleta de dados utilizado para o levantamento das informacdes a fim de alcangar os objetivos
do trabalho, e assim contribuir com o desenvolvimento de uma anélise do comportamento do

consumidor de automaveis no periodo pos pandemia.

3.1 Classificacdo da pesquisa

De modo a alcancar o objetivo geral do trabalho que € identificar os fatores que
modificaram o comportamento de compra dos clientes na aquisicdo de automdveis, tem-se
como metodologia quanto aos objetivos, descritiva, quanto a abordagem do problema,
quantitativa, e quanto aos procedimentos, pesquisa de levantamento.

A respeito da pesquisa descritiva, ela teve como objetivo a descri¢do das caracteristicas
de uma dada populagdo ou fenémeno, tendo como funcdo também a utilizacdo de técnicas

padronizadas de coleta de dados, tais como o0 questionario e a observacdo sistémica (GIL, 2002).



Os dados quantitativos foram obtidos por meio de uma survey que consiste em um
método no qual utiliza o questionério para coleta de dados, sendo assim adequado para coletar
o0s dados de uma grande amostra de individuos, como é o caso dessa pesquisa que se propde a
validar um instrumento (HAIR et al., 2009).

E recomendado utilizar a pesquisa quantitativa quando o objetivo do projeto for medir
relacOes entre variaveis ou fazer avaliaces de resultados. A pesquisa quantitativa descritiva é
uma investigacao na qual sua principal finalidade sera a analise das caracteristicas de fatos ou
fendmenos, a avaliacdo de programas ou o isolamento de variaveis principais (HAIR et al.,
2009).

Em relacdo a pesquisa de levantamento ndo foram estudados todos os elementos da
populacdo, mas sim uma amostra significativa de todo o universo que serviu de base de
investigacdo, sendo assim caracterizada por uma interrogacdo direta das pessoas a fim de

conhecer o comportamento acerca do problema estudado, através da abordagem quantitativa.

3.2 Plano de coleta e analise dos dados

A énfase do processo de coleta de dados se deu através da aplicacdo de um questionério
com 17 perguntas fechadas, sendo elas divididas quanto ao perfil dos respondentes e também
ao posicionamento do consumidor. O presente questionario foi elaborado com base nos autores
Piassarolo (2018) e Junger et al. (2021) e foi aplicado de forma online por meio do Google
forms abordando assuntos relacionados ao comportamento do consumidor, o setor automotivo
e 0 processo decisorio de compra. Em relacdo aos instrumentos de coleta, verificou-se a
necessidade de uma divisdo em 2 blocos de perguntas, sendo o primeiro relacionado ao perfil
socio demografico dos respondentes, e o segundo contendo informacdes do consumidor e do
processo decisorio de compra. O periodo correspondente a coleta dos dados teve inicio em 12
de abril de 2022, e se estendeu até 07 de maio de 2022, totalizando em 52 questionarios
respondidos.

A populacdo de uma pesquisa € definida como o grupo total de elementos relevantes e
a amostra € um subconjunto desse grupo, que deve representar uma parcela da populagédo alvo
(HAIR et al., 2009). Neste presente estudo a populacdo alvo da pesquisa foi composta por
pessoas entre 18 e 55 anos de idade, moradores da cidade de Santa Maria, que possuem
automovel ou até mesmo a intencdo de comprarem seu primeiro veiculo.

A analise dos dados coletados ocorreu por meio da frequéncia e percentual das respostas,

através do Microsoft excel. Assim, foi possivel evidenciar as respostas obtidas durante a coleta
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dos dados e analisar, sob a oOtica tedrica, o seu significado e entendimento para atingir 0s

objetivos propostos.
4 ANALISE DOS RESULTADOS

Ap0s a realizacdo da coleta dos dados do presente trabalho foi possivel evidenciar varias
informacdes referentes aos respondentes e a sua opinido no que tange seu comportamento de
compra durante a pandemia, dando énfase ao setor automobilistico. A seguir, sdo apresentados

os dados da coleta referentes ao perfil dos respondentes.

Tabela 01- Género dos respondentes

Género (%)
Masculino 62%
Feminino 38%
Total 100%

A tabela 01 apresenta o género dos respondentes. Verificou-se que a maioria
corresponde ao publico masculino, representando 62% do total dos entrevistados. Logo, neste
caso em especifico os homens possuem uma tendéncia mais significativa nas aquisices de
carros, podendo relacionar isso a fatores econémicos como a desigualdade salarial de género,
existente no mercado de trabalho, visto que de acordo com Soares Janior, Lima, Freire (2016),
irdo existir varios motivos para a compra de um veiculo, sendo que a posse do automovel é
vista como um simbolo de status, de ascensdo social e poder. Abaixo na tabela 02 é apresentado

a idade dos participantes da pesquisa.

Tabela 02- Idade dos respondentes

Idade (%)
De 18 a 25 anos 29%
De 26 a 35 anos 33%
De 36 a 45 anos 12%
De 46 a 55 anos 19%
55 anos ou mais 8%
Total 100%

A tabela 02 evidencia a idade dos respondentes da presente pesquisa, concluindo-se que

maioria dos entrevistados possui de 26 a 35 anos de idade, correspondendo a 33% do total. A
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participacdo de jovens tendem a significar a ideia de que ao ingressar no mercado de trabalho
a prioridade de comprar um automovel acaba sendo de maior importancia na vida dessas
pessoas, justamente pela facilidade de locomogédo e segundo que estdo ingressando na vida
adulta evidencia uma tendéncia para aquisicdo de automoveis, Segundo Kotler (2000) as
decisdes do comprador tambeém terdo influéncias das caracteristicas pessoais, como idade e
estagio no ciclo de vida, ocupagdo profissional e questdes econdmicas, personalidade, estilo de
vida e valores. A proxima tabela 03 a seguir apresenta a renda familiar das pessoas

participantes.

Tabela 03- Renda dos respondentes

Renda familiar (%)
1 a 2 salarios minimos 10%
3 a 4 salarios minimos 21%
5 a 6 salarios minimos 25%
7 a 10 salarios minimos 29%
acima de 10 salarios minimos 15%
Total 100%

A tabela nimero 3 propde a relacdo da renda dos respondentes, sendo a maioria
correspondida pelas pessoas que possuem renda de 7 a 10 salarios-minimos e logo em seguida
pelos entrevistados que tem renda de 5 a 6 salarios. De acordo com (ANUARIO DA
INDUSTRIA AUTOMOBILISTICA,2021), foi realizada uma analise quanto a participacio dos
tributos sobre automdveis nos precos de venda ao consumidor, evidenciando um valor
extremamente alto no Brasil, cerca de 30,4%, quando comparado a outros paises.

E possivel concluir que ha um certo encarecimento no preco dos automodveis
comercializados no pais e assim o poder aquisitivo para a compra de veiculos reflete
majoritariamente nas classes médias e superiores. Um cenario de reforma tributaria em que as
empresas do setor automobilistico recebam mais incentivos por parte do governo, como
isencdes e diminuicdo na aliquota de impostos, contribuem para que o mercado seja mais
aquecido em detrimento de menores custos ao consumidor final, e isso favorece que a
populacdo de renda inferior tenha um poder de compra mais favoravel para aquisicdo de
automoveis. Com isso a demanda no setor seguira uma tendéncia de aumento, e por
consequéncia, as empresas que se mantiverem com maior diferencial competitivo e estratégias
comerciais bem definidas irdo se sobressair em relacdo a concorréncia. A proxima tabela ira

mostrar o estado civil dos respondentes.
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Tabela 04- Estado civil

Estado civil (%)
Solteiro 52%
Casado 35%
Divorciado 6%
Unido estavel 8%
Vilvo 0%
Total 100%

A tabela 04 apresenta o estado civil dos respondentes, sendo que 52% destes sdo
solteiros, logo as estratégias de marketing podem induzir a compra de automoveis para o
publico que ainda ndo esta casado. Os fatores psicoldgicos que irdo de fato influenciar a reacéo
do consumidor aos varios estimulos de marketing sdo: motivacdo, percepc¢do, aprendizagem e
memoria (KOTLER e KELLER, 2012). A tabela 05 trara um panorama da posse de automovel

dos respondentes.

Tabela 05- Posse de veiculo

Vocé possui carro? (%)
Sim 73%
Né&o 27%
Total 100%

A tabela 05, diz respeito a posse veicular dos respondentes, sendo que 73 % dos
entrevistados possuem um automaovel, com isso a afirmacdo de que o carro vai muito além de
um simples bem adquirido mas sim de uma necessidade diaria, gera uma reflexdo sobre a
importancia desse meio de transporte na vida das pessoas, levando mais satisfacéo e praticidade
no dia a dia. De acordo com o presidente da ANFAVEA, Luiz Carlos Moraes, “a industria
automobilistica ndo vai poupar esforcos para continuar sua transformagcdo rumo as novas
demandas globais de mobilidade, conectividade, automacao, servicos compartilhados e de

propulsao limpa”.

Tabela 06 — Troca de veiculo no ultimo ano

No Gltimo ano vocé trocou de veiculo? (%)
Sim 25%
Néo 75%

Total 100%
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A tabela 06 evidencia que a maioria dos respondentes do questionario ndo realizaram a
troca de seu automavel no Gltimo ano, visto que as condi¢bes econdmicas geradas pela escassez
na industria automotiva, trouxeram impactos significativos nos precos dos automaveis. O setor
vinha se recuperando desde 2018, porém com a pandemia, a pausa na producao dos veiculos
novos fez com que o mercado ficasse 28,6% abaixo do volume de vendas no acumulado de
2020 em relagéo ao ano anterior, segundo dados da Associacdo Nacional dos Fabricantes de
Veiculos Automotores (ANFAVEA). A tabela 07 a seguir ira mostrar a intencdo de compra de

automovel por parte dos respondentes.

Tabela 07 — Pretensdo de troca de veiculo dentro de um ano

Vocé pretende trocar de veiculo dentro de 1 ano? (%)
Sim 13%
Néo 65%
Talvez 21%
Total 100%

A tabela 07 apresenta a intensdo de troca de veiculo no periodo de 1 ano, com isso foi
analisado que 65% dos respondentes ndo pretendem trocar de carro tdo cedo, infelizmente em
nosso pais 0s custos com combustivel e impostos que ja estdo embutidos nos precos de venda
dos automoveis acabam sendo muito altos e isso gera um cenario de incerteza na questdo
econémica ao consumidor. Por essa razdo, a compra de automovel ja ndo € vista como um
investimento, mas sim, um gasto para o consumidor, pois se for levado em conta os custos de
manutencdo, combustivel e imposto veicular, é preferivel um bom planejamento para analisar
condic@es de financiamentos bancarios e também as despesas que irdo decorrer durante o ano.

De acordo com Sousa et al. (2014) as variaveis de renda da populacdo juntamente com
0 numero de automoveis no Brasil possuem uma correlacéo positiva, seguindo uma tendéncia
de crescimento na comercializagdo de veiculos com 0 aumento da renda populacional. A seguir

pode-se observar a preferéncia de opcGes por parte dos consumidores de automaveis.

Tabela 08 — Opgdes mais importantes na deciséo de compra

Qual das opcdes vocé considera mais importante na sua decisdo de

compra? (%)
Design 13%
Marca 12%
Poténcia 2%
Economia e sustentabilidade 58%

Condicdo de pagamento 4%
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Um pouco de cada opcdo 2%
Custo beneficio e pds venda 2%
Seguranga 4%
Conforto 4%
Total 100%

A tabela 08 leva em conta as opc¢Oes de maior impacto na decisdo de avaliar um veiculo
para compra, dentre elas a questdo da economia e sustentabilidade corresponderam a 58% das
respostas. Tendo em vista as discussdes sobre cuidados com o meio ambiente envolvendo a
reducdo nas emissdes dos poluentes por parte dos veiculos e até uma adesdo maior por
automoveis elétricos, o0 mercado automotivo tem alterado a forma na qual vem impactando o
meio ambiente, isso é satisfatorio pois o legado que sera deixado para as futuras geracdes ja
comeca com agdes tomadas em conjunto por parte da sociedade e das empresas que possuem
essa visdo sustentavel.

Segundo Kotler e Keller (2006) é de extrema importancia que as organizacfes
monitorem e acompanhem permanentemente o comportamento de compra dos consumidores,
uma vez que o marketing ird se propor a atender e satisfazer as necessidades e desejos dos
mesmaos. A tabela logo abaixo ira mostrar as fontes de informacao pelas quais os consumidores

buscam extrair caracteristicas relevantes dos automaveis.

Tabela 09 — Fontes de informacéo sobre as marcas e modelos de automdveis

Em relacédo as fontes de informacéo, quais vocé busca para estar mais

informado sobre marcas e modelos disponiveis de automdveis? (%)
Internet/ Televisdo 63%
Diretamente na concessionaria 12%
Indicacdo de amigos e familiares 21%
Feirbes 4%
Total 100%

A tabela 09 traz um panorama a respeito das principais fontes que o consumidor ira
extrair informacGes relevantes sobre os automdveis. Constatou-se que a internet juntamente
com a televisao lideram as preferéncias com 63% de frequéncia entre os respondentes. Este
cenario causado pela era da informagdo na qual estamos inseridos reflete em maiores
exposi¢Oes de marcas nos canais digitais, onde os consumidores frequentemente estdo em
contato direto, nesse caso as campanhas de marketing por parte dos lojistas devem ter uma

énfase mais significativa por estes meios para buscar mais atencao e engajamento dos potenciais
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clientes. Outro ponto relevante é sobre a estratégia que as concessionarias podem elaborar para
despertar mais curiosidade e interesse por parte do consumidor pelos canais digitais, por
exemplo, para atrair maior engajamento através de alguma rede social, o perfil da loja pode
gravar videos do interior do veiculo, mostrando ao publico as principais funcionalidades,
beneficios, detalhes do acabamento dos bancos, sistema de som e iluminacéo, criando assim
uma proximidade com os seguidores para ajuda-los a sanar suas principais duvidas.

Ao optarem pela exposicdo nas principais midias digitais as empresas do setor
automotivo terdo um custo de aquisicdo de clientes menor em comparagdo aos anuncios em
televisdo, que acabam sendo muito caros nos principais canais abertos e também nos horéarios
nobres, possibilitando com isso o aumento na converséo de vendas e consequentemente na
relacdo lucro e receita.

O profissional de marketing terd a tarefa de entender o que ocorre no consciente do
comprador entre a chegada do estimulo externo e a decisdo de compra. Os fatores psicoldgicos
que irdo de fato influenciar a reacdo do consumidor aos varios estimulos de marketing sao:
motivacao, percepcao, aprendizagem e memoria (Kotler e Keller, 2012). A tabela a seguir ird
revelar o grau de concordancia dos respondentes em relacdo a questdo dos veiculos a

combustao.

Tabela 10 — Utilizacdo de veiculos a combustdo

Vocé concorda com a afirmacéo de ser importante a questio de
utilizar cada vez menos veiculos a combustdo em detrimento da (%)
sustentabilidade ambiental?

Discordo totalmente 2%
Discordo 2%
N&o concordo nem discordo 19%
Concordo 48%
Concordo totalmente 29%
Total 100%

A tabela 10 leva em consideracdo o pensamento sustentavel sobre a percepcdo do
publico respondente em utilizar cada vez menos automdveis a combustdo em detrimento da
sustentabilidade ambiental, visto que 77 % das respostas foram favoraveis a essa tematica. E
evidente que nos dias atuais os veiculos hibridos e elétricos ja possuem um certo potencial de
atracdo do publico, mas pelo custo elevado e uma baixa adesdo comparada aos automoveis
tradicionais a combustdo ainda ndo correspondem a um percentual capaz de diminuir

significativamente os impactos causados ao meio ambiente.
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Uma vez que o setor de transporte correspondeu em cerca de 47 % nas emissOes de
gases responsaveis por provocar o efeito estufa no ano de 2012 pela producéo e o uso de energia
no Brasil de acordo com (BATISTA Et al apud EMPRESA DE PESQUISA ENERGETICA
,2013). A prdéxima questao visou tratar sobre as preferéncias dos consumidores por veiculos

com motor 1.0, considerados os veiculos acessiveis mais econdmicos no mercado brasileiro.

Tabela 11— Preferéncia por carros com motor 1.0

Ao comprar um automdvel dou preferéncia para carros mais econdémicos

com motor 1.0, pois sei que eles poluem menos 0 meio ambiente. (%)
Discordo totalmente 8%
Discordo 37%
N&o concordo nem discordo 37%
Concordo 15%
Concordo totalmente 4%
Total 100%

A tabela 11 traz as informacdes sobre a preferéncia dos entrevistados por veiculos com
motor 1.0, sendo que a maior parte das pessoas discordaram que na hora de avaliar um
automavel para compra, irdo dar atencdo aos que possuem motor 1.0. Neste caso as pessoas
levam em conta outros atributos como por exemplo: marca, desempenho, condi¢cdes de
pagamento e design, ndo deixando a poténcia do veiculo ser um fator de extrema relevancia,
até por que em situacdes de viagens e trajetos maiores € mais favoravel para o condutor que o
carro tenha uma boa performance para ultrapassagens e retomadas nas rodovias. Outro ponto
para analise € de que grande parte dos veiculos 1.0 possuem o cambio manual, e ocorre que em
muitas situacdes os consumidores optam por carros automaticos, levando em consideracédo a
praticidade e conforto principalmente em grandes metropoles onde o transito é mais intenso. A
seguir tem-se a preferéncia futura dos consumidores por veiculos elétricos sob a 6tica dos

respondentes.

Tabela 12- Preferéncia futura por veiculos elétricos

No futuro pretendo comprar um carro elétrico de modo a reduzir o impacto

ambiental. (%)
Discordo totalmente 2%
Discordo 12%
N&o concordo nem discordo 25%
Concordo 35%
Concordo totalmente 27%

Total 100%
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A tabela 12 apresenta a intencdo de compra futura de automaveis elétricos, sendo que
62 % dos respondentes concordaram em haver uma possibilidade de adquirir um veiculo
elétrico no futuro, de modo a reduzir o impacto ambiental. A popularidade desses automoveis
veio crescendo com o decorrer do tempo, principalmente quando o assunto é economia com
combustivel, visto que no Brasil os pregos dos combustiveis tem um impacto forte no
orcamento das familias. Além disso, o custo com manutencdo dos veiculos elétricos €
extremamente baixo quando comparado com aqueles que possuem motor a combustéo, visto
que o desgaste nas pecas é bem pequeno, havendo menor recorréncia em oficinas. Outro ponto
importante a se destacar, é a eficiéncia energética desses automdveis, que aproveitam proximo
da totalidade da energia produzida, além de emitir baixos niveis de C02 na atmosfera.

Com o objetivo de impulsionar a comercializacdo desses modelos no pais, 0 governo
criou incentivos fiscais, como: a isen¢do nos rodizios urbanos na cidade de S&o Paulo; reducéo
da aliquota do IPVA em 50%; e isencdo dos 35% do imposto de importacdo para o ano de 2015.
Em janeiro de 2018, o governo anunciou queda na aliquota do IPI de 25% para 7% para a
compra desses veiculos, com esta reducdo, o valor do Toyota Prius, por exemplo, cairia de
R$126 mil para R$118 mil dependendo das versGes em questdo (Auto Esporte, 2018). A tabela

13 retratara o impacto da crise econémica na decisdo de compra de um automdvel.

Tabela 13- Crise econémica e a decisdo de compra de automoveis

Vocé concorda que a crise econdmica afetou a sua deciséo de comprar um

automével? (%)
Discordo totalmente 4%
Discordo 12%
N&o concordo nem discordo 8%
Concordo 40%
Concordo totalmente 37%
Total 100%

A tabela 13 traz os dados referentes a influéncia da crise econdmica na decisdo de
compra de um automovel. Sendo assim, 77% dos respondentes, concordaram que a crise de fato
afetou a possibilidade de uma eventual compra de um veiculo. Isso mostra que os efeitos da
inflacdo na economia do pais trouxeram mudancgas no comportamento do consumidor, pois 0s
precos praticados no mercado ficaram muito acima. Durante a pandemia com a alta do dolar
houveram reajustes sucessivos no pre¢o do barril de petroleo, com a moeda americana em alta

o valor da gasolina e 6leo diesel a ser pago na bomba de combustivel pelo consumidor brasileiro
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aumentou de forma dréstica, pois a principal estatal do pais possui uma politica de precos
atrelada ao mercado internacional. No ano de 2021 foram cerca de 15 reajustes no preco da
gasolina, induzindo muitas pessoas a repensarem a questdo de comprar um automovel
justamente pela incerteza em termos de aumentos recorrentes pelos postos de combustiveis,
além da alta carga tributéria.

O setor automotivo Brasileiro foi altamente impactado pelas restricdes impostas pela
pandemia da covid-19, seja pela menor intencdo de compra da populacdo por automdveis
influenciada pelo isolamento social, ou também pelo cenario de desabastecimento na inddstria
que ocasionou uma alta nos precos dos veiculos 0 km. O setor vinha se recuperando desde 2018,
porém com a pandemia, a pausa na produc¢éo dos veiculos novos fez com que o mercado ficasse
28,6% abaixo do volume de vendas no acumulado de 2020 em relagdo ao ano anterior, segundo
dados da Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA). A
tabela 14 trara informagdes sobre o isolamento social e a utilizagdo de automoveis.

Tabela 14- O isolamento social e utilizacdo de automdveis

Vocé concorda que o isolamento social contribuiu para a diminuic¢ao do uso de

automaveis? (%)

Discordo totalmente 4%

Discordo 10%
N&o concordo nem discordo 21%
Concordo 42%
Concordo totalmente 23%
Total 100%

A tabela 14 traz os dados dos respondentes sobre a diminuicdo no uso de automoveis
causado pelo isolamento social, com isso 65 % das pessoas concordaram que as restricdes de
mobilidade geradas pela pandemia ocasionaram uma reducdo no numero de veiculos nas vias
urbanas. Durante o periodo da pandemia, grandes cidades do Brasil, como o caso de Sao Paulo,
obtiveram melhoras em indices de poluicdo atmosférica, justamente pela menor quantidade de
carros circulando nas vias urbanas, logo esses indicadores de melhoria na qualidade do ar
servem como parametro para alertar a populacdo de que equilibrar a rotina de forma mais
sustentavel auxilia na prevencdo de problemas ambientais futuros. Isso traz a tona a ideia de
que o novo formato de trabalho remoto ocasionado pela pandemia contribuiu para que a

circulacdo de automaveis principalmente, em grandes centros reduzisse.
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Tabela 15- Influencia do isolamento social na compra de automoveis

O isolamento social influenciou na minha decisdo de comprar um automovel? (%)
Discordo totalmente 13%
Discordo 27%
Né&o concordo nem discordo 23%
Concordo 27%
Concordo totalmente 10%
Total 100%

A tabela 15 traz a influéncia do isolamento social na decisdo de compra de automaéveis
por parte dos respondentes da pesquisa, onde 40 % das pessoas discordaram de que 0 processo
decisorio de compra foi afetado pelo isolamento social, e outros 37% concordaram com a
afirmacdo .Um ponto a ser analisado também foi a questdo de que uma boa parcela da populagédo
evitou grandes aglomeraces e contatos diretos com o publico nos momentos mais criticos da
circulacdo do virus, gerando um comportamento favoravel a aquisicdo de carros particulares
por motivos relacionados a salide e uma exposi¢do menor a contaminacao do coronavirus.

Segundo o Estaddo (2021) a opcdo de evitar o transporte publico, seja ele por meio de
trens, 6nibus, metrds e até mesmo o servigo de taxi pela questdo da inseguranca de viajar no
mesmo veiculo onde muitos usuarios ja viajaram, acabou favorecendo a procura por um meio
de transporte individual e também mais seguro em tempos de pandemia. A tabela a seguir ird

tratar sobre a compra de automdveis usados durante a crise causada pela pandemia.

Tabela 16- Veiculos usados e crise econdmica

Devido a crise econdmica optei por comprar um carro usado. (%)

Discordo totalmente 12%
Discordo 15%
Nao concordo nem discordo 37%
Concordo 29%
Concordo totalmente 8%

Total 100%

A tabela 16 traz os dados relacionados aos respondentes que optaram por comprar um
automovel usado em decorréncia da crise econdmica, correspondendo a 37 % do total da
pesquisa. Realmente os carros novos tiveram seu preco impactado principalmente no ano de
2021 pela falta de insumos nas montadoras e com o délar em ascensdo, com isso alguns
automoveis 0 km tiveram alta de 9% e outros veiculos mais vendidos de até 25%, de acordo
com a revista quatro rodas de 2021. Essa relacdo de aumento nos pre¢os ndo se deve apenas ao

setor automotivo, pois além dele, outros bens de consumo da populagdo obtiveram
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significativos reajustes, fazendo com que a priorizacdo de gastos se direcione ao que é mais
essencial. Com isso a viabilidade de adquirir um carro usado se tornou mais atraente aos olhos
do consumidor, pois assim o orcamento das pessoas fica mais adequado as suas necessidades,
causando menos preocupacdes com questdes financeiras. Vale destacar quais sdo os fatores que

mais impactaram na sua deciséo, e isto pode ser visto na tabela abaixo.

Tabela 17- Fatores que mais impactaram na decisdo de compra

Dos fatores abaixo qual vocé julga que mais impactou na decis@o de

compra de um veiculo no momento da pandemia? (%)
Fator Social 10%
Papel pessoal 15%
Fator cultural 0%
Medo e necessidades 2%
Estagio de vida 33%
Novas tendéncias 0%
Classe Social 4%
Mercado e Economia 37%
Total 100%

A tabela 17 evidencia os principais fatores que impactaram na decisdo de compra de um
veiculo na pandemia, sendo que a questdo mercadoldgica influenciada pela economia teve
maior participagdo nas respostas, mostrando que os efeitos da inflagdo acabam tendo uma
influéncia direta no processo decisério de compra dos consumidores, diminuindo assim o poder
aquisitivo principalmente nas classes médias e mais baixas da populacdo. Além disso, foi
possivel perceber que o estagio de vida das pessoas também tende a ser relevante no momento
da decisdo de compra, ja que se refere aos habitos e prioridades de cada individuo e tem relacéo
direta com ciclos pessoais em que as necessidades irdo variar. Para exemplificar melhor, se for
considerado que um jovem de 25 anos recém formado ndo possui condicBes financeiras de
custear um automovel 0 km, pode-se constatar que através do estagio da vida que ele se encontra
a melhor op¢do em termos de oferta poderia ser um veiculo usado, de tamanho pequeno que
entregue o basico e tenha a melhor relacdo custo beneficio. Ja em contrapartida, analisando uma
pessoa de 50 anos, com estabilidade financeira, casada, com filhos, o automével que melhor se
encaixa nessas condi¢des poderia ser um utilitario esportivo, ou até mesmo um carro sedan 0
km, mais espacoso, com uma boa motorizacdo, bons acessorios de seguranca e conforto. Logo
toda estratégia a ser estudada no langcamento de um carro novo, ou em ofertas de concessionarias

e revendas, pode ser segmentada pelo ciclo pessoal em que o potencial cliente se encontra,
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contribuindo para que ele sinta uma identificacdo mais natural com o automovel e realize de
fato sua compra.

De acordo com Remedi (2018), o processo decisorio de compra refere-se a como as
pessoas tomam suas decisdes de compra e de consumo e se divide em diferentes estagios que
sdo constituidos por caracteristicas, acOes e decisfes distintas, fazendo assim que se tenha uma
anélise ampla do comportamento do consumidor. A contemplacao dos objetivos especificos na
analise comportamental dos respondentes foi perceptivel principalmente nos impactos
econbmicos causados pela crise e sua atribuicdo com avaliacdo de diferentes tipos de
automaveis, além da questdo socio ambiental que de fato esta em constante relevancia nos dias

atuais

5. CONCLUSAO

O novo cenério que a pandemia de covid-19 trouxe em propor¢Ges mundiais,
inicialmente com o fechamento de comércios, escolas, universidades, hospitais superlotados e
restricdes na mobilidade urbana, colocou a prova de que as relagbes entre empresas e
consumidores estavam passando por um processo de transformacao e mudancas extremamente
impactantes e oportunas para a sociedade no geral. No setor automotivo, pelo qual esta pesquisa
teve seu carater de estudo, as ocorréncias em escala mundial realmente afetaram o
comportamento do consumidor e impuseram novas formas de relacionamento entre clientes e
concessionarias.

A tematica do marketing digital e sua disseminagdo para o publico comprador no
periodo de isolamento social, foi satisfatorio para mostrar a importancia da jornada de compra
do cliente, na qual a dindmica de consumo se inicia pela busca de informacGes através da
internet que possui inlmeros canais e sites com avaliagcbes completas de automoveis, onde o
consumidor tem uma visdo geral e completa de cada modelo, acessorios, versoes e testes de
consumo e poténcia em situagdes do dia-a-dia. Tudo isso em contrapartida com a maneira mais
tradicional, onde o cliente se direcionava até concessionarias e feirdes para um
acompanhamento mais proximo até o momento da tomada de decisdo de comprar seu carro.

Outro fator interessante que se concluiu na pesquisa foi que o pensamento sustentavel
das pessoas tem influéncia direta no momento de planejar uma aquisicdo de automovel, visto

que o assunto tem gerado muitas discussfes em carater mundial, a respeito da elevacdo nos
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niveis de poluentes atmosféricos e exige que a populacéo repense seus legitimos impactos ao
meio ambiente e como que isso pode refletir para as futuras geragdes do planeta. Também se
percebe um movimento de 6rgdos governamentais incentivando cada vez mais o uso de energias
renovaveis, como no caso de automoveis hibridos e elétricos, onde houveram reducdes em
impostos e taxas, para atrair o mercado consumidor, mesmo que o0s pregos destes veiculos ainda
estejam elevados, e somente uma pequena parcela da populacao tenha condicdes financeiras de
comprar, 0s beneficios sdo percebidos no dia a dia, com a economia de combustivel e a reducéo
nas emissdes de gases poluentes.

O cenario econdmico que o Brasil se encontrava no periodo pré-pandemia dava indicios
que a economia vinha se recuperando aos poucos, porém com a disseminacao da Covid-19 foi
perceptivel que o mundo inteiro parou, muitas industrias foram afetadas pela falta de insumos,
e consequentemente a producdo de veiculos em escala global foi completamente afetada. A
Visdo que ja se tinha sobre as dificuldades econémicas relativas a populacéo Brasileira foram
atribuidas a um grau de maior complexidade na atualidade, levando em consideracéo, o efeito
da inflacdo nos precos dos automdveis e de outros produtos no geral, que ocasionaram um
significativo impacto no modelo de consumo e no comportamento do consumidor. Frente a
isso, a analise das pessoas passou a ser mais cautelosa, e os veiculos usados ganharam um
espaco mais amplo na percepgdo dos compradores, significando que os fatores econdémicos
foram uma ocorréncia que de fato vieram a alterar o processo decisério de compra,
contemplando o objetivo geral da pesquisa juntamente com a questdo da sustentabilidade
ambiental como mais significantes aos olhos dos respondentes do questionario.

Basicamente com todos os dados coletados e analisados, o0s resultados finais deste
trabalho, mostram que o setor automotivo j& se encontra em fase de transi¢cdo para um modelo
mais dindmico na busca de informacdes e beneficios proprios dos automdveis, sendo que
futuros compradores ja estdo desenvolvendo o senso de protagonismo em relacdo a um mundo
mais sustentavel e equilibrado, deixando de lado o egocentrismo e assumindo responsabilidades
de muita importancia para o futuro. Com isso, o objetivo geral do trabalho foi alcancado, através
da analise comportamental dos respondentes da pesquisa e de todas informacdes coletadas no
momento da pandemia, evidenciando que o estudo é de extrema relevancia no contexto do
mercado automotivo, obviamente as limitagdes ocorrem por se tratar de uma amostra reduzida
de pessoas e serve de proposicdo para novas pesquisas na area a fim de mapear mais o

comportamento do consumidor neste setor que € extremamente competitivo.
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