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LEASING AUTOMOTIVO: PERCEPGCAO DE CONSUMIDORES DA CLASSE
MEDIA ACERCA DAS MODALIDADES DE COMPRAS DE AUTOMOVEIS NA
CIDADE DE CAMPINA GRANDE

AUTOMOTIVE LEASING: PERCEPTION OF MIDDLE-CLASS CONSUMERS
ABOUT CAR PURCHASE MODALITIES IN THE CITY OF CAMPINA
GRANDE

Autor: Hiago Diniz’

RESUMO

O presente artigo apresenta uma analise de como os consumidores se
comportam com as novas modalidades de compra de automdéveis, tratando
especificamente, sobre o leasing automotivo. Teve-se como objetivo identificar
a percepgao de consumidores da classe média acerca do leasing automotivo em
comparagado com outras modalidades de compra de veiculos no municipio de
Campina Grande-PB, estabelecendo uma analise comparativa com as demais
modalidades de aquisicdo de automdveis, sendo elas: compra a vista e compra
financiada, consorcio, crédito direto ao consumidor. Foram colocados em analise
o comportamento do consumidor, baseados em dados cientificos sobre o
assunto, as modalidades de compras pioneira e atuais, como também, o motivo
pelo qual a classe média contemporanea utiliza diversos modelos de compra de
automoveis. Para coleta das informacdes foi utilizado o método de entrevista
com pessoas chaves que representam amostras do publico-alvo da pesquisa, a
classe meédia englobando a classe B, C e D em entrevistas feitas por
questionarios, enviados via mensagem por aplicativo, sendo seis questdes por
entrevistado. De um modo geral o resultado da pesquisa traz um resultado de
que o publico ainda conhece pouco sobre o leasing e que ainda € muito nichado
com determinada esfera social.

Palavras-chave: Comportamento do consumidor, leasing automotivo, classe
média.
ABSTRACT

This article presents an analysis of how consumers behave with the new car
purchasing modalities, specifically addressing automotive leasing. The objective

! Hiago Diniz Correia, nascido no ano de 1997 e criado na cidade de Campina Grande, estudante do
curso de administracdo, pela Universidade Estadual de Campina Grande.



was to identify the perception of middle-class consumers regarding automotive
leasing compared to other vehicle purchasing options in the city of Campina
Grande-PB, establishing a comparative analysis with other methods of acquiring
cars, namely: outright purchase, financed purchase, consortia, and direct
consumer credit. The analysis focused on consumer behavior, based on scientific
data on the subject, the pioneering and current purchasing modalities, as well as
the reasons why contemporary middle-class individuals utilize various car buying
models. Information was gathered through interviews with key individuals
representing samples of the research's target audience, the middle class. Overall,
the research results indicate that the public is still largely unfamiliar with leasing,
which remains very niche within a certain social sphere.

Keywords: Consumer behavior, automotive leasing, middle class.

1. INTRODUGCAO

A posse de um carro préprio € um desejo de muitos brasileiros, porém, nem
todos possuem a condigao financeira para essa aquisi¢do, segundo a POF -
Pesquisas de Orgamento Familiares (2018), isso € decorrente da inflagdo, taxa
de juros de financiamento, desemprego e renda estagnada e principalmente,
para a manutencado desse bem. Nesse contexto, 0 mercado automotivo procura
meios para se aproximar desse consumidor.

Com o passar dos anos, o comportamento do consumidor foi alterado,
essa alteracao € decorrente da evolugao tecnoldgica, mudangas sociais, maior
acesso a informacgao, influéncia das redes sociais e a crescente preocupacao
com sustentabilidade (Nielsen, 2022). Na constante adaptacéo dos mercados a
economia das familias e das tecnologias dos meios de produgdo que a industria
utiliza, as mudangas que acontecem acabam reagindo sobre como o préprio
consumidor compra e utiliza os produtos e servigos ofertados no mercado.

No mercado automotivo o fendbmeno acontece, devido a diversidade
financeira e social existente na sociedade, as industrias e concessionarias
utilizam de novas modalidades de vendas de automodveis no intuito de atender a
maior parcela da populagdo e conseguir ter lucro em sua operagdo, mesmo
diante de tantos desafios do mercado financeiro. Fazendo com que o consumidor
tenha uma variedade de opg¢des de compra de diversos produtos, dentre eles o
automovel.

Diante dessa problematica, o presente artigo tem como objetivo principal
identificar a percepgdo de consumidores da classe média acerca do leasing
automotivo em comparagdo com outras modalidades de compra de veiculos no
municipio de Campina Grande-PB.

A partir dessa analise, o trabalho em questao podera auxiliar o consumidor
nos fatores que podem influenciar a decisdo do modelo de compra que melhor
poderia se encaixar na realidade individual das familias, sendo a mudanga no
perfil do consumidor de veiculos, a incerteza econémica que faz com que muitos
consumidores preferem optar por contratos de leasing para evitar o compromisso
financeiro de uma compra integral que se enquadram no perfil da classe média,



seja ela da classe B, C e D, como também, auxiliar a tomada de decisado das
empresas que atuam neste segmento de mercado.

De modo geral, o estudo e analise desse modelo de compra, é
fundamental para entender as motivagcbes dos consumidores modernos ao
considerar essa forma de aquisicdo de veiculos. Com motivagdes claras sobre o
comportamento de compra, as preocupacodes financeiras e as preferéncias de
mobilidade, a pesquisa realizada fornece informagbes valiosas para as
empresas ajustarem suas estratégias de marketing, vendas e ofertas de
produtos, com o objetivo de atender melhor a demanda crescente por opgdes de
leasing. Isso ndo sé ajuda as empresas a se posicionarem estrategicamente no
mercado, mas também a entender melhor os consumidores comuns e suas
necessidades

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 Mudangas no comportamento do consumidor

O presente artigo aborda questbes relativas ao comportamento do
consumidor, tento em vista que as mudancas de comportamento tém reflexo nas
modalidades de compras que o setor automotivo oferece para seus clientes.
Neste sentido, Solomon conceitua o comportamento do consumidor como:

o estudo dos processos envolvidos quando individuos
ou grupos selecionam, compram, usam ou descartam
produtos, servigcos, ideias ou experiéncias para
satisfazerem necessidades e desejos (Solomon,
2011, p.33).

Sendo considerado um processo, 0 comportamento do consumidor pode ser
alterado ao longo dos anos, a medida que a sociedade se altera em seu modo de vida,
€ 0 seu comportamento perante as mudancas, influencia diretamente no processo de
decisdo de compra. Para Schiffman e Kanuk (2000), o processo de deciséo do
consumidor pode ser dividido em trés estagios interligados: o estagio de input; o
estagio de decisdo; e o estagio de output. O estagio de input engloba as
influéncias externas que interferem no reconhecimento da necessidade por parte
do consumidor, por exemplo: Produtos, precos, comunicacgéo e distribuicdo. O
estagio de decisdo de compra se refere como os consumidores tomam suas
decisdes e fazem suas escolhas, faz parte do processo de decisdo de compra:
reconhecimento da necessidade, busca de informagdes e avaliacdo das
alternativas. O output refere-se as reagdes dos consumidores apos a decisédo de
compra, tendo como resposta a experimentagao, satisfagcdo ou insatisfacao,
compra repetida, adogao e lealdade.

2.2 Definigao de classe média

A classe média sempre foi um objeto de estudo de diversas pesquisas e
artigos, pela sua singularidade, tamanho e importancia para a economia
nacional, pois a classe média € o publico de maior poder de compra para
determinado tipo de produtos e servigos, fazendo com que sustente diversos
setores do comércio e da industria.



Segundo dados do Instituto de Pesquisa Econdémica Aplicada (IPEA)
(2023), a classe média no Brasil sdo as familias que possuem renda entre R$
4.506,00 e R$ 8.956,00 sendo esses valores enquadrando as B, C e D. Esses
dados podem variar ano apos ano, pois para a definicdo de classe média sao
levados em consideracéo diversos fatores como poder de compra, inflacdo e
valorizagcao da moeda local.

Segundo o IBGE (2016) os critérios na definicdo de classe média, segue
também o fator renda salarial. A primeira classe (A) compreende as familias que
recebem mais de vinte salarios-minimos; a segunda classe (B) as familias com
renda de mais de 10 até vinte salarios; a terceira classe (C) vai de mais de quatro
até dez salarios; a quarta classe (D) compreende quem ganha mais de dois até
quatro salarios-minimos; e pér fim a quinta classe (E) que engloba quem recebe
até dois salarios-minimos.

Seguindo esses critérios, a classe média brasileira apresentou uma
diminuig&o nas ultimas décadas, segundo o correio brasiliense (2023) em 2011,
os brasileiros de classe média correspondiam a 54% da populagdo. Em 2020,
esse indice chegava a 51%. Em 2021, caiu para 47%. Ja a classe baixa subiu
de 38%, em 2010, para 43% em 2020, chegando a 47% em 2021. Ou seja, 0
numero de pessoas de classe média caiu de 105 milhées, em marco de 2020
para 100,1 milhées, em marco de 2021, um aumento de 4,9 milhdes de
brasileiros na classe baixa.

2.3 Mercado automotivo brasileiro

O mercado automotivo brasileiro inicia sua histéria no ano de 1898, com
a chegado do primeiro automével em territério nacional, um modelo Peugeot
trazido da Franca, desse periodo até os dias atuais esse mercado passou por
diversas crises e éxitos fazendo com que atualmente seja um mercado em
crescimento, atraindo muitos investidores e fomentando a industria
automobilistica nacional.

Segundo a ANFAVEA (2023), o mercado automotivo nacional é dividido
em trés grupos: Veiculos leves, Caminhdes e 6nibus, sendo os veiculos leves o
que representa a maior fatia do mercado nacional. Entre os meses de janeiro e
setembro de 2023 foram licenciados no Brasil 1.303.934 veiculos leves.

2.4 Modalidades de compra no mercado automotivo brasileiro

Dado o tamanho e a importancia do mercado automotivo nacional, é
importante lembrar as diversas modalidades de compras existentes no pais,
visto que, um pais com uma grande pluralidade e diversas camadas
socioecondmicas, € uma oportunidade em que os meios de producido e venda
encontram para atingir diversos publicos-alvo, e para atender a necessidade
particular de cada consumidor.

Atualmente no pais existe cinco modalidades de compras que permeiam
o0 consumo de automéveis no Brasil, sendo elas: Compra a vista, consorcio,
financiamento, CDC (Crédito Direto ao Consumidor) e o leasing.

O Quadro 1 apresenta as principais modalidades de compra presentes no
mercado automotivo brasileiro e suas definigdes.

Quadro 1 — modalidades de compra no mercado automotivo
| Modalidade | Descricdo




E a modalidade onde ocorre a troca do valor monetario pelo
bem (automével). E a mais vantajosa economicamente, pois
nao ha pagamento de juros nem intermediarios bancarios.
Funciona como uma poupang¢a mensal em grupo. Varias
pessoas se reunem para juntar dinheiro para uma carta de
crédito. Cada integrante compra uma cota e paga
Consorcio prestacdes. As prestagdes e prazos sio definidos conforme
o valor da carta. Uma taxa fixa é cobrada, geralmente mais
baixa que juros de empréstimos. O cliente participa de
sorteios mensais ou da lances para obter a carta.
Modalidade mais utilizada atualmente, envolve a relacdo
entre cliente, banco e loja. O banco paga a loja, e o cliente
paga o valor parcelado mensalmente. Possui as maiores
taxas de juros do mercado brasileiro.

Crédito Direto ao Consumidor € um empréstimo feito
diretamente com o banco para o pagamento do veiculo. O
CDC banco utiliza o veiculo como garantia de pagamento. Pode
oferecer taxas de juros mais atraentes dependendo do
relacionamento do cliente com o banco.

Semelhante a um aluguel, o carro permanece em nome da
instituicado financeira. O cliente paga parcelas mensalmente
e, ao final do contrato, pode decidir adquirir o veiculo ou
devolvé-lo.

Fonte: Embracon, 2023

Compra a
Vista

Financiamento

Leasing

2.5 Leasing

O leasing, também chamado de arrendamento mercantil, chegou ao Brasil
no ano de 1974, causando uma mudanga em diversos mercados que iniciou a
utilizar esse tipo de modalidade de compra, iniciou com o leasing financeiro,
mercantil, até enfim as empresas de locacido de automéveis utilizar como forma
de arrendamento, sendo essa nova modalidade um entreposto da venda,
locacao e compra, conforme Arnoldo Wald conceitua:

O leasing [...] trata-se, na realidade, ele uma férmula
intermediaria entre a - compra e venda e a locacgao,
exercendo fungdo parecida com a ela venda com
reserva ele dominio e com alienacdo fiduciaria,
embora oferecendo ao utilizador do bem maior leque
de alternativas no caso ele ndo querer ficar com a
propriedade cio equipamento apds um primeiro prazo
de utilizagao. (WALD, 1970, P. 82)

O bem, neste caso deve ser entendido em seu sentido mais amplo: imoveis,
automoveis, maquinas, equipamentos, enfim, qualquer produto cuja utilizagao
seja capaz de gerar rendas. Ao final do contrato, o cliente tem a opg¢éao de
adquirir definitivamente o bem arrendado mediante o pagamento de um valor
residual, definido no contrato. (MAFRA, 2008)

Embora recente no Brasil, o leasing existe na Europa no ano de 1960 e nos
Estados Unidos na década de 1950 com a criagcdo da empresa de locagao de
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implementos agricolas US leasing onde em 1954, ja faturava 3 milhdes de
ddlares. (WALD, 2018).

Dado inicio a sua utilizacdo em diversos paises, desenvolvidos e
emergentes, o leasing buscou a sua utilizagdo em outros mercados e meios de
producdo além do seu fator de origem que era a locagdo de equipamentos,
principalmente agricolas, como citado anteriormente.

MAFRA (2008, P.26) demonstra quatro operagdes existentes no Brasil:

e [leasing operacional: trata — se de operagdo de arrendamento,

diretamente com o fabricante, dispensando-se o intermediario.

e [easing financeiro: € a forma mais pura do Leasing tradicional e se
resume na operacdo pela qual uma instituicdo financeira
especializada no setor, a pedido do interessado (arrendatario),
adquire em seu proprio nome um determinado bem e,
simultaneamente contrata o seu arrendamento com clausula de opg¢ao
de compra por um valor residual prefixado.

e [ease back: aproxima-se do Leasing financeiro, mas se distingue pelo
fato de que é o préprio arrendatario quem vende os bens e
equipamentos.

e Self Leasing: basicamente consiste em operagado entre empresas
ligadas ou coligadas.

No contrato do leasing, independentemente de sua modalidade, tem como
principal objetivo acordar de forma bilateral o uso de um bem com um tempo
determinado, podendo no fim desse contrato, fazer a devolugdo do bem, ou
renovar o contrato com 0 mesmo bem ou com um bem mais novo, ou atualizado.
Segundo LOPES (2015) A utilizagdo mais importante da operacéo
de leasing refere-se a comercializacao de computadores eletrénicos e sistemas
de processamento e comunicacdo. Cerca de 70% de todos os computadores
instalados no mundo sao sob a forma de contrato de aluguel ou leasing. Significa
que as considerag¢des ndo quantitativas na decisdo de realizar uma operacgao
de leasing ou comprar, a flexibilidade de configuracdo e a obsolescéncia
dominaram a deciséo dos usuarios de forma completa.

A mudancga do pensamento nas organizagdes de que o simples uso das

maquinas e equipamentos sdo capazes de gerar riqueza faz do leasing uma
alternativa para reducéo de custo na posse de ativos e ainda assim, continuar
gerando riqueza no processo produtivo.
Esse pensamento, chegou ao consumidor da classe média, onde cada vez mais
busca eficiéncia e reducédo de despesas, além da comodidade de centralizar os
custos em uma parcela do seu orcamento mensal. Observando essa
necessidade as empresas de locagdo de automoveis, iniciaram em 2015 o
leasing automotivo.

2.5.1 Leasing automotivo

O leasing automotivo, também chamado de carro por assinatura, € o
sistema de arrendamento mercantil para utilizar o automével de uma empresa
locataria por um periodo determinado em contrato. Assim como existe no
conceito de leasing generalista, no leasing automotivo também é possivel
identificar as suas subdivisdes:

A) Leasing operacional
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O leasing operacional € um modelo onde o prazo minimo do contrato é de
apenas 90 dias. Nele, ndo é permitido a aplicacdo do Valor Residual Garantido
(VRG). Nesse sentido, a opgdo de compra segue o valor de mercado no
momento da manifestagao do desejo de adquirir o veiculo.

Ao optar pelo leasing operacional, os custos de manutencédo e seguro
podem ficar por parte da arrendadora ou do arrendatario. Por fim, a soma dos
pagamentos no contrato de leasing operacional ndo deve exceder 90% do valor
do bem.

B) Leasing financeiro

Modelo mais comum, com validade minima de 24 meses com opg¢ao de
renovagao, o leasing financeiro € outro formato disponivel. Nele, a opgéao de
compra pode ser acordada no inicio do contrato e ha a opc¢éo de incluir o VRG.
Nesse modelo, a manutengao e contratagéo de seguro veicular fica por conta do
arrendatario (cliente).

No Brasil, essas modalidades de leasing existem e sdo difundidas na
grande maioria de montadoras e empresas de locagdo, porém, a maioria dos
carros vendidos no pais ainda é decorrente de financiamento. Segundo a (ANEF)
Associacao nacional das empresas financeiras das montadoras (2023), vendas de
automoéveis a vista correspondem a61% das aquisicdes de carros novos,
impulsionadas por locadoras. Ja o pagamento com financiamentos
representou 34% no periodo. Ou seja, um em cada trés veiculos foram financiados.

Por outro lado, o leasing automotiva apresenta uma solu¢do para um
determinado perfil de consumidor, tendo esse consumidor mudado ao longo do tempo,
por desejar modelos de automodveis equipados que acabam aumentando o valor final
do produto, Ao analisar o acumulado dos emplacamentos dos carros mais
vendidos durante o primeiro trimestre do ano levantados pela Federagcao
Nacional dos Distribuidores de Veiculos Automotores (Fenabrave), é possivel
conferir a presenca de veiculos mais equipados e completos nas primeiras
posicoes.

Entre os 10 mais emplacados carros como o VW T-Cross, Jeep
Compass, Hyundai Creta, obtiveram melhores resultados em vendas no
comparativo com o Renault Kwid, por exemplo, que finalizou o trimestre em
oitavo lugar. Uma prova de que o comportamento do consumidor esta mudando
e buscando suprir as suas novas necessidades.

3. METODOLOGIA

O estudo apresentado buscou identificar a percepcao de consumidores
da classe média acerca das modalidades de compras de automoveis no
municipio de campina grande, buscando trazer de forma direta e clara os fatores
que permeiam a escolha dos consumidores e como a sociedade se altera a
medida que o mercado se altera.

O presente estudo, buscou alcancar os objetivos através de pesquisas
exploratérias, segundo Marconi e Lakatos (2017) estudo exploratdrio descritivo
€ um tipo de pesquisa que busca investigar e descrever caracteristicas de um
fendbmeno ou um grupo de pessoas sem a intengdo de testar hipoteses
especificas. Ele combina elementos de estudos exploratérios, que buscam
entender um tema de maneira ampla, com a abordagem descritiva, que foca em
detalhar aspectos concretos e mensuraveis. Seguindo esse modelo com a
abordagem qualitativa.
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Marconi e Lakatos (2017) A pesquisa qualitativa € uma abordagem de
investigacdo que busca compreender fendmenos sociais, comportamentos,
sentimentos e experiéncias a partir da perspectiva dos participantes. Em vez de
se concentrar em quantidades ou medi¢gdes numeéricas

Sobre as pesquisas descritiva, os mesmos autores Marconi e Lakatos
(2017) conceitua que a pesquisa descritiva € um tipo de estudo que busca
descrever caracteristicas de um fenbémeno, populagdo ou situagcdo, sem
manipular variaveis. Seu objetivo principal € observar, registrar e analisar dados
de forma a proporcionar um entendimento detalhado sobre o tema em questao.

Nesse contexto, primeiramente, foi utilizado a fundamentacgao tedrica em
fontes bibliograficas e organizacbes de pesquisas demograficas no mercado
consumidor, como o IBGE (Instituto Brasileiro de geografia e estatistica), e do
mercado automotivo, como a ANFAVEA (Associagao Nacional dos Fabricantes
de Veiculos Automotores), além disso, foi buscado entender com autoridades
sobre o mercado automotivo e consumidores inseridos no conceito da classe
média, além de autores e escritores para certificar a seguranga dos dados
estabelecidos na pesquisa.

Segundo o IBGE (2022) o municipio de Campina Grande apresenta
419.379 habitantes, sendo boa parte da populagcao trabalhadora do comércio e
varejo incluidos no parametro da classe média brasileira, sendo o salario médio
de 2 salarios-minimos. Dentro dessa populagao foram escolhidos respondentes
que se enquadrasse nesse perfil de classe média, por esse motivo todos estao
dentro do espectro de perfil de consumo.

A coleta de dados se deu por meio de formularios com questdes abertas,
encaminhados digitalmente para os respondentes. A coleta foi conduzida com
uma breve conversa para a autorizagdo da participacdo na pesquisa e em
seguida foi enviada os questionamentos. As perguntas foram enviadas via
aplicativo de WhatsApp, variando de acordo com o perfil dos respondentes, pois
foi percebido a necessidade de abordagens diferentes para cada tipo de compra
que o entrevistado realizou. As repostas foram enviadas em periodos diferentes
sendo de dezembro de 2022 a abril de 2023 para o tratamento e organizacao
dos dados.

Foram selecionados 4 respondentes, que se enquadrassem nesse perfil
de consumo e poder de compra, através do critério de acessibilidade e
disponibilidade, cada um deles proprietarios de veiculos adquiridos em uma das
modalidades de compras existentes no municipio, sendo elas: financiamento,
compra a vista e o leasing automotivo. A coleta de dados aconteceu de maneira
remota com as questdes sendo apresentadas de maneira escrita e respondida
também de maneira escrita, no intuito de facilitar e acelerar o tratamento dos
dados.

4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Diante de pesquisas e analises foram geradas 5 categorias, foram
sintetizados nessas categorias os temas abordados nas entrevistas que
basearam a pesquisa, relacionando o consumidor da classe média com o modelo
de compra por assinatura e as comparag¢des com outros modelos de aquisicao
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de veiculos. As 5 categorias sao apresentadas no Quadro a seguir e as
descri¢cOes das respectivas categorias

Quadro 2 — Categorias identificadas na analise

Categoria Definigao
Conhecimento sobre o modelo de Grau do conhecimento sobre o
compra leasing (carro por assinatura)
Opcodes disponiveis dentro do leasing | Quais modelos e valores estao

disponiveis
Motivagdes sobre a escolha do Fatores que definem a escolha do
modelo de compra consumidor da classe média
Beneficios em relacéo as Comparacéao do leasing com o
financiamento modelo de compra financiamento
Beneficios em relacdo a compra a Comparacéo do leasing com o
vista modelo de compra a vista

Elaborado pelo autor - 2023

No cumprimento da primeira categoria, trata de como os entrevistados
tiveram conhecimento do modelo de compra de carro por assinatura, nesta
situacao o entrevistado € um consumidor de classe média que utiliza o0 modelo
por assinatura através de um contrato de dois anos com a empresa Localiza,
sobre o questionamento de como tomou conhecimento sobre o modelo:

Conheci através do meio corporativo, a empresa em que eu
trabalhava anteriormente opta por essas modalidades,
assinando automdveis para os contratos que gerenciava
(E2.P1).

O entrevistado, ainda se encontra com o carro do contrato vigente, com
fim de contrato no fim do ano de 2024, e quando foi perguntado sobre o fim do
contrato vigente, foi falado: “Em dezembro, com o fim de contrato, estou
pensando em nao renovar, estou pesquisando comprar um Jeep Compass a
vista, para também usar em passeios off-Road para lazer com a familia...”.
(E2.P1). Justificando a mudanga da compra por um carro maior e atrelado ao
uso do novo automével como instrumento de entretenimento, surgiu no
entrevistado o desejo de posse de um automovel.

Nessa perspectiva, podemos perceber que o conhecimento sobre o
modelo de compra por assinatura acontece, porém, € um método muito
especifico para uma parcela da populagédo, sem muitas divulgagdes nas midias,
o0 conhecimento acontece na maioria das vezes, com o marketing organico, ou
com pessoas que ja alugam carro para situagdes especificas. Esse fend6meno
acontece devido aos valores que estao disponiveis nas unidades de loja em que
se propde a contratos de leasing por automdveis, como pode se perceber na
entrevista da segunda categoria.

No que diz respeito a segunda categoria, foi levantado o questionamento
sobre 0os modelos e versoes disponiveis para esse modelo de compra, a
pergunta foi direcionada a uma consultora de vendas de leasing, no intuito do
melhor entendimento do perfil de consumo e do custo de operacédo desse modelo
de compra. Durante a entrevista a consultora descreve:
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A modalidade de assinatura é feita para todos os tipos de perfis.
Temos carros compactos, sedans, SUV’s, premium, elétrico e
blindados. A escolha do veiculo vai de cada necessidade do
cliente.

Nesse contexto, o menor valor apresentado pela movida de compactos é
do modelo Renault Kwid com valor mensal de R$ 1.739,00, e com maior valor o
modelo BYD Dolphin com um custo mensal de R$ 8.769,80. Na categoria pick-
up esta disponivel a Fiat Strada com menor valor de R$ 2.629,80 e a Fiat Toro
R$ 3.869,80.

No segmento premium o menor valor € do Volkswagem Taos com valor
mensal de R$ 4.819,00 e de maior valor o BYD Song de R$ 8.869,80 mensal, na
categoria sedan o menor valor mensal R$ 2.279,00 e de maior valor R$ 5.069,00.
A Ultima categoria disponivel pela Movida é a de SUV’s com o menor valor R$
2.609,80 e de maior valor R$ 4.679,80.

Na terceira categoria: Motivagdoes sobre a escolha do modelo de
compra, os modelos de compras em analises, sao o leasing, financiamento e
compra a vista, as motivacdes e os motivos de compra de cada consumidor
entrevistados sao inumeros, se tratando do entrevistado sobre o carro adquirido
por financiamento a motivacao principal foi a necessidade de particular de um
carro maior.

Os fatores que levei em conta para trocar de carro, € que
precisava de um carro maior e mais atualizado, onde possa
caber confortavelmente minha familia, com seguranga,
tecnologia e tenha estilo (E4.P2).

Por outro lado, € importante perceber a motivacdo do consumidor
entrevistado que adquiriu o carro por meio de pagamento a vista.

Para comprar um carro novo, considerei garantia do veiculo, a
comodidade dos servicos agendados de manutengao
diretamente com a concessionaria, além do custo menor do que
financiado e a rapidez no processo da compra e na transferéncia
de propriedade (E1.P1).

Ja se tratando do consumidor que utiliza o leasing como forma de adquirir
o automovel, as motivagcdes que influenciam a decisdo de compra, difere um
pouco dos demais consumidores entrevistados, sendo a principal motivacao
financeira.

A principal motivagao é financeira, seja através da comparagao
com outros modelos disponiveis (aquisi¢ao financiada ou a vista)
ou pelo custo de oportunidade de investimento com o capital eu
seria liquidado na aquisi¢ao parcial (entrada) ou total (liquidagao
a vista) de um automovel (E1.P1).

Nesse contexto, o consumidor que utiliza o leasing como modelo de
compra de um automovel, utiliza da sua reserva de capital em investimentos no
mercado financeiro, e moedas digitais, em trés corretoras de valores nacionais
€ uma corretora internacional, em entrevista, o consumidor informa que o valor
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de retorno do capital investido ultrapassa o custo mensal do contrato do leasing,
sendo o custo variando entre 5% e 8% da sua renda mensal a depender do més.
As motivacdes sao diversas dentro de cada modelo de compra utilizado por cada
um tipo de consumidor, as decisbes de compras, pois essa decisao € algo
particular e subjetivo de onde se tem cada um, uma necessidade diferente a ser
suprida.

Na quarta categoria Beneficios em relagao ao financiamento, foi
possivel perceber que o principal beneficio € ligado ao meio financeiro, entre o
consumidor que utiliza o leasing e o consumidor que utilizou o financiamento, na
perspectiva do leasing, temos o custo de oportunidade, o primeiro conceito de
custo de oportunidade é datado de 1932 de Lionel Robbins, ele chama de custo
de oportunidade e argumenta que o custo de oportunidade é o valor da
alternativa mais valiosa que € sacrificada ao fazer uma escolha econdémica, ou
seja, utilizar o capital que seria utilizado na entrada do financiamento para um
investimento em que o retorno sobressai um valor de uma parcela e dos custos
burocraticos de um veiculo de posse propria.

Outros beneficios que foram percebidos em relagao ao financiamento, sdo
os custos de operagao de um automdével, custos como: seguro, IPVA (Imposto
sobre propriedade de veiculo automotor), emplacamento, transferéncia. Esses
custos ndo estao atrelados ao usuario do bem, e sim a empresa que detém a
posse legal do veiculo, isso causa um conforto no usuario, gerando uma
comodidade e tranquilidade pois anula algumas de suas obrigac¢des financeiras.

Em entrevista, o usuario que utiliza o método por assinatura, afirma que o
beneficio desse método de compra € a previsibilidade dos custos durante um
recorte de tempo e a econdbmica gerada quando comparada a outras
modalidades de aquisi¢ao.

Por fim, a ultima categoria: Beneficios em relagdo a compra a vista,
mostra como o consumidor analisa as vantagens de adquirir um veiculo pelo
meétodo assinatura. Em entrevista o consumidor que utiliza o leasing, o principal
beneficio é o capital investido, no sentido de que o, valor que seria utilizado com
a compra do veiculo, pode ser aplicado em algum tipo de investimento, no
entrevistado em questdo, o valor que seria utilizado em um automoével esta
aplicado gerando um retorno de 4% a 5%, sendo, nesse contexto, consideravel
rentavel, visto que, o custo de utilizagdo do automével no método leasing é 8%.
Em resumo, boa parte do custo mensal de utilizagdo é paga pelo retorno dos
investimentos.

Diante de todas as categorias apresentadas e levantadas nos
questionamentos as pessoas entrevistadas, podemos perceber que o carro por
assinatura, ja é algo presente na sociedade dentro de algumas esferas
econdmicas, porém, fatores de compras ainda que tradicionais, como o desejo
de posse, a influéncia do mercado por carro maiores, além disso, as demandas
e desejos individuais de cada consumidor.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

O trabalho tendo proposto identificar a percepgao de consumidores da
classe média acerca do leasing automotivo em comparagdo com outras
modalidades de compra de veiculos no municipio de Campina Grande-PB.,
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entregou através de entrevistas com 4 pessoas, dividindo em 5 categorias, sendo
cada pessoa de um nicho de mercado e de rendas diferentes, nessas
entrevistas, podemos perceber e comprovar as ideias dos tedricos na pratica,
em como é subjetivo e complexo a decisdo de compra do consumidor, por todos
os fatores que permeiam essa decisao.

Nas 5 categorias definidas na pesquisa, percebemos, que a nova
modalidade de compra de carro por assinatura, € algo recente para os brasileiros
da classe média, e como toda novidade € encontrada uma barreira causada pelo
desconhecimento, porém, para a parcela da populagdo que tem o conhecimento
dessa modalidade, a classe média — alta, requer uma analise de suas financas
de maneira individual, pois como mostrado nos dados, o valor mais em conta
que temos nessa modalidade supera 25% da renda de um cidadéo da classe
meédia.

Percebe-se, portanto, para o modelo de compra por assinatura se tornar
rentavel, € necessario que o valor que seria destinado a compra de fato do
automovel seja investido de forma que esse rendimento seja maior igual a 4%,
para que o consumidor tenha um retorno e os rendimentos paguem por si s6 o
custo de uma parcela, tendo como base a escolha do contrato mais basico.
Outra situacdo em que € possivel ter rentabilidade nesse modelo de compra é
quando o consumidor pertence a classe média — alta, que sao as rendas
superiores as R$ 4000,00, onde temos um percentual de renda menos danoso
no pagamento das parcelas, e uma redugao nos custos de operagao e custos
fixos no uso do automovel.

Além disso, com as entrevistas e pesquisas de campos realizadas, foi
possivel notar que a divulgagcédo nesse tipo de contrato esta voltada para um
mercado muito especifico, por pesquisas na midia impressa e veiculos de
televisdo de grande massa, nao foi encontrado nenhum tipo de propaganda ou
divulgacao nesse tipo de aquisigao de veiculo, mas sim, em canais de televisdo
por assinatura e divulgagdo em e-mail marketing dos clientes ja fidelizados em
suas marcas.

Para finalizar, foi possivel perceber que existe no mercado uma crescente
necessidade de inovagao nos modelos de compras, mas se tratando do /leasing
ele tende a ser um modelo para um determinado nicho, a classe média alta, que
busca a praticidade da unificagao dos custos em uma unica parcela e ndo tem o
apego afetivo ao automdvel. Nesse cenario, possui uma série de novas formas
de aquisicdo em ascensao no mercado, porém, por uma parcela da populagao
com um consideravel poder de compra. Além disso, o leasing, apesar de ndo ser
recente e ter um certo tempo em vigéncia, necessita de uma analise e um estudo
aprofundado, pois a venda de servigos ja vem substituindo os produtos, como ja
acontece com celulares, computadores e apartamentos, sera a nova revolugao
no mercado, devido as facilidades e anseios de consumo das novas geragoes.

Nesse contexto, € valido devido ao constante crescimento do leasing a
participagcdo do meio académico a investigagdo e estudo dos novos meios de
compra, venda e posse de bens duraveis, no novo modelo de consumo humano,
globalizado, conectado e exigente cada vez mais de praticidade e velocidade no
uso dos seus bens.

Por fim, sabendo da importancia do /leasing na economia atual, é valido
afim de estudos cientificos para analise do consumidor brasileiro o estudo dessa
modalidade de compra para os grandes centro urbanos com grande
representatividade na agdo econdmica nacional, como por exemplo, Sdo Paulo
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e Rio de Janeiro, essas municipios tem muito a acrescentar no estudo devido a
variedade de ofertas, tendencias de mercado, ou seja, essas regides podem
apresentar tendéncias diferentes em relagdo ao uso de veiculos, o que pode
influenciar as condigdes de leasing. Além disso, inovagédo e tecnologia, pois
grandes municipios costumam ser o centro de inovagdes no setor automotivo.
Estar atento a novos servicos e opgdes pode abrir portas para oportunidades
mais vantajosas. Nesse contexto, observar e entender através de futuros
estudos as novas empresas que estdo envolvidas nesse tipo de mercado,
multinacionais como: Mitsubishi, Grupo Stellantis e Ford estdo presente e
utilizam esse modelo de venda.
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