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RESUMO

A internet tem sua infra-estrutura global e descentralizada facilitando a comunicag@o,
colocando-se disponivel e integrando povos, empresas, negociagdes. O comércio eletronico
esta em vasta expangdo em todo mundo buscando satisfazer a todos, desenvolvendo novas
formas de transagdes por meio da grande rede de computadores. Devido a busca da facilidade
e praticidade o business to consumer (B2C) tornou-se uma das praticas mais comuns de
comércio eletronico da atualidade. O carro tornou-se um bem de consumo comum para a
classe média, explicando o sucesso pelo qual o comércio eletronico de veiculos esta vivendo,
onde cada vez mais se torna comum empresas e usuarios buscarem a Internet para anunciar ou
comprar. A referida pesquisa tem como objetivo geral desenvolver um protétipo de um site
baseado no Mercado Livre e no Meu Carango.E quanto a metodologia aos objetivos esta
pesquisa é do tipo comparativa pois comparou duas situagdes, envolvendo os sites:
“www.meucarango.com.br” e “www.mercadolivre.com.br” onde verificou-se a relagdo do
tipo de comércio eletrdnico de veiculos que ambos adotam, para assim extrair o que tem de
melhor em cada um e aplicar em outro site, ora proposto, o carrosonline tendo assim um site
especializado e direcionado aos interesses de quem procura comercializar carros através da
internet, de forma segura, agil e simples. recomendou-se a elaboragao de um novo site Carros
Online que retna informagdes e praticas comuns e diferenciadas dos sites analisados,
acrescidos de inovagdes, vistas como favoraveis para que se tenha um site especializado e
focado no comércio eletronico de carros, disponibilizando itens que gerem uma maior
confiabilidade, credibilidade, praticidade dentre outras para comprar e vender um carro.

Palavras-chave: Internet, Comércio Eletronico, B2C, Carro




ABSTRACT

The InterNet has its infrastructure global and decentralized facilitating the communication,
placing itself available and integrating peoples, companies, negotiations. The electronic
commerce is in vast expangdo in everybody searching to satisfy to all, developing new forms
of transactions by means of the great computer network. Had the search of the easiness and
praticidade business you consumer (B2C) became one of practical the most common ones of
eletronico commerce of the present time. The car became a common consumer good for the
middle class, explaining the success for which the electronic commerce of vehicles is living,
where each time more becomes common companies and users to search the InterNet to
announce or to buy. The related research has as objective generality to develop an archetype
of a site based on the Free Market and in My Carango.E how much the methodology to the
objectives this research is of the comparative type therefore it compared two situations,
involving the sites: "www.meucarango.com.br" and "www.mercadolivre.com.br" where it
was verified relation of the type of electronic commerce of vehicles that both adopt, thus to
extract what it has of more good in each one and applying in another site, however
considered, carrosonline thus having a site specialized and directed to the interests of who
search to commercialize cars through the InterNet, of safe form, agile and simple sent regards
elaboration to it of a new site Online Cars that congregates common and differentiated
practical information and of the analyzed sites, increased of innovations, sights as favorable
so that if it has a site specialized and focado in the electronic commerce of cars,
disponibilizando itens that generates a greater trustworthiness, credibility, praticidade
amongst others to buy and to vender an car.

Key- Word: Internet, Electronic Commerce, B2C, Car
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A visio do comércio eletronico, como qualquer tipo de apoio de transacoes
comerciais por meio do uso de infra-estrutura digital, tem a vantagem de englobar uma gama
variada de utilizagdes da Web para favorecer ou incentivar transagdes comerciais.

Por tanto o comércio eletronico pode funcionar como instrumento de promogdo com
a pré-venda, como novo canal de vendas de fato ou de atendimento ao cliente com o pos-
venda.

Isso explica o sucesso pelo qual o mercado virtual de veiculos tem aumentado cada
vez mais seu nimero de adeptos e crescendo por todo o mundo a medida em que vai
ganhando a confianca e a credibilidade de seus clientes.

Diante do mercado promissor e da concorréncia, ha a necessidade de se
desenvolver uma fidelizagdo dos clientes em relag@o aos sites acessados, onde procuramos
inserir esse trabalho: Um site mais especializado, personalizado e direcionado no ramo de
comércio eletronico de carros para prender o cliente deixando-o satisfeito com as opgdes

expostas pelo site.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

A referida pesquisa tem como objetivo geral desenvolver um prototipo de um site

baseado no Mercado Livre € no Meu Carango.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Descrever as praticas do Comércio Eletronico utilizadas pelos sites
www.meucarango.com.br ¢ www.mercadolivre.com.br, no que se refere
ao tipo de comercializag@o realizada na Internet por eles;

e Fazer uma analise comparativa entre os dois sites;

e Desenvolver um protétipo de um site de comércio eletronico de veiculos.

M. iy
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1.3 JUSTIFICATIVA

O crescimento do comércio eletronico ja € um fato notavel na economia. Apesar de
estar ainda num estagio inicial, o comércio eletronico ja se faz sentir em praticamente todos
os setores e atividades. As empresas que estdo adotando o comeércio eletronico procuram
melhorar a administracdo de transagdes comerciais e com isso aumentar a sua eficiéncia
administrativa.

O comércio eletronico pode surgir, assim, como uma alternativa para fazer com que
servigos possam ser prestados com mais rapidez e eficiéncia, e custo operacional reduzido.

A implantagdo de solugdes de comércio eletronico pode contribuir para estruturar de
modo mais eficiente, e também democratizar, o acesso a informac¢oes das transagoes
realizadas pelo usuario.

Empresas no setor privado ja estdo se beneficiando da maior diversificacdo dos
fornecedores de bens e servigos possibilitados pela divulgagao da intengdo de compra através
de veiculos de grande alcance, como a Internet (WHITE, 1999).

Na verdade, o comércio eletronico de veiculos vem crescendo cada vez mais a
proporg¢ao que a Internet vai chegando aos mais longinquos lugares, buscando entendimento e
negociagdes com pessoas de todos os lugares possiveis. Um exemplo disso é o site do
Mercado Livre que reune tudo e todos partindo de uma negociagdao onde se encontra aquilo
que se procura, neste caso um carro, pois morando em uma cidade pequena com certeza ndo
se encontra todo tipo de carro que se quer, mas pela Internet mais especificamente pelo
Mercado Livre vocé com sem nenhuma davida encontrara.

Para tanto, esta monografia fez uma analise entre 0 Mercado Livre ¢ o Meu
Carango, estudou as formas de comércio eletronico que cada um deles utiliza, onde nos dias
de hoje se faz muito importante para se chegar a uma negociagdo. Com isso essa monografia
tenta reunir o que ha de mais claro e objetivo nestes sites de comercio eletronico de veiculos
analisando e mostrando suas praticas. Esta analise se faz importante a medida que este tipo de
comercio cresce fazendo com que os consumidores cada vez mais busquem sua utilizagao,

tendo em vista o grande sucesso que € hoje a Internet.

1 4 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

i

A i
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MERCADO LIVRE

O MercadoLivre é uma plataforma virtual que ajuda a incrementar as economias das
regides onde opera, por possibilitar que centenas de milhares de usuarios se encontrem para
comprar e vender de tudo de forma facil divertida, segura e eficiente.

Comprar no MercadoLivre ndo tem nenhum custo adicional e os consumidores t€m
acesso a milhares de produtos, independentemente de sua localizagdo geografica. Assim,
moradores de areas afastadas dos principais centros urbanos, ndo atendidas pelas redes
tradicionais de distribui¢do e varejo, também se beneficiam do site.

Além de poder navegar por um leque de categorias tematicas - que agrupam 0s
produtos anunciados como grandes catalogos - também é possivel encontrar mercadorias por
meio da ferramenta de busca.

Vender no MercadoLivre € facil. Os interessados devem fazer o cadastro no site e, a
partir dai, comegar a anunciar seus produtos. Os vendedores podem escolher a forma de
negociagdo - prego fixo ou venda pelo melhor prego (Negociagdio Normal) - detalhar o
maximo possivel na descrigdo da mercadoria e incluir fotos e arquivos de som e video para
promover seus anuncios.

Os membros da comunidade ndo apenas compram e vendem, mas também interagem
em espacos reservados para perguntas e respostas, comentarios e foruns de discussdes. Cada
membro € identificado por um pseudénimo (apelido) e sua reputagdo € formada pelas
qualificagdes dadas pelos demais usuarios com quem negociou. Tanto o apelido quanto as
qualificagdes sdo ativos valiosos, por indicar a experiéncia e a atua¢do de cada membro no
ambiente online.

No MercadoLivre, compra-se e vende-se todo tipo de artigo. Novos e usados, de
colecionaveis a computadores de Gltima geragdo, ja foram negociados produtos como um
cavalo puro sangue arabe, uma casa movel, um piano Wurlitzer, um relogio Rolex 6698
Oyster e um Ford A de 1929, além de sapatos, computadores e cameras digitais.

Com o exclusivo sistema de pagamento seguro MercadoPago, o comprador pode

verificar o produto adquirido antes de efetivar o pagamento e tem a opgdo de pagar com

cartdo de crédito em até seis vezes ou por transferéncias, depositos e boletos bancarios.
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MEU CARANGO

Criado em 27/05/2000 diferentemente do Mercado Livre o Meu Carango apenas
intermédia as negociagdes entre consumidores e consumidores ou empresas e consumidores.

Até 11/06/2006 chegou-se a 3.767.738 acessos com 3.765 anuncios entre particulares
e lojas de veiculos.

Como foi dito anteriormente o Meu Carango apenas realiza o contato entre
compradores e vendedores sejam negociagdes entre lojas e ou particulares, com intuito de
realizar uma compra ou até mesmo de uma troca, oferecendo também alguns servigos ligados
a veiculos como por exemplo: Equipadoras, Auto pegas, lava jato e outros mais, mas no

entanto seu forte, sem sombra de dividas, € o comércio de veiculos.

%
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REFERENCIAL TEORICO

2.1 MARKETING

Marketing ¢ o processo de encontrar necessidades e satisfazé-las de forma
rentavel. Engloba a construgdo de um satisfatorio relacionamento no qual individuos e grupos
obtém aquilo que desejam. O marketing se originou para atender as necessidades de mercado,
mas ndo estd limitado aos bens de consumo; é também usado para "vender" idéias.
(KOTLER, 1999)

Marketing na defini¢ao de Kotler (1999, p. 155) “é a ciéncia e a arte de conquistar
e manter cliente e desenvolver relacionamentos lucrativos com eles”. Apesar do conceito
sucinto, o marketing engloba variaveis complexas que permitem uma organizagdo estabelecer
as caracteristicas dos seus produtos/servigos, o seu prego, de que forma chegardo aos
consumidores e definir os meios pelos quais serdo promovidas. Convencionou-se chamar
esses atributos de 4 “Ps” do composto de marketing, usualmente interpretados como: Produto;
Prego, Praga e Promogao.

A questdo do produto, por exemplo, nio podera mais ser considerada como o
principal diferencial, uma vez que o avango da tecnologia nivela a qualidade por cima e s3o os
servigos que passam a fazer a diferenga. No que diz respeito mais especificamente ao produto,
as empresas terdo que aprender a fazer o marketing customizado, ou seja, que visa a atender
os interesses de cada cliente em particular. Mas, ao mesmo tempo, € um marketing de massa,
pois nio é possivel personalizar realmente o atendimento.

Kotler (2000, p. 668) explica que a Internet esta simplesmente retomando e dando
uma nova versdo a um tipo de relagdo que ja existia na época anterior a Revoluc¢ao Industrial.
A diferenga é que, naquele tempo, tudo era realmente feito com exclusividade. Com a
Revolugdo Industrial e a produgdo em massa, isso perdeu espago, pois, com a produgdo em
escala, o que passou a importar foi a padronizagdo dos produtos; e a ordem era investir em
marketing de massa. Com a tecnologia e a Internet, o custo de oferecer produtos de
comunicagdes personalizadas tende a baixar, viabilizando novamente o desenvolvimento de

produtos assim. E a ja falada flexibilizagio da produgdo, que tera que trazer reflexos para o

mercado.
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2.2 MARKETING DE RELACIONAMENTO

Uma das ramifica¢des do marketing € o aspecto do relacionamento, ou em termos
técnicos o chamado CRM — Customer Relationship Management, uma nova face dos
negdcios, um conjunto de oportunidades estratégicas, no qual o consumidor torna-se o centro
de toda ateng@o da organiza¢do em tempo integral.

Morris et al. apud Duarte, Abreu e Gongalves (2003) definem marketing de
relacionamento como sendo uma reagao de troca, onde sdo desempenhados relacionamentos
sociais baseados em processos, nos quais duas ou mais pessoas criam lagos duradouros onde
ambos se interagem mutuamente.

E através do marketing de relacionamento, que as organiza¢des podem projetar e
langar agdes voltadas aos clientes, buscando sempre que estes tornem-se cada vez mais
proximos de seus produtos e/ou servigos, de forma a utiliza-los e recomenda-los a inumeras
pessoas, pois indiretamente e imperceptivelmente, reconhecem o valor e o esfor¢o a eles
disponibilizado por aquela empresa, que a todo momento se preocupa com seu bem estar e
atende prontamente suas solicita¢des.

Carlson apud Sapoznik (2004), diz que marketing de relacionamento € uma
estratégia de negocios para construir pro-ativamente uma preferéncia por uma empresa com
seus clientes, canais de distribuigao e funcionarios, contribuindo para aumentar o desempenho
dessa organizacgdo e trazendo resultados sustentaveis.

O relacionamento € uma forma presente no sistema de comercializagdo, pois faz
parte do processo existente na venda, em suas trés fases: pré-venda, venda e pos-venda, sendo
nestes estagios que o trabalho comega. Com o conhecimento sobre os habitos e costumes de
seu cliente €, que vocé pode antever-se a qualquer agdo, surpreendendo e fazendo-se presente
em seu cotidiano.

Programas de marketing devem se utilizar das oportunidades oferecidas pela
identificacdo dos seus clientes, para assim saber quem sdo os clientes de maior valor e de
maior potencial, para que assim possam ser desenvolvidas a¢des inteligentes, através de uma
relacdo de constante aprendizado, pois € através deste ponto que a organizagio muda o seu
comportamento frente aquilo que aprendeu a respeito de seus clientes, personalizando

aspectos do servigo e produto. Afinal, a Ginica vantagem competitiva real é o conhecimento

que voce e sua empresa possuem de seu cliente, fato este, que seus concorrentes ndo tem.




2.3 INTERNET

FARN |

A Internet ¢ uma rede em escala mundial de milhdes de computadores que permite

0 acesso a informagdes e todo tipo de transferéncia de dados.

De acordo com Klein, Pigneur e Schmid (1996) apud Albertin (2001, p.51)

A Internet ¢ uma infra-estrutura global ¢ descentralizada de comunicacdo
que teve sua origem nos setores militar ¢ académico. Na Internet. vanos
servigos, como correio eletronico, transferéncia de arquivos, ligagdo remota,
grupos eletronicos de discussdo, estio disponiveis ¢ sdo integrados. A
popularidade da Internet, com uma populagdo de usuarios estimada em
algumas dezenas de milhdes, ¢ explicada pelo fato de que os custos de
comunicagdo sdo quase independentes do tempo de uso ¢ da distancia.

O’BRIEN ( 2003, p.189) diz que:

A Internet esta redefinindo o modelo para o comércio eletronico de modo a
abranger a relacdo completa vendedor-comprador. Este modelo implica
promover ¢ comunicar informagdes sobre a empresa e o produto para uma
clientela mundial de usuarios, aceitar pedidos e pagamento para bens e
servigos online, entregar software e produtos de informacédo online. fornecer
suporte constante ao cliente e praticar a colaboragdo online para o
desenvolvimento de novos produtos.

A Internet esta se tornando rapidamente a tecnologia de escolha para o comércio

eletronico porque oferece as empresas um modo ainda mais facil de se ligar a outros negocios

e individuos a um custo muito baixo. Os Web Sites estdo disponiveis 24 horas por dia. Novos

canais de marketing e de vendas podem ser criados. Lidar com transa¢des eletronicamente

pode reduzir os custos de transagdo e tempo de entrega para alguns produtos. As vendas a
varejo via Web alcangaram US$ 4 bilhdes em 1997 e US$ 17 bilhdes em 2001 (LAUDON;
LAUDON, 1999, P. 214).

2 4 E-BUSINESS

Segundo Amor (2000), o E-Business surge da combinagdo de recursos de Sistemas de

Informagdo com a grande capacidade de alcance permitida pela Web e que conecta sistemas
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correlativos de negocios, tais como: clientes, funcionarios e fornecedores, interligados quer
sejam por Intranet, Extranet ou Internet.

O E-Business ndo ¢ necessariamente apenas a comercializagdo de produtos via
Internet, por esse motivo ndo deve ser associado a Comercio Eletronico, pois uma
implementagdo de E-Business abrange ferramentas como a conquista de clientes potenciais on
line, pesquisas na Internet, atendimento, assisténcia e gerenciamento do perfil dos
clientes(LEAL JUNIOR; SOUZA NETO, 2004).

Em fun¢do do grande avango e beneficios trazidos com a utilizagdo do E-business,
foram surgindo outras ramificagdes para atender diversos segmentos do negécio virtual, ou
seja, foi possivel desenvolver novas formas de fazer negocio por meio eletronico.

Do ponto de vista empresarial, essa pratica de negocios pode trazer vantagem
competitiva, uma vez que, € possivel reduzir custos operacionais, manter baixos niveis de
estoques e identificar as preferéncias dos clientes, agregando valores aos seus produtos e
servigos oferecidos.

Para Souza Neto apud Moro (2003, p.15), B2C “tratam das relagdes comerciais entre a
empresa e o consumidor; caracterizam-se por alto volume relativo de transa¢des, com baixo
valor financeiro envolvido em cada uma delas”. Isso permite afirmar que, o B2B € mais um
meio facilitador para a geragdo e ampliagdo de mercados até entdo inexplorados pela maioria
das empresas, e que hoje passam a valorizar essa nova modalidade de realizar negocios, tendo
em vista 0 crescimento, importancia, e os beneficios trazidos com o advento do Comércio

Eletronico.

2.5 E-COMMERCE

Turban e King (2004, p. 03) dizem que: “Por Comércio Eletronico (CE, ecommerce)
entende-se o processo de compra, venda e troca de produtos, servigos e informagoes por redes
de computadores ou pela Internet.

Segundo Albertin (2001, p. 15), Comércio Eletronico “é a realizagdo de toda a cadeia
de valor dos processos de negocio num ambiente eletronico, por meio da aplicago intensa das
tecnologias de comunicacdo e de informagao, atendendo os objetivos de negdcio”.

Para Camerom apud Albertin (2001, p. 15), “define que CE incluiu qualquer negocio

transacionado eletronicamente, em que essas transagdes ocorrem entre dois parceiros de

negocio ou entre negocio e seus clientes”
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Laudon e Laudon (2001) afirmam que Comércio Eletronico envolve os processos de
compra e venda eletronica de produtos e servigos fazendo uso da Internet, redes e tecnologias
diversas, tendo como fungio substituir procedimentos manuais por alternativas eletronicas
que possam agilizar pedidos, entregas e pagamentos de bens e servigos. Se por um lado
mudaram as formas dos consumidores buscarem o que desejam, agora realizada via Internet,
os meios de chamar a aten¢dio desses consumidores também evoluiram, fazendo surgir
tendéncias de marketing especificas para o segmento mercadologico da Web.

Portanto para o consumidor final, e-Commerce quer dizer comodidade, praticidade,
economia e poder de barganha., ja para as empresas, e-Commerce tem significado um canal
para oferecer servigos e produtos a seus clientes, com muitas vantagens.

E desse modo o e-Commerce tem se mostrado um canal eficiente e lucrativo, desde
que feito em um sistema bem planejado, implementado e mantido, com base em uma unido

harmonica de tecnologia, marketing e comunicagao.

2.5.1 Business to Business

Colocando em evidéncia o Business to Business, no qual permite a interagdo entre
duas organizagdes que compartilham informagdes confidenciais entre si.

Boa parte das empresas buscam adotar métodos que possam contribuir com a redugao
de custos operacionais e otimizar seus processos, tanto internos como também externos.
Sendo assim, ndo basta ter interligado apenas os setores que compde a empresa como se fosse
um sistema fechado, € preciso haver também a integrag@o entre as empresas.

No entendimento de Nakamura (2001, p. 66), “Business to Business, conhecido
também como B2B, ¢ a estratégia de comércio eletronico entre empresas, sobretudo na
relagdo produtor/importador e sua rede de distribui¢do”.

Para Furgeri (2001), o B2B compreende as negociagdes que envolvem duas empresas
parceiras, produzindo mecanismos de transferéncia de informagdes entre ambas, com o
objetivo de minimizar seus custos, o que reflete numa maior eficiéncia. O autor destaca ainda

que o B2B surge na tentativa de agrupar empresas dos maiores setores da economia do

mercado, atuando no mesmo ramo de atividade.
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2.5.2 Business to Consumer

Face ao constante desenvolvimento nas formas de realizar negocios fazendo uso do
meio eletronico, vao surgindo outros modelos exclusivos para tipos especificos de negocio.
como € o caso do Business to Consumer.

Com a proliferagdo demasiada dos computadores nos lares, instituicdes de ensino e
escritorios, houve um crescente uso da Internet por pessoas em toda parte do mundo e atrai
novos adeptos a cada dia. Com isso, mudou-se consideravelmente a maneira das pessoas
adquirirem os produtos que desejam, principalmente pela facilidade e praticidade que €
comprar pela Internet. Esses fatores contribuiram para o Business to Consumer (B2C) se
tornar uma das praticas mais comuns do comercio eletronico da atualidade.

Segundo Furgeri (2001), B2C representam as negociagdes entre compradores e
vendedores, onde o cliente realiza seu pedido de forma interativa com uma empresa via

Internet, sem intervencao fisica ou de intermediarios.

2.6 VENDA DE CARROS PELA INTERNET

De acordo com Lacerda (2003) a industria automotiva vive uma nova realidade,
decorrentes de mudangas em sua organizagdo, especialmente no que tange a produgdo e o
relacionamento entre firmas e com clientes. Neste contexto, segundo a autora, € necessario
superar a visdo estritamente manufatureira da industria automotiva, para entendé-la como um
conjunto de atividades realizadas em trés niveis: do cliente final aos fornecedores, passando,
pela montadora

A Internet faz tornar os processos mais velozes e baratos, além de facilitar a
integragdo, com uma vantagem adicional: a adogdo de padroes que permitem incluir na cadeia
os parceiros menores dos pequenos fornecedores aos distribuidores e concessionarias
(GODINHO, 2003).

Com a colocag@o, nas concessionarias, de terminais de computador ligados a Internet,
mesmo que os clientes ainda ndo tenham alterado seus habitos de consumo, € possivel fazer

com que os pedidos sejam transmitidos online para vendas e para fabrica, possibilitando a

programagdo da produgdo, a gera¢do das necessidades de materiais e o envio dos programas

de entrega para os fornecedores (LACERDA, 2003).
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Segundo Godinho (2003), o aumento da oferta, resultado do maior nimero de
fornecedores na rede, traz a vantagem da economia, que pode chegar a 60% dos valores pagos
nas transagdes por mecanismos convencionais, € o desafio € superar o beneficio pontual das
transagdes via Internet e criando uma verdadeira comunidade eletronica. entretanto, a
vantagem do processo: independente do valor do produto, o custo de compra se reduz de 30%

a 35% em relagao aos mecanismos nao-eletronicos.

2.6.1 Exemplos de montadoras de carro no comércio eletronico

Fiat

De acordo com o site da FIAT (2006) A Fiat continua como a marca mais vendida do
Brasil nos cinco primeiros meses do ano de 2006. Desde 1997, a Fiat Automoveis foi a marca
que mais vendeu automoveis e comerciais leves no Brasil. A montadora fechou o més de
maio com 38.453 unidades emplacadas, correspondentes a 24,7% de participacdo no mercado
de automoveis e veiculos comerciais leves, segundo o Registro Nacional de Veiculos
Automotores (Renavam). Com esse resultado, a Fiat continua na lideranga anual do mercado
automobilistico nacional, com 164.565 unidades emplacadas, o que representa 24,3% de
participagdo, mais de 9.000 veiculos comercializados em relagdo ao segundo colocado e mais

de 11.000 unidades em relagdo ao terceiro.

Chevrolet (General Motors)

Chevrolet, a melhor Assisténcia Técnica do Brasil conforme consta no site da
CHEVROLET (2006) Como prova incontestavel da confiabilidade dos servigos de pos-
vendas oferecidos aos proprietarios de veiculos da marca Chevrolet, a General Motors do
Brasil acaba de conquistar um importante prémio em 2006, o de melhor Assisténcia Técnica,

atribuido por 10 mil leitores da revista nacional Carro.

Volkswagen
A Volkswagen do Brasil atinge novo marco de pioneirismo tecnolégico e de mercado

na industria automobilistica: a partir deste més, a marca ¢ a primeira montadora nacional a

equipar 100% de seus motores produzidos no Pais com a tecnologia Total Flex. Depois de sair
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na frente langando o primeiro modelo equipado com tecnologia bicombustivel (Gol 1.6, em
margo de 2003), e ter criado o primeiro motor 1.0 flexivel (Fox, em outubro de 2003), a
Volkswagen atinge a totalidade de sua produgdo nacional com o recurso que permite
abastecer o tanque com qualquer proporgao entre alcool e gasolina.

Lider no acumulado de vendas de veiculos bicombustiveis desde o inicio, com 35% de
participagio de mercado, a Volkswagen acumula vendas de 575.171 unidades (até abril de
2006).Site da VOLKSWAGEN (2006)

Ford
Em 2005 a Ford se destacou mais uma vez no prémio Os Eleitos, realizado pela revista
Quatro Rodas. Pelo segundo ano consecutivo, o Ford Ka foi o hatch compacto com o maior

indice de proprietarios satisfeitos. Além dele, o Ford Focus também apareceu como o hatch

médio com o mais alto indice de satisfagdo. Um resultado excelente. Conforme site da FORD
(2006).
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3 METODOLOGIA

Segundo Nogueira (1997), metodologia €:

A sucessdo de passos pelos quais se descobrem novas relagdes entre fenomenos que
interessam a um determinado ramo cientifico ou aspectos ainda ndo revelados de um
determinado fendmeno

Tendo por objetivo mostrar os métodos e processos pelos quais foram utilizados
na elaboragdo desta pesquisa

A metodologia engloba aspectos fundamentais para realizar o trabalho: tipo de
pesquisa, area de abrangéncia e populagdo alvo, coleta e analise de dados.

As principais fontes de pesquisa utilizadas foram a bibliografica, por ter se
baseado em material ja publicado e acessivel ao publico geral, como os livros, os jornais, as
revistas, a redes eletronicas, entre outros (VERGARA, 2000).

Quanto a natureza do trabalho, esta pesquisa enquadra-se no tipo pesquisa
exploratoria, ja que a mesma utilizou varios autores diferentes sobre o0 mesmo assunto. Onde
se busca a constatagdo algo num organismo ou num fendémeno. Que de acordo com GIL
(1996, p.68) “Pesquisa exploratoria exige bastante traquejo no manuseio de publica¢Ges
cientificas”.

Ainda seguindo o raciocinio de Gil (1996, p.67) “A leitura exploratoria é uma
leitura rapida do material bibliografico, que tem por objetivo verificar em que medida a obra
consultada interessa a pesquisa”.

E quanto aos objetivos esta pesquisa € do tipo comparativa pois comparou duas
situagdes, envolvendo os sites: “www.meucarango.com.br” e “www.mercadolivre com br”
onde verificou-se a relagdo do tipo de comércio eletronico de veiculos que ambos adotam,
para assim extrair o que tem de melhor em cada um e aplicar em outro site, ora proposto, o
carrosonline tendo assim um site especializado e direcionado aos interesses de quem procura
comercializar carros através da internet, de forma segura, agil e simples.

Quanto ao método de pesquisa foi utilizado o estudo de multiplos casos que

referiu-se a uma analise de duas determinada situagdes especificas descrevendo-a.
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4 ANALISE DO OBJETO DE PESQUISA

4.1 DESCRICAO DAS PRATICAS DOS DOIS SITES

4.1.1 Meu Carango

O site Meu Carango € um site bastante completo, trata-se de uma pagina eletronica
de negociagdes de veiculos, onde se compra e se vende carros novos € usados, dependendo da
sua necessidade, mas que seu papel é apenas fazer o contato entre comprador e vendedor, seja
o cliente loja ou particular pode anunciar ou buscar aquele carro do seu interesse, da maneira
que procura.

Na verdade o meucarango também oferece uma gama de servigos ligado a
veiculos, mas focando sempre a negociagao.

O usuario do meucarango.com pode ver varias fotos do carro que esta procurando,
o que em grande parte das ocasides vai dispensar a visita na loja ou na casa do proprietario do
veiculo.

Essas fotos ilustram por exemplo, a cor do veiculo, as condigdes da lataria, do
estofamento, dos pneus, porta-malas, motor, e outros detalhes.

As maiores vantagens para o usuario vendedor s3o:

e Atingir um publico-alvo que tem acesso a internet e capacidade de compra.

e Paga-se menos do que para anunciar em outros meios e tem uma
divulgagdo muito mais ampla e direcionada do seu carro € o mais
importante: com varias fotos!

e Coloca-se o anuncio no dia que desejar e retira no dia que quiser! Os
anuncios sdo validos por até 30 dias.

As maiores vantagens para usuario comprador sdo:

¢ Pesquisa instantaneamente o carro que deseja, e vé as ofertas disponiveis.

e Vé o carro que procura, no dia e na hora que quiser.

¢ Fica em linha direta com o Gerente da Loja, no caso de antncio de Lojas.

* Pode fazer varias propostas em poucos minutos, o que na forma tradicional
de se procurar um carro levaria dias.

e Sem falar da economia de tempo e dinheiro, pois trata-se de um

classificado bem estruturado e que com relagdo a outros classificados se
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tem uma relagdo boa do valor, por exemplo o Jornal Tribuna do Norte
cobra mais ou menos dependendo do texto cerca de R$ 5,00(cinco reais)
por dia no final de semana e ainda assim ndo € um anuncio completo
levando-se em consideragdao s6 texto nada de fotos ou informagdes
adicionais como ja havia dito anteriormente, fotos(trés) frente, lateral e
interior, nome do proprietario, observagdes do veiculo que encontra-se a
venda sem interferir no custo desse anuncio, uma vez que na Tribuna seria

impossivel, e quanto custaria um anuncio desse tipo, meucarango custa R$

30,00(trinta reais) o més, saindo ai R$ 1,00 real por dia.
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FIGURA 1: Homepage do Meu Carango

4.1.2 Mercado Livre

O Mercado Livre oferece ao usuario um espago para que anuncie a venda produtos
ou servigos dos quais tenha a faculdade de vender e/ou adquirir de outros usuarios bens ou
servigos por eles anunciados. MercadoLivre, portanto, media as relagdes, possibilitando aos
usuarios travarem conhecimento uns dos outros e permitindo que eles negociem entre si

diretamente, sem sua interveng¢do na finaliza¢do dos negocios.
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FIGURA 02: Homepage do Mercado Livre

Obrigacdes dos Usuarios

Comprador. Os Usuarios interessados em comprar produto ou contratar um servigo

anunciado por um vendedor no MercadoLivre devem realizar suas ofertas durante o prazo da

negociagdo por ele estipulado. Os anuncios encerram-se quando expirado o prazo definido

pelo Usuario vendedor ou quando acabam-se as quantidades nele contidas e os antncios de

servigos expiram quando termina o prazo do anuncio determinado pelo usuério anunciante. O
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dessa capacidade, inclusive menores de idade, ou pessoas que tenham sido inabilitadas do |
MercadoLivre, temporaria ou definitivamente.
Também ndo € permitido que uma mesma pessoa tenha mais de um cadastro. Se o
MercadoLivre.com detectar, através do sistema de verificagido de dados, cadastros duplicados
ira inabilitar definitivamente todos os cadastros. |
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Usuario comprador, apos dar um lance em um produto ou manifestar interesse de compra-lo
através das ferramentas do site, obriga-se a contatar o Usuario vendedor € completar a
transacdo, salvo se a negociagdo esteja proibida por lei ou por estes Termos e Condigdes
Gerais e anexos.

Ao manifestar o interesse em algum produto, o Usuario comprador obriga-se a
atender as condigdes de venda descritas no anincio. A oferta de compra € irrevogavel, salvo
em circunstancias excepcionais, tais como se o vendedor modificar substancialmente a
descrigdo do produto depois da oferta, se existir um evidente erro de digitagdo ou se ndao puder
verificar a identidade do vendedor.

As ofertas s6 terdo validade se realizadas mediante o sistema do MercadoLivre.

Tributos: MercadoLivre ndao se responsabiliza pelas obrigagdes tributarias que
sobrecaiam nas atividades dos usuarios do site. Assim como estabelece a legislagdo pertinente
em vigor, o consumidor devera exigir nota fiscal do vendedor em suas transagdes, a menos
que o Usuario vendedor esteja realizando uma venda eventual e ndo se adeque no conceito
legal de comerciante/empresario quanto aos bens postos em negociagao

Vendedor. O Usuario vendedor devera ter capacidade legal para vender o produto.
O Usuario vendedor obriga-se a entrar em contato com o Usuério comprador para finalizar a
transagdo sempre que tenha recebido lances em seus anuncios pela modalidade leildo, depois
de expirado o prazo do anuncio e sempre que haja recebido um lance em um anuncio por
Prego Fixo. Apenas nos seguintes casos excepcionais o Usuario Vendedor podera cancelar a
venda: se ndo houve acordo sobre a forma de pagamento ou prazo de entrega; se ndo foi
possivel verificar a verdadeira identidade ou as informagdes do Usuario comiarador; se houve
evidente erro de digitagdo ao cadastrar prego ou quantidade do produto anunciado.

Quando uma negociagdo se concretizar, o Usuario Vendedor devera pagar
comissdo equivalente a uma porcentagem sobre a venda ao MercadoLivre. Tal comissido
devera ser paga também nos casos em que a negociagdo ndo se concretizar por

responsabilidade do Usuario Vendedor.

Priticas Vedadas

Os usuarios n3o poderdo: a) manipular os pregos dos produtos anunciados; b)
interferir nas transagdes entre outros usuarios; ¢) manter algum tipo de comunicagio por e-
mail, ou por qualquer outro meio de comunicagio durante a negociagio com qualquer dos

Usuarios compradores que estejam dela participando, salvo na sessdo de perguntas e

respostas; d) divulgar seus dados pessoais ou de outros usuarios de contato por nenhum meio




em qualquer espago do site salvo o estipulado especificamente para a categoria Carros, Motos
e Outros Veiculos e Iméveis; e) anunciar produtos proibidos pelas politicas do MercadoLivre
e a lei; f) agredir, caluniar, injuriar ou difamar outros usuarios.

Este tipo de comportamento podera ser sancionado com a suspensao ou
cancelamento do aniincio, ou com a suspensio ou cancelamento do seu cadastro como usuario
do MercadoLivre, sem prejuizo das agdes legais que possam ocorrer pela configuragdo de

delitos ou contravengdes ou 0s prejuizos civis que possam causar aos Usuarios compradores.

Tarifas e Faturamento

O Cadastro no MercadoLivre é gratuito. Ao colocar um produto ou servigo a
venda o usuario devera pagar uma tarifa por anuncio e somente pagara uma tarifa de venda ao
MercadoLivre quando a negociagdo se concretizar, caso ndao se concretizar por culpa
exclusiva do Usuario Vendedor, ou quando este ndo qualificar a negocia¢do no prazo
estipulado.

Serdo cobradas, independentemente de qualquer negociagdo as tarifas por anincio
e taxas de destaque sempre que o Usuario Vendedor optar por dar algum destaque aos bens
anunciados. As opgOes de destaque sdo cobradas independentemente do resultado da
negociagdo, sendo elas: "Destaque na Pagina Principal”, "Destaque na Categoria",
"Ressaltado na lista", "Ressaltado na lista e na Galeria de fotos", "Negrito", "Lista com Foto",
"Preco de Reserva", "Anunciar por um total de 45 dias" ou em qualquer outra modalidade
utilizada para destacar o produto, a qual o Usuario estara sujeito ao pagamento da tarifa
vigente.

O Usuario concorda em pagar ao MercadoLivre os valores correspondentes pelas
tarifas de antuncio de duragdo normal ou estendida, comissdes ou taxas de destaque, ou por
qualquer outro servico prestado pelo MercadoLivre em que haja uma tarifa estabelecida.
MercadoLivre se reserva o direito de modificar, aumentar ou eliminar tarifas vigentes a
qualquer momento, sempre notificando os usuarios na forma estipulada na clausula 4 ou
durante promogdes e outras formas transitorias de alteragdo dos pregos praticados.

MercadoLivre se reserva o direito de tomar as medidas judiciais e extrajudiciais

pertinentes para receber os valores devidos.

Sistema de Qualificacdes

Usuario conta com um sistema de qualificar Usuarios atualizado periodicamente

pelos comentarios colocados pelos mesmos Usuarios de acordo com as negociagdes por eles




realizadas. Esta é uma importante ferramenta de aferi¢do da idoneidade de terceiros, uma vez
que a verificagdo da identidade dos usuarios da internet ¢ bastante dificil e MercadoLivre ndo
tem como realiza-la.

Tanto os Usuarios compradores como os Usuarios vendedores devem colocar uma
qualificagio informando sobre a concretizagdo ou n3o da negociagdo e acrescentando
qualquer comentario que desejem, assumindo responsabilidade integral pelo que ali disserem.
MercadoLivre ndo tem obrigagdo de verificar a veracidade ou exatiddo das qualificagdes,
comentarios ou réplicas e ndo se responsabiliza pelo que foi escrito, pelas ofertas de compra
ou venda ou por qualquer comentario expresso no site ou através de qualquer outro meio,
incluindo correio eletrénico. MercadoLivre se reserva o direito de eliminar os comentarios
que considere inadequados ou ofensivos. MercadoLivre tem ainda o direito de excluir os

Usuarios que recebam comentarios negativos provenientes de fontes distintas.

Propriedade Intelectual e links

Os conteudos das telas relativas aos servigos do MercadoLivre assim como 0s
programas, bancos de dados, redes, arquivos que permitem que o Usuario acesse e use sua
Conta sdo propriedade do MercadoLivre e estiao protegidos pelas leis e tratados internacionais
de direito autoral, marcas, patentes, modelos e desenhos industriais. O uso indevido e a
reproducdo total ou parcial dos referidos conteidos sdo proibidos, salvo a autorizagdo

expressa do MercadoLivre.

42 ANALISE COMPARATIVA ENTRE OS DOIS SITES.

De um modo geral, pode-se analisar as praticas de comércio eletrénicos utilizadas
nos dois sites, de forma que mesmo ambos sendo sites de comércio eletronico sdo distintos na
sua maneira de negociar, levando-se em considera¢ido o comércio de veiculos tema especifico
dessa monografia identificam-se algum diferencial entre eles.

Meucarango ¢ um site consideravelmente novo, pois esta no ar ha pouco tempo,
trabalhando com comércio de veiculos vendendo carros de empresas e particulares. Ja o
Mercado Livre tem uma larga experiéncia a respeito de comércio eletronico em geral, nao
ficando limitado ao comércio de veiculos. Muito pratico e econémico, no Meucarango seus
clientes tem o trabalho apenas de tirar as fotos do veiculo a ser comercializado, de maneira

que em casa mesmo qualquer um pode elaborar seu anuncio enviando trés fotos (frente,




traseira e interior) por e-mail e as caracteristicas do carro (opcionais) e ainda podendo fazer o
pagamento de casa mesmo, entrando no site do seu banco e fazendo a transferéncia referente
ao pagamento do anuncio que fica disponivel por trinta dias pagando-se apenas RS
30,00(trinta reais) que em suma ¢ bem mais viavel que por exemplo os classificados dos
jornais, no qual ndo temos essas ferramentas para incrementar o anuncio sem falar no valor
que ¢ bem superior em se tratando o numero de dias.

Em relagdo a praticidade considera-se também muito pratico o site do Mercado
Livre, tira-se as fotos, que no caso sao seis, aonde o anunciante literalmente elabora o
anuncio, diferentemente do Meucarango que segue mais ou menos um padrdo, envia as fotos
com as caracteristicas do veiculo. Um outro ponto onde encontra-se um diferencial € na hora
de efetuar o pagamento, uma vez que sO poderdao anunciar e posteriormente pagar aquele
usuario que tenha feito um cadastro e que ndao haja nenhuma restrigio com relagio a esta
pessoa, feito o anuncio espera-se em torno de 10 a 15 dias para receber uma cobranga via e-
mail, salvo o anunciante realizar o pagamento na hora.

No Mercado Livre um anuncio comum de veiculo sai em torno de R$ 10,00 (dez
reais), de forma que a medida que incrementamos o anuncio o valor do mesmo aumenta
gradativamente, permanecendo anunciado por 30 dias.

No site Meucarango encontra-se também algumas deficiéncias com relagdo a sua
abrangéncia, devido ao seu limite, sendo ele apenas uma ligacdo entre vendedor e comprador
€ preciso que ambos estejam perto um do outro para facilitar a negociagio, ficando seu raio de
negocios limitado pela falta de opgao de comprar o veiculo pela internet. No Meucarango nio
¢ possivel comprar um carro pela internet, vocé sendo um comprador executa algumas etapas
e mais cedo ou mais tarde tera que se deslocar até onde o carro esta, para sO assim finalizar a
compra.

Se no Meucarango existe 0 problema com relagdo a abrangéncia, no Mercado
Livre isso ndo acontece, pois trata-se de um site mundialmente conhecido e muito bem
divulgado, se estendendo em propagandas no radio, televisdo, etc, tornando-se um dos sites
mais usados de comércio eletronico do pais.

Outro ponto forte em que o Mercado Livre se destaca em comparagdo com o
Meucarango ¢ o fato de poder comprar de fato o veiculo pela internet, basta que se encontre o
carro que procura, inicie a negociagao e confirme a compra. Mesmo passando por todas essas

ctapas € de fundamental importancia que o usuario comprador verifique a reputagio do

vendedor para que ndo se tenha nenhuma surpresa desagradavel.
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4.3 MODELO DE NEGOCIACAO DO SITE CARROSONLINE PARA O USUARIO

O site carrosonline esta sendo proposto pelo pesquisador apos o estudo detalhado
de dois outros sites que sao eles o Meu Carango e o Mercado Livre, sendo o primeiro
especifico na comercializagdo de veiculos e tendo a abrangéncia regional, e o segundo
utilizado e reconhecido nacionalmente exercendo uma comercializag¢do geral.

O site carrosonline € a jun¢@o e o aprimoramento dos dois sites analisados com o
intuito de unir em apenas um site o que cada um tinha de melhor pra facilitar a

comercializacgdo especifica de carros.
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FIGURA 03: Pagina principal do site Carrosonline

4.3.1 Pesquisa

Para realizar a pesquisa no site carrosonline havera uma ferramenta bastante

pratica e rapida, onde o cliente com uma palavra chave encontrara o carro que procura, no




entanto sem a precisdo da “Pesquisa Avangada”, pois neste caso ao digitar um nome de
qualquer veiculo o cliente tera todos os carros com aquele nome tendo assim que verificar um

a um e fazer sua escolha pelo carro desejado. (Ver Figura 04)

- PESQUISE SEU CARRO

FIGURA 04: Campo Pesqusa do site Carrosonline

4.3.2 Pesquisa Avancada

Sendo essa outra ferramenta de busca, para realizar a pesquisa avangada no site
carrosonline sera usada um tipo de busca detalhada, tendo opgdes de selecionar o carro pelo
modelo, marca, intervalo de ano, faixa de valor, diversos acessorios € assim direcionar a
busca facilitando a procura do cliente podendo entdo encontrar com maior precisdo o tipo do
carro que esta procurando. (Ver Figura 05)

O cliente usara esse tipo de pesquisa quando dispor de mais tempo e necessitar
obter uma maior precisao dos itens procurados, pois a mesma exige uma gama de opgdes a
serem preenchidas, como: opcionais do carro, motoriza¢ao, ano, etc.

Através desta pesquisa ira aparecer somente OS carros que possuem as

especificagdes descritas para aquele tipo de veiculo, reduzindo assim a quantidade de carros a

serem mostrados.
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4 3.3 Cadastro

O cadastro devera ser feito obrigatoriamente para que os clientes passem a ser
também usuarios do site Carrosonline, podendo desta forma ficar habilitado em anunciar e
comprar os carros. O referido cadastro devera ser feito através da internet.

Este cadastro tem a finalidade de mostrar o histérico do cliente que fica registrado
apos toda transagdo que ele desenvolve, podendo desta forma passar mais confiabilidade e
uma maior seguranga para aquele usuario comprador tendo em vista as informagdes e conduta
de cada vendedor.

Seguindo as normas do site o usuario mantera seu cadastro atualizado onde o
mesmo sera utilizado como seu cartdo de visita demonstrando para o cliente comprador seu
comportamento de acordo com as vendas realizadas. Caso ndo seja seguido as regras impostas

pelo site Carrosonline o usuario tera seu cadastro cancelado, ficando impossibilitado de

efetuar qualquer tipo de transagao seja ela compra ou venda. (Ver figura 06)
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FIGURA 06: Campo Cadastro do site Carrosonline

4.3 4 Anuncio

O anuncio devera ser feito seguindo um padrao determinado pelo site, descrevendo
as seguintes caracteristicas do carro, marca, modelo, cilindrada, ano, kilometragem, cor,
combustivel, prego, placa, os acessorios nele contido, nome do proprietario, e-mail e telefone
para contato, cidade e estado de origem do carro para entdo publicar o antncio, tendo antes
necessariamente que o cliente seja cadastrado.

Este anuncio devera conter até quatro fotos (frente lateral, traseira lateral, interior e
motor).

Pagando uma importancia de R$ 20,00 (vinte reais) o anincio ficara valido no ar
por 30 (trinta) dias.

Por ser feito pelo proprio cliente o antincio entrara no ar imediatamente apos sua
conclusdo, caso necessite de modificagdes cada anunciante fica responsavel pelo seu antncio

podendo altera-lo a qualquer momento.
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O pagamento do antncio devera ser efetuado através da internet pelos bancos

credenciados, transferéncias ou ainda boleto bancario.

O anuncio devera ser enviado pelo anunciante através de seu proprio e-mail

seguindo o padrao do modelo abaixo.

Nome do anunciante

Banco do pagamento do anincio
AG. XXXXX-X

CC. x.xxx-X

Caracteristicas do veiculo:

Marca: (Chavrolet)

Modelo: (Corsa Wind 2p)

Cilindrada: (1.0)

Ano: (2001)

Kilometragem: (75.000)

Cor: (Branco)

Combustivel: (gasolina)

Prego: (RS 12.900,00)

Placa

Acessorios: (pelicula)

Observagdes: (limp. e desemb. traseiro, manual, livreto...)
Proprietario: (Nome do atual proprietario)
Seu E-mail: (e-mail para contato e propostas)
Cidade: (Natal/RN)

Telefone para contato: (84-0000-0000)

4.3.5 Compra

O cliente estando devidamente cadastrado e apos ter feito sua pesquisa,
encontrando o carro que se adeqiiei as suas exigéncias podera compra-lo.

O pagamento podera ser feito através do proprio site, usando os bancos
cadastrados, onde devera ser efetuadas transferéncias através da internet, para os bancos
credenciados no site Carrosonline e apos a confirmagio do crédito o carro sera entregue ao
comprador.

O cliente tem a opgdo de comprar qualquer veiculo de sua escolha estando em
qualquer lugar, gragas a uma parceria do site Carrosonline com transportadoras que atendem a
todo o Brasil. Para isso faz-se um levantamento do local de destino, da distancia entre

comprador e vendedor e de posse dessas informagdes sera gerado o valor do frete acrescido ao
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valor do veiculo, s6 entdo apo6s confirmagdo do pagamento sera enviado o carro dentro do

prazo estipulado pelo site.

4.3.6 Fique Por Dentro

Ao acessar este item da pagina carrosonline o cliente tera uma lista com
informagdes das programacgdes de todos os eventos que irdo ocorrer a nivel local, regional e
nacional que envolvem automoveis, como os encontros de carros antigos, grandes saldes de
automoveis, feirdes e museus existentes deixando a disposi¢do do cliente todas as
informagdes basicas necessarias para chegar ao local, como época do ano em que vai ocorrer,
regidao que sediara, todo o enderego apontando o estado,cidade, bairro, rua, telefone, site e e-

mail para contato do evento. (Ver figura 07)

Fique por Dentro Saiba Mais...

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer
adipiscing elit, sed diam

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer
adipiscing elit, sed diam euismod tincidunt ut
lacreet dolore magna aliquam erat volutpat, Uk
wisi enim ad minim veniam, quis nostrud exerci
tation ullamcorper suscipit lobortis nisl ut - A BMW langa o novo conceito em
aliquip ex ea commodo consequat, Lorem
ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing

FIGURA 07: Campo Fique por dentro do site Carrosonline

No campo saiba mais serdo divulgadas as agendas dos eventos como por

exemplo:

AGENDA DE ENCONTROS DE AUTOMOVEIS ANTIGOS

4° Encontro de Carros Antigos

Acontecera nos dias 09 e 10 de dezembro de 2006, o 4° Encontro de Carros
Antigos - Exoticos e Especiais da Estancia Turistica de Santa Fé do Sul/SP.

Mais Informagdes:

Secretaria de turismo
Fone: Oxx17 3631 1422 ou Oxx17 3641 1811
email: setur@santafedosul.sp.gov.br
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5 CONCLUSAO E RECOMENDACOES

A internet nos ultimos anos vem se consolidando como a mais importante forma
de comunicag@ao no mundo, fazendo com que ocorra integrag@o e facilitagao de informacgdes e
aquisigoes.

No estudo realizado nos sites Meu Carango e Mercado Livre, pode-se verificar e
chegar a algumas conclusdes, ao se analisar sobre a abrangéncia verificou-se que o Meu
Carango tem uma abrangéncia limitada, atende principalmente ao publico desta regidao com
foco no proprio estado do Rio Grande do Norte, diferentemente do Mercado Livre que
verificou-se uma abrangéncia bastante ampla, a nivel nacional. Com relagdo ao anuncio o
Meu Carango segue um padrdo, ja no Mercado Livre o cliente o elabora tendo que ser
cadastrado previamente para anunciar. Com relag@o as formas de pagamento no Meu Carango
o pagamento do anuncio deve ser feito no momento da realizagdo do anuncio através de
deposito bancario ou transferéncia, para anunciar no mercado livre se faz necessario que o
usuario tenha feito anteriormente seu cadastro podendo pagar no momento do anuncio ou
aguardar a cobranga que chegara apés 10 a 15 dias via e-mail, e no que se refere ao
pagamento do carro, no meu carango isso n3ao pode ser feito através do proprio site
diferentemente do mercado livre, que o vendedor e comprador realizam as operagdes através
do proprio site.

Diante destas consideragdes e com base na analise realizada e na revisdo
bibliografica, recomendou-se a elaboragdo de um novo site Carros Online que retna
informagdes e praticas comuns e diferenciadas dos sites analisados, acrescidos de inovagdes,
vistas como favoraveis para que se tenha um site especializado e focado no comércio

eletronico de carros, disponibilizando itens que gerem uma maior confiabilidade,

credibilidade, praticidade dentre outras para comprar e vender um carro.
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