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RESUMO

Este estudo investiga o impacto da conexdo no ciclo de Customer Engagement na
confianca e adog@o dos Veiculos elétricos chineses pelos consumidores brasileiros. Utilizando
uma abordagem metodologica mista, incluindo entrevistas em profundidade, entrevistas
semiestruturadas e andlise de conteudos online, a investigacdo identifica seis dimensdes
centrais da conexdo: reputacdo, percecdo, interagdo com a tecnologia, engagement,
sustentabilidade e atitude. Os resultados revelam que o estabelecimento de conexdes auténticas,
baseadas na confianga e alinhadas culturalmente, melhora significativamente a participacao
dos consumidores e o engagement a longo prazo.

Este estudo oferece contributos valiosos para empresas estrangeiras, especialmente
marcas chinesas de veiculos de nova energia, que pretendem localizar as suas estratégias e

construir relagdes significativas com os consumidores brasileiros.

Palavras-chave: Veiculos de Nova Energia (VNE); Veiculos elétricos (VEs); Conexao;

Customer engagement (CE); Empresas automotivas; Mercado brasileiro
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ABSTRACT

This study investigates the impact of connection in the Customer Engagement cycle on
trust and adoption of Chinese electric vehicles by Brazilian consumers. Using a mixed-methods
approach, including in-depth interviews, semi-structured interviews, and online content
analysis, the research identifies six core dimensions of connection: reputation, perception,
interaction with technology, engagement, sustainability, and attitude. The findings reveal that
establishing authentic, trust-based, and culturally relevant connections significantly enhances

customer participation and long-term engagement.

This study provides valuable insights for foreign entrants, particularly Chinese new
energy vehicles’ brands, seeking to localize their strategies and build meaningful relationships

with Brazilian consumers.

Keywords: New Energy Vehicles (NEVs); Electric Vehicles (EVs); Connection;

Customer Engagement (CE); Automotive Companies; Brazilian Market
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1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacio

Veiculos de Nova Energia (VNEs) sdo automdveis que utilizam tecnologias avangadas,
novas estruturas e combustiveis nao convencionais como fontes de energia, incorporando
sistemas inovadores de controle e direcdo do motorista (Zhang et al., 2024). Esses veiculos
desempenharam um papel fundamental na transformag¢do da industria automotiva global. No
Brasil, os VNEs incluem quatro categorias principais, conforme descrito por Tom Denton
(2018): Veiculos Elétricos Puros (VEPs), Veiculos Elétricos Hibridos Plug-in (VEHPs),

Veiculos Elétricos de Extensao de Autonomia (VEEAs) e Veiculos Elétricos Hibridos (VEHs).

Por outro lado, na China, o mercado de veiculos elétricos (VEs) tem experimentado um
crescimento significativo desde 2018. De acordo com Jin et al. (2021), mais de 1 milhdo de
veiculos foram produzidos nesse ano, representando mais da metade das vendas globais de VEs.
Esse progresso foi impulsionado pelo forte apoio governamental a industria, consolidando a
China como o maior mercado de VEs do mundo (Ye et al., 2025). Além disso, essa era foi
marcada pelo surgimento de startups inovadoras chinesas como BYD, Nio, Li Auto e Xpeng,
que ganharam ateng¢do global e passaram a ser reconhecidas como rivais diretas de empresas

como a Tesla (Jin et al., 2021).

Enquanto isso, o Brasil apresenta vantagens naturais e estratégicas que reforcam seu
potencial no setor de VNEs. De acordo com o Servigo Geoldgico do Brasil (CPRM), o pais
detém significativas reservas de litio concentradas na regido do Vale do Jequitinhonha, em
Minas Gerais, elemento-chave na producdo de baterias para VEs. Como observou (Fiorillo,

2022), a indutstria automotiva de novas energias tem avangado rapidamente, ¢ o Brasil, com a
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sua vasta disponibilidade de recursos naturais, estd bem-posicionado para se tornar um
relevante produtor de componentes para VNEs. Embora o mercado automotivo brasileiro tenha
sido tradicionalmente dominado por as marcas estrangeiras, a cooperagdo entre fabricantes e a
cadeia economica local tem sido fundamental para o desenvolvimento da industria no pais
(Lima, 2014). Esse cenario cria grandes oportunidades para empresas chinesas de VEs

capturarem uma fatia maior do mercado no Brasil.

Dados recentes do CPCA indicam que, em julho de 2024, as vendas no retalho de VEs
na China superaram as de carros convencionais pela primeira vez, representando 51,1% do
total de vendas (CNN Brasil 08/2024). Ao mesmo tempo, a Comissdo Econdmica para a
América Latina e o Caribe (CEPAL) destaca que o mercado brasileiro possui um grande
potencial para a expansdo dos VNEs, embora ainda enfrente desafios relacionados a
infraestrutura de recarga e incentivos politicos publicos (Bruno Borba, 2020). Os fabricantes
chineses como a BYD tém investido no Brasil, adquirindo plantas de produgdo e estabelecendo
centros de fabricacdo na América Latina para capitalizar sobre esse promissor mercado

(Relatorio da BYD. 2021).

Além do potencial econdmico, a relagao entre Brasil e China, que assinala 50 anos de
relagdes diplomaticas em 2024, fortalece os vinculos estratégicos entre os dois paises. Desde
sua concep¢do pragmatica durante a administragdo Geisel, a parceria evoluiu para uma
cooperagao robusta em areas como comércio, ciéncia e tecnologia (Diana Dias, 2024). Esse
contexto ¢ ainda mais apoiado pela Politica Nacional de Transi¢do Energética (PNTE) do Brasil,
uma iniciativa do governo para reestruturar a matriz energética do pais, tornando-a mais
sustentavel e alinhada com as metas de reducdo de emissdes de gases de efeito estufa. De

acordo com a Agéncia Gov (2024), estima-se que o Brasil possa atrair 2 bilhdes de reais em
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investimentos para a economia verde nos proximos dez anos. Assim, a ado¢do de VNEs alinha-

se tanto aos objetivos ambientais do Brasil quanto ao seu desenvolvimento econdmico.

Pansari ¢ Kumar (2017) sugerem que, quando um relacionamento ¢ satisfatorio e ha
vinculo emocional, ele progride para a fase de engagement. O Customer engagement (CE)
denota “um estado psicoldgico que ocorre devido as experiéncias interativas do cliente com
um objeto focal (por exemplo, uma marca) em relacionamentos de servigo”, conforme
discutido por Brodie et al. (2011) no marketing recentemente, como uma medida do resultado
das atividades da empresa. Schvartz, et al. (2024) confirmaram que varias nag¢des t€m realizado
pesquisas para compreender os hdbitos de compra dos consumidores com relagao aos veiculos,
a fim de entender os fatores que influenciam as decisdes de compra de VEs. As pesquisas
mostram que as percepcdes dos consumidores, atitudes e valores percebidos impactam

significativamente a adocao de VEs (Xu et al., 2024).

O ciclo de CE online inclui conexao, interacdao, experiéncia, satisfacao, retengao,
compromisso, advocacia e engagement como etapas para construir confianga entre empresas €
clientes (Hoang, et al., 2023). (Hoang, et al., 2023). Todo esse processo ¢ promovido por
participacao do cliente, contexto organizacional e ambiental, e participagao dos funcionarios
(figura 1). Segundo Sashi, a conexdo ¢ a primeira etapa do ciclo de CE, para iniciar o
relacionamento entre ambas as partes; o pré-requisito para estabelecer trocas relacionais com
vinculos emocionais ¢ que vendedores e clientes se conectem entre si. (Sashi, 2012) A conexao
visa despertar a conscientizacdo dos consumidores sobre as marcas e construir a ponte entre as
duas partes, que ¢ um passo fundamental (Sashi, 2012). Uma vez que os consumidores notem
as marcas e se envolvam com elas, as atividades de marketing tornam-se cada vez mais

significativas, e, mais importante, as agdes de compra podem ser realizadas. (Sashi, 2012)
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Figura 1- O ciclo de Customer engagement online (Hoang, et al., 2023)

Além disso, o CE fomenta a defesa da marca, a medida que consumidores satisfeitos se
tornam embaixadores da marca, influenciando as decisdes de compra de outros. Em mercados
emergentes de VEs como o Brasil, onde o governo ainda enfrenta dificuldades no
desenvolvimento dessa industria, estratégias fortes de engagement podem ajudar as marcas
estrangeiras a estabelecer credibilidade e construir confianga a longo prazo com os

consumidores.
1.2 Motivacio e Objetivo da Pesquisa

Os estudos existentes fornecem uma compreensdo aprofundada dos fatores que
influenciam o comportamento do consumidor e as decisdes de compra no mercado emergente
de VEs (Buranelli de Oliveira et al., 2022). Mais artigos principalmente focaram no impacto
de atitudes e percepcdes dos utilizadores, de acordo com Lashari et al. (2021). As atitudes e
percepcdes dos clientes podem ter um forte impacto na intengdo de comprar VEs. Em particular,
a inovacao dos clientes, as preocupacdes ambientais e os beneficios econdOmicos mostraram

uma associagao positiva e estatisticamente significativa (Lashari et al., 2021).
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Embora esses estudos fornecam insights valiosos sobre o comportamento do
consumidor e a ado¢do de VEs, hd uma lacuna perceptivel na pesquisa sobre como a fase de
"Conexao" no ciclo de CE influencia a confianca e a adogdo, particularmente para as marcas
chinesas de VEs que entram no mercado brasileiro. A "Conex@o" dentro do ciclo de CE ¢
crucial para as marcas chinesas de VEs, pois impacta diretamente a penetracao no mercado e a
confianca do consumidor. Estabelecer uma conexao forte com os consumidores promove a
confianga, encoraja a interacdo e melhora a experiéncia do consumidor, levando a um

engagement mais profundo, maior satisfacdo, retengdo a longo prazo e defesa da marca.

O presente trabalho tem como objetivo ajudar as empresas chinesas automotivas a
construir uma conexao mais eficaz com os consumidores brasileiros. Assim, a questdo de
pesquisa ¢: Como a fase de "Conexao" no ciclo de CE impacta a confianga e ado¢do dos

consumidores brasileiros das marcas chinesas de VEs?

1.3 Estrutura da pesquisa

Esta dissertacdo esta dividida em cinco capitulos. O primeiro capitulo, Introducao,
explica brevemente o contexto e os objetivos do estudo. O segundo capitulo, Revisdo da
Literatura, analisa o mercado atual de VEs e as teorias existentes relacionadas aos topicos
discutidos, particularmente a conexao dentro do Ciclo de CE. O terceiro capitulo, Metodologia,
consiste em uma andlise qualitativa utilizando entrevistas semiestruturadas e analise de
conteudo online. Além disso, inclui os métodos de recolha de dados e a abordagem analitica.
O quarto capitulo, Andlise e discussdo dos Resultados, apresenta os dados extraidos da analise
qualitativa, explora como esses novos insights se alinham com o Ciclo de CE e os compara

com a literatura existente e as tendéncias globais de VEs. Finalmente, o quinto capitulo,
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Conclusodes, discute as contribuigdes para a literatura, considerando os resultados e o contexto,

bem como as limita¢des encontradas e sugestoes para futuras pesquisas.

2. REVISAO DA LITERATURA
2.1 Situaciao Atual dos Veiculos Elétricos no Brasil e na China

2.1.1 Visao geral do mercado de veiculos elétricos na China

A China afirmou-se como o maior mercado de VEs do mundo, impulsionada por fortes
incentivos governamentais, avangos tecnologicos e o crescimento de fabricantes locais. Desde
2011, o governo chinés tem promovido vigorosamente o desenvolvimento de VNEs e, por meio
de uma série de politicas preferenciais, a industria obteve resultados notaveis (Zhang et al.,
2024), incluindo subsidios, reducdo e isencdo de impostos, e priorizacdo em alguns aspectos.
(Du et al., 2013) Os veiculos hibridos podem receber cinco niveis diferentes de financiamento

sob o programa piloto “Dez Cidades, Mil Veiculos” para VNEs na China.

Em 2023, cerca de 60% das novas matriculas de VEs ocorreram na China,
aproximadamente 25% na Europa e 10% nos Estados Unidos, totalizando cerca de 95% das
vendas globais desses veiculos (IEA, 2024). Uma tendéncia notavel no mercado chinés de VEs
¢ o aumento significativo de marcas emergentes (ex: Tesla, Nio), que competem ferozmente
com fabricantes tradicionais (ex: BMW, BYD) e novas marcas langadas por fabricantes

estabelecidos (ex: ZEEKR da Geely, AION da Guangzhou Auto) (Ye et al., 2025).

Além disso, o compromisso da China com os VEs também se reflete nas suas estratégias
de exportagdo. Em 2024, os fabricantes de VEs chineses aumentaram a sua presenca global,

expandindo instalacdes de producdo em mercados emergentes, incluindo a América Latina. No
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segundo trimestre de 2023, houve mudang¢as no mercado brasileiro, com os veiculos elétricos

mais vendidos sendo da BYD e GWM. (Schvartz, et al., 2024)

2.1.2 Visao geral do mercado de veiculos elétricos no Brasil

O Brasil apresenta um desempenho baixo nas vendas de veiculos elétricos quando
comparado a outros paises, com aproximadamente 1,8% dos veiculos vendidos em 2021 sendo
elétricos (ANFAVEA. 2021). No entanto, de acordo com a Associagdo Brasileira do Veiculo
Elétrico (ABVE, 2025), em mais um ano de bom desempenho, a eletromobilidade no Brasil
terminou 2024 com um novo recorde de 177.358 veiculos leves eletrificados registrados de
janeiro a dezembro, um aumento de 89% em comparagdo com os 93.927 veiculos registrados

em 2023.

A promoc¢do dos VEs no Brasil tem sido impulsionada por diversas iniciativas,
incluindo a cria¢do de associacdes como a ABVE e politicas governamentais como o Projeto
Inovar Auto, que evoluiu para o "Rota 2030" (gov.br). O programa "Rota 2030" segue uma
série de diretrizes, incluindo a defini¢do de requisitos obrigatorios para a venda de veiculos no
Brasil, estimulando a producdo de tecnologias e inovagdes recentes, aumentando o
investimento em P&D e garantindo a expansdo do emprego no setor de mobilidade e logistica

(gov.br).

Em vista dos aspectos regulatorios, juntamente com fatores de eficiéncia energética e
questdes climaticas, o Brasil estd cada vez mais em busca de veiculos mais limpos e eficientes
(Schvartz, et al., 2024). Em mercados emergentes de VEs como o Brasil, onde infraestrutura e
seguranc¢a continuam sendo preocupagdes principais (Schvartz, et al., 2024), embora alguns
fabricantes chineses tenham alcancado certo sucesso na exportacdo e venda de VEs para

consumidores locais, o Brasil enfrenta varios desafios para a adogdo generalizada desses
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veiculos. Esses desafios vao desde complexidades técnicas e dinamicas de mercado até

estruturas regulatdrias e limitagdes de infraestrutura (Oliveira Soares et al., 2024).

Nao existe um motivo Unico para comprar um carro elétrico, como (Xu et al., 2024)
referiram que a disposi¢ao dos utilizadores para comprar VNEs ndo exige condicdes prévias.
O valor de qualidade ¢ um fator chave que influencia a disposi¢ao dos utilizadores para comprar
VNEs. (Xu et al., 2024) Considerando os VNEs como bens durdveis, os subvalores
selecionados foram o valor de uso, o valor de prego, o valor emocional e o valor social, que
influenciam conjuntamente as intengdes de compra por meio de varias combinagdes, levam a
efeitos de maultiplos caminhos e moldam as decisdes do consumidor. (Xu et al., 2024) A
expectativa de desempenho constitui outro elemento essencial em relacdo a intengdo de
comprar VEs. Afinal, as diferencas culturais observadas nas estratégias de marketing destacam
ainda mais a necessidade de abordagens especificas para cada regido na promoc¢ao da adogdo
de VEs. (Higueras-Castillo et al., 2023). Essas descobertas sugerem que as influéncias das
atitudes e percep¢des dos utilizadores tém implicagdes tedricas e praticas significativas para a

compra de VEs.

Um dos maiores obstaculos iniciais a expansao da infraestrutura de recarga elétrica foi
o efeito de rede (Leong, 2024). Esse ciclo problematico ocorre porque o nimero limitado de
VEs torna dificil realizar investimentos significativos em infraestrutura de recarga, enquanto a
falta de estagdes de recarga desencoraja os consumidores a comprar VEs (Leong, 2024). No
entanto, esse efeito de rede tem sido gradualmente superado gragas a expansao das tecnologias
de recarga e a adogao crescente de VEs, impulsionada por politicas governamentais e inovagoes

tecnologicas (Leong, 2024).
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A infraestrutura de recarga, particularmente a recarga em casa, desempenha um papel
central na transi¢ao dos consumidores para os VEs (Cordova-Cruzatty et al., 2024). No entanto,
essa opcao nem sempre ¢ viavel para inquilinos ¢ moradores de unidades habitacionais
multifamiliares (Cordova-Cruzatty et al., 2024). Este ¢ um desafio particularmente relevante
no Brasil, dado o grande nimero de edificios residenciais multifamiliares em cidades como
Sao Paulo e Rio de Janeiro (Cordova-Cruzatty et al.,, 2024). Nessas areas urbanas, as
comunidades de alta renda tém mais facilidade para instalar equipamentos de fornecimento de
energia para VEs, enquanto as comunidades de baixa renda enfrentam dificuldades
relacionadas aos custos elevados e a falta de infraestrutura adequada (Cordova-Cruzatty et al.,
2024). Portanto, as disparidades socioecondmicas no acesso a infraestrutura de recarga sdo um

aspecto critico que deve ser considerado ao analisar a expansao dos VEs no Brasil.

2.1.3 Comparando atitudes dos consumidores em relacio aos veiculos

elétricos na China e no Brasil

As atitudes dos consumidores em relacdo aos VEs na China ¢ no Brasil refletem
diferencas no grau de maturidade do mercado, prontiddo da infraestrutura e influéncia
governamental. Os consumidores chineses geralmente exibem niveis mais altos de confianga e
aceitacdo em relacdo a tecnologia de VEs, impulsionados pelo forte apoio governamental, uma
infraestrutura de recarga bem estabelecida e um mercado doméstico competitivo, oferecendo
opcoes de VEs acessiveis (Wang et al., 2023). Além disso, estudos mostram que fatores como
consciéncia ambiental e beneficios econdmicos influenciam significativamente as decisdes de

compra dos consumidores chineses ((Lashari et al., 2021).

Em contraste, os consumidores brasileiros sdo mais hesitantes devido a preocupagoes

com a disponibilidade da infraestrutura de recarga, acessibilidade dos veiculos e confiabilidade
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do desempenho(Schvartz, Lange Salvia, et al., 2024). As pesquisas indicam que fatores
psicolégicos, particularmente a percep¢do de seguranca, desempenham um papel crucial nas
decisdes dos consumidores brasileiros (Schvartz, Avila, et al., 2024). Além disso, campanhas
de conscientizacdo publica e incentivos governamentais sd0 necessarios para aumentar a
confianga do consumidor nos VEs, algo similar ao que foi observado na India, onde

intervengoes politicas aumentaram com sucesso a ado¢ao de VEs (Gupta et al., 2024).

Em geral, enquanto a China lidera a industria global de VEs com forte apoio
governamental e infraestrutura avancada, o Brasil apresenta um mercado em desenvolvimento,
mas promissor, com grandes oportunidades de crescimento. Abordar as preocupacdes dos
consumidores e melhorar a infraestrutura serdo essenciais para impulsionar a adocao de VEs
no Brasil, especialmente para marcas estrangeiras como os fabricantes chineses que buscam

expandir sua presenca na América Latina.

2.2 Conexiao em Estudos de Customer Engagement

2.2.1 Definicao de "Conexao" no Customer Engagement

No contexto do CE, "conexao" serve como a etapa fundamental, a que influencia como
os clientes interagem e percebem as marcas de acordo com o Sashi. Uma conexao robusta pode
levar a um engagement positivo, comprometimento ¢ defesa da marca. Esta revisao da literatura
explora a defini¢do de "conexa@o" no CE e examina os fatores que influenciam essa conexao na
industria de VEs, com énfase nas percep¢des dos consumidores brasileiros em relacdo as

marcas chinesas de VEs.

Uma conexao pessoal entre o consumidor e a marca que € fortalecida ao longo do tempo,
resultando em valor mutuo (Rosetta Consulting, 2014). O CE ¢ o nivel de interagdes e conexoes

do cliente (ou cliente em potencial) com as ofertas ou atividades da marca/empresa,

10



Ziqi Yi Como a fase de Conexao do Ciclo de Customer Engagement Molda A Confianga e a Adogao dos Veiculos Elétricos

Chineses pelos Consumidores Brasileiros

frequentemente envolvendo outros na rede social criada em torno da marca/oferta/atividade
(Vivek et al., 2014). O CE ¢ um estado psicoldgico que ocorre devido a experiéncias interativas
e co-criativas com um agente/objeto do foco (por exemplo, uma marca) em relacionamentos
de servigcos do foco. Isso ocorre sob um conjunto especifico de condigdes dependentes do
contexto, gerando niveis diferenciados de atividade cognitiva, emocional e comportamental

(Brodie et al., 2011).

O ciclo de CE online com conexdo, interagdo, experiéncia, satisfacdo, retencao,
compromisso, advocacia e engagement como estagios ¢ uma matriz de CE baseada no grau de
troca relacional e vinculos emocionais entre comprador e vendedor (Hoang, et al., 2023).
Segundo o Sashi, a conexao ¢ a primeira etapa do ciclo CE, para iniciar o relacionamento entre
ambas as partes. Interagdo - Uma vez ligados, os clientes podem interagir com o pessoal do
vendedor e com outros clientes de acordo com o Sashi. Experiéncia — Nesta fase, o cliente
encontra-se a beira da dimensao cognitiva. Esta prestes a desenvolver emogdes em relagdo a
marca, sejam elas positivas ou negativas, dependendo da sua percecao apos a experiéncia de
compra.de acordo com (Hoang, et al., 2023). Satisfagdo - S6 se as interagdes entre um vendedor
e um cliente, ou entre os membros de uma comunidade que inclui o vendedor ¢ os clientes,
resultarem em satisfacdo ¢ que permanecerdo ligados, continuardo a interagir entre si e
evoluirdo para o engagement (Sashi, 2012). Retencdo - A retengdo de clientes pode resultar
tanto de uma satisfagdo global ao longo do tempo como de emog¢des altamente positivas (Sashi,
2012). Compromisso - S6 se os clientes leais em relagdes de longa duragdo desenvolverem
lagos emocionais, ¢ que provavelmente se tornardo defensores de um produto, marca ou
empresa (Sashi, 2012). Advocacia - A fideliza¢ao do cliente pode ser considerada o resultado
de um compromisso calculista com um produto, marca ou empresa, enquanto o entusiasmo do

cliente resulta de um compromisso afetivo com um produto, marca ou empresa (Sashi, 2012).

11
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Engagement - Quando clientes entusiasmados ou leais partilham o seu entusiasmo ou lealdade
em interagdes com outros nas suas redes sociais e se tornam defensores de um produto, marca
ou empresa, esta criada a base para avangar para o proximo — € possivelmente mais importante

— passo do ciclo: o customer engagement (Sashi, 2012).

O sucesso das relagdes consumidor-marca € que os consumidores derivam satisfagao
por meio de um maior apego as marcas, € as empresas que melhor compreendem e respondem
as necessidades dos clientes geram mais lealdade a marca e rentabilidade (Hudson et al., 2016).
Os vinculos relacionais fortes entre clientes e marcas fomentam o engagement, o que, por sua
vez, gera comprometimento e comportamentos de defesa, como boca a boca positiva e a

lealdade a marca (Harmeling et al., 2017).

O engagement do cliente com a marca (CBE) ¢ o nivel de investimento cognitivo,
emocional e comportamental do cliente em interacdes especificas com a marca. Um CBE mais
forte leva a uma maior lealdade e defesa, pois cria um apego emocional mais profundo a marca
(L. Hollebeek, 2011). As iniciativas de CE podem alterar a experiéncia da oferta principal,
tanto (1) fortalecendo vinculos cognitivos existentes quanto (2) criando vinculos cognitivos
que, de outra forma, ndo seriam associados a experiéncia do produto (Harmeling et al., 2017) .
Conexdes de marca-consumidor enraizadas em valores compartilhados e ressonancia
emocional aumentam significativamente o engagement, levando a um maior comprometimento

e defesa (L. D. Hollebeek et al., 2019).

2.2.2 Fatores que influenciam a Conexo na Industria de Veiculos Elétricos

2.2.2.1 Confianca e Percepcio da Marca

A confianga e a percep¢do da marca desempenham um papel crucial na formagdo da

conexao do consumidor, especialmente em mercados emergentes como o Brasil. Segundo

12



Ziqi Yi Como a fase de Conexao do Ciclo de Customer Engagement Molda A Confianga e a Adogao dos Veiculos Elétricos

Chineses pelos Consumidores Brasileiros

Arjun Chaudhuri (2001), a confianca na marca ¢ definida como a “disposicdo dos
consumidores médios em confiar na capacidade de uma marca de cumprir sua funcdo
declarada”. A confianca na marca ¢ um fator determinante nas decisdes de compra dos
consumidores. As marcas novas frequentemente sdo vistas como lideres em tecnologia e design,
influenciando significativamente as escolhas dos consumidores, que tendem a associd-las a
tecnologias de ponta, caracteristicas unicas ¢ uma estética moderna que se alinha aos seus

desejos de sustentabilidade e avango tecnologico (Ye et al., 2025).

Além disso, o desenvolvimento da confiangca na marca ¢ influenciado por varias
caracteristicas comportamentais, como a inovacdao da marca, ética, empatia, expertise e
agilidade. Marmat (2023) destaca que a confian¢a na marca (cognic¢ao) ¢ precursora do “amor
a marca” (emocdo) e que ambos os construtos desempenham papéis interligados, mas
diferentes, na melhoria da qualidade do relacionamento cliente-marca. Num ambiente de
mercado incerto, essas caracteristicas positivas da marca atuam como moderadores,
fortalecendo a transi¢cdo da confianca na marca para o amor a marca, essencial para promover

um engagement mais profundo e a lealdade do consumidor.

No mercado brasileiro, a percepcdo das marcas chinesas de VEs provavelmente sera
moldada por essas dindmicas. A familiaridade do consumidor com a marca e sua percepgao da
imagem da marca terdo um impacto significativo na confianga nas marcas chinesas. Como
apontam Bian & Moutinho, (2011), nos mercados emergentes, a reputacdo da marca
desempenha um papel critico na formagdo da confianga do consumidor. Assim, a reputacio da
marca e a percepcao da qualidade do produto influenciardo fortemente a conexdo dos

consumidores brasileiros com as marcas chinesas de VEs.

13



Ziqi Yi Como a fase de Conexao do Ciclo de Customer Engagement Molda A Confianga e a Adogao dos Veiculos Elétricos

Chineses pelos Consumidores Brasileiros

2.2.2.2 Interacdo do Consumidor com a Tecnologia

A transformacdo digital da tecnologia remodelou fundamentalmente a conexdo entre
clientes e empresas por meio de produtos "phygital", que combinam interagdes fisicas e digitais
(Anwar et al., 2025). No contexto de produtos phygital, o CE, a inovag¢do, a personalizagdo, o
consumo sustentavel e os efeitos moderadores do comportamento do consumidor influenciam
ndo apenas as decisdoes dos consumidores de comprar esses produtos, mas também suas
intengdes de lealdade, ajudando a aumentar a reten¢do e a satisfacao do cliente. Esse cenario
sugere que o CE ndo ¢ estatico, mas dinamicamente afetado em tempo real por uma série de

fatores.

A inovagdo tecnologica também ¢ um fator chave para aprimorar a conexdo do
consumidor com as marcas chinesas de VEs. Ye et al., (2025) indicam que os fabricantes
chineses de VEs fizeram avangos substanciais na capacidade de inovacdo e na qualidade do
produto. A ripida inovacdo na fabricacdo e na tecnologia melhorou o desempenho e a
acessibilidade dos VEs chineses, o que, por sua vez, fortaleceu sua competitividade com
marcas estrangeiras. Esse salto tecnoldgico ndo s6 torna os VEs chineses mais atraentes para
os consumidores globais, mas também contribui para uma conexdo potencial entre
consumidores e essas marcas, especialmente entre aqueles que valorizam tecnologia de ponta,

designs exclusivos e sustentabilidade.

Além disso, o aumento da proeminéncia de recursos inteligentes, conectividade e
interfaces digitais nos VEs influencia significativamente as interagdes e preferéncias dos
consumidores. Consumidores modernos e conectados a tecnologia atribuem grande valor a
essas inovacdes ao avaliar as opgdes de VEs. Ullah et al.,(2021) indicam que os recursos de

conectividade inteligente tém um impacto positivo significativo no CE em VEs, tanto direta
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quanto indiretamente por meio da experiéncia do cliente. Por exemplo, os recursos inteligentes,
a conectividade e as interfaces digitais nos VEs contribuem para uma experiéncia do
consumidor aprimorada, fomentando um engagement mais profundo e conexdes mais fortes
com a marca. Em um mundo cada vez mais conectado, a integracao de IA e recursos digitais

avancados € crucial para influenciar as preferéncias do consumidor (Chen & Prentice, 2024).

2.3 Sustentabilidade e Conscientizacao Ambiental

A sustentabilidade e a conscientizagcdo ambiental estdo a moldar cada vez mais o
mercado brasileiro, e influencia o comportamento de consumidor, as estratégias corporativas e
as politicas governamentais. O triple bottom line — resumido como “pessoas, planeta e lucro”
— desloca o foco das empresas de ganhos financeiros simples para um conjunto mais amplo

de valores que incluem preocupacdes sociais e ambientais John Elkington. (2018).

Globalmente, a transi¢do para fontes de energia sustentaveis ganha for¢ga como um
passo critico no combate as mudangas climaticas. Substituir os combustiveis fosseis por
alternativas mais limpas, como a energia solar e e6lica, ¢ essencial para um futuro sustentavel
Leong (2024). O Brasil ocupa uma posi¢ao privilegiada no setor de energia devido a sua alta
produgdo e consumo de energia renovavel (Particelli et al., 2011). No entanto, o seu setor de
transporte ainda representa um desafio significativo. O dominio do transporte rodoviario
resulta em ineficiéncias e contribui com 90% dos gases poluentes e das emissdes de CO-. Para
enfrentar essas preocupacdes ambientais, o Brasil comprometeu-se com uma meta de mitigagao
econdmica, com uma reducao de 37% nas emissoes até 2025 e uma reducao de 43% até 2030,
com base nos niveis de 2005 (Federative Republic of Brazil, 2015). As solugdes de transporte
sustentavel, incluindo transporte publico, ciclismo, caminhada e VEs, sdo cruciais para reduzir

o consumo de energia e as emissodes de gases de efeito estufa (World Resources Institute, 2022).
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A transi¢do para os VEs ¢ particularmente importante para alinhar-se aos objetivos de
sustentabilidade do Brasil. As marcas chinesas de VEs tém explorado suas credenciais verdes
— como zero emissdes, materiais reciclaveis e fabricacdo movida por energia renovavel —

para atrair compradores conscientes ambientalmente.

No contexto brasileiro, a vantagem econdmica do modelo biocombustivel para VEs e
convencionais reforca ainda mais a viabilidade dessas tecnologias. Um roteiro estratégico ¢
essencial para superar desafios e incentivar a adogdo generalizada dos VEs. Isso inclui apoio
politico, investimento em pesquisa e infraestrutura, educagdo publica e conscientizagdo sobre
os beneficios economicos e ambientais dos veiculos hibridos elétricos integrados com
biocombustiveis (Oliveira Soares et al., 2024). Por meio dessas medidas, o Brasil pode avangar
para um futuro de transporte sustentdvel, reduzindo as emissdes enquanto fomenta o

desenvolvimento econdmico.

Além disso, as consequéncias ambientais e as opinides publicas afetam
significativamente as decisdes dos consumidores de usar VEs, com estudos mostrando que as
consequéncias ambientais foram um preditor mais forte do que as barreiras percebidas. E mais,
a conscientizagdo sobre as consequéncias desempenha um papel central no modelo
comportamental proposto. Recomenda-se o uso de muitos meios de comunica¢do online e
offline disponiveis para divulgar os problemas de poluicdo causados pelos veiculos tradicionais
movidos a combustivel fossil. Essa descoberta criara uma conscientizacao geral na populacao
de que eles devem desenvolver uma obrigagao moral de respeitar o meio ambiente consumindo

produtos verdes, como VEs. (Higueras-Castillo et al., 2023).
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2.4 Como a "Conexao'" leva a um engagement mais Profundo

O alto engagement nas redes sociais aumenta significativamente os relacionamentos
com as marcas, afetando particularmente a confianga na marca, o compromisso e a advocacia
(Dessart, 2017). Duc Hoang resumiu o modelo de Sashi, com a dimensao cognitiva na Conexao
e Interacdo e Experiéncia; a dimensdo emocional na Satisfagao e Retencao e Comprometimento;
e a dimensdao comportamental em Advocacia e engagement ( Hoang, et al., 2023). Em termos
de conexao, sendo a primeira etapa, € crucial para as marcas despertar a conscientizagdo dos
consumidores para ativar a dimensdo cognitiva. Ye et al., (2025) descobriram uma tendéncia
em que os consumidores preferem marcas tradicionais em vez de emergentes quando
consideram produtos nascentes, como veiculos autdnomos. Essa preferéncia pode derivar do
apego emocional as marcas estabelecidas, que frequentemente geram maior confianga. Nesse
caso, também precisamos construir confianca para as marcas de VEs neste novo setor por meio
da interacdo, experiéncia, retencao e advocacia (Sashi, 2012). Sashi (2012) definiu quatro tipos
de relacionamento: clientes transacionais, clientes encantados, clientes leais e fas. Clientes

altamente envolvidos tendem a se transformar em fas no final.

Os pontos de contato referem-se a todos os pontos de interagdo entre os clientes e os
negocios durante a jornada do cliente (Tueanrat et al., 2021). O papel da influéncia social, do
apego a marca ¢ da adogao impulsionada pela comunidade ainda € pouco explorado, apesar de
seu potencial para aumentar a confianga do consumidor e o compromisso com os VEs. Portanto,
¢ necessario descobrir quais pontos de contato as marcas atuais de VEs construiram para se
conectar com os clientes. Duc Hoang considerou a adaptacdo da era, a narrativa e a
sustentabilidade como trés temas fundamentais na fase de conexao na industria de luxo. (Hoang
et al., 2023) Compreender como os relacionamentos interpessoais, as comunidades digitais, as

opinides dos principais lideres (marketing de influenciadores), atividades offline de impacto
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rapido, valores compartilhados de sustentabilidade e outras estratégias de marketing
contribuem para o engagement com os VEs na fase inicial de "Conexao", e pode oferecer novos
insights para estratégias de marketing e desenvolvimento de politicas, acelerando assim a

ado¢ao no mercado em evolugao do Brasil.

3. METODILOGIA

3.1 Abordagem de pesquisa

Este estudo adota uma abordagem qualitativa, com o objetivo de explorar em
profundidade as estratégias de marketing aplicadas a industria de EV's no Brasil e compreender
como o efeito da conexdo do ciclo de CE influencia o engagement dos consumidores,
especialmente no contexto de marcas chinesas. A escolha por uma abordagem qualitativa
justifica-se pela natureza exploratoria do tema, que exige uma compreensdo contextual e

interpretativa dos comportamentos, percepgoes e atitudes dos consumidores (Moser, A. 2017).

A metodologia foi desenhada para capturar tanto dados primarios quanto secundarios,
permitindo uma triangulacao de fontes que fortalece a validade dos resultados. Foram utilizadas
entrevistas estruturadas e semiestruturadas, bem como a analise de conteido online em
Youtube, para recolher informagdes diversificadas sobre as dindmicas de engagement e
conexao entre consumidores e marcas. O Youtube pode ser considero como uma fonte valiosa

de dados qualitativos. (Patterson, A. N. 2018).

3.2 Recolha de dados

A recolha de dados foi realizada por meio de duas fontes principais:
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1. Entrevistas com especialistas: Foram conduzidas entrevistas com profissionais
atuantes na industria automobilistica, com foco em profissionais de que possuem
conhecimento direto sobre o mercado de veiculos elétricos no Brasil. As entrevistas
incluiram perguntas relacionadas a percep¢do de marcas chinesas, situacdo em ambos
os mercados, barreiras de entrada, e estratégias de conexdo com o publico consumidor
etc. As entrevistas ocorreram remotamente, gravadas com consentimento, ¢
posteriormente transcritas para analise.

2. Analise de conteudo online: Foi realizada uma analise de videos no YouTube, foruns
de discussdo, redes sociais (como Twitter e Instagram) e secdes de comentdrios em
canais especializados (Tabela 1). Esses ambientes foram escolhidos por refletirem
espontaneamente as opinides, duvidas, resisténcias e expectativas dos consumidores, €
opinides e perspectivas dos profissionais em relacdo aos EVs. A interacdo entre
usudarios e marcas também foi observada para compreender os mecanismos de resposta

e construcao de relacionamento.

Tabela 1- Procedimentos para selecio dos videos

Termos de pesquisa utilizados | veiculos/carros elétricos consumidor, carros elétricos
chineses

Filtros aplicados no YouTube | Periodo: 2018 a 2025

Tipo: videos

Duragdo: superior a 3 minutos

Triagem manual com critérios | Critérios de inclusdo: carros elétricos chineses, videos
de inclusao e exclusio contendo entrevistas, comentarios, conversas, podcasts,
ou  compartilhamento de  experiéncias  (por
consumidores, jornalistas, profissionais de marketing,
CEOs, executivos etc.)

Critérios de exclusdo: videos ndo relacionados ao
contexto brasileiro, a indistria automotiva ou que nao
estejam em lingua portuguesa.
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3.3 Método analitico

Ap6s a recolha dos dados, deu-se a analise dos resultados. Visto que o presente estudo
consiste num estudo qualitativo desenvolvido através de entrevistas e analise de contetido

online, a analise foi executada através do software MAXQDA.

Os dados foram analisados por meio de analise tematica, conforme proposta por (Braun
& Clarke, 2006),visando identificar padrdes recorrentes relacionados a Conexdo e ao
engagement ao CE. O processo envolveu leitura repetida do corpus, geragdo inicial de codigos,

categorizagao dos temas e revisdo dos agrupamentos em relagdo ao modelo teorico.

A estrutura de codificacdo foi construida com base na etapa da conexao do CE, permitindo
assim mapear como diferentes elementos impactam o relacionamento progressivo entre
consumidores brasileiros € marcas de EVs, particularmente as chinesas. O uso dessa estrutura
permitiu interpretar os dados de forma sistematica, identificando os fatores que funcionam

como facilitadores ou barreiras em etapa de conexao do ciclo.

4. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 Caraterizacio da amostra

Foram entrevistadas trés participantes de sexo feminino, chinesas, com idade
compreendidas entre os 24 e 30 anos. Além disso, foi entrevistado um participante de sexo
masculino, brasileiro com idade entre 35 e 50 anos (Tabela 2). Todos t€ém experiéncias
profissionais na industria da EVs e possuem formag¢do em licenciatura ou mestrados. Foram

analisados dez videos na plataforma de Youtube, as detalhes colocadas na tabela 3.

Tabela 2- Descricio da amostra
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Nome Profissiao Ligacdo a induastria | Nacionalidade | Mercado
Weilin Deng Manufatura BYD na Tailandia Chinesa Tailandia
Hanpei Compra BYD no Brasil Chinesa Brasil
Ximeng Recurso humano | BYD no Brasil Chinesa Brasil
Julian Vendas Great Wall Motors | Brasileiro Brasil
Cassimiro na China
Tabela 3- Descricio da amostra
Género | Profissao Comprimento | Data de | Tipo do video Nome do
do video carregamento canal
Homem | Consumidor | 10:22 2019/11/12 Partilha de | (Rene de
experiéncia de | paula jr)
compra
Homem | Comentador | 4:40 2023/4/11 Discussao (Bluespace
sports)
Homem | Comentador | 7:23 2024/9/28 Discussao (ACF)
Homem | Comentador | 1:01:30 2025/2/25 Discussao (ROI
Hunters)
Homem | Consumidor | 30:36 2024/9/5 Reportagem (Ben
Mendes
TV)
Mulher | Comentador | 3:04 2024/6/24 Apresentadora (Autopapo)
Homem | Comentador | 20:34 2024/6/21 Apresentador (Atila
lamarino)
Homem | Comentador | 16:57 2024/4/16 Apresentador (Elementar)
Ambos | Comentador | 7:51 2024/11/3 Discussao (Irmaos
Dias
Podcast)
Homem | Comentador | 22:34 2024/8/2 Apresentador (Elementar)

4.2 Analise dos resultados

Para explorar a significAncia da conexdo do ciclo de CE, foram realizadas quatro
entrevistas ao total. As questdes das entrevistas foram anexadas no anexo A. A partir das
respostas obtidas, foi construido um mapa de codificagdo do ciclo de CE na industria de EVs
(figura2), com o objetivo de compreender melhor como a fase de "Conexdo" influencia o
engagement dos consumidores brasileiros com marcas chinesas de EVs. Além da constru¢do
do mapa de codificacgdo, os dados qualitativos foram submetidos a um processo de codificagio

tematica, conforme a metodologia de analise de contetido (Tabela 4). A partir das entrevistas e
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analise de contetido online, foram extraidos cddigos agrupados em seis categorias principais:
Reputagdo, Percepcdo, Interagdo com a Tecnologia, Sustentabilidade, Engagement e Atitude.
Esses codigos correspondem a dimensdes-chave que influenciam o engagement dos
consumidores brasileiros com marcas chinesas de VEs e foram mapeados na conexao do ciclo

de CE.

Tabela 4 - Codificacao

Primeira camada Segunda camada Terceira camada
Reputacao Imagem da marca (51,4%) Reputacdo de marcas, Presenga de Marcas
Chinesas, Investimento em Marketing e
Conscientizagao
Confianga no produto (28,6%) Qualidade como Base
Reputagdo nacional (20%) Restrigoes Alfandegarias
Percepcdo Seguranga ¢ confiabilidade (44%) Viabilidade Ligada a Percepg¢do, Medo e
Desconfianga Inicial, Fontes Confiaveis
Percepcdo de valor (28%) Precos  Elevados, Qualidade, Produto,
Experiéncia
Imagem de tecnologia (28%) Pesquisa Detalhada
Interagdo com a | Contato com o produto (41,2%) Estratégias de Marketing Integrado
Tecnologia Experiéncia direta (32,4%) Test Drives e Mostruarios Fisicos, Eventos em
Shoppings
Infraestrutura de uso (26,5%) Falta de Carga Rapida, Dependéncia da
Infraestrutura Local
Sustentabilidade Consciéncia verde (44%) Consciéncia do Consumidor, Combustiveis
Hibridos como Ponte
Compromisso futuro (32%) Compromisso Local
Alinhamento de valores (24%) Hierarquia de Necessidades, Prioridades de
Desenvolvimento
engagement Participagdo social (39,1%) Valorizagdo de Experiéncia, Redes Sociais
como Canal-Chave
Marketing de comunidade (30,4%) Recomendagdes Pessoais
Fidelidade e recompra (30,4%) Customizagao como Diferencial Competitivo,
Casos de Uso Realistas, Po6s-Compra
Manutencao
Atitude Preferéncia cultural (37,5%) Preferéncia por Marcas Consolidadas,
regionais, por Etanol
Abertura a novas tecnologias (37,5%) | Resisténcia, Ceticismo
Desigualdade de acesso (25%) Segmentacdo por Poder Aquisitivo

A seguir, resume-se 0s principais temas e subtemas:
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1. Reputagdo (21,2%)

A confianca inicial € central para estabelecer conexdo. A for¢a da marca (imagem), a sua
reputacdo nacional e a percepcdo de qualidade do produto sdo determinantes para que o

consumidor esteja disposto a se participar.

e A imagem da marca (51,4%) reforca que marcas consolidadas criam um senso de
seguranga.

e A confianga no produto (28,6%) contribui diretamente para a disposi¢ao do consumidor
a conhecer mais.

e A reputacdo nacional (20%) impacta a percepcao sobre suporte técnico e confiabilidade.

2. Percepgao (15,1%)

Consumidores analisam se vale a pena se conectar com a marca — aqui entram o custo

percebido e a clareza quanto a seguranca.

e A seguranca e confiabilidade (44%) indicam que o consumidor busca certeza antes de
se participar.
e A percepcao de valor (28%) influencia a vontade de buscar mais informagdes.

e A imagem de tecnologia (28%) revela o papel da inovacdo como ponte de atracao.

3. Interagdo com a Tecnologia (20,5%)

A conexao se fortalece quando ha contato direto com o produto, transformando interesse em

envolvimento.

e O contato com o produto (41,2%) e a experiéncia direta (32,4%) ativam o envolvimento

emocional e sensorial.
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e A infraestrutura de uso (26,5%) pode interromper esse processo se for percebida como

insuficiente.

4. Sustentabilidade (15,1%)

Valores compartilhados ajudam a gerar identificagdo emocional — essencial na conexao.

e A consciéncia verde (44%) cria identificagdo com consumidores ambientalmente
conscientes.

e O compromisso futuro (32%) e o alinhamento de valores (24%) fortalecem a afinidade.

5. Engagement (13,9%)

Nesta fase, o engagement ainda ¢ inicial, mas elementos como comunidade e reconhecimento

jé influenciam o vinculo.

e A participacado social (39,1%) e o marketing de comunidade (30,4%) funcionam como
validadores sociais, facilitando a conexao.
e A fidelidade e recompra (30,4%) indicam que até o histérico de relacionamento pode

motivar novos vinculos.

6. Atitude (14,5%)

Preferéncias ou predisposi¢des afetam a qualidade da conexao.

e A preferéncia cultural (37,5%) e a abertura a novas tecnologias (37,5%) demonstram
como valores e crengas influenciam o nivel de aceitacao inicial.
e A desigualdade de acesso (25%) aponta que nem todos tém condigdes iguais para se

conectar.
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A identificagdo desses coddigos permitiu uma compreensdo mais granular dos mecanismos
que afetam o engagement do consumidor brasileiro com marcas chinesas de VEs. As principais
descobertas deste estudo concentram-se na fase de “conex@o”, que ¢ o ponto crucial na jornada
do cliente, onde os consumidores potenciais passam do interesse para a interacao ativa. Nessa
fase, as marcas precisam gerar confianga, estabelecer vinculos emocionais e, por meio de uma
comunicacao eficaz e design de experiéncias, incentivar os consumidores a explorar mais o

produto.

Os seguintes elementos estdo altamente alinhados com a fase de “conexao”: Reputagao

estabelece confianca inicial por meio da imagem da marca e da credibilidade nacional, sendo
0 primeiro passo para que os consumidores se aproximem da marca;
“Quando as pessoas pensam em nova sustentabilidade e novas energias no setor
automobilistico, lembram-se dessas marcas. No futuro, elas também estardo mais dispostas a
escolher algumas dessas marcas mais familiares. Ou porque alguns dos seus veiculos a
combustivel, hibridos a gasolina e elétricos foram langados localmente, e todos confiam na
sua qualidade e reputagdo na sua marca, de modo a fazer uma escolha, por isso existem
algumas vantagens de pioneiro.” (extraido de Transcri¢do de entrevista 1)

Percepgao envolve o julgamento inicial dos consumidores sobre o valor e a seguranga do
produto, servindo como base para determinar se vale a pena explorar mais a fundo;
“Como vocé convence os consumidores a confiar na sua marca e esta fazendo parte da
seguranca? E serd que alguns dos recursos que vocé anunciou podem realmente alcangar?”
(extraido de Transcri¢do de entrevista 1)

Interacdo com a tecnologia oferece o caminho para uma experiéncia pratica, como test-
drives ou exibi¢des ao vivo, ajudando a reduzir a distancia entre a percepgdo e a experiéncia

real;
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“Em alguns dos lugares mais iconicos, por exemplo, o shopping mais importante da cidade
para colocar um estande, e depois existem algumas grandes dareas de vendas de carros, a
configuragdo da sua loja também é um meio offline muito importante, afinal, vocé também tem
que ver o real para ter mais confianga na marca. " (extraido de Transcri¢do de entrevista 1)
Sustentabilidade embora ndo seja um critério decisivo no Brasil, pode criar um vinculo
emocional para certos grupos especialmente entre os consumidores com maior consciéncia
ambiental;
“Se todos estivessem bem alimentados e aquecidos, poderiam pensar em questoes mais
avancadas. No entanto, considerando a atual situacdo economica em declinio, ndo acredito
que isso se torne uma tendéncia principal no curto a médio prazo.” (extraido de Transcri¢do

de entrevista 2)

Engagement por meio de redes sociais e marketing comunitario, ajuda a construir um
senso de pertencimento e atrair ~ mais usuarios para a  marca;
“Primeiramente, é essencial utilizar estratégias de comunicagdo, seja por meio de marketing
ou de apari¢oes na midia. Essas sdo formas eficazes de aumentar a visibilidade da marca.
(extraido de Transcri¢do de entrevista 2)
Acredita que estratégias como anuncios em redes sociais, eventos de test-drive, exposigoes de
carros ou até campanhas de boca a boca seriam eficazes.” (extraido de Transcri¢do de

entrevista 3)

Atitude reflete como esteredtipos, aceitagdo dos produtos avangados, preferéncias e
barreiras psicologicas que afetam a disposicdo dos consumidores para se conectar.
“Bem, parte da propor¢do do mercado esta a aumentar gradualmente, e depois sinto que os
seus consumidores estdo agora cada vez mais aptos a aceitar esta nova fase dos veiculos

energeticos. (extraido de Transcri¢do de entrevista 2)
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A dire¢do geral de desenvolvimento futuro ainda é muito otimista.” (extraido de Transcrig¢do

de entrevista 2)

Assim, todos os seis temas juntos formam a base cognitiva da fase de conexdo, que
impacta a confiang¢a ¢ adocao dos consumidores brasileiros das marcas chinesas de VEs. A
principal tarefa da marca nesta fase € reduzir a incerteza, aumentar o valor percebido e criar
um senso de identificagdo, impulsionando os consumidores para as proximas fases de
participacao e lealdade.

Figura 2: Mapa de codificacdo de conexio de CE de industria de EVs (Adaptado de
Hoang et al.)
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Os resultados desta pesquisa estdo em consonancia, € por vezes em contraste, com as
tendéncias globais e a literatura existente sobre a adocdo de VEs. Em primeiro lugar, a
reputagcdo da marca surge como um fator universalmente critico nas decisdes de compra de
VEs. Conforme destacado por Hartoyo et al.,(2023), o sucesso duradouro de marcas
automotivas globais como BMW, Mercedes-Benz e Harley-Davidson pode ser atribuido a
admiragdo, confiancga e reconhecimento por parte dos consumidores. Esse padrao também se
confirma no contexto brasileiro, onde a confiabilidade percebida da marca e do pais de origem

se mostram ainda mais decisivas do que estratégias de preco.
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Em segundo lugar, a consciéncia ambiental, embora seja um dos principais motivadores
em mercados de VEs mais maduros, como Europa ou China, desempenha um papel secundario
e mais psicoldgico no Brasil. De acordo com Schvartz, Avila, et al., (2024), o impacto
ambiental ¢ relevante, mas a percepcao de beneficios ambientais concretos e agdes sustentaveis
ainda ndo se consolidaram como determinantes para o grande publico brasileiro. A ascensao
da influéncia das redes sociais ¢ das comunidades ¢ uma tendéncia global amplamente
documentada. Dessart, (2017) aponta que o alto engagement nas redes sociais aumenta
significativamente o relacionamento com a marca, afetando especialmente a confianca, o
comprometimento e a lealdade. Essa dindmica também foi observada no Brasil, onde os canais

digitais tém se mostrado essenciais no estagio de “conexdo” entre marca e consumidor.

Além disso, as diferengas na aceitacdo cultural e tecnologica refletem particularidades
regionais. Em paises como Estados Unidos e Alemanha, os VEs ja sdo amplamente aceitos
como parte do mainstream automotivo. Entretanto, no Brasil, fatores culturais como a
preferéncia por combustiveis alternativos (como o etanol), resisténcia a novas tecnologias e o
ceticismo em relagdo a mudanga ainda sdo barreiras significativas. Higueras-Castillo et al.,
(2023) destacam que a aversao a incerteza, o coletivismo e a orienta¢do para o longo prazo sao

dimensdes culturais que influenciam diretamente as intengdes de adogdo de VEs.

Mais importante, a falta de infraestrutura de carregamento ¢ uma limitagao critica nos
paises do Sul Global, incluindo o Brasil. Estudos como os de Buranelli de Oliveira et al., (2022)
revelam que, no contexto brasileiro, fatores de desempenho, como autonomia do veiculo,
disponibilidade de pontos de recarga e facilidade de manutencdo, sdo os principais

impulsionadores nas decisdes de compra, superando aspectos ambientais ou simbolicos.
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5. CONCLUSOES
5.1 Implicacoes

Para que as empresas chinesas tenham sucesso ao entrar no mercado brasileiro, ¢
fundamental adotar uma abordagem de marketing adaptada as caracteristicas culturais, sociais

e econdmicas do pais.

Em primeiro lugar, ¢ essencial construir uma imagem de marca fiavel e segura. Muitos
consumidores brasileiros valorizam fortemente a confianca, a reputagdo e a qualidade dos
produtos, como apontaram Bian & Moutinho, (2011) O estudo confirmou o impacto da
confianca na marca como ¢ sugerido pelo Arjun Chaudhuri e Sashi. Uma marca percebida
como segura e transparente ganha mais facilmente o respeito e a lealdade do consumidor. No
caso de marcas novas ou estrangeiras, ¢ essencial investir em canais de comunicagao crediveis
e consistentes para ultrapassar desconfiangas iniciais. Assim, recomenda-se destacar
certificagdes, garantias, avaliagdes positivas e a existéncia de um servigo pds-venda acessivel.
E mais a colaboragdo com influenciadores locais e a presenga em meios de comunicacao
brasileiros podem reforcar ainda mais essa percepgao de confianga. A par disso, a integragao
cultural desempenha um papel chave. Isso provou a afirmacdo de (Higueras-Castillo et al.,

2023).

Para conquistar a preferéncia dos consumidores locais, as empresas devem adaptar o
conteudo de marketing ao contexto brasileiro. O alinhamento com os valores pessoais e
culturais dos consumidores também desempenha um papel importante. Os utilizadores tendem
a ligar-se mais a marcas que refletem o seu estilo de vida, valores e contexto cultural como
Higueras-Castillo et al referiu sobre diferenca culturais observadas nas estratégias de marketing.
As estratégias de comunicagdo que respeitem as preferéncias locais, desde o idioma até aos

elementos visuais e narrativos, sdo fundamentais para reforgar essa ligagdo. Por exemplo, as
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campanhas promocionais alinhadas com feriados nacionais ou tendéncias locais podem gerar
a maior identificagdo e o envolvimento emocional com a marca. Afinal, a conexdo deve
prolongar-se para além da compra. Um servigo pds-venda eficaz, mecanismos de feedback
acessiveis € uma marca que responda ativamente as davidas e sugestdes dos consumidores
contribuem para fortalecer o relacionamento a longo prazo, promovendo a lealdade e o passa-

palavra positivo.

Outro ponto crucial ¢ o fortalecimento de comunidades de utilizadores e o incentivo ao
boca-a-boca. Os consumidores no Brasil valorizam bastante as recomendagdes pessoais € a
interacdo direta com a marca. Portanto, investir em redes sociais, criar grupos locais (por
exemplo, no WhatsApp ou Facebook) e organizar eventos presenciais pode aumentar
significativamente o envolvimento e a lealdade. Uma estratégia de marketing integrada, com
forte presenca em plataformas digitais como TikTok, YouTube e Instagram, ¢ indispensavel.
A criagdo de conteudos diversos, incluindo tutoriais, testemunhos de utilizadores, desafios e

videos de demonstracdo, permite comunicar de forma envolvente e eficaz.

A relagdo qualidade-prego continua a ser um fator determinante no processo de decisdo
de compra, o que responde os autores de Xu et al. Assim, ¢ recomendavel oferecer produtos
em diferentes gamas de pregco, de modo a atingir diversos perfis de consumo. Realgar
funcionalidades adaptadas as condi¢des locais — como compatibilidade elétrica, interfaces em
portugués e suporte técnico — pode destacar a personalizagao e aumentar a percepcao de valor.
As marcas também devem estar atentas ao publico mais recetivo a inovagao tecnoldgica, como
os jovens, estudantes universitarios e consumidores com consciéncia ambiental. Isso confirmou
as opinides de Chen & Prentice. Através de parcerias com instituicdes de ensino € meios

especializados, ¢ possivel promover agdes de experimentagdo, testes de produto ou campanhas
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de sensibilizagdo sobre tecnologia sustentavel, posicionando a marca como moderna e

responsavel.

Em resumo, para que os fabricantes chineses se destaquem no competitivo mercado
brasileiro, ¢ necessario combinar credibilidade, adaptagdao cultural, proximidade com o
consumidor e inovagao estratégica, sempre com foco na constru¢ao de uma relacao duradoura

com o publico local.

5.2 Limitacoes e sugestoes

As limitagdes deste estudo e sugestdes de investigacdo futura sdo as seguintes: Em
primeiro lugar, a quantidade de entrevistas realizadas foi reduzida, o que pode limitar a

profundidade da analise qualitativa.

Em segundo lugar, o presente estudo exclusivamente concentrou-se no mercado brasileiro,
sera possivel no futuro mais especialistas investigarem o mercado latino de forma mais ampla,
considerando que as marcas que realizam negocios transfronteiricos ndo apenas entram em um
pais Unico, com maior possibilidade de entrarem uma determinada area como continente
americano do sul. Nesse sentido, recomenda-se que investigagdes futuras considerem multiplos
mercados dentro de uma mesma area, dado que esses paises frequentemente compartilham
climas, culturas, héabitos e religides semelhantes. Tal abordagem podera facilitar
significativamente a entrada e adapta¢do de empresas automotivas chinesas na regido e

proporcionar uma compreensdo abrangente do fenomeno estudado.
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ANEXO

ANEXO A: Guiao de entrevista

Tema: O Papel da “Conexao” no Ciclo de CE para Veiculos de Energia Nova (NEVs)
Entrevistado: Profissional da Industria de NEV

Duragao: 30-45 minutos
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Objetivo: Explorar o papel, desafios e melhores praticas da fase de "Conexao" no
marketing de NEVs.

Parte 1: Introdugao (5 minutos)

Apresentacio breve sobre mim e o objetivo da entrevista (explicar o conceito de conexao
e a teoria do ciclo de CE).

Sou da China. Chamo-me ziqiyi. Sou estudante de mestrado na universidade de lisboa. O
meu curso e Marketing e esta pesquisa faz parte da minha dissertacdo de mestrado. Para
garantir a confidencialidade desta entrevista, gostaria de enfatizar que todas as informagdes
serdo totalmente sigilosas. O contetido da entrevista serd utilizado exclusivamente para fins
académicos e de pesquisa, sem qualquer propodsito comercial.

Além disso, gostaria de pedir sua permissdo para gravar esta entrevista. Vocé concorda?
3. Poderia apresentar seu historico profissional e seu papel atual na induastria de NEVs?

Esta pesquisa trata da fase de conexao no ciclo de CE em relagdo aos veiculos elétricos
(NEVs). Podemos dar uma olhada nesta imagem: o ciclo de CE online comec¢a com a
conexao, seguida pela interacdo, experiéncia, satisfacao, retencao, até chegar ao
comprometimento e ao engagement ativo. Esse processo tem como objetivo construir a
confiang¢a do cliente na marca e, eventualmente, transforma-lo em um usuario fiel.

O que quero explorar nesta pesquisa € a fase de conexao, ou seja, o estagio inicial da
interacao entre a marca e o consumidor. Esse processo ocorre principalmente por meio da
comunicacdo e da construcao de confianga, despertando o interesse do cliente e
estabelecendo a base para um engagement mais profundo e um aumento na lealdade a marca.

Agora, vamos para a primeira parte da nossa discussdo, que trata do cenario atual da industria
e seus desafios.

Gostaria de perguntar: qual é a sua visao sobre as tendéncias do mercado de veiculos
elétricos? E como vocé percebe o nivel de conscientizacio dos consumidores em relacio
aos NEVs?

Parte 2: Status da Industria e Desafios (10 minutos)

4. Como vocé percebe as tendéncias atuais no mercado de veiculos de nova energia?
Acha que os consumidores estdo conscientes sobre os NEVs? Quais os desafios para a
adocgdo pelos consumidores?

5. Como as marcas constroem a conexao inicial com os consumidores?
Marketing online (midias sociais, marketing de conteudo, colaboracdes com KOLs)
Atividades offline (lojas pop-up, eventos de test-drive, exposi¢des)
Engagement comunitério (clubes de proprietarios, marketing boca a boca)

Quais estratégias sio mais adequadas para compradores de NEVs pela primeira vez?
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6.Quais sdo os principais desafios enfrentados pela industria para construir a conexio
entre os consumidores e as marcas? (mencionar barreiras para construir a confianca do
cliente)

Parte 3: Comportamento do Consumidor e Interagdo com a Marca (10 minutos)
7. Quais fatores influenciam a conexio inicial com a marca de NEV?

8. Quais pontos de contato com o consumidor sdo mais criticos para estabelecer a
conexiao com a marca?

9. Como as marcas utilizam storytelling, redes sociais e publicidade para fortalecer a
confianca do consumidor?

Parte 4: Desafios da Industria e Tendéncias Futuras (10 minutos)

10. A estratégia de marketing varia de acordo com a regiio ou a cultura? Por exemplo,
como as abordagens diferem na China, Europa ou Brasil? Quais s3o as maiores
diferencas culturais e de percecio do consumidor entre a China, a Europa e o Brasil em
termos de adocao de VE?

11. Quais desafios tinicos as marcas de EV chinesas enfrentam no Brasil?
12. Como o marketing de NEVs deve evoluir nos proximos cinco anos?

13. Que conselho vocé daria para novas marcas que estio entrando no mercado de
NEVs?

14. Quais novas tendéncias vocé prevé para a construcio de conexdes na industria de
EVs?

Parte 6: Sustentabilidade e Conexao (5 minutos)

15. Como a sustentabilidade impacta a conexio e a confianca com a marca na industria
de NEVs?

16. Como as marcas de NEVs podem utilizar iniciativas de sustentabilidade para
aumentar o engagement a longo prazo?

17. Os consumidores brasileiros veem a sustentabilidade como um motivo importante
para confiar numa marca e optar por se conectar com ela?

Parte 5: Conclusdo & Insights Adicionais (5 minutos)

18. Ha algo mais que gostaria de adicionar sobre como melhorar a interacio marca-
consumidor na fase de “Conexao”?

Agradecer ao entrevistado pelo tempo e pelas informacdes fornecidas.

ANEXO B: Transcri¢ao da entrevista 1

20250225 182032-Meeting Recording February 25, 2025, 10:20AM
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Ziqi Yi 0:03

Meu nome ¢ Ziqi, ¢ eu sou um estudante de pos-graduacgio do segundo ano se especializando em marketing, e
esta pesquisa € para uma tese de pos-graduag@o. A fim de garantir a confidencialidade desta entrevista, gostaria
de me certificar de que esta ¢ totalmente confidencial. O conteudo da entrevista ¢ utilizado pelo Departamento
de Aprendizagem e Investigac@o para quaisquer fins comerciais. Além disso, gostaria de perguntar se vocé pode
grava-lo.

DENG, Weilin [Student] 0:26

Claro

Ziqi Yi 0:28

Ok, vocé pode nos contar um pouco sobre sua experiéncia profissional ¢ o que vocé € ¢ o que tem sido na nova
indistria de veiculos de energia.

DENG, Weilin [Student] 0:41

Bem, eu costumava trabalhar em uma nova empresa de veiculos de energia na China, envolvido em
planejamento uh, e entdo eu tive uma experiéncia de carreira de quase 2 anos, trabalhando na China no estagio
inicial, e depois indo para o Sudeste Asiatico para um desenvolvimento de expatriados no estagio posterior.
Ziqi Yi 1:03

Bem, tudo bem. Entdo, o que dizer do papel dos novos veiculos de energia na fase de conexao do ciclo de
envolvimento do cliente? Bem, vocé pode dar uma olhada em uma foto que eu postei em uma caixa de bate-
papo, gostaria de saber se vocé pode ver uma imagem com um circulo na caixa de bate-papo.

DENG, Weilin [Student] 1:24

Esta no Teams?

Ziqi Yi 1:26

Para a caixa de chat para conversar.

DENG, Weilin [Student] 3:14
Oh oh oh, eu vi a foto.
Ziqi Yi 3:15

Certo.
DENG, Weilin [Student] 3:17

Notization,
Ziqi Yi 3:20

Este estudo ¢ sobre o estagio de novos veiculos de energia conectados no ciclo de participagdo do cliente,
podemos dar uma olhada neste quadro novamente, o ciclo de CE on-line esta conectado a experiéncia interativa
desde o inicio, satisfacdo a todo o ciclo de retorno do compromisso de chamar para a participagao, a partir do
qual alcangar a confianga do cliente no negécio da marca, e além disso, torna-se uh o maximo, e finalmente se
torna um usuario fiel. Entdo o que eu quero explorar € o estagio de conexdo, o estagio de conexao.

O processo de estabelecimento da interagdo inicial com a marca ¢ principalmente para fazer com que os clientes
se interessem através da comunicacao e do estabelecimento de confianga, ¢ para melhorar a base de
identificagdo para o subsequente envolvimento e fidelizagdo aprofundados.

Uh, entdo nos, uh, chegamos a primeira parte, a primeira parte da discussdo sobre a situag@o atual da industria e
os desafios e desafios, eu gostaria de perguntar, o que vocé€ acha, a tendéncia do mercado de veiculos de nova
energia, e qual ¢ a percecdo do consumidor de veiculos de nova energia?

DENG, Weilin [Student] 4:22

Bem, estamos a concentrar-nos principalmente nesta parte do continente chinés?

Ziqi Yi 4:27

Bem, ainda queremos nos concentrar em mais pares de negdcios no exterior e no exterior.

DENG, Weilin [Student] 4:33

Bem, no exterior ¢ bom, entdo eu sei mais sobre o mercado no Sudeste Asiatico, ¢ 0 mercado no Sudeste
Asiatico? No que diz respeito aos veiculos de nova energia, sinto que, do ponto de vista da opinido publica
social em geral, ¢ uma fase de aceitacdo gradual da novidade, e depois vé-se quando se anda na rua deles.
Embora o nimero ainda seja dominado por veiculos a combustivel, ha também alguns veiculos de energia nova,
por exemplo.
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Uh, como algumas de nossas marcas nacionais, Xiaopeng, Nazha, BYD, ou algo assim, eles estdo todos 1.
Bem, parte da propor¢ao do mercado estd a aumentar gradualmente, e depois sinto que os seus consumidores
estdo agora cada vez mais aptos a aceitar esta nova fase dos veiculos energéticos, mas, a0 mesmo tempo, ha um
grande problema, que ¢ a sua infraestrutura.

Por exemplo, teremos alguns veiculos de energia novos, por que precisamos organizar algumas pilhas de
carregamento, ¢ depois centrais elétricas de armazenamento, e depois alguns desses aspetos da pavimentagdo,
mas o qué? Os paises do Sudeste Asiatico podem nao ter infraestruturas perfeitas do seu lado, e ainda precisam
que esses fabricantes de automoveis realizem mais promocdes, e aprendi que ainda ¢ uma.

E principalmente a venda de veiculos hibridos gasolina-elétricos, ou ¢ a venda de veiculos a 6leo puro, e entdo
veiculos elétricos como carros elétricos também estdo sendo promovidos muito lentamente, s6 se pode dizer que
este € o caso, mas a direcdo geral de desenvolvimento futuro ainda é muito otimista.

Ziqi Yi 5:52

Ok, além disso, eu também gostaria de perguntar a vocé, como algumas marcas nacionais, algumas novas
marcas de veiculos de energia, como eles vao entrar ¢ fazer essa comercializa¢do de exportacdes para o exterior,
como eles vao para estabelecer conexoes iniciais com clientes e areas locais?

DENG, Weilin [Student] 6:31

Va e estabeleca uma conexao.

Tanto quanto eu aprendi, eles vao fazer alguma ligagdo com algumas grandes, uh, algumas atividades, e depois
fazer alguma promogao, por exemplo, vocé pode ver algumas recomendagdes relevantes de sua empresa em
alguns jornais e plataformas tradicionais, ou alguns patrocinios e assim por diante. Ao mesmo tempo, uh, vocé
estd em um shopping ou em algum local de vendas offline.

Bem, eles também terdo uma exibi¢do de langamento em grande escala de seus carros de amostra ¢ lojas, bem
como alguns shows de automoveis todos os anos, vocé pode ver uma exposigdo em grande escala de novos
veiculos de energia nele. Havia uma exposi¢cdo um ano antes, e eu lembro que a BYD ocupava uma sala de
exposi¢oes inteira separada, e também era uma.

Ziqi Yi 7:06
Sim Quais sdo os principais desafios enfrentados pela industria para construir a conexao entre os consumidores
e as marcas? (mencionar barreiras para construir a confianga do cliente)

DENG, Weilin [Student] 7:22

Bem, do ponto de vista de cultivar essa consciéncia do consumidor, bem, eles gastaram muito dinheiro para essa
parte. e entdo hd mais outras coisas que também sdo controladas por alguns riscos diversos, por exemplo, como
muitos carros, empresas de automoveis, € na Tailandia, é no Sudeste Asiatico, eles constroem fabricas que nao
sdo muito perfeitas, e ndo se pode dizer que sejam totalmente colocadas em uso, e entdo eles t€m muitos deles
ainda da China.

Ziqi Yi 7:26
entendi

DENG, Weilin [Student] 7:48

Exportacdo no passado, que envolvera alguns problemas relacionados de ambos os lados das especificagdes de
ah, e entdo eles resolvem esse tipo de problema, geralmente, uh, eles atribuem grande importancia a solu¢do
desses problemas, caso contrario pode trazer algumas reclamagoes dos clientes, ou seja, ha algum tempo,
também existem alguns feedbacks relacionados que ndo sdo muito negativos.

Zigi Yi 7:51

Bem entendido, hum, entdo, além de uh, algumas das coisas que esta marca faz localmente uh fazer sdo, uh,
marketing para criar consciéncia para os clientes. Além disso, gostaria de perguntar, para os consumidores a
partir de sua perspetiva, qual vocé acha que ¢ o principal desafio em termos de conectividade, uh, qual é o
principal desafio? E como dizer aos consumidores, talvez eles.

Sim, Uh, TVs de energia nova que eles ndo confiam muito, E eles sdo como algumas gera¢des mais velhas, Eles

ainda estdo mais inclinados a comprar veiculos de combustivel tradicionais,
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DENG, Weilin [Student] 8:51
Consumidores em termos de questdes de consumo? Seja.
Ziqi Yi 8:55

Oh, sim.

Em termos de construcao de seus consumidores e marcas, a fim de torna-los mais confiantes, como essas marcas
enfrentam esses desafios de algumas das maneiras que fazem?

Ziqi Yi 9:11

Ou o que vocé acabou de dizer, uh, fazendo algo como um show de carros em grande escala, e depois
construindo a consciéncia do consumidor, hein?

DENG, Weilin [Student] 9:21
Pois bem.
Ziqi Yi 9:23

Ha mais alguma coisa que gostaria de acrescentar?
DENG, Weilin [Student] 9:26

Bem, ¢ apenas para lidar ativamente com as reclamacoes dos clientes, e entdo ha algum treinamento de pessoal
para suas vendas de carros 4S loja e assim por diante, e entfo eles vdo acompanhar alguns deles. Uh, qual é o
recall, por exemplo? Retrabalho, e depois melhorar a sua propaganda de seguranga e assim por diante, mas na
verdade ainda deve haver um processo lento.

Ziqi Yi 9:30
Sim

DENG, Weilin [Student] 9:53

Afinal, sdo todas marcas novas e, no passado, aceitavam mais carros japoneses e alemaes como eles no Sudeste
Asiatico, e esses carros, hein? Portanto, ainda ha muitos desafios no passado para a nova energia na China.
Ziqi Yi 10:07

Hum, ok, entdo vamos, uh, agora falar sobre o comportamento do consumidor, e interagdo consumidor e marca,
o que vocé acha que pode afetar a conexao inicial com a nova marca de veiculos de energia?

DENG, Weilin [Student] 10:22

Influenciando a ligacdo inicial entre os consumidores e as marcas de automoveis.Pois bem.Ha alguma dire¢do a
que vocé possa se referir?

Ziqi Yi 10:31

Hum, como este preco, ou melhor, uh, uh, como vocé acabou de mencionar, uh, porque a pilha de carga nao é
insuficiente? E, uh, coisas como essas serdo fatores que podem afetar a conexao inicial entre o consumidor e a
nova marca de veiculos de energia.

DENG, Weilin [Student] 10:59

Bem, em termos de prego, uh, existem algumas empresas automobilisticas que sua estratégia ¢ combater uma

guerra de pregos, que € continuar a reduzir os pregos, uh, conseguir um certo nivel de desconto, para que seus
produtos tenham um nivel de desconto que outros fabricantes do mesmo tipo de carro ndo conseguem, e entio
isso faz com que muitos consumidores fiquem mais inclinados a escolhé-los.

ZiqiYi 11:24

40



Ziqi Yi Como a fase de Conexao do Ciclo de Customer Engagement Molda A Confianga e a Adogao dos Veiculos Elétricos

Chineses pelos Consumidores Brasileiros

Sim
DENG, Weilin [Student] 11:28

E depois havera mesmo alguns casos em que o prego ¢ reduzido logo apds a compra do pé da frente e da compra
do pé de tras, mas esta redugdo de preco também trara alguns efeitos negativos, por exemplo.

Os proprietarios de carros anteriores compraram e descobriram que o prego foi reduzido, o que também trara
alguns novos problemas, alguma controvérsia, e entdo, por exemplo, por exemplo, que tipo de pilha de
carregamento e assim por diante, bem, eles podem levar mais de um modelo conjunto, ou seja, uh, varios
fabricantes, eles fazem uma pilha de carregamento da mesma especificagdo semelhante a mesma especificacao,
e entdo vocé pode mistura-lo e assim por diante.

DENG, Weilin [Student] 12:07

Mas ndo sei muito sobre a implementagéo.

ZiqiYi 12:12

Entdo, se discutirmos, por exemplo, aquelas que sdo mais famosas no Sudeste Asiatico, uh, novas marcas de
veiculos de energia, vocé acha que a reputacdo da marca também afetard a primeira impressao dos clientes?

DENG, Weilin [Student] 12:25

Bem, isso definitivamente afetara.Ou seja, uh, por exemplo, ha alguma noticia positiva por um tempo, talvez a
confianca do cliente em seu consumo seja impulsionada, mas se houver algum problema de qualidade de lote,
ou a marca, eles encontram alguma turbuléncia, algumas reviravoltas, etc., esse tipo de noticia negativa, talvez
os consumidores desconfiem.A cobertura negativa em larga escala dos chineses também terd algumas vozes
céticas, incluindo a partir da comparagio de plataformas online ¢ lojas offline. Bem, ha outro aspeto.

Ei, eu vou dizer algo assim.

Ziqi Yi 13:11

Bem, tudo bem, pense devagar.Ok, uh, entdo, uh, que pontos de contato podem ser encontrados entre marcas ¢
consumidores, como midias sociais e sites oficiais? E entdo ha algumas lojas pop-up off-line, e algumas dessas
coisas, como eventos de experiéncia de test drive e foruns da comunidade, onde vocé acha que a diregdo €, uh,
sim.

Uh, construir uma conexao entre o consumidor e a marca € o mais critico, e quais sao algumas das dire¢des que
vocé pensa, uh, elas podem ser capazes de gerar mais beneficios?

DENG, Weilin [Student] 13:52

Bem, em primeiro lugar.

Promova-o para as midias sociais do grupo-alvo, porque agora no Sudeste Asiatico, eles sdo realmente muito
dependentes de telefones celulares, Internet e outros tipos de noticias, ¢ entdo muitas pessoas também tenderdo a
obter alguma informagao através da Internet, de modo que o tipo que pode alcancgar o seu grupo-alvo de clientes,
uh, promogdo ¢ definitivamente relativamente eficaz, mas ao mesmo tempo a sua economia offline também ¢
muito desenvolvida.

Entdo, em alguns dos lugares mais iconicos, por exemplo, uh, o shopping mais importante da cidade para
colocar um estande, ¢ depois existem algumas grandes areas de vendas de carros, a configuragdo da sua loja
também ¢ um meio offline muito importante, afinal, vocé também tem que ver o real para ter mais confianga na
marca.

E, a0 mesmo tempo, ha também uma parte da cognicdo, que pode ser afetada pelo ambiente circundante. Por
exemplo, quando ele estd na estrada, ele vera muitas pessoas dirigindo esse tipo de carro, infelizmente, ¢ muito
bonito, e entdo parece que o desempenho também ¢ muito bom, ou hd uma recomendacao de amigos ao seu
redor, etc., o que também terd um grande impacto na sua vontade de comprar.

Ziqi Yi 15:09
Ok, entdo vamos passar para a proxima parte sobre os desafios e tendéncias futuras da indastria, vocé acha, um,
para fornecedores de diferentes mercados, uma de suas estratégias de marketing ¢ diferenciada por regido e

cultura? Por exemplo, no nosso pais, na Europa ou no Sudeste Asiatico, a sua estratégia vai mudar?

DENG, Weilin [Student] 15:34
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Bem, por exemplo, eles vao lidar com diferentes ambientes de mercado, havera diferentes categorias de
produtos, havera diferentes tipos de produtos para vender, entdo correspondentemente, esses produtos, uh, sobre
esses produtos, seus concorrentes também podem ser diferentes, por exemplo, na China, como a nova energia ¢
muito aberta. Bem, vocé pode ter mais concorréncia entre novos fabricantes de energia do mesmo tipo, no
entanto.

DENG, Weilin [Student] 16:04

Bem, por exemplo, eles véo lidar com diferentes ambientes de mercado, havera diferentes categorias de
produtos, havera diferentes tipos de produtos para vender, entdo correspondentemente, esses produtos, uh, sobre
esses produtos, seus concorrentes também podem ser diferentes, por exemplo, na China, como a nova energia ¢
muito aberta. Bem, voc€ pode ter mais concorréncia entre novos fabricantes de energia do mesmo tipo, no
entanto.

Ziqi Yi 17:04

Hum, entdo o que vocé acha, uh, a nova marca de veiculos de energia da China, esta no Sudeste Asiatico, quais
sdo seus desafios mais Gnicos?

DENG, Weilin [Student] 17:13

Pois bem.Parte do desafio tinico sdo as restricdes politicas, que ¢ que, se vocé exportar da China para o Sudeste
Asiatico, tera um negocio de importagdo e exportagdo. Bem, mesmo que vocé construa uma fabrica local para
realizar uma produgdo, pode ser que algumas de suas matérias-primas também sejam enviadas da China, ¢
havera mais algumas restri¢des no custo para melhorar a qualidade

DENG, Weilin [Student] 17:41

Também pode haver alguns riscos que vém com alguns dos riscos que vém com estar em transito, e entdo essas
questdes sdo, uh, muito provaveis.

A fabricagdo e venda do seu veiculo trara alguns problemas de qualidade correspondentes, e entdo haverda um
aumento no seu custo, que deve ser sujeito a um controle muito rigoroso, € entao.

Bem, vamos voltar a pergunta que acabamos de fazer, o desafio especifico ¢?

Bem, e depois ha isso.

Bem, como vocé convence os consumidores a confiar na sua marca e esta fazendo parte da seguranca? Ah, e
sera que alguns dos recursos que vocé anunciou podem realmente alcangar?

DENG, Weilin [Student] 18:37

Afinal, ele ndo tera nenhum conceito de apoiar marcas nacionais como nds, porque todas elas sdo estrangeiras,
por que ele deveria escolher acreditar em vocé, em vez de escolher aquelas marcas familiares?

Ziqi Yi 18:50

Ele ¢ através da contagdo de historias? E como uh. Na dire¢io da propaganda e do marketing, é um pouco de
storytelling, que € contar, consumidores, uh, ou seja, criar alguns possiveis aspetos emocionais da dependéncia
emocional, ou alguma inovag@o em tecnologia, e entdo atrair mais pessoas que gostam de tecnologia ¢ uma
estratégia de marketing diferente.

reforcar a confianga dos seus consumidores.

DENG, Weilin [Student] 19:25

Bem, eu ndo sei muito sobre esse aspeto, mas acho que estara disponivel.
Jr
Ziqi Yi 19:31

Ok, entdo vocé acha que a comercializag@o de novos veiculos de energia mudara de forma diferente nos
proximos 5 anos? Como a tecnologia uh esta avangando, ¢ entdo talvez diferente de alguns dos uh locais, o
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mercado tem uma dire¢do estratégica diferente. Uh, diferente, voc€ acha que nos proximos 5 anos, uh, todo o
novo mercado de veiculos de energia, sua estratégia de marketing vai mudar

DENG, Weilin [Student] 19:58

Por exemplo, eles ainda estdo competindo principalmente com veiculos a combustivel, eles podem vender esse
tipo de hibrido gasolina-elétrico, talvez no futuro, depois que sua uh, infraestrutura e perce¢ao do consumidor
foram atualizados, eles vAo empurrar mais elétrico puro, uh, alguns produtos como este, seus métodos de
marketing serdo definitivamente diferentes.

No entanto, penso que a meta especifica de marketing do grupo de marketing ainda deve permanecer
praticamente inalterada

Ziqi Yi 20:33

Porque, uh, tanto quanto eu sei, porque antes da Xiaomi, eles também sairam de seus proprios, uh, novos
veiculos de energia, ¢ eles também podem personalizar cores diferentes, e mais, uh, vocé€ pode dar aos
consumidores para escolher o tipo que eles querem, entdo eu acho que talvez o marketing digital e inteligente,
ou marca personalizada, também sera alguns nos proximos 5 anos?

E quanto a alguns aspetos de uma decisdo que, uh, o consumidor, uh, compra? E a prote¢do ambiental. Ha
também alguns usudrios na comunidade, pilhas de carregamento da comunidade, essas diregdes.

DENG, Weilin [Student] 21:16

Bem, deveria haver tudo isso.

Assim como alguns veiculos de energia nova, vocé pode ir para a op¢do de personalizar seu usudrio e ir para as
configuragdes pessoais para participar pessoalmente em um de seus carros.

Bem, configure a escolha, para que haja um pouco mais de escolha.

Ziqi Yi 21:40

Entdo vocé, uh, vocé vai dar alguns? Uh, algumas sugestdes para novas marcas que acabaram de entrar no
mercado de veiculos de nova energia? Por exemplo, eles, uh, estdo prestes a entrar no mercado do Sudeste
Asiatico agora, eles ndo tém alguns bons conselhos para eles?

DENG, Weilin [Student] 21:59

Bem, do lado do marketing ou ainda.

Ziqi Yi 22:02

Bem, vocé pode fazé-lo de acordo com sua opinido.
DENG, Weilin [Student] 22:06

O primeiro passo ¢ fazer um bom trabalho de qualidade, que é o que eu acho que ¢ a tabua de salvagdo mais
importante e importante de toda a marca, com base num s6 tempo, e depois fazer mais contacto com a
populagdo local para realmente chegar ao local, e depois promové-la de uma forma que as pessoas locais ndo
fiquem revoltadas, afinal, a cultura de cada regido ¢ diferente

DENG, Weilin [Student] 22:34

No passado, a Huawei teria uma situacdo em que eles ndo estavam adaptados, por exemplo, sua cultura do lobo
pode nao ser tdo aceita no Sudeste Asiatico, uh, eles podem preferir alguns, uh, primitivo, algum natural, ou um,
um modo de vida lenta, e eles precisam usar uma maneira que eles possam aceitar para promové-lo

Ziqi Yi 23:01

Isso é o que vocé mencionou operagdes localizadas localizadas, hein.
DENG, Weilin [Student] 23:05

Pois, sim.
Ziqi Yi 23:07
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Entdo eu gostaria de perguntar, uh, o que vocé acha que ¢ a questdo da protecdo ambiental sustentavel, como
isso afeta a nova industria de veiculos de energia para alcangar a confianga entre marcas e consumidores, e
alguns dos aspetos de conexdo, vocé acha que a sustentabilidade e a prote¢do ambiental sdo importantes?

DENG, Weilin [Student] 23:28

Bem, a sustentabilidade e a protecdo ambiental sdo, de facto, aspetos muito importantes, para a industria
automovel de novas energias, isto € quase uma tabua de salvacdo, ou seja, o conceito de nova energia baseia-se
largamente no desenvolvimento sustentavel e na protecdo do ambiente. Hum, entdo esse definitivamente sera
seu foco futuro também.

Bem, uma tabua de salvagdo para o desenvolvimento, mas para o Sudeste Asiatico local.

Eles.

Até agora, o que sabemos ¢ que eles podem, uh, ndo ter muita consciéncia desse aspeto, ¢ eles ndo colocardo
muita énfase no desenvolvimento sustentavel como a Europa e a América do Norte, ¢ cles estdo mais
enfatizando o desenvolvimento em primeiro lugar. Bem, entdo uh, a promogéo de novas energias por 14 ainda
pode haver um longo caminho a percorrer

Zigi Yi 24:27

Entdo, para eles para os consumidores do Sudeste Asiatico, quais sdo as razdes pelas quais eles escolhem uh, uh,
veiculos de energia nova? E porque ¢ barato? Ou por causa do estilo e da tecnologia, sua outra direcdo ¢, uh,
eles ndo dizem, ir as compras e comprar um carro por uma questdo de sustentabilidade, e eles participam de suas
decisdes de compra, o que nao ¢ verdade.em grande parte.

DENG, Weilin [Student] 24:55

Bem, ndo acho que seja um fator muito critico.
Eles provavelmente vao se concentrar mais em coisas como alta tecnologia e, em seguida, em alguns dos fatores
de forma.Vamos distinguir algumas das caracteristicas, de acordo com o meu entendimento, pode ser assim.

Ziqi Yi 25:16

Entdo, se voce for olhar para isso de uma perspetiva de marketing, vocé acha que as marcas de EV podem
melhorar o envolvimento do consumidor a longo prazo por meio de iniciativas de sustentabilidade de
marketing? Se, uh, talvez no futuro, apds o desenvolvimento do mercado do Sudeste Asiatico, o mercado do
Sudeste Asiatico comeca a sentir gradualmente, mas o mais recente ¢ uma questdo muito importante depois
disso, entdo eles.

Vocé acha que pode alcancar a sustentabilidade a longo prazo promovendo-a, aumentando o envolvimento do
consumidor a longo prazo ou tomando emprestado de algumas estratégias na China?

Parte da situacdo no pais.

DENG, Weilin [Student] 25:58

No futuro, depois de reforgada a sua consciencializag@o, bem, por exemplo, alguns novos fabricantes nacionais
de energia ja abriram o mercado do Sudeste Asiatico, pelo que talvez venham a ter algumas vantagens
relativamente falando. Quando as pessoas pensam em nova sustentabilidade e novas energias no setor
automobilistico, lembram-se dessas marcas. No futuro, elas também estardo mais dispostas a escolher algumas
dessas marcas mais familiares. Ou porque alguns dos seus veiculos a combustivel, uh, hibridos a gasolina e
elétricos foram langados localmente, e todos confiam na sua qualidade e reputagdo na sua marca, de modo a
fazer uma escolha, por isso existem algumas vantagens de pioneiro.

Mas a campanha de marketing posterior também ¢ certamente essencial, para se provar em termos de
tecnologia. Ao mesmo tempo, tem de estar dentro. Pois bem, prova que as suas empresas deram um certo
contributo para o territorio.

Zigi Yi 27:03
Hum, tudo bem, uh, e finalmente, uh. Vocé tem outras ideias sobre como melhorar o estagio de conexao, uh,

aspetos da interagdo marca-consumidor?

DENG, Weilin [Student] 27:17
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Por enquanto, ndo.

Ziqi Yi 27:18

Bem, entdo muito obrigado, uh, anti-Tang Time Insights por sua ajuda em apoiar este estudo.
Pois bem.

DENG, Weilin [Student] 27:28

Bom.

Ziqi Yi 27:30

Adeus, tchau.

DENG, Weilin [Student] 27:31

Bye,

ANEXO C: transcrigao da entrevista 2

Certo, vamos comegar entdo. Ola, meu nome ¢ Yi Ziqi, sou estudante do segundo ano de mestrado na
Universidade de Lisboa, em Portugal, no curso de Marketing. Esta pesquisa ¢ exclusivamente para minha
disserta¢do de mestrado. Para garantir a confidencialidade da entrevista, gostaria de confirmar com vocé que
esta conversa sera totalmente sigilosa e seu contetido sera utilizado apenas para fins académicos.

Além disso, ndo sera utilizado para qualquer finalidade comercial. Também gostaria de pedir sua permissdo para
gravar esta entrevista. Seria possivel?

Ah, sim, sem problemas.

Otimo! Poderia, por favor, apresentar seu historico profissional e seu atual papel na industria de veiculos
elétricos?

Atualmente, eu trabalho no departamento de compras, mais especificamente na area de comércio exterior.
Minha fungéo principal envolve garantir a conformidade nas operag¢des de importagdo e exportagdo, além de
supervisionar processos padronizados para assegurar a eficiéncia e o cumprimento de prazos.

Em qual mercado vocé atua? No mercado brasileiro. Além disso, também lidamos com algumas exportagdes a
partir do Brasil para paises do Mercosul, como Argentina, Uruguai e Paraguai. Também ha negocios voltados
para os Estados Unidos, mas, no momento, as operagdes com os EUA estdo suspensas, pois o pais imp0s tarifas
punitivas sobre os paises do BRICS. Isso torna incerto o planejamento futuro para esse mercado. Por enquanto,
estamos focados principalmente no mercado interno brasileiro.

7:56

Entendi. Meu estudo se concentra no papel da conexdo dentro do ciclo de CE no setor de veiculos elétricos.
Vou enviar uma imagem no chat para ilustrar esse conceito. Vocé consegue abrir e visualizar?
Deixe-me ver... No celular estd um pouco dificil de enxergar.

9:49

Essa imagem representa um ciclo de CE no ambiente digital. Ele comeca com a fase de conex@o, seguida por
interagdo, experiéncia, satisfacdo, retencdo, compromisso, chamado a acdo e, por fim, engagement ativo. O
objetivo desse ciclo ¢ fortalecer a confianga do cliente na marca, criando um vinculo que leve a fidelizagdo. A
fase de conexao representa o primeiro contato do cliente com a marca, sendo um processo inicial de interagio e
comunicag¢do. Esse estagio € essencial para despertar o interesse do cliente e estabelecer uma base para um
engagement mais profundo no futuro.

Agora, na primeira parte da entrevista, vamos discutir sobre o estado atual do setor e seus desafios. Como vocé
enxerga as tendéncias atuais do mercado de veiculos elétricos? E qual ¢ a percepgdo dos consumidores sobre
essa tecnologia?

Atualmente, na China, os veiculos elétricos ja representam quase metade do mercado. No entanto, globalmente,
essa participacdo ainda ¢ menor. No ano passado, por exemplo, as vendas de veiculos elétricos foram cerca de
4,27 milhdes. Quando somamos as vendas globais de veiculos elétricos, esse niimero ndo aumenta tanto. A
possibilidade deste desenvolvimento ¢ ainda relativamente grande, o que significa que o seu potencial &
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relativamente grande.
12:09

E qual ¢ a percepgdo dos consumidores sobre os veiculos elétricos? Eles conhecem bem as vantagens dessa
tecnologia? E em relacdo ao carregamento, eles t€m um entendimento suficiente sobre essa questiao?

12:36

A viabilidade do uso de um veiculo elétrico depende muito da percepg¢ao que o consumidor tem sobre a
infraestrutura local. Por exemplo, se a pessoa mora em um local com muitos pontos de carregamento ou sabe
que carregar o carro sera mais pratico do que abastecer com combustivel, isso ja cria uma tendéncia natural a
confiar mais nos veiculos elétricos e considera-los uma opgéo viavel.

13:03

O fator principal estd na energia, ou seja, na confianca que o consumidor tem de que podera recarregar o carro
sem dificuldades no seu dia a dia. Essa confianga esta diretamente relacionada a infraestrutura disponivel. Se o
usuario perceber que o abastecimento de energia ¢ conveniente e confiavel, ele terd mais seguranca para optar

por um veiculo elétrico.

13:32

Além desse fator basico, ha também uma questdo comparativa. Se os precos dos combustiveis tradicionais
subirem muito, e o consumidor perceber uma diferenga clara no custo entre utilizar gasolina e eletricidade, isso
pode ser um incentivo importante para ele escolher um veiculo elétrico.

13:59

Outro aspecto ¢ a conscientizagdo ambiental, embora esse seja um fator mais subjetivo. Como seres humanos
racionais, tendemos a tomar decisdes com base em vantagens diretas. No entanto, a preocupagdo ambiental nem
sempre segue essa logica de beneficio imediato. Ainda assim, ela tem um certo peso na decisdo, pois algumas
pessoas podem escolher um veiculo elétrico por se identificarem com valores sustentaveis, mesmo que essa
escolha ndo traga um retorno financeiro imediato.

14:27

Quando os veiculos elétricos sdo exportados para a Europa, os Estados Unidos ou outros paises considerados
como nagdes desenvolvidas, democraticas e alinhadas aos valores ocidentais, eles enfrentam tarifas de
importacdo muito altas. Isso faz com que o prego final nesses mercados seja significativamente superior ao
prego praticado localmente.

14:54

Mesmo com esses impostos elevados, ainda ha consumidores que optam por comprar esses veiculos. Isso mostra
que a conscientiza¢cdo ambiental também exerce um papel importante nessa decisao.

15:09

E quais desafios os consumidores enfrentam ao decidir comprar um veiculo elétrico? Por exemplo, se moram
em uma regido com poucas estagdes de carregamento ou onde o prego do combustivel ndo ¢ tdo alto, isso
representa um desafio para os fabricantes?

15:35

Sim, mas também ha a questio da origem da eletricidade. Mesmo que uma regido tenha poucas estacdes de
carregamento, se houver uma grande incidéncia de luz solar, a energia solar pode ser uma alternativa viavel.
Assim, o desenvolvimento da industria fotovoltaica pode fornecer energia suficiente para abastecer os veiculos
elétricos sem depender totalmente das infraestruturas governamentais.

16:04

Por outro lado, em paises do norte da Europa ou regides com clima muito frio, as baterias sofrem maior
desgaste. As temperaturas baixas reduzem a eficiéncia das baterias e diminuem sua autonomia, tornando esse
um problema mais dificil de resolver sem avangos tecnoldgicos.
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16:33
Na sua opinido, qual seria a melhor forma para uma marca estabelecer uma conexao inicial com os clientes? Isso
pode ser feito online ou presencialmente?

16:57

Primeiramente, ¢ essencial utilizar estratégias de comunicagao, seja por meio de marketing ou de apari¢cdes na
midia. Essas sdo formas eficazes de aumentar a visibilidade da marca.
17:24

No caso do Brasil, qual estratégia é mais eficaz? Test drives presenciais, exposigoes, feiras automotivas,
marketing digital com influenciadores, comunidades online ou recomendagdes de amigos ¢ familiares? Qual
abordagem seria mais convincente para um consumidor comprando seu primeiro veiculo elétrico?

17:54

Vocé se refere a escolha de um modelo especifico ou a decisdo de comprar um veiculo elétrico em geral? Eu me
refiro a decisdo de comegar a considerar um veiculo elétrico, independentemente da marca. Como as
montadoras podem estabelecer essa conexao inicial com os clientes?

18:22

Muitas vezes, ao comprar um carro, o consumidor age de maneira diferente em comparacdo com a compra de
bens de consumo rapido. A decisdo de adquirir um automével envolve um investimento significativo, entdo os
compradores tendem a analisar aspectos técnicos com mais profundidade.

18:50

Por isso, antes de tomar uma decisdo, a maioria dos consumidores busca informagdes em fontes confiaveis,
como especialistas do setor ou sites e publica¢des de renome. Dessa forma, ¢ importante que as marcas invistam
em presenga nesses canais, seja por meio de avaliagdes em midias especializadas ou campanhas publicitarias
nesses portais. Aumentar a exposicao ¢ realmente uma boa estratégia, entendi.

E o que vocé acha que sdo os principais desafios para o setor ao tentar estabelecer a conexao entre o consumidor
e a marca? Sera que o maior obstaculo ¢ a questdo da confianga do consumidor em relagdo a essa nova
industria?

19:49

Mudar o comportamento de consumo dos consumidores ¢ um grande desafio. Isso esta relacionado aos habitos
que os consumidores construiram ao longo dos anos. Se, por exemplo, alguém acredita que um carro elétrico
ndo ¢ confiavel, serd muito dificil mudar essa visdo. Mas, como posso dizer, ¢ muito dificil convencer uma
pessoa usando apenas palavras, mas se vocé a educa por meio de exemplos praticos, fica mais facil.

20:18

A educagdo sobre esses produtos pode ser feita por meio de eventos. A ideia € que, quando as pessoas veem um
carro elétrico em agdo, como salvar vidas em situagdes criticas ou demonstrar desempenho superior ao de carros
a combustdo, esses exemplos sdo muito mais eficazes. Com o tempo, a repetigdo dessas situagdes ajuda a criar
confianca nos consumidores, mostrando que os carros elétricos ndo sdo inferiores aos carros a gasolina.

Quais fatores vocé acha que influenciam a conexdo inicial entre as marcas de veiculos elétricos ¢ os
consumidores? Por exemplo, a for¢a da marca, como no caso de um nome que ja tem uma boa reputacao
localmente, ou fatores como preco, que influenciam a decisdo de compra de um consumidor?

21:41

Vou usar o exemplo da BYD no Brasil. O que nés, em nosso cargo, sabemos ¢ que o Brasil oferece isengdes

fiscais para a adogdo de energias limpas e novas energias. O sistema tributario no Brasil ¢ muito complexo. Para
importar produtos, existem muitos impostos, como a cobranga de impostos sobre o transporte interestadual. Isso
faz com que os pregos no Brasil sejam mais altos, principalmente quando o produto atravessa diferentes estados.
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22:11

Esse ¢ principalmente um processo que ocorre na industria fisica, e talvez haja menos intera¢do na internet. O
produto ¢ transportado até um porto e, de 14, transferido para outras cidades. Se ele atravessar um estado, ainda
havera a cobranga de imposto sobre circulagio interestadual. Cada cidade tem seus proprios impostos, € o
sistema tributario ¢ bastante complexo. Quando o governo decide incentivar o desenvolvimento de energias
limpas e energias renovaveis, ele oferece beneficios fiscais, como isen¢des de impostos, o que torna o prego dos
carros elétricos mais acessivel.

Desenvolver esse tipo de energia limpa ¢ uma forma de incentivar um setor, e os beneficios fiscais oferecidos
sd0, na minha opinido, o principal fator que influencia. Esses incentivos resultam em redug@o de impostos, o que
faz com que o preco dos carros elétricos ndo seja tdo alto.

23:10

Entdo, quando os consumidores compram carros elétricos, o prego ndo ¢ tdo alto, e esses fatores influenciam
bastante a decisdo de compra, certo? Sim, quando falamos sobre consumidores, sempre os tratamos como
individuos racionais. O consumo, na verdade, ¢ uma questdo de oferta e demanda. O principio basico € a relagio
entre pre¢o e quantidade. Ignorando alguns fatores menores, o principal fator que influencia a escolha do
consumidor ¢ o preco. Talvez vocé escolha um carro elétrico porque, ao compra-lo, ele seja mais barato do que
um carro a combustdo, e, depois de comparar as qualidades, o desempenho nao fica atrds. O consumidor tende a
ser guiado pelo prego, buscando o melhor custo-beneficio. Por exemplo, se o desempenho for igual, ele
escolhera o de preco mais baixo. Esse prego pode ser visto como um custo, ou até mesmo um custo de
oportunidade. Se um carro ¢ financiado sem juros, mesmo que o preg¢o final seja 0 mesmo, ele sera mais
vantajoso do que um que tem juros. Além disso, ao considerar os custos operacionais no futuro, dirigir um carro
elétrico, que ¢ mais barato de operar do que um carro a gasolina, também influencia a escolha. O principal fator
continua sendo o prego direto, entdo, quando o consumidor escolhe um produto, ele leva em consideragio o
prego como o fator mais importante. Isso é uma logica fundamental.

26:58

Entdo acha que a estratégia de marketing vai depender da regido e da cultura? Por exemplo, se estivermos na
China, ou na Europa, no Brasil ou no Sudeste Asiatico, em que sdo diferentes as suas estratégias, ou porque
serdo diferentes?

Entdo acha que a estratégia de marketing vai depender da regido e da cultura? Por exemplo, se estivermos na
China, ou na Europa, no Brasil ou no Sudeste Asiatico, em que sdo diferentes as suas estratégias, ou porque
serdo diferentes?

Portanto, com certeza que isto sera diferente, porque se for para o marketing regional, devera adotar estratégias
de marketing diferentes de acordo com as diferentes regides.

27:27

Isso se reflete em muitas questdes culturais, como a religido, por exemplo, ja que os feriados podem variar, ¢
isso afeta os momentos das promogdes. Assim, vocé acha que a estratégia de marketing deve ser adaptada, com
base na localidade, como a estratégia de SP? A estratégia deve ser local. Além disso, o nivel de consumo
também varia entre as regides.

27:56

Aqui entra novamente a questdo da sustentabilidade. Embora a sustentabilidade possa ndo ser uma preocupagao
para aqueles que estdo lutando para sobreviver, para aqueles com um poder aquisitivo maior, essa questdo pode
ser um fator decisivo. Por exemplo, escolher um carro elétrico pode ser uma forma de contribuir para a
preservagdo do planeta. Esse fator ambiental se torna mais relevante para consumidores que j& escolheram
carros elétricos, sendo um motivo importante para sua decisdo.

28:26
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Vocé acha que as marcas chinesas de carros elétricos enfrentam desafios diferentes no Brasil? Quais seriam
esses desafios?
28:52

O que estdo a enfrentar? Na minha perspectiva, uma das questdes mais importantes sdo as tarifas, porque
actualmente existem redugdes e isengdes tarifarias preferenciais. Do ponto de vista daqui, o principal desafio
continua sendo os impostos de importagao. Anteriormente, houve beneficios fiscais que ajudaram a aumentar o
numero de exportagdes de veiculos. No entanto, quando os impostos aumentaram, isso afetou diretamente os
pregos e, consequentemente, as vendas. Nao sei se isso também foi influenciado pela alta nas taxas de frete, que
subiram muito durante aquele periodo, mas ¢ possivel que o aumento de frete tenha contribuido para o aumento
dos custos.

29:22

Nos tltimos tempos, quando as isenc¢des fiscais estavam em vigor, houve uma grande onda de exportacdes de
carros para o Brasil. Porém, depois disso, o governo brasileiro decidiu aumentar os impostos de importacdo, o
que fez com que os precos dos carros subissem consideravelmente. Isso impacta as vendas, além de afetar a
confianca do consumidor, como mencionei antes, ja que isso pode alterar a percepcao do valor.

29:51

Sim, o principal fator que afeta a percep¢do dos consumidores ¢ a questdo dos impostos de importacdo, que
pode afetar o preco dos veiculos, o que prejudica as vendas e pode diminuir a confianca do consumidor. Porém,
o governo brasileiro tem uma razdo para isso, que ¢ incentivar as empresas estrangeiras a transferirem suas
fabricas para o Brasil. Isso ajuda no desenvolvimento local, trazendo talentos e tecnologias, além de promover a
modernizagdo da industria brasileira. Por isso, a tendéncia de construgdo de fabricas locais parece ser algo cada
vez mais importante.

Sim, a BYD tem aumentado a construcao de fabricas no Brasil nos ultimos anos, justamente devido ao aumento
das tarifas de importagdo. Isso impulsiona as empresas a montar fabricas no Brasil para reduzir custos. Porém, é
necessario analisar a viabilidade disso. Se os componentes ou linhas de produgdo encontrarem dificuldades na
exportagdo, ¢ necessario calcular se o custo total de estabelecer uma fabrica local é viavel para a montadora. Se
a BYD acredita que pode recuperar o investimento inicial no futuro e obter lucro, tudo bem. Caso contrario,
outras montadoras sem essa confianga talvez ndo consigam ter sucesso com esse modelo.

Entdo, vocé acha que, nos proximos cinco anos, a estratégia de marketing para carros elétricos vai evoluir de
alguma forma significativa? Por exemplo, como o conceito de sustentabilidade sera encarado no Brasil? Vocé
acredita que isso se tornara um fator importante na decisdo de compra dos consumidores?

Nao, eu acredito que, pelo menos nos proximos cinco ou até dez anos, a sustentabilidade ndo sera um fator
decisivo para os brasileiros na escolha de um carro elétrico. Acredito que o principal fator de decisdo ainda sera
outro.

32:12

Outro fator relevante que eu ndo mencionei antes, mas que tem um impacto consideravel, é a forma de obtencdo
de energia para os carros elétricos. O Brasil tem uma grande quantidade de sol durante o ano, o que torna a
energia solar uma alternativa muito acessivel. Muitas pessoas no Brasil instalam painéis solares em suas casas
para carregar seus carros elétricos. Isso € algo comum por 14. Dessa forma, ndo ha a necessidade de depender de
estagdes de carregamento convencionais, como as que vemos em outros paises, onde vocé escaneia um codigo e
paga para carregar o carro. No Brasil, as pessoas podem simplesmente instalar um painel solar no telhado de
suas casas e carregar os carros dessa forma, o que é mais econémico. Além disso, durante o verdao, muitas
regides do Brasil enfrentam quedas de energia, mas os carros elétricos podem servir como uma fonte alternativa
de eletricidade nesse tipo de situagao. Isso torna os carros elétricos ainda mais praticos e Uteis para os
brasileiros.
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33:07

Se pensarmos em uma abordagem de marketing, serd que ndo podemos explorar esses aspectos, como o fato de
os carros elétricos serem mais econdmicos? Podemos divulgar noticias, por exemplo, mostrando que alguém
ficou sem energia em casa, mas conseguiu viver normalmente por trés dias, usando a energia do carro. Podemos
destacar também influenciadores e blogueiros de entretenimento dirigindo um carro elétrico para fazer
atividades ao ar livre, como um piquenique, e usando o carro para alimentar seus aparelhos de som ou até um
refrigerador. Essas historias poderiam ser 6timas para o marketing, nao?

35:05

Agora, se voce tivesse que dar conselhos para marcas de carros elétricos que querem entrar no mercado
brasileiro, o que vocé diria?

35:33

Bem, o Brasil tem um superavit comercial com a China, ou seja, a China compra muito mais do Brasil do que o
Brasil compra da China. Portanto, o Brasil pode ser um mercado vantajoso para as empresas chinesas. No
entanto, eu diria que se a intengdo ¢ apenas exportar carros completos para o Brasil, agora ndo parece ser o
melhor momento. O Brasil esta comegando a se proteger contra a invasao de carros elétricos estrangeiros e pode
passar a apoiar mais o desenvolvimento da indistria local. Entdo, se a inten¢do for apenas lucrar com a
exportacdo, ja ndo ¢ mais o melhor caminho. Mas se a empresa estiver realmente disposta a investir no
desenvolvimento do Brasil, trazendo beneficios para o pais, isso ainda pode ser uma boa tentativa.

Vocé acha que ainda havera outras tendéncias para impulsionar a conex@o entre marcas e consumidores?

Deixe os consumidores entenderem que, por exemplo, os carros elétricos, em comparagdo com o0s carros a
gasolina, t€m uma diferenga significativa: os elétricos sdo equipados com instalagdes mais inteligentes. A
eletronica automotiva nos carros elétricos ¢ muito mais completa. Por exemplo, se vocé vé um carro que tem
uma tela semelhante a um tablet na frente, vocé imediatamente sabe que ¢ um carro elétrico. Isso significa que a
inteligéncia desses veiculos ¢ muito superior a dos carros a gasolina.

Nos carros elétricos, vocé pode desfrutar de opgdes de entretenimento mais modernas, como cantar karaoké
dentro do carro, ter uma geladeira ou até mesmo um assento com massagem, fungdes que geralmente ndo estdo
disponiveis em carros a gasolina. Além disso, os jovens podem valorizar mais a qualidade de vida e o prazer do
momento, por isso podem estar dispostos a pagar um prémio por essas caracteristicas. Acredito que essa seja
uma dire¢do bastante promissora.

E sobre a sustentabilidade e a influéncia da questdo ambiental, vocé acha que isso poderia realmente influenciar
o mercado de carros elétricos no Brasil? Pode esse valor de sustentabilidade, a longo prazo, afetar as escolhas
dos consumidores?

Primeiramente, a ideia de sustentabilidade foi proposta, em minha opinido, com o intuito de limitar o
desenvolvimento dos paises em desenvolvimento. Nao foi realmente uma proposta para o bem do planeta; foi
uma forma de os paises desenvolvidos, que ja completaram sua industrializagdo e consumiram muitos recursos,
tentarem restringir o crescimento dos paises em desenvolvimento. Eles dizem: "O planeta ja estd muito
danificado, vocés ndo podem mais se desenvolver. Se vocés se desenvolverem, serd um desastre para a Terra".
Essa ¢ uma logica muito forte. Algumas pessoas podem ter acreditado nisso no passado, mas a medida que a
qualidade de vida das pessoas diminui, essa ideia pode ndo ressoar tanto.

Se todos estivessem bem alimentados e aquecidos, poderiam pensar em questdes mais avangadas. No entanto,
considerando a atual situag@o econdmica em declinio, ndo acredito que isso se torne uma tendéncia principal no
curto a médio prazo. Se as pessoas forem pagar por algo tdo abstrato, pode ser de uma maneira mais voltada
para o entretenimento. Por exemplo, se um carro tiver uma ideia que ndo foi concretizada por nenhuma empresa,
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um jovem que consome impulsivamente e vive o presente pode estar disposto a pagar um prémio por isso, mas,
claro, ele primeiro considerara o desempenho do carro.

41:06

Além disso, se um carro tiver um "assistente virtual", por exemplo, ele pode ser moldado de varias maneiras,
pois as pessoas tém gostos diferentes. Algumas podem querer que esse assistente se pareca mais com elas ou
que tenha caracteristicas que elas gostem, e assim ele se tornaria seu assistente dentro do carro.

Por fim, gostaria de perguntar se vocé tem mais alguma ideia sobre como melhorar a interagdo com os
consumidores na fase de conscientizagio.

42:07

Mudar a percepgao, neste ambiente de explosdo de informagdes da internet, ndo ¢ tdo dificil. O principal ¢ ter
tempo suficiente e bombardear os pontos que vocé precisa explicar. Acredito que, talvez em um més, uma parte
dos consumidores mudaria suas opinides em resposta a isso. Muito obrigada pelo seu tempo e insights, eles
foram de grande ajuda para minha pesquisa. Obrigada! Agora vou encerrar a gravagao.

ANEXO D: transcri¢do da entrevista 3

ziqi
Por favor, pode apresentar seu historico profissional e o papel que ocupa atualmente na industria de veiculos
elétricos?

Ximeng

Bem, atualmente estou trabalhando na BYD como especialista em Recursos Humanos Internacional, e estou
baseado no Brasil. O meu trabalho principal aqui envolve a criagdo da estrutura de Recursos Humanos no Brasil,
o que inclui a elaboragdo de politicas relacionadas a RH ¢ a construg@o de canais de recrutamento. Como eu sou
formada em portugués, também atuo como tradutora na equipe.

ziqi
Entendi, obrigada. Eu enviei uma imagem na plataforma de chat, vocé€ pode dar uma olhada nela?

Ziqi

1:00

Esta pesquisa foca na fase de "conexdo" do ciclo de CE no setor de veiculos elétricos. Vocé pode ver que o ciclo
comeca com a "conexdo", passando por interagdo, experiéncia, satisfacdo, fidelizagdo, e culmina com o
compromisso e o engagement positivo do cliente. O objetivo é construir confianga entre o consumidor ¢ a
marca, convertendo-os em usudrios leais. Neste estudo, eu gostaria de discutir o primeiro estagio: a fase de
conexao, que ¢ o inicio da interagdo entre a empresa ¢ o consumidor, focando na comunicagdo para estabelecer
confianga, despertar o interesse e criar uma base para um envolvimento mais profundo e lealdade & marca.
Agora, vamos comegcar a discussao sobre o estado atual do setor e os desafios que ele enfrenta.

ziqi

1:54

Gostaria de saber sua opinido sobre as tendéncias atuais do mercado de veiculos elétricos.

ximeng

Bem, falando da nossa empresa, nos ltimos anos tivemos um crescimento muito rapido no mercado chinés. Eu
diria que o mercado de veiculos elétricos na China ja esta bastante saturado. Agora, como estamos fazendo,
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estamos focando nas exportagdes e expandindo para o mercado internacional, com énfase nos mercados
externos.

ziqi

2:24

E sobre o mercado brasileiro? Como vocé vé as tendéncias de veiculos elétricos no Brasil?

ximeng

Antes da nossa chegada, o mercado de veiculos elétricos no Brasil praticamente ndo existia. Agora, nossos
carros estdo tendo um bom desempenho aqui. Como a fabrica foi construida no Brasil, os custos de produgio
cairam, o que ajudou a reduzir os pre¢os. Embora os precos ainda sejam relativamente altos, especialmente para
o modelo médio e alto, em cidades como Salvador, eu vejo que as pessoas tém uma boa dispo

Ziqi

3:12

E como vocé vé o nivel de conhecimento dos consumidores brasileiros sobre os veiculos elétricos? Eles sabem
como usa-los ou ha falta de informagao, especialmente entre as pessoas mais velhas?

ximeng

Sim, definitivamente. Para eles, essa tecnologia é muito nova. Assim como na China no inicio, as pessoas tém
receio, com medo de que as baterias possam explodir, ou que o carro seja perigoso. Por enquanto, os
consumidores mais jovens sdo mais inclinados a comprar, pois estdo mais informados sobre o assunto.

Ziqi
Quais sdo os principais desafios para os consumidores brasileiros ao adotarem veiculos elétricos? Existem
fatores que os impedem de fazer a compra?

ximeng
4:07

Um dos maiores problemas no Brasil ¢ a infraestrutura de carregamento. Embora possamos instalar um
carregador ao comprar o carro, nem todos t€ém um espago para o carro, ¢ a rede de carregadores ndo ¢ tdo
espalhada como na China. Aqui, vocé tem que ir a shoppings ou lugares especificos, e mesmo nesses lugares, o
numero de carregadores ¢ limitado. Embora o carregamento nos shoppings seja gratuito, ainda ha o custo de
tempo e deslocamento. Isso pode ser um fator impeditivo para muitos consumidores.

ziqi

5:04

Como as marcas de veiculos elétricos podem estabelecer uma conexao inicial com os consumidores brasileiros?

Acredita que estratégias como antincios em redes sociais, eventos de test-drive, exposi¢des de carros ou até
campanhas de boca a boca seriam eficazes?

ximeng

Na verdade, todas essas estratégias funcionam. A nossa empresa, por exemplo, faz todas essas coisas. Além
disso, também patrocinamos eventos locais, como o Carnaval, onde nossa marca aparece nas caixas de
camarotes, por exemplo. Também usamos painéis de publicidade e realizamos promogdes com outros
comerciantes, como sorteios e descontos para quem compra em determinados estabelecimentos. Essa
abordagem local ¢ bastante eficaz para atrair consumidores.

Ziqi
Entendo, ou seja, ¢ importante ter uma estratégia localizada para o mercado brasileiro. E como vocé acha que as
marcas podem superar a desconfianga dos consumidores em relagéo aos veiculos elétricos? Quais sdo os

maiores desafios para criar uma conexdo solida entre consumidores e marcas, especialmente em relagdo a
questdes como seguranga das baterias ou a durabilidade dos carros?
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ximeng
7:21

Acho que ainda ¢ possivel. Para ser honesto, ndo comuniquei com os brasileiros locais sobre comprar ou ndo
carros BYD. Embora nossos carros sejam um ataque de redu¢io de dimensionalidade no Brasil em todos os
aspectos e niveis, acho que, no momento, a maior razao para eles ndo comprarem carros BYD ¢ a questdo do
prego. A capacidade de consumo das pessoas locais no Brasil ndo ¢ tdo alta. Talvez voc€ tenha que ganhar, uh,
acho que vocé pode ter que ganhar 20.000 reais por més. S6 entdo as pessoas dessa classe escolherdo compra-lo.
Entdo o que vocé acabou de dizer sobre o ataque de redu¢do de dimensionalidade € comparado aos veiculos
movidos a combustivel?

Ou sera comparado aos novos veiculos elétricos de energia que sdo ainda mais baratos que os da BYD?

Hum, comparado aos veiculos movidos a combustivel.

ziqi
vamos falar sobre comportamento do consumidor e interagdo com a marca. A esse respeito, quais fatores vocé
acha que afetardo o relacionamento entre consumidores e marcas de veiculos de nova energia? A conexao inicial

pode ser preco e outros elementos. Os consumidores podem, inicialmente, comprar veiculos elétricos de nova
energia, ou eles descobrirdo se ha algum fator que os afetara. Bem, isso ainda é cognigao.

ximeng

Talvez seja exatamente como eu disse sobre os mais jovens. Esta ¢ a faixa etaria. Pessoas mais jovens podem ser
mais receptivas e receber mais informagdes, o que as torna mais dispostas a entender. Depois ha a questdo da
classe. Vocé ndo pode pedir a alguém que mora em uma favela que considere comprar um carro BYD.

Ziqi

Também ouvi dizer que os impostos no Brasil sdo relativamente altos, certo?

ximeng

Sim, é muito alto, entdo nossos carros sdo mais caros aqui. Bem, entéo, quais vocé acha que séo os principais
pontos de contato que os consumidores podem utilizar, como promogao porta a porta ou promog¢ao online?

9:53

Quais métodos vocé acha que podem ajudar nossos consumidores, uh, e fabricantes de carros como a BYD a
aceitar inicialmente essa conexao quando eles podem ser mais criticos? Acho que ndo vi, mas acho que se ha
alguns em cada cidade, uh, ndo ha? Eles, hum.

ximeng

Na verdade, ¢ muito bom fazer alguma promogdo de campo em shoppings. Basta colocar um carro 14, porque
esse é 0 modelo na China. Sim, esse € o caso na China.

ziqi

10:41

Porque sabemos que o que ainda falta em veiculos de nova energia ¢ a confianga que os consumidores tém em
veiculos de nova energia. Entdo, qual método vocé acha que deveria ser usado? Quero dizer, nossos fabricantes
de automoveis podem usar outros meios para fortalecer a confianga dos consumidores, como por meio das
midias sociais, da publicidade, ou contando outros exemplos excelentes, como, por exemplo, a familia de
alguém comprou um veiculo de nova energia e economizou muito dinheiro com gasolina, ou a decoragdo interna
do carro, ou ele é mais inteligente e digital, etc., tudo isso ainda depende da publicidade. Na verdade, quero
contar historias aos consumidores.
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ximeng

Entao, ¢ publicidade.

ziqi

Entlo, através de que tipo de publicidade?
ximeng

Acho que ¢ por meio das midias sociais. Bem, na verdade, se vocé depende de, uh, operar essas coisas, vocé
ainda tem que depender, uh, principalmente de publicidade. Vocé ainda tem que, por exemplo, cooperar com
celebridades de videos curtos e deixar que outros vejam com seus proprios olhos e digam, ei, seu carro fica
bonito quando outros o dirigem. E entdo ha dispositivos como Instagram, WhatsApp, Twitter, etc., sim, isso
também ¢ possivel.

Ziqi
Para um pais como o Brasil, sua estratégia de marketing localizada sera diferente devido a regido ou cultura?
Por exemplo, na China, que ¢ um mercado doméstico, sua estratégia de marketing pode ser diferente daquela na

Europa e no Brasil. Entdo, quais sdo as maiores diferengas culturais nessas regides? Ou vocé acha que a
percepcdo dos consumidores sera diferente? As estratégias de marketing serdo diferentes por regido?

ximeng

Ah, acho que deve haver diferengas, mas nao sei exatamente quais sdo, porque tenho certeza de que nunca
trabalhei com vendas antes. Entdo, como vocé acha que seria no Brasil? E o Brasil? Talvez seja por causa da
religido, ou algo como um festival, o que ¢? Assim como os que vocé acabou de mencionar, como o carnaval e
assim por diante, ha certas coisas que eles fardo com diferentes estratégias correspondentes?

13:21

Bem, como devo dizer? Para mim, vejo isso como marketing, e acho que sdo todos meios comerciais normais.
Nao ¢ para atender & comunidade brasileira local. Veja, na China, uh, quais festivais sdo celebrados? Na
verdade, ¢ normal que as empresas patrocinem coisas. No Brasil, uh, é s6 que os festivais sdo diferentes. Sim, na
verdade € baseado em festivais locais, clima ou algo assim.

Ziqi

Por exemplo, que tipo de modelo de carro as pessoas no Brasil preferem?

ximeng

Eles no Brasil preferem carros pequenos, entdo nossas gaivotas e focas estdo aqui. Nao sdo gaivotas e golfinhos,
mas golfinhos, certo? golfinho golfinho mini o que ¢ isso sim sim sim o golfinho vende muito bem aqui.

ziqi

Ah, eles preferem carros menores. E por causa do planejamento urbano? Talvez haja engarrafamentos as vezes?
Entdo eles tendem a comprar carros menores.

ximeng

Nao sei, sinceramente, esse problema me incomoda ha muito tempo, porque o brasileiro ¢ gordo, ndo sei por que
eles gostam de comprar carros tao pequenos, € as portas também sdo muito pequenas, ¢ estranho, porque se vocé
compra um carro maior.

Ziqi
Para pessoas com diferentes tipos de corpo e que tém criangas em casa, pode ser mais conveniente, mas elas se
contentam com um carro menor. Entao, vocé€ acha que os novos veiculos de energia da China enfrentardo algum

desafio em seu desenvolvimento no Brasil? Eles disseram que havia alguns obstaculos e que estavam se
desenvolvendo como um todo.
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ximeng

eu acho que € porque nossa empresa € a primeira a construir uma fabrica no exterior, uh, uma empresa para
construir uma fabrica em uma fabrica, e para nds, nosso desafio ¢, primeiro, uh, como outras empresas como
Great Wall, uh, Geely, eles ndo construiram fabricas aqui, eles realmente seguem uma estratégia de vendas, e
como vocé disse, os impostos serdo muito altos, entdo seus precos serdo naturalmente mais altos, e entdo
queremos construir uma fabrica aqui, entdo nossos custos serdo menores, entdo o preco pode ser menor, certo?
Para nos.

ximeng
15:41

Construir uma fabrica ¢ muito dificil. Na verdade, em todos os aspectos, seja em vendas ou na construgdo de
fabricas, acho que ¢ causado por diferengas culturais. Sim, tudo bem.

ziqi
Vocé acha que ainda recomendaria ou, uh, vocé recomendaria que, se houver outras marcas de veiculos de nova
energia que queiram entrar no Brasil, vocé recomendaria que construissem uma fabrica, uh, ou adotassem uma

estratégia de marketing como a Great Wall que vocé acabou de mencionar, que € apenas transportar os produtos
para o Brasil e vendé-los localmente, ou vocé recomendaria que construissem uma fabrica?

ximeng

Haha, claro que espero que eles venham aqui para construir uma fébrica. Se eles vierem aqui para construir uma
fabrica, terei mais oportunidades de emprego. Sim, entdo para os consumidores, a guerra de pregos serd maior, €
entdo os pregos serdo mais baixos, certo? Bem, pode ndo ser o mesmo que na China, porque quando estamos na
China ou no exterior, na verdade chegaremos a algumas comparagdes, ou seja, algumas, uh, ideias tacitas. Se
jogarmos o mesmo jogo na China e no exterior, na verdade ndo tem sentido.

ziqi

Entdo, o que vocé acha, se houver novas indistrias que queiram entrar, que conselho vocé daria? Hum, a nova
industria ndo ¢ uma industria nova, os novos veiculos de nova energia, hum, as empresas querem entrar no
Brasil, vocé tem alguma sugestao?

ximeng
17:46

Acho que devemos esperar para ver, ou seja, tentar primeiro a rota de vendas, enviar para o Brasil e vender para
ver se pode ser vendido. Como eles aceitam isso? Entdo veja, se as vendas forem boas, vocé€ pode considerar
construir uma fabrica, entendeu, uh.

ziqi
18:04

E quanto a questdo ambiental e a sustentabilidade, como os consumidores brasileiros enxergam essas questdes
em relagdo aos veiculos elétricos?

ximeng

Nao, eu realmente ndo sei. Acho que ndo falei sobre isso com os brasileiros. Mas, para mim, fui atraido pela
BYD e vim trabalhar na BYD por causa da prote¢do ambiental. Sinto que nosso sonho verde, e nosso sonho
verde, por exemplo, de reduzir um quilowatt-hora de eletricidade para a Terra, acho que economizar um
quilowatt-hora de eletricidade é muito atraente.

ziqi
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o que vocé acha do Brasil como um todo, em relagéo a sustentabilidade, e de iniciativas como essa que vocé
acabou de mencionar para reduzir a polui¢do em prol do planeta? Eles se importam com a protegdo ambiental
verde? Pela minha experiéncia pessoal, acho que eles deveriam dar importancia a isso. Eles se importam muito
com o0 meio ambiente natural, mas vocé acha que ele é... Esse fator é tdo importante que os consumidores
comprardo um carro com base nele?

Ximeng

Claro que ndo. A primeira coisa que eu consideraria ¢ o prego, certo? Eu consideraria a relag@o prego-
desempenho, sim.

ziqi

E a ultima pergunta é: o que vocé acha dos consumidores em todo o estagio de conexdo, a primeira interagdo
com os brasileiros locais, como o estagio dos veiculos de nova energia na China? Vocé acha que ha mais
alguma coisa que precisa ser adicionada?

ximeng

Bem, ndo, ndo tenho nada a acrescentar.

ziqi

OK, OK, muito obrigada pelo seu tempo hoje e pelas informagdes valiosas que vocé forneceu. E de grande
ajuda para minha tese.

ximeng

de nada. Ok

ANEXO E: transcri¢ao da entrevista 4

The Role of the “Connection” Stage in the Customer Engagement Cycle for New Energy Vehicles (NEVs)-
20250304 211329-Gravagdo da Reunido

March 4, 2025, 1:13PM
24m Os

Sou da china. Chamo-me ziqiyi. Sou estudante de mestrado na universidade de lisboa. O meu curso ¢ Marketing
e esta pesquisa faz parte da minha dissertacdo de mestrado. Para garantir a confidencialidade desta entrevista,
gostaria de enfatizar que todas as informagdes serdo totalmente sigilosas. O contetido da entrevista sera utilizado
exclusivamente para fins académicos e de pesquisa, sem qualquer proposito comercial.

Além disso, gostaria de pedir sua permissdo para gravar esta entrevista. Vocé concorda?
Ziqi Yi started transcription

Zigi Yi 0:04

Sou da china. Chamo-me ziqiyi. Sou estudante de mestrado na universidade de lisboa. O meu curso ¢ Marketing
e esta pesquisa faz parte da minha dissertacdo de mestrado. Para garantir a confidencialidade desta entrevista,
gostaria de enfatizar que todas as informagdes serdo totalmente sigilosas. O contetido da entrevista sera utilizado
exclusivamente para fins académicos e de pesquisa, sem qualquer proposito comercial.

Além disso, gostaria de pedir sua permissdo para gravar esta entrevista. Vocé concorda? Poderia apresentar seu
historico profissional e seu papel atual na indistria de NEVs?

Julian Cassimiro 0:09

Eu trabalhei na Great Wall Motors na China durante 6 anos.

E ajudei desta empresa a chegar no Brasil e a entendemos que o melhor para chegar no Brasil. Seria com carros
diferentes do que ja existe no mercado. Entdo as nossas pesquisas e recomendagdes que foi que agricola
chegasse no Brasil com carros?

Hibridos ou puramente eléctricos? Entdo ¢ chegamos a essa conclusdo. E agora qual esta no Brasil com carros
hibridos? Atualmente, E poucos carros puramente elétricos.

Ent3o, na mesma légica, a BYD no Brasil e estdo com carros primeiro puramente elétricos e agora, depois de
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uns 2 anos, estdo comegando a colocar carros hibridos.

Mas o mais interessante que foi para chegar nesse novo mercado de entrar com novos produtos, coisas que ndo
existem ainda, entdo As nossas pesquisas disso e ¢ velaram que o carro hibrido ou elétrico seria ideal, esta com
fazer uma nova marca que no Brasil.

ZiqiYi 1:34

Exatamente. E esta pesquisa trata da fase da conexado no ciclo de CE do criando-se a relagdo aos veiculos
elétricos, a podemos dar uma olhada nesta imagem, na conversa no chat. Pode procurar chat ai Teams consegue
dar uma imagem de um ciclo no Teams?

Julian Cassimiro 2:03
Como isso?
Ta chegando? Sim, estou vendo agora.

Ziqi Yi 2:07

Sim ¢ isso.

Ta a ver com o ciclo de CE online comega com conexdo seguida pela interagdo e experiéncia, satisfacdo,
Redengdo, da chegar ao ao compromisso, cimento e ao engagement ativo. Essa processo da como objetivo
construir a confianga do cliente na marca e eventualmente transforma-lo em um usuario enviei fiel € o que quero
explorar nesta pesquisa? A fase da conexao, ou seja, o estadio inicial da interagdo entre a marca e o consumidor.
E esse processo ocorre principalmente por meio da comunicagéo e da construgdo da confianga. Portanto, do
interesse do clientes estabelecendo a base para um engagement mais profundo e um aumento na lealdade a
marca.

Julian Cassimiro 3:19
Concordo.

Ziqi Yi 3:19
E agora vamos para a primeira parte, a da nossa discussdo, que tratado cendrio atual da industria e os seus
desafios. gostaria de perguntar qual a sua Vis@o sobre as tendéncias do mar do mercado de veiculos elétricos?

Julian Cassimiro 3:47

Al, eu posso falar somente do Brasil, esta? Porque o Brasil ¢ bem diferente do que o resto do mundo tem como
solugdo. No Brasil, o veiculo elétrico.Ele é algo novo, ¢ algo. é bem diferente do que existe. E que e as pessoas
estdo comprando veiculos eléctricos aqui, mas pela questdo da novidade e tem produto com tecnologia
embarcada muito alto, muita tecnologia embarcada, ndo ¢? Porém, e se tratando do mercado brasileiro, o veiculo
elétrico, ele ndo vai durar muito tempo. Ou Vai Ficar apenas ndo vai crescer muito, vai crescer e ficar assim, né?
Ou vai atingir um platd?

Pouco qué? Por que no Brasil o governo ndo vai incentivar o veiculo puramente elétrico por dois motivos o
primeiro é o motivo da seguranca nacional. Nos ndo temos a tecnologia que esta dentro do veiculo elétrico, ndo
sabemos como funcionam as trocas de informacdes dentro do veiculo elétrico para com a montadora para com o
governo, principalmente o governo chinés. Entdo nosso Brasil, ele, por questdo de seguranca nacional, ele ndo
vai incentivar muito isso porque nds ndo dominamos a tecnologia. E quando a gente ndo domina a tecnologia,
isso pode servir de arma de guerra. N&o sei contra o Brasil, mas pelo menos o Brasil e aliado de outros paises. E
isso pode ser arma de guerra, entéo.

O Governo americano, ja pensou assim, o Governo brasileiro vai pensar assim também. Mais o segundo motivo
¢ a nossa questdo da eficiéncia energética.

AO Brasil ¢ auto-suficiente em termos da energia é. Nao petrdleo né, mas energia.

E nova habil. O Brasil nos temos a solugdo foi feita para os nossos veiculos, que funciona ja ha quase 2 décadas.
Alias ha 3 décadas.

Sim ¢ o ethanol. O etanol no Brasil, ele ¢ tem uma eficiéncia energética muito alta.

E nds produzimos por um prego muito bom. Ninguém no mundo produz etanol melhor do que o Brasil. Nos ja
temos a soluc@o de energia para os nossos veiculos.

Entdo o Brasil, ele vai incentivar o que nds temos dentro de casa. Ora, por isso a gente diminui a dependéncia do
exterior, enquanto menos dependéncia a gente tem do exterior mais temos soberania.

Julian Cassimiro 7:39
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Entdo o Brasil, o governo brasileiro, ele, ele pensa dessa forma. Entdo, por essa razdo, a BYD, por exemplo. Ela
s0 tem carros eléctricos. E a BYD agora esta a produzir carros hibridos. Mas ndo é com gasolina? E com etanol.

Ziqi Yi 8:18
OK.

Julian Cassimiro 8:18

Adicionamos etanol ao sistema hibrido a gas, onde o etanol ¢ a principal fonte de energia. Ele € convertido em
eletricidade, que, por sua vez, ¢ transmitida para o veiculo. Entendi porque nés porque o Brasil tem essa solugao
que até no mundo inteiro ninguém consegue produzir etanol pelo prego que a gente consegue.

Os nossas condigdes climaticas pela tecnologia que a gente ja tem, por mais por mais de 30 anos. Que 0s nossos
veiculos consomem e ndo, entdo essa ¢ a as 2 razdes pelas pelas quais.

No Brasil, o carro elétrico vai ficar menos e 5% do mercado total Nos nos proximos anos. Eu tenho certeza
disso, ndo vai passar de 5% do mercado total.

Julian Cassimiro 9:35
No mercado atual tem menos de 2%, mas é vai crescer até 5%.
Nao vai chegar. Eu acho que.

Ziqi Yi 9:48
Vai ficar platd.

Julian Cassimiro 9:50
Isso vai chegar nos 5, 7 por cento ja € muito eu digo 5%.
E isso que eu vejo no mercado para veiculos puramente elétricos, esta?

Julian Cassimiro 10:05

E porque, de facto, um veiculo elétrico ele ¢ ele é muito bom, ele sem problemas e vocé carrega em casa. E no
outro dia ja esta com carga cheia para andar o dia sem problemas. Mas se pensar como consumidor. Eu como
consumidor, eu gostaria de comprar um carro elétrico pois tem um carro elétrico mais, sem divida, com o
segundo carro, ndo como carro principal, mas como segundo carro.

Julian Cassimiro 10:37

Mas como? Uma pessoa do Governo, se for pensando numa Visdo. E politica o carro elétrico nio, nio é
interessante para o Brasil. ndo ¢ interessante para o Brasil, entdo nosso Governo sabe disso. E 0 nosso nosso
Presidente, o nosso Vice Presidente, que principalmente que ele ¢ muito entendido sobre isso, ele esta a
incentivaar o nosso ethanol, que ¢ a solucdo que a gente tem dentro de casa e que funciona muito bem.

ZiqiYi 11:11
Ta. Porque eu ouvi dizer existe um tipo de carro de a nova energia, puramente etanol.

Julian Cassimiro 11:29

E Hoje no Brasil, nés ndo temos por o etanol? Nao, ndo temos. Eu, eu imagino que é porque nos nos temos
culturalmente ha muitos anos. Eu imagino seguinte que a tecnologia do do etanol ela. A durante os primeiros 15
anos 20 anos, ela ndo era tdo boa. Os carros que eram ha muitos anos. Nos tivemos carro puramente etanol, mas
era muito bem porque de manha, o carro ndo pegava direito porque O etanol ele precisa de uma temperatura
mais alta para poder funcionar bem. Depois que o carro esquenta que ele ¢ bom. Mais enquanto ndo esquenta,
ele ndo €, ndo ¢ bom, mas isso ¢.H4 15 anos atras que nés ndo temos uma tecnologia de esquentar. A tecnologia
dentro do carro sempre foi assim historicamente, por isso € dificil de mudar. Nos postos de combustivel, hd duas
bombas: uma verde e uma vermelha, onde a mistura ¢ feita na propor¢do desejada. Por isso, ndo temos etanol
puro.

Al talvez seja essa a razdo, esta? Mas mais, por exemplo, um informacao que vocé pode adicionar sobre o
Brasil.

Aqui NOS 1ltimos 5 anos. Pois &, entdo no Brasil a nossa gasolina.Ha 10 anos atras.

Tinha 18% etanol. J4 esta incluso é. Entdo isso ha 15 anos atras, a ai ha 10 anos atras.
22%. 5 anos atras 25%. Agora 27.5%, este ano vai chegar 27.5%.
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Ziqi Yi 14:41
Esta aumentado.

Julian Cassimiro 14:54

E aumentando a quantidade de algo dentro da propria gasolina. Porqué? Porque o Governo quer depender menos
do exterior.

Isso, qualquer governo tem que pensar assim, a gente tem que depender menos nessa gente. Pode fazer de casa.
A gente ndo vai comprar de fora.

Entiio é. E isso? Entdo, no Brasil, a tendéncia ¢. E aumentar quantidade de etanol.

E que os carros consumam mais etanol e a solugdo perfeita. De eficiéncia energética, quer dizer, eficiéncia
melhor O cenario ideal seria adicionar etanol, converté-lo em eletricidade e, entdo, transferir essa eletricidade
para o carro. A eficiéncia energética seria extremamente alta, a ponto de permitir que apenas 2 a 3 litros de
etanol sejam suficientes para percorrer 100 km. O custo de um litro de etanol ¢ de aproximadamente 5 a 6 RMB.
Muito barato, é exatamente.Entdo o Governo?

Ziqi Yi 16:38
esse tipo € elétrico hibrido.

Julian Cassimiro 16:42
Eléctrico, hibrido com etanol. Com com etanol e entdo essa € a Visdao do Governo.
E ¢ uma Visao boa, eu gosto.

Ziqi Yi 16:54
Acha que os consumidores elas estdo conscientes so para a veiculos eléctricos e veiculos de nova energia.

Julian Cassimiro 17:08

Nao estdo conscientes? Nao, ndo. Ha Hoje o consumidor do veiculo elétrico. Ele tem uma aquisi¢do maior, é
diferente da China na China. carro barato ¢ carro elétrico, aqui, carro elétrico ¢ muito caro. T4 entdo aqui no
Brasil é caro ai na China é mais barato. Pelo menos 150 mil reais.

Julian Cassimiro 17:47

E no Brasil no Brasil ¢ caro.

E entdo e no Brasil é esse dinheiro? 150000 BRL e ndo, ndo é para um Publico.

Nao ¢ para todo mundo, t4? Nao ¢ um carro popular, ndo ¢é? Entdo, quem tem carro elétrico no Brasil € o
segundo carro.

Ziqi Yi 18:22
porque sO poucas pessoas conseguem comprar um segundo carro.

Julian Cassimiro 18:31
Entdo, quem pode comprar um segundo carro ¢ porque pode comprar um segundo carro, entdo ele compra um
elétrico. Essa ¢ a logica que no Brasil.

Ziqi Yi 18:38
OK.
E achas quais sdo os desafios para a sua adpacdo pelos consumidores?

Julian Cassimiro 18:52

A primeiro € que ¢ a rede de abastecimento, ndo é?

Ai de abastecimento. Dificilmente nds temos poucos pouquissimos pontos de recarga. Nao ¢ nds nao temos no
Brasil eu ainda néo vi no Brasil carga rapida.

Toda carga lenta, toda carga em casa. Entao gasta 8 horas. Se for carga rapida, 20 minutos. Talvez exista dois
em sdo Paulo. Ao maximo no pais ndo ha mais de 10 cargas rapidas. Apenas ouvi falar, mas nunca vi. Na China
tem muito a estacdo de recarga rapida.

Julian Cassimiro 20:12
Eu ja dirigi muitos carros elétricos na China e ja carreguei carga rapida muitas vezes.
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Mas no Brasil eu nunca vi. Conta isso. Mas, também o ponto principal é é que se o Governo ndo apoia, ndo vai
existir. E € simples assim, até porque o governo, ele diz, ele aumenta o imposto e pronto.

Ziqi Yi 20:37
E assim.

{ulian Cassimiro 20:44
E bom.

Ziqi Yi 20:44
Sim.

Julian Cassimiro 20:45
Nao é? Ele aumenta o imposto, ninguém compra.

Ziqi Yi 20:45
¢ o problema de infraestrutura.

Julian Cassimiro 20:52
E um problema de infraestrutura. Nao ¢? E o governo ndo vai apoiar porque nao ¢ interessante para o Brasil por
questdo de seguranca nacional e a questdo Aqui, nds ndo precisamos dessa solugdo.

Julian Cassimiro 21:08

Nos nao precisamos.N&o ¢, ¢ interessante ¢ bonito, ¢ bom, mas ndo ¢ uma solugdo com o Brasil pode apresentar
problema nacional e, por exemplo, a.

A Secretaria Trump, ndo é?

Julian Cassimiro 21:31

Ela falou o seguinte.

Imagina eu daqui a 5 anos estiver?Sei La 2,000,000 de carros chineses aqui nas ruas.

E eu descobri que tem um ameaga dentro de casa, que cada chegada desse pode ser uma ameaga para o nosso
pais. Entdo imagina o problema, ndo é?

Julian Cassimiro 22:01
Entendeu A gente ndo sabe? Porque ¢ um carro? A equipado com um chip de celular 14 que manda informagao e

recebe O Tempo todo. Isso pode ser uma ameaca nacional entende isso pode ser isso pode virar arma de guerra.

Zigi Yi 23:06
Muito obrigada.

Julian Cassimiro 23:58
OK.
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