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Resumo

Gragas a expansao econdmica, o setor dos transportes desempenha um
papel significativo no consumo mundial de energia. Para alcancar a meta de
reducao de emissdes, os veiculos elétricos estao-se a tornar cada vez mais
prevalentes em todo o mundo.

A interagdo entre vendedor e comprador de veiculos elétricos ¢
fundamental para impulsionar as vendas. A influéncia direta dos vendedores
pode ser decisiva para incentivar a adocao destes veiculos, contribuindo assim
para um aumento das vendas e uma transigao mais célere para uma mobilidade
mais sustentavel.

Assim, o presente estudo visa analisar o impacto da interacdo entre
vendedor e comprador na inten¢do de adquirir veiculos elétricos, bem como
investigar os fatores mais relevantes para os compradores durante o processo de
compra.

Para isso, realizou-se uma pesquisa por meio de entrevistas. A amostra
obtida consistiu em 9 participantes, dos quais 5 eram vendedores e 4
compradores. Tal abordagem permitiu capturar as perspetivas de ambas as
partes no que se refere ao processo de aquisi¢ao de veiculos elétricos.

Os resultados demonstraram uma evolugao positiva na adogao de
veiculos elétricos, ainda que com alguns aspetos a melhorar, nomeadamente a
revisdo dos incentivos fiscais para clientes particulares. Para além disso, foi
referido que o processo de venda de um veiculo elétrico € mais longo e exigente
comparado com a venda de veiculos a combustao. Ja os compradores, afirmaram
que o alto preco de compra e o tempo de entrega elevado sao os maiores entraves
a compra destes veiculos.

Palavras-chave: veiculo elétrico, mobilidade elétrica, compradores,

vendedores, processo de venda, incentivos.
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Abstract

Thanks to economic expansion, the transportation sector plays a
significant role in global energy consumption. To achieve emission reduction
goals, electric vehicles are becoming increasingly prevalent worldwide.

The interaction between EV sellers and buyers is crucial in driving sales.
The direct influence of sellers can be decisive in encouraging the adoption of
these vehicles, thus contributing to increased sales and a quicker transition to
more sustainable mobility.

Thus, this study aims to analyze the impact of the interaction between
seller and buyer on the intention to purchase electric vehicles, as well as to
investigate the most relevant factors for buyers during the purchasing process.
To achieve this, research was conducted through interviews. The obtained
sample consisted of 9 participants, of which 5 were sellers and 4 buyers. This
approach allowed for capturing perspectives from both sides regarding the
electric vehicle acquisition process.

The results showed a positive evolution in the adoption of electric
vehicles, albeit with some aspects to improve, notably the revision of tax
incentives for private customers. Additionally, it was mentioned that the sales
process for an electric vehicle is longer and more demanding compared to that of
combustion vehicles. As for buyers, they stated that the high purchase price and

long delivery time are the biggest obstacles to purchasing these vehicles.

Keywords: electric vehicle, electric mobility, buyers, sellers, sales process,

incentives.
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Capitulo 1.

1. Introducao

1.1.  Enquadramento

A procura por solugdes mais sustentaveis no setor dos transportes €
crucial para reduzir as emissoes de carbono e minimizar o impacto ambiental. A
transigao para veiculos elétricos emerge como uma solucao promissora e urgente.

Uma das contribui¢des dos carros elétricos consiste em mitigar problemas
climaticos ao contribuirem para a descarbonizacao do planeta.

Com o intuito de tornar os veiculos elétricos mais atrativos, diversos
paises implementaram um conjunto de incentivos fiscais.

Os beneficios dos veiculos elétricos que mais atraem os clientes sao os
custos diarios de conducao mais baixos, conducgao silenciosa, aceleragao forte e
politicas de incentivo (Li et al., 2020). Por outro lado, os atributos que fazem os
clientes resistirem aos veiculos elétricos sao os precos de compra elevados,
autonomia limitada, tempos de recarga longos e infraestrutura de carregamento
insuficiente (Kumar & Alok, 2020).

Para além de estudar as preferéncias dos consumidores relativamente aos
veiculos elétricos, é crucial avaliar os desafios nas vendas deste tipo de veiculos,
uma vez que, o processo de venda € fundamental para promover eficazmente os

veiculos elétricos.
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1.2.  Propésito do Estudo

Nos ultimos anos, tem-se observado um crescimento exponencial nas
vendas de veiculos elétricos (VEs) em todo o mundo. O processo de venda de um
carro elétrico passa por diversas etapas, comecando pelo design realizado pelos
fabricantes automobilisticos, seguido pelo processo de fabricacao, distribuigao e,
por fim, a venda aos concessionarios.

Estudos anteriores concentram-se nas caracteristicas dos VEs mais
valorizadas pelos compradores, mas carecem da perspetiva da interagao entre
vendedores e clientes (Li et al., 2023).

Assim sendo, este estudo pretende analisar como € que a intera¢do entre
vendedor e comprador influencia a intengao de compra de VEs. Este estudo parte
da premissa de que os vendedores desempenham um papel central na
comercializagdo de VEs, uma vez que representam a etapa final do processo de
venda, e a forma como conduzem essa interagao é essencial para concretizar a
compra do veiculo.

O propésito deste estudo é compreender as prioridades dos compradores
durante o processo de venda e em relagdo aos VEs, visando impulsionar ainda
mais as vendas destes automdveis. Desta forma, é possivel identificar os aspetos
mais valorizados pelos compradores, garantindo a sua continuidade, bem como
areas que necessitam de mudancas e melhorias. Além disso, este estudo tem
como objetivo analisar a perspetiva dos vendedores em relacao a estes clientes e

ao processo de venda destes veiculos.
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1.3. Metodologia

Este estudo segue uma abordagem qualitativa, o que permite uma analise
aprofundada e a compreensao das perspetivas e experiéncias dos participantes
envolvidos.

De forma a obter informag¢des detalhadas para a pesquisa, foram
realizadas nove entrevistas, cinco com vendedores e quatro com
utilizadores/compradores de VEs, em Portugal, com o intuito de compreender as
perspetivas de ambos os grupos envolvidos. Segundo Seidman, 1. (2006), a
realizagao de entrevistas é uma forma fundamental de investigacao. Ao longo da
histdria, relatar experiéncias tem sido essencial para a compreensao das vivéncias
humanas.

Assim, esta pesquisa explora as perspetivas dos vendedores e dos
compradores em relacao ao processo de aquisi¢ao de VEs, visando compreender
o impacto da interagao entre estes participantes na intencao de compra de VEs.

As entrevistas foram analisadas utilizando o software NVivo, que
desempenha um papel crucial na simplificacao das informacoes obtidas nas

entrevistas, por meio do sistema de codificacao.

1.4.  Estrutura da Dissertacao

Este trabalho estd estruturado em cinco partes. A primeira parte é a
introducao, que contextualiza o tema, apresenta o proposito do estudo, detalha a
metodologia adotada e delineia a estrutura da dissertacao. Em seguida, é
realizada a revisdo da literatura, explorando aspetos essenciais para esta
investigacao.

De seguida, ¢ abordada a metodologia de pesquisa utilizada, que inclui a

caracterizagao da amostra e a explicagao dos procedimentos de recolha de dados.
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Os resultados das entrevistas conduzidas sao entao apresentados, juntamente
com a sua analise.

Por fim, sao discutidos os resultados obtidos e apresentadas as conclusoes,
destacando-se também as limitacdes do estudo e sugestdes para futuras

pesquisas.
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Capitulo 2.

2.Revisao da Literatura

2.1. Veiculos Elétricos

Os primeiros veiculos elétricos surgiram no século XIX em paises como a
Franga, EUA e Reino Unido. Além dos avangos nas baterias, duas tecnologias
desenvolvidas entre 1890 e 1900 contribuiram significativamente para a melhoria
do desempenho dos carros elétricos: a travagem regenerativa, que converte a
energia cinética do veiculo em energia elétrica durante o movimento do veiculo,
e os sistemas hibridos de gasolina e eletricidade, ainda presentes nos carros
modernos (Baran et al., 2011).

Existem trés tipos de veiculos elétricos: Veiculos Elétricos a Bateria (BEVs),
Veiculos Elétricos Hibridos (HEVs) e Veiculos Elétricos Hibridos Plug-In
(PHEVs). Tanto os BEVs quanto os PHEVs necessitam de uma fonte de energia
elétrica para recarga, ao passo que os HEVsnunca sao carregados na rede elétrica,
dependendo da energia cinética e da gasolina (Axsen & Kurani, 2013). Enquanto
os BEVs confiam exclusivamente na eletricidade armazenada na bateria por nao
possuirem um motor de combustdo, os PHEVs podem ser carregados tanto por
eletricidade quanto por gasolina (Axsen & Kurani, 2013).

De acordo com um estudo realizado pela Agéncia Internacional de
Energia, as vendas de carros elétricos estao atualmente concentradas em dez
paises - China, Estados Unidos, Alemanha, Noruega, Reino Unido, Japao,
Canad4, Franga, Holanda e Suécia (Energy Agency, 2021). A China ndo sé vende,
mas também produz mais carros elétricos do que todos os outros paises do

mundo juntos (Li et al., 2023).
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2.2. Motivacoes e Barreiras dos Veiculos Elétricos

Motivagoes

A mobilidade elétrica representa uma tendéncia ascendente,
impulsionada pelas inimeras vantagens dos veiculos elétricos em comparagao
com os veiculos movidos a combustiveis fdsseis tradicionais, como gasolina ou
diesel.

A sustentabilidade é um dos principais beneficios oferecidos pelos VEs,
uma vez que, estes veiculos nao emitem gases de estufa, o que nao apenas
melhora a qualidade do ar nas dreas urbanas, mas também desempenha um
papel crucial na reducao das emissoes de gases de efeito estufa, especialmente
quando alimentados por eletricidade proveniente de fontes limpas (Jochem et al.,
2016).

Outro fator relevante é a diferenca nos custos de abastecimento, ja que a
eletricidade, por norma é mais acessivel do que a gasolina ou o diesel. Essa
disparidade torna os VEs mais economicos em termos operacionais,
proporcionando uma vantagem financeira adicional para os proprietdrios desses
veiculos (Grauers et al., 2013).

Adicionalmente, muitos governos oferecem incentivos fiscais e subsidios
para a compra de VEs, tornando-os ainda mais atrativos e acessiveis para os

compradores (Li et al., 2023a)

Barreiras

Apesar destas inumeras vantagens, € crucial reconhecer que os veiculos
elétricos enfrentam desafios significativos que exigem superagao. Embora
tenham ganho destaque como uma opgao de mobilidade mais limpa e eficiente,
ainda existem obstaculos importantes a serem enfrentados para consolidar a sua

posi¢ao como a escolha dominante da mobilidade do futuro.
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Em termos econdmicos, a maior desvantagem dos veiculos elétricos em
comparagao com veiculos de combustao interna ¢ o alto preco de compra
(Caperello & Kurani, 2012). Esta disparidade de pregos € principalmente
atribuida a dois fatores-chave: a producao limitada e os custos elevados das
baterias (Nykvist & Nilsson, 2015).

Os veiculos elétricos enfrentam também desafios tecnoldgicos. Entre eles
encontra-se a autonomia limitada em comparagao com veiculos a combustao.
(Matusovicova, n.d.).

Para além disso, o tempo de recarga das baterias mais longo e o niimero
limitado de estacdoes de carregamento tornam-se um fator importante e
determinam as decisoes de compra (Yilmaz & Krein, 2013).

A poluigao do ar é uma das questoes globais mais urgentes. Os carros
elétricos oferecem uma vantagem notavel, pois nao geram emissdes poluentes
durante a sua operagao. No entanto, € importante ressalvar que essa vantagem
pode ser objeto de discussdao, uma vez que também depende da fonte de energia
utilizada para carregar os veiculos e da sustentabilidade da sua produgao
(Hernandez et al., 2017).

A escassez geral de recursos ¢ um fator que requer analise no contexto dos
veiculos elétricos. Diversos componentes dos veiculos elétricos dependem de
recursos especificos, como o litio para as baterias de ions de litio, bem como de
uma variedade de metais preciosos (Hernandez et al., 2017).

Adicionalmente, é importante mencionar que as areas urbanas também
enfrentam um tipo adicional de poluicao: a polui¢dao sonora. Em todos os aspetos,
um veiculo elétrico silencioso pode reduzir o nivel de ruido em 3-5 decibéis. No
entanto, alguns especialistas tém considerado essa reducdo como uma
desvantagem, especialmente em relacdo aos pedes (Jabben et al, 2012)
enfatizando a necessidade de medidas de seguranca adicionais.

Adicionalmente, organiza¢oes como a Amnistia Internacional levantaram

algumas questdes éticas relacionadas com a extragdo de matérias-primas,
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incluindo o uso de trabalho infantil na Repuiblica Democratica do Congo (RDC)
para a mineragao de cobalto, um elemento comum em baterias de ion de litio.
Além dessas alegacdes, existem evidéncias claras de que o trabalho infantil
tem sido utilizado noutras minas de cobalto na RDC, com um relatorio da
UNICEF em 2012 indicando que cerca de 40.000 criancas trabalhavam em minas
na regiao de Katanga, no sul da RDC. Em 2019, foi relatado que o trabalho infantil

ainda era usado na mineracao de cobalto para a producao de VEs.

2.3. Perfil dos Consumidores

Perante os riscos associados as mudangas climaticas, o setor da mobilidade
deve-se voltar para praticas mais sustentdveis. Uma forma de reduzir as emissoes
durante a condugao é promover o uso de VEs. No entanto, considerando a atual
evolucdo do mercado, a transi¢ao esperada de motores de combustao tradicionais
para os elétricos parece ser improvavel. Estudos recentes indicam que os
consumidores tém conhecimento limitado e enfrentam um alto grau de incerteza
em relacao a tecnologia de VEs (Hossain et al., 2022).

Apesar das vantagens e das perspetivas positivas dos VEs, os
consumidores tém dificuldades em aceitd-los devido a fase inicial de
comercializagdo em que se encontram. Assim, para aumentar as vendas e a
participacao no mercado dos VEs, é crucial investigar os fatores que afetam a
disposigao dos consumidores para os comprar (Hu et al., 2023).

Para criar medidas eficazes que incentivem a adogao de veiculos com
tecnologias emergentes, ¢ fundamental considerar nao apenas os fatores
econdmicos, mas também as caracteristicas sociopsicoldgicas dos diferentes
grupos-alvo.

Atualmente, Nayum et al. (2016) pressupoe que os utilizadores habituais

sdo, na sua maioria, individuos altamente educados, com rendimentos mais
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elevados, pertencentes ao grupo etario dos jovens e meia-idade, integrados em
familias maiores que possuem varios automoveis. Predominantemente do sexo
masculino, esses utilizadores tendem a residir em areas urbanas de médio e
pequeno porte (Nayum et al., 2016).

As forcas contextuais, que incluem influéncias interpessoais, expectativas
da comunidade, regulamentagdes ou politicas governamentais, fatores
monetarios e varias caracteristicas do contexto social, econémico e politico, sao
uma das categorias determinantes propostas por Stern que tém um impacto
significativo nos comportamentos ambientais. De acordo com a teoria da atitude-
comportamento-contexto, quando essas forcas contextuais sao fortemente
positivas ou negativas, elas exercem uma influéncia efetiva ao incentivar ou
proibir a aquisicao, pelos consumidores, de veiculos com tecnologias emergentes
(Stern, 2000).

As crencas de uma pessoa sobre se outras pessoas importantes aprovam
ou desaprovam um comportamento especifico também afetam o desempenho do
comportamento (Nayum et al., 2016).

Da mesma forma, Zhang et al. (2022) descobriram que informagoes sobre
a amigabilidade ambiental, o desempenho e os atributos podem ter um impacto
positivo nas percegoes de valor e confianga do consumidor, o que, por sua vez,
aumenta a adog¢ao de veiculos elétricos.

Como resultado, abordagens baseadas exclusivamente em beneficios
financeiros e politicos dificilmente produzem, por si s6, mudangas significativas
a longo prazo. Assim, € desejavel que as campanhas de marketing sejam
diversificadas de acordo com o publico-alvo heterogéneo. Dado o baixo nivel de
motivagao intrinseca identificado entre os compradores de carros, a adogao de
veiculos com tecnologias emergentes provavelmente serd limitada sem politicas
governamentais robustas (Nayum et al., 2016).

Vérios paises ja comegaram a adotar politicas governamentais de forma a

incentivar a compra de veiculos elétricos. Estes tém-se focado no atributo
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ambiental dos veiculos elétricos para atrair os consumidores. Além disso, como
forma de aliviar o risco financeiro dos consumidores, varios governos
implementaram subsidios de preco, isengoes fiscais na compra e outras medidas
econdmicas. Adicionalmente, os consumidores de VEs podem transmitir
informagOes sobre poupanga de energia, protecao ambiental e responsabilidade
social as pessoas ao seu redor, permitindo aos consumidores obter valor
emocional e social (Hu et al., 2023).

Embora tenhamos testemunhado um maior esfor¢o dos governos na
promogao da adogao de veiculos elétricos, ainda é necessario intensificar esses
esforcos, ajustando os incentivos para atender as diversas necessidades de
diferentes grupos de consumidores. Quando os consumidores percebem um alto
valor nos veiculos elétricos, eles tém inten¢des de compra mais elevadas (Han et

al.,, 2017).

2.4.  Mercado Automovel Portugués

Todos os paises da Europa estao a direcionar os seus esforcos para
aumentar a quota de mercado dos veiculos elétricos, de forma a proteger o
ambiente e a atingir a neutralidade climatica em 2050, tal como previsto no
European Green Deal, sob o Acordo de Paris.

O governo portugués estd entre os paises europeus que mais investiu em
beneficios para os utilizadores de veiculos elétricos (Ala et al., 2021). Portugal
esta evidentemente distante dos niveis alcancados por paises como Noruega,
Suécia e Holanda, os quais apresentam os trés indices mais elevados. No entanto,
quando analisado o panorama europeu como um todo, Portugal encontra-se
numa posicao intermédia em comparacao com todos os paises considerados, tal

como demonstrado na Tabela 1 (Eurostat, 2024).
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Tabela 1 - Novos veiculos de zero emissoes

GEO 2021 2022

1.  Unido Europeia - 27 EM 88 4784 1129323

2. Alemanha 355 961 470 559

3. Franca 165 566 207 171

4.  Suécia 57590 95371

5.  Paises Baixos 63658 73249

6. Italia 69178 49118

7.  Bélgica 22774 37760

8.  Austria 33366 34165

9. Espanha 24400 31737

Dinamarca 24876 30799
‘Portugal 134 7806

- Irlanda 9199 15872

13. Finlandia 10153 14531

14. Roménia 6344 11638

15. Polodnia 1464 3673

16. Luxemburgo 1012 2473

17. Hungria 1834 3047

18. Rép. Checa 778 3264

19. Grécia 188 678

20. Eslovénia 695 1720

21. Eslovaquia 166 907

22. Lituania 175 480

23. Letonia 116 351

24. Croacia 240 533

25. Bulgaria 188 277

26. Malta 281 178

27. Estonia 77 344

28.  Chipre 58 42

Nos ultimos anos, o setor automobilistico em Portugal tem testemunhado
um notavel aumento na adog¢ao de veiculos de mobilidade elétrica e hibridos.

Segundo os mais recentes dados da ACAP (Associagao do Comércio Automovel
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de Portugal), em janeiro de 2023, os VEs registaram um crescimento expressivo
de 134,7% em comparagao com o ano anterior.

Atualmente, os veiculos 100% elétricos ja compdem 15% das novas
matriculas de automodveis a nivel nacional. A gasolina mantém a posicao de
lideranca, com 41% das matriculas, seguida pelo diesel, representando 13% das
matriculas. Os veiculos plug-in hibridos (PHEV) e os plug-in elétricos (HEV)

representam, respetivamente, 11% e 15% das matriculas (Figura 1).

Figura 1 - Novos veiculos por tipo de combustivel em Portugal

NOVOS VEICULOS POR TIPO DE COMBUSTIVEL EM
PORTUGAL, 2023

W Gasolina W Gasodleo m Bateria Elétrica (BEV)

m Plug-in Hibrido (PHEV) m Hibrido Elétrico (HEV) m Outros

A instalacio de pontos de carregamento é uma Otima forma de
impulsionar a adogao de VEs, pois ajuda a mitigar a questao da limitacao de
autonomia. Considerando o panorama europeu, Portugal esta numa posigao
muito favoravel em termos de infraestrutura de pontos de carregamento,
contando com uma média de 6,1 pontos de carregamento por 100 km. A ACEA -
Driving Mobility for Europe enfatizou, ainda, “Se os cidadaos da Grécia,

Lituania, Polonia e Roménia ainda precisarem de viajar 200 km ou mais para
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encontrar um carregador, ndo podemos esperar que estejam dispostos a comprar
um carro elétrico”.

No total, a rede de postos de carregamento de elétricos, com acesso
publico, disponibiliza quase 7.824 pontos, um numero crescente (Figura 2).
Segundo informagoes da Mobi.E, em Portugal sao instalados, em média, 26 novos
postos de carregamento por semana. E possivel localizar uma variedade de
postos de carregamento para veiculos elétricos em diferentes locais, como vias
publicas, areas comerciais ou estagoes de servigo. Estes postos variam de acordo
com as poténcias de carregamento e duragao de carregamentos. Os pontos de
carregamento normais, com poténcias mais baixas (< 7,4 kW) , exigem mais de 8
horas para uma recarga completa; os semirrdpidos, com poténcias intermédias
(7,4 kKW — 22 kW), possibilitam o carregamento até 4 horas; os carregadores
rapidos, com poténcias mais elevadas (22 kW — 150 kW), variam entre 1 hora e 1
hora e meia; enquanto os ultrarrapidos, com as poténcias mais altas (> 150 kW),
podem realizar a recarga até 1 hora, fornecendo aos utilizadores uma ampla

gama de op¢des de carregamento de acordo com suas necessidades especificas.

Figura 2 - N° de Postos de Carregamento por Tipo de Poténcia de Carregamento
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De acordo com uma analise realizada pelo site Clunker Junker, que incidiu
sobre cidades com mais de 100.000 habitantes, as cidades do Porto e de Oeiras
estdao entre as cidades europeias com uma maior densidade de pontos de

carregamento (Tabela 2).

Tabela 2 - Pontos de carregamento de carros elétricos por 100km de estrada e quota de mercado

Pontos de

Paises Catregamento por 100 Quota de M’ercado de
EV’s
km
Austria 47,5 9,5
Paises Baixos 34,5 25
Luxemburgo 19,4 11,4
Alemanha 14,9 13,5
Portugal 6,1 13,5
Bélgica 5,5 10,7
Italia 51 4,3
Suécia 5 32,2
Dinamarca 4,4 16,4
Franca 4,1 11,2
Malta 3,4 -
Finlandia 3,3 18,1
Croacia 2,3 1,9
Eslovénia 1,6 3,1
Espanha 1,1 48
Rép. Checa 0,9 2,5
Bulgaria 0,8 -
Estonia 0,7 1,8
Hungria 0,6 4,7
Cyprus 0,5 0,5
Roménia 0,5 2,2
Latvia 0,5 2,7
Polodnia 0,4 1,9
Lituania 0,2 1,1
Grécia 0,2 2,6
Irlanda - 17,4
Eslovaquia - 21,9
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De acordo com dados da ACAP (Associagao Automovel de Portugal), em
2023, a Peugeot foi a fabricante que mais vendeu veiculos elétricos em Portugal,
alcancando cerca de 24.171 unidades, seguida pela Renault e pela BMW (Tabela
3). Esse crescimento reflete ndo apenas a evolugao tecnoldgica dos veiculos
elétricos, mas também a consciencializacdo ambiental e os incentivos

governamentais para a transi¢ao para formas mais limpas de transporte.

Tabela 3 - Matriculas de representantes oficiais de marca em 2023

Matriculas de representantes oficiais de marca em 2023

Marca N¢ Veiculos

Peugeot 24171
Renault 17 638
BMW 15 064
Mercedes-Benz 14 626
Honda 14 019
Dacia 13 840
Citroen 12 344
Volkswagen 12 038
Toyota 11 491
Opel 9455

Ford 8 317

Tesla 8 146
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2.5. Politicas de Incentivo a Veiculos Elétricos em

Portugal

A introdugdao dos veiculos elétricos marca uma mudanga crucial no
panorama do transporte, reduzindo a dependéncia do setor em relagao aos
combustiveis fosseis. Esta transicdo ndo apenas promove uma diminuicdo
significativa das emissdes poluentes, contribuindo para um ambiente mais
limpo, mas também estimula a inovagao em fontes de energia renovavel. Os VEs
representam uma alternativa vidvel, e um passo decisivo em dire¢ao a um
transporte mais sustentavel e ecologicamente responsavel (Langbroek et al.,
2016).

No entanto, a aceitacao dos VEs ainda é relativamente baixa. Um dos
motivos para a lenta adesao é o custo de investimento elevado, especialmente
devido aos altos precos das baterias (Newbery & Strbac, 2016). Por isso, em varios
paises da Europa, sao implementados incentivos politicos para encorajar a
aquisicao de veiculos elétricos (Lieven, 2015).

Portugal é um dos paises europeus que mais investiu na criagdo de
incentivos para o avango dos veiculos elétricos. Isto inclui subsidios na compra,
beneficios para os utilizadores, o progresso na expansao de infraestruturas e a
implementacao de incentivos locais (Ala et al., 2021).

No que diz respeito aos VEs, varios incentivos financeiros foram
introduzidos para promover a introdugao dos mesmos no mercado portugueés.
Estes veiculos usufruem de uma diferenciagao tributdria que resulta na isen¢ao
total do Imposto Unico de Circulacdo (IUC), e na isencio do Imposto sobre
Veiculos (ISV). Para os veiculos hibridos existe uma reducao de 40% do ISV para
veiculos que possuam uma autonomia minima de 50 km em modo elétrico e
emissoes oficiais inferiores a 50 gCO2/km; e para os Hibridos Plug-in com
autonomia minima de 50 km em modo elétrico e emissdes oficiais inferiores a 0

gCO2/km, ha uma redugao de 75% do ISV. Estes sao os principais instrumentos
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de politica que influenciam o pre¢o dos carros novos em Portugal (Ala et al.,
2021).

Atualmente em Portugal, um esquema de incentivo varidvel esta em vigor,
dependendo do comprador: para individuos particulares, ha um bonus de €4000
na compra de um veiculo novo ligeiro de passageiros 100% elétrico, cujo custo
maximo seja 62.500€, até ao limite de 1300 veiculos ou 5.200.000€. No caso de
aquisicOes feitas por empresas, esse incentivo ¢ de €6000 para a aquisi¢ao de
veiculo ligeiro de mercadorias elétrico, até ao limite de 150 veiculos ou 900.000€,
além disso, é aplicada a isengao da Tributagdo Autonoma e a possibilidade de
deduzir integralmente o valor do IVA (ACP, 2023).

Com o objetivo de garantir estabilidade nos precos de carregamento na
rede nacional de mobilidade elétrica e incentivar a utilizacao de veiculos
elétricos, o Governo aprovou um suporte financeiro para os utilizadores destes
veiculos. Este apoio reflete-se num desconto aplicado ao custo de cada
carregamento feito na rede nacional de mobilidade elétrica, no valor de € 0,1902
por carregamento registado (Mobi.E, 2023).

Com o intuito de fomentar a utilizacao de veiculos elétricos e facilitar o
seu carregamento em edificios residenciais, onde geralmente permanecem
estacionados durante toda a noite, o Governo aprovou, para o ano de 2023, um
incentivo para a instalacao de carregadores de veiculos elétricos em condominios
residenciais. Este incentivo cobre 80% do custo de compra de um carregador, até
o limite de 800€ por posto, e também cobre o custo da instalagdo elétrica, até ao
limite de 1000€ por lugar de estacionamento. Os pontos de carregamento devem
estar conectados a rede Mobi.E, e o beneficiario torna-se o Detentor de Ponto de
Carregamento (DPC) (Mobi.E, 2023).

Para além dos incentivos monetarios, muitas cidades, como Lisboa e
Porto, oferecem estacionamento gratuito ou com descontos significativos para

veiculos elétricos. Adicionalmente, estes veiculos tém acesso a areas de circulagao
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restrita, como zonas de baixas emissoes, sem a necessidade de pagar taxas de
circulagao.

Estas politicas e incentivos tém contribuido para o crescimento
significativo do mercado de veiculos elétricos em Portugal. Ao longo de dois
anos, de 2021 a 2022, as vendas de veiculos 100% elétricos aumentaram em 149%,
subindo de 8.137 VEs vendidos até 31 de dezembro de 2020 para 20.230 VEs
vendidos até 31 de dezembro de 2022. Esta tendéncia demonstra a crescente

adocao de veiculos elétricos no pais.

2.6. O Impacto da Interagao no Processo de Compra

de Veiculos Elétricos

Para impulsionar a adocao de veiculos elétricos, é essencial considerar as
preferéncias dos consumidores, como os custos operacionais reduzidos. No
entanto, é igualmente crucial levar em consideragao o processo de venda destes
veiculos. A interagdo entre o vendedor e o cliente, desempenha um papel
fundamental na promogao dos veiculos elétricos, uma vez que €, o ultimo estagio
antes da aquisicao por parte dos clientes.

Alguns estudos indicaram problemas no processo de venda de veiculos
elétricos. Devido a menor margem de lucro, muitos vendedores nao se sentem
incentivados a comercializar um VE. Isso resulta numa percecao mais negativa
da experiéncia de compra de veiculos elétricos em comparacao com veiculos a
combustao (Cahill et al., 2014). Além disso, os vendedores frequentemente
carecem de conhecimento e habilidades adequadas, podendo, por vezes,
transmitir visdes desfavoraveis sobre os veiculos elétricos aos clientes. A falta de
modelos de veiculos elétricos para visualiza¢gdo ou test drive também € uma

barreira comum para os consumidores (W. Li et al., 2023), assim como, o tempo

35



de entrega do veiculo elétrico, apos a compra, ser mais demorado, comparado
com os veiculos a combustao.

O lucro real ou percecionado dos VE em comparacdao com os veiculos
convencionais € um fator decisivo para os vendedores optarem por vender VEs.
Nos ultimos anos, os vendedores tém observado uma redugao significativa nos
lucros com a venda de carros novos, em parte devido a perda de capacidade de
fixar pregos diante do aumento do uso da Internet e a mudanga nas preferéncias
dos clientes por plataformas menores e mais acessiveis (Cahill et al., 2014).

Além do processo de aprendizagem ser mais exigente para os vendedores
que lidam com VEs, muitos deles sentem que o processo de vendas dos VEs é
significativamente mais longo em comparacao com os veiculos convencionais.
Esse processo engloba desde o primeiro contacto com o cliente até a concretizagao
da venda. Os vendedores descrevem os compradores de VEs como exigentes,
requerendo mais tempo dos funciondrios de vendas ndo apenas para
compreender a tecnologia e os incentivos associados, mas também para criar
oportunidades, responder a duvidas e cultivar relacionamentos que levem a
concretiza¢do da venda. Sob a 6tica do vendedor, este tempo adicional representa
um custo operacional que reduz o tempo disponivel para concluir outras
transagdes potencialmente mais lucrativas (Cahill et al., 2014).

Para além disso, estudos revelam que os compradores de veiculos elétricos
detém altas expectativas relativamente ao conhecimento e performance dos
vendedores, exigindo dos mesmos, conhecimento em infraestruturas de
carregamento, incentivos governamentais, etc., topicos estes que vao além das

areas de conhecimento convencionais (Li et al., 2023).
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2.7. Breve Sintese da Revisao da Literatura

A revisao da literatura destaca a evolugao dos veiculos elétricos ao longo
do tempo, desde o século XIX até os dias atuais, bem como os beneficios
ambientais e econdmicos associados a esses veiculos (Baran et al.,, 2011). No
entanto, aponta também desafios persistentes, como o alto preco de compra e a
autonomia limitada, que afetam a disposi¢ao dos consumidores para adquiri-los
(Caperello & Kurani, 2012).

Além disso, a interagao entre vendedor e comprador é identificada como
um elemento crucial que influencia a intencao de compra de veiculos elétricos,
destacando-se questdes como a falta de conhecimento e habilidades dos
vendedores, a menor margem de lucro e a escassez de modelos disponiveis para
test drive (W. Li et al., 2023).

Desta forma, a revisao da literatura fornece um contexto amplo para a
questao de investigagao, demonstrando a importancia de compreender como a
interacdo entre vendedor e comprador pode afetar a disposicao dos
consumidores para adotar veiculos elétricos, dadas as complexidades e desafios

presentes no mercado atual.
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Capitulo 3.
3. Metodologia de Investigacao

Este estudo segue uma abordagem qualitativa. Segundo Denzin e Lincon
(2000) a pesquisa qualitativa envolve o “study things in their natural settings,
attempting to make sense of or interpret phenomena in terms of the meanings
people bring to them” (Norman K. Denzin & YvonnaS. Lincoln, 2000).

De forma a recolher a opinido acerca da importancia e do impacto da
interacdo entre vendedor e comprador, durante o processo de compra de veiculos
elétricos, foram realizadas 9 entrevistas, 4 a utilizadores de veiculos elétricos e 5
a vendedores de veiculos elétricos.

De uma perspetiva geral, as entrevistas apresentam diversas vantagens.
Concedem aos participantes a flexibilidade necessaria para abordar questoes de
acordo com o seu conhecimento. Para o entrevistador, essa flexibilidade ¢ tao
crucial quanto a questdo central da pesquisa qualitativa, que consiste, em parte,
em justificar a ocorréncia de um determinado fenémeno (Adhabi & Anozie,
2017).

As entrevistas realizadas sao do tipo semi-estruturadas, caracterizando-se
pela elaboracao prévia de topicos e perguntas pelo entrevistador (Stuckey, 2013).
Ao contrario das entrevistas estruturadas, as semi-estruturadas nao seguem uma
rigidez predefinida. O resultado das mesmas depende da resposta do
entrevistado as perguntas ou topicos apresentados pelo entrevistador (Adhabi &

Anozie, 2017).

3.1.  Modelo de Investigacao

Este estudo investiga a opinido dos vendedores e dos compradores acerca

do processo de aquisi¢ao de um veiculo elétrico. Deste modo, tem como objetivo
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compreender o efeito da interagao, entre estes intervenientes, na intencao de
compra de veiculos elétricos. Assim sendo, sao apresentados os principais
incentivos e entraves na compra de veiculos elétricos e os métodos de venda mais
eficazes dos mesmos.

Q1: Quais sao as caracteristicas mais valorizadas pelos compradores de
veiculos elétricos?

Q2: Quais sdo os principais desafios e preocupagdes dos compradores
relativamente a venda de veiculos elétricos?

Q3: Como a qualidade da interacdo entre vendedor e comprador
influencia a decisdo de compra de veiculos elétricos?

Q4: Como ¢é que os compradores e vendedores percebem os avangos

tecnologicos nos carros elétricos?

3.2.  Populagao-Alvo e Caracterizagao da Amostra

A amostra analisada estd divida em dois grandes segmentos — os
compradores e os vendedores de veiculos elétricos. Um total de 9 pessoas foram
entrevistadas: 5 vendedores e 4 compradores (Tabela 4 e 5).

Foram desenvolvidos dois planos de entrevistas. A entrevista direcionada
aos compradores aborda questdes relacionadas com a experiéncia de compra e
uso de veiculos elétricos, comparagao entre veiculos elétricos e a combustao,
satisfacdo com incentivos fiscais, atributos prioritarios no veiculo, entre outros
topicos. Por sua vez, a entrevista destinada aos vendedores foca-se na
comparagao entre os processos de venda de veiculos elétricos e a combustao,
diferencas entre os tipos de clientes, opinides sobre este tipo de veiculo e os

incentivos fiscais, entre outros aspetos.
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Tabela 4 - Vendedores

Nome Marca - Concessionario
Entrevistado 1 Volvo - AutoSueco
Entrevistado 2 Volkswagen - VAP
Entrevistado 3 Audi - Soauto VGRP
Entrevistado 4 Citroen - Filinto Mota
Entrevistado 5 Opel - Filinto Mota

Tabela 5 - Compradores

Nome Idade Automovel
Entrevistado 6 42 anos Mini Cooper S
Entrevistado 7 47 anos Hyundai Kauai
Entrevistado 8 43 anos Mini Countryman
Entrevistado 9 61 anos BMW I3

3.3. Procedimento de Recolha de Dados

Numa primeira fase, foram conduzidas duas entrevistas, uma com um
comprador e outra com um vendedor, como pilot testing, com o objetivo de
avaliar a viabilidade da pesquisa.

As entrevistas foram realizadas utilizando dois métodos, videochamada e
presencial. Sempre que possivel foram realizadas entrevistas presenciais, porém
devido a restri¢des de tempo, nem sempre isso foi vidvel.

Os participantes das entrevistas consistem em utilizadores e vendedores
de veiculos elétricos em Portugal. O convite foi realizado por meio de chamadas
telefénicas ou e-mails.

Inicialmente, foi feita a transcri¢cdo das entrevistas do formato dudio para

o formato escrito. Posteriormente, para andlise das entrevistas foi utilizado o
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software Nvivo, uma vez que, através do sistema de codificagao, este software
desempenha um papel significativo na reducdo da complexidade e ¢é
determinante na descoberta dos insights da investigacgao.

Assim, através deste software foram criados cddigos que correspondiam
diretamente as questdes de investigagao estabelecidas. Para cada cddigo, foram
desenvolvidas subcategorias que refletiam os temas e caracteristicas mais
frequentemente mencionados pelos entrevistados. Essa abordagem sistematica
permitiu uma organizacao eficaz dos dados, facilitando a analise e a identificagao

de padrdes e insights relevantes para responder as questdes de investigacao

(Tabelas 6 e 7).
Tabela 6 - Codificacdo Software Nvivo
Nome Arquivos Referéncia
Q12 9 229
Beneficios Fiscais 9 25
Carregamento 9 25
Compradores 9 26
Entrega 9 11
Vendedores 9 16
Custo de Utilizagao 8 19
Incentivos 8 16
Duvidas e Preocupagoes 7 18
Limitacoes 7 12
Utilizacao 7 11
Preco de Compra 6 13
Comissoes de Venda 5 6
Procura 5 9
Tempo de venda 5 8
Autonomia 4 4
Custo de Manutencao 3 3
Poténcia 3 3
Processo de Venda 3 4
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Nome
QI2

Test Drive
Estratégias de Venda
Carros no Stand
Marcas potenciam
venda
Esclarecer Duvidas
Opiniao dos Vendedores
Experiéncia de Compra
Nao ha venda
Campanhas
Promocionais
Preparacao dos

Vendedores

[6) BENG) RN RENC RN

Tabela 7 - Codificagdo Software Nvivo

Arquivos
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Capitulo 4.

4. Apresentacao e Analise de Dados

ApOs a revisao da literatura e a delineagao da metodologia adotada, este
capitulo concentra-se na apresentagao detalhada e na andlise critica dos dados
obtidos por meio das entrevistas realizadas com vendedores e compradores. Esta
andlise tem como objetivo compreender como a interagao entre estes influencia a
intencdo de compra de veiculos elétricos, contribuindo assim para responder a

questao central desta pesquisa.

4.1 Caracteristicas Valorizadas pelos Compradores

Q1: Quais sao as caracteristicas mais valorizadas pelos compradores de veiculos
elétricos?

e Custos de manutencao reduzidos.

e Conducao confortavel e simples.

e Custo de utilizacao reduzido.

e Veiculo sem emissoes de CO2.

e Recursos tecnologicos avangados.

e Veiculo com elevada poténcia.

e Beneficios fiscais mais vantajosos para as empresas.

e Carregamento privado como primeira opgao.

e Autonomia suficiente para as necessidades diarias.

No estudo realizado foi opiniao geral dos vendedores que a procura por
veiculos elétricos tem aumentado drasticamente nos ultimos 3 anos, sendo a
procura mais elevada por parte de clientes empresarias. “Também se tem notado

um aumento da procura por parte dos particulares, ndo como veiculo principal,
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mas sim para utilizagao diaria”. De acordo com o vendedor da Volvo, os clientes
quando chegam ao concessiondrio muitas vezes ja nao entram a procura de um
veiculo a combustao, “90% dos clientes que entram, entram a procura de um
hibrido plug-in ou de um 100% elétrico”.

A Figura 3 foi exportada do software Nvivo e representa os aspetos mais
frequentemente mencionados pelos entrevistados em relacao as caracteristicas

dos veiculos elétricos.

Figura 3 - Caracteristicas Mencionadas pelos Entrevistados

Caracterizagdo dos Compradores Custo de Utilizagao Incentivos Preco de Compra Limitagées

Carregamento
g Davidas e Preocupagdes

Utilizagéo Tempo de Venda Comissoes ...

Entrega

Beneficios Fiscais

Vendedores Processo de venda  Poténcia

Procura
Autonomia Custo de Ma...

Os utilizadores entrevistados possuem uma opinido muito positiva dos
veiculos elétricos: “Quem comeca a conduzir um carro elétrico depois nao quer
outra coisa, é excecional”. Apenas uma pessoa demonstrou preferéncia por um
veiculo a combustdao, mesmo apds ter experimentado a utilizagao de um carro
elétrico, devido a sua afeigao pela caixa de velocidades.

Foram vadrias as caracteristicas mencionadas pelos utilizadores que
serviram como estimulo para a aquisigao deste tipo de veiculos sendo a principal
o reduzido custo de manutencado. O motor de um carro elétrico é

significativamente mais simples e contém menos componentes relativamente aos
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carros a combustao. Para além disso, os custos com a revisao sao também
reduzidos — “nao tém comparacao possivel”. Conforme os dados fornecidos por
algumas marcas, durante esta fase inicial, os custos de manutencdo para carros
elétricos variam entre 50€ a 70€ por ano. Em contraste, a revisdao de um carro a
diesel ou gasolina pode atingir valores entre 200€ a 250€ (ACP, 2023).

Efetivamente, o baixo custo de utilizagao € o principal incentivo para a
compra de um veiculo elétrico. Todos os entrevistados partilham a opiniao de
que “o custo de utilizagao do veiculo, acaba por ser muito mais favoravel num
elétrico do que num térmico”. Foi ainda dado um exemplo real: “uma pessoa que
faga bastantes quildmetros por dia, se tiver um carro a combustao gasta 20€ de
combustivel por dia, se tiver um carro a gas natural, gasta 10€, se tiver um carro
elétrico gasta 5€, portanto estamos a falar de um consumo que é um quarto
daquilo que é o custo de uma viatura a combustao.” Adicionalmente, os
vendedores referem que o baixo custo de utiliza¢do ajuda a superar o entrave do
alto preco de aquisi¢ao do veiculo, uma vez que, a longo prazo é possivel obter o
retorno financeiro — “a justificagdo que nos temos para o preco ser mais elevado
tem muito a ver com a facilidade que os clientes tém de conseguir um custo de
utilizacao muito menor”.

Acoplado com o custo de utiliza¢ao, encontra-se a preocupac¢ao ambiental
como principal incentivo para a aquisi¢ao de veiculos elétricos. No caso de
clientes empresariais é percetivel uma preocupacao por deter uma frota de carros
elétricos, nao sé por serem mais ecoldgicos, mas também devido a imagem que
desejam transmitir ao mercado.

A somar a todos estes fatores, destaca-se também a experiéncia de
condugao mais suave, tranquila e confortdvel proporcionada por estes veiculos.
Os veiculos elétricos revelam-se mais faceis de conduzir, e oferecem uma
condugao mais tranquila, quase sem ruidos, tornando estes veiculos muito
superiores aos veiculos a combustao, a nivel de conforto, nomeadamente porque

ndo possuem uma caixa de velocidades e porque a utiliza¢ao do travao é muito
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menor, gragas ao sistema de travagem regenerativa: “uma pessoa com um carro
manual usa o travao e o acelerador, com um carro elétrico praticamente so usa o
acelerador, sendo que raramente pousa o pé no travao”.

Além disso, os entrevistados destacaram algumas caracteristicas
distintivas da conducao de veiculos elétricos, como o facto de ser um carro novo
e ter recursos tecnologicos avancados, e a poténcia significativa que “permite
atingir altas velocidades rapidamente”. Ambas as caracteristicas contribuem
para potenciar a experiéncia de condugao.

Os beneficios fiscais sao um mecanismo criado pelo Estado portugués para
incentivar a compra de veiculos elétricos, e beneficiam tanto empresas como
particulares. Os entrevistados ao serem questionados acerca do mesmo referiram
que estes beneficios sao mais benéficos para as empresas, pois tém acesso a
reducao do IVA — “o carro até determinado valor tem direito a reducao do IVA,
a nao tributacao auténoma da viatura nem das despesas inerentes a viatura e a
possibilidade de depreciar a viatura até 62500€ aos lucros da empresa e a isengao
de pagamento de IUC. Estes sao no fundo os beneficios mais considerados pelas
empresas”. Dos utilizadores de veiculos elétricos entrevistados, apenas um
mencionou que recebeu incentivos fiscais do Estado, uma vez que, o carro que
comprou foi para a empresa, os restantes entrevistados nao receberam qualquer
incentivo, pois em “2023 o fundo ambiental, em que o particular poderia ir buscar
4000€ na aquisicao de uma viatura elétrica, s6 era atribuido as primeiras 1300
candidaturas validas. Nesse ano abriu e fechou em abril pois esgotou
rapidamente e eu diria que foram cerca de 25% de carros 100% elétricos num
global de 200.000 carros, portanto o valor é grande”. Deste modo, “o carro é
muito mais caro para um particular do que para uma empresa”, sendo esse o
principal motivo pelo qual existe uma maior procura por parte dos clientes
empresarias do que dos clientes particulares.

O carregamento privado é muito valorizado por parte dos utilizadores de

veiculos elétricos, ndao sé por ser mais comodo, mas também por ser mais
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econodmico. Os utilizadores de carros elétricos entrevistados, afirmam que sé
apos terem instalado um posto de carregamento em casa é que adquiriam o carro,
pelo que o carregamento privado € um requisito para a compra. Inclusive, um
dos entrevistados optou por um hibrido, uma vez que, o condominio do prédio
onde vive “nao tem uma grande capacidade de carregamento sendo que para
carregar uma bateria a 100% iria demorar muito tempo”.

A autonomia € uma caracteristica tida em conta, no momento de aquisi¢ao
de um veiculo elétrico. Deste modo, o processo de venda envolve sempre “um
levantamento das necessidades dos clientes, para perceber se o carro faz sentido
para o seu perfil de utilizagao”. O carro elétrico é frequentemente adquirido com
foco na utilizagao citadina, dadas as caracteristicas ideais para deslocamentos
urbanos. Foi possivel constatar através das entrevistas realizadas que os
utilizadores dos carros elétricos, adquiriram o carro como segunda viatura, para
realizar as viagens do dia-a-dia, pois “o transito nas horas de ponta, era um
desgaste muito grande nos carros a gasolina tanto em termos de combustivel
como em termos de desgaste do proprio carro”. Em deslocagdes casa-trabalho, os
entrevistados expressam satisfagio com a autonomia dos seus carros elétricos.
No entanto, destacam a necessidade de avangos tecnologicos para aumentar as
autonomias em viagens longas, para que o carro elétrico se possa tornar a
primeira opgao de viatura e ndao a segunda — “0 meu receio € ir para viagens
longas, porque desconhego os sitios, 0s postos, e ndo sei se estao disponiveis, é
por isso que mantenho, para ja, um carro a combustao para essas viagens mais

longas”.
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42 Principais Desafios e Preocupagdes dos

Compradores

Q2: Quais sao os principais desafios e preocupagdes dos compradores
relativamente aos veiculos elétricos?
e Carregamentos publicos muito dispendiosos e concentrados nas cidades.
e Longevidade da bateria.
e Alto preco de compra.
e Apreensao em ficar sem bateria durante a viagem.

e Tecnologia desconhecida.

Apesar de a procura por veiculos elétricos estar a aumentar de ano para
ano, ainda sao muitos os desafios e as preocupagdes detidas por parte dos
potenciais compradores e utilizadores dos veiculos elétricos. Assim, os
vendedores possuem um papel importante no que toca a desmitificacdo de
algumas destas preocupagoes, de forma, a que os clientes fagam uma escolha
informada e adequada de acordo com as suas necessidades.

Algumas duvidas e desconfiangas surgem, sobretudo relativamente ao
carregamento do veiculo elétrico. As pessoas entrevistadas mencionaram que o
carregamento publico é muito dispendioso, “fica quase igual ao prego do
combustivel se for um supercarregador”. Para além disso, um dos avangos
tecnologicos que esperam ver € a diminui¢do do tempo de carregamento, uma
vez que, em certas ocasioes ndao se coaduna com a agenda dos utilizadores,
nomeadamente das empresas, “porque ha uma agenda muito intensa e nao estao
para estar a espera 20 minutos para carregar 60%”. Adicionalmente, foi referido
que apesar de Portugal estar bem posicionado a nivel europeu em termos de
quantidade de infraestruturas de carregamento, € necessaria a instalacao de mais
pontos de carregamento no interior, nas autoestradas e em Faro — “nas viagens

ainda tem muitos poucos postos por estacao de servico, o que atrasa um bocado,
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portanto, ainda é preciso um investimento elevado nessa area”. Adicionalmente,
os vendedores mencionaram que muitos dos compradores desconhecem a
tecnologia inerente aos carregamentos.

Efetivamente, a longevidade das baterias é outro assunto que suscita
alguma preocupagao, devido ao custo elevado das mesmas. “Como ainda ¢ uma
tecnologia recente as pessoas tém medo de comprar um veiculo e no final de 4/5
anos este comece a perder autonomia de carga e isso é algo que ainda deixa
alguma incerteza na compra de um carro elétrico”. Apesar de haver alguns
cuidados a ter para preservar as baterias do carro elétrico, “o desgaste é, ainda
assim, inevitdvel ja4 que a bateria do automodvel funciona como a de um
telemodvel”.

O maior entrave a compra do carro elétrico, é o alto preco do mesmo. Para
os clientes particulares, a aquisicio de um carro elétrico torna-se uma decisao
dificil, pois o carro elétrico continua a ser mais caro do que um carro a combustao,
“com diferencas de 10.000€ a 15.000€ para carros do mesmo segmento, em que o
que muda € a fonte de energia”.

Foi também mencionado o receio de ficar sem bateria durante uma viagem
—“la ficando sem energia no outro dia, e usei um nivel bastante baixo de consumo
que desliga varias funcionalidades do carro (nomeadamente, o ar condicionado)
para poder chegar ao destino”. Isto mostra que, principalmente para viagens
longas, é necessario planear a viagem tendo em conta os postos de carregamento,

velocidade, estradas, etc.
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4.3 Impacto da Interacao entre Vendedor e Comprador

Q3: Como a qualidade da interagao entre vendedor e comprador influencia a
decisao de compra de veiculos elétricos?

Tabela 8 - Fatores que influenciam a compra de veiculos elétricos

Estratégias de venda

Opinido dos
Compradores -
Experiéncia de
Compra

Opinido dos
Vendedores -
Experiéncia de venda

Beneficios fiscais no caso das empresas.
Transmitir confianga ao comprador.
Apresentacao das caracteristicas do produto
e pontos de diferenciagao.

Sustentabilidade ecoldgica.

Reduzido custo de manutencao e de
utilizagao.

Garantia de produto e bateria construida por
modulos.

“Nova experiéncia de condugao”.

Veiculo do futuro.

Campanhas promocionais.

Test drive.

Veiculos de exposicao.

Processo de compra idéntico a um carro a
combustao.

Vendedores motivados e confiantes.
Experiéncia positiva.

Tempo de entrega elevado.

Processo venda de veiculos elétricos mais
demorado do que a venda de veiculos a
combustao.

Compradores de veiculos elétricos sao mais
exigentes.

Percentagem de comissao de venda para
veiculos elétricos equivalente a aplicada aos
veiculos a combustao

Formagao de vendedores.

Sendo a mobilidade elétrica uma tecnologia recente, existe ainda alguma

falta de informacao e desconhecimento, por parte dos clientes. Assim, de forma

a ultrapassar algumas duavidas e preocupagdes, os vendedores utilizam

estratégias de venda para transmitirem mais confianca.
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Para clientes empresariais, a estratégia de venda mais utilizada pelos
vendedores € a referéncia dos beneficios fiscais, uma vez que, estes contribuem
para um Custo Total de Propriedade (TCO) muito menor.

Os vendedores entrevistados referiram que um dos principais incentivos
que leva a compra de um carro elétrico, € o facto de o mesmo ser ecologico, “zero
emissOes”. Deste modo, no processo de venda do veiculo, um dos temas
abordados pelo vendedor é “o ser um carro ecoldgico, logicamente”.

Dado que o principal obstaculo para a compra de veiculos elétricos € o alto
preco, uma das estratégias mais usadas pelos vendedores ¢ demonstrar aos
clientes a “facilidade que tém de conseguir um custo de utilizagdo muito menor”.
Consequentemente, ha um retorno do investimento a longo prazo. O custo de
utilizagao reduzido, gracas a eficiéncia do carro e aos baixos custos de energia,
acoplado com o baixo custo de manutencdo, resulta em gastos totais
substancialmente menores, comparado com um carro a combustdo. Outra
estratégia, utilizada pelas proprias marcas, para aumentar as vendas destes
veiculos, é o recurso a campanhas promocionais, “porque chama sempre mais
clientes obviamente”.

Os vendedores entrevistados evidenciam, igualmente, a “nova
experiéncia de condug¢ao” dos carros elétricos, uma vez que, “quanto mais
responsavel é o condutor na condugao do carro elétrico, mais eficiente se torna a
condugao, mais baixos 0s consumos e maior a autonomia”. Para além de que, é o
veiculo do futuro, devido a todas as restrigdes que se preveem implementar nos
centros urbanos, é “um carro que de hoje para amanha vai continuar a poder
circular nas estradas”.

Hoje o comprador de carros elétricos ainda tem muito receio acerca da
longevidade das baterias e do alto custo das mesmas. Assim, faz parte do dia-a-
dia do vendedor tranquilizar o cliente, de forma que isso nao seja um entrave a
compra. Para tal, no momento de aquisi¢ao do veiculo € referida a garantia da

bateria, normalmente de 8 anos, ou um determinado numero de quildmetros, o
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que ocorrer primeiro, “isto para salvaguardar e para que os clientes se sintam
mais a vontade, sabendo que durante 8 anos podem utilizar normalmente o carro
e se houver uma avaria pode ser resolvido de forma gratuita”. Para além disso,
atualmente as baterias sao constituidas por modulos, “e o que acontece é que
quando um modulo da bateria avaria, nunca ha a necessidade de a substituir
totalmente”, apenas o modulo impactado, pelo que o custo serd muito inferior.
Existem ainda marcas que vendem baterias recondicionadas, “ou seja, uma
bateria custava 20.000€ e neste momento os clientes ja conseguem comprar por
3.000€ recondicionadas e com garantia da marca”.

Atualmente, a generalidade dos concessionarios tem sempre carros com
motores eletrificados disponiveis, tanto de exposi¢do como de demonstragao,
apenas um vendedor entrevistado referiu que “nem sempre € possivel, mas
raramente isso agora acontece”. O test drive € essencial na venda do carro, uma
vez que, “os clientes, principalmente particulares, vieram de carros com caixa
manual, portanto, ajuda bastante na decisao da compra, ter a experiéncia de
utilizar um carro elétrico”. Assim, todos os entrevistados mencionaram que “o
test drive é determinante e que a opiniao é sempre extremamente positiva”.

Tao crucial quanto destacar os beneficios dos veiculos elétricos é a
confiancga transmitida pelo vendedor durante a venda. O cliente precisa de sentir
a seguranga e o conhecimento do vendedor para concretizar a compra. Para tal,
¢ necessaria uma apresentacao detalhada das caracteristicas do carro e os pontos
de diferenciagao do mesmo, de forma a proporcionar aos clientes uma escolha
informada e criar uma percecao de valor que contribui para a fidelizagao e
sucesso no mercado competitivo.

Adicionalmente, os utilizadores de carros elétricos foram questionados
sobre a sua opiniao em relac¢ao a experiéncia de compra. Todos afirmaram que o
processo de compra é semelhante ao de um veiculo a combustao, descrevendo-o
como "uma compra rapida e intuitiva". A disponibilidade e competéncia do

vendedor também foram destacadas como contributos significativos para uma
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experiéncia de compra positiva, tendo um entrevistado mencionado: “houve
sempre muito apoio, o vendedor teve a explicar todo o funcionamento do carro,
em termos de carregamento, autonomia, condugao, etc." Apenas um entrevistado
relatou que o vendedor nao abordou o funcionamento do carregamento do carro
elétrico.

O tempo de espera pela entrega de veiculos elétricos atualmente é mais
longo do que o desejado pelos compradores. Apenas um comprador entrevistado
teve o carro disponivel imediatamente apds a compra, o que influenciou
positivamente a sua decisao. Os demais compradores relataram ter de aguardar
alguns meses pela entrega. Para além disso, trés dos vendedores entrevistados
reconheceram que o processo de entrega para veiculos elétricos ainda é mais
demorado, mas expressaram otimismo de que essa situagao “serd revertida com
a massificacdo da producdao de carros elétricos”. Os vendedores restantes
mencionaram uma média de espera de 2 a 3 meses, semelhante a espera por um
veiculo a combustao, ressaltando que esse “prazo pode variar de acordo com as
especificagoes do carro”.

Quando questionados sobre a experiéncia de venda de veiculos elétricos,
os vendedores mencionaram que existem algumas diferengas em relagao a venda
de carros a combustdo. Primeiramente, destacaram que a venda de veiculos
elétricos tende a ser um pouco mais demorada, principalmente devido a
necessidade de explicar detalhadamente o funcionamento de diversos aspetos
especificos do carro elétrico. Em segundo lugar, trés dos vendedores
entrevistados observaram que os clientes interessados na compra de um carro
elétrico sao geralmente mais exigentes, segundo eles isso deve-se ao fato de
estarem a adquirir “um veiculo mais caro e tecnologicamente inovador, e como
tal sao clientes muito mais bem preparados e mais exigentes”.

Dado que as comissOes servem como um incentivo para a venda de
veiculos elétricos, os vendedores foram interrogados sobre esse aspeto tendo

afirmado que nao ha diferenciacdo em termos de comissdo entre um veiculo
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elétrico e um veiculo a combustao. No entanto, os vendedores recebem
"comissOes maiores nos carros elétricos devido ao seu preco mais elevado e a
consequente margem de lucro maior".

Por fim, destaca-se que a formacao dos vendedores desempenha um papel
crucial para que se sintam confiantes ao vender os carros elétricos. Durante as
visitas aos concessiondrios, foi observado que todos os vendedores receberam
formacao sobre a tecnologia elétrica, garantindo que estao aptos a comercializar
veiculos elétricos. No entanto, um vendedor mencionou que, embora “todos os
vendedores estejam qualificados para vender carros elétricos, existe uma

7

preocupagao de que alguns estejam mais capacitados do que outros”.

4.4 Avancos Tecnoldgicos Expectaveis

Q4: Como ¢ que os compradores e vendedores percebem os avangos
tecnoldgicos nos carros elétricos?

e Baterias com mais autonomia.

e Fontes alternativas menos poluentes.

e Diminuicao dos tempos de carga.

e Reducao do preco de compra.

Todos os entrevistados confirmaram que a tecnologia da mobilidade
elétrica continuara a evoluir a passos largos em varios aspetos. Em primeiro
lugar, destacaram a progressao para “baterias com o mesmo tamanho e com mais
autonomia”, dado as autonomias ainda serem limitativas — “O aumento da
autonomia, porque o carro em si eu gosto muito, s6 a autonomia € que me deixa
um bocado mais limitado”. Para além disso, os entrevistados consideram que é

necessario estudar fontes de energia menos poluentes, como o hidrogénio e
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baterias com outros componentes, como o sédio, que “ndo é tao problematico
como o litio”.

Além disso, ressalvou-se a necessidade de reduzir os tempos de
carregamento. A exigéncia de ampliar a autonomia esta diretamente ligada a
reducdo dos tempos de carregamento. Se os tempos de carregamento forem
reduzidos, o aumento da autonomia nao se torna tao necessario, como indicado
por um vendedor entrevistado: "Nao precisamos de carros com autonomia de
1000 km para nosso uso didrio, nem teremos essa capacidade, mas € crucial
carregda-los e para isso € necessaria capacidade de carregamento". Deste modo,
espera-se que seja viavel carregar o veiculo em 5 minutos sem causar
deterioragao na bateria.

Por fim, considerando que o alto preco dos carros elétricos € o principal
obstaculo para a sua aquisi¢ao, outra expectativa dos usudrios e entrevistados é
a redugao do preco destes veiculos, no futuro. Essa diminui¢ao pode ocorrer por
meio de diversas estratégias, como a massificagdo da produgdo, o uso de
componentes de custo mais baixo nas baterias, a melhoria dos incentivos fiscais,

entre outras.
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Capitulo 5.

5.Discussao e Conclusao

5.1. Discussao

Sem duvida, a mobilidade elétrica ¢ uma realidade crescente em Portugal.
De acordo com os dados mais recentes da ACAP (Associacao do Comércio
Automoével de Portugal), em janeiro de 2023, os veiculos elétricos apresentaram
um notdvel aumento de 134,7% em comparagdo com o ano anterior.
Efetivamente, todos os vendedores entrevistados afirmaram que as vendas de
carros elétricos tém crescido exponencialmente.

Neste contexto, as proprias marcas estao a impulsionar a venda destes
veiculos, seja por meio de campanhas promocionais, websites e outras
estratégias. Além de serem mais rentdveis, os carros elétricos transmitem uma
imagem de sustentabilidade ecoldgica, o que tem sido um fator-chave para o
aumento da procura. Adicionalmente, as marcas estao a responder as pressoes
europeias, alinhadas com os objetivos estabelecidos pelo Acordo de Paris, que
procura alcancgar a neutralidade climatica até 2050.

Assim, marcas como a Volvo e a Audi anunciaram planos para
comercializar exclusivamente veiculos elétricos nos préximos anos, destacando
o compromisso crescente do setor automobilistico com a transi¢do para uma
mobilidade mais sustentavel.

A procura por carros elétricos tem registado um notavel aumento tanto
entre clientes particulares quanto empresariais, impulsionada por uma crescente
consciencializagao ambiental (Jochem et al., 2016), incentivos governamentais (Li
et al., 2023) e custos operacionais mais baixos a longo prazo (Grauers et al., 2013).

Como resultado, observa-se uma reducao gradual do nivel de incerteza

entre os compradores (Hossain et al., 2022). Os vendedores entrevistados
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constataram que a maioria dos utilizadores regulares de veiculos elétricos sao
individuos com niveis elevados de educacao, renda mais alta e estdo
predominantemente nas faixas etdrias jovens e de meia-idade (Nayum et al,,
2016). Um dos entrevistados observou: “J4 comega a haver clientes mais jovens
com capacidade financeira, embora eu diria que de grosso modo ronda os 35
anos”.

No entanto, apesar deste aumento na procura por parte dos consumidores
particulares, as vendas continuam a ser predominantemente impulsionadas
pelos clientes empresariais. Isto deve-se, em parte, aos incentivos fiscais serem
mais benéficos para as empresas. As empresas estdo isentas de pagar a Tributacao
Auténoma, o Imposto sobre o Veiculo (ISV), o Imposto Unico de Circulacao
(IUC) e o Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA). Por outro lado, os clientes
particulares apenas estdao isentos de pagar o ISV e o IUC. Através do Fundo
Ambiental, o Estado possibilita aos particulares, que adquiram um carro elétrico,
a candidatarem-se a um beneficio no valor de 4.000€, com limite total anual de
incentivos estipulado para 1300 veiculos ligeiros elétricos de passageiros. Este
beneficio é desconsiderado pelos vendedores e pelos clientes particulares, uma
vez que, poucas pessoas conseguem usufruir do mesmo. Face ao aumento das
vendas, o facto de apenas 1300 veiculos terem direito ao beneficio é
consideravelmente pouco — “No inicio quase toda agente ia buscar esse apoio
porque nao se vendia tantos carros elétricos. O ano passado, abriu em abril e no
final de abril j4 estava fechado. Eu diria que foram cerca de 25% de carros 100%
elétricos num total de 200.000 carros”. Para além disso, o incentivo so é entregue
apos a aquisicao do veiculo — “o cliente adquire o carro e depois submete a
candidatura, mas o adquirir o carro é ter o carro, nao ¢ encomendar o carro, tem
de ter provas de pagamento, documentos do carro, o carro ja tem de estar na
posse do cliente, muitas vezes o cliente pensa que encomenda o carro e ja pode

submeter o pedido”.
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Além disso, como ressaltado por Cahill et al. (2014), os vendedores
entrevistados afirmam que o processo de venda de veiculos elétricos ¢ mais
prolongado, pois exige um maior aprofundamento e compreensdao sobre
questoes que vao além das especificacdes do veiculo, como os diferentes métodos
de carregamento, beneficios fiscais, entre outros. Isso resulta em clientes que sao
percebidos como mais exigentes, requerendo um esforco adicional para nutrir a
relacao comercial.

O estudo conduzido na Califdrnia por Cahill et al. (2014) revela a percecao
dos vendedores em relagao aos veiculos elétricos. Os vendedores destacaram que
a venda de um veiculo elétrico difere da venda de um veiculo a combustao, o que
afeta a motivacdo para vendé-los. Segundo os relatos dos vendedores desse
estudo, os veiculos elétricos geralmente geram uma margem de lucro menor, ha
uma escassez de modelos disponiveis para exposicao e test drive, e o tempo de
entrega € significativamente mais longo (Matthews et al., 2017).

Em Portugal, a situagao ¢ distinta. A margem de lucro dos veiculos
elétricos supera a dos veiculos a combustao, resultando em comissdes mais
elevadas para os vendedores. Além disso, ndo ¢ comum observar-se uma falta de
conhecimento por parte dos vendedores, ja que a maioria recebe formacao
adequada e detém um carro elétrico como viatura de servigo. Os tinicos pontos
que se alinham com os factos relatados sdao a escassez de veiculos disponiveis
para exposi¢ao em alguns concessiondrios e o ainda longo tempo de espera para
a entrega dos veiculos.

Os compradores afirmaram que os vendedores e a forma como estes
abordaram a venda, foi fundamental para a decisao final de aquisi¢ao do veiculo,
uma vez que, se mostraram sempre disponiveis para explicar o funcionamento
do carro, mostraram-se confiantes e incentivados, e foram capazes de
desmitificar algumas incertezas dos compradores. Desta forma, verifica-se que

os vendedores sao fundamentais para incentivar a compra de um veiculo elétrico.
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5.2. Conclusao

Foi observado que os vendedores de veiculos elétricos demonstram forte
motivacao para comercializar este tipo de automoveis. Os vendedores acreditam
que os veiculos elétricos representam o futuro da mobilidade, apreciam a
experiéncia de condugao e sentem-se confiantes na venda destes veiculos, devido
as formacgoes recebidas e a margem de lucro mais elevada, o que se traduz em
comissOes mais substanciais. O facto de o processo de venda ser mais demorado
e os clientes mais exigentes nao prejudica a motivacgao, pois esses aspetos tém
sido mitigados a medida que os veiculos elétricos ganham terreno no mercado.

Os compradores também expressaram satisfagio com o processo de
aquisicdo dos carros elétricos, descrevendo-o como rdpido e intuitivo, e
elogiando a competéncia e disponibilidade dos vendedores. A maioria dos
utilizadores entrevistados demonstrou grande satisfagdo com a experiéncia de
condugao dos carros elétricos, afirmando que nao considerariam trocar por um
veiculo a combustao. Os principais obstaculos enfrentados pelos compradores
foram os longos tempos de espera pela entrega dos veiculos e os incentivos fiscais
pouco atrativos para os particulares.

Verifica-se, principalmente, a necessidade de fazer ajustamentos aos
beneficios fiscais para particulares, uma vez que, dado o aumento do nimero de
carros elétricos, os beneficios ja nao estao alinhados com a realidade atual. Para
além disso, é crucial antecipar a rece¢cao dos beneficios para um momento
proximo a compra, a fim de incentivar a aquisi¢cao deste tipo de veiculos, uma
vez que o preco elevado continua sendo o principal obstaculo para os
consumidores.

Assim, é possivel concluir que o mercado dos veiculos elétricos, se
encontra em constante evolucao. Em poucos anos, estes veiculos tornaram-se o
foco de venda das marcas, apesar de existirem alguns aspetos a melhorar,

verifica-se um aumento muito acentuado de carros elétricos de ano para ano, e
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uma elevada satisfacao por parte dos compradores e vendedores. Finalmente, os
compradores destacaram que a interagao com o vendedor foi crucial para a

decisao de compra.

5.3.  LimitagOes de Investigagao

Apesar da relevancia deste estudo, existem algumas limitagdes que devem
ser abordadas.

Todas as entrevistas foram realizadas a pessoas que vivem e trabalham no
Porto. Deste modo, os resultados podem nao ser generalizaveis para toda a
populagao de vendedores e compradores de carros elétricos, pois é possivel que
noutras localidades, nomeadamente no interior do pais, as opinides dos
vendedores e compradores sejam diferentes em alguns temas, tal como a
disponibilidade de pontos de carregamento.

Para além disso, ficou evidente que o setor automdvel € altamente
influenciado por fatores externos, como mudangas nas politicas governamentais
e eventos internacionais. Por exemplo, um vendedor mencionou que eventos
como a guerra na Ucrania e a pandemia de Covid-19 tiveram um impacto
significativo na producao de automoéveis nas fdbricas, resultando em
consequéncias diretas nas vendas de veiculos elétricos. Este tipo de "convulsoes

enormes" destacam a volatilidade do mercado automovel.

5.4. RecomendacoOes para Investigacao Futura

Primeiramente, seria benéfico explorar mais a fundo a dinamica das
interagoes entre vendedores e compradores de VEs em diferentes contextos
geograficos e culturais. Embora esta pesquisa tenha sido conduzida na regiao do

Porto, expandir o estudo para outras dreas geograficas pode fornecer uma
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compreensao mais abrangente das variaveis que influenciam as interag¢des e, por
sua vez, a adogao de veiculos elétricos.

Para além disso, ¢ importante explorar as estratégias de promogao
especificas que poderiam ser implementadas com base nas interagoes
identificadas entre vendedores e compradores de VE. Compreender como os
vendedores podem ser capacitados para melhorar a comunicagao dos beneficios
dos VEs e superar as barreiras percebidas pelos consumidores pode ser

fundamental para aumentar a aceitacao e a adocao destes veiculos.
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Apendices

1. Apéndice 1 — Entrevista a Vendedores

Data:
Local:

Marca:

Entrevistador:

Entrevistado:

Como estudante do Mestrado em Gestao na Universidade Catdlica

Portuguesa, estou atualmente dedicada a elaboragao da minha dissertac¢do, que

se concentra no impacto da interagdo no processo de compra de veiculos

elétricos. Com o objetivo de aprofundar o meu conhecimento e enriquecer as

descobertas da pesquisa, estou a conduzir entrevistas com utilizadores e

vendedores destes veiculos em Portugal. Agradeco antecipadamente a sua

colaboragao e a sua perspetiva.

Questoes:

1. E vendedor de carros ha quantos anos?

2. Tem ou ja teve algum VE?

3. Qual é a sua opinido acerca dos veiculos elétricos?

4. Quais os principais incentivos e motiva¢oes para a venda de VEs
comparado com os veiculos a combustao?

5. Como descreve a procura por veiculos elétricos em comparagao com
veiculos a combustao?

6. Que estratégias de vendas sao mais eficazes para veiculos elétricos?

7. Quais sdo os principais desafios ao tentar vender veiculos elétricos?

8. Existe uma preferéncia dos clientes por um tipo especifico de veiculo

elétrico (elétrico puro, hibrido, plug-in)?
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10.

11.

12.

13.
14.

15.

16.

17.

18.

19.
20.

21.

22.

23.

24.

Considera que ha uma diferenca entre mulheres e homens, no que
toca a valorizagao de caracteristicas?

No caso de o cliente nao ter bem definido aquilo que procura, o
vendedor propde um VE ou apenas quando o cliente menciona o VE
¢ que a venda deste tipo de veiculos comega?

Quais as principais diferencas no processo de venda entre um veiculo
a combustao e um VE?

Neste concessiondrio, qual o processo e métodos de venda dos
veiculos a combustdo e dos VE?

Designam vendedores especificos para a venda de VEs?

Para um melhor processo de venda, os vendedores tém formacoes em
VEs?

Qual considera ser o melhor método de formagao dos vendedores,
tendo em vista um maior conhecimento de VEs?

Que tipo de preocupagdes ou duvidas os clientes geralmente tém
sobre veiculos elétricos?

Considera que os clientes que tencionam comprar um VE, possuem
um conhecimento elevado acerca dos mesmos?

Qual o processo de venda mais demorado, o de um veiculo a
combustao ou o de um VE? Porqué?

E qual é aproximadamente a diferenga de tempo?

O processo de entrega do veiculo é mais demorado num veiculo a
combustao ou num VE? Porqué?

Como funciona o sistema de comissoes no concessiondrio?
Considera vantajoso haver um sistema de comissoes?

(No caso de haver um sistema de comissoes), as comissoes de venda
de um veiculo a combustao sao iguais as de um VE? Porqué?

Os clientes de VEs sao maioritariamente empresariais ou

individuais/privados?
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25.

26.
27.

28.
29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.
36.

37.
38.

Para os clientes empresariais quais os incentivos governamentais
mais mencionados/importantes?

E para os clientes particulares?

Até que ponto, o alto prego dos VE influencia a decisao de compra
dos clientes?

Qual é o principal argumento que utiliza na venda de um VE?
Considera que os clientes estdo a par dos baixos custos operacionais
dos VE?

Normalmente, apds um test drive as pessoas ficam com uma opinido
positiva ou negativa acerca dos VE?

Considera que ha uma preocupagao pelo ambiente por parte dos
compradores de VE?

Considera que os clientes quando entram no concessiondrio ja estao
decididos acerca do carro que querem comprar?

Como estratégia de venda de um VE, informa os clientes acerca dos
custos de operacao?

Ja houve algum tipo de promocao feita pelo concessionario que tenha
levado a um aumento das vendas de VEs?

Tém sempre VEs disponiveis no concessionario?

Qual considera ser o consumidor mais exigente, o de veiculos
elétricos ou o de a combustao?

Que produtos/servigos auxiliares dispdem para veiculos elétricos?
Que mudangas ou avangos tecnologicos espera ver nos proximos

modelos de veiculos elétricos?
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2. Apéndice 2 — Entrevista a Compradores

Data:

Local:

Mareca:
Entrevistador:
Entrevistado:

Como estudante do Mestrado em Gestdo na Universidade Catolica
Portuguesa, estou atualmente dedicada a elaboracao da minha dissertagao, que
se concentra no impacto da interagdo no processo de compra de veiculos
elétricos. Com o objetivo de aprofundar o meu conhecimento e enriquecer as
descobertas da pesquisa, estou a conduzir entrevistas com utilizadores e
vendedores destes veiculos em Portugal. Agradeco antecipadamente a sua
colaboracdo e a sua perspetiva.

Questoes:

1. Ha quanto tempo tem o seu VE?

2. Antes de comprar o seu VE, fez algum tipo de analise?

3. Quais foram os principais fatores que influenciaram a sua decisao de
adquirir um veiculo elétrico em vez de um veiculo a combustao?

4. Qual foi o principal desafio na compra do veiculo?

5. Porque ndo optou por outro tipo especifico de veiculo elétrico (plug-in e
hibrido)?

6. Em que medida os incentivos governamentais influenciaram a sua
decisao de comprar um veiculo elétrico?

7. Recebeu algum incentivo do Estado? Quando?

8. O vendedor abordou os incentivos governamentais aplicados aos VEs?

9. Quais sdo os principais fatores que influenciaram a sua escolha por um

tipo especifico de veiculo elétrico (elétrico puro, hibrido, plug-in)?
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10.

11.

12.

13.
14.

15.
16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

Como tem sido a sua experiéncia de conduzir um veiculo elétrico no dia
a dia?

Quais sao os principais desafios ou preocupagoes que enfrentou ao
possuir um veiculo elétrico?

Quais as funcionalidades ou aspetos que considera mais
importantes/valoriza num veiculo elétrico?

Comprou o seu veiculo em stand/concessionario?

Quando se dirigiu ao local onde comprou o seu veiculo, ja tinha decidido
que iria comprar um veiculo elétrico?

Qual foi a sua experiéncia no processo de aquisi¢ao do veiculo?

Quais foram as barreiras e motivagdes referidas com maior énfase pelo
vendedor?

Realizou um test drive? Este foi determinante?

Presumindo, que ja tenha tido a experiéncia de compra de um veiculo a
combustao, ficou mais satisfeito com a compra do a combustao ou do
VE?

Relativamente ao tempo de espera do veiculo, este ja estava disponivel
apos o ato da compra, ou teve de esperar pela entrega?

Antes de comprar o veiculo elétrico analisou os custos de operagao do
mesmo?

O valor de revenda do veiculo foi uma preocupacao no momento da
compra?

Como avalia a disponibilidade de pontos de carregamento de veiculos
elétricos?

Qual a sua preferéncia relativamente aos diferentes tipos de
infraestruturas de carregamento?

Que obstaculos/pontos fracos identifica em relagao as infraestruturas de
carregamento?

O vendedor sugeriu algum tipo especifico de carregamento?
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26. O vendedor mostrou-se motivado com a venda do VE?
27. Como avalia o nivel de conhecimento e confianca do vendedor?
28. Quando se dirigiu ao concessionario, havia algum VE disponivel para

ver?
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