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“Persistence is the shortest path to success”
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Resumo

Com o crescente aumento em relacéo as alteracfes climéticas é importante perceber o que
leva os consumidores a optarem por alternativas verdes. Especificamente, o que leva os
consumidores a comprarem veiculos ecoldgicos. Dado que uma das industrias que mais
contribui para a poluicdo ambiental € o setor dos transportes, estes veiculos séo fundamentais
pois tém um impacto mais positivo no meio ambiente.

Desta forma, através de um questionario realizado a populacdo portuguesa tentou perceber-
se quais os principais fatores que levam os consumidores a optarem por estes veiculos, qual o
veiculo ecologico preferivel, se estdo interessados num veiculo movido a hidrogénio e se
pertencer a geracdo Z tem algum impacto na preferéncia por estes veiculos. De forma a estudar-
se os fatores que afetam a compra destes veiculos teve-se em conta as seguintes teorias: TAM,
DOI, NAM e TPB.

As respostas ao questionario levaram-nos a concluir que o que influencia a intencédo de
compra (que levara a compra) é a atitude — influenciada pelas vantagens, compatibilidade e ndo
complexidade destes veiculos - e as normas pessoais — influenciadas pela eficacia percebida.
Adicionalmente o veiculo preferido da amostra é o veiculo elétrico hibrido e, também,
consideram o veiculo movido a hidrogénio nas suas opcées. Por fim, o facto de pertencer a
geracdo Z ndo tem efeito na intencdo de compra, no entanto, diferentes geracdes apresentam
diferentes variaveis significativas que afetam a intencdo de compra. Na geracdo X é a atitude
que desenvolvem em relacdo a este tipo de veiculos e na geragdo Z sao as vantagens do mesmo

e a atribuicédo de responsabilidade.
Palavras-chave: comportamento do consumidor, veiculos ecoldgicos, TAM, DOI, NAM,

TPB.
JEL: M10, M31.






Abstract

With the consistent growth regarding climate change it is important to understand what make
consumers opt for green options. Precisely, what make consumers buy ecological vehicles.
Knowing that one of the industries that contributes the most for pollution is transportation, this
type of vehicles is a game changing regarding their impact on the environment.

Moreover, through a questionnaire available for the Portuguese population we tried to
understand which factors affects the most the purchase of ecological vehicles, which one is the
most preferable, if hydrogen fuel cell electric vehicles are one of the options and if there is any
impact if someone belongs to Gen Z. To study the factors that affect the intention of purchase
we based our research model on the following theories: TAM, DOI, NAM and TPB.

Our research concludes that attitude (influenced by the advantages, compatibility, and non-
complexity) and personal norms (influenced by the efficiency) are the two factors that affect
positive and significantly the intention of purchase. Additionally, the preferable ecological
vehicle between the participants is the hybrid electrical vehicle and they also consider the
hydrogen fuel cell electric vehicle as an option. Finally, belonging to Gen Z does not have any
effect regarding the intention of purchasing it, but different generations value different factors.
For Gen X what affects the most the intention of purchase is attitude while for Gen Z is the
advantages and the responsibility.

Key words: consumer behaviour, ecological vehicles, TAM, DOI, NAM, TPB.
JEL: M10, M31.
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CAPITULO 1
1. Introducao

Embora o rapido progresso da economia global e da tecnologia tenham sido responsaveis
por um avango civilizacional e nas condi¢fes de vida, também causaram danos ao meio
ambiente global (Tu & Yang, 2019). Desta forma, os seres humanos estdo a consciencializar-
se do meio ambiente e do desenvolvimento sustentdvel (Tu & Yang, 2019). Assim, a
degradacdo ambiental tem vindo a ganhar cada vez mais importancia.

Os gases com efeito de estufa, como o didxido de carbono (CO2), sdo poluentes do ar que
colocam em risco a saude publica e o bem-estar do ser humano. ProducGes em grande escala
destes gases podem desencadear mudancas climaticas e aquecimento global (Xu, Wang, Li, &
Zhao, 2020). Estas emissdes de carbono séo principalmente originadas através da queima de
combustiveis fésseis (Xu, Wang, Li, & Zhao, 2020). Uma das principais razdes do aumento do
consumo de combustiveis fosseis é o sistema de transportes (Asadi, et al., 2020), que conta com
cerca de 23% das emissbes de carbono a nivel mundial, sendo trés-quartos destas emissdes
geradas pelo transporte rodoviario (Wang, Li, & Zhao, 2017). Dada a crescente preocupacao
com o impacto ambiental do sistema de transportes rodoviario atual, a adocdo de solucGes
limpas, eficientes energeticamente e amigas do ambiente tem vindo a crescer, pois assim é
possivel reduzir a pegada de carbono (Lashari, Ko, & Jang, 2021).

De acordo com as estatisticas da International Energy Agency (IEA), estima-se que o
namero de veiculos em uso, a nivel mundial, € de cerca de um milhdo (Asadi, et al., 2020). Isto
implica um consumo diario de, aproximadamente, sessenta milhdes de barris por dia, dos quais
trinta e seis milhGes estdo associados a veiculos particulares levando a emissdo de 14 milhdes
de toneladas de dioxido de carbono (Sang & Bekhet, 2015) . Estas grandes emissdes de dioxido
de carbono sdo provenientes dos motores de combustdo interna, que € uma componente da
maioria dos transportes motorizados (Moon, Park, & Woo, 2021). Desta forma, uma mudanga
de paradigma na tecnologia de motores de combustdo interna para veiculos ecolégicos é
essencial para reduzir significativamente as emissdes de carbono no setor dos transportes
(Moon, Park, & Woo, 2021).



Dado que, aproximadamente, 60% da poluicdo de carbono da inddstria dos transportes é
causada pelos veiculos de passageiros, os veiculos ecoldgicos representam um meio para
reduzir as emissdes de carbono (Featherman, Jia, Califf, & Hajili, 2021). Desta forma, o
desenvolvimento deste tipo de veiculos traduz-se numa importante medida para aliviar a
discrepancia entre o fornecimento e a procura de combustivel, na redugdo das emissdes de gases
com efeito de estufa e melhoria do ambiente atmosférico (SCPRC, 2012). Acresce que j& foi
comprovado que, por exemplo, os veiculos elétricos (EVs) podem levar a uma reducédo de 30-
50% de emissdes de didxido de carbono e aumento de 40-60% na eficiéncia de combustivel
(Liu et al., 2019, como citado em Asadi et al., 2020).

De acordo com Picket et al. (2008), precisamos que 50-80% dos consumidores de
automoveis a nivel mundial adotem veiculos com emissdes reduzidas para assim fazer-se uma
diferenca material (Rahahleh et al., 2020). H& ainda quem considere que para se atingir 0s
objetivos ambientais é mais favoravel o aumento de veiculos elétricos a bateria (BEVs) do que
a reducdo de utilizacdo de automoveis individuais (Sonja e Fjendbo, 2018).

As principais vantagens na adocao de um veiculo ecologico passam por este ser amigo do
ambiente (ndo emite gases de efeito de estufa), ser mais econdmico em termos de custos de
combustivel, apresentar custos de manutencdo menores e o facto de poder ser considerado mais
confortavel por produzir pouca vibracdo e quase nenhum ruido (Lashari, Ko, & Jang, 2021).
No entanto, no caso dos EVSs, é importante ter em conta que a eletricidade tem de ser produzida
através de fontes renovaveis para assim serem considerados como uma alternativa verde
(Degrimenci & Breitner, 2017). E ainda de referir, que o tipo de bateria utilizada nos EV's requer
0 uso de matérias como o litio, niquel e cobalto e, por isso, tem impacto a nivel climatico e
ambiental para além do lixo elétrico que podem causar (Lim, 2021).

Em contrapartida, a compra de um veiculo ecolégico também apresenta algumas barreiras,
nomeadamente o preco de custo ser elevado (devido a falta de economias de escala),
infraestruturas de carregamento subdesenvolvidas, o alcance de conducdo é menor (muitas
vezes ndo vai ao encontro das expectativas do consumidor) e o custo de uma nova bateria é
elevado (Lashari, Ko, & Jang, 2021). De forma a apaziguar estas barreiras, alguns governos
apresentam incentivos financeiros como, por exemplo, redugéo do custo de compra (Lashari,
Ko, & Jang, 2021). Para além disso, avangos recentes na tecnologia sugerem que o alcance de
conducéo pode ser estendido, o tempo de carregamento pode ser menor e 0 preco da bateria

menos oneroso (Hidrue, Parsons, W., & Gardner, 2010).



De acordo com a European Automobile Manufacturers’ Association (ACEA), no segundo
trimestre de 2021, a quota de mercado europeia dos veiculos elétricos mais que duplicou de
3,5% em 2020 para 7,5% em 2021 (Correia, 2021). Neste seguimento, e devido ao constante
aumento da quota de mercado de veiculos elétricos, é pertinente perceber quais sdo as razes
que, efetivamente, levam os consumidores a optarem por este tipo de veiculos. E, no caso dos
consumidores que ainda ndo 0s possuem, perceber se estes apresentam algum interesse em
adquirir os mesmos num futuro préximo.

Adicionalmente, e de acordo com o estudo feito pela Amnistia Internacional, as alteracdes
climéticas sdo mesmo a questdo fundamental deste tempo para a geracdo Z (Paiva, 2019).
Segundo o estudo da “Gen Z shoppers demand sustainable retail ”, a maioria dos consumidores
desta geracdo prefere marcas sustentaveis e estdo dispostos a gastar mais 10% em produtos
sustentaveis (Petro, 2021). Deste modo, o desejo por produtos sustentaveis na geracdo Z €
evidente e robusto (Jahns, 2021). Em 2021, mais de um quarto da geracao Z e millenials disse
que as suas decisdes de compra foram influenciadas pelo impacto de certos negdcios no meio
ambiente (Jahns, 2021). Com isto, a presente investigacao focar-se-a em parte na geracgao Z.
Isto porque, como referido anteriormente, é a geracdo que mais tem mudado o seu
comportamento em relacdo a produtos verdes.

Portugal conta com 2,57 milhGes de jovens pertencentes a geragdo Z (Marketeer, 2017),
num total de 10,31 milh&es de portugueses. A presente investigacdo centrar-se-a na populacéo
portuguesa e nesta geracdo. E claro que ha fatores diferentes que levam os consumidores a
adotarem veiculos ecoldgicos em diferentes paises, mas é importante perceber os fatores que
levam os consumidores, em Portugal, a adotar um veiculo ecoldgico. E, posteriormente,
perceber o que leva as diferentes geracdes a comprarem um veiculo ecoldgico, principalmente
a geracao Z.

Desta forma, pretendemos responder a quatro questdes de investigacao:

1. Quais os principais fatores que levam os consumidores a optar por um veiculo
ecoldgico?

2. Estardo, num futuro proximo, interessados em adquirir um veiculo movido a
hidrogénio?

3. De entre os varios tipos de veiculos ecologicos, qual o mais provavel de ser
adquirido, futuramente?

4. Existem diferencas na intencdo de compra entre as diferentes geracdes? Serd a
geracdo Z a geracdo mais promissora na intencdo de compra de veiculos

ecologicos?



Os objetivos da presente investigacdo estdo relacionados com a compreensdo que as
geragdes ddo a causa ecoldgica e, em particular, a compra de veiculos ecoldgicos. Desta forma
0s objetivos especificos em relacdo a cada questao de investigacdo sdo 0s seguintes:

1. Perceber se, neste caso, o fator ambiental se sobrepde os fatores sociais em relacéo
a adocdo de veiculos ecoldgicos e se a tecnologia associada a este tipo de veiculos
é percebida.

2. Saber se o veiculo movido a hidrogénio esta nas opc¢des destes consumidores, dado
que € uma alternativa recente.

3. Perceber qual o tipo de veiculo ecoldgico preferivel.

4. Quais as variaveis mais significativas na intencdo de compra de veiculos ecol6gicos
para as diferentes geracoes.

Com isto, a presente dissertacdo encontra-se estruturada da seguinte forma: contexto
(capitulo 1); revisdo bibliogréafica (capitulo 2); de seguida temos a metodologia, onde se
encontra 0 modelo de investigacdo e o design de pesquisa, especificamente a recolha de dados
(capitulo 3); posteriormente sdo apresentados os resultados com as principais descobertas de
investigacdo, contribuicdes para a teoria e implicacdes para a pratica (capitulo 4); e, finalmente,
as conclusdes e recomendacdes, onde se incluem as limitacGes e sugestdes para pesquisas

futuras (capitulo 5).



CAPITULO 2
2. Revisao Bibliografica
2.1. Contexto

2.1.1. Eco carros

2.1.1.1.  Definicao

Os eco-carros sdo carros ecoldgicos feitos para ajudar na redugdo do consumo de recursos ndo
renovaveis, assim como a quantidade de CO2 produzida; desta forma, funcionam de forma mais
eficiente (usando pouco combustivel), produzem menos CO2 e ndo dependem apenas do
petréleo (TOYOTA, 2021). Assim sendo, um carro ¢ considerado “verde” se 0 mesmo poluir
menos e se for mais eficiente em termos de combustivel quando comparado a outros veiculos
(United States Environmental Protection Agency, 2022). Com isto, quando nos referimos a um
carro ecologico estamos a referir-nos a um veiculo que foi fabricado com materiais que sao
menos poluentes.

As principais vantagens deste tipo de veiculo é o facto de este ser melhor para 0 meio
ambiente, a eletricidade ser um recurso renovavel (enquanto a gasolina ndo €), a manutencéo é
menos dispendiosa e menos frequente, sdo veiculos mais silenciosos e, ainda, existem
incentivos fiscais para os proprietarios (Car and Driver, s.d.).
2.1.1.2.  Historia

Embora recente, a historia dos veiculos amigos do ambiente tem alguns marcos importantes,

dos quais destacamos:



* Robert Anderson desenvolveu o primeiro veiculo elétrico bruto.

| «0s carros elétricos ganham popularidade.

« Ferdinand Porsche criou o Lohner-Porsche Mixte - o primeiro veiculo elétrico hibrido do mundo.

«O Modelo T (veiculo movido a combustivel) de Henry Ford veio dar um golpe em relacéo aos veiculos elétricos.

+ Diminuicéo da procura por veiculos elétricos.

* Nesta altura, um carro elétrico de sucesso era o Sebring - CitiCar de Vanguard.

« Interesse nos veiculos elétricos volta a cair.

+ Novas regulamentacdes fazem renovar o interesse por veiculos elétricos.

« General Motors langa 0 EV1, um veiculo elétrico.

+ A Toyota introduz a primeira produgéo em massa de veiculos hibridos - Prius.

« Tesla Motors anuncia que ird produzir um carro elétrico desportivo de luxo com o alcance de mais de 200 milhas.

« General Motors lanca o Chevy Volt, o primeiro veiculo hibrido plug-in.
* Nissan lanca o LEAF, um carro totalmente elétrico.

Figura 1 - Historia dos veiculos ecoldgicos

Fonte - ENERGY.GOV, s.d.




2.1.1.3.  Tipos, Funcionalidades e Produtores

Atualmente, no mercado, existem varios tipos de carros ecoldgicos. Os veiculos elétricos
hibridos (HEVS), os elétricos plug-in hibridos (PHEVS), os micro hibridos, os veiculos elétricos
a bateria (BEVSs), os veiculos a diesel e a biodiesel e, ainda, os veiculos elétricos de célula de
combustivel (FCEVs) — como os veiculos a hidrogénio (HFCEV). Adicionalmente, os veiculos
elétricos (EVs), podem ser classificados como veiculos elétricos a bateria (BEVS) e veiculos
elétricos hibridos (HEVs) (Rahahleh, Moflih, Alabaddi, & Al-Nsour, 2020).

Os primeiros carros ecologicos a serem produzidos para o mercado foram os veiculos
elétricos hibridos. Os carros hibridos funcionam com baterias e motor de tamanho normal
(Song, Chu, & Im, 2021). Desta forma, um HEV consiste num veiculo com um motor de
combustdo interna com bateria e um motor elétrico que permite que haja uma diminuicdo das
emissdes assim como maior eficiéncia de combustivel, ou seja, minimiza a dependéncia de
combustiveis fosseis (Baskar, Vijayan, Premkumar, Arunkumar, & Thamaran, 2020). O
primeiro veiculo elétrico hibrido foi lancado em 1901, por Ferdinand Porsche, o Lohner-
Porsche Mixte (ENERGY.GOV, 2014). Em 1997, no mercado japonés, a Toyota langou o
Toyota Prius, tendo sido o veiculo automével hibrido mais vendido no mundo (Energy Car
Congress, 2010). Hoje em dia, encontramos outros fabricantes de automoveis a produzirem este
tipo de veiculos como a Audi, BMW, Hyundai, Honda, Lexus, Mercedes-Benz, Nissan, entre
outras.

Tal como os HEVSs, os veiculos elétricos plug-in hibridos possuem um motor elétrico e um
convencional s6 que, neste caso, 0 motor elétrico pode funcionar sem recorrer a0 motor
convencional pois pode ser carregado externamente (Ekonomista, 2020). Ou seja, os PHEVS
funcionam principalmente com baterias, mas tém um pequeno motor de reserva para estender
o0 alcance (Song, Chu, & Im, 2021). Deste modo, conserva tanta energia como 0s veiculos
elétricos e é igualmente eficiente quando comparado com os veiculos convencionais (Singh,
Ambikapathy, Logavani, Prasad, & Thangavel, 2021). Portanto, o motor elétrico trabalha
sozinho de forma a mover o veiculo, mas, quando a bateria ja ndo € mais capaz de auxiliar o
motor, 0 motor de combustdo interna assume o controlo e o veiculo funciona com combustivel
(Singh et al., 2021). Desta forma, este tipo de veiculo oferece um alcance de condugéo que ndo
esta limitado pela capacidade da bateria (Krupa, et al., 2014). Os PHEVs s&o uma atualizacao
dos veiculos hibridos convencionais em que, para além de serem ecoldgicos, sdo econémicos.
Na Figura 2 encontra-se a linha cronologica da producdo dos PHEVS, tendo sido o primeiro

veiculo deste tipo comercializado, em 2008, na China.



2008 2010 2012 2012 2012
BYD lancao | Genral Motors | Toyota lanca o | Lancamento do | N sycia,
primeiro hibrido lanca o Toyota Prius Ford C-Max | 1ancamento do
plug-in na Chevrolet Volt | Hibrido Plug-in | _ Energinos Volvo V60
China, 0 BYD | nos Estados Estados Unidos | jiprido plug-in.

F3DM Unidos

Figura 2 - Cronologia da producdo de carros hibridos plug-in

Desde 2012 que varios produtores de automoveis comegaram a produzir 0s seus proprios
PHEVs, como a Honda, Mitsubishi, BMW, McLaren, Porsche, VVolkswagen, entre outras.

Os veiculos micro hibridos funcionam com um motor de combustdo que é auxiliado por
um gerador/motor elétrico e ndo precisam de um carregador externo como é o caso dos hibridos
plug-in (Ekonomista, 2020). Com isto, a principal diferenca face aos veiculos convencionais é
a possibilidade de o gerador incorporado poder funcionar como motor e, assim, conseguem-se
poupancas de energia quando o veiculo estd parado (Melo, 2016). O primeiro veiculo micro
hibrido a ser comercializado foi, em 2005, o Chevrolet Silverado Hybrid. Desde entdo que
outras empresas fabricam este tipo de veiculos como a Suzuki, Audi, Peugeot, Ford, VVolvo, etc.

De seguida, temos os veiculos elétricos a bateria que dependem apenas de um motor
elétrico a bateria. Neste caso, os veiculos elétricos puros/a bateria (BEV) funcionam apenas
com baterias carregadas em tomadas de eletricidade (Song, Chu, & Im, 2021). Dado que néo
tém um motor de combustdo interna, os BEVs ndo criam emissfes no tubo de escape e a
poluicdo sonora € minimizada. Além disto, existe uma maior relacdo poténcia-peso, que se
traduz no aumento de desempenho de aceleragdo em comparacdo com 0s Veiculos
convencionais (Pilkington, 2019). No inicio do século XIX, inovadores da Hungria, Holanda e
Estados Unidos comecaram a testar o conceito de um veiculo movido a bateria e criaram alguns
dos primeiros carros elétricos de pequena escala. Mas foi Robert Anderson, um inventor
britanico, que desenvolveu o primeiro carro elétrico bruto, em 1832 (ENERGY.GOV, 2014).
Desde entéo que o interesse pelos carros elétricos vai e volta. Mas, em 2006, com o anuncio da
Tesla Motors em relacdo a sua intengdo de produzir um carro elétrico desportivo de luxo, o
interesse dos consumidores por este tipo de veiculo tem vindo a aumentar (ENERGY.GOV,
2014).



Para além dos HEVs e BEVs, os carros ecoldgicos incluem veiculos que usam motores
convencionais de combustdo interna equipados para utilizar combustiveis mais ecoldgicos do
que a gasolina. Temos, entdo, os carros a diesel que, ao injetar combustivel diretamente na
camara de combustdo, alcangam a maior eficiéncia de combustivel do que qualquer motor de
combustdo (Pilkington, 2019). Em 1893, o engenheiro aleméo Rudolf Diesel recebeu a patente
referente a esta sua invencdo. Mas apenas em 1936 € que € considerado o primeiro automével
a diesel bem-sucedido no mercado, o Mercedes-Benz 260D (Navarro, 2009).

Ja os carros a biodiesel, ttm motores de combustéo interna equipados ou convertidos para
usar 6leo vegetal ou combustiveis a base de gordura animal, em vez de combustiveis fosseis
como o petroleo (Pilkington, 2019).

Outro tipo de carros ecoldgicos sdo 0s que recorrem ao hidrogénio como combustivel, de
que é exemplo um FCEV. Os HFCEVs armazenam energia na forma de hidrogénio e geram
eletricidade usando células de combustivel e oxigénio (Moon, Park, & Woo, 2021). Neste tipo
de veiculo existe uma pilha que aglomera hidrogénio; posteriormente acontece o processo de
juncéo entre hidrogénio e oxigénio gerando uma reacdo e produzindo energia elétrica, é esta
energia que faz mover o veiculo (Ekonomista, 2020). Existe, portanto, uma diferenca crucial
entre os carros movidos a hidrogénio e os restantes veiculos elétricos - os veiculos a hidrogénio
produzem a eletricidade por eles préprios, ou seja, ndo obtém energia através de uma bateria
embutida que pode ser carregada por uma fonte de alimentacdo externa (BMW, 2020). Em
2008, a Honda foi a primeira produtora a comercializar este tipo de veiculos, 0 FCX Clarity,
que esteve disponivel apenas na Califérnia e no Japao (Lombardi, 2008). Além disso, o primeiro
carro produzido em massa movido a hidrogénio é o Toyota Mirai. E ainda de referir que, para
além dos modelos indicados acima, existe apenas mais um disponivel no mercado — o Hyundai

Nexo.

2.1.2. Transporte Rodoviario versus Transporte Metropolitano em Portugal

De forma a percebermos qual o tipo de transporte mais utilizado em Portugal, apresenta-se
de seguida uma comparacdo entre os veiculos rodoviérios em circulagdo e a circulagdo do
transporte metropolitano.

Em relacdo ao transporte metropolitano, as viagens que se efetuaram entre 2016 e 2017
sofreram uma ligeira reducdo, mas a partir desse ano que se tem verificado um ligeiro aumento.

Em 2019, efetuaram-se 1.047.616 viagens no metropolitano.
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Fonte - PORDATA, 2020

No que toca ao numero de automdveis que circularam nas estradas, excluindo o transporte

de mercadorias, entre 2016 e 2019, verifica-se um notdrio aumento.

AUTOMOVEIS EM CIRCULACAO NAS ESTRADAS (EM
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Figura 4 - Evolucédo dos automdveis em circulagdo nas estradas entre 2016 e 2019 (em
milhares)

Fonte - PORDATA, 2020
Através dos graficos acima apresentados consegue-se concluir que o uso de transportes
rodoviarios é notoriamente superior ao uso do transporte metropolitano. Desta forma, dado que
a utilizacdo do transporte rodoviario € muito superior, os habitantes portugueses tém de comecar

a consciencializar-se sobre uma opc¢ao mais ecoldgica no que toca ao seu veiculo de transporte.

2.1.3. Evolucéo do Consumo de Veiculos Elétricos

Para se compreender a evolugédo do consumo de veiculos elétricos encontra-se representado
graficamente o nimero de veiculos elétricos em utilizagéo, a nivel mundial, entre 2016 e 2019,
(ver Figura 5). Este grafico mostra com distin¢do tanto os veiculos elétricos a bateria como os
veiculos elétricos hibridos plug-in. Posto isto, desde 2016 que se verifica uma maior utilizagédo

de veiculos elétricos a bateria em vez dos veiculos elétricos hibridos plug-in. Ainda assim, entre
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estes anos, verifica-se um relevante aumento no uso de veiculos elétricos. Em 2019, o nimero
de veiculos elétricos em uso, a nivel mundial, totalizava, aproximadamente, os 7,14 milhdes

face ao ano 2016 em que s6 existiam 2,01 milhdes.

'NUMERO DE VEICULOS ELETRICOS EM USO A
NIVEL MUNDIAL ENTRE 2016 E 2019 (EM MILHOES)

B Veiculo Elétrico a Bateria M Veiculo Elétrico Plug-in

)
2
12 1,94
2016 2017 2018 2019

Figura 5 - Numero de veiculos elétricos em uso a nivel mundial, entre 2016 e 2019 (em
milhdes)

Fonte - Statista, 2021

Segundo a International Energy Agency (IEA), em 2020, a nivel mundial, a Europa foi a
que apresentou o maior registo de carros elétricos — 1,4 milhdes de unidades, seguindo-se a
China com 1,2 milhdes de unidades e, em terceiro lugar, os Estados Unidos com 295.000

unidades.

NOVOS REGISTOS DE VEICULOS ELETRICOS EM 2020

H Estados Unidos ® China kd Europa

Figura 6 - Novos Registos de Veiculos Elétricos em 2020

Fonte - International Energy Agency, 2021
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De acordo com a European Environment Agency (EEA), em 2020, o pais que apresentou o
maior nimero de novos registos de carros elétricos foi a Alemanha, seguindo-se a Noruega e
depois os Estados Unidos. A Figura 7, apresentada abaixo, mostra o top 11 de paises com o
maior nimero de novos registos de carros elétricos, fazendo distingéo entre os veiculos elétricos
a bateria e os veiculos elétricos plug-in. Segundo a mesma fonte, Portugal encontra-se na 112
posicdo desta lista, tendo registado 6.880 novos veiculos elétricos a bateria e 5.773 novos

veiculos elétricos plug-in.

NOVOS REGISTOS DE CARROS ELETRICOS POR PAIS, EM 2020
(EM MILHARES)
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Figura 7 - Novos Registos de Carros Elétricos por Pais, em 2020 (em milhdes)

Fonte - European Environment Agency, 2021

2.1.4. Incentivos aos Veiculos Elétricos

Como mostrado acima, a utilizacdo de carros elétricos estd a aumentar cada vez mais e,
talvez um dos fatores influenciadores sejam os incentivos fiscais e os incentivos a compra que
cada pais tem em relacdo a este tipo de veiculos. Posto isto, 20 estados-membros da UE
oferecem incentivos (como pagamentos de bonus ou prémios) aos consumidores de veiculos
elétricos (European Automobile Manufactures' Association, 2020). No entanto, 6 paises
(Bélgica, Bulgaria, Chipre, Dinamarca, Letonia e Malta) ndo oferecem incentivos a compra,
mas concedem reducdes ou isengdes fiscais para este tipo de veiculos (European Automobile
Manufactures' Association, 2020). A Lituania € o unico pais que ndo oferece beneficios fiscais

nem incentivos (European Automobile Manufactures' Association, 2020).
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Em Portugal, existem incentivos a compra, por exemplo, em 2021 se comprar um veiculo
100% elétrico podera receber 3.000€ (DECO PRO TESTE, 2021). A nivel de beneficios fiscais,
em relacdo ao Imposto Sobre Veiculos (ISV), os carros totalmente elétricos estdo isentos e ha
uma reducdo de 60% para os hibridos e 25% para os hibridos plug-in (Caixa Geral de Depositos,
2021). Ficam também isentos do Imposto Unico de Circulagdo (IUC) os veiculos totalmente
elétricos ou movidos a energias renovaveis ndo combustiveis (Caixa Geral de Depositos, 2021).

Desta forma, ndo se sabe ao certo se este tipo de incentivos promove a compra dos carros

elétricos, mas € certo que os paises que 0s tém sdo 0s que apresentam cada vez mais utilizadores.

2.2. Teorias e Modelos sobre o Comportamento do Consumidor

O comportamento do consumidor ¢ a “totalidade das decisdes do consumidor em relagao a
aquisicdo, consumo, disposicao de bens, servicos, tempo e ideias por unidades de tomada de
decisdao humana (ao longo do tempo)” (Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012).

O comportamento dos consumidores €, frequentemente, influenciado pelo modo como os
outros irdo reagir sobre as suas crencas (Featherman, Jia, Califf, & Hajili, 2021). De acordo
com (Goldsmith, Lafferty, & Newell, 2000) nds estamos preocupados com 0 que 0S outros
pensam sobre nds e 0 nosso comportamento, geralmente, depende da reputacao social; por isso,
a possivel desaprovacao tem uma influéncia enorme no que fazemos. O resultado € que 0s
consumidores, muitas vezes, fazem as suas escolhas e tomam as suas decisfes com base nas
suas referéncias (amigos, familiares, colegas) e no que eles fariam naquela situacdo. Desta
forma, consideram o que 0s outros vé@o pensar das suas decisdes e fazem escolhas sabendo que

0s outros vao aprovar (Featherman, Jia, Califf, & Hajili, 2021).

13



Uma das teorias em relacdo ao comportamento do consumidor é a Theory of Reason Action
(TORA), proposta por Fishbein e Azjen, em 1975. Esta teoria mostra-nos como, quando e
porque € que as atitudes do consumidor preveem o comportamento do mesmo e ainda tem em
conta como as pessoas no ambiente social influenciam o comportamento do consumidor
(Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012). O principal foco é a constru¢do de um sistema de dois
grupos de varidveis observaveis, que sdo, (1) atitudes definidas como sentimentos positivos ou
negativos em relacédo a aquisicao do objeto e, (2) normas subjetivas que séo a representacao da
percecdo do individuo em relacdo a habilidade de atingir os seus objetivos com o produto
(Salgues, 2016). De acordo com TORA, as pessoas avaliam o comportamento sugerido como
positivo (atitude) e, se elas pensam que 0s outros querem que elas executem o comportamento
(normas subjetivas), isto resulta numa intencdo elevada (motivacao), o que leva as pessoas a
estarem mais propensas a executarem o comportamento (Minimiagra, Reisner, Reilly, Soroudi,
& Safren, 2009). A Figura 8 mostra 0 modelo da TORA.

Atitude

Intencio Comportamento

_w| Comportamental

Norma Subjetiva

Figura 8 - Theory of Reason Action Model

A extensdo da TORA é a Theory of Planned Behavior (TPB) proposta, em 1991, por Ajzen.
Trata-se de um modelo cognitivo social que propde que o comportamento é uma funcao linear
de intencbes comportamentais e controlo comportamental percebido (PBC), a percecdo do
controlo individual sobre a execucdo do comportamento (Sniehotta, 2009). As intencBes sdo
assumidas como sendo uma funcéo linear de trés tipos de cogni¢es: atitude (avaliacdo positiva
ou negativa do comportamento), norma subjetiva (aprovacdo percebida da realizacdo do
comportamento), e PBC (conveniéncia ou dificuldade percebida para realizar um
comportamento especifico) (Sniehotta, 2009). A Figura 9 apresenta o modelo da TPB.
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Figura 9 - Theory of Planned Behavior Model

E importante ter em conta que o que pretendemos fazer nem sempre consegue prever o que
realmente fazemos (Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012).

Aplicando a TPB conseguimos estudar as intengdes individuais dos consumidores em
relacdo a compra dos veiculos ecolégicos. No entanto, a TPB ndo explica os incentivos pro-
sociais. Desta forma, recorrendo ao Norm Activation Model (NAM), conseguimos investigar a
contribuicdo dos incentivos pré-sociais quando os consumidores tomam as suas decisdes com
base em atitudes ambientalmente corretas (Asadi, et al., 2020). Assim, 0 comportamento amigo
do ambiente pode ser visto através de trés componentes: a atribuicdo de responsabilidade (AR),
as normas pessoais (PN) e a consciéncia das consequéncias (AC) (Asadi, et al., 2020). A AR
reflete a consciéncia dos consumidores em relacdo aos resultados negativos de nédo se
comportarem de maneira pro-social e também a consciéncia do problema, as PNs mostram o
senso de compromisso em relacdo aos resultados desfavoraveis de ndo seguir 0s

comportamentos pré-sociais (De Groot e Steg, 2007, como citado em Asadi et al., 2020).

Consciéncia das

consequéncias
(AC)

~
Atribuigao de Norma Pessoal Comportamento
Responsabilidade > (PN) ’
(AR)

Eficacia
percebida do
consumidor

(PCE))

Figura 10 - Norm Activation Model
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Para alem das intencBes individuais dos consumidores e dos incentivos pré-socias que
dizem respeito & compra de veiculos ecoldgicos, este tipo de veiculo é uma inovagdo com
tecnologia diferente quando comparado aos veiculos convencionais. Desta forma, o
Techonology Acceptance Model (TAM) poderd também ser aplicado. Este modelo foi
desenvolvido por Fred Davis e tenciona investigar os fatores que afetam a aceitacdo dos
utilizadores em relacdo a tecnologia (Maranguié & Granié, 2014). Este modelo presume um
papel mediador de duas variaveis: facilidade de uso percebida e utilidade percebida (Maranguié
& Granié, 2014).

Utilidade
Percebida Iy

a Atitude Comportamento

Facilidade de Uso
Percebida

Figura 11 - Technology Acceptance Model

Tendo em conta que os veiculos ecoldgicos se encontram na categoria de produtos verdes,
de acordo com Vaccaro (2011), a Diffusion of Innovation (DOI) theory pode ser utilizada para
perceber as motivacOes relacionadas com a adocdo de produtos verdes (Dilotsotlhe & Duh,
2021). Esta teoria apresenta cinco caracteristicas percebidas sobre inovacdo, (1) vantagem
relativa — a inovacdo é percebida como superior; (2) compatibilidade — a inovacao é percebida
como consistente; (3) complexidade — a inovagdo é percebida como relativamente dificil de
perceber e usar; (4) experiéncia — a inovacao pode ser experimentada com, e (5) observacéo —

os efeitos de adocdo sdo visiveis (Dilotsotlhe & Duh, 2021).

Vantagem
Relativa

Compatibilidade ~

Atitude Comportamento

<y

Complexidade

Observacio

Figura 12 - Diffusion of Innovation Theory
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Por ultimo, a value-belief-norm theory, afirma que as normas morais sdo precursoras de
comportamentos e estdo ligadas a valores e crencas que fazem os consumidores atuar (Bridi &
Alhosani, 2021): as normas morais referem-se as crencas dos individuos acerca de
comportamentos “certos” e leva a uma avaliagcdo propria positiva; as normas sociais sao um set
de comportamentos estandardizados que um grupo vé como “corretos” ou “errados” num
contexto especifico; os valores pessoais sdo normas que os individuos empregam para
selecionar e validarem eles proprios, outros e eventos e as crencas gerais sdo um indicador de
comportamento (Bridi & Alhosani, 2021).

2.3. Estudos Anteriores em Relacéo aos Veiculos Elétricos

Hoje em dia, existem varios estudos (como por exemplo, Asadi, et al., 2020; Alabaddi, &
Al-Nsour, 2020; Moon, Park, & Woo, 2021; Rahahleh, Moflih,; Featherman, Jia, Califf, &
Hajili, 2021; Song, Chu, & Im, 2021; Dilotsotlhe & Duh, 2021) sobre os fatores que influenciam
a compra de veiculos elétricos. A investigacdo sobre as intencdes de compra de EVs pelos
consumidores € feita através de dois pontos de vista. O primeiro enfatiza que a probabilidade
de adocdo de EVs depende dos atributos instrumentais ou funcionais, como a confiabilidade, o
tempo de recarga, a velocidade maxima do veiculo, o preco de compra, driving range,
desempenho e custos de manutencdo (Asadi, et al., 2020). Em contrapartida, outros estudos
focam-se na perspetiva ambiental como, por exemplo, a influéncia da atitude pré-ambiental, as
preocupacOes ambientais e 0s beneficios ambientais (Asadi, et al., 2020). Além disso ha quem
ja tenha estudado fatores externos (politicas de subsidios, pre¢co do combustivel, custo de
carregamento, instalacGes de carregamento) e fatores psicoldgicos (risco percebido, atitudes e
emogdes, normas e consciéncia em relagdo ao meio ambiente) (como por exemplo: Xu, Wang,
Li, & Zhao, 2020).

Por conseguinte, e visto que existem varios fatores ja estudados para compreender o que
leva os consumidores a optarem por um veiculo ecoldgico, dividimos os fatores por trés
categorias: demografica, situacional e psicologica. Um quadro-resumo dos estudos utilizados

na revisao bibliografica encontra-se no anexo A.

2.3.1. Fatores Demograéficos
Dentro deste grupo de fatores temos os fatores individuais (género, idade, nivel escolar,
rendimento, ocupacdo) e fatores familiares (numero de veiculos e acessibilidade de

carregamento em casa) (Li, Long, Chen, & Geng, 2017).
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Lashari, Ko, & Jang (2021) indicam que os homens s&o mais propensos a comprar EVs e,
em relacdo a idade, os mais jovens (dos 20 aos 30 anos) mostraram uma associa¢do negativa na
intencdo de compra. Simsekoglu e Nayum (2018) mencionam que ser de meia-idade (30-50),
ter uma educacéo elevada e ter rendimentos elevados séo carateristicas sociodemogréaficas que
estdo positivamente associadas a adocdo e uso de EVs e acrescentam que 0 sexo também
influencia a ado¢do dos mesmos. Ja Li, Long, Chen e Geng (2017) referem que os jovens, bem-
educados e do sexo masculino sdo os consumidores com fortes inteng¢des de ado¢do de EVs.

Quanto aos fatores familiares, os consumidores que vivem numa area rural ou sub-rural e
que tenham varios membros na familia sdo considerados como 0s mais provaveis de adotarem
BEVs (Li, Long, Chen, & Geng, 2017). Acrescentam ainda que ter fontes de carregamento para
BEVs em casa ou em redor impulsiona a intencdo de adocéao destes veiculos (Li, Long, Chen,
& Geng, 2017). Chu, Kim e Im (2020) investigaram quais seriam 0s primeiros consumidores a
adotar EVs e descobriram que estes eram os individuos que apresentavam ter mais paciéncia e
que utilizam o carro com mais frequéncia. Por fim, e segundo Singh, Singh e Vaibhav (2020)
as caracteristicas demograficas tém impacto na adoc¢do de EVs, mas diferem dos que ja

adotaram para os que ainda ndo adotaram este tipo de veiculo.

2.3.2. Fatores Situacionais

Nesta categoria temos em conta os atributos tecnoldgicos, o custo deste tipo de veiculos,
os atributos ambientais e as politicas governamentais (Li, Long, Chen, & Geng, 2017).

Quanto aos atributos tecnoldgicos as duas principais barreiras para os consumidores sao o
alcance de conducdo dos BEVSs, o longo periodo de tempo de carregamento da bateria e as
insuficientes estruturas de carregamento (Li, Long, Chen, & Geng, 2017) enquanto que
Rodrigues, Albuquerque, Ferreira, Dias, e Martins (2021) apontam que 0s consumidores
referem que o principal problema dos EVs € a distancia até as estaces de carregamento.
Segundo Rezvani, Jansson, e Bodin (2015), as razdes que levam os consumidores a adquirirem
EVs sdo os fatores técnicos, como o desempenho do veiculo, tempo de carregamento, ou
seguranca, e os fatores contextuais, como encontrar uma estacao de carregamento fora de casa.
Ja no estudo desenvolvido por Khazaei (2019), em relagdo a intencéo de utilizagdo dos BEVS,
este mostra que a expectativa de desempenho, preco, inovacao pessoal e influéncia social séo
os fatores que apresentam um impacto positivo. E, ainda, no estudo de Lashari, Ko, e Jang
(2021), este diz-nos que o aumento das estacBes de carregamento é uma das variaveis mais

importantes na escolha de um veiculo.

18



Em relagéo ao custo, enquanto que 0s baixos custos operacionais constituem um fator
positivo, o elevado custo de compra constitui uma barreira na adogcéo de BEVs (Li, Long, Chen,
& Geng, 2017). No estudo realizado por Li, Long, Chen, e Geng (2017), desobriu-se que 0s
consumidores avaliam as despesas correntes mais fortemente que as poupancas de longo prazo;
por isso, é importante educar os consumidores a calcular as poupancas reais descrevendo 0s
custos de combustivel e outros custos relacionados com o veiculo. No estudo de Rezvani,
Jansson, e Bodin (2015), o custo de compra do veiculo é mencionado como sendo uma das
razdes que leva os consumidores a adquirirem ou ndo um EV. E Lashari, Ko, e Jang (2021),
dizem que preco de compra do veiculo € a varidvel mais importante na escolha do mesmo.

Quanto aos atributos ambientais, 0os consumidores apresentam uma preocupacao em relacao
a poluicdo gerada através processo de producdo de baterias e eletricidade (Li, Long, Chen, &
Geng, 2017). Desta forma, Li, Long, Chen, e Geng (2017) sugerem a implementacéo de rotulos
de carbono, baterias reciclaveis e eletricidade verde. O estudo de Wu, Liao, Wang, e Chen
(2019) mostrou que a preocupagdo ambiental tem uma associacéao significativa no que toca as
intencdes de compra de EVs autbnomos. Rezvani, Jansson, e Bodin (2015) também apontam a
consciéncia ambiental como um dos principais fatores na adocdo de EVs. Ja Simsekoglu e
Nayum (2018) dizem que, possivelmente, os atributos ambientais de um EV estéo relacionados
com a intengdo de compra deste tipo de veiculo. E, Zhang, Bai, e Shang (2018) referem que o
impacto ambiental é um dos fatores que os consumidores tém em conta quando compram um
EV. O que vai ao encontro do estudo realizado por Rodrigues et al. (2021) que apontam que 0s
consumidores dizem que a principal vantagem ao possuir um EV ¢ a vantagem ambiental. Por
fim, Krupa, et al., (2014) mencionam que apenas 55,1% dos inquiridos consideram importante
a reducao das emissdes dos gases com efeito de estufa enquanto 86% dos consumidores sentem

que a potencial poupanca no preco do combustivel € importante na compra de PHEV.
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De forma a combater algumas barreiras em relagdo aos veiculos ecoldgicos, 0s governos
lancaram alguns incentivos. Li, Long, Chen, e Geng (2017) concluem que os subsidios
financeiros, a reducdo de impostos, 0 parqueamento gratuito e os privilégios de conducgéo
influenciam positivamente a ado¢do de BEVs. De acordo com Huang e Ge (2019), os subsidios
a compra de EVs, a reducdo de impostos e a reducdo nas taxas de parqueamento aumentam a
intencdo de compra de EVs. Adicionalmente, Zhang, Bai, e Shang (2018) referem que um dos
fatores que os consumidores tém em conta quando compram um EV sdo as politicas de
incentivo. Hidrue, Parsons, Kempton, e Gardner (2010), mostraram que 0s consumidores que
compram EVs preocupam-se mais com a poupanga econémica do que com a protecdo. No
entanto, os incentivos econdmicos sozinhos nao sdo suficientes para fazer os consumidores
adotarem EVs (Bridi & Alhosani, 2021).

De forma a dar a conhecer os EVs da melhor maneira, Singh, Singh, e Vaibhav (2020),
sugerem que a publicidade deve focar-se na protecdo ambiental, nos beneficios e nas
caracteristicas deste tipo de veiculos. J& Higueras-Castillo, Guillén, Herrera, e Liébana-
Cabanillas (2021) concluem que os trés fatores mais importantes a considerar-se na adocao de

EVs é o alcance, os incentivos e a confiabilidade do mesmao.

2.3.3. Fatores Psicoldgicos

Nesta categoria consideramos a experiéncia, as atitudes, as emocBes, 0 controlo
comportamental percebido, a influéncia social, os simbolos e outros fatores (Li, Long, Chen, &
Geng, 2017).

Segundo Li, Long, Chen, e Geng (2017) quando os consumidores conduzem BEVSs estes
percebem os mesmos mais positivamente em relacdo ao desempenho de conducédo e passam a
ndo considerar o carregamento da bateria um problema. O estudo de Skippon, Kinnear, Lloyd,
e Stannard (2016) mostrou que as classificacdes de desempenho dos BEV aumentam apds os
experimentarem, enquanto as consideracdes de compra diminuem sugerindo que a
“desutilidade de curto alcance supera o beneficio percebido de um melhor desempenho e

experiéncia de condugdo”.
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Huang e Ge (2019), mencionam que os consumidores que tém uma atitude positiva em
relagcdo ao uso e compra de EVs estdo mais propensos a comprar EVs. Desta forma, podemos
inferir que a atitude é um forte indicador na inten¢do de compra do consumidor. Assim, 0S
fatores pessoais (atitude e comportamento controlado percebido) sdo os principais fatores que
influenciam a intengdo de compra do consumidor (Huang & Ge, 2019). O estudo de Moons e
Pelsmacker (2012) vai ao encontro do que foi dito anteriormente pois indica que a atitude e as
emoc0des sdo 0s principais determinantes no que toca a intencdo de compra de EVs. Moons e
Pelsmacker (2015) salientam que as emog¢des em relacdo aos veiculos elétricos sdo um dos
fatores mais importantes que faz com que haja intencdo de compra de EVs. E, ainda, Tu &
Yang (2019) dizem que quando os consumidores acreditam que os EVs s&o mais benéficos ao
nivel pessoal, ambiental e nacional, ou quando acreditam que é mais facil e mais conveniente
usar EVs, estes apresentam uma atitude positiva em relacdo a compra de EVs. Outro fator que
apresenta um forte impacto na atitude e intencdo de compra de EVs é a sua performance
ambiental e este fator é considerado no estudo de Degrimenci e Breitner (2017) como mais
importante quando comparado com o preco e confianca de alcance do veiculo.

Estudos baseados na TPB (como por exemplo: Dilotsotlhe & Duh, 2021; Asadi, et al., 2020;
Moons & Pelsmacker, An Extended Decomposed Theory of Planned Behavior to Predict the
Usage Intention of the Electric Car: A Multi-Group Comparison, 2015), concluiram que as
normas subjetivas, comportamento controlado percebido e atributos econdémicos estdo
positivamente relacionamos com a intencdo de compra de um EV. E estudos que tiveram em
conta 0 TAM (como por exemplo: Asadi, et al., 2020), concluiram que a vantagem relativa
percebida e a facilidade de utilizacdo percebida tém um efeito positivo significativo na intencéo
de compra, enquanto o risco percebido tem um impacto negativo significativo (Xu, Wang, Li,
& Zhao, 2020). Adicionalmente, Wu, Liao, Wang, e Chen (2019) mostraram que a utilidade e
a facilidade de utilizacdo tém uma associac¢do significativa no que toca as inten¢bes de compra
de EVs auténomos. E o estudo de Vafaei-Zadeh, Wong, Hanifah, Teoh, e Nawaser (2022), que
utilizou a TPB e TAM para perceber a intengdo de compra de EV da geracdo Y na Malésia,
conclui que o uso percebido e a facilidade de uso percebida tém um efeito positivo na atitude
enquanto a atitude, as normas subjetivas, o controlo comportamental percebido, o valor de preco
e a imagem pessoal ambiental apresentam um impacto negativo na intencdo de adocdo destes
veiculos. Ha, também, quem tenha aplicado a teoria DOI e Peters e Dutschke (2014)
identificaram “a compatibilidade percebida de um BEV com as necessidades pessoais” como

sendo um dos fatores mais influentes na intencdo de compra de um BEV.

21



Asadi, et al. (2020), realizaram um estudo na Malé&sia e descobriu-se que existem efeitos
significativos das normas pessoais na intengdo de compra de EVs. Concluiram, também, que a
consciéncia das consequéncias e a atribuicdo de responsabilidades estdo forte e positivamente
associadas as normas pessoais (Asadi, et al., 2020). E, ainda, a consciéncia dos consumidores
em relagdo aos resultados indesejaveis dos veiculos convencionais, juntamento com o proprio
compromisso individual sobre esses resultados negativos, leva a adoc¢do de EVs devido ao
compromisso moral de conservar 0 meio ambiente e economizar 0s recursos existentes (Asadi,
et al., 2020).

Outros fatores a ter em conta sdo, portanto, a influéncia social e os atributos simbélicos
relacionados com os EVs. De acordo com Featherman, Jia, Galiff e Hajli (2021) a influéncia
social influencia positivamente as decisdes de compra dos consumidores em relacao aos EVSs.
Os atributos simbolicos estdo presentes no estudo de Simsekoglu e Nayum (2018) em que
salientam que estes estdo relacionados com a parte social e identidade pessoal e séo fatores
importantes na adogdo de EVs. Os consumidores preferem produtos em que os significados
simbolicos sdo congruentes com a sua identidade pessoal (Bridi & Alhosani, 2021). Kumar e
Alok (2019) acrescentam que, na China, os carros de custos elevado sdo vistos como um
estatuto para se atingir uma identidade social.

Para além das variaveis mencionadas acima, a credibilidade do fornecedor do veiculo foi
outra varidvel a ser estudada. Através do estudo de Featherman, Jia, Califf e Hajili (2021), este
mostra que as afirmacdes do fornecedor sobre o0 desempenho e uso do produto sao consideradas
mais fortemente quando o fornecedor é visto como respeitavel, confidvel e especialista neste
campo. De acordo com Featherman et al. (2021), a experiéncia e a confiabilidade do vendedor
exercem uma influéncia positiva e direta na decisdo de compra de um EV e acrescentam que a

pericia do vendedor consegue reduzir as preocupag6es dos consumidores.

2.3.4. Estudos Comparativos em Relacdo a Intencdo de Compra de EVs

Hé& ainda quem compare as intencdes de compra em diferentes paises dado os diferentes
contextos culturais. Um estudo realizado por Song, Chu, e Im (2021), em que comparava as
intencBes de compra de um EV na China e nos EUA concluiram que os inquiridos chineses
deram mais importancia do que os dos EUA a reputacéo e ao interesse de terceiros, enquanto

0s EUA deram maior importancia a economia, inovacao e prazer de condugéo.
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Os motivos que levam os ja utilizadores de EVs em comparacao aos utilizadores de veiculos
convencionais em relacdo a compra de veiculos elétricos diferem no que toca a intengdo de
compra de EVs. Num estudo feito por Sonja e Fjendbo (2018), em que compararam a intengédo
de compra entre os utilizadores de veiculos convencionais e o0s utilizadores de BEV,
descobriram que quem possui um veiculo convencional apresenta atitudes simboélicas com
maior influéncia enquanto os utilizadores de BEV disseram que as barreiras funcionais seriam
um fator importante na intencdo de compra de um BEV. Outro aspeto importante foi o preco, é
um fator significativo para os utilizadores de veiculos convencionais e para os utilizadores de
BEV o mesmo ndo é demonstrado (Sonja & Fjendbo, 2018). Adicionalmente, Lane, et al.
(2018) estudaram os fatores que levam os consumidores a optar por um PHEV em vez de BEV.
Nesse estudo, Lane, et al. (2018) concluiram que os interessados em optar por um PHEV o
fazem devido aos beneficios econdmicos, como o preco da gasolina e despesas de manutencéo.
Por outro lado, os que preferem um BEV escolhem-no devido a consciéncia ambiental e
tecnologia (Lane, et al., 2018).

Em contrapartida aos estudos apresentados sobre quais os fatores que levam o0s
consumidores a terem uma intencdo de compra de veiculos ecoldgicos, Wang, Tag, & Pan
(2018) tentaram perceber a aceitacdo das pessoas que vivem em Shangai em relacdo aos
veiculos elétricos. A principal descoberta foi que o nivel tecnoldgico, marketing, os riscos
percebidos e a consciencializacdo em relacdo ao meio ambiente sdo os fatores que tém um
impacto significativo na aceitacdo de EVs (Wang, Tag, & Pan, 2018).

Em relacdo aos FCEVs, tecnicamente, estes podem superar os BEVs em termos de um
maior alcance de conducéo e longo tempo de reabastecimento (Moon, Park, & Woo, 2021). No
estudo realizado por Moon, Park e Woo (2021) descobriu-se que os consumidores que tendem
a considerar os veiculos de alto padréo e que toleram a baixa disponibilidade de infraestruturas
de carregamento sdo os consumidores mais provaveis de adotarem FCEV. No entanto, de
acordo com Shin, Hwang e Choi (2019), os EVs sdo preferiveis aos HFCVs devido as
diferencas nas infraestruturas e precos.

2.4. Hipoteses de Investigacdo

De forma a estudar a atitude dos consumidores podemos recorrer ao TAM e a teoria DOI.
Neste caso, através do TAM, o que influencia a atitude ¢ a utilidade percebida e a facilidade de
uso (Maranguie & Granié, 2014). No presente estudo, a utilidade percebida significa que ao

utilizar um veiculo ecoldgico o consumidor o percebe como sendo melhor para 0 meio ambiente
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(Maranguié & Granié, 2014). Ja no que a facilidade de uso diz respeito, neste caso, refere-se a
facilidade que os consumidores tém em utilizar os veiculos ecoldgicos (Maranguié & Granie,
2014) visto que 0os mesmos apresentam uma tecnologia diferente dos veiculos convencionais.
De acordo com a teoria DOI, o que influencia a atitude € a vantagem relativa, a compatibilidade
e complexidade (Dilotsotlhe & Duh, 2021). A vantagem relativa quer dizer que 0s carros
ecoldgicos sdo percebidos como sendo superiores (Dilotsotlhe & Duh, 2021). Em relagdo a
compatibilidade, esta significa que os veiculos ecoldgicos vdo ao encontro dos valores
existentes, experiéncias anteriores e necessidades dos potenciais consumidores (Dilotsotlhe &
Duh, 2021). J& a complexidade tem a ver com o facto de os veiculos ecoldgicos serem
percebidos como relativamente dificeis de entender e utilizar (Dilotsotlhe & Duh, 2021). Desta
forma as seguintes hipoteses surgiram:

H1: A utilidade percebida tem um efeito positivo na atitude.

H2: A facilidade percebida tem um efeito positivo na atitude.

H3: A vantagem relativa apresenta uma influéncia positiva na atitude.

H4: A compatibilidade apresenta uma influéncia positiva na atitude.

H5: A complexidade apresenta uma influéncia negativa na atitude.

A intencdo de compra de veiculos ecoldgicos pode ser explicada atraves da TPB. Assim, a
intencdo de compra € influenciada através da atitude, norma subjetiva e controlo
comportamental percebido (Asadi, et al., 2020). A atitude ¢é a avaliacdo total do consumidor
sobre a intencdo de compra de veiculos ecoldgicos (Asadi, et al., 2020). A norma subjetiva diz
respeito ao que os consumidores percebem em relagdo ao seu comportamento a cerca da adogdo
de veiculos ecoldgicos a partir da perspetiva das pessoas que os rodeiam (Asadi, et al., 2020).
O controlo comportamental percebido refere-se a conveniéncia percebida ou dificuldade na
compra de um veiculo ecoldgico (Asadi, et al., 2020). Adicionalmente, como o conhecimento
tem impacto nas intencdes do consumidor (Lewicki, Drozdz, Wroéblewski, & Zarma, 2021), a
variavel conhecimento é definida como se os consumidores conhecessem o conceito de veiculo
ecoldgico e se 0s mesmos tém algum interesse neste tipo de veiculo (Bruner, Multi-ltem
Measures for Consumer Insight Research, 2017).Com isto as seguintes hipoteses surgiram:

H6: A atitude tem um impacto positivo na intencdo de compra.

H7: O conhecimento tem um impacto positivo na intengcdo de compra.

H8: A norma subjetiva esta positivamente relacionada com a intencédo de compra.

H9: O controlo comportamental percebido tem uma relagdo positiva com a intengéo de

compra.
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Por fim, a intencdo de compra pode ser explicada através de normas pessoais, como é
explicado através do modelo NAM. Neste modelo, as normas pessoais sdo influenciadas pela
consciéncia das consequéncias, atribuicdo de responsabilidade e eficacia do consumidor (Asadi,
et al., 2020). A consciéncia das consequéncias diz respeito a consciencializacao do facto de os
veiculos tradicionais produzirem resultados desfavoraveis, tais como poluicdo do meio
ambiente e aquecimento global (Asadi, et al., 2020). A atribui¢do de responsabilidade é a
responsabilidade individual em relagcdo as consequéncias de se utilizar um veiculo tradicional
(Asadi, et al., 2020). A eficacia percebida do consumidor é entendida como as crengas do
consumidor em relacdo ao seu papel na reducdo dos efeitos indesejaveis do uso de veiculos
convencionais, ou seja, crencas dos individuos em proteger o meio ambiente ao adotarem
veiculos ecoldgicos (Asadi, et al., 2020). As normas pessoais, neste estudo, significam o
compromisso moral sentido pelos individuos em relacdo a adocao de veiculos ecologicos em
vez de veiculos tradicionais (Asadi, et al., 2020). As ultimas hipo6teses do modelo podem ser
definidas como:

H10: A consciéncia das consequéncias tem um impacto positivo nas normas pessoais.

H11: A atribuicdo de responsabilidade tem um impacto positivo nas normas pessoais.

H12: A eficicia percebida do consumidor tem uma relacdo positiva com as normas
pessoais.

H13: As normas pessoais tém um impacto positivo na intencdo de compra.

Como ja foi mostrado por (Maranguié & Granié, 2014; Asadi, et al., 2020; Dilotsotlhe &
Duh, 2021) a intengdo de compra, muitas vezes, leva ao real comportamento, neste caso,
comprar um veiculo ecolégico. E, se tal acontece, com o presente estudo também tenciono
investigar se a compra de um HFCEV num futuro proximo (5 anos) estaria nas opc¢des dos
consumidores. Assim como, de entre os diferentes tipos de veiculos ecolégicos, qual seria a

escolha do consumidor.
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CAPITULO 3
3. Metodologia

3.1. Modelo Conceptual

De forma a investigar os fatores que levam os consumidores a optarem por um veiculo
ecologico, o modelo apresentado na Figura 13 ¢é a base da presente investigacdo. Este modelo
é baseado nas seguintes teorias e modelos: TAM, DOI, NAM e TPB.

A variavel dependente (o fenémeno que queremos explicar) é a variavel que é influenciada
por outros fatores (Saunders, Lewis, & Thornhill, 2019). Na presente investigacdo, a variavel
dependente é a intencdo de compra, que potencialmente levara ao comportamento (aquisicao
de veiculos ecoldgicos). As varidveis de mediacdo introduzem uma possivel explicacdo entre
duas variaveis (Saunders et al., 2019). Neste modelo este tipo de varidveis € a atitude e a norma
pessoal. Quanto as variaveis independentes, que influenciam e alteram algo na variavel
dependente (Saunders et al., 2019), temos a utilidade percebida, a facilidade de uso, a vantagem
relativa, a compatibilidade e a complexidade que estdo relacionadas com a atitude e a
consciéncia das consequéncias, a atribuicdo de responsabilidade e a eficacia percebida do
consumidor que tém impacto na norma pessoal. J& a atitude, o conhecimento, a norma subjetiva,
o controlo comportamental percebido e a norma pessoal influencia a intencdo de compra e,

posteriormente, a intencdo influencia o comportamento.
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Figura 13 - Modelo de Investigacédo



3.2. Design de Pesquisa

A presente investigacdo terd como base dados quantitativos, dado que o proposito é estabelecer-
se uma relacdo entre as variaveis apresentadas. Assim, o propdsito do estudo é explicar as
relagdes entre os fatores que levam os consumidores a terem uma inten¢do de compra de EVs
para posteriormente efetuarem o comportamento de compra. Como ja existe algum
conhecimento em relacdo as questdes de investigacdo apresentadas € possivel formular

proposicdes em relacdes causais e, portanto, trata-se de um estudo exploratdrio.

3.2.1. Recolha de Dados

A estratégia de pesquisa pela qual optamos foi um survey. Mais especificamente um
questionario desenvolvido no GoogleForms. O questiondrio tem uma duracdo de
aproximadamente sete minutos e encontra-se estruturado por oito sec¢fes, como € apresentado
na Tabela 1.

Tabela 1 - Estrutura do questionario

Questionario

Seccéo | Explicar o proposito do estudo

Seccéo Il Perguntas de Controlo

Seccéo Il Fatores que influenciam a atitude do consumidor

Secc¢éo IV Fatores que influenciam a intengdo de compra do consumidor
Seccéo V Fatores que afetam a norma pessoal

Secc¢édo VI Intencdo e Comportamento do consumidor

Secc¢do VII Veiculo ecoldgico preferivel

Secc¢édo VIII Perguntas demogréficas (sexo, nivel escolar, rendimento)

A medicdo de cada variavel teve por base medicGes ja anteriormente utilizadas em outros
estudos (Anexo B). Para a maioria das perguntas utilizou-se a escala Likert de 5 pontos, que
mede 0 quanto o participante concorda com a afirmacdo (em que 1 corresponde a discordo
fortemente e 5 concordo fortemente) e as restantes questfes eram de resposta sim/ndo ou

escolha mdltipla.
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O questionério foi partilhado nas redes sociais dos autores da dissertacdo assim como de
familiares e amigos. O mesmo esteve disponivel entre 13 de novembro de 2021 e 3 de marco
de 2022. O estudo focou-se nos cidadaos portugueses e teve um total de 240 participantes.
Acrescentando que todas as respostas estavam completas e corretamente respondidas e, por

1SS0, temos uma amostra de 240 respostas.

3.2.2. Anélise dos dados

De forma a analisar-se os dados adquiridos atraves do questionario, utilizou-se o
software R-Studio. Primeiramente, efetuou-se a analise descritiva da amostra — tendo em conta
os dados demograficos e as perguntas de controlo. De seguida, no R-Studio procedeu-se a
comparacdo entre geracdes utilizando modelos econométricos — regressdes lineares. Por fim,
realizou-se um structural equation model para testar o modelo de investigacao e perceber quais

os fatores que levam a intencao de compra de veiculos ecol6gicos.
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CAPITULO 4
4. Resultados

4.1. Estatistica Descritiva
4.1.1 Género e Geracao

A amostra é composta por 240 participantes, sendo 159 (66,3%) do sexo feminino, 80
(33,3%) do sexo masculino, e 1 (0,4%) que preferiu ndo especificar. Os participantes pertencem
a todas as geracOes desde antes de Baby Boomers até a geracdo Z, como especificamos no

gréfico abaixo. De notar que a maioria dos participantes (882) pertence a geracao X.

H Antes de Baby Boomers H Baby Boomers (1946-1964) B Geragdo X (1965-1980)
H Millennials (1981-1996) i Geragdo Z (1997-2010)

Figura 14 - Distribuicdo dos participantes por geracao

4.1.2 Rendimento (mensal bruto)

Quanto ao rendimento, 164 participantes, recebe entre 0€ e 1.500€ brutos mensalmente.
Ao compararmos o rendimento por geracdo, a geracdo X é a que apresenta um rendimento
maior. A grande maioria da geragdo Z recebe entre 0€ e 1.500€, enquanto a maioria dos
Millennials apresenta um rendimento entre 1.001€ e 1.500€ brutos mensais. A Figura 15

representa o que descrevemos acima.
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Figura 15 - Rendimento por Geragdo da Amostra

4.1.3 Escolaridade

A maioria da amostra, 161 (67%) participantes, apresenta um elevado nivel de educacédo
— licenciatura ou mestrado. Ao compararmos o nivel de escolaridade com o rendimento
conseguimos perceber que grande parte dos licenciados recebe entre 501€ e 1.500€ ¢ os que

possuem um mestrado recebem entre 1.001€ e 1.500€ — como mostramos na Figura 16.

35
30
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0 P
Entre 0€ - Entre 501€ Entre Entre Entre Entre Mais de
500€ -1000€ 1.001€ - 1.501€- 2.001€- 2.501€- 3.001€

1.500€ 2.000€ 2.500€ 3.000€

Figura 16 - Rendimento por Nivel de Escolaridade

4.1.4 Posse de veiculo ecologico e intengdo de compra
Dos 240 participantes, 19 (7,9%) tém um veiculo ecoldgico enquanto 221 (92,1%) nao
possuem o mesmo tipo de veiculo. No entanto, dentro de cinco anos 99 (41,2%) participantes

dizem estar interessados em comprar este tipo de veiculos.
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4.1.5 Veiculo ecolbgico preferivel

Em relacdo ao veiculo ecoldgico preferivel, o veiculo elétrico hibrido foi o escolhido
por mais participantes (71) e, logo de seguida, o veiculo movido a hidrogenio (51) e veiculo
elétrico a bateria (50), como mostramos na Figura 17. Quanto ao interesse de compra por um
veiculo a hidrogénio, 73 participantes responderam que sim, 29 que ndo e 138 que talvez.

Um veiculo ecoldgico no é adequado paramim [ 12

Veiculo movido a hidrogénio [N 1
Veiculo a diesel/biodiese! [N 17

Veiculo elétrico a bateria [ S0
Veiculo elétrico hibrido plug-in [ 3o
Veiculo elétrico hibrido - 71

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Figura 17 - Veiculo Ecologico Preferivel

4.1.6 Variaveis em estudo

Os participantes dizem que estdo familiarizados com o conceito veiculo ecolégico (x =
3,64) e que estes tipos de veiculos sdo Uteis, principalmente em termos ecologicos (X = 3,79).
Os participantes percebem os veiculos ecologicos como sendo faceis de conduzir (x = 3,73).
Adicionalmente, os inquiridos mostram que os veiculos ecoldgicos apresentam uma vantagem
relativa principalmente na reducdo da producdo de poluicdo (¥ = 3,82). Quanto a
compatibilidade, os participantes referem que a utilizacdo de este tipo de veiculos esta em linha
com os seus valores (x = 3,47). Em relacdo a complexidade destes veiculos, dizem que nao
acham dificil perceber como eles funcionam em termos de conducdo (x = 2,36). Ao nivel da
atitude, os participantes demonstram gue se pudessem escolher optariam pela versao ecolégica
(x = 3,48). Os participantes ndo concordam nem discordam que a utilizacdo de veiculos
ecologicos é uma tendéncia social (x = 3,17). Adicionalmente, os participantes tém consciéncia
das consequéncias e consideram que os veiculos ecoldgicos estdo a agravar a poluicéo
ambiental (x = 3,88). E, ainda, afirmam ter o bom senso de proteger o meio ambiente (x = 4,00).

A tabela 2 apresenta um resumo das variaveis mais relevantes em estudo.
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Tabela 2 - Estatistica Descritiva das Variaveis mais significativas:

Variavel Média Mediana | Minimo | Maximo
Conhecimento (C1) 3,64 4 1 5
Utilidade (U1) 3,79 4 1 5
Facilidade de uso (F2) 3,73 4 1 5
Vantagem Relativa (V2) 3,82 4 1 5
Compatibilidade (COMPAT?3) 3,47 4 1 5
Complexidade (COMPLEX1) 2,36 2 1 5
Atitude (A1) 3,48 4 1 5
Norma Subjetiva (NS4) 3,17 3 1 5
Consciéncia das Consequéncia (CC1) 3,88 4 1 5
Norma Pessoal (NP1) 4,00 4 1 5

4.1.7 Propensdo de compra, intencdo de compra e compra

Os Baby Boomers, Geracdo Z e Millennials séo as geracOes que apresentam uma
propensdo de compra maior, comparando com as restantes geracdes (ver Figura 18). Em relacao
a intencdo de compra, a geracdo Z € a que apresenta maior interesse (x = 3,7 e x = 3,3). Quanto
a compra do veiculo ecoldgico, Baby Boomers (47%) e geracao Z (46%), sdo as geracdes que
disseram que comprariam um veiculo ecol6gico num futuro préximo. No entanto, é de notar
que da amostra total apenas 41% dos participantes responderam que “sim” em relagdo a compra

deste tipo de veiculos.

3,5
3,0
2,5
2,0
1,5
1,0
0,5
0,0
Antes de Baby Geragdo X Millennials Geragdo Z
Baby Boomers (1965-1980) (1981-1996) (1997-2010)

Boomers (1946-1964)

Figura 18 - Propensao de compra de um veiculo elétrico por geragéo
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4.2. Modelos Econométricos
4.2.1 Regressao Linear

Utilizamos o software R-Studio para proceder as analises de cada geracdo. Através da
regressdo linear conseguimos estudar a relacdo entre as varias variaveis independentes
(identificados no modelo) e a varidvel dependente (intencdo de compra). Deste modo,
estudamos se a atitude, normas subjetivas, controlo comportamental percebido e normas
pessoais tinham algum efeito na intencdo de compra de um veiculo ecoldgico.

Percebemos que a atitude, especificamente Al (p-value = 0,001) e A3 (p-value = 0,002), o
conhecimento, especificamente, C2 (p-value = 0,007), o controlo comportamental percebido
(p-value = 0,005) e as normas pessoais, especificamente, NP1 (p-value = 0,04) e NP2 (p-value
= 0,009) sdo variaveis significativas para o modelo. O residual standard error é de 0,732
indicando que, em média, a linha de previsdo deste modelo esta bastante préxima dos valores
reais. Adicionalmente, multiple R-square de 0,6096 diz-nos que as varidveis independentes
(atitude, conhecimento, norma subjetiva, controlo comportamental percebido e norma pessoal)
deste modelo conseguem explicar 60,96% da variacdo na intencdo de compra de um veiculo
ecoldgico. Por Ultimo, F-statistic de 29,54 e p-value de 2,2¢~1¢ indicam que rejeitamos a
hipétese de que ndo existe uma relacdo entre a atitude, normas subjetivas, controlo
comportamental percebido e normas pessoais na intencdo de compra de um veiculo ecologico.
Ou seja, a atitude, o conhecimento, as normas subjetivas, o controlo comportamental percebido
e as normas pessoais influenciam a intencao de compra dos consumidores. O sumario do output
dado pelo software R-Studio em relagéo a este modelo encontra-se no anexo C.

Adicionalmente, segundo os modelos tedricos, existem variaveis que influenciam a atitude
e também outras que influenciam as normas pessoais. Assim, tentdmos perceber se 0 mesmo se
verifica na nossa amostra. Percebemos que a utilidade (U4) com p-value de 0,009, as vantagens
(V1) com p-value igual a 2,84e~° e a compatibilidade (COMPAT1) com p-value de 1,14e~7
sdo as variaveis mais significativas que influenciam a atitude. Ja as variaveis mais significativas
que influenciam as normas pessoais sdo a atribuicdo de responsabilidade (p-value = 4,89¢ %) e
a eficacia percebida (p-value = 1,76e~°). O sumario destes modelos encontra-se respetivamente

nos anexos D e E.
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Atraveés da tabela de correlagdes ( Figura 19) conseguimos perceber que as variaveis estéo
altamente correlacionadas umas com as outras. Por isso, selecionamos as variaveis, C2, U2,
F3, V1, COMPAT1, COMPLEX1, A2, NS1, CCP1, CC3, AR1, EP1 e NP2 para contruir o
modelo base e 0 modelo de cada geracdo para procedermos a analise comparativa de cada
geragdo. Na elaboracdo desta anélise consideramos a varavel dependente a intengcdo de compra

e as restantes identificadas acima como sendo as varidveis independentes.
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Cl1 C1 Ul 2 U3 U4 Fl F2 F3 V1 V2 CAMPATI COMPAT2 COMPAT3 COMPLEXICOMPLEX? Al Al A3 NS1  NS2 NS3 NS4 CCPl CCl  CC2  CC3 ARl AR? EP1 EP2 NP1 NP2 IC1  IC2 COMP
Cl 1,000
C1 0579 1,000
Ul 0337 0311 1000
U2 0293 0301 0493 1000
u3 0375 03548 0621 0399 1000
U4 0472 0378 0728 0634 0784
F1 0218 0272 0304 0361 0317 1,000
F2 0492 0413 0333 0328 0403 0406 1,000
F3 0427 0492 0504 0388 0483 0538 0787 1,000
Vi 0420 0494 0726 0471 0653 0404 0512 0347 1000
V2 0419 0474 0746 0440 03% 0335 033 033% 0813
CAMPAT] 0472 0380 0336 0501 03593 0204 0480 0331 064 1.000
COMPAT] 0421 0335 0220 0201 0251 0241 03 0397 0260 0,400 1,000
COMPATY 0472 0361 0393 0380 0484 0313 0493 0335 0604 0,703 0304 1,000
COMPLEY 0015 0098 0118 0178 0212 0257 0115 0044 0181 0,139 0,079 0.080 1,000
COMPLEX 0357 0320 0339 0247 0329 0326 0442 044 0337 0348 0268 0383 0351
Al 0405 0481 0660 0437 03570 0330 0514 0472 0653 0623 0244 0.623 0,208
Al 0371 033 0608 0320 0618 0324 0403 0442 0676 0,633 0333 0.629 0,194 1,000
A3 0310 0343 0330 0467 0389 0308 0384 0430 059 0.602 0251 0.5%0 0194 0779 1,000
NS1 0370 0330 0338 0420 0540 0319 0472 03519 0568 0,705 0380 0.624 0,166 0723 0720 1,000
NS2 0197 0339 0383 0447 043¢ 0258 0199 0248 0399 0412 0.170 0318 0260 0337 0498 0548 1000
NS3 0,168 0310 0440 0421 03508 0313 0249 0291 0439 0448 0134 0.368 0211 0363 0306 0329 0849 1000
NS4 0137 0137 0213 0233 (262 0137 0180 043 0270 0301 0227 0.326 0134 0318 0370 0328 0414 0428 1000
CCPL 0403 0336 0342 0374 040 0240 0431 0489 04618 0,718 0378 0.672 0,163 0607 0673 0636 0348 0345 0205 1000
CClL 0243 0268 0493 0292 0424 0182 0273 0281 0322 0421 0270 0484 0,119 z 0319 0329 0480 0283 0288 0222 0308 1000
CcC2 0234 0313 0339 0318 0430 0213 0237 0239 054 0431 0218 0439 0171 5 0322 0330 0479 0330 0336 0249 0510 0795 1000
CC3 0236 0339 0520 0326 0421 0192 0307 0331 053 0,447 0,307 0483 0,102 505 0511 0533 0300 0349 0328 0198 0333 0734 0733 1000
ARL 0181 034 0372 0368 0399 0234 0111 0201 0410 0414 0,203 0377 0216 4140503 0513 0430 0402 0361 0238 03% 0518 0571 0612 1000
AR 0150 0283 0340 0334 0338 0243 0087 0093 0378 0 0.364 0,161 0322 0211 331 0442 0448 0372 0382 0336 0242 038 0309 0564 0612 0932 1000
EP1 0210 0400 03569 0330 0328 0239 0201 0323 0329 0603 0.333 0159 0463 0,186 , 634 0379 0576 0368 0443 0443 0067 0325 0496 0620 0396 0518 0461 1000
EP2 0139 0160 0226 0014 0178 0,109 -0086 -0073 -0197 0134 0,152 0,019 0,183 0,018 0084 0195 0165 0156 0015 0083 0081 0045 0108 0304 0310 0294 0164 0133 0187 1000
NP1 0233 0346 0316 0220 0338 0209 0283 0323 0320 0420 0,263 0371 0,113 0426 0469 0482 0290 0266 30322 0392 0407 0424 0336 0369 0469 -0036 1,000
NP2 0218 0338 0367 034 0447 0236 0238 034 o401 0419 0262 0.408 0,090 0318 0323 0318 0426 039 0426 0330 0431 0415 0504 0480 0491 0103 0306 1000
IC1 0311 033 0332 0448 0534 0330 0330 0448 0597 0628 0,100 0577 0,140 0642 0678 0622 0466 0486 0624 0496 0337 0538 0325 0492 0621 0126 0300 0534 1000
IC2 0281 0348 0441 0489 03526 0327 0327 0381 0512 0,599 0,247 0522 0,199 0651 0708 03585 0463 0443 0608 0441 0460 0512 0309 0461 03513 0111 0451 0483 0783 1,000
COMP1 0318 0323 0463 0422 0306 0236 0286 0373 0302 0,600 0286 0,332 0,188 0623 0636 0371 0403 0371 0621 0439 0468 0311 0498 0473 0317 0183 0491 0338 0733 0731 1,000

Figura 19 - Tabela de Correlages
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Deste modo, estuddmos se existiam diferencas entre geragdes (idade dos participantes) no
que toca a intencdo de compra de veiculos ecoldgicos e podemos concluir que a mesma néo se
verifica (p-value = 0,177). Ou seja, o facto de uma pessoa pertencer a geragdo Z nao quer dizer
que tenha uma maior intencdo de compra deste tipo de veiculos. No entanto, verificou-se que
diferentes geracOes valorizam diferentes variaveis. Comecando pelos baby boomers e antes
deles, assim como nos millennials, nenhuma das variaveis € considerada significativa em
relacdo a intencdo de compra. Contrariamente, na geracao X, a atitude (A2) com p-value<0,05
é a variavel significativa. Ja na geracdo Z as vantagens (p-value < 0,05) e a atribuicdo de
responsabilidade (p-value < 0,01) sdo as variaveis significativas que afetam positivamente a
intencdo de compra. De salientar que na geracdo Z a atitude influencia negativamente a
intencdo de compra, ou seja, mesmo que os participantes prefiram optar por um veiculo
ecoldgico a um convencional ndo quer dizer que 0os mesmos tenham a intencdo de compra.
Podera ser explicado que, apesar de terem em conta a opcdo ecoldgica, a mesma podera
apresentar caracteristicas negativas que levam a formarem uma atitude menos positiva em
relacdo a esta opc¢do e dai afetar a intencdo de compra. A Tabela 3 apresenta a comparacdo do
modelo base e as diferentes geracbes na intencdo de compra. O sumario destes modelos

encontra-se no anexo F.
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Tabela 3 - Comparagdo modelo base e cada geracdo na intengdo de compra

Modelo Base Baby Boomers + Geragao Anterior Geragao X Millennials Geragao Z
Coeficientes P-values Standard Coeficientes P-values Standard Coeficientes P-values Standard Coeficientes P-values Standard Coeficientes P-values Standard
Errors Errors Errors Errors Errors
Conhecimento 0,137 0,018 0,058 0,255 0,363 0,273 0,104 0,366 0,114 -0,115 0,383 0,131 0,037 0,722 0,103
Utilidade -0,031 0,683 0,076 0,03 0,909 0,257 -0,027 0,859 0,151 -0,063 0,731 0,181 -0,032 0,83 0,148
Facilidade 0,054 0,338 0,056 -0,387 0,358 0,41 0,114 0,282 0,105 -0,003 0,979 0,12 0,067 0,513 0,101
Vantagens 0,063 0,412 0,077 0,136 0,693 0,338 0,081 0,595 0,151 0,019 0,906 0,155 0,304 0,045* 0,148
Compatibilidade 0,103 0,175 0,076 0,249 0,346 0,257 0,04 0,799 0,156 0,307 0,108 0,187 -0,112 0,348 0,129
Complexidade -0,036 0,428 0,046 -0,251 0,32 0,245 -0,073 0,342 0,077 0,089 0,373 0,099 0,032 0,745 0,098
Atitude 0,048 0,561 0,083 0,23 0,512 0,342 0,376 0,018** 0,154 0,007 0,97 0,182 -0,349 0,031* 0,158
Norma subjetiva 0,096 0,237 0,081 -0,471 0,254 0,399 0,055 0,734 0,162 0,29 0,173 0,209 0,126 0,347 0,133
Controlo
0,133 0,063 0,072 0,582 0,109 0,345 0,056 0,674 0,132 0,311 0,052 0,155 0,156 0,253 0,135
Comportamental
Consciéncia das 0,081 0,21 0,065 0,168 0,455 0,219 -0,001 0,991 0,127 0,06 0,678 0,143 0,036 0,768 0,122
Consequéncias
Atribuicio de 0,113 0,06 0,06 0,213 0,4 0,247 0,076 0,494 0,111 -0,079 0,665 0,181 0,328 0,004%* 0,109
Responsabilidade
Eficacia 0,163 0,011* 0,063 0,34 0,202 0,256 0,175 0,097* 0,104 0,269 0,085 0,152 0,197 0,15 0,135
Norma Pessoal 0,137 0,012* 0,054 -0,076 0,725 0,214 0,11 0,289 0,103 0,14 0,232 0,115 0,198 0,05 0,099
Idade 0,005 0,177 0,004

P-values: ***0,001; **0,05, *0,1
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4.3Structural Equation Model

O structural equation model foi utilizado para testar o modelo conceptual, utilizando o

software R-Studio.

4.3.1 Validity e fit do modelo
Comecando por analisar a média das variaveis, apresentada na Tabela 4, esta mostra que
0s participantes concordam com os statements utilizados para medir cada variavel. De seguida,
a reliability (refere-se a consisténcia de uma medida) foi medida através do Cronbach’s a.
Tabela 4 — Média e Validity

Média Cronbach’s a
Utilidade 3,37 0,71
Facilidade 3,37 0,71
Vantagem 3,75 0,70
Compatibilidade 3,29 0,70
Complexidade 2,69 0,72
Atitude 3,48 0,70
Conhecimento 3,34 0,71
Norma subjetiva 2,99 0,71
Controlo Comportamental Percebido 3,61 0,70
Consciéncia das Consequéncias 3,78 0,71
Atribuicdo de Responsabilidade 3,23 0,71
Eficéacia Percebida 2,76 0,72
Norma Pessoal 3,60 0,71
Intencdo de Compra 3,25 0,70

A tabela 4 mostra que o Cronbach’s o de todas as varidveis encontra-se acima do
recomendado (0,70) e varia entre 0,70 e 0,72. O que indica que todas as medidas utilizadas
apresentam consisténcia interna satisfatoria. Ou seja, os resultados poderdo ser reproduzidos
sob as mesmas condicoes.

O RMSEA (root mean square error of approximation) é de 0,072 (<0,08) e 0 SRMR
(standardized root mean square residual) € de 0,075 (<0,08), indicando que o modelo tem um
bom fit.
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4.3.2 Teste das hipoteses de investigacao

Através da Figura 20 temos o resultado do modelo conceptual pela anélise path way. O
gréfico original encontra-se no anexo G. Os resultados mostram que a atitude esta positiva e
significativamente explicada pela vantagem (B = 0,365; z-value = 2,233; p = 0,026),
compatibilidade (f = 0,329; z-value = 2,182; p-value = 0,029) e complexidade ( = 1,684; z-
value = 2,692; p-value = 0,007), por isso, as hipoteses H3, H4 e H5 sdo suportadas. Por outro
lado, a utilidade percebida (p = 0,028; z-value = 0,150; p-value = 0,881) e a facilidade de uso
(B =-0,754; z-value = -3,455; p = 0,001) ndo influenciam a atitude dos consumidores. Portanto,
as hipoteses H1 e H2 nédo sdo suportadas.

Adicionalmente, a consciéncia das consequéncias ( = -0,453; z-value = -2,454; p-value =
0,014) e a atribui¢do de responsabilidade (B = 0,107; z-value = 1,556; p-value = 0,12) ndo
influenciam as normas pessoais, entdo as hipdteses H10 e H1l ndo sdo suportadas.
Contrariamente, a eficacia percebida (f = 0,979; z-value = 4,246; p-value = 0,000) influencia
positiva e significativamente a norma pessoal; por isso, a hiptese H12 é suportada.

A atitude (B = 0,435; z-value = 2,739; p-value = 0,006) e a norma pessoal (B = 0,796; z-
value = 4,129; p = 0,000) influenciam positiva e significativamente a intencdo de compra dos
consumidores, sendo as hipoteses H6 e H13 suportadas. Contrariamente, o conhecimento (p =
0,180; z-value = 1,724; p-value = 0,085), a norma subjetiva (B = 0,012; z-value = 0,116; p-
value = 0,908) e o controlo comportamental percebido ( = 0,055; z-value = 0,065; p-value =
0,394) ndo apresentam efeito na intencdo de compra de veiculos ecologicos. Neste caso, as
hipoteses H7, H8 e HI ndo sdo suportadas. A Tabela 5 apresenta o sumario da analise do modelo

em estudo.

Utilidade 0,03 l

Atitude [
Compat. 0.33 I
Complex. 1.68
Conheci y 0.18 l
Norma Subjetiva 0,01 >
Intencio de Compra
‘ Controlo Comportamental Percebido —————————— 006 — *
Cc iéncia das -0,45
Consequéncias |
. v
Atribuigdo de N P 1
Responsabilidade 0,11 orma Fessoa 0.80
Eficécia OLS
Percebida -

Figura 20 - Mapa Path Way
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Tabela 5 - Sumario da anélise do modelo conceptual

Resultado
Path
o Z-Value  P-Value das
Coefficient L
hipbteses
Né&o
Utilidade — Atitude 0,028 0,150 0,881
Suportado
Néo
Facilidade — Atitude -0,754 -3,455 0,001
suportado
Vantagem — Atitude 0,365 2,233 0,026 Suportado
Compatibilidade — Atitude 0,329 2,182 0,029 Suportado
Complexidade — Atitude 1,684 2,692 0,007 Suportado
Consciéncia das Consequéncias — Norma Né&o
-0,453 -2,454 0,014
Pessoal Suportado
Atribuicdo de Responsabilidade — Normal Né&o
0,107 1,556 0,12
Pessoal Suportado
Eficacia Percebida — Norma Pessoal 0,979 4,246 0,000 Suportado
Né&o
Conhecimento — Inten¢do de compra 0,180 1,724 0,085
Suportado
Atitude — Intencao de compra 0,435 2,739 0,006 Suportado
Néo
Norma Subjetiva — Inten¢do de compra 0,012 0,116 0,908
Suportado
Controlo Comportamental Percebido — Néo
0,055 0,065 0,394
Intengdo de Compra suportado
Norma Pessoal — Inten¢ao de Compra 0,796 4,129 0,000 Suportado

4.3.3 Discussao

O presente modelo de investigacao € uma combinacéo de varias teorias e modelos tais como
TAM, DOI, NAM e TPB. Deste modo, 0 modelo proposto estuda quais os principais fatores
que poderao influenciar a intencdo de compra de veiculos ecologicos em Portugal. Os resultados
indicam que existem efeitos significativos entre as normas pessoais e a intengéo de compra de
veiculos ecoldgicos. Estudos anteriores também suportam este resultado e consideram as
normas pessoais como uma das maiores variaveis previsora na intencdo de compra de

comportamentos amigos do ambiente (Asadi, et al., 2020). Ou seja, aqueles que apresentam
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maiores preocupacOes sociais sdo aqueles que terdo mais comportamentos pro-ambientais.
Perceber este tipo de veiculos € essencial para a intengdo da compra dos mesmaos.

Neste estudo, a eficacia percebida esta positiva e significativamente associada as normas
pessoais, suportando a teoria NAM. O que significa que o facto de os veiculos ecologicos
ajudarem no combate da escassez dos recursos e também o facto dos individuos pensarem na
protecdo ambiental leva a formarem a ideia de que os veiculos ecoldgicos sdo mais eficientes
no sentido ambiental. Com isto, a percecdo dos consumidores do seu potencial para influenciar
0 meio ambiental através dos veiculos ecoldgicos leva a uma maior motivacéo para ajudarem
no combate a poluigdo ambiental através das normas pessoais.

A atitude é influenciada pelas vantagens, compatibilidade e complexidade. O que vai ao
encontro dos resultados do estudo de Dilotsotlhe & Duh (2021). E, adicionalmente, suporta o
que é explicado na teoria DOI. Os individuos consideram que estes tipos de veiculos sdo
vantajosos em termos ambientais e isso leva a que os mesmos formem uma atitude positiva em
relacdo aos veiculos ecoldgicos. De seguida, quando os veiculos ecol6gicos ndo diferem dos
veiculos convencionais (compatibilidade), os consumidores irdo avaliar favoravelmente os
veiculos ecologicos. Por fim, ndo consideram a conducdo de um veiculo ecoldgico frustrante
nem dificil, o que faz com que contribua para uma atitude positiva em relacdo a estes. O que
sugere que os veiculos ecolégicos se devem manter o mais simples possiveis se querem ter
atitudes positivas em relacdo aos mesmos (Dilotsotlhe & Duh, 2021).

A intencdo de compra é positiva e significativamente influenciada pela atitude dos
consumidores. Também como mostrado nos estudos de Asadi, et al. (2020) e Vafaei-Zadeh,
Wong, Hanifah, Teoh, & Nawaser (2022). Ou seja, a atitude positiva em relacdo a este tipo de
veiculos, por serem favoraveis a nivel ambiental e estar de acordo com os valores dos

participantes, influencia a inten¢do de compra dos veiculos ecolégicos.
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Assim, a variavel que mais afeta a intencdo de compra é a relativa as normas pessoais. Ou
seja, os individuos apresentam um compromisso moral em relacdo a adocdo de veiculos
ecologicos em vez de veiculos tradicionais,0 que se deve essencialmente as crencas do
consumidor em relacdo ao seu papel na reducdo dos efeitos indesejaveis ao usar veiculos
convencionais, isto é, as crencas dos mesmos em proteger 0 meio ambiente ao adotarem um
veiculo ecoldgico. A outra varidvel que mais afeta a intencdo de compra é a atitude, coerente
com os resultados do estudo de Huang e Ge (2019) por perceberem os veiculos ecolégicos como
sendo superiores (vantagem relativa). Adicionalmente, este tipo de veiculos vai ao encontro dos
valores existentes, experiéncias anteriores e necessidades dos consumidores e por néo
entenderem os veiculos ecoldgicos como dificeis de se utilizar, indo ao encontro das
descobertas de Tu e Yang (2019).

Contrariamente ao que seria esperado, 0 conhecimento, as normas subjetivas e o controlo
comportamental percebido néo influenciam a intengdo de compra destes consumidores. Neste
caso, a TPB ndo € verificada, o que leva a considerar que, apesar de 0s consumidores terem
conhecimento sobre este tipo de veiculos, este ndo € suficiente para terem a intencao de compra.
De seguida, como a norma subjetiva ndo tem impacto na intencdo de compra, isto significa que
0s consumidores ndo sd@o influenciados pela perspetiva das pessoas que os rodeiam. Esta
evidéncia também é constatada nos estudos de Moons e Pelsmacker (2015) e Huang e Ge
(2019). Por ultimo, a conveniéncia e a facilidade de compra deste tipo de veiculo (controlo
comportamental percebido) ndo influenciam a intencdo de compra, significando que, mesmo
que haja stands com este tipo de veiculos e/ou estacdes de carregamento, isso ndo tem impacto
na intencdo de compra de veiculos ecoldgicos.

Quanto a intencdo de compra de um veiculo movido a hidrogénio, a maioria dos
participantes respondeu “talvez”, o que leva a concluir que este tipo de veiculos podera estar
dentro das opcdes de compra dos consumidores. O que esta de acordo com o estudo de Moon,
Park, e Woo (2021) onde 45% dos participantes consideram este tipo de veiculos também como
uma alternativa. Adicionalmente, o veiculo preferivel é o veiculo elétrico hibrido e, logo de
seguida, o veiculo movido a hidrogénio, o que significa que os veiculos elétricos a bateria ndo
sdo o0s primeiros a serem considerados, como seria de esperar. Com isto, as estratégias de
marketing para os dois veiculos ecologicos preferiveis devem ser repensadas dado que se

encontra nas opg¢des dos consumidores.
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Por ultimo, ndo se verificou nenhum impacto em relagdo as geragdes, ou seja, pertencer a
geracdo Z ndo quer dizer que estes consumidores sejam mais propensos a terem uma maior
intencdo de compra de veiculos ecoldgicos. No entanto, constatou-se que diferentes geracdes
valorizam diferentes fatores. O que influencia positiva e significativamente a intencdo de
compra na geracao X € a atitude e, na geracdo Z, as vantagens deste tipo de veiculo e a
atribuicdo de responsabilidade. Ou seja, as estratégias de marketing deverdo ter em conta o
publico-alvo de cada geracdo dado que as diferentes geracdes consideram mais importantes

diferentes fatores.

4.3.4 Contribuicdes para a teoria e implicacdes para a pratica

O facto de ser um estudo focado nos veiculos ecoldgicos é importante para perceber a
intencdo de compra dos consumidores, principalmente, por se inserir numa industria importante
que tem impacto na poluicdo ambiental. Adicionalmente, é um estudo restrito a consumidores
portugueses, onde a procura deste tipo de veiculos tem vindo a crescer e onde sdo escassos 0s
estudos em relacdo ao comportamento dos consumidores em relacdo a este tipo de veiculos.

De seguida, ao comparar geracdes, percebemos que diferentes geracdes tém diferentes
variaveis significativas a influenciar a intencdo de compra, o que leva a concluir que diferentes
fatores influenciam a decisdo de compra perante as diferentes geracoes, contribuindo assim para
ter em conta futuras campanhas de marketing dado que, por exemplo, a geracdo Z tem em conta
as normas pessoais e 0s millenials o controlo comportamental percebido. Ou seja, para chegar
a estas geracoes, os highlights das campanhas devem ser diferentes ou incorporados de maneira
a chegar a ambas.

Incorporando varias teorias, a presente investigacdo suporta as teorias NAM e DOI, ou seja,
as variaveis que afetam a intencdo de compra sdo a atitude e as normas pessoais. Para 0s
consumidores formarem uma atitude positiva, as vantagens relativas deste tipo de veiculos
devem ser evidentes, o veiculo deve manter-se simples e ndo deve diferir dos veiculos
convencionais. Adicionalmente, deve-se mostrar a influéncia que os veiculos ecol6gicos tém
no meio ambiente de forma a motivar os consumidores a ajudarem no combate, por exemplo, a
poluicdo ambiental. Com isto, os fatores ambientais sdo mais valorizados que os fatores sociais,
indicando que se preocupam mais com a influéncia das suas atitudes para com o meio ambiente

do que o seu estatuto social.
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Ao estudar o veiculo preferivel e o interesse em veiculos movidos a hidrogénio,
conseguimos providenciar ideias para o mercado assim como para o continuo desenvolvimento
deste tipo de veiculos (principalmente, veiculos elétricos hibridos e veiculos movidos a
hidrogénio) no mercado portugués. Mais especificamente, os carros movidos a hidrogénio
comegam a entrar no mercado em Portugal, no entanto, este ainda ndo esta desenvolvido no que
diz respeito a tecnologia fuel cell (Hyundai Portugal, 2021). Neste sentido, a oferta deste tipo
de veiculos devera aumentar, assim como 0s pontos de carregamento para veiculos a
hidrogénio. Adicionalmente, as campanhas de marketing referentes a estes veiculos deverédo
focar-se nas vantagens ambientais dos mesmos assim como na facilidade de carregamento.
Quanto aos veiculos elétricos hibridos, dado que sdo os preferiveis, as empresas automoveis
que tenham este tipo de veiculos em Portugal deveréo centrar-se em promoveé-los de forma mais

consistente.
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CAPITULO 5
5 Conclusoes

5.1Principais conclusdes

A presente investigacao teve como principal objetivo desenvolver um modelo de pesquisa
e investigacdo de potenciais fatores que afetam a intencdo de compra de veiculos ecoldgicos
perante os consumidores portugueses. Para além disso, pretendeu investigar qual o veiculo
ecologico preferivel perante a amostra e se o veiculo movido a hidrogénio se encontra nas
opcdes de compra futura. Por fim, pretendeu-se perceber se o facto de se ser da geracéo Z tinha
algum impacto significativo na intencdo de compra, comparativamente as outras geragdes. Uma
das principais vantagens deste estudo é que é alargado a todos os veiculos ecoldgicos e ndo s6
aos veiculos elétricos, como € o caso da maioria dos estudos, e dai a revisdo bibliogréfica ser
focada nos veiculos elétricos.

O modelo de investigacéo foi executado de acordo com as teorias TAM, TPB, DOI, NAM.
De forma a estudar este modelo, e para adquirir dados, realizou-se um questionario a populacéo
portuguesa. Das treze hipdteses de investigacdo apenas seis foram suportadas e consideradas
como sendo as que afetam a intencdo de compra de veiculos ecoldgicos dos consumidores.
Desta forma, as variaveis que mais afetam a atitude dos consumidores sdo as vantagens
relativas, a compatibilidade e a complexidade. A variavel que afeta as normas pessoais € a
eficacia percebida. Por Gltimo, as variaveis que afetam significativamente a intencédo de compra
sdo a atitude e as normas pessoais.

Entre as varias opcles de veiculos ecoldgicos, a preferivel dos participantes é o veiculo
elétrico hibrido e, ainda, consideram o veiculo movido a hidrogénio como uma das potencias
opcdes para uma compra futura.

Quando comparamos as geracdes, concluimos que ndo existe nenhum efeito significativo
na intencdo de compra. No entanto, diferentes geracfes valorizam diferentes varidveis. Perante
a geracao X, a atitude é a variavel que afeta significativamente a intencdo de compra. Ja na
geracdo Z, as vantagens e a atribuicdo de responsabilidade s&o as variaveis que afetam positiva

e significativamente a intengéo e compra.
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Em suma, as campanhas de marketing devem ter em conta as diferentes variaveis que mais
afetam a intengdo de compra perante cada geracdo, de forma a atingir o seu publico-alvo de
forma eficaz. Mas, acima de tudo, devem mostrar 0 qudo simples estes veiculos séo,
comparativamente aos veiculos convencionais, e as suas vantagens, especificamente as

vantagens destes em relagdo ao impacto ambiental.

5.2Limitacdes e recomendacdes para pesquisas futuras

Este estudo apresenta algumas limitacGes. Primeiramente, a intencdo de compra dos
consumidores em relacéo a veiculos ecoldgicos foi o estudado. E, apesar de ser possivel prever
0 comportamento real através da intencdo de compra, nem sempre significa que ter intencéo de
compra leve a compra. Neste sentido, devem efetuar-se mais pesquisas para prever o real
comportamento dos consumidores portugueses em relagdo a compra de veiculos ecoldgicos.
Também podera ser feita uma anélise comparativa noutros mercados, como por exemplo, na
Europa.

Por outro lado, este estudo baseou-se nas teorias TAM, TPB, DOl e NAM de forma a
ilustrar a intengdo de compra. Estudos futuros poderdo incorporar outras teorias, como por
exemplo o modelo S-O-R, modelos risco-beneficio, agent-based-model (ABM) e Theory of
Consumption Values.

Adicionalmente, este estudo foi realizado durante a pandemia COVID-19, que tem tido
efeito na economia global. Desta forma, que impacto tera na industria dos veiculos ecol6gicos?
Alguns fatores poderdo afetar a escolha do meio de transporte. Os consumidores poderéo querer
evitar o transporte de massas dado que podera aumentar o contacto com outras pessoas (Song,
Chu, & Im, 2021). Além disso, os consumidores estdo a sentir um melhoramento da qualidade
do ar e isso podera motiva-los a optarem por este tipo de veiculos (Song, Chu, & Im, 2021). O
rapido crescimento da Tesla, conjuntamente com a pandemia COVID-19, podera ser um sinal
de crescimento do mercado dos veiculos elétricos; um field experiment podera ser Gtil para
perceber o impacto da COVID-19 na compra de veiculos elétricos.

A titulo de exemplo, outro estudo possivel seria medir os impactos ambientais dos
diferentes veiculos. Neste sentido, perceber desde a producdo até a utilizacdo qual dos eco-

carros é o mais sustentavel.
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Por fim, este estudo centrou-se somente na populacdo portuguesa, onde este tipo de
veiculos tem vindo a crescer exponencialmente. Por isso, estes resultados poderdo ndo ser
generalizados para outros contextos. Ou seja, mais pesquisa € necessaria para examinar e
confirmar o0s nossos resultados no contexto de outros paises. Adicionalmente, futuros
investigadores poderdo aplicar outros métodos de anélise de dados como machine learning e
multi-criteria decision making para investigar os veiculos ecoldgicos e fazer comparacgdes de

forma a introduzirem estes veiculos mais fortemente.
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ANEXOS
Anexo A

Quadro resumo de estudos anteriores em relacdo a compra de veiculos ecoldgicos

AUTORES TIPODE TEORIASE MODELOS VARIAVEIS ESTUDADAS PRINCIPAIS RESULTADOS
VEICULO
Asadi et al. EV Theory of Planned Valor percebido O valor percebido, a atitude, a atribuicao de
(2020) Behavior (TPB) Atitude responsabilidade, as normas subjetivas, as
Normative Activation Controlo Comportamental Percebido  normas pessoais, a eficacia percebida pelo
Model Norma Subjetiva consumidor, e a consciéncia das
Consciéncia das Consequéncias consequéncias afetam significativa e
Atribuicéo de responsabilidade positivamente a intengdo de compra de um
Eficécia percebida pelo consumidor  EV.
Norma pessoal
Politicas de incentivo financeiras
Rahahleh et al. EV Modelo S-O-R Fatores de estimulo (inputs de Todas as variaveis influenciam a resposta
(2020) HEV marketing e ambiente externo) em relacdo a decisdo de compra de HEV e
Inputs positivos psicolégicos EV, exceto os inputs positivos psicoldgicos.
Resposta em relacéo a deciséo de
compra
Featherman et EV Theory of Reasoned Action  Confiabilidade do fornecedor A confiabilidade e a experiéncia do
al. (2021) (TRA) Experiéncia do fornecedor fornecedor assim como a influéncia social
Risk-Benefit Models Risco percebido tém impacto na intencdo de compra de um
Beneficios percebidos EV.
Influéncia social
Intencdo de compra
Song et al. (2021) EV Comportamento de uso de um EV Os proprietarios chineses de EV dizem que

Caracteristicas psicologicas e
demogréficas dos proprietéarios de
EVs

Satisfagdo com o uso de um EV

a reputacdo e a responsabilidade social séo
importantes na sua compra de EV,
enquanto os proprietarios dos US
mencionam a inovacao tecnolégica, o
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prazer de conducao e 0s baixos custos de
manutencdo como mais importantes.

Dilotsotlhe etal.  Produtos Community-based social Valor funcional Os fatores significativos que influenciam a
(2021) verdes marketing framework Valor emocional atitude do consumidor séo os valores
Theory of Consumption Valor condicional funcionais, condicionais e epistémicos,
Values Valor epistémico assim como vantagem relativa,
Diffusion of Innovations Valor social compatibilidade e observacéo.
Theory Vantagem relativa
Theory of Planned Compatibilidade
Behavior (TPB) Complexidade
Observacao
Atitude
Controlo Comportamental percebido
Intengéo
Comportamento
Moon, Park e FCEV Carateristicas dos consumidores 44,9% dos inquiridos consideram o FCEV
Woo (2021) Preferéncias dos consumidores como uma potencial alternativa.
Lane et al. PEVs Demografia Os participantes interessados em optar por
(2018) BEVs Gasto em combustivel um PHEV consideram-no pelos beneficios
Preocupacao com o alcance econdémicos, como a reducao de
Tempo de carregamento combustivel e despesas de manutencéo.
Imagem ambiental Os mais interessados por BEV é devido ao
Tecnologia associada ao tipo de apelo ambiental e tecnoldgico.
veiculo
Impacto no meio ambiente
WOM
Informag&o dos media
Politicas sobre os EVs
Krupa et al. PHEVs Agent-based-model (ABM) Demografia As potenciais poupangas de combustivel
(2014) Decisfes de compra sdo importantes na consideragdo de compra

Aquisicéo do veiculo
Ambiente e energia
Tecnologia do PHEV

de um PHEV.

Os consumidores mais preocupados com a
independéncia de energia e as alteracdes
climatéricas tém uma maior propensao a
considerar a compra de um PHEV.
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Wang, Tang e EV Structural Equation Model ~ Desempenho técnico do EV 18,1% dos participantes estdo dispostos a
Pan (2018) Caracteristicas dos consumidores comprar um EV em troca do seu veiculo
Contexto de adocédo do EV convencional.
Percecdo de valor e comunicagdo do O nivel tecnoldgico, os riscos percebidos e
EV a consciéncia do ambiente tém um impacto
Aceitacdo publica do EV significativo na aceitacdo de um EV.
Lashari, Ko e EV Caracteristicas sociodemograficas Os atributos e as percecbes econdémicas e
Jang (2021) Caracteristicas do veiculo e de ambientais sdo os principais fatores na
viagens aquisicdo de um EV.
Inovagdo Preocupacdes tecnoldgicas tém um impacto
Preocupacdes tecnoldgicas negativo na intencdo de compra de um EV.
Beneficios econémicos
Subsidio a compra
Beneficios ambientais
Influéncia/imagem social
Moons e EV Extended Theory of Intencéo de uso Emocoes em relagdo aos EVs é o fator mais
Pelsmacker Planned Behavior Atitude importante na determinacédo da intencéo de
(2012) Norma pessoal uso de EV.
Emocdes
Huang e Ge EV Theory of Planned Atitude Atitude, comportamento controlado
(2019) Behavior (TPB) Norma subjetiva percebido, estado cognitivo, percecéo do
Comportamento controlado produto e politicas de incentivo monetéarias
percebido tém efeitos significativos e positivos na
Estado cognitivo intencdo de compra de EVs.
Percecdo do produto Normas subjetivas e incentivos néo
Politicas de incentivo ndo monetarias  monetarios ndo tém um impacto
Politicas de incentivo monetérias significativo na intencdo de compra.
Detetou-se uma significativa diferenca nas
variaveis demogréficas na intencéo de
compra.
Sonjae Fjendbo EV Extended Theory of Barreiras funcionais percebidas Para os utilizadores de veiculos

(2018)

Planned Behavior

Norma subjetiva
Atitudes simboélicas
Atitudes afetivas

Estilo de vida atarefado

convencionais as atitudes simbolicas
relacionadas com BEVs sdo o fator mais
importante na intengdo e compra.
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Norma pessoal

Para os que ja utilizam BEVSs, as barreiras
funcionais percebidas em termos de alcance
de conducdo sdo o fator mais relevante na
intencdo de compra.

Degirmenci e EV Desempenho Ambiental O desempenho ambiental dos EVs é o fator
Breitner (2017) Valor do preco mais importante quando comparado com o
Confianca de alcance preco e confianga de alcance.
Atitude
Intencdo de compra
Demografia
Experiéncia com EVs
Song, Chuelm EV Caracteristicas psicoldgicas do Os proprietarios chineses de EVs dizem que
(2021) consumidor a reputacéo e a responsabilidade social sdo
Percecdo de imagem relacionada com importantes na sua compra de EVs.
0 uso de EVs Enquanto os proprietérios dos US de EVs
Raz0es para possuir um EV referem a inovagdo tecnoldgica, o prazer de
Satisfacdo com o alcance do EV conducéo e os baixos custos de
Intencéo de recompra manutengao.
Intencdo de recomendacdo
Zhang, Bai e EV Theory of planned behavior Beneficios econémicos percebidos Participantes focados na promocéo séo
Shang (2018) (TPB) Beneficios ambientais percebidos mais sensiveis a perceberem os beneficios
Riscos percebidos ambientais e mais faceis de formar atitudes
Atitude positivas em relacdo a compra de EVs. Os
Norma subjetiva participantes focados na prevengdo ndo
Controlo comportamental percebido  apresentam as mesmas caracteristicas.
Intencdo de compra
Xu, Wang e EV Stimulus-organism- Experiéncia de condugdo de um EV A experiéncia de condugdo de um EV tem
Zhao (2020) response (SOR) framework  Vantagem relativa percebida um efeito significativo e positivo na

Facilidade de uso percebida
Risco percebido
Intencdo de compra

vantagem relativa percebida e na facilidade
de uso percebida, e estes fatores afetam a
intencdo de compra de um EV.

A experiéncia de condugéo afeta
negativamente o risco percebido e este esta
negativamente associado a intengéo de
compra de EV.
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Chu, Kime Im EV
(2020)

Extended Dual-Self Model

Paciéncia
Uso de carro
Rendimento
Educacéo
Género

Individuos pacientes e individuos que
utilizam carros sdo mais provaveis de serem
0s primeiros proprietarios de EVs.

Simsekoglu e BEV
Nayum (2018)

Theory of Planned
Behavior (TPB)

Risco de acidente percebido
Conhecimento

Atributos do veiculo percebidos
Norma subjetiva

Controlo comportamental percebido
Variaveis demograficas

Intencdo de compra

Atributos socioeconémicos, norma
subjetiva e controlo comportamental
percebido estdo positivamente relacionados
com a intencdo de compra de BEV.

O risco de acidente percebidoe a o
conhecimento em relagdo a BEV néo tém
um efeito direto na intencdo de compra.

Moons e EV
Pelsmacker
(2015)

Extended Decomposed
Theory of Planned
Behavior (TPB)
Technology Acceptance
Model (TAM)

Complexidade Percebida
Vantagens relativas percebidas
Compatibilidade percebida
Normas subjetivas percebidas
Habilidade pessoal percebida
Facilitadores externos percebidos
Atitude

Norma subjetiva

Emocdes

Controlo Comportamental Percebido
Habitos

Emocoes sdo o principal fator na intengéo
de uso de EVs e seguidamente encontra-se
a atitude.

Os habitos mostraram-se ser irrelevantes na
previsdo da intencdo de uso de EVs.

TueYang (2019) EV

Theory of Planned
Behavior (TPB)
Technology Acceptance
Model (TAM)
Innovation Diffusion
Theory (IDT)

Utilidade percebida
Facilidade de uso percebida
Compatibilidade

Inovacdo pessoal

Influencia interpessoal
Influencia externa
Autoeficécia

Condigdes facilitadoras
Controlo comportamental percebido
Atitude

Norma subjetiva
Habilidade de autocontrolo

O controlo dos consumidores sobre 0s
recursos requeridos para comprar um EV
tem a maior influéncia na sua intencéo
comportamental de comprar um EV.

A consciéncia ambiental dos consumidores
e a aceitagdo de tecnologia também
influencia a intengdo comportamental.
Quando os consumidores acreditam que 0s
EVs sdo mais benéficos a nivel individual e
ambiental, ou quando acreditam que 0 uso
de EVs é simples e mais conveniente, 0s
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Intencéo de compra

consumidores apresentam uma atitude
positiva em relacdo ao uso de EVs.

Hidrue et al. EV Alcance de conducéo Alcance de conduc¢do, poupanc¢a nos
(2010) Tempo de carregamento combustiveis e tempo de carregamento sao
Poupanga com os custos de importantes para os participantes.
combustivel
Reducéo da poluicdo
Desempenho
Shin, Hwang e EV Demografia Os participantes preferem os EVs aos
Choi (2019) HFCV Atributos HFCVs.

Informagao sobre os carros que usam
de momento
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Anexo B

Medicdo de cada variavel em estudo

Variavel Itens para medir a variavel Fonte
Controlo Possui um veiculo ecoldgico?
Qual a propensdo a comprar um veiculo
ecologico nos proximos 2 anos?
Tenciona comprar um veiculo ecoldgico nos
préximos 5 anos?
Conhecimento Eu estou familiarizado com o conceito de (Bruner,
veiculo ecologico. Multi-Item
Eu interesso-me bastante por veiculos Measures
ecologicos. for
Consumer
Insight
Research,
2017)
Utilidade Eu penso que utilizar veiculos ecoldgicos pode  (Hua &
Percebida proteger 0 meio ambiente. Wang,
Eu penso que a eficiéncia da prestacdo dos 2019)
veiculos ecoldgicos é superior aos veiculos
convencionais.
Eu penso que utilizar veiculos ecoldgicos pode
ajudar a melhorar a minha qualidade de vida.
Por outras palavras, veiculos ecoldgicos sdo
uteis.
Facilidade de Uso  Em termos de utilizacdo, eu penso que ndo ha (Hua &
grandes diferencas entre veiculos ecoldgicos e Wang,
veiculos convencionais. 2019)
Em termos de conducéo, eu penso que é facil
utilizar veiculos ecoldgicos.
Por outras palavras, veiculos ecolégicos, para
mim, sdo féceis de utilizar.
Vantagem Os veiculos ecoldgicos tém / podem ter (Kapoor,
Relativa beneficios significativos para mim e parao meio Dwivedi, &
ambiente. Williams,
Os veiculos ecoldgicos reduzem a producdo da ~ 2014)
pegada de carbono e a poluicdo atmosférica. (Rogers,
2003)
Compatibilidade Comprar um veiculo ecoldgico esta / podera (Alam, et
estar em linha com o meu estilo de vida. al., 2014)
E facil de encontrar stands que vendem veiculos  (Rogers,
ecologicos 2003)
Utilizar veiculos ecoldgicos esta / podera estar
em linha com os meus valores.
Complexidade E / podera ser dificil de perceber como 0s (Kapoor,
veiculos ecoldgicos funcionam, em termos de Dwivedi, &

conducéo.
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Utilizar veiculos ecoldgicos ndo € / poderandao  Williams,
ser frustrante. 2014)
(Rogers,
2003)
Atitude Eu sinto que a reputacdo sobre a protecao (Ajzen,
ambiental em relacdo aos veiculos ecologicos ¢,  2005)
geralmente, confiavel.
Comprar um veiculo ecologico é / podera ser
uma decisdo de compra que valha a pena.
Se eu pudesse escolher entre os veiculos
ecoldgicos e os veiculos convencionais, eu
preferiria a versao ecoldgica.
Norma Subjetiva  E satisfatorio ter um veiculo ecolégico. (Hua &
Se pessoas respeitaveis e importantes utilizam Wang,
veiculos ecoldgicos, eu gostaria de utilizar 2019)
veiculos ecoldgicos, também.
Se a minha familia e amigos utilizam veiculos
ecologicos eu também gostaria de utilizar.
Usar veiculos ecoldgicos é uma tendéncia social.
Controlo Eu vejo-me capaz de comprar veiculos (Moser,
Comportamental  ecoldgicos no futuro. 2015)
Percebido
Consciéncia das Os veiculos convencionais estdo a agravar a (Wang,
Consequéncias poluicdo ambiental. Sun, Wang,
Os veiculos convencionais estdo a fazer & Zhang,
aumentar a escassez de recursos. 2019)
O meu comportamento de utilizar um veiculo
convencional esta a afetar a qualidade de vida
das geracdes futuras.
Atribuicéo de Eu devo ser responsavel pela poluicdo ambiental (Wang,
Responsabilidade  causada pelo uso do veiculo convencional. Sun, Wang,
Eu devo ser responsavel pelo impacto que o uso & Zhang,
dos veiculos convencionais tem nas geragoes 2019)
futuras.
Eficacia Percebida Eu penso que ao possuir um veiculo ecologico (Kim &
do Consumidor posso ajudar a combater a escassez dos recursos.  Choi, 2005)
Eu ndo penso sobre a protecdo ambiental.
Norma Pessoal Eu penso que tenho 0 bom senso de proteger o (Wang,
meio ambiente. Sun, Wang,
Eu estou predisposto a pagar uma certa quantia & Zhang,
para reduzir o consumo de combustivel. 2019)
Intencéo de Eu tenciono comprar um veiculo ecologico (Chen &
Compra devido aos beneficios ambientais. Tung, 2014)
Eu, definitivamente, quero optar por um veiculo  (Ajzen,
ecologico quando comprar um veiculo. 2005)
Comportamento Em geral, eu faco um esforco para comprar a (Chen &
versdo ecoldgica/” verde”. Tung, 2014)
(Ajzen,
2005)
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Veiculo ecoldgico

Num futuro préximo (dentro de 6 anos), estaria

preferivel interessado na aquisi¢do de um veiculo movido
a hidrogénio?
De entre os varios tipos de veiculos ecoldgicos,
qual seria 0 mais adequado para si?

Demografia Qual é o seu sexo? (Hughes,
Qual € o seu ano de nascimento? Camden, &
Qual €é o seu nivel escolar? Yangchen,
Qual é o seu rendimento mensal bruto? 2016)
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Anexo C

Regressdo linear: impacto na variavel atitude. R output.

> ##Imapct on ATitude
= model_atitude <- Tmi{a2 ~ + U4 + F3+ vl + CaMpPaTl + COMPLEX1, data= Data)
> summary(model_atitude)

call:
Tm{formula = 42 ~ +U4 + F3 + V1 + CAMPATL + COMPLEX1, data = Data)

Residuals:
Min 1q Median 3Q Max
-2.97012 -0.34882 0.06671 0.38923 2.94734

Coefficients:
Estimate std. Error t wvalue Pr(=|t|)

(Intercept) 0.62682 0.18593 3.371 0.000875 #u=

U4 0.17822 0.06850 2.602 0.009871 **

F3 -0.02981 0.05042 -0.5391 0.554912

vl 0.31339 0.06530 4,799 2.84e-0p ##*

CAMPATL 0.31403 0.05739 5.472 1.14e-0Q7 %*%%

COMPLEX1 0.05240 0.04072 1.287 0.199471

Signif. codes: © “#***' 0,001 °“**' Q.01 **' 0.05 ‘." 0.1 * " 1

Residual standard error: 0.6973 on 234 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.362, Adjusted R-squared: 0.3527
F-statistic: 60.05 on 5 and 234 DF, p-value: < 2.2e-16
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Anexo D
Regressdo linear: impacto nas normas pessoais. R output.

> ##Impact on Personal Norms
> model_personalnorms <- Im(NP2Z ~ CC3 + ARl + EP1l, data= Data)
> summary{model_personalnorms)

call:
Imi{formula = NP2 ~ CC3 + ARl + EP1l, data = Data)

Residuals:
Min 10 Median 30 Max
-3.3127 -0.6193 0.0509 0.6873 2.4144

Coefficients:
Estimate 5td. Error T value Pri=|t|)

{(Intercept) 0.90387 0.23482 3. 849 0.000153 #w=

cCc3 0.03788 0.07628 0.497 0.619947

AR1 0.32982 0.07051 4,677 4.89e-0f ww*

EP1 0. 31406 0.07165 4,383 1.76e-05 #wu*

Signif. codes: @ “#*%+*' 0.001 °**° 0.01 **' Q.05 “." 0.1 °* " 1

Residual standard error: 0.9407 on 236 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.3266, Adjusted R-squared: 0.3181
F-statistic: 38.16 on 3 and 236 DF, p-value: < 2.2e-16



Anexo E
Modelo SEM - Gréfico Path Way
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