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APRESENTACAO

Cinthia Araujo
Ribeiro ¢ tecndloga em
Topografia e Estradas pela
Universidade do Estado do
Amazonas (UEA) e possui
MBA em Gestdao de Equipes
pela Fundacao Getulio Vargas
(FGV), além de formagao

complementar em lideranca,

marketing, comunicagao
organizacional, vendas e certificagdes de qualidade, por

instituicdes como FGV, SEBRAE e Fundacao Rede Amazdnica.

Ao longo de mais de duas décadas, construiu uma
trajetoria solida como estrategista de marketing e gestora de
comunicagdo, com atuagdo destacada em empresas do setor
automotivo e industrial no Brasil e nos Estados Unidos. Foi

responsavel por campanhas integradas, promog¢des multicanais,
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gestdo de eventos corporativos e reformulagdes de identidade
visual em empresas como LC Auto Group, LC Representacao

Automotiva, Grupo Simdes ¢ ISAE-FGV.

E fluente em inglés,
espanhol e portugués, o que
favorece  sua  atuagao
internacional e permite a
interlocu¢do com mercados
diversos. Domina uma
ampla gama de plataformas
digitais, incluindo CRMs,
redes sociais e aplicativos

de criagdo de conteudo

como CapCut, InShot e
Canva, o que lhe confere agilidade na adaptagdo as novas

tecnologias do marketing digital.

Reconhecida por sua lideranga inovadora, recebeu o titulo
de “Comandante Mastermind” pela Napoleon Hill Foundation, ¢
membro da American Marketing Association (AMA), e
Associacdo Brasileira de Mentores de Negdécio — ABMEN,
fortalecendo sua credibilidade no cenario global .
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Esta obra ¢ o reflexo de sua trajetoria técnica e
profissional, reunindo experiéncias praticas, fundamentos
teodricos e propostas estratégicas para o marketing automotivo
contemporaneo. Com abordagem clara, aplicada e atual, o livro
posiciona-se como um guia para profissionais que desejam
alinhar inovagao, tecnologia e sustentabilidade as exigéncias de

um mercado em constante transformagao.

Cabe destacar que parte dessa bagagem vem da atuacao da
autora como socia-proprietaria da LC Representacdo Automotiva,
fundada em 2004, experiéncia que soma 21 anos e contribui para

uma visao realista e aplicavel a rotina das pequenas empresas.
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PREFACIO

O marketing automotivo vive um momento de inflexao
historica. Em meio a digitalizagdo acelerada, a ascensdo dos veiculos
elétricos e as novas exigéncias dos consumidores, o setor tem sido
desafiado a reinventar suas estratégias e narrativas. Neste cenario de
transi¢ao tecnologica, ética e relacional, a presente obra surge como um
guia necessario.

A autora Cinthia Aratijo Ribeiro reune aqui sua trajetoria solida
como estrategista e sua capacidade analitica e sensivel de compreender
o marketing como um campo vivo, multi-dimensional, que demanda
escuta, planejamento e agao.

O livro que o(a) leitor(a) tem em maos vai além do plano
teorico. Ele traduz a pratica real, com cases, ferramentas e reflexdes
construidas no cotidiano de quem esté, de fato, na linha de frente da
inovagdo no setor automotivo. Cada capitulo reafirma que fazer
marketing hoje exige construir valor com proposito, inteligéncia e
responsabilidade.

Esta obra sera, sem duvida, uma referéncia para profissionais e
estudantes que buscam compreender as dindmicas atuais do mercado ¢
atuar com consisténcia em um futuro cada vez mais hibrido, exigente e
conectado.

Gabriely Dias

Gerente de pos-vendas McLaren Brasil ¢ Aston Martin Brasil



INTRODUCAO

O setor automotivo vive um dos momentos mais
disruptivos de sua histdoria. O avango das tecnologias digitais, a
transformag@o nos habitos de consumo e a emergéncia de novos
modelos de negdcios como a mobilidade elétrica e os servigos de
assinatura desafiam empresas a repensarem profundamente suas
estratégias de mercado. Nesse contexto, o marketing automotivo
deixou de ser apenas uma fun¢do operacional para se tornar um
componente estratégico essencial a sobrevivéncia e ao

crescimento das organizagoes.

Ao longo de mais de duas décadas de atuagdo no Brasil e
nos Estados Unidos, tive a oportunidade de vivenciar e liderar
esse processo de transformacdo. Como socia e gestora de
marketing da LC Auto Group (USA), LC Representacao
Automotiva (BRA) e anteriormente como responsavel pela
comunicagdo em empresas como o Grupo Simées, minha
trajetoria sempre esteve marcada pela busca por solucdes
inovadoras e eficazes, capazes de posicionar marcas com solidez
e relevancia em mercados cada vez mais competitivos e

globalizados.



Este livro nasce da necessidade de compartilhar essa
experiéncia e sistematizar praticas, métodos e ferramentas que
tétm se mostrado indispensaveis para empresas do setor
automotivo que desejam prosperar na era digital. Esta obra ¢ um
convite a reflexdo sobre o papel estratégico do marketing na
construgdo de relacionamentos, na geracdo de valor simbolico e
na promocao de experiéncias memoraveis para o consumidor

contemporaneo.

Os dados e andlises apresentados aqui sao resultado de
uma combinagdo entre pratica profissional e rigor académico.
Exemplo disso ¢ a recente publicacdo do meu artigo “Strategic
Digital Marketing in Small Businesses in the Automotive Sector”
na IOSR Journal of Business and Management, que avaliou o
impacto de ferramentas digitais, como WhatsApp Business,
Instagram e CRMs com inteligéncia artificial, na performance de
pequenas empresas automotivas, com resultados expressivos,

como o aumento de 85% no engajamento e a redugdo de 38,8%

no tempo médio de giro de estoque.

Esses achados validam teoricamente as praticas que
desenvolvo e oferecem um modelo replicavel e escaldvel,
sobretudo para empresas de pequeno e médio porte que operam
em nichos altamente especializados. A aplicagdo pratica dessas

estratégias, conforme demonstrado nos casos apresentados neste
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livro, contribui decisivamente para o fortalecimento da presenca
digital, a fidelizacdo de clientes e o incremento de eficiéncia

operacional.

Assim, esta obra pretende ser, simultaneamente, uma
ferramenta de apoio para gestores e empreendedores do setor
automotivo e um registro técnico de praticas bem-sucedidas,
que se alinham as tendéncias globais e as exigéncias de mercados
maduros, como o americano. Ao longo dos capitulos, abordo
desde a elaboracao de estratégias orientadas por dados até o papel
das redes sociais como motores de busca e influéncia, passando
pelo impacto de eventos automotivos, a importancia do branding
e as perspectivas de futuro no cenario de eletrificacdo e

conectividade veicular.

Espero que este livro inspire profissionais e empresas a
enxergarem o marketing automotivo ndo apenas como uma
funcdo promocional, mas como um centro estratégico de
decisdes, capaz de impulsionar inovagdo, sustentabilidade e

diferenciagdo em mercados cada vez mais exigentes.

Cinthia Aratjo Ribeiro
Orlando, FL

10



- CAPITULO I -

O PAPEL DO MARKETING NO SETOR AUTOMOTIVO
MODERNO

1. O REPOSICIONAMENTO DO MARKETING
AUTOMOTIVO DIANTE DA TRANSFORMACAO
DIGITAL

Ao longo das ultimas décadas, o setor automotivo foi
levado a redesenhar suas praticas e estruturas, pressionado por um
conjunto de forcas convergentes: o avango exponencial das
tecnologias digitais, a crescente conscientizagao socioambiental e
a redefinicdo profunda do comportamento do consumidor. Tais
mudancgas nao apenas afetaram a natureza dos produtos como o
desenvolvimento de veiculos elétricos ou a incorporagdo de
sistemas de condu¢do autdbnoma, mas provocaram uma inflexao
decisiva na forma como as organizagdes se comunicam e

constroem valor.

O marketing automotivo, tradicionalmente associado a
promocao de atributos técnicos ou a énfase na engenharia de
produto, viu-se deslocado para um papel central, enquanto
elemento estruturante das estratégias corporativas. Trata-se de

construir experiéncias imersivas, relacionamentos sustentaveis e,
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sobretudo, de estabelecer um didlogo continuo e significativo

com publicos cada vez mais informados, exigentes e volateis.

Este reposicionamento foi descrito, com precisdo, por
Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021), ao afirmarem que “a
integragdo da tecnologia no marketing ndo ¢ apenas uma
tendéncia, mas uma exigéncia estrutural para a sobrevivéncia e o
crescimento competitivo na economia digital”. No contexto
automotivo, tal exigéncia manifesta-se na necessidade de
repensar o ciclo de vida do cliente ndo mais como uma sequéncia
linear do interesse a compra, mas como um sistema dinamico,

multidimensional, no qual a jornada se inicia, se desenvolve e,

muitas vezes, se conclui no ambiente digital.

Esse cendrio revela uma caracteristica essencial da
contemporaneidade: o marketing automotivo deixou de ser um
apéndice funcional para se tornar um campo estratégico, onde se
articulam decisoes que extrapolam o universo da comunicagao e
invadem as esferas da inovagdo, da tecnologia, da

sustentabilidade e do proprio modelo de negdcios.

2. PANORAMA GLOBAL E AMERICANO: A DIMENSAO
DOS NUMEROS E DAS TENDENCIAS

A compreensao plena do papel do marketing automotivo

moderno exige, necessariamente, um olhar atento aos nimeros
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que dimensionam essa transformagdo. O crescimento do
comércio eletronico de veiculos ¢ um exemplo eloquente.
Segundo dados da McKinsey & Company (2024), o segmento de
veiculos, motos e pecas apresentou um incremento de 22,4% nas
vendas online, consolidando a plataforma digital como espago
decisivo para a competitividade do setor, inclusive entre negocios

de pequeno e médio porte.

Complementarmente, projecdes realizadas pela Statista
(2024) indicam que o mercado global de comércio eletronico
automotivo, estimado em US$ 86,55 bilhdes em 2023, devera
atingir expressivos US$ 343,13 bilhoes até 2032. Esse dado, mais
do que um nimero, ¢ um sinal inequivoco de que o futuro do setor

automotivo estara inevitavelmente vinculado as praticas digitais.

No contexto norte-americano, considerado uma das
referéncias globais em maturidade de mercado e sofisticagao
tecnologica, essa realidade ¢ ainda mais acentuada. O consumidor
estadunidense, conforme demonstram diversos estudos setoriais,
atribui valor elevado a conveniéncia, a reputacao digital da marca
e ao suporte no pos-venda caracteristicas que, nao por acaso, t€ém
levado concessionarias e fabricantes a investir pesadamente em
plataformas como o Google Business Profile, o Facebook
Marketplace e o Edmunds, reconhecidas como fontes primarias

na geracao de leads e na consolidagdo da reputagdo empresarial.
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Acrescente-se a essa equagao a crescente centralidade das
praticas de Environmental, Social and Governance (ESG), cujos
impactos no setor automotivo transcendem o plano regulatorio e
adentram a esfera das preferéncias do consumidor. No mercado
americano, especialmente, empresas que ndo demonstram
comprometimento com padrdes éticos e sustentaveis tendem a
perder espaco competitivo e a enfrentar resisténcias crescentes
por parte de consumidores cada vez mais atentos a coeréncia entre

discurso e pratica.

3. DO DISCURSO PROMOCIONAL A EXPERIENCIA: O
DESLOCAMENTO DO MARKETING NO SETOR
AUTOMOTIVO

Um dos aspectos mais notdveis dessa transformagdo
reside na progressiva obsolescéncia do modelo de marketing
centrado exclusivamente na promog¢ao. O paradigma atual
demanda que o marketing seja compreendido como uma instancia
de producdo de experiéncias e de gestdo relacional, superando a
concepegao tradicional de comunicagao unidirecional e assumindo

o carater de uma pratica dialdgica, interativa e continua.

A literatura contemporanea sobre o tema ¢ enfatica nesse
sentido. Gabriel e Kiso (2018), ao analisarem as transformacodes

do marketing na era digital, assinalam que as organizagdes bem-
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sucedidas sdao aquelas que compreenderam que o consumidor
deixou de ser um receptor passivo de mensagens publicitarias,
tornando-se um agente ativo, critico e coautor das narrativas de

marca.

Exemplo disso pode ser encontrado na pratica, cada vez
mais disseminada, de personalizagdo do atendimento e da
comunicacdo com os consumidores. No setor automotivo, essa
tendéncia se materializa, por exemplo, na adog¢ao de sistemas
automatizados de Customer Relationship Management (CRM)
com inteligéncia artificial, capazes de oferecer respostas rapidas,
recomendacdes personalizadas e acompanhamento continuo ao

longo da jornada de compra.

Nao por acaso, o conceito de ‘“customer-centricity”
tornou-se um imperativo estratégico para as organizagdes
automotivas, que buscam, por meio dele, assegurar ndo apenas a
satisfacdo pontual do cliente, mas a constru¢do de vinculos
duradouros, sustentados na confianga, na conveniéncia € na

experiéncia diferenciada.

4. A JORNADA DIGITAL DO CONSUMIDOR
AUTOMOTIVO: RUPTURAS E PERMANENCIAS

A jornada de compra no setor automotivo sofreu

alteragdes estruturais, que podem ser sintetizadas na incorporagao
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massiva dos ambientes digitais como espagos centrais e, muitas

vezes, exclusivos de interacdo entre consumidor e marca.

Dados recentes indicam que aproximadamente 90% dos
consumidores realizam pesquisas e simulagdes online antes de
comparecerem a uma concessionaria fisica (Miceli, 2020;
McKinsey & Company, 2024). Essa tendéncia aponta para a
substituicdo, ou ao menos a relativizacdo, da loja fisica como

locus privilegiado da decisao de compra.

Na pratica, isso significa que a decisdo de adquirir um
veiculo frequentemente ja estd tomada quando o consumidor
adentra o espaco fisico da concessionaria. Antes disso, ele ja terd
consultado avaliagdes no Google, assistido a videos comparativos
no YouTube, acompanhado o perfil da marca no Instagram, lido
reviews em plataformas como o DealerRater e, possivelmente,

interagido com representantes da marca via WhatsApp.

Esse processo desloca a énfase do marketing da persuasao
para a facilitacdo: ndo se trata mais de convencer o consumidor,
mas de fornecer informagdes claras, confiaveis ¢ acessiveis, bem
como de garantir uma experiéncia fluida e integrada entre os
canais digitais e fisicos aquilo que a literatura especializada

denomina omnicanalidade.
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Como exemplo, pode-se citar o caso de uma
concessionaria no Texas que, ao implementar um sistema de
CRM integrado com automagdes de WhatsApp e e-mail, obteve
um aumento de 28% na taxa de conversdo, além de reduzir
significativamente o tempo de resposta aos clientes, fator critico

no ambiente altamente competitivo do mercado automotivo.

5. ESTUDO DE CASO: A EXPERIENCIA DA LC AUTO
GROUP E A VALIDACAO EMPIRICA DAS PRATICAS
DIGITAIS

A compreensao teodrica das transformagdes no marketing
automotivo encontra respaldo e concretude na analise de praticas
empresariais bem-sucedidas. Nesse sentido, o estudo de caso da
LC Auto Group, recentemente publicado na IOSR Journal of
Business and Management (2025), revela-se exemplar ao
demonstrar, com dados empiricos, como a adogao estratégica de
ferramentas digitais pode impulsionar a competitividade, mesmo

em contextos operacionais restritos.

Trata-se de uma empresa de pequeno porte, sediada em
Orlando, Florida, cuja atuacdo € voltada, majoritariamente, para
o atendimento de clientes brasileiros no mercado americano. A
LC Auto Group incorporou um conjunto articulado de praticas

digitais, entre as quais se destacam:
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e a implementagdo do WhatsApp Business como canal
primario de atendimento e relacionamento;

e 0 uso intensivo do Instagram e do Facebook como
vitrines de exposi¢do e interagao com o publico;

e a automatizacdo de processos mediante um sistema de
CRM com inteligéncia artificial, permitindo a segmentacao de
leads e personaliza¢do de abordagens.

Os resultados, aferidos ao longo de um periodo de doze
meses, sa0 expressivos:

e crescimento de 85% no engajamento nas plataformas
digitais;

e aumento de 9% na conversao de interacoes em vendas
efetivas;

e reducao do tempo médio de giro de estoque de veiculos

de 67 para 41 dias.

Estes indicadores ndo apenas confirmam a eficacia das
praticas digitais especificas, mas, sobretudo, ilustram como uma
abordagem estratégica, ainda que em estruturas organizacionais

limitadas, pode gerar vantagens competitivas significativas.

O caso da LC Auto Group evidencia que nao ha, no atual
contexto, relagdo necessaria entre o porte da empresa e sua
capacidade de insercao bem-sucedida no ambiente digital. Pelo
contrario, a digitalizagdo apresenta-se como um fator
democratizante, permitindo que pequenos negocios acessem
recursos antes exclusivos de grandes corporagdes, tais como a

18



automagao de atendimento, a andlise de dados em tempo real ¢ a

segmentacao estratégica de publicos.

Além disso, a narrativa empirica da LC Auto Group
corrobora o argumento tedrico segundo o qual o marketing
automotivo moderno transcende a funcdo promocional,
configurando-se como um sistema integrado de gestao da
experiéncia do cliente e de otimiza¢do dos processos internos,
com impactos diretos sobre os indicadores operacionais e

financeiros.

6. DESAFIOS E OPORTUNIDADES PARA PEQUENAS E
MEDIAS EMPRESAS NO SETOR AUTOMOTIVO

Apesar dos avangos e das possibilidades demonstradas
pelo caso da LC Auto Group, ¢ necessario reconhecer que o
processo de digitalizagdo e de reposicionamento estratégico do
marketing automotivo impoe desafios consideraveis para as

pequenas e médias empresas (PMEs).

Dados da 9" Pesquisa Pulso dos Pequenos Negdcios
(Sebrae, 2025) indicam que, embora 59% das PMEs invistam
em anuncios digitais, apenas 35% possuem planejamento
estratégico formal para atuacdo em midias sociais. Esse
descompasso evidencia um quadro preocupante: a presenca

digital ocorre, muitas vezes, de forma fragmentada, desarticulada
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e reativa, comprometendo a eficacia das acdes e limitando o

potencial competitivo dessas organizagdes.

Complementarmente, o Mapa de Maturidade Digital
(ABDI & Sebrae, 2024) revela que somente 51% das pequenas
empresas monitoram seus relacionamentos digitais, € que o
indice médio de maturidade digital permanece estagnado em 35

pontos, numa escala de 0 a 80.

Esse cenario expde um desafio estrutural: a necessidade
de uma mudanca cultural no modo como as pequenas e médias
empresas do setor automotivo concebem e operacionalizam o
marketing. Nao se trata apenas de adotar ferramentas
tecnologicas, mas de reconfigurar processos, praticas e
mentalidades, de modo a transformar o marketing em um vetor

efetivo de competitividade e inovagao.

Todavia, se por um lado o desafio ¢ evidente, por outro a
oportunidade é igualmente promissora. A acessibilidade de
ferramentas como o WhatsApp Business, os recursos de
automacio de CRM, as plataformas de design intuitivo como
o Canva e¢ os mecanismos de analise de dados via Google
Analytics ou Meta Business Suite, cria um ambiente favoravel a
implementagdo de estratégias digitais de alto impacto e baixo

custo.
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Exemplificando, a utilizagdo sistematica de conteudos
audiovisuais personalizados em redes sociais, conforme
implementado pela LC Auto Group, permite que empresas de
pequeno porte construam narrativas visuais envolventes e
auténticas, promovendo aproximagao simbolica com o publico e
consolidando vinculos afetivos que transcendem a transagdo

comercial.

Esse movimento ndo ¢ isolado. Casos como o da MAB
Automotiva, empresa brasileira analisada em estudo
comparativo, mostram que, mesmo em fases iniciais de
maturidade digital, o investimento em identidade visual
estruturada e em presenca consistente nas redes sociais pode
produzir efeitos significativos na atracdo e na fidelizacao de

clientes.

Assim, o marketing automotivo digital emerge como uma
ferramenta de inclusdo competitiva, na medida em que reduz
barreiras de entrada, amplia possibilidades de alcance e permite
que pequenas e médias empresas disputem, com eficacia, espacos

que antes lhes eram inacessiveis.
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7. 0 MARKETING COMO MEDIACAO ESTRATEGICA
NA TRANSFORMACAO DO SETOR AUTOMOTIVO

O panorama até aqui delineado permite afirmar que o
marketing automotivo contemporaneo desempenha um papel que
vai muito além da comunicacdo de atributos ou da promogao de
produtos. Ele se configura como uma instancia de mediaciao
estratégica, onde convergem multiplos elementos:

e a inovagdo tecnoldgica, que redefine a natureza dos
produtos e servigos;

e 0 comportamento do consumidor, cada vez mais
orientado pela busca de experiéncias personalizadas;

e asexigéncias socioambientais, que demandam posturas
empresariais €ticas e sustentaveis;

e ¢ as transformagdes no ecossistema competitivo,
marcadas pela aceleragdo digital e pela emergéncia de novos
modelos de negocio.

Essa media¢do implica uma atuagdao do marketing nao
apenas como executor de campanhas, mas como agente
catalisador de processos de inovacdo organizacional,
orientando decisdes que impactam diretamente as estratégias de
produto, os modelos de relacionamento, os processos de
atendimento e, em ultima instancia, a proposi¢ao de valor das

organizagoes.
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No setor automotivo, essa mediagdo manifesta-se, por
exemplo, na necessidade de adaptar a comunicagido para destacar
atributos relacionados a sustentabilidade, como a eficiéncia
energética dos veiculos elétricos ou o compromisso da marca com

praticas de responsabilidade socioambiental.

Simultaneamente, o marketing deve articular agdes que
respondam as novas dindmicas de consumo € promovam
experiéncias fluidas, integradas e coerentes entre os diversos
canais de interagdo fisicos e digitais e assegurando a consisténcia

da identidade da marca em todos os pontos de contato.

Como sintese, pode-se afirmar que o marketing, no setor
automotivo contemporaneo, nao € mais um instrumento de
persuasdo, mas um processo relacional, simbolico e estratégico,
cuja eficacia depende da capacidade das organizagdes de
compreender e interpretar os sinais do ambiente, antecipando

tendéncias e oferecendo respostas ageis e qualificadas.

8. CONSIDERACOES FINAIS

As transformagodes analisadas ao longo deste capitulo
permitem delinear um quadro robusto e complexo: o marketing

automotivo moderno nio ¢ apenas um conjunto de técnicas ou
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ferramentas, mas um sistema estratégico integrado, capaz de

orientar e transformar a atuagdo das organizagdes no setor.

Em um contexto marcado pela aceleracdao digital, pela
centralidade da experiéncia do cliente e pela exigéncia de praticas
sustentaveis, o marketing assume a responsabilidade de mediar
relagcdes, construir significados e impulsionar inovagoes,
funcionando como um nucleo articulador das decisdes

organizacionais.

Nos capitulos seguintes, serd aprofundada a andlise de
aspectos especificos dessa transformag¢do, com especial atengdo a
mudanca no comportamento do consumidor automotivo e as
implicagdes dessa mudanca para o desenvolvimento de

estratégias de marketing orientadas por dados e experiéncias.

O caminho que se abre, a partir daqui, convida a reflexao
critica e a agdo estratégica: compreender a nova configuracao do
mercado automotivo €, a0 mesmo tempo, um desafio e uma
oportunidade para organizagdes que desejam ndo apenas
sobreviver, mas prosperar em um cenario cada vez mais

dinamico, competitivo e interconectado.
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- CAPITULO I -

DESENVOLVENDO ESTRATEGIAS COM FOCO EM
RESULTADOS

1. O IMPERATIVO DAS ESTRATEGIAS ORIENTADAS A
RESULTADOS NO SETOR AUTOMOTIVO

Em um ambiente marcado pela aceleracao tecnologica e
pela intensificagdo da concorréncia, a definicdo e execucdo de
estratégias orientadas a resultados tornam-se indispensaveis para
as organizacdes que atuam no setor automotivo. O marketing,
nesse contexto, abandona definitivamente sua fung¢ao
exclusivamente promocional para assumir o papel de vetor
estratégico, articulando decisdes que impactam diretamente ndo
apenas a comunicagdo, mas também o desenvolvimento de
produtos, a gestdo de relacionamentos e a inovagdo

organizacional.

Essa transformacdo ¢ impulsionada, sobretudo, pela
mudangca profunda no comportamento do consumidor
automotivo, caracterizado por uma postura cada vez mais
informada, exigente e orientada a experiéncia. Nesse novo
cendrio, as estratégias que privilegiam apenas a visibilidade ou a

intensidade da presenca publicitaria tendem a ineficacia. O que se
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demanda, com crescente urgéncia, sdo estratégias capazes de

gerar valor percebido, confianca e diferenciagao sustentavel.

Como destacam Keller e Machado (2006), a estratégia de
marketing bem-sucedida ¢ aquela que promove uma conexao
significativa entre a proposta de valor da organizacdo e as
expectativas e necessidades do publico, consolidando a marca nao
apenas como fornecedora de produtos, mas como criadora de

experiéncias e construtora de relagdes duradouras.

No setor automotivo, onde a decisdo de compra envolve
fatores emocionais, financeiros e simbolicos de elevada
complexidade, elaborar estratégias eficazes exige, portanto, um

grau elevado de planejamento, analise e capacidade de adaptacao.

2. FUNDAMENTOS TEORICOS: PILARES DAS
ESTRATEGIAS EFICAZES

As estratégias orientadas a resultados no marketing
automotivo devem ancorar-se em fundamentos teoéricos solidos
que orientem as decisdes e confiram coeréncia, consisténcia e
foco as agdes. Entre os pilares conceituais indispensaveis
encontram-se a diferenciacdo competitiva, a segmentacdo do
publico, a definicdo de objetivos claros e a construcao de jornadas

de consumo fluidas e integradas.

26



A diferenciagcdo, conforme defendem Porter (1998) e,
mais recentemente, Keller (2022), ¢ a esséncia da estratégia. No
setor automotivo, essa diferenciagdo pode manifestar-se em
multiplas dimensdes: design, tecnologia, sustentabilidade,
experiéncia de compra ou servigo poés-venda. A escolha
estratégica por um ou mais desses elementos como foco da
diferenciagdo ¢ determinante para o sucesso ou fracasso da marca

no mercado.

A segmentacao do publico e a defini¢do de personas sdo,
igualmente, passos cruciais na constru¢ao de estratégias eficazes.
A heterogeneidade do mercado automotivo que inclui desde
consumidores em busca de veiculos utilitarios de baixo custo até
entusiastas que valorizam atributos como poténcia e
exclusividade impde a necessidade de a¢des de comunicagdo e

relacionamento altamente segmentadas.

Nesse sentido, o customer journey mapping, ou
mapeamento da jornada do cliente, configura-se como uma
ferramenta estratégica essencial. Ele permite compreender, de
forma sistémica, os pontos de contato, as expectativas, as dores e
os desejos do consumidor em cada etapa da interagdo com a
marca, orientando a definicdo de agdes especificas para atracao,

nutricdo, conversao e fidelizacao.
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A definicao de objetivos deve, por sua vez, obedecer a
logica dos critérios SMART objetivos que sejam especificos,
mensuraveis, alcangaveis, relevantes e com prazo determinado. A
clareza e a objetividade na defini¢do dos resultados esperados sao
elementos indispensadveis para a eficicia da estratégia, permitindo
nao apenas o alinhamento das agdes, mas também a mensuracao

dos resultados e o ajuste continuo das praticas.

Por fim, construir estratégias eficazes requer compreender
o marketing como um sistema integrado e dinamico, que exige
monitoramento constante, analise critica e capacidade de

adaptacdo permanente.

3. FERRAMENTAS ESSENCIAIS PARA A EXECUCAO
ESTRATEGICA

A operacionalizacdo de estratégias orientadas a resultados
depende do dominio e da utilizagao inteligente de um conjunto de
ferramentas que potencializam a capacidade analitica, otimizam

os processos € aumentam a efetivadade das acdes.

No contexto do marketing automotivo, destacam-se, em
primeiro lugar, as ferramentas de andlise de dados e
monitoramento de performance. O Google Analytics e o Meta
Ads Manager, por exemplo, oferecem recursos robustos para a

analise do trafego, a segmentacdo de publicos, a avaliacdo do
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desempenho das campanhas e a mensuracdo do retorno sobre o

investimento (ROI).

Em segundo lugar, as ferramentas de planejamento e
gestdo de conteudo, como o Trello ou o Notion, sdo
indispensaveis para a organizacdo € o acompanhamento de
cronogramas editoriais, a gestdo colaborativa das equipes de
marketing e a manuteng¢do da consisténcia das a¢des ao longo do

tempo.

Adicionalmente, as plataformas de Customer Relationship
Management (CRM), como o HubSpot, o Salesforce ou o RD
Station, sdo instrumentos-chave para a automagao de processos,
a segmentacao de leads, a personalizagdo do relacionamento e o

acompanhamento do funil de vendas.

O uso de sistemas de Business Intelligence (BI), por sua
vez, permite a integracdo entre os dados de marketing e as
informagodes de vendas e pés-venda, viabilizando andlises mais

completas e decisdes mais precisas.

r

Contudo, ¢ importante ressaltar que as ferramentas,
embora imprescindiveis, sdo apenas meios e nao fins. O sucesso
da estratégia depende, fundamentalmente, da capacidade da

organizagdo de interpretar os dados, identificar padrdes, ajustar as
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acOes e tomar decisdes orientadas por evidéncias, mas sempre

ancoradas em uma visao estratégica clara e coerente.

4. ESTUDOS DE CASO: APLICACAO PRATICA NO
CONTEXTO BRASILEIRO

A eficacia das estratégias orientadas a resultados no
marketing automotivo encontra confirma¢cdo em experiéncias
concretas de aplicagao, como demonstram os casos da LC Auto

Group e do Grupo Simdes.

No caso da LC Auto Group, a empresa enfrentava o
desafio classico de desconexdo entre as agoes de marketing e o
setor de pods-venda. As campanhas eram bem-sucedidas na
geragdo de leads, mas a fidelizagdo dos clientes revelava-se fragil,
comprometendo o potencial de recompra e o aproveitamento do

ciclo de vida do cliente.

A solu¢do implementada consistiu na integracdo do
sistema de CRM com a equipe de pods-venda, permitindo o
acompanhamento continuo dos clientes ¢ a personalizagdo das
abordagens. Foram criadas campanhas segmentadas para servigos
periddicos, como trocas de 6leo e revisdes, e implantada a
automacao do follow-up, com o envio programado de lembretes

personalizados e ofertas de cupons de desconto.
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Os resultados dessa estratégia foram expressivos: reducao
de 22% no custo de aquisi¢ao de clientes de pos-venda e aumento

significativo na recompra em até 18 meses apds a primeira visita.

Esse exemplo evidencia como a integracao entre
marketing e pds-venda, mediada por tecnologias de automagao e
orientada por dados, pode potencializar a reten¢do de clientes e

ampliar o valor do ciclo de vida.

No caso do Grupo Simdes, a organizacdo enfrentava o
desafio da padronizac¢do da comunicagdo e da geracdo de sinergia
entre marketing e equipe comercial, em um contexto
caracterizado pela dispersdo geografica das unidades e pela

diversidade de marcas sob sua gestao.

A estratégia adotada envolveu a realizacdo de
treinamentos regulares com a equipe de vendas, com foco na
jornada digital do cliente;, a implantacio de um dashboard
unificado, que permitiu a consolidacdo e o monitoramento dos
dados de leads por canal; e a elaboragdo de um calendario
editorial nacional, que orientava as ag¢des de comunicagdo,
permitindo, contudo, a adaptagdo das campanhas as

especificidades regionais.

O impacto dessas agdes foi notavel: aumento de 37% no

fluxo fisico de loja e unificagdo da percep¢dao da marca, com
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maior controle sobre as campanhas regionais e ampliagdo da

eficiéncia das agoes de marketing.

Esses casos demonstram que a adog¢ao de estratégias bem
fundamentadas, sustentadas em ferramentas adequadas e
ajustadas as especificidades do contexto organizacional, ¢ capaz
de produzir resultados significativos, consolidando o marketing

como fung¢ao estratégica e geradora de valor.

5. A ADAPTACAO ESTRATEGICA AO MERCADO
AMERICANO

A aplicagao das estratégias de marketing automotivo
discutidas até aqui exige ajustes e adaptacdes especificas quando
o objetivo ¢ atuar no mercado norte-americano. Trata-se de um
ambiente marcado por altissima competitividade, sofisticacao
tecnoldégica e por consumidores altamente informados, que
valorizam, acima de tudo, a conveniéncia, a transparéncia ¢ a

reputacio da marca.

Nesse contexto, o dominio de plataformas especificas
torna-se  indispensavel.  Ferramentas como  Facebook
Marketplace, TrueCar, CarGurus e Autotrader sio fontes
primarias de geracao de leads e precisam ser integradas de forma

estratégica a presenca digital da marca.
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Além disso, a cultura da avaliacao online ¢ extremamente
influente no processo de decisdo de compra. Estudos indicam que
consumidores norte-americanos frequentemente baseiam suas
escolhas nas avaliagdes de usudrios em plataformas como
Google Reviews, Yelp e DealerRater. Assim, a gestdo ativa da
reputacao digital, com monitoramento e respostas rapidas a
comentarios e avaliagdes, ndo ¢ uma opgao, mas uma necessidade

imperativa.

Outro aspecto critico refere-se ao tempo de resposta no
atendimento ao cliente. A velocidade na comunicagdo tornou-se
um dos principais fatores de diferenciacdo competitiva. Nesse
sentido, a automacio inteligente, especialmente por meio de
plataformas como o WhatsApp Business, associada a sistemas
de CRM com inteligéncia artificial, possibilita ndo apenas
agilidade, mas também personalizacio e humanizacio no

contato com o cliente.

A experiéncia pratica da LC Auto Group ilustra essa
adaptagdo: ao implementar um sistema de lead scoring baseado
em interagdes digitais analisando cliques, tempo de leitura de e-
mails e videos assistidos a empresa foi capaz de priorizar os leads
mais qualificados, promoveu agdes exclusivas e direcionadas. O
resultado foi um aumento expressivo de 46% nas conversdes em

apenas 90 dias.
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A capacidade de produzir conteudo personalizados para
diferentes publicos também assume relevancia no mercado norte-
americano. Aqui, destaca-se a importancia do dominio, por parte
das equipes de marketing, de ferramentas como Canva, InShot e
CapCut, que permitem a criacao agil e profissional de materiais
visuais, videos curtos e campanhas segmentadas, alinhadas as

demandas especificas de cada nicho.

O repertério técnico da autora, que inclui o dominio
dessas e de outras ferramentas de producao e gestao de contetido,
como Picsart, Meitu, Preview e Instories, confere um exemplo
concreto de como a capacitacio tecnolégica individual pode ser
fator decisivo para a implementagao bem-sucedida de estratégias
digitais, especialmente em estruturas organizacionais enxutas,

mas altamente eficientes.

Adicionalmente, o uso intensivo de plataformas de
videoconferéncia como Zoom, Google Meeting, Skype for
Business e Microsoft Teams tornou-se componente essencial na
rotina de atendimento, negociagdo e gestdo no setor automotivo
internacional. Essa competéncia possibilita ampliar a atuacdo
para além dos limites geograficos, integrando equipes globais,
realizando apresentagdes remotas € mantendo o relacionamento

proximo com clientes, independentemente da localizagdo fisica.
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Assim, observa-se que a adaptacao estratégica ao mercado
norte-americano nao se limita a tradugao literal de conteudo ou a
replicagdo de campanhas bem-sucedidas em outros contextos. Ela
exige, sobretudo, uma adequacido cultural, tecnologica e
comportamental, apoiada no dominio efetivo de ferramentas
digitais, na compreensdo das particularidades do consumidor
local e na capacidade de estabelecer relagdes de confianca

mediadas pela tecnologia.

6. REFLEXAO CRITICA: O MARKETING COMO
FUNCAO ADAPTATIVA E RESPONSIVA

A construgao de estratégias no marketing automotivo
contemporaneo nao pode mais ser concebida como um exercicio
estatico, pontual ou linear. A dindmica do setor exige uma postura
adaptativa e responsiva, sustentada por uma logica ciclica de

monitoramento, analise e ajuste continuo.

Essa realidade se impde, sobretudo, porque os elementos
que compdem o ambiente mercadoldgico tecnologia,
comportamento do consumidor, canais de relacionamento,
concorréncia sao altamente volateis. Em contextos assim, planos

fixos e pouco adaptaveis tendem a obsolescéncia em curto

prazo.
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Autores como Mintzberg (1994) e Keller (2022)
defendem que a estratégia, quando aplicada ao marketing, deve
ser compreendida como um processo em constante construcio,
no qual a capacidade de responder de forma agil as mudancas do
ambiente externo € tdo ou mais importante do que a precisao do

planejamento inicial.

No setor automotivo, isso significa que as estratégias ndo
podem se limitar & execu¢do de campanhas pré-formatadas. E
necessario desenvolver mecanismos de leitura permanente do
mercado, utilizando-se de dados em tempo real, sistemas de
feedback continuo ¢ ajustes incrementais que permitam
acompanhar as flutuagdes do comportamento de compra, da

percepcao de valor e da interacdo do consumidor com a marca.

Nesse sentido, o profissional de marketing automotivo
deixa de ser um executor de tarefas e passa a exercer o papel de
estrategista multidisciplinar, capaz de integrar dados,
tecnologia, sensibilidade mercadologica e visdao sistémica. Ele
atua como elo entre as areas da empresa, articulando insights,
propondo solugdes e garantindo que cada ponto de contato com o

cliente esteja alinhado com a proposta de valor da organizagao.

Ao observar-se a aplicacdo de estratégias bem-sucedidas
em diferentes realidades seja no Brasil ou nos Estados Unidos
evidencia-se que os resultados expressivos nao decorrem de

36



grandes estruturas, mas sim da clareza estratégica, do uso
inteligente da tecnologia ¢ da capacidade de escuta ativa do

cliente, traduzida em agdes concretas.

Portanto, o marketing eficaz ndo ¢ aquele que apenas
comunica bem, mas o que interpreta cenarios, antecipa
demandas e transforma dados em decisoes consistentes, com
impacto direto sobre o desempenho comercial e o posicionamento

de marca.

7. ENCERRAMENTO

As andlises desenvolvidas ao longo deste capitulo
evidenciam que o sucesso no marketing automotivo
contemporaneo esta diretamente relacionado a capacidade da
organizacdo de formular estratégias coerentes, adaptaveis e
sustentadas por dados. Em mercados altamente competitivos e
tecnologicamente avancados, como o norte-americano, essa

competéncia estratégica torna-se ainda mais determinante.

As experiéncias praticas apresentadas — desde os casos
da LC Auto Group e do Grupo Simdes, até os dados de mercado
e as ferramentas aplicaveis — demonstram que a combinacio

entre planejamento rigoroso, dominio tecnologico e
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sensibilidade de mercado ¢ capaz de gerar resultados

consistentes, mesmo em ambientes complexos.

O marketing automotivo, nesse sentido, atua como eixo
estratégico da organizacdo, responsavel nao apenas por
comunicar, mas por articular, influenciar e transformar. Ele
conecta a realidade operacional da empresa aos desejos, dores e
expectativas do cliente, traduzindo isso em solucdes relevantes e

experiéncias diferenciadas.

No préximo capitulo, sera aprofundada a analise do papel
do marketing digital, com foco nas plataformas tecnologicas,
criacio de conteudo estratégico, uso de inteligéncia artificial
e tendéncias emergentes que moldam o futuro do setor. Essa
abordagem permitirda compreender como as estratégias aqui
discutidas podem ser executadas com precisido, amplificadas

com tecnologia e sustentadas por inovacio continua.
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- CAPITULO Il -
MARKETING DIGITAL NO SETOR AUTOMOTIVO

1. ATRANSFORMACAO DIGITAL COMO IMPERATIVO
ESTRATEGICO

A consolidag¢dao do marketing digital no setor automotivo
ndo pode ser compreendida como uma mera adaptacdo de
formatos ou de canais. Trata-se de uma mudanga paradigmatica,
que redefine as formas de comunicag¢do, relacionamento e

transacao entre marcas e consumidores.

O ambiente digital passou a ser ndo apenas o espago onde
as decisoes de compra sdo influenciadas, mas, em muitos casos,
¢ o local onde elas se realizam de forma completa da descoberta
a aquisicdo, passando pela negociacdo, avaliacdo, feedback e

fidelizagao.

Segundo levantamento da McKinsey (2024), mais de 90%
dos consumidores pesquisam online antes de visitar uma
concessionaria, € uma propor¢ao crescente opta por finalizar a
compra integralmente pela internet, inclusive em aquisi¢des de

alto valor, como automoveis.

Esse cenario obriga as organizacdes automotivas a
repensarem suas estratégias de posicionamento, deixando para

tras modelos centrados na exposi¢ao de atributos técnicos e
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migrando para abordagens baseadas em experiéncia,

relacionamento e contetdo de valor.

O marketing digital, nesse contexto, deixa de ser um canal
de suporte e se transforma em eixo central da estratégia de
negbcios, integrando-se aos sistemas de vendas, atendimento,

pos-venda, branding e inteligéncia de mercado.

2. PLATAFORMAS DIGITAIS COMO ESPACOS DE
CONSTRUCAO DE AUTORIDADE E CONVERSAO

A presenca digital no setor automotivo deve ir além da
manutengcdo de perfis institucionais nas redes sociais. Cada
plataforma digital opera com logicas proprias, publicos distintos
e algoritmos especificos — e compreender essas nuances ¢

essencial para alcangar relevancia, autoridade e resultados.

Instagram

No setor automotivo, o Instagram consolidou-se como
uma ferramenta poderosa de estimulo ao desejo e de reforgo da
identidade visual da marca. Por meio de recursos como reels,
stories com enquetes, videos curtos € comparativos, ¢ possivel
construir narrativas visuais que conectam emocionalmente o

publico com os produtos ofertados.
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TikTok

A plataforma que mais cresce em alcance e influéncia,
especialmente entre o publico mais jovem, destaca-se pelo carater
espontaneo, dindmico e informal. No mercado automotivo,
videos com bastidores da loja, desafios criativos, reagdes de
clientes e conteido educativo tém gerado alto indice de

engajamento e viralizagao.

Exemplo: videos com a legenda “O carro ideal para quem
dirige com familia grande” ou “3 coisas que ninguém te conta
sobre SUVs” apresentam excelentes taxas de retencdo e

compartilhamento.

Facebook e Facebook Marketplace
Apesar do crescimento de plataformas mais jovens, o

Facebook mantém relevancia expressiva, especialmente junto a
publicos acima dos 35 anos. O Marketplace tornou-se uma vitrine
acessada diariamente por milhares de consumidores em busca de

veiculos usados, seminovos ou oportunidades locais.

YouTube

A plataforma ¢ essencial para a construgdo de autoridade

técnica. Videos de test drive, unboxings de novos modelos,
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comparativos entre versoes, dicas de manutencao e bastidores da

operacdo geram confianga e permanéncia do publico.

Google Business Profile
Antigo Google My Business, € um dos principais pontos

de contato entre consumidores e empresas locais. Perfis
atualizados, com fotos reais, respostas a avaliagdes e horarios
corretos, impactam diretamente o trafego fisico e a decisdo de

compra.

Segundo dados da BrightLocal (2023), 68% dos
consumidores afirmam que uma empresa com respostas

frequentes e bem avaliadas tem mais chances de ser escolhida.

3.0 CONTEUDO COMO ATIVO ESTRATEGICO: ENTRE
VALOR, AUTORIDADE E RELEVANCIA

A economia digital alterou radicalmente a logica de
relacionamento entre marcas e consumidores. Se outrora a
publicidade se estruturava em torno da interrupgao e da repetigao,
o cenario atual ¢ dominado pela oferta de valor através do
conteudo — construido com base na relevancia, na oportunidade

€ na conexao com os interesses do publico-alvo.

No setor automotivo, onde a jornada de decisdo de compra
¢ longa, racional e emocionalmente intensa, o conteudo exerce
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um papel educacional, persuasivo e relacional. Ele ndo apenas
informa, mas constroi autoridade, reforca valores da marca ¢
oferece suporte ao cliente, antes mesmo que ele se torne

comprador.

Entre os formatos mais eficazes destacam-se:

e Tutoriais e explicagcdes sobre financiamento, seguro,

impostos e manutengao preventiva.

e Mini documentarios sobre os bastidores de uma entrega, o

cotidiano da equipe ou a origem dos veiculos.

e Listas comparativas entre modelos, anos, motoriza¢ao e

economia de combustivel.

e Quadros recorrentes (ex: “carro da semana”, “mitos e

verdades sobre SUV”), que geram expectativa e fidelidade.

e Infograficos educativos, integrando visualmente dados e

instrucgoes.

A regularidade e a coeréncia na linha editorial sdo fatores
determinantes para a constru¢do da autoridade digital da marca.
Ferramentas como Notion, Trello ou ClickUp possibilitam a
organizacao do calendario de postagens, a definicdo de objetivos
por campanha e a avaliagdo de resultados por engajamento,

conversao e alcance organico.
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A capacidade de produgdo de conteudo, quando associada
a inteligéncia de dados, potencializa a personalizagdo e a
assertividade. E nesse ponto que entra a inteligéncia artificial,
remodelando as possibilidades de criacdo, distribui¢do e analise

de conteudo de forma automatizada e estratégica.

4. INTELIGENCIA ARTIFICIAL, AUTOMACAO E
PERSONALIZACAO: A NOVA FRONTEIRA DO
MARKETING

A inteligéncia artificial tem promovido uma das mais
profundas revolugdes no marketing automotivo desde a
digitalizagdo dos processos comerciais. Mais do que automatizar
tarefas, a IA permite a tomada de decisdes preditivas, a
personalizagdo em escala e a criagdo de experiéncias
hipersegmentadas com base em dados reais, obtidos em tempo

real.

4.1. Aplicacoes da IA no marketing automotivo

a) Chatbots com processamento de linguagem natural
(PLN) Combinando scripts com aprendizado de mdaquina, os
chatbots modernos simulam conversas humanas com fluidez,
respondem duvidas técnicas, oferecem sugestdes e podem até pré-

agendar test drives.
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Estudos de caso indicam que empresas que utilizam
chatbots em seus canais digitais (site, WhatsApp, redes sociais)
reduzem em até 60% o tempo de resposta ao cliente € aumentam

significativamente a taxa de conversdo de leads qualificados.

b) Recomendagdo de produtos com base em
comportamento preditivo Plataformas como Salesforce e
HubSpot oferecem recursos que permitem analisar o historico de
navegacao e interagdo do consumidor, identificando padrdes e
sugerindo veiculos ou servicos com alta probabilidade de

interesse.

Exemplo: um lead que visita repetidamente paginas de
SUVs automaticos com menos de 20 mil milhas pode receber,
automaticamente, uma proposta personalizada com base nesse

padrao.

¢) Criagdo assistida de contedo Ferramentas de IA como
Lumen5, Jasper e Copy.ai ja sdo amplamente utilizadas para gerar
ideias de conteudo, construir titulos otimizados por SEO, resumir
avaliagdes de clientes e produzir legendas envolventes,

especialmente para videos em formatos curtos.

O uso dessas ferramentas permite a equipe de marketing
ganhar escala e produtividade, mantendo uma narrativa alinhada

ao posicionamento da marca.
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d) Andalise de sentimentos em tempo real
Combinando mineragdo de dados e A, € possivel identificar, com
alta precisdo, o tom emocional das avalia¢cdes, comentarios e

interagdes do publico nas redes sociais.

Empresas que adotam esse tipo de monitoramento
ajustam, com mais agilidade, sua comunica¢do, reconhecendo
crises reputacionais, feedbacks positivos e oportunidades de

engajamento.

4.2. A personalizacdo como diferencial competitivo

A principal virtude da IA, no contexto do marketing
automotivo, ¢ sua capacidade de viabilizar a personalizacao em
larga escala. A comunicagdo, antes generalista, torna-se
direcionada, especifica e relevante — respeitando o momento, o

perfil e a necessidade de cada lead.

No ambiente automotivo, onde o cliente espera
informagdes claras, atendimento rapido e propostas objetivas, a
personalizagdo conduzida por IA representa um diferencial

competitivo notavel.
Ela permite, por exemplo:
e Enviar videos personalizados com o nome do cliente e

detalhes do veiculo de interesse.

46



e Nutrir o lead com contetdos progressivos, conforme seu

engajamento avanca no funil.

eRedirecionar anuncios (retargeting) com base em

interagdes anteriores e geolocalizagao.

Em sintese, a IA ndo substitui o fator humano na venda
automotiva — ela o amplifica, qualifica e organiza, permitindo

que a equipe de vendas atue com foco e precisao.

5. VIDEO MARKETING E A LOGICA DAS REDES COMO
BUSCADORES

A transformacao das redes sociais em mecanismos de
busca mudou profundamente a forma como os consumidores
interagem com marcas, produtos e informacdes. Plataformas
como Instagram, TikTok e YouTube, que antes eram
compreendidas apenas como espacos de entretenimento e
sociabilidade, assumiram a funcdo de buscadores visuais e
comportamentais, onde os usuarios pesquisam antes de comprar,
comparam antes de decidir e formam opinides com base em

experiéncias compartilhadas por terceiros.

Essa mudanga de comportamento tem impactos diretos
sobre o marketing automotivo. O video passou a ser o formato
mais valorizado e eficaz para informar, demonstrar e persuadir.
Mais do que catidlogos técnicos ou anuncios estaticos, o que
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realmente engaja e converte sao videos reais, curtos, objetivos e

com linguagem acessivel.

Pesquisas da Wyzowl (2024) indicam que 84% dos
consumidores afirmam que videos os ajudaram a tomar uma
decisdao de compra. No setor automotivo, videos com foco em
“primeira partida do carro”, “detalhamento interno”, “simulagao
de uso no dia a dia” e “respostas as dividas mais comuns” sao os

que geram maior taxa de retengao.

A légica do video marketing vai além do conteudo.

Envolve também:

¢ A escolha do formato correto para cada plataforma (reels,

shorts, lives, stories).

¢ A otimizacao dos titulos e descrigdes com palavras-chave

relevantes, visando indexa¢ao nos mecanismos de busca.

¢ A insercao de legendas e elementos visuais dinamicos, que
permitem consumo mesmo sem audio, especialmente em

ambientes moveis.

Com o uso de ferramentas como CapCut, InShot e
Instories, a producao desses videos pode ser feita com agilidade,
boa estética e baixo custo, especialmente quando a equipe ja

domina os fundamentos visuais € narrativos da marca — como
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ocorre em equipes treinadas ou lideradas por profissionais

multidisciplinares.

Mais do que um diferencial, o dominio da producao de
video passou a ser um requisito estratégico no marketing digital
automotivo, permitindo que pequenas empresas disputem atengao
e conversdo com grandes players, desde que entreguem contetido

util, auténtico e de alta percepcao de valor.

6. CONCLUSAO:I MARKETING DIGITAL COMO
NUCLEO ESTRATEGICO NO SETOR AUTOMOTIVO

O marketing digital no setor automotivo deixou de ser
uma tendéncia para se tornar um eixo estruturante da
competitividade empresarial. O que antes era compreendido
como um canal complementar, hoje se estabelece como um
espago decisivo, onde ocorrem nao apenas interagdes, mas
decisoes, relacdes e transformacgdes profundas na forma como

marcas e consumidores se conectam.

As ferramentas digitais analisadas ao longo deste capitulo
— redes sociais, CRM, plataformas de conteudo, automag¢ao com
inteligéncia artificial, video marketing e monitoramento de
reputagdo — configuram um ecossistema de atuacdo integrado,
no qual a capacidade estratégica supera a capacidade

orcamentaria.
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A experiéncia pratica tem mostrado que empresas com
estrutura enxuta, mas foco e competéncia digital, conseguem nao
apenas alcangar, mas superar resultados de grandes marcas, desde
que compreendam o funcionamento das plataformas, respeitem a
logica do conteudo de valor e mantenham consisténcia na gestao

dos relacionamentos.

Nesse sentido, o marketing digital precisa ser
compreendido ndo como um setor, mas como um nucleo decisério
que influencia todas as frentes da organizagdo: do comercial ao
atendimento, do branding ao p6s-venda. Trata-se de um sistema
vivo, guiado por dados, sustentado por tecnologia e impulsionado

por conteudo auténtico.

No capitulo seguinte, sera abordado o papel dos eventos
automotivos e experiéncias presenciais como extensoes
estratégicas do digital — demonstrando como o contato fisico e
as acOes presenciais ainda desempenham papel essencial na
construcdo de confianga, encantamento ¢ fidelizacdo no setor
automotivo, especialmente quando articuladas de forma

inteligente com os ativos digitais da marca.
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- CAPITULO IV -

EVENTOS AUTOMOTIVOS E EXPERIENCIAS DE
MARCA NO SETOR

1. EXPERIENCIAS EM EVENTOS AUTOMOTIVOS

Feiras e eventos continuam sendo momentos-chave de
posicionamento de marca, networking e ativacdo comercial no
setor automotivo. Mesmo em um mundo digital, o contato
presencial ainda tem alto impacto emocional e gera confianga

especialmente em vendas de maior valor como veiculos.

Num ambiente econdomico em que a digitalizagdao permeia
praticamente todas as etapas da jornada de consumo, os eventos
presenciais podem parecer, a primeira vista, uma pratica em
declinio. No entanto, os estudos mais atuais sobre comportamento
do consumidor, branding e experiéncia de marca indicam o
oposto: os eventos ao vivo seguem desempenhando papel
decisivo na constru¢do de vinculos emocionais, diferenciagado

competitiva e ativacdo de vendas.

Segundo a pesquisa “Event Marketing 2023: Benchmarks
and Trends Report” realizada pela Bizzabo, 80% dos executivos
de marketing consideram os eventos presenciais a estratégia mais
eficaz para fortalecer relagdes com clientes e consolidar a

percepcao de marca. Essa percepcao se baseia no fato de que,
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enquanto o digital oferece alcance e conveniéncia, o ambiente
fisico proporciona imersdo sensorial, autenticidade e conexao
emocional — atributos que, combinados, geram experiéncias

memoraveis e altamente compartilhaveis.

No setor automotivo, esses atributos sdo ainda mais
relevantes. A compra de um veiculo estd entre as decisdes de
consumo mais complexas, envolvendo tanto fatores objetivos
(valor, desempenho, financiamento) quanto aspectos subjetivos
relacionados a identidade, estilo de vida e status (Kotler; Keller,
2012). E nesse contexto que os eventos automotivos se revelam
estratégicos: eles traduzem os valores da marca em experiéncias
vividas, criam rituais de contato e provocam interagcdes que

dificilmente seriam possiveis apenas em plataformas digitais.

Autores como Pine e Gilmore (1999), ao introduzirem o
conceito de “economia da experiéncia”, destacam que os
consumidores modernos ndao compram apenas produtos ou
servicos, mas desejam vivenciar historias significativas. Eventos,
nesse sentido, operam como palcos onde a marca encena sua
proposta de valor por meio de ambientagdes, interagdes e estéticas

coerentes com sua identidade simbolica.

Além disso, a neurociéncia aplicada ao consumo mostra
que a ativacdo simultdnea de multiplos sentidos durante uma
experiéncia presencial aumenta em até 70% a fixacdo da marca
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na memoria emocional do consumidor (Schmitt, 2011). Quando
um cliente toca o volante, escuta o som do motor, sente o cheiro
do interior do veiculo e ¢ recebido com atengdo personalizada,
cria-se uma narrativa de proximidade e confianca dificil de ser

igualada por qualquer antincio online.

Outro ponto relevante € o fator da prova social em tempo
real. A presenga de outros clientes, a movimentacao no evento, a
participagdo da equipe e o registro espontaneo em redes sociais
criam um ambiente de validacao coletiva, onde o valor da marca
¢ reafirmado por meio da vivéncia conjunta. Essa dindmica ¢
especialmente potente quando integrada a agdes digitais como
transmissoes ao vivo, hashtags institucionais e storytelling visual

em plataformas como Instagram e TikTok.

Nos Estados Unidos, eventos como o SEMA Show (Las
Vegas) e o North American International Auto Show (Detroit)
consolidaram-se como palcos privilegiados de inovagao,
relacionamento e branding. Marcas que se destacam nesses
ambientes colhem frutos duradouros tanto em termos de

reputagdo, quanto em geragao de leads e fechamento de negdcios.

Essa percep¢ao também se confirmou ao longo da minha
trajetoria profissional, em experiéncias acumuladas em eventos
como o Saldo do Automovel e feiras regionais da industria no
Brasil. Foi possivel observar com clareza trés fatores decisivos
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para que uma marca se destaque de forma auténtica e relevante: o
primeiro € a presenga ativa estar em um estande nao € suficiente.
E necessario gerar movimento, atratividade e engajamento, com
demonstragdes ao vivo, QR codes interativos, videos em tempo

real e equipes treinadas para acolher e provocar o visitante.

O segundo fator ¢ a integra¢dao com o digital, entendendo
o evento como um catalisador de contetido e um acelerador de
autoridade online. Transmissdes ao vivo, postagens estratégicas,
bastidores e campanhas especificas em redes sociais estendem a
influéncia do evento para além de seus limites fisicos. O terceiro
fator ¢ a captacdo e nutrigdo de contatos: utilizar ferramentas
como formularios digitais em tablets integrados ao CRM, sorteios
via WhatsApp Business e fluxos automatizados de follow-up por
e-mail transforma visitantes em oportunidades reais de negdcio e

prolonga a jornada do cliente.

Um exemplo emblematico dessa abordagem foi
implementado por uma marca emergente de SUVs elétricos em
um evento regional no Texas. Mesmo sem contar com o modelo
fisico disponivel, a empresa utilizou tecnologia de realidade
aumentada para permitir que os visitantes “entrassem” no carro
por meio de tablets. A ativacdo gerou mais de 1.200 leads
qualificados em apenas trés dias um resultado expressivo que

ilustra como a combinagdo de criatividade, tecnologia e
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planejamento estratégico pode potencializar significativamente o

impacto de eventos presenciais.

2. COMO CONSTRUIR AUTORIDADE E
ENGAJAMENTO NO MERCADO

A autoridade de uma marca automotiva ¢ construida de
forma progressiva, sustentada por coeréncia entre discurso,
pratica e estética. Em um cendrio digital saturado, onde o
consumidor estd exposto a centenas de mensagens por dia, ndo
basta aparecer: ¢ necessario oferecer valor. A autoridade comeca
com consisténcia ¢ termina com confianca. E a confianga nasce

da entrega real de conhecimento, experiéncia e resultado.

Autoridade como Ativo Estratégico

Uma marca automotiva que deseja se tornar referéncia
precisa posicionar-se ndo apenas como fornecedora de veiculos,
mas como especialista no ecossistema automotivo: crédito,
manuten¢do, tendéncias, poOs-venda, personalizagdo, etc. A
autoridade ¢ percebida quando o consumidor recorre a marca nao
apenas para comprar, mas para aprender, esclarecer duvidas e

validar decisoes.
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Canais para Construc¢ao de Autoridade

A seguir, os principais canais e estratégias para a

construcao de autoridade de marca no setor automotivo:
Tabela 1 — Canais para Construgio de Autoridade

Func¢do na

Canal / Estratégia Autoridade

Exemplo pratico

Gerar visibilidade Participacdo como speaker em

Palestras em eventos técnica € associar a encontros de concessionarias,
do setor marca a expertise féruns de mobilidade ou
reconhecida seminarios de inovagao

Ampliar alcance da  Episodio em podcast local
Participacdao em narrativa e gerar  sobre veiculos elétricos ou a
podcasts automotivos  identificagdo com jornada de compra do
publico de nicho  imigrante brasileiro nos EUA

Posicionar a marca Postagens com bastidores de

Publicagdes no ou a pessoa como  campanhas bem-sucedidas,
LinkedIn e artigos voz ativa no artigos sobre estratégias de
especializados mercado e fonte de marketing para lojas
referéncia técnica independentes

Validar a promessa Gravagao informal de clientes

Depoimentos de da marca por meio  no momento da entrega do
clientes reais em video  da prova social veiculo, elogiando o
espontanea atendimento e a experiéncia

Colaboracao com criadores do

Ampliar o alcance Instagram/TikTok que fazem

Parcerias com com autenticidade e .
L . . testes, unboxings ou resenhas
microinfluenciadores engajamento de alto
. . . de modelos populares, com
locais impacto em nichos . ,
. linguagem acessivel e
especificos

regionalizada

Mais do que saber onde atuar, ¢ fundamental compreender

como cada estratégia contribui na pratica, quais beneficios pode
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gerar, quais obstadculos podem surgir e, principalmente, quais
acOes concretas aumentam as chances de sucesso. Por isso, a
proxima tabela aprofunda cada uma dessas estratégias,

oferecendo uma visdo tética para sua execugao

Tabela 2 — Beneficios, Desafios e Dicas Praticas

Beneficios Desafios
Necessidade de
preparo técnico,

dominio da oratoria,
material visual

Reputagdo técnica,
autoridade e
oportunidades de
networking

Selecdo de convites
alinhados ao
posicionamento da
marca

Engajamento
profundo e conexao
emocional com o
publico

Maior alcance e

. Exige constancia,
reconhecimento na

originalidade e

comunidade

. clareza textual
profissional
Geragdo de Gt

espontaneidade com

confianga ¢ empatia qualidade de imagem

com o publico

e som
Alta taxa de Escolher
conversdo com influenciadores que
investimento compartilhem os
acessivel valores da marca
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Dicas praticas

Comece por eventos regionais
e grave partes para usar como
conteudo digital

Aceite convites de podcasts
que dialogam com seu
publico-alvo; use trechos para
reels ou shorts

Publique semanalmente;
explore temas atuais com
experiéncia de bastidor

Incentive gravagdes no ato da
entrega; tenha um roteiro leve
e natural

Prefira microinfluenciadores
locais, auténticos, com
engajamento real e linguagem
préxima ao publico



Insight estratégico: Autoridade ndo se constréi apenas
mostrando o que vocé vende, mas educando, respondendo e
inspirando. Uma marca respeitada ¢ uma marca procurada e

lembrada quando a decisdo de compra se aproxima.

Conteudo como Pilar da Autoridade

No caso da LC Auto Group, por exemplo, a construgao de
autoridade tem se sustentado na producdo recorrente de
conteudos informativos e emocionais, explorando tanto
bastidores da operacao quanto dicas praticas sobre financiamento,
manutengdo e escolha de modelos. A associagdo entre o contetido
de valor e a identidade visual consistente (com apoio de
ferramentas como Canva, InShot e CapCut) resulta em

engajamento organico e percepcao de autoridade.

Engajamento Ativo: Além do Alcance, a Interacio

Se autoridade consolida a imagem da marca, o
engajamento ativa a comunidade em torno dela. E por meio do
engajamento que a marca escuta, dialoga e constrdi lacos com
seus seguidores e clientes. Nao se trata apenas de responder
comentarios, mas de criar espagos de participagao real onde o

publico sinta que sua voz ¢ valorizada.
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Aciao de - ) Ferramentas
. Funcao Exemplo aplicado .
Engajamento sugeridas

“Qual seu carro dos

Perguntas nos  Estimular interagdo sonhos?” / “Vocé Instagram
stories leve e frequente prefere SUV ou  Stories, Canva
Sedan?”
Coletar opinides e . Enquetes do
Votacgdo de . “Ajude a escolher o 5

gerar envolvimento Instagram, Polls

modelos ou cores carro da semana”

simbolico no Facebook
Lives tira- Construir “Live com nosso .
. . . o . Instagram Live,
davidas com autoridade informal mecanico: cuidados YouTub
o . ouTube,
especialistas da e gerar empatia ao comprar um
P . g , p. . P . WhatsApp
equipe com o publico seminovo
“Clientes da LC”

Grupos Criar uma — grupo com dicas ~ WhatsApp
exclusivos no comunidade de  exclusivas, ofertas Business,
WhatsApp ou relacionamento antecipadas e Grupos do

Facebook continuo convites para Facebook
eventos

Além das ferramentas, ¢ fundamental manter linguagem
clara, tom acessivel e frequéncia estratégica. No caso da LC Auto
Group, a rotina de interagdo ¢ planejada semanalmente em
calendério editorial, sempre equilibrando conteudo educativo,

emocional e comercial.

Construir autoridade no mercado automotivo ndo é um

esforco de visibilidade, mas de coeréncia e entrega. Marcas que
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educam seu publico, compartilham conhecimento e escutam de
forma ativa criam vinculos simbdlicos que resistem ao tempo ¢ a

concorréncia.

Assim, engajar nao € entreter € envolver com proposito.
Criar canais de conversa, fomentar participa¢do e valorizar as
contribui¢des do publico sdo praticas que transformam seguidores

em defensores da marca.

Ao compreender a autoridade como capital simbolico e o
engajamento como ativo relacional, o marketing automotivo
passa a operar nao apenas no plano das vendas, mas na construgao

de ecossistemas de confianca e pertencimento.

A literatura contemporanea em marketing reforga a
importancia da autoridade como fator competitivo. Philip Kotler
(2021) destaca que, no contexto da economia de atengdo, marcas
que entregam conhecimento util e dialogam com seus publicos se
tornam “pontos de referéncia confidveis em meio ao ruido
informacional”. Seth Godin (2008), por sua vez, introduz o
conceito de “tribos digitais”, nas quais o engajamento ¢
alimentado ndo por publicidade invasiva, mas por identificagao,

lideranga e proposito compartilhado.

Ainda segundo Godin, marcas de sucesso sdo aquelas que

constroem comunidades, € ndo apenas campanhas. Essa visdo
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conecta-se diretamente ao trabalho com grupos exclusivos,
interagdes nas redes sociais e presen¢a humana e ativa nos canais
digitais estratégias que, conforme demonstrado nesta se¢do, t€m

sido aplicadas com eficécia por empresas como a LC Auto Group.

Portanto, construir autoridade e fomentar engajamento
ndo sdo tarefas isoladas ou intuitivas, mas processos estruturados,
que exigem conhecimento técnico, escuta ativa e
comprometimento com uma entrega que va além da venda: que

eduque, envolva e gere transformagdo na percepgao do cliente.

3. A IMPORTANCIA DA IMAGEM E DA PRESENCA
FiSICA/DIGITAL

A imagem de uma marca representa, de forma simbolica,
sua proposta devalor isto €, o conjunto de beneficios tangiveis e
intangiveis que ela oferece ao consumidor. No setor automotivo,
a decisao de compra envolve ndo apenas critérios técnicos (como
poténcia, economia e tecnologia), mas também fatores
emocionais (status, seguranca, estilo de vida) e sociais (reputagdo

da marca, influéncia da comunidade).

Nesse contexto, a forma como uma empresa se apresenta
visualmente, esteticamente e em seu comportamento impacta
diretamente a percepc¢ao de qualidade, confiabilidade e desejo do

cliente. Tanto o espaco fisico quanto os canais digitais funcionam
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como vitrines permanentes da marca. Uma loja desorganizada ou
um perfil digital desatualizado podem comprometer a confianca

do consumidor antes mesmo do primeiro contato comercial.

Os casos praticos apresentados a seguir ilustram como
empresas do setor automotivo aplicaram essas estratégias, muitas
vezes em situacdes desafiadoras, como a pandemia da COVID-
19. Empresas como a LC Auto Group, por exemplo,
demonstraram resiliéncia ao superar os impactos da pandemia e,
com um trabalho consistente de marketing e atendimento, foram
reconhecidas como a melhor loja de carros de Orlando em 2023

e 2024.

Estudos da Nielsen Norman Group mostram que usuarios
formam uma primeira impressao visual sobre um site em menos
de 0,05 segundos, o que evidencia a importancia do design digital
para o setor automotivo, onde a concorréncia € acirrada e o tempo
de atencdao ¢ minimo. Uma pesquisa da BrightLocal revelou que
81% dos consumidores avaliam a credibilidade de uma empresa
pela aparéncia do seu perfil digital — um dado especialmente
relevante para concessiondrias, revendas e marcas que operam em

mercados maduros como o norte-americano.

Na América Latina, a questdo visual tem se tornado cada
vez mais estratégica. O estudo “Digital Automotive Experience”
realizado pela AutoTrader LATAM (2023) revelou que 67% dos
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consumidores abandonam um site de revenda em menos de 10
segundos quando percebem fotos de baixa qualidade, layout
desorganizado ou excesso de banners promocionais. Isso reforga
o papel da imagem como porta de entrada da experiéncia de

compra.

Identidade visual como sistema de posicionamento

A identidade visual ndo ¢ apenas estética ela comunica
valores, diferenciais e nivel de profissionalismo. Como defende
Kapferer (2012), “a identidade da marca ndo esta apenas no que
ela diz, mas principalmente no que ela mostra e repete com
coeréncia”. No setor automotivo, isso se traduz em cada detalhe:
da fachada do showroom ao feed do Instagram; do uniforme dos

colaboradores a assinatura dos e-mails enviados ao cliente.
Alguns elementos essenciais incluem:

e Padrao visual unificado (online e offline): paleta de
cores, tipografia, filtros, logotipos e estilo de fotografia devem
refletir o posicionamento estratégico da marca. Marcas que
transmitem exclusividade tendem a usar tons sobrios e layouts
minimalistas; marcas voltadas a juventude apostam em cores

vibrantes e linguagem descontraida.
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o Ambientes organizados e acolhedores: a loja fisica
precisa transmitir clareza, cuidado e profissionalismo. O mesmo
deve ocorrer no digital especialmente no site e nas redes sociais,
onde as imagens, descrigdes e textos funcionam como espelhos

da operacao real.

« Presenca digital com voz ativa: responder a comentarios,
interagir com seguidores, publicar avaliagdes e resolver conflitos
publicamente sdo atitudes que reforcam a confianga. Marcas
silenciosas perdem relevancia, marcas presentes e acessiveis

ganham engajamento e preferéncia.

4. CHECKPOINTS ESTRATEGICOS DE IMAGEM
A seguir, um checklist pode auxiliar empresas

automotivas a avaliar sua imagem integrada entre os ambientes

fisico e digital:

Checkpoint de imagem O que avaliar?
Seu Instagram parece o de uma Paleta de cores, organizagdo visual,
marca premium ou de uma loja linguagem nas legendas, consisténcia
genérica? grafica

O site tem linguagem clara e fotos ~ Textos objetivos, imagens auténticas,
reais? adaptagdo ao publico-alvo e SEO local
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Checkpoint de imagem O que avaliar?

Espagos para avaliacdes, respostas
publicas, enquetes ¢ mengdes
personalizadas

O cliente sente que sua opinido ¢
valorizada?

Uniforme, postura, simpatia,
vocabulario e atitude alinhados ao
posicionamento

O time interno transmite os valores
da marca em cada interag¢do?

Esses checkpoints podem ser aplicados em reunides de
equipe, consultorias de branding e auditorias internas para alinhar

todos os pontos de contato com a identidade da empresa.

Estudos de caso: coeréncia que converte
Caso 1 — Nevada (EUA):

Uma pequena revenda no estado de Nevada enfrentava
baixa taxa de conversdo, mesmo com forte presenca digital. Apos
investir na padronizacao estética do showroom, na reformulagdo
dos uniformes da equipe e na criagdo de um novo Instagram
voltado para bastidores, reviews e depoimentos reais, a empresa
aumentou suas vendas em 32% no trimestre seguinte. Segundo o
gestor, o diferencial foi a percep¢ao de profissionalismo e

confiabilidade gerada pela nova imagem integrada.
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Caso 2 — Sao Paulo (Brasil):

No Brasil, uma concessionaria de veiculos seminovos
localizada na zona leste de Sdo Paulo enfrentava desafios de
imagem e engajamento digital. A empresa optou por um
reposicionamento completo de branding: contratou uma
consultoria de design visual, criou um novo site responsivo com
tour virtual do showroom, padronizou o uso de uniforme pela
equipe e contratou um profissional de midias sociais. Em seis
meses, a taxa de conversdo de leads vindos de Instagram e Google
My Business aumentou 44%, com queda no CAC (Custo de
Aquisigao por Cliente).

Caso 3 — Monterrey (México):

Em Monterrey, uma loja premium de carros importados
apostou em uma estratégia estética minimalista. O showroom foi
reformulado para se assemelhar a uma galeria de arte, com
iluminagdo focal, espago clean e musica ambiente instrumental.
Nas redes sociais, utilizavam videos em camera lenta, paleta em
tons escuros e legendas bilingues. O impacto foi imediato:
aumento de 58% no tempo médio de permanéncia dos visitantes
no espago € maior engajamento organico de consumidores

internacionais via Instagram e YouTube Shorts.
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Caso 4 — LC Auto Group (Orlando):

No contexto deste livro, vale destacar a atuagao da LC
Auto Group, que adotou praticas visuais alinhadas ao
comportamento do consumidor brasileiro nos Estados Unidos. A
presenga digital da marca ¢ marcada por um padrao visual
consistente, videos informais de entrega de veiculos, imagens de
bastidores e linguagem acessivel, sem perder a sofisticacao
esperada no segmento. A identidade visual ¢ ajustada
constantemente com base nos dados de engajamento e testes A/B.
O resultado foi a elevagdo do tempo de retengao no Instagram em
mais de 60% e aumento da taxa de resposta via WhatsApp

Business.

Construir uma presenga forte e relevante ndo significa
estar em todos os canais, mas sim ser percebido de maneira
estratégica, consistente e auténtica pelo publico certo, no
momento certo. A imagem — tanto fisica quanto digital — deixou
de ser um acessorio para se tornar um ativo de reputagdo e um
critério decisivo na jornada de compra do consumidor

automotivo.

No atual cendrio, a integracdo entre experiéncia fisica e
presenga digital ndo ¢ tendéncia € requisito. Empresas que
negligenciam  qualquer um desses aspectos perdem

competitividade. Em contrapartida, marcas que compreendem a
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imagem como alicerce da confianca e da diferenciagao

conquistam espago, autoridade e fidelidade.

As estratégias adotadas pela LC Auto Group, fruto do
acumulo de experiéncias ao longo dos anos de pratica no setor
automotivo, foram fundamentais para a sobrevivéncia € o
crescimento da empresa, especialmente em momentos
desafiadores. A empresa enfrentou e superou os impactos da
pandemia da COVID-19, periodo que foi um verdadeiro teste de
resiliéncia para o mercado. Além de garantir sua permanéncia, a
LC Auto Group conseguiu se destacar e consolidar sua presenca
no mercado. Como resultado desse trabalho consistente e
inovador, em apenas cinco anos de atuagao, a LC Auto Group foi
eleita, por votacdo popular, como a melhor loja de carros de

Orlando, em 2023 ¢ 2024.

68



- CAPITULO V -
VEICULOS ELETRICOS

1. CONECTIVIDADE E NOVOS MODELOS DE
NEGOCIO

O setor automotivo contemporaneo estd imerso em um
processo de transformacdo estrutural, caracterizado pela
convergéncia de inovagdes tecnologicas, mudancgas regulatorias e
novas demandas sociais, que desafiam paradigmas historicos da
industria e do marketing automotivo (Deloitte, 2024). Entre os
vetores mais impactantes dessa transformagdo destacam-se a
ascensao dos veiculos elétricos (EVs), a conectividade veicular e
a emergéncia de novos modelos de negdcio, como a mobilidade
como servico (MaaS), que juntos redefinem a cadeia de valor e
impdem ao marketing automotivo a necessidade de reinvengao

continua (Roland Berger, 2023).

A eletrificagdo dos veiculos, impulsionada por politicas
ambientais rigorosas e pelo avanco tecnoldgico das baterias,
representa ndo apenas uma resposta a urgéncia climatica, mas
também uma oportunidade estratégica para reposicionamento de
marca e diferenciagdo competitiva (IEA, 2024). Montadoras
como Tesla, BYD e Volkswagen tém investido fortemente em

campanhas que associam seus produtos a sustentabilidade,
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inovagdo e responsabilidade social, utilizando narrativas que
enfatizam o compromisso ambiental e a experiéncia do usuario,
como evidenciado nos lancamentos do Tesla Model 3 e do BYD
Dolphin (Tesla, 2023; BYD, 2024). No contexto brasileiro,
observa-se um movimento crescente de adaptagdo, com marcas
como Caoa Chery e GWM promovendo veiculos hibridos e
elétricos em campanhas que destacam beneficios econdomicos e
ambientais, mesmo diante de desafios como infraestrutura de

recarga e custos elevados (ANFAVEA, 2024).

A conectividade veicular, por sua vez, transforma o
automével em uma verdadeira plataforma digital, capaz de
integrar sistemas de infotainment, navegagdo inteligente,
manutengdo preditiva e atualizacdes remotas de software
(McKinsey, 2023). Essa digitalizagdo amplia o escopo do
marketing automotivo, permitindo a coleta e andlise de dados em
tempo real para personalizacao de ofertas, criacdo de experiéncias
customizadas e desenvolvimento de novos servigos baseados em
localizagdo e comportamento do usuario (Accenture, 2024). Por
exemplo, a General Motors, por meio do sistema OnStar, oferece
servicos de concierge, assisténcia emergencial e diagndsticos
remotos, agregando valor a experiéncia do cliente e fortalecendo
o vinculo poés-venda (General Motors, 2024). No Brasil, a

Volkswagen tem investido em plataformas digitais integradas,

70



como o VW Play, que permite ao usudrio acessar aplicativos,
servicos ¢ informagdes em tempo real, demonstrando a
importancia da conectividade como diferencial competitivo

(Volkswagen, 2024).

Os novos modelos de negocio, especialmente a
mobilidade como servigo (MaaS), as assinaturas de veiculos ¢ o
compartilhamento (car sharing), desafiam o tradicional
paradigma de posse e inauguram uma logica de acesso,
flexibilidade e conveniéncia (PwC, 2023). Empresas como Uber,
99 e Zazcar, no Brasil, e Zipcar e Car2Go, no exterior,
exemplificam a transi¢do para modelos baseados em uso, nos

quais o consumidor valoriza a praticidade, a redu¢@o de custos e

a sustentabilidade (KPMG, 2023).

Montadoras como Toyota e Volvo tém langado programas
de assinatura, nos quais o cliente paga uma mensalidade que
inclui  manuten¢do, seguro e assisténcia, eliminando
preocupagdes associadas a propriedade e promovendo maior
fidelizagdo (Toyota, 2024; Volvo, 2024). Esses modelos sdo
especialmente atraentes para publicos jovens e urbanos, que

priorizam mobilidade eficiente e experiéncias digitais integradas

(Roland Berger, 2023).

O marketing automotivo, diante desse cendrio, precisa
adotar uma abordagem orientada por dados, digital-first e
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centrada no cliente, utilizando inteligéncia artificial, analise de
big data e automagdo para criar jornadas personalizadas e
relevantes (Gartner, 2024). Campanhas de lancamento de
veiculos elétricos, como as realizadas pela Tesla, destacam nao
apenas atributos técnicos, mas também valores intangiveis, como
inovagdo, proposito e responsabilidade social, utilizando
influenciadores, eventos digitais e experiéncias imersivas para
engajar o publico (Tesla, 2023). No Brasil, a Chevrolet tem
investido em estratégias omnichannel, integrando canais fisicos e
digitais para proporcionar uma experiéncia de compra fluida,
desde a pesquisa online até o test drive agendado via aplicativo

(Chevrolet, 2024).

A integragdo entre tecnologia, sustentabilidade e
experiéncia do cliente emerge como o novo paradigma
competitivo do setor, exigindo do marketing automotivo uma
atuacdo transversal, inovadora e sensivel as rapidas mudangas do
mercado (Accenture, 2024). O sucesso das marcas dependera da
capacidade de comunicar valor de forma auténtica, educar o
consumidor sobre as vantagens das novas tecnologias e construir
relacionamentos  duradouros  baseados em  confianga,
transparéncia e proposito (Kotler; Keller, 2022). Em sintese, a
inovagdo no setor automotivo ndo se limita ao produto, mas

permeia toda a cadeia de valor, desde o desenvolvimento até o

72



poOs-venda, tornando o marketing um agente central na construcao

do futuro da mobilidade (Deloitte, 2024).

2 TENDENCIAS QUE IMPACTAM DIRETAMENTE O
MARKETING AUTOMOTIVO: O CRESCIMENTO
ACELERADO DOS VEICULOS ELETRICOS (EVS)

O crescimento acelerado dos veiculos elétricos (EVs) ¢
uma das tendéncias mais marcantes do setor automotivo
contemporaneo, impactando profundamente as estratégias de
marketing em escala global. Incentivos governamentais,
expansdo da infraestrutura de recarga e uma crescente
conscientizacdo ambiental t€ém impulsionado a ado¢do dos EVs,
especialmente nos mercados desenvolvidos, como Estados
Unidos, Europa e China, onde a participagdao dos elétricos nas
vendas de veiculos novos ja supera 20% em alguns paises,
chegando a 45% na China, 25% na Europa e 11% nos EUA,
enquanto no Brasil esse indice ainda ¢ de 3% (Global EV Outlook
2024). Esse avanco, no entanto, traz consigo desafios e
oportunidades Unicas para os profissionais de marketing, que
precisam atuar de forma educativa, informativa e persuasiva para
superar objecdes historicas, como autonomia, tempo de
carregamento, infraestrutura e custo total de propriedade (TCO)

(Vargas Stempkowski, 2024).
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A educagao do consumidor emerge como elemento central
nas campanhas de marketing de EVs, uma vez que a
desinformagdo e os mitos em torno da tecnologia ainda sdo
barreiras relevantes a adocdo, tanto nos EUA quanto no Brasil
(Godoy, 2025). Exemplo disso ¢ o trabalho realizado por uma
concessionaria da California, que desenvolveu uma série de
videos comparativos entre EVs e veiculos a combustio,
desmistificando pontos técnicos e financeiros. Essa estratégia
resultou em um aumento de trés vezes no numero de leads
qualificados gerados por campanhas de midia paga, evidenciando
o potencial do contetido educativo para converter interesse em

inten¢do de compra (Nielsen, 2022).

No Brasil, apesar do interesse crescente — com 98% dos
consumidores associando EVs a status e tecnologia,
especialmente entre mulheres de alto poder aquisitivo fatores
como o alto custo, infraestrutura de recarga limitada e falta de
incentivos fiscais ainda restringem a expansdao do mercado
(Fernandes, 2023). Montadoras e governo precisam atuar de
forma integrada para ampliar a oferta de informacgoes,
desmistificar duvidas sobre autonomia, durabilidade das baterias
e valor de revenda, além de promover politicas publicas que
estimulem a produgdo local e a instalagdo de pontos de recarga

(ABVE, 2023; SEBRAE, 2024).
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A anélise do custo total de propriedade (TCO) ¢ outro
ponto-chave nas estratégias de marketing de EVs. O TCO
considera ndo apenas o preco de aquisicdo, mas também custos
com manuteng¢do, combustivel, seguro e depreciagdo ao longo do
tempo, permitindo uma visao mais realista da viabilidade
econdmica dos elétricos (Agéncia Internacional de Energia,
2023). Estudos recentes demonstram que, em mercados maduros,
o TCO dos EVs ja pode ser até 20% inferior ao dos veiculos a
combustdo apods cinco anos de uso, principalmente devido a
economia em combustivel e manutengao, além da redugdo dos
precos das baterias em mais de 85% na ultima década
(BloombergNEF, 2023). No Brasil, campanhas que destacam
esses beneficios economicos e ambientais tém potencial para
acelerar a adogao, especialmente se combinadas a incentivos

fiscais e financiamento facilitado (Godoy, 2025).

As estratégias de marketing digital ganham protagonismo
nesse novo cenario, com uso intensivo de videos educativos,
influenciadores digitais, eventos de lancamento transmitidos
online e presenca ativa em redes sociais como YouTube, que
concentrou mais de US$ 225 milhdes em investimentos
publicitarios do setor de EVs em 2023, com aumento de 800% na
promogdo de veiculos elétricos na plataforma (Exame,

2023). Marcas como General Motors, Ford, Mercedes-Benz e
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Hyundai tém apostado em campanhas multimilionarias,
rebranding, parcerias com celebridades e experiéncias imersivas
para reposicionar seus portfolios e conquistar novos publicos

(Nielsen, 2022; Fernandes, 2023).

A Tesla, por exemplo, adota uma abordagem “digital-
first”, com vendas diretas ao consumidor, eventos de alto impacto
como o langamento do Cybertruck e forte engajamento em
plataformas digitais, reduzindo o uso da publicidade tradicional e
apostando no buzz gerado por seus proprios canais (Tobias,
2024). J& a Mercedes-Benz e a Lucid investem em showrooms
inovadores em grandes centros urbanos, enquanto a Hyundai
utiliza personagens populares, como o Homem-Aranha, para
aproximar a tecnologia dos consumidores jovens (Fernandes,

2023).

Outro aspecto relevante ¢ a segmentagdo de publicos:
campanhas personalizadas visam desde consumidores de luxo,
que buscam status e tecnologia, até familias e jovens urbanos
interessados em sustentabilidade e economia (Amazon Ads,
2022). Plataformas digitais permitem identificar padrdes de
comportamento, preferéncias e momento de compra,
possibilitando a entrega de mensagens sob medida e a
maximizacdo do retorno sobre o investimento publicitario

(Nielsen, 2022).
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No contexto brasileiro, a necessidade de informar e educar
o consumidor ¢ ainda mais evidente. Muitas concessiondrias e
montadoras tém investido em a¢des presenciais, como test drives
gratuitos, workshops e eventos de demonstragdo, além de
campanhas online que explicam as vantagens dos EVs,
desmistificam a autonomia e destacam a economia no uso diario
(Voolta, 2024). O presidente da Abeifa, Marcelo Godoy, destaca
que a desinformagdo ¢ uma das principais barreiras a adogdo e
que cabe ao setor automotivo esclarecer o cliente, mostrando, por
exemplo, que as baterias modernas t€ém vida util de 15 a 20 anos
e que a depreciagdo dos EVs pode ser menor do que a dos veiculos

convencionais (Godoy, 2025).

Por fim, a sustentabilidade e a eficiéncia energética dos
EVs sdo argumentos centrais nas campanhas de marketing,
reforcando o compromisso das marcas com a redugdo das
emissOes de carbono e a transicdo para uma mobilidade mais
limpa e eficiente (Sousa, 2021). Os EVs emitem, em média,
menos de 70 kg de CO2 a cada 20.000 km, contra 3.000 kg
emitidos por veiculos a combustdo, além de terem custos de
manuten¢do e abastecimento significativamente menores (Sousa,
2021). Ao comunicar esses diferenciais de forma clara, objetiva e
baseada em dados, o marketing automotivo contribui ndo apenas

para a aceleragdo da adog¢do dos EVs, mas também para a
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constru¢do de uma imagem de marca inovadora, responsavel e
alinhada as expectativas do consumidor contemporaneo (Nielsen,

2022; Tobias, 2024)

3. VEICULOS CONECTADOS
Os veiculos conectados estdo se consolidando como

verdadeiros hubs de dados e servicos, redefinindo o papel do
automovel na vida do consumidor e ampliando exponencialmente
as possibilidades de atuagdo do marketing automotivo. A
integragdo de sistemas digitais, sensores e conectividade de alta
velocidade permite que os carros coletem, processem e
transmitam informagdes em tempo real, transformando o veiculo
em uma plataforma dindmica para entrega de servigos
personalizados, manutengdo preditiva e relacionamento continuo
com o cliente, além de abrir espago para parcerias estratégicas e
novos modelos de negdcios, como aplicativos embarcados e
marketplaces automotivos (Ar Automotivo; Mckinsey;

Company; Accenture).

A tecnologia OTA (over-the-air) representa um dos pilares
dessa transformacdo, viabilizando atualizacdes remotas de
software e firmware sem a necessidade de visitas a
concessionaria, o que reduz custos operacionais, aumenta a

seguran¢a € mantém o veiculo sempre atualizado com as tltimas
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funcionalidades e corregdes (Ar Automotivo, Mckinsey;
Company; Accenture). Montadoras como Tesla, Volkswagen e
General Motors ja adotam rotinas frequentes de atualizagdo OTA,
permitindo que recursos como sistemas de assisténcia ao
motorista, gerenciamento de bateria e infotainment sejam
aprimorados ao longo do tempo, muitas vezes agregando valor ao
veiculo mesmo ap6s a venda (Link Nacional; General Motors;

Volkswagen).

Além disso, a conectividade amplia os canais de
relacionamento direto com o cliente. Notificagdes sobre revisoes,
alertas de manutencdo, ofertas personalizadas e até mesmo
sugestdes de rotas podem ser enviadas diretamente para a tela do
veiculo, promovendo uma comunicagdo mais eficiente e
contextualizada (PTC Group; Ar Automotivo). Essa proximidade
permite que as marcas estejam presentes em momentos-chave da
jornada do consumidor, fortalecendo o engajamento e a

fidelizagdo (AR Automotivo; Ptc Group).

A integracao de aplicativos embarcados, como servigos de
streaming, navegac¢ao inteligente, assistentes virtuais e sistemas
de pagamento, transforma o carro em uma extensdo do
ecossistema digital do usudrio, criando oportunidades para
parcerias com empresas de tecnologia, entretenimento e varejo

(PTC Group; Accenture). Por exemplo, a General Motors, por
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meio do sistema OnStar, oferece concierge, assisténcia
emergencial e servicos de conectividade que vao além do
tradicional, enquanto a Volkswagen investe em plataformas como
o VW Play, que permite acesso a aplicativos e servigos digitais
diretamente pelo painel do veiculo (General Motors; Volkswagen;

PTC Group).

Outro aspecto relevante ¢ a possibilidade de gestdo de
frotas e analise de dados de uso, que beneficia tanto consumidores
quanto empresas, otimizando rotas, reduzindo custos e
promovendo maior seguranca (PTC Group; Mover Fundep). A
auséncia de conectividade, por outro lado, representa um desafio
significativo, limitando o acesso a atualizagdes, dificultando o
relacionamento pods-venda e reduzindo a competitividade das

montadoras no mercado global (Mover Fundep; Roland Berger).

Por fim, o avango dos veiculos conectados aponta para um
futuro em que o automovel sera cada vez mais definido por
software, com atualizacgdes frequentes, personalizacdo continua e
integracdo profunda com inteligéncia artificial e servicos em
nuvem (Ar Automotivo; Accenture; Mckinsey; Company). Esse
cenario exige do marketing automotivo uma atuagao inovadora,
capaz de explorar os novos canais de relacionamento, oferecer
experiéncias digitais relevantes e criar valor ao longo de todo o

ciclo de vida do cliente, consolidando a marca como referéncia
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em tecnologia, conveniéncia e seguranca (Link Nacional; PTC

Group; Accenture).

Dessa forma, os veiculos conectados ndo apenas ampliam
as fronteiras do marketing automotivo, mas também estabelecem
um novo padrao de relacionamento e servigo, preparando o setor
para uma era de mobilidade cada vez mais inteligente e

personalizada (Ar Automotivo; PTC Group; Link Nacional).

4. MODELOS DE ASSINATURA E MOBILIDADE COMO
SERVICO (MAAS)

O setor automotivo esta vivenciando uma mudanca
fundamental no comportamento do consumidor, em que o
conceito tradicional de posse do veiculo esta sendo substituido
pelo de uso flexivel, conveniente e personalizado. Modelos de
assinatura e a mobilidade como servico (MaaS) exemplificam
essa nova abordagem, transformando ndo apenas a experiéncia de
acesso ao automodvel, mas também as estratégias de marketing das
montadoras e empresas do setor (Frotas Conectadas; Cesar;
Lingopass).

No modelo de assinatura de veiculos, o cliente paga uma
mensalidade fixa que inclui o uso do carro, manuten¢do, seguro
e, em muitos casos, a possibilidade de trocar de modelo

periodicamente. Isso elimina a necessidade de um grande
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investimento inicial, reduz preocupacdes com depreciagao e
permite ao consumidor planejar suas finangas com custos
previsiveis (Frotas Conectadas). Além disso, a assinatura oferece
liberdade para escolher o veiculo mais adequado a cada momento
da vida, seja um SUV para viagens em familia ou um compacto
para o uso urbano, promovendo flexibilidade e personalizacao

(Frotas Conectadas; Terra).

O crescimento desse modelo ¢ impulsionado por
consumidores que valorizam conveniéncia e praticidade,
especialmente em grandes centros urbanos, onde a posse do
veiculo pode ser onerosa e pouco eficiente. No Brasil, o mercado
de assinaturas de carros premium estd em ascensao, com destaque
para clientes corporativos e executivos que buscam veiculos de
alto padrio para ocasioes especificas, sem abrir mao de
atendimento personalizado e customizagdo do veiculo (Terra).
Esse movimento reflete uma mudanga de mentalidade, em que
status e pertencimento passam a ser associados a experiéncia de
uso e a capacidade de adaptacao as necessidades do momento, e

nao mais a posse definitiva do bem (Frotas Conectadas; Terra).

Paralelamente, o conceito de Mobilidade como Servico
(MaaS) amplia ainda mais essa transformacdo ao integrar
diferentes modais — transporte publico, bicicletas, patinetes,

taxis, carros por assinatura e caronas — em uma Unica plataforma
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digital, permitindo ao usuario planejar, reservar e pagar por
viagens multimodais de forma fluida e conveniente (Cesar;
Lingopass). O MaaS simplifica a jornada do usuério, elimina a
necessidade de multiplos pagamentos e recargas, e oferece planos
mensais adaptados ao perfil de cada consumidor, tornando o
transporte mais acessivel, eficiente e sustentdvel (Cesar;
Lingopass).

No contexto brasileiro, iniciativas como a integragao do
metr60 ao Aeroporto de Guarulhos e sistemas de Onibus sob
demanda em cidades como Goiania e Fortaleza demonstram o
potencial do MaaS para transformar a mobilidade urbana, reduzir
congestionamentos e incentivar o uso de alternativas mais
sustentaveis (Cesar). Contudo, desafios como padronizagao
tecnoldgica, colaboragdo entre operadoras e politicas publicas
especificas ainda precisam ser superados para a adogdo em larga

escala (Cesar).

Para o marketing automotivo, essas tendéncias exigem
uma mudanca de foco: mais do que destacar posse e status, as
campanhas devem ressaltar os beneficios da flexibilidade, da
conveniéncia, da personalizagdo e da experiéncia integrada de
mobilidade  (Ilia  Digital;  Frotas  Conectadas). A
hiperpersonalizagdo torna-se fundamental, com uso de dados,

inteligéncia artificial e automacao para criar jornadas sob medida,
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fortalecer a lealdade a marca e impulsionar a retengao de clientes
(Ilia Digital). Plataformas digitais e canais omnichannel
permitem que o consumidor configure seu veiculo, escolha planos
de assinatura, personalize servicos e receba ofertas adaptadas ao
seu perfil, promovendo engajamento continuo antes, durante e

apos a contratacdo (Ilia Digital).

Em sintese, modelos de assinatura e MaaS representam
uma ruptura na logica tradicional do setor automotivo,
alavancando conveniéncia, sustentabilidade e inovacdo como
novos pilares de valor. O marketing, nesse contexto, assume o
papel de educar, engajar e fidelizar consumidores que buscam
liberdade de escolha e experiéncias personalizadas, consolidando
a transi¢ao do “ter” para o “usar” como tendéncia dominante na
mobilidade contemporanea (Frotas Conectadas; Cesar; Ilia
Digital).

Com isso, encerra-se esta secdo, evidenciando que o
futuro do setor automotivo estd cada vez mais orientado por
solugdes flexiveis, digitais e centradas no usuario, exigindo do
marketing uma atuagdo estratégica e inovadora para acompanhar

e liderar essa transformacgao.
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S. SUSTENTABILIDADE E ESG NO SETOR
AUTOMOTIVO

A incorporacdo dos principios de ESG (Environmental,
Social and Governance) tornou-se um eixo central das estratégias
de marketing no setor automotivo, especialmente diante da
crescente influéncia das geragdes Z e Millennials, que priorizam
fatores €ticos, ambientais e de responsabilidade social em suas
decisdes de compra (Researchfox; DQS INC.; Oxyzo). Nos
Estados Unidos, pesquisas apontam que esses consumidores
valorizam marcas que demonstram compromisso real com
sustentabilidade, inclusdo e governanca transparente, o que exige
das empresas uma comunicacao auténtica e agdes concretas em

toda a cadeia de valor (Researchfox; Kaizen; Just-Auto).

A comunicagdo transparente de praticas ambientais € um
dos pilares para integrar ESG ao marketing automotivo. Marcas
lideres como BMW, Audi, Volvo e General Motors vém se
destacando ao divulgar metas claras de reducdo de emissdes, uso
de energia renovavel, reciclagem de materiais e logistica reversa,
sempre com dados auditaveis e relatorios publicos (BMW; Audi;
Volvo; General Motors; Sustainability Magazine). Por exemplo,
a BMW estabeleceu a meta de reduzir em pelo menos 33% as
emissoes de CO: por veiculo até 2030 e j4 utiliza 100% de energia

renovavel em suas fabricas globais, além de promover cadeias de
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suprimentos responsaveis e rastreaveis (BMW; Just-Auto). A
Audi, por sua vez, alcancou a lideranga em ratings ESG ao adotar
processos produtivos carbono neutro e ampliar a transparéncia em

relatorios anuais (Audi).

No entanto, ¢ fundamental evitar o greenwashing, pratica
em que empresas exageram ou falsificam seus compromissos
ambientais apenas para fins promocionais. O consumidor
contemporaneo, munido de informacdo e senso critico,
rapidamente identifica promessas vazias e exige comprovacao de
resultados, penalizando marcas que ndo entregam o que
comunicam (Kaizen; DQS INC.; Oxyzo). Por isso, o marketing
deve basear sua narrativa em ag¢des mensuraveis, como reducao
efetiva de carbono, uso de materiais reciclados, programas de
economia circular e relatorios de impacto auditados por terceiros

(PWC; DQS INC.; Sustainability Magazine).

A valorizacao do impacto social € outro eixo fundamental.
Projetos de inclusdo de minorias, capacitagdo de jovens em
situac¢do de vulnerabilidade, parcerias com comunidades locais e
promocao da diversidade no ambiente corporativo sao
diferenciais reais € comunicaveis, que fortalecem a reputagdo e o
vinculo emocional com o publico (Researchfox; Autads; Cesar;
Just-Auto). Iniciativas como o programa de diversidade da

Renault e os investimentos da Volkswagen em desenvolvimento
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comunitario ilustram como o impacto social pode ser integrado a
estratégia de marca e amplamente divulgado em campanhas

institucionais (RENault; Volkswagen; ABR Journal).

No ambito da governanga, empresas que atuam com
clareza, responsabilidade e propdsito se destacam e conquistam a
confianga de consumidores e investidores. Praticas de governancga
robustas, como auditorias independentes, politicas de integridade
e canais de denUncia, devem ser comunicadas de forma
transparente, mostrando que a ética ¢ parte indissocidvel do
negocio (Oxyzo; Kaizen; DQS INC.). A integragdo entre ESG e
marketing exige, portanto, uma abordagem transversal, em que
todas as dreas da empresa estejam alinhadas e comprometidas

com os mesmos valores e objetivos (PWC; Kaizen; DQS INC.).

Exemplos praticos reforcam a importancia dessa
integracdo. A Volvo, além de investir em eletrificacdo e
neutralidade de carbono, promove campanhas educativas sobre
seguranga e sustentabilidade, enquanto a BMW utiliza programas
de car sharing para incentivar mobilidade urbana sustentavel e
reduzir emissdes (Sustainability Magazine; Autads; Just-Auto). A
General Motors, por sua vez, destaca em seus relatérios o impacto
social de seus projetos de educacdo e inclusdo, além de metas
ambiciosas de descarbonizacdo (General Motors; Sustainability

Magazine).
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Em sintese, a sustentabilidade deve estar presente nao
apenas nos produtos comercializados, mas também na historia
que a marca conta e nas agdes efetivas que realiza ao longo de
toda a cadeia de valor (Researchfox; Kaizen; DQS INC.). No
setor automotivo, integrar ESG ao marketing implica comunicar
acOes reais, mensuraveis e relevantes, construindo reputagao,
engajamento e diferenciagdo em um mercado cada vez mais
orientado por proposito e responsabilidade. Fechando esta secdo,
¢ possivel afirmar que o futuro do marketing automotivo sera,
inevitavelmente, sustentavel, ético e socialmente engajado,
respondendo as expectativas de um consumidor atento e exigente
(BMW; Audi; Volvo; General Motors; PWC; Kaizen; DQS INC.;
Sustainability Magazine).

6. O PAPEL DO PROFISSIONAL DE MARKETING NA
PROXIMA DECADA

O profissional de marketing automotivo da prdoxima
década sera um agente hibrido multifacetado, cuja atuagdo
transcendera as fungdes tradicionais para incorporar uma visao
estratégica, analitica, criativa e educacional. Em um cendrio
marcado pela rapida evolugao tecnologica, transformagao digital
e mudancas profundas no comportamento do consumidor, as

competéncias exigidas desse profissional serdo complexas e
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interdependentes, demandando dominio avangado de dados,
tecnologia, psicologia do consumidor e inovagdo continua

(Kotler; Keller).

Data-driven mindset

A mentalidade orientada por dados serd o alicerce das
decisdes estratégicas no marketing automotivo. O profissional
devera ser proficiente em ferramentas avangadas de andlise, como
Google Data Studio, Power BI e CRMs inteligentes, capazes de
integrar multiplas fontes de informagdo para gerar insights

acionaveis e sustentaveis.

A capacidade de interpretar métricas complexas,
identificar padrdes comportamentais e antecipar tendéncias
permitird ndo apenas a personalizagdo em larga escala, mas
também a otimizagdo do retorno sobre investimento (ROI) em
campanhas publicitarias, tornando o marketing mais cientifico e
menos intuitivo (Gartner Mckinsey). Exemplo pratico: a Toyota
do Canada implementou um sistema de scoring baseado em dados
comportamentais que elevou a taxa de conversdo em seis vezes,
reduzindo o custo de aquisi¢do em 80%, demonstrando o impacto

da anélise de dados na eficiéncia comercial (Artefact).
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Capacidade criativa adaptativa

A criatividade no marketing automotivo ndo serd apenas
uma questdao de inovagao estética, mas de adaptagdo dinamica a
multiplos canais, formatos e publicos. O profissional devera
dominar storytelling, design e producdo de conteudo para
plataformas digitais, incluindo videos interativos, realidade
aumentada e experiéncias imersivas, capazes de engajar
diferentes geracdes e perfis de consumidores (Edialog;

Autoforce).

Além disso, a criatividade adaptativa implica em agilidade
para testar, iterar e reinventar campanhas em resposta a mudancas
rapidas no mercado, mantendo a relevancia da marca e a conexao
emocional com o publico. O dominio de técnicas de copywriting,
design thinking e gamificagdo serd fundamental para criar

experiéncias memoraveis e diferenciadas (Autoforce).

Habilidade em automacéao e inteligéncia artificial

A automacdo e a inteligéncia artificial (IA) serdo
ferramentas indispensaveis para a personalizagdo e eficiéncia do
marketing automotivo. O profissional deverd ser capaz de
implementar e gerenciar chatbots, algoritmos de segmentagao,

sistemas de recomendagcdo e plataformas de automagao de
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campanhas, que otimizam o funil de vendas e melhoram a

experiéncia do cliente (Boom Sistemas; Edialog).

A TA também permitird analises preditivas para gestao de
estoque, precificagdo dindmica e identificacdo de leads
qualificados, tornando os processos mais ageis e assertivos. A
atualizagdo constante sobre novas tecnologias sera crucial para
manter a competitividade, exigindo do profissional uma postura

proativa de aprendizado (Boom Sistemas).

Visdo de produto e negocio

Compreender profundamente o portfoélio da marca e seu
posicionamento estratégico sera fundamental para alinhar as
acoes de marketing aos objetivos corporativos. O profissional
devera atuar em sinergia com as areas de produto, vendas e pos-
venda, identificando oportunidades de inovagdo e antecipando
tendéncias que possam fortalecer a proposta de valor da marca

(Neon Seguros; Edialog).

Essa visdo integrada permitird comunicar de forma eficaz
os diferenciais competitivos dos veiculos e servicos, contribuindo
para a fidelizagdo e satisfacao do cliente, além de ampliar o papel

do marketing na construc¢ao de valor de longo prazo (Autoforce).
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Mentalidade de aprendizado continuo

Diante da velocidade das transformagdes tecnoldgicas e
comportamentais, o profissional de marketing precisara cultivar
uma mentalidade de aprendizado constante. Participar de cursos,
eventos, comunidades especializadas e manter-se atualizado
sobre tendéncias e regulamentagdes sera imperativo para garantir
a relevancia e a inovacao nas estratégias adotadas (Autoforce;

Edialog).

Além disso, habilidades comportamentais como
adaptabilidade, inteligéncia emocional e colaboragao serdo
essenciais para navegar em ambientes complexos e dindmicos,
promovendo resiliéncia e capacidade de resposta a cendrios

incertos (Autoforce).

Competéncias complementares

Comunicacdo clara e precisa, inteligéncia emocional,
pensamento estratégico e orientacdo para resultados sdo
habilidades que complementam o perfil do profissional,
garantindo a capacidade de transmitir mensagens complexas de
forma acessivel, lidar com desafios e focar na melhoria continua.
A capacidade de lideranga, negociacdo e gestdo de projetos

também sera cada vez mais valorizada, especialmente em equipes
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multidisciplinares e ambientes de alta pressao (Autoforce;

Edialog).

O profissional de marketing automotivo da préxima
década serd um especialista multidisciplinar, que alia analise de
dados, criatividade, tecnologia e visdo estratégica para conectar
marcas ¢ consumidores em um ambiente digital e competitivo.
Sua atuacdo serd decisiva para antecipar tendéncias, inovar e
gerar valor sustentavel para o negocio, exigindo atualizagdo
constante, postura proativa € compromisso com a exceléncia

(Kotler; Keller; Artefact; Autoforce).

CONSIDERACOES

O marketing automotivo estd vivendo um momento de
reinvencdo profunda. Deixou de ser apenas um setor de apoio
para se tornar o verdadeiro motor estratégico de transformacao e
crescimento nas organizagdes do setor. A eletrificacdo dos
veiculos, a conectividade, a incorporacao dos principios ESG e a
mudanga nos habitos de consumo exigem que o profissional de
marketing ocupe o centro das decisdes, liderando processos de
inovagdo e integragdo entre tecnologia, proposito e experiéncia

do cliente.

93



Neste novo cendrio, vender um carro ¢ muito mais do que
concretizar uma transagdo comercial. E criar experiéncias
memoraveis, construir relagdes de confianca e entregar valor real
ao consumidor, promovendo ndo apenas produtos, mas também
propositos e estilos de vida alinhados as expectativas de uma
sociedade em transformagdo. O marketing automotivo passa a ser
responsavel por educar, engajar e fidelizar, conectando marcas e

pessoas em torno de valores compartilhados e de uma visdo de

futuro mais sustentavel, ética e colaborativa.

O futuro do setor pertence as marcas que compreendem
que sua missdo vai além da venda: trata-se de construir
comunidades, gerar impacto positivo e assumir um papel ativo na
evolugdo da mobilidade. O profissional de marketing, nesse
contexto, torna-se protagonista, articulador de mudangas e agente
de conexdo entre inovagdo, responsabilidade e desejo do

consumidor.

Encerrando este capitulo, fica evidente que o marketing
automotivo ¢, e continuard sendo, um dos principais vetores de
diferenciagdo, crescimento e relevancia para as marcas que
desejam prosperar em um mercado cada vez mais dinamico,

exigente e orientado por propdsito.
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CONSIDERACOES FINAIS

Ao longo desta obra, ficou evidente que o marketing
automotivo contemporaneo se constitui como um elemento
fundamental na estruturagdo estratégica das organizacdes do
setor. Sua funcdo ultrapassa significativamente a perspectiva
tradicional limitada a promog¢do e propaganda. Atualmente, o
marketing atua como um verdadeiro catalisador da inovagdo
tecnoldgica, da transformacao digital e da sustentabilidade, e tem
se consolidado como o nucleo estratégico e operacional das

empresas automotivas.

Inicialmente, o livro explorou o papel evolutivo do
marketing, mostrando que o reposicionamento dessa area no
contexto atual implica uma visdo estratégica integrada.
Fundamentado nas contribuicoes de autores como Kotler e
Gabriel; Kiso, verificou-se uma clara transicdo de um marketing
persuasivo para um modelo relacional e orientado pela
experiéncia do consumidor. O uso extensivo das ferramentas
digitais passou a ndo ser apenas opcional, mas sim essencial para
as estratégias bem-sucedidas, refletindo os dados que apontam
que mais de 90% dos consumidores pesquisam online antes de

efetuar compras presenciais. Tal cenario foi validado por
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experiéncias praticas, como no caso da LC Auto Group, que
alcangou expressivo aumento no engajamento ao utilizar
tecnologias como WhatsApp Business ¢ CRMs integrados com

inteligéncia artificial.

A relevancia das estratégias focadas em resultados
também foi um destaque significativo nesta obra. Evidenciou-se
que a defini¢do clara de objetivos e métricas alinhadas com o
planejamento  estratégico, como os objetivos SMART,
proporcionam as organizagdes a capacidade de mensurar
eficientemente o retorno das agdes de marketing. Ferramentas
analiticas como Google Analytics e plataformas de gestao de
relacionamento com o cliente (CRM), como HubSpot e
Salesforce, destacaram-se como essenciais para essa tarefa,
permitindo uma visdo abrangente e em tempo real dos processos
decisorios. Os exemplos praticos apresentados, especialmente os
relativos a integracdo marketing-pds-venda, revelaram melhorias
concretas nos indicadores financeiros e operacionais das

empresas analisadas.

Ademais, a analise do marketing digital como eixo
estruturante revelou a necessidade da producdo constante de
conteudo relevante e personalizado, o que foi reforcado pela
importancia crescente dos videos e das redes sociais. O uso

inteligente dessas plataformas, somado a capacidade analitica
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propiciada pela inteligéncia artificial, demonstrou ser crucial para
conquistar e fidelizar clientes, além de permitir uma comunicacao

eficaz e responsiva as demandas atuais do mercado automotivo.

Outro ponto central deste livro foi o reconhecimento dos
eventos automotivos ndo apenas como oportunidades comerciais
pontuais, mas como plataformas essenciais para a constru¢ao de
autoridade e fortalecimento da marca. Eventos presenciais e
hibridos, sustentados por estratégias digitais consistentes,
provaram ser eficazes na ampliacdo da percepcao positiva do
consumidor. A coeréncia entre imagem fisica e digital destacou-
se como fator decisivo, impactando diretamente a preferéncia e a

fidelizacao dos consumidores.

Apesar das inumeras contribui¢des apresentadas,
reconhece-se também a necessidade de aprofundar as pesquisas
futuras, particularmente quanto ao impacto da rapida evolucdo
tecnologica, como a IA generativa, e suas implicagdes éticas e
legais. Sugere-se ainda a ampliacdo dos estudos para contextos
diferentes dos abordados, especialmente em mercados
emergentes como Asia-Pacifico e Africa, de modo a verificar a

aplicabilidade das conclusdes aqui obtidas.

Finalmente, recomenda-se as empresas automotivas a
adocdo continua de ciclos de inovacdo, investimento em
capacitagdo interdisciplinar das equipes e priorizagdo das
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métricas estratégicas de longo prazo. Ao combinar rigor
académico e experiéncia pratica, esta obra deixa clara a
importancia de considerar o marketing ndo como mera func¢ao
organizacional isolada, mas como filosofia estratégica orientada
para a criagdo e manutengao de valor sustentavel. A adogao dessa
perspectiva estratégica e integrada certamente preparard as
organizagdes automotivas para enfrentar com sucesso os desafios

tecnologicos, ambientais e sociais do século XXI.
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POSFACIO

Concluir a escrita deste livro foi, a0 mesmo tempo, um
exercicio de organizagdo do pensamento ¢ de reafirmagdo do
compromisso com um marketing que transforma realidades. Cada
capitulo foi construido com base em experiéncias concretas,
dados relevantes e vivéncias que moldaram minha trajetoria

profissional ao longo de mais de duas décadas.

Mais do que um conjunto de ferramentas ou conceitos,
esta obra pretende contribuir para uma nova postura frente ao
marketing automotivo: uma abordagem que seja simultaneamente

analitica e humana, estratégica e sensivel, inovadora e ética.

Ao revisar os caminhos j& trilhados e os avangos
conquistados, também emergem perguntas que permanecem
abertas: como acompanhar as mudancas tecnologicas sem perder
a esséncia do relacionamento com o cliente? Como equilibrar
eficiéncia com responsabilidade socioambiental? Como formar
profissionais preparados para esse novo contexto, em que dados

e propdsito caminham juntos?

O setor automotivo, em especial, exige liderancas atentas
as transformacgdes, capazes de integrar performance com

significado. E fundamental que as empresas entendam o
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marketing como elo entre a inovagao ¢ a cultura organizacional,
entre a expectativa do cliente e a identidade da marca. Essa
consciéncia estratégica sera cada vez mais o diferencial
competitivo para marcas que desejam permanecer relevantes em

um mundo em transicao.

Este livro ndo encerra um ciclo, mas inaugura um novo: o
da partilha continua de experiéncias, o da formacdo de redes
colaborativas ¢ o do fortalecimento de um setor que ainda tem
muito a evoluir — técnica e eticamente. Que estas paginas se
tornem ponto de partida para novas reflexdes, adaptagdes e

transformagdes em contextos diversos.

Agradeco a cada leitor que chegou até aqui, contribuindo,

ainda que silenciosamente, para a continuidade desse percurso.

Cinthia Araujo Ribeiro
Orlando, FL — maio / 2025
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