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PERFIL DOS RESPONDENTES

Área de Atuação Nível Hierárquico

63%

27%

4%

3%

3%

Administração, negócios e 
serviços

Engenharias

Comunicação e Informação

Ciências Exatas e 
Informática

Outros

23%

18%

17%
15%

13%

15%
Gerente (de setor ou área)

Presidente ou Diretor geral

Diretor (de setor ou área)

Supervisor ou Coordenador

Analista

Outros

Amostra: 408 entrevistas
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35%
12%

8%
5%

4%

2%

1%

1%

33%
2 ‒

PERFIL DA EMPRESA

Segmento de atuação

Fornecimento de autopeças

Serviços (logística, engenharia, etc)

Fornecimento de sistemas completos

Máquinas, equipamentos e soluções para fábricas

Soluções de mobilidade

Sistemas eletrônicos

Software

Soluções de conectividade

Outros

TOP 5:
Automobilístico: 34%
Autopeças: 20%
Vendas e Pós-Vendas: 10%
Pesquisa / Inteligência: 7%
Serviços automotivos/Manutenção: 5%

Amostra: 408 entrevistas

Amostra: 135 entrevistas
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NA SUA EMPRESA, O SETOR AUTOMOTIVO É:

71%

19%
6% 4%

O negócio principal Um dos negócios
principais

Um negócio em que
estamos investindo mais

recentemente, ainda
longe de ser o central

Um negócio que estamos
experimentando,

testando a viabilidade

Q6 - Na sua empresa, o setor automotivo é:

29%

Amostra: 408 entrevistas
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QUANDO SE FALA EM INVESTIR NO SETOR 
AUTOMOTIVO, QUAL É O OBJETIVO DA EMPRESA:

67%

16% 9% 7%

Concentrar esforços em
ampliar a presença nesta
área, com novos clientes

e entregas

Sustentar a posição no
setor automotivo

enquanto ampliamos a
atuação em outros

mercados

Manter a participação
como está

Investir para conquistar
espaço em outros

segmentos e tornar o
setor automotivo um

negócio secundário na
organização

Q7 - Quando se trata de investir para atuar no setor automotivo, o objetivo da sua empresa é:

Amostra: 408 entrevistas



© Ipsos | Estudo Cadeia Automotiva – Automotive Business + Ipsos5 ‒

MAIOR DESAFIO ENFRENTADO NOS ÚLTIMOS ANOS

Q8 - Qual foi o maior desafio que a sua empresa enfrentou nos últimos anos?

50%
13%

7%
7%

6%

6%

4%

2%

Queda do faturamento por causa da crise

Competição com novos players que atuam no 
mesmo segmento da minha empresa

Queda no faturamento por inadequação da oferta 
com as demandas dos clientes da cadeia produtiva

Dificuldade para investir em inovação e no 
desenvolvimento de novos produtos

Atender a novas demandas das montadoras e clientes 
da cadeia produtiva

Concorrência com importados

Competição com empresas que oferecem soluções que 
substituem as que a minha organização oferece

Dificuldade para investir para atender aos novos 
padrões exigidos dos fornecedores

Amostra: 408 entrevistas
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MAIOR DESAFIO IMEDIATO

Q9 - Na sua análise, qual é o maior desafio IMEDIATO da sua empresa na indústria automotiva?

55%

42%
32%
32%

25%

25%
23%

15%
15%

Ampliar o faturamento

Atrair clientes

Entregar inovação aos clientes

Identificar novas oportunidades de negócio

Manter os volumes e margens da minha oferta 
tradicional de produtos/serviços

Mostrar a relevância dos meus novos produtos e 
soluções aos clientes

Modernizar a cultura da organização

Reter clientes

Desenvolver novas competências internamente

Amostra: 408 entrevistas
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E MAIOR DESAFIO NO MÉDIO E LONGO PRAZO

Q10 - E no MÉDIO E LONGO PRAZOS, quais desafios são prioridade para a sua empresa no setor automotivo?

40%

40%
37%

30%
28%

21%
20%

16%

15%

15%

15%

Ampliar o faturamento

Identificar novas oportunidades de negócio

Entregar inovação aos clientes

Diversificar o portfólio de produtos e soluções

Atrair clientes

Mostrar a relevância dos meus novos produtos e 
soluções aos clientes

Modernizar a cultura da organização

Reter clientes

Desenvolver novas competências internamente

Reinventar o negócio, já que demanda pelo que oferecemos 
hoje vai diminuir drasticamente

Manter os volumes e margens da minha oferta tradicional de 
produtos/serviços

Amostra: 408 entrevistas
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POSICIONAMENTO EM RELAÇÃO AS TENDÊNCIAS:

Q14 - Posicionamento em relação à seguinte tendência:

38% 35%
28%

Não interessa
ao nosso negócio

Não oferecemos 
nenhuma solução

mas estudamos como
poderíamos atuar nesta frente

Temos produtos
/serviços ligados à esta oferta

11%

39%
49%

Não interessa
ao nosso negócio

Não oferecemos 
nenhuma solução

mas estudamos como
poderíamos atuar nesta frente

Temos produtos
ou serviços ligados à esta oferta

Compartilhamento de Veículos Veículo Elétrico

Amostra: 408 entrevistas
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POSICIONAMENTO EM RELAÇÃO AS TENDÊNCIAS:

Q14 - Posicionamento em relação à seguinte tendência:

Não interessa
ao nosso negócio

Não oferecemos 
nenhuma solução

mas estudamos como
poderíamos atuar nesta frente

Temos produtos
/serviços ligados à esta oferta

39% 36%

25%

Não interessa
ao nosso negócio

Não oferecemos 
nenhuma solução

mas estudamos como
poderíamos atuar nesta frente

Temos produtos
ou serviços ligados à esta oferta

Carro Conectado Novas Soluções de Mobilidade
(Uber, 99, Cabify, Grin, Yellow)

23%

35%
43%

Assim como uma importância maior 
também para os veículos que estão 

cada vez mais conectados e 
inteligentes

Porém, as novas soluções de mobilidade, que já se 
fazem presentes no cotidiano das pessoas, não 

estão vistas como potenciais negócios.

Amostra: 408 entrevistas
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RELAÇÃO ENTRE CLIENTE E FORNECEDORES
HOJE:

Q15 - Na sua visão, a relação entre clientes e fornecedores automotivos no Brasil hoje é:

51%

29%

25%

23%

23%

18%

Pautada por negociações difíceis

Uma relação focada apenas no benefício próprio

Uma relação que gera benefícios além do 
negócio em si

(apoio aos fornecedores, incentivos para o fortalecimento da cadeia, etc)

Colaborativa

Uma relação de confiança

Automatizada e cada vez mais integrada

A negociação sem dúvida é a 
maior preocupação na 
relação, porém para os 

Presidentes e Diretores 
Gerais a visão é ainda mais 
abrangente, pois 66% veem 

isso como a maior 
dificuldade, bem a frente dos 

demais atributos

Amostra: 408 entrevistas
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RELAÇÃO ENTRE CLIENTE E FORNECEDORES
NO FUTURO:

Q16 - Como você avalia que a relação entre clientes e fornecedores automotivos precisará ser no futuro?

60%

49%

33%

33%

5%

3%

Colaborativa

Uma relação que gera benefícios além do negócio 
em si

(apoio aos fornecedores, incentivos para o fortalecimento da cadeia, etc)

Uma relação de confiança

Automatizada e cada vez mais integrada

Pautada por negociações difíceis

Uma relação focada apenas no benefício próprio

Uma relação mais 
colaborativa, e que 
gere benefícios além 

do negócio é que 
esperam e desejam 
mais da metade dos 
entrevistados, sem 

distinção nesse sentido 
com o nível hierárquico

Amostra: 408 entrevistas
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