CONVENCAO
ABRADIC

2019




JOAO PAULD | D'RETORIADE
DESENVOLVIMENTO
TOSCGANO | o







PILARES DO NEGOCIO
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MARGEM DE CONTRIBUICAO
CUSTOS FINOS
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PROJETOS
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MARGEM DE CONTRIBUIGAO

MEDIA/GRUPO [ R$/000)

673

2017

860

2019
Jan

81

775

2019
Feb

837 83
877

980
2019 2019
Mar Apr

942

2019
May

886 910
885

1053
2019 2019
Jun Jul

786

2019
Aug

L)

1041

2019
Sepytd



CUSTOS FIXOS menin/cruro (R$/000)
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PILARES DO NEGOCIO
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RESULTADOS
FINANCEIROS

GERACAO DE CAIXA | ROS
INDICE DE ABSORGRAO | ROE




ROS ménia/eruro (R$/000)
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GERAGAO DE CAIXA menin/erupo
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INDICE DE ABSORGAO
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0 RESULTADO DA MINHA CHERY

3 VOLVO AUTOS
CONGESSIONARIA ATENDE HYUDAI

MINHAS EXPECTATIVAS NISSAN
HODA AUTOS

2019 =

OLHANDO PARA 0 FUTURO

79,30
69,10
65,70
65,30
64,20
62,00
57,80
55,20
54,00
52,00
49,10
43,70
40,00



OLHANDO PARA 0 FUTURO
FENABRAVE

0 VALOR DA MINHA CHERY

CONCESSIONARIA VAI i
VOLVO AUTOS

TOYOTA
PROXIMOS 12 MESES T Efia e

L =

H ]
MERCEDEZ BENZ AUTOMOVEIS

33,80
82,90
80,50
77,70
76,10
75,60
74,00
69,70
68,20
67,80
67,10
63,70
57,40



QUALIDADE




PILARES DO NEGOCIO
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QUALIDADE
DE ATENDIMENTO

GSI VENDAS
CSI POS-VENDAS
PROJETOS




ESTRATEGIA 2020

g Ny

PROCESS0S PESSOAS ) ESTRUTURA
wepoTiMizano  (TREINAMENTO ~  EXPERIENGIA (FOCO NO
FOCONO CLIENTE) COMPORTAMENTAL) DIGITAL POS-VENDAS)

RECONHECER — ATURR ENTREGAR

GARANTIA DE
RESULTADOS
SUSTENTAVEIS




MELHOR

JEEP

PERCEPCAO DA QUALIDADE NO CAMPO

COMPASS + RENEGADE

OBJETIVO

3° QUARTIL

R ) e 2° QUARTIL
e e A 1° QUARTIL

C1 C2 €3 C4  JEEP



ESTRATEGIA 2020

g Ny

ERAME A EETREINE GARANTIA DE
EXPERIENCIA
FOCO NO GUIENTE CONPORTAMENTA  DIGITA POS-VENIAS RESULTADOS
SUSTENTAVEIS

RECONHECER — ATURR ENTREGAR




REGEPTIVIDADE DA REDE

MELHOR EXPERIENCIA AO CLIENTE

PROCESSOS FLEXIVEIS E DIGITAIS

DIFERENTES CANAIS DE VENDAS

COMPORTAMENTOS DISTINTOS

DESENVOLVER PROJETOS AGEIS



GESTAO DA MUDANCA
COMOE..

METODOLOGIA

TRADICIONAL

Y 4
coMo sEnnllll

CONECTADO

ATUACAO DE ACORDO COM A MARCAE
SEGMENTACAO DO CLIENTE

PROCESSOS ANALOGICOS E DIGITAIS

ADEQUACAO AS TENDENCIAS DE
SERVICOS CONECTADOS

MELHORES RESULTADOS COM MAIOR
EFICIENCIA




OTIMIZACAO

MARGEM _
CONTRIBUIGAO
ESTRUTURA
FATURAMENTO DE CUSTOS
RENTABILIDADE
~LUCRO
POS -VENDAS
QUALIDADE
piks wooe | (BG] | erome
BO PEGAS
MARKET
SHARE
FIDELIZAGAO PRODUTIVIDADE
VENDAS

QUALIDADE
DOS
SERVICOS

RECEPGAO
DOS
SERVIGOS

SERVICO
CERTO
12 VEZ

10YaIyno
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PROCESSOS ) ESTRUTURA
aweporimizano RWGEULUGT (M EXPERIENGIA (FOCO NO
YT L3 I COMPORTAMENTAL) DIGITAL POS-VENDAS)

RECONHECER — ATURR ENTREGAR

GARANTIA DE
RESULTADOS
SUSTENTAVEIS




PILARES ESTRATEGICOS DE EVOLUGAO - CS|

PROPOSTA: °
CONSULTORIA ? @
0:S

ATUAR NAS - -
' : FORMATACAO DO GOVERNANGA E RETROALIMENTACHO
Ty [ oM N IAS PLANG € acio ™% cnu{}m ) "y 0oS PROJETOS
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PRIORIZAGAO DOS PROJETOS JEEP CENTRADOS

TOP 10 MOTIVOS DE INSATISFAGAO VENDAS TOP 10 MOTIVOS DE INSATISFAGAO POS-VENDAS

16,8%

1,2%

81% 178°
o 1.8% 15% 6.5% 6,2% 56% 5.6%
8% 5.6% 490, M12% o 0o 0
I 86% 78% 73% 68% 6,8% 6,6% 9,6% 54%

EasyTracking Melhoria de Informagdo Técnica

CAC Vendas Mopar Service Center

(Central de Atendimento do Concessionario) Suporte Técnico para Rede

Priorizacdo Carga PCD e Small Business Politica de Classificacao por performance
Reciclagem OCF




AGOES COM FOCO NO CLIENTE

NOVA PLATAFORMA FORMACAO COMPORTAMENTO
DE TREINAMENTO DE GESTORES NIVEL MASTER

o GAME OF

L TALENTS




FORMACAO

DE GESTORES:

« FOCO NO CLIENTE
« PERFORMANCE DAS

CONCESSIONARIAS

ATENDIMENTO:

« NOVOS CURSOS COM

CERTIFICACOES
MASTER (FOCO NO
COMPORTAMENTO)

 RECERTIFICACOES

TECNICO MASTER
COM FOCO EM
DIAGNOSTICOS
COMPLEXOS
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PROCESSOS PESSOAS ESTRUTURA
wepoTimizapo (TREINAMENTO (FOCONO
FOCONO CLIENTE) COMPORTAMENTAL) POS-VENDAS)

RECONHECER — ATURR ENTREGAR

GARANTIA DE
RESULTADOS
SUSTENTAVEIS




n ANALISE DAS PRINCIPAIS DORES DO
EXPERIENCIA CLIENTE NOS MOMENTOS DE CONTATO
DIGITAL E COMPRA DE UM CARRO NOVO

ESTUDO DE CAMPO
HUGE BRASIL » e
= Obter 0 maximo de prazer com a = Fazer o melhor negoécio possivel
compra do carro = Sentir-se no controle da compra
= Sentir orgulho de quem tem = Administrar bem seus recursos

= Ser reconhecido como um expert

= Encontrar o carro idealizado = Encontrar o carro mais adequado
= Sentir-se admirado para a sua necessidade
= Ser original = Sentir-se seguro

= Ser eficiente




EXPERIENCIA
DIGITAL

PROPOSTA DE VALOR

ANALISE DAS PRINCIPAIS DORES DO
GLIENTE NOS MOMENTOS DE CONTATO
EGOMPRA DE UM CARRO NOVO

POS-VENDAS DIGITAL
BEXP BUTANTA

o o | B
'jr‘ )
LSS VY

AGENDE

SEU SERVICO
DE FORMA
SIMPLES E RAP

© WHATSAPP

RECONHECIMENTO BOXES COM IDENTIFICAGAO SALA DE CONVENIENCIA
NA RECEPCAO PARA O CLIENTE PARA 0 CLIENTE
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PROCESSOS PESSOAS .
wepoTiMizano  (TREINAMENTO ~ EXPERIENCIA (FOCO NO
FOCONO CLIENTE) COMPORTAMENTAL) DIGITAL POS-VENDAS)

RECONHECER — ATURR ENTREGAR

GARANTIA DE
RESULTADOS
SUSTENTAVEIS




a3 EVOLUGAO INSTALAGAO ELEVADORES
ATENDIMENTO

930
DA REDE
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DEALER
PERFORMANCE
INDEX
SEM CLASSIFICAGAO CERTIFICACOES INICIRIS BRONZE
sl
2
—
g SEM CLASSIFICAGAO CERTIFICACOES INICIRIS BRONZE
=
S
E SEM CLASSIFICAGAO CERTIFICACOES INICIRIS BRONZE BRONZE BRONZE
B
SEM CLASSIFICAGAO CERTIFICACOES INICIAIS | CERTIFICACOES INICIAIS | CERTIFICACOES INICIAIS | CERTIFICACOES INICIRIS
SEM CLASSIFICAGAO SEM CLASSIFICAGAO SEM CLASSIFICAGAO SEM CLASSIFICACAO SEM CLASSIFICAGAO
QUALIDADE SwWceD

WORLD CLASS DEALER



ORGULHO EM RECONHECER
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VENDAS
GESTORES

«  BATEU-LEVOU
- PREMIOS BIMESTRAIS
« MELHORES DO ANO

W
\}{

BATEU-LEVOU
PREMIOS BIMESTRAIS
MELHORES DO ANO

0 VENCEDOR DE \
CADA CATEGORIA

VIAGEM
NACIONAY

POS-VENDAS
GESTORES

PREMIOS BIMESTRAIS
* MELHORES DO ANO

QUALIDADE
GESTORES

MELHORES DO ANO

FESTA NA CONCESSIONARIA
BLITZ COM PREMIOS



PREMIOS 1° BIMESTRE - AZZIIIIIH\




PREMIOS 1° BIMESTRE — DAHRUJ




PREMIOS 1° BIMESTRE - GAMBATTO




n N n l E E P PORTE GRUPO ARER OPERACIONAL CLASSIFICACAO MEDIA DPI | MEDIA WCD
MARAIO LONDRINA PRATA 90 | 94
G | STEFANINI PIRACICABA PRATA 86 | O

: NEWSEDAN |  JOAO PESSOA BRONZE 1
Setembro 2019 FELICE PASSO FUNDO PRATA 93 | 98
M FIPAL CASCAVEL PRATA m | o
NOSSATERRA MACEIO BRONZE 88 | 96
GRUPOS

i b FELICE SANTA MARIA PRATA 88 | 98
RADAR | JUAZEIRO DO NORTE PRATA 86 | 96

PORTE PREMIADOS
P 2
M K
G K




FINAL

REGONHECIMENTO




