y '
. o |
) I: f':- ‘ ~ ) e ‘ b- “‘-"- .

Jo.ao Claco — Brand Marketm:"



FATO

A ascensao do smartphone mudou completamente a
forma que o consumidor compra seu novo carro

Porcentagem [%] do tempo gasto no dealer durante
processo de compra vs. tempo gasto online

2000s 2010s

Média de visitas ao Dealer durante o processo de compra

>4

L__D 2000s Source: Roland Berger Study 2010s

for FCA BR (2016)
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ou seja,

VER . COMPARA

ANUNCIO IR A LOJA E ESCOLHE

TELEVISAO AMELHOR
OU PRINT OPCAO

0 que antes era simples...

{

)

ABRADIC



hoje € bem mais complexo

ASSISTE
VIDEO
YOUTUBE

COMPARAR
PRECOS

VER s OMPARA

ANUNCIO IR ALOJA E ESCOLHE

TELEVISAO A MELHOR
OU PRINT ‘ OPCAO

LIKE PAGINA il |
FACEBOOK

REVIEWS

Y
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se muda a forma como o

consumidor compra, também
muda a forma de como nos

relacionamos com ele.
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Os consumidores estiao sem
paciéncia para processos

A —— burocraticos e consideram

pommmeme——— praticamente tudo na compra do

s
5 carro um processo dificil
-
smmi| Chegar em uma concessionaria e conseguir fazer um test drive no geral é:
-
| Encontrar um bom emuma ionaria para comprar um automével é:
sl Comprar novos acessorios para 0 meu veiculo (achar pega, ir a loja) é:
o
2 mmml| Ter uma boa experiéncia de manutengéo em uma loja oficial do meu veiculo é:
. | - dos consumidores estaria
-1 disposto a ir mais ao dealer se a
i T i experiéncia sofrer melhorias
mmmsnl| Conseguir uma boa oferta entre as opgdes de veiculo disponiveis é:
—
sl Trocar as pegas do meu carro no dia a dia (espera pela pega, ir  loja) é uma tarefa:
sy Conseguir a melhor forma de financiamento para comprar um carro é:
mmmmni| Passar pela burocracia (documentos, preenchimento de fichas, etc) para fazer um test drive é:
S Levar o meu carro para consertar no meio das tarefas do meu dia a dia & uma tarefa:
Receber um bom preco pelo meu carro usado para comprar um novo é:
OL :P i minenhecaiom i alegam que comprariam carros
s& FORE PREisa FCA com zero mais frequentemente se

| Q 550 consumidores (2016) este processo melhorar
i

Fonte: Autotrader — Car
Buyier of the Future

n < o™
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Mas o que significa melhorar a experiéncia?
um cafezinho mais gostoso?
reformar a loja?
displays digitais?
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entender o tempo real da
jornada do consumidor e nos
adaptar as suas necessidades
daquele momento
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| ssoez ATRT =

NETFLIX ORIGINAL

C Ae/sea

COMING SOON

NETFLIX
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epeuJol eu sopepissadau

como todo o resto em nossa vida, o
consumidor deseja resolver tudo no celular
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digital now .
~dados o,

eficiéncia”
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conhecer

dados

-

O Google calcula que durante a
jornada de compra de um carro  Todos estes momentos reunidos
novo, 0S consumidores pesquisam consomem cerca de

900x » 10n » WAL

por shopper, distribuidos em
3 meses de janela, em média
[ !

deste processo |
acontece no mobile |

Sources: Think with Google — Automotive (2016) / s )
Changing lanes, EY, (2015);
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Construimos a melhor operacao de gestﬁod\atlvos |
digitais da. FCA‘ne mundo paramonitorar 0 -
consumldor e otlmlzar o investimento
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CRIE

Marcas sao

6 consideradas nos
momentos finais de
pesquisa

A competicao digital é

DIFICIL

eficiencia .

+33%

De vendas via lead
(2015 vs 2016)

J Vezes +

Mais controle da Jornada
do Consumidor com novos

KPIs

PRS-

\'«
@/

Reducéo no custo por . o
lead (2015 vs. 2016)

Para seduzir o consumidor
a comprar nossos carros

Dos consumidores W

realmente compra a
primeira escolha inicial
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CRIEEZEED

iIsualizacoes » durare ais
Visualizag que duraram mai
de 7.5 segs (25% do video)

Visualizacdes que duraram
mais de 15 segs (50% do video)

Visualizagdes que duraram mais
de 22.5 segs (/5% do video)

Visualizagdes que duraram
30 segs (100% do video)

55% retencao 36% retencao 29% retencao 24% retencao
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<P

ABRADIC



Campanhas comimpactoc de tv no celular:

nos apmp‘rzamos de tudo do ggs'ogle ab mesmo tempo
i A

v ‘ Ta

' o AR Renegade Blast" BN
?1 \,5 mllhoes de pessoas unpactadas
| ..* :
frequenaa 10

/ A L ©




O volume de buscas foi o maior no ano

Influéncia nas buscas: maior
momento de Renegade em 2017

250
Blast — Google

230 Q,  jesp renegade

MAGENS  NOTICIAS
190
170
150

130

om.or
b/ Jeep_Renegade

110

90
010117 01/03417 01/08/17 01/07/17 01/09/17

Buscas por Jeep Renegade no Google
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Isso representou um boom de visitas no site

E pico de usuarios no site Jeep

Blast — |

300.000 Total de usudrios por dia - Jeep.com.br
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Capturamos mais leads com menos investimento
para toda Brand Jeep

Impacto em geracao de leads

Conversoes Lift Custo p/ Conversao

+46% -13%
Jeep +15% -9%

Performance de campanhas de search no dia do Blast
vs. 11 quartas-feiras anteriores (todas as campanhas e
campanhas apenas de Renegade)

N
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1

"‘Iended.or na'loja
: 1 -

-

Intermedia a
/Encontra a / . /Faz avaliacdo e
negociacio entre

mell_10~r propo_sta Dealer e Clientes aprovacao de crédito
na visao do cliente para o cliente

\ ‘1’ BUYING /

d /Cuida da
/Agenda o burocracia pelo
test-drive \ / cliente

/Da feedback e entrega

/Nutre o
interesse do

cliente \ Q\’é

o carro da forma que o

K cliente desejar

pesformance4’5% maiox

quejo

10 dias

509% das vendas sao
fechadas em até 10 dias

©50

interacoes em média com
o cliente via whatsapp
telefone, e email



Sucesso entre os Dealers participantes

|

Mais satisfatorio do que imaginava. Ajudou
muito na minha produtividade, o que é
melhor, sem eu ter que dispor de uma
estrutura fisica para esquentar esses leads.
O produto complementa a nossa expertise’.
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ST S[OFTIANY

EXPERIENCE STORE [ ) I " L |
pequenas lojas em locais de grande fluxo
-=’::::::‘ " R : - 'L' ..' '7 ‘V i | " aai / -
N ‘

LOJA MODELO APPLE
- A Y

% PURCHASE y
Y
venda multicanal especialista de produto gestor de negacio
(omnichannel) )
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outras iniciativas que
NoS Inspiram a pensar
fora da caixa



THE CARVANA BUYING PROCESS

SAY GOODBYE TO TRADITIONAL CAR DEALERSHIPS AND SAY...

H E L LO TO CA RVA NA where you can buy a car, from click to delivery, 100% online. We put you in control by

infusing honesty and transparency back into the car buying process, so that you feel good about purchasing a car with the ease and
confidence that you've come to expect from shopping online. We call it “Browse. Buy. Breathe." And this is how it works...

Vi L
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- @ @
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MADE UP OF ONLY THE HIGHEST QUALITY PREVIOUSLY OWNED VEHICLES

ALL CARS ARE PHOTOGRAPHED FROM [— 2
34 DIFFERENT ¢
ANGLES

CARVANA FEATURES NEARLY

<3bo°)TOU RS
highlight every detail :

AND STOCK IMAGES

BUYING

&
N

Y

% y

SIGN YOUR CONTRACTS & | »—
) — =) BUY YOUR CAR WITH A e Fenase
- #+<4 CASH OR FINANCING : [~ FOR EVERY VEHICLE
5uviow | - IN OUR INVENTORY

- $1500 SAVINGS
ON EVERY CAR

00

YOUR VEHICLE IS READY FOR DELIVERY

PEACE OF MIND COMES CERTIFIED
%=y, = 7-DAY, NO QUESTIONS ASKED,
- 'A MONEY BACK GUARANTEE

CERTIFIED] _gu g a1
WARRANTY

MILE

novos modelos de venda: venda online de
carros, propriedade do grupo de
dealers DriveTime

)
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novosmodelos -
dePDV:vending &
machine carvana |
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CORTC =S CARRO POR ASSINATURA POR 12 ou 24
, MESES, COM DIVERSOS SERVICOS AGREGADOS
carro J

: - VisO S S
Documentacédo Licenciamento Seguro com RS 500 Revisoes Carmro Reserva  Assisténcia Assisténcia

Regularizada e mil para DM e DC Preventivas llimitado 24 horas Residencial

IPVA pagos Franquia para PT / RF com
Leva e Traz

Novos modelos de propriedade | . una coieszo
do veiculo comec¢am a surgir

= A - «11D) = & .
oferecendo conveniéncia @@ X | Jeep
extrema ao cliente. _,
7N\ a8 FEE2y
E N
3 7
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principais aprendizados:
o dealer do futuro e
potencializado pelo digital



O Digital pode ser
extremamente relevante no
mix, exemplo NAFTA:

1/3 do resultado do negocio dos
Dealers

Pre Roll/Video Advertising
A W SS Display Advertisin,
KBB Premium Display
Social Media

Facebook AdverﬁsinF
One Command Email Marketing
Edmunds Premiere

2. TRAFFIC
Paid Search
SEO

TRAFFIG

Inventory Marketing Syndication
Commercial Truck Trader
Lotlinx

» KBB Trade In & Black Book Trade In
« Edmunds Credit Estimator
« Chrysler Capital Credit Application
* Hook Logic
* Chat Tools
= Third Party Leads
* Website Asistant

* CallSource DealSaver

* Certified CRMs

* Reputation Management

* Incentives Manager .

* Essential Website - Inventory Life Cycles
» OneCommand Email Marketing

FCA

DIGITAL

Leads

12.500.000
10.000.000
7.500.000
5.000.000

2.500.000

0
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Vendas

600.000

500.000
400.000
300.000

0||I|I|||

200.000
100.000

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Percentual do lead no Varejo

35% -
30% -
25% -
20%
15% -
10% -
5% -
0% -

52008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Q
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US$ 300 milhoes
investidos pelos dealers
em geracao de 12MM de
leads

506 mil vendas
550% de aumento
desde o primeiro ano

33
do varejo

contribuicao digital para
oresultado da FCA




Digital fortalece o negocio, que esta mais solido que nunca:

A adesao ao digital foi fundamental para os dealers no NAFTA sairem da crise de 2008,
para em menos de 10 anos bater recordes de vendas (17MM).

Hoje o segmento atrai alguns dos investidores mais admirados do mundo.

= SOros gateS
R ) McLarty . Autonation
e cm 2015 - em2016
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Most Essential Apps 18-34 Year-Olds Said They ‘Can’t Go Without’
Source: comScore Custom Survey, U.5., Age 18+, 2017 Wave

Digital pode encurtar distancias,
facili d amazon
acilitar processos, tornando as N G

relacoes mais proximas e humanas o facebook

entre marcas e clientes You D
mGoogle Maps m
G Google Search m

@J Apple App Store m

(% WhatsApp
(@) Instagram I

* Survey respondents were asked to select their top 3 ‘most essential’ apps (i.e. the apps they couldn't go

Customer @ com SCORE without) of the apps they own.

Lifecycle

“Ndo somos obcecados pela competicdo,

A

Customer|  / somos obcecados pelo cliente. Nos comecamos
W tudo a partir do que o cliente precisa e daf
Customer " Customer trabalhamos de tras para frente”
Experience / Value

Jeff Bezos, Fundador da Amazon
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