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Com muita satisfacdo, apresentamos nesta edicdo a
diretoria da ABRADIC para o biénio 2019-2020, que
terd no comando o nosso grande companheiro de
jornada Paulo Toniolo Jr.. E um fime coerente com o
frabalho que desenvolvemos nos Ultimos dois anos e
que atuard com determinacdo e transparéncia para
fortalecer cada vez mais o papel da Associacdo no
apoio d Rede e na interlocucdo com a montadora.

Lembramos que Toniolo foi um dos pioneiros a acredi-
tar na importéncia de se estruturar uma Associacdo
exclusiva para dar apoio a Rede CJDR no Brasil. E
hoje vemos os resultados desses esforcos, iniciados hd
onze anos, com a construcdo de uma Rede forte e
prospera e com a iniciativa da prépria FCA de formar
uma estrutura exclusiva para a marca, diante do seu
crescimento no mercado brasileiro. Tudo isso confir-
ma o passo acertado que demos ao criar a ABRADIC,
com uma nova visdo voltada para o desenvolvimen-
to dos negdcios.

Além da eleicdo da nova diretoria, a Assembleia
Geral Ordindria da ABRADIC, contou com uma gran-
de intferacdo entre os participantes, o que contribuiu
para enriguecer muito esses momentos com a froca
de informacdes e experiéncias. Foi uma reunido espe-
tacular, que nos levou a enxergar de forma mais am-
pla as conquistas j& alcancadas e a vislumbrar com
maior clareza os caminhos a frilhar diante dos desa-
flos que teremos pela frente em 2019. Agradecemos
a todos os associados que, com suad presenca, fize-
ram com que esse enconftro fosse tdo produtivo para
renovar e reforcar os lacos que unem a Rede.

Outro evento importante que registramos nesta edi-
cdo é a 2* Convencdo ABRADIC & FCA. Pelo segun-
do ano consecutivo, num dia de trabalho bastan-
te intenso, apds a realizacdo da Assembleia Geral
Ordindria, recebemos o time da FCA, gque nos mos-
frou quais os rumos tracados para as marcas CJDR
para a continuidade do seu desenvolvimento no
proximo ano, além de ouvir as demandas e suges-
toes dos gestores das Concessiondrias e esclarecer as

situacoes que geram preocupacdes e criticas.

Dessa forma, marcada por um didlogo bastante
franco, a Convencdo ABRADIC & FCA tornou-se um
encontro de fortalecimento da relacdo de transpa-
réncia e confianca entre a Rede e a montadora,
cumprindo o objetivo, que estabelecemos no inicio
da atual gestdo, de promover uma maior aproxima-
¢cdo e inferacdo enfre os dois grupos. Expressamos
aqui também nosso profundo agradecimento aos
executivos da FCA, que se dispuseram a compartilhar
esses momentos e informacdes com a ABRADIC e as
Concessiondrias.

Vamos conferir ainda a participacdo da Jeep, Dodge
e Ram no Saldo Internacional do Automodvel de Sdo
Paulo 2018. Com um estande de 2 mil metros qua-
drados exclusivo para a marca e decorado com ele-
mentos de frilhas, a Jeep contagiou os visitantes com
seu espirito de aventura. Enquanto isso, o Compass
confinuou avancando no mercado, superando a
marca de 50 mil unidades comercializadas neste ano.
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Assembleia da ABRADIC promove

inferagao da Rede

Com a participacdo de 42 Grupos econdmicos,
representando mais de 70% dos associados, a
ABRADIC realizou sua Assembleia Geral Ordindria
de 2018, em 21 de novembro, no Hilton Hotel, em
Sdo Paulo. Ao abrir o evento, o presidente da
Associacdo, Sergio Maia, destacou a importancia
do didglogo e da interatividade que caracterizam o
encontro, visando & discussdo das demandas da
Rede e a preparacdo dos planos para 2019. “O ne-
goécio Jeep alcancou um bom desempenho neste
ano, na média, mas ainda temos dificuldades para
resolver com a ajuda de todos”, afirmou.

Na sequéncia, Roberto Figueiredo, direfor da
ABRADIC, apresentou as realizacdes de 2018 em
pos-vendas. A primeira conquista que abordou foi
a evolucdo do valor médio da mdo de obra de
garantia, que passou de R$ 145, no primeiro se-
mestre de 2017, para R$ 188, no segundo semestre
de 2018. Outro ganho que destacou foi o bénus
frimestral de pecas, que comecou a ser pago No
segundo frimestre deste ano, quando chegou a
2,82% em relacdo ao faturamento da Rede. No
terceiro tfrimestre, ficou em 2,38%. “Tivemos, em

Sergio Maia, presidente da ABRADIC, abre a Assembleia Geral Ordindria

média, R$ 500 mil por més de pagamento de
bbnus que ndo existia”, ressaltou.

Em relacdo aos pagamentos dos processos de
OFPs, Figueiredo lembrou que ainda faltam R$ 13,7
milhdes, do total de R$ 21,1 milhdes definidos no
acordo com a FCA, acrescentando que estd em
estudos uma mudanca no processo de devolucdo
das pecas para evitar a geracdo de pendéncias
financeiras para a Rede. Na evolucdo do fill rate
relativo aos pedidos de pecas, ele aponfou que
houve queda da faixa de 90% para 85%, devido a
problemas de atendimento em algumas regiodes,
mas subiu para 89,2%, em novembro. Nos casos
de carros com B.O's de pecas, as linhas cairam de
17,5 em janeiro para 12,9 em setembro. Mesmo as-
sim, observou que € preciso acelerar a troca do
veiculo e dar mais autonomia para o gerente re-
gional resolver o problema do cliente.

Figueiredo também informou que a média nacio-
nal do CSI de pds-venda, considerando o perio-
do de janeiro a novembro deste ano, ficou em
81,52%, e que a ABRADIC negociou com a mon-
tadora a reducdo da meta de 93% para um nivel

ASSEMBLE|A
ABRADIC
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Em setembro a Jeep ganha uma estrutura de vendas G O '

exclusiva separando suas operagdes comerciais de campo [
das marcas C|DR.

ASSEMBLEIA
ABRADIC

* Também um Foco maior ao atendimento de importagdes de p 201 8
3 ;

veiculos,

» Aguardamos a separagdo das estruturas de campo no
atendimento de Pés-Venda

Eduardo Meneghetti, vice-presidente da ABRADIC, fala sobre vendas

mais factivel de 85%. J& a média nacional do
indice de Absorcdo evoluiu de 34,9%, ao final de
2017, para 40,7%, de janeiro a agosto deste ano,
conforme apresentou.

Como temas concluidos junto d montadora, em
2018, Figueiredo ressaltou a mudanca do Plano
de Manutencdo, que passou a considerar o pe-
riodo de doze meses como prazo, além da quilo-
metragem, a partir dos modelos 2019; a garantia
para a Rede de markup de 87% para o dleo de
motor usado nas revisdes periddicas; e a inclusdo
de troca de dleo para fins de IRPV.

Finalizando, Figueiredo indicou os assuntos que es-
tdo em discussdo com a montadora: interferéncia
nas vendas de atacado; valor da mdo de obra da
primeira revisdo & MVP; handling de pecas aplica-
das em garantia; politica para scrap e recompra
de pecas obsoletas; Express Lane; loja Mopar no
Mercado Livre; definicdo das regras para ufilizo-
cdo do PRIM; retirada do recall da base das pes-
quisas de CSI.

A seguir, Eduardo Meneghetti, vice-presidente da
ABRADIC, expds os principais avancos na drea
de vendas, como a reducdo de 60% no custo de
carregamento de estoques, que passou de 1,47%,
no primeiro semestre de 2016, para 0,6% em 2017
e 2018, frazendo ganhos de rentabilidade para a
Rede. Outro fato da maior relevéncia, de acordo

com ele, foi a definicGo de uma estrutura de ven-
das exclusiva para a Jeep. “Agora, aguardamos
a separacdo da drea de pds-vendas e mais foco
ao atendimento de importacdes de veiculos”,
completou. Também destacou a reducdo de
versdes que, no caso do Renegade, passou de
17 para 6, simplificando os estoques e as escolhas
dos clientes, além do reposicionamento de preco
do modelo.

Em outra frente, para ajudar a Rede a obter maior
eficiéncia na conversdo de leads, Meneghetti
ressalfou a implantacdo do projeto Digital Dealer
Marketing (DDM), com a participacdo de 20 gru-
pos econdmicos. Com a iniciativa, a taxa de con-
versdo subiu de 4,57%, em 2017, para 6,84%, de
janeiro a junho de 2018. No entanto, conforme
alertou, hd uma grande oportunidade de cresci-
mento, pois houve muitas perdas devido a ndo
identificacdo no CRM, ndo atendimento no pro-
ZO OU nhegociacdes que ndo se concretizaram.
“"Para ampliar esse aproveitamento, precisamos
avaliar e melhorar o encaminhamento dos leads
nas Concessiondrias”, orientou.

Em sua apresentacdo, Sergio Maia concen-
tfrou esforcos na abordagem do Programa de
Gerenciamento de Pedidos e Estoques (Nova
Corsia), que entrou em total funcionamento
em 2018. Ele mostrou que, dos 129 pontos de
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Roberto Figueiredo, diretor da ABRADIC, apresenta realizacdes de pds-vendas

digitacdo homologados, 37 lojas ndo digitaram
80% de sua cota de pedidos, em setembro. Em
outubro, foram 51 e, em novembro, 44. Dessa
forma, o total de veiculos disponibilizados no
Focus, em 14 de novembro, era de 3.215, sendo
2.576 pela central e 639 pela Rede. Diante disso,
ele alertou as Concessiondrias para as perdas
de bonificagcdo varidvel que estdo sofrendo,
como penalizacdo pelo nédo cumprimento da
regra.

Maia também reforcou que somente com
a utilizacdo das ferramentas haverd um ple-
no desenvolvimento da Nova Corsia, por isso
é tdo necessdria a participacdo de todas as
Concessiondrias. “Temos o melhor sistema
para a encomenda de carros, mas precisa ser
usado por todos para atingir um nivel de fun-
cionamento adequado. Sem isso, ndo vamos
evoluir no seu aperfeicoamento”, enfatizou.
Philip Derderian, diretor-executivo da ABRADIC,
acrescentou que é importante que os Dealers
informem os problemas para a Associacdo, que
poderd ajudd-los na busca de solucoes junto &
montadora.

Encerrando sua apresentacdo, Maia relatou
que a ABRADIC realizou uma primeira reunido
com a FCA, em julho, para discutir a elabo-
racdo de regras para que os Dealers possam

utilizar os recursos do fundo criado pela monta-
dora. “Estamos avaliando o transbordo periddi-
co do fundo para a conta de livre movimento
e seu uso em Capex e outros investimentos da
Rede na marca”, explicou.

A Assembleia teve continuidade, com a aprovao-
cdo de contas e da abertura de uma empresa
comercial pela ABRADIC. Os participantes tam-
bém concordaram com a adesdo da Associacdo
ao processo movido pela Fenabrave para que
o IBAMA suspenda a cobranca de taxa das
Concessiondrias por comparacdo a postos de
gasolina.

Foram comunicadas, ainda, as seguintes mudan-
cas: nova designacdo dos cargos de diretores,
gue se fornam vice-presidentes; composicdo da
diretoria do Conselho apenas por fitulares das
Concessiondrias; e renovacdo dos conselheiros,
de acordo com a identificacdo da regional por
nUumeros pares ou impares, em anos alternados.

No final da Assembleia, foi aberto espaco para
que os Deadlers pudessem expor e discutir suas di-
ficuldades. A necessidade de busca de equilibrio
entre a producdo de veiculos e a demanda e a
forte atuacdo da montadora no atacado foram
algumas das preocupacdes manifestadas.
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Eleicao da nova diretoria

Durante a Assembleia Geral Ordindria da ABRADIC, foi
realizada também a eleicdo dos integrantes do Conselho
Nacional e da nova diretoria para o biénio 2019-2020.
Com uma Unica chapa inscrita, Paulo Toniolo Jr., do Grupo
DVA (SC), foi eleito para a presidéncia, tfendo como vice-
-presidente Riguel Chieppe, do Grupo Vitéria Motors (ES).

que vem sendo realizado pela atual diretoria. “Temos
um processo de construcdo de uma Rede com muito
sucesso, que tende a crescer. Vamos manter esse nivel
de conversa e discussdo com a montadora, que é mui-
to bom e confribuiu para passarmos pela turbuléncia
do mercado de forma equilibrada”, enfatizou.

A nova diretoria, que assumird suas funcoes a frente da
ABRADIC em janeiro de 2019, serd composta por:

Toniolo, que foi o primeiro presidente da ABRADIC,
anunciou que pretende dar continuidade ao trabalho

Presidente Paulo Toniolo Jr. — Grupo DVA (SC)

Vice-presidente Riguel Chieppe — Grupo Vitdria Motors (ES)

Diretor Eduardo Meneghetti — Grupo Marajo (PR)
Diretor Roberto Figueiredo — Grupo Via Sul (PE)
Diretor Luiz Teixeira — Grupo Newsedan (CE)
Diretor Alessandro Maia — Grupo Caltabiano (SP)

A composicdo do Conselho ficou da seguinte forma:

Conselheiro Suplente

Artur Duarte
Grupo Raviera

Djalma Bezerra Neto

Regido Norte Grupo Way

Edmundo Cardoso de Souza Filho
Grupo Cambui

José Elias Tajra Sobrinho

Regido Nordeste Grupo Jelta

Ricardo De Stefan
Grupo Stecar

Luiz Flavio Pentagna Guimardes

Regido Sudeste Grupo Bonsucesso

Flavio Guimardes Porto
Grupo Ravel

Eduardo Carlota

Regido Cenfro-Oeste Grupo Domani Prime

André Frare
Grupo Divesa

Thiago Bortoncello Nahas

Regido Sul Grupo lesa

Sergio Maia, presidente da ABRADIC (d esquerda), e Paulo Toniolo Jr., presidente eleito para o biénio 2019-2020
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Tania Silvestri, diretora de operacdes comerciais da Jeep no Brasil, apresenta perspectivas para 2019

2° Convencao ABRADIC & FCA reforca
trabalho conjunto

A 29 Convencdo ABRADIC & FCA
reuniu titulares da Rede e execu-
tivos da montadora, na tarde de
21 de novembro, no Hilton Hotel,
em Sdo Paulo, renovando e refor-
cando os propdsitos de didlogo e
frabalho conjunto para 2019. A di-
retora de operacdes comerciais da
Jeep no Brasil, Tania Silvestri, abriu
o enconfro, apresentando as pers-
pectivas de desempenho da mar-
ca para o encerramento deste ano
e para 2019.

Segundo Tania, a Jeep deve che-
gar ao final de 2018 com cresci-
mento de 23% no segmento SUV,
avancando de 88 mil veiculos em-
placados, em 2017, para 108 mil,
e com Market Share de 22%. Com
isso, sua participacdo no merca-
do total terd um avanco de 4,1%
para 4,4%, na comparacdo anual.
Para o Compass, 0 crescimento
esperado é de 26%, passando de
49 mil para 62 mil unidades. J& o

Renegade indica elevacdo de
20%, com 46 mil emplacamentos,
ante 38 mil em 2017. Em relacdo &
performance financeira da Rede,
a expectativa é de que o retorno
sobre vendas, acumulado no ano,
alcance 4,9%.

Para 2019, com as perspectivas
de continuidade do crescimento,
Tania indicou que se espera que a
participacdo da Jeep no mercado
nacional alcance 4,9%, conside-
rando um total de 2,6 milhdes de
emplacamentos. A projecdo de
alta para a marca é de 19%, avan-
¢cando de 108 mil carros emplacao-
dos no ano para 129 mil.

Como desafios para 2019, Tania
destacou a sustentacdo da lide-
ranca da Jeep entre os SUVs e do
Compass como o mais vendido do
segmento, e a promoc¢cdo do cres-
cimento do Renegade, exploran-
do todas as oportunidades e faixas

de precos. “Também é necessdrio
realcar a imagem da marca como
premium, auténtica, contempord-
nea e superior, utilizando para isso
inclusive os diferenciais dos veiculos
importados. Outro ponto importan-
te é a satisfacdo dos clientes em
vendas e pds-vendas, para garan-
fir sua preferéncia e fidelizacdo. E,
ainda, a conquista de bons resul-
tados financeiros para a Rede”,
completou.

Entre as realizacdes de 2018, Tania
ressaltou as acdes para conectar a
marca com seus conceitos, envol-
vendo o projeto Tamar (que alcan-
cou 800 mil pessoas nas redes so-
ciais), o Jeep Experience Compass
Edition (com 12 influenciadores e
30 jornalistas, atingindo 6,8 milhdes
de pessoas nos canais digitais), a
parficipacdo na Sado Paulo Fashion
Week e no Saldo Internacional do
Automodvel de Sdo Paulo 2018,
levando para esses eventos tudo
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o0 que a Jeep simboliza. Outra ini-
ciativa foi o lancamento do Jeep
Nation, clube de relacionamento
para consolidar todas as comuni-
dades esponténeas que se formam
em torno da marca, que jd conta
com mais de 7,5 mil inscritos.

Além das acdes para contagiar o
pUblico com o espirito Jeep, Tania
lembrou das atividades de engajo-
mento das equipes, como a partici-
pacdo dos gestores de vendas das
Concessiondrias na Convencdo de
lancamento do Renegade 2019 e
os freinamentos, que contam com
1.250 inscritos. “Esperamos, assim,
fer mais de 90% das equipes da
Rede freinadas”, afirmou.

Na segunda apresentacdo da
tarde, Everton Kurdejok, diretor
de operacdes de vendas, apro-
fundou os dados sobre resultados,
mostrando a evolucdo da marca
no mercado fotal e no segmento
SUV. Ele também destacou que a
Jeep tem a melhor performance
por ponto de venda entre os SUVs,

52,6 O’ 83 5

avancando de 239 veiculos em
2015 para 567 em 2018. Para 2019,
a expectativa é de chegar a 674.

Como apoio para o crescimento
da Rede, Kurdejak mostrou que a
verba para publicidade e acdes
de vendas (DAA) cresceu de R$ 16
mil por més por Grupo, No primeiro
frimestre deste ano, para R$ 36 mil
atualmente. A marca também gao-
nhou quatro regionais exclusivas e
mais dez colaboradores, enquanto
a audiéncia da TV Jeep chegou a
92%.

Segundo Kurdejak, para que o0s
consultores possam agregar valor
ao negodcio efetivamente, os pro-
Ximos passos envolvem um inten-
so programa de freinamento com
empresas especializadas, que terd
inicio em dezembro, ferramentas
de diagndstico mais novas e com-
pletas, fipologia de visitas e remu-
neracdo varidvel de acordo com a
evolucdo de vendas de sua Rede.

Ao abordar a gestdo de pedidos
e planejamento de demanda,

Francesco Abbruzzesi, diretor da Mopar para a América Latina, relata objetivos para 2019

Ricardo Carreira, diretor de vendas
para o Brasil, observou que 2018 foi
o0 ano de implementacdo e apren-
dizado da Nova Corsia e que, em
2019, o trabalho serd voltado para
sua consolidacdo e aperfeicoo-
mento, com engajamento e go-
vernanca. Para vencer essa etapa
inicial, ele espera concluir o trei-
namento de todos os profissionais
da Rede envolvidos no processo,
até 19 de dezembro, e revalidar o
cadastro.

“O objetivo é que 100% das
Concessiondrias digitem 80% de
sua cota mensal por versdo e que
todas usem o Focus, para que o sis-
tema adquira representatividade
das variacdes de demanda, pro-
movendo um feedback para fa-
zermos os ajustes de volume e mix.
A Nova Corsia € uma ferramenta
viva e as melhorias necessdrias se-
réo implementadas”, reforcou. Ele
também informou que o cdlculo
de demanda, que hoje é naciondal,
serd regionalizado em 2019.

Em relacdo & gestdo de supri-
mentos, Francesco Abbruzzesi,
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/I Suporte a operagZo de produtos financeiros
1] Acqmpanhamento da performance de vendas
[ Treinamento / capacitagéo da equipe de vendas

/] Desenvolviment.. ,
Negociaggo de ac
Campanhas de ve

Gunnar Murillo, CEO do Banco Fidis, mostra evolucdo do Jeep Bank

diretor da Mopar para a América
Latina, apresentou como metas
para 2019, o incremento do es-
toque de seguranca para todos
os itens (exceto para-choques e
lataria) e criagdo de matriz logis-
tica especifica para os itens pro-
mocionais, visando suportar o au-
mento de vendas. Serdo também
realizadas reunides semanais com
fornecedores, follow up intensifi-
cado para itens em afraso, bus-
cando reducdo de 25% no atraso,
e a Gestdo Integrada de Estoques
(PRIM).

Na drea de assisténcia técnica, o
principal direcionador para 2019,
de acordo com ele, é “foco no
foco do cliente”. O objetivo é
atender o crescimento da de-
manda nas Concessiondrias por
servicos de pds-vendas, devido
ao aumento do parque de vei-
culos circulantes, oferecendo
capacidade de atendimento e
ampliando o indice de absorcdo.
Outros pontos importantes serdo
a melhoria da experiéncia do
cliente, por meio de ferramentas
que confribuam para um atendi-
mento mais eficiente, o conheci-
mento mais profundo das equipes
de pds-vendas sobre os veiculos,
e agdes de relacionamento e
customizacdo.

Para falar sobre qualidade,
Abbruzzesi chamou o novo dire-
tor da drea para América Latina,
Geraldo Barra, que apresentou
grdficos, mostrando os principais
problemas ocorridos desde 2015 e
uma diminuicdo de 46% entre 2017
e 2018. De acordo com ele, daqui
para frente, com a reducdo da
presenca na Rede dos carros que
tiveram falhas no relé, principal
problema deste periodo, a tendén-
cia é de melhoria neste quesito.

Segundo Barra, o frabalho de
aperfeicoamento da qualidade
envolve o desafio de fabricar vei-
culos esteticamente perfeitos, com
um sofisticado sistema multimidia,
menos ruido e menor consumo de
combustivel. Para atender esses
objetivos com mais perfeicdo, ele
disse que as equipes estdo também
revendo os processos na fabrica.

O CEO do Banco Fidis, Gunnar
Murillo, mostrou a evolucdo do mo-
delo de negdcios do Jeep Bank,
gerando maior autonomia para
as Concessiondrias, que passaram
a ter total controle sobre os finan-
ciamentos, agilidade na venda e

facilidade na contratacdo de cré-
dito, entre outros beneficios. Como
resultado, o Market Share da insti-
tuicdo saltou de 30% em 2015 para
56% em 2018, com expectativas de
aumentar para 62% em 2019.

Neste ano, o Jeep Bank contou
com 52.565 confratos financiados,
R$ 2,5 bilhdes pagos em financia-
mento e R$ 27,4 milhdes em co-
missdes. Em média, a aprovacdo
foi de 75%, o ticket de R$ 46,3 mil
e o prazo de 34 meses. De acordo
com ele, um dos objetivos é tfra-
balhar essa base de dados para
assegurar o retorno dos clientes s
Concessiondrias.

Gunnar também mostrou resulta-
dos do programa de fidelidade
Next Jeep, que cresceu de 627
confratos em 2017 para 4.618 nes-
te ano, totalizando 4.879 desde
sua criacdo, em 2016. Atualmente,
os confratos se concentram entre
15 grupos, o que representa 27%
de penetracdo na Rede. Como
oportunidade para vendas futuras,
ele indicou o vencimento de 376
contratos no segundo semestre de
2020 e de 5.151 no primeiro semes-
fre de 2021.

No primeiro trimestre de 2019,
Gunnar informou que o Jeep Bank
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passard a oferecer o Menu Selling,
com todos os produtos, incluindo
acessorios, seguros, despachantes,
entre outros, que poderd também
ser customizado de acordo com as
necessidades dos clientes.

Jodo Paulo Toscano Filho, gerente
de desenvolvimento de Rede, mos-
tfrou que o CSI de pds-vendas evo-
luiu de 78,4% em janeiro, para 81,5%
em novembro, proximo do objetivo
de 85% tracado para o ano. Ja o
indicador de vendas avangcou de
86.9% para 90,8%, no mesmo perio-
do, superando a meta de 90%.

Para dar conta do atendimento
que serd crescente, de acordo
com Toscano, a expansdo da estru-
tura de pds-vendas envolve um au-
mento do nUmero de boxes de 651
para 695, até o final de 2018. Em
2019, o objetivo é chegar a 949; em
2020, a 1.119; e, em 2021, a 1.232.
Ele também mostrou imagens para
a decoracdo de showroons que
fortalecem os conceitos de auten-
ficidade, aventura e paixdo que
caracterizam a marca.

Com foco no World Class Dealer
(WCD), Nobuyuki Taniguchi, geren-
te de desenvolvimento de Rede,
mostrou que 171 Concessiondrias
i@ integram o programa (90% da
Rede), das quais 45 foram cer-
fificadas e 126 estGdo em imple-
mentacdo. Apenas 20 ainda ndo
aderiram. Como préximos passos,
indicou a implantacdo do sistema
de gestdo WCD e do novo portalde
indicadores do programa. Também
haverd esforcos para a otimizacdo
e digitalizacdo de processos, para
melhorar a eficiéncia e retorno fi-
nanceiro das Concessiondrias e a
experiéncia dos clientes.

Entfre as novidades previstas,
Taniguchi anunciou um aplicati-
vo de preparacdo e enfrega de
veiculos novos e outro de test-dri-
ve. Além disso, haverd o desen-
volvimento de outros processos,
como pesquisa SMD realizada pela
Concessiondria em vendas e pos-
-vendas; teste de rodagem e menu
de sinftomas; check list de inspecdo
dos veiculos na recepcgdo de servi-
cos; tracking do carro na oficina e

interacdo com a Concessiondria e
o cliente.

A WCD Academy, conforme
Rogério Machado, gerente de trei-
namento, realizou, neste ano, um
estudo para a criacdo da Jornada
do Conhecimento, sob o concei-
to de que cada um deve ser o
arquiteto do seu desenvolvimen-
to. Dessa forma, estd programado
para 2019 o lancamento do Nivel
1 da Jornada. Em 2020, terd ini-
cio o Nivel 2 e, em 2021, serd rea-
lizada uma Jornada Adaptativa
Organica.

Machado também lembrou que,
em 2018, foram realizados, no dm-
bito da WCD Academy, o Game
of Talents, o Encontro de Gestores
de Treinamento, o Clube do
Conhecimento e o Treinamento
de Lancamento do Renegade.
Para 2019, estd prevista a im-
plantacdo de uma nova plata-
forma, com foco na Jornada do
Conhecimento, e de uma Escola
de Negodcios preparatédria para a
fase de otimizacdo.

Malu Antfonio, gerente de marketing e comunicagdo da FCA, destaca agdes para despertar senso de pertencimento

a marca
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Fundo

Tai Kawasaki, diretor de desenvol-
vimento de Rede, acrescentou
que foi acordado entre a ABRADIC
e a FCA, a possibilidade de saque
do fundo criado em beneficio das
Concessiondrias, em determina-
das condicdes e mediante apro-
vacdo do Comité de Rede da
montadora.

Comunicagado

De acordo com Malu Antonio,
gerente de marketing € comuni-
cacdo da FCA, o trabalho nesta
drea, em 2019, fortalecerd a ideia
de que a marca representa o
equilibrio entre a vida profissional
e pessoal. *O conceito de sucesso,
atualmente, vai além de ser bem-
-sucedido no frabalho. Envolve a
convivéncia com amigos, familia,
liberdade, autenticidade e aven-
tura, e o Jeep é o veiculo que
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dd acesso a esse universo. Dessa
forma, a verdade da marca, en-
contra a verdade das pessoas”,
explicou.

Nesse senfido, teréo continuidade
as acoes para criar a percepcdo
de que “Jeep & Jeep e o resto é
SUV" e para garantir a relacdo da
marca com a dimensdo da natu-
reza, que é rica em sofisticacdo.
“Vamos orquestrar o processo de
desenvolvimento da marca, de
forma com que as pessoas fiquem
encanfadas e criem um senso de
pertencimento”, afirmou Malu.
Como exemplo, ela apresentou
a promocdo “Explore a llha de
Pdscoa”, que estd em andamento
até 30 de dezembro. Na compra
de um Jeep, o cliente concorre a
uma viagem para a liha.

Vendas diretas

Encerrando as apresentacoes,

Apds Convencdo, participantes se retnem em coquetel de confraternizacdo

Tania Silvestri reforcou que o
objetivo da montadora é con-
finuar atuando junto & Rede e
d ABRADIC, ativamente e com
tfransparéncia nas discussoes e de-
cisdes. Sobre a preocupacdo das
Concessiondrias com vendas di-
retas, afirmou que incluird o tema
na pauta das conversas com a
Associacdo. Também indicou que
pretende fortalecer a politica de
varejo, buscando o equilibrio da
competitividade entre as politi-
cas comerciais de faturamento
direto e indireto. Em relacdo ao
ajuste da producdo de veiculos
d demanda, ela enfatizou que é
necessdrio que todos os Dealers
utilizem a Nova Corsia. Além dis-
SO, adssegurou que, se hd produtos
sobrando, a orientacdo da mon-
tadora é para que haja negocia-
c¢do com as Concessiondrias.
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Homenagem e confraternizagao

Apds o encerramento da 2° Convencdo ABRADIC &
FCA, o presidente da ABRADIC, Sergio Maia, foi home-
nageado pela diretoria da Associacdo e pela mon-
tadora, pelo trabalho realizado & frente da entidade,

nestes dois anos. Finalizando as atfividades do dia, os
participantes seguiram para um coquetel, seguido de
jantar. Foram momentos de confraternizacdo e come-
moracdo das conquistas de 2018.
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Jeep recria ambiente de aventura no Salao do

Automovel

Um carro subindo uma frilha extremamente inclinada
e ingreme, debaixo de forte chuva constante, num
cendrio repleto de elementos off road, como rochas
e drvores. Foi nesse ambiente que inspira liberdade,
paixdo, aventura e autenticidade que os visitantes
do estande da Jeep tiveram a oportunidade de vi-
venciar seus valores, durante o Saldo Internacional
do Automdvel de Sdo Paulo 2018, realizado de 8 a 18
de novembro, no SGo Paulo Expo. Valorizando a his-
téria e evolucdo da marca, desfilaram pelo espaco
de 2 mil metros quadrados desde versdes icdnicas do
Willys, Wrangler e Renegade, até as contemporéneas
do Compass, Cherokee e Grand Cherokee, com des-
taque para os lancamentos do Compass Série S e do
Renegade Willys.

Segundo Tania Silvestri, diretora da Jeep para América
Latina e diretora comercial da Jeep no Brasil, a par-
ficipagcdo da marca no Saldo, em espaco exclusivo,
foi concebida para mostrar o que a linha de produ-
tos oferece em termos de capacidade off-road, tec-
nologia e diferenciais dos veiculos, e também para
oferecer uma experiéncia Unica aos visitantes, estimu-
lando o sentido de pertencimento. Para reforcar essa
sensacdo, o publico teve a possibilidade de exercitar
seu espirito de aventura numa parede de escalada,

construida no estande, atividade que atraiu quase
duas mil pessoas.

Recém-lancado, o clube de relacionamento Jeep
Nation marcou presenca no Saldo do Automodvel,
oferecendo acesso Vip ao evento, ingressos, esta-
cionamento gratuito e atendimento preferencial
no Jeep Studio Tatoo, onde mais de cem pessoas
foram tatuadas com desenhos relacionados aos va-
lores da marca. A Jeep mostrou ainda suas parce-
rias com o Projeto Tamar, que atua na preservacdo
de tartarugas-marinhas, e com o World Surf League
(WSL), como patrocinadora do campeonato mun-
dial de surfe. No espaco Garage, por onde passa-
ram mais de 40 mil visitantes, ganharam visibilidade
os produtos da Jeep Gear, além de acessorios e pe-
cas da Mopar.

Ao longo dos dez dias do Saldo do Automodvel, um
Compass Limited preto também chamou a atencdo
do publico, enquanto sua carroceria era riscada,
numa acdo artistica desenvolvida por um tatuador
profissional. Fabio Pimentel usou uma microrretifica
para gravar no carro as curvas que tinha desenha-
do antes com uma caneta. Com essa ilustracdo que
o torna absolutamente Unico, o carro passard a ser
exibido em eventos da marca.
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Langamentos

Acrescentando maior sofisticacdo ao SUV mais
vendido do Brasil, a Jeep apresentou, no Saldo do
Automovel, a série especial Compass S, criada a
partir da versdo Limited Diesel 4x4, com pinfura ex-
clusiva na cor Deep Brown, combinando com vdarios
itens escuros. O veiculo também terd de série o pa-
cote de tecnologias de conducdo autébnoma, for-
mado por controle adaptativo de velocidade, aviso
de colisdo frontal com frenagem automdatica e mo-
nitoramento de mudanca de faixa com correcdo
ativa, além de Park Assist.

Outra afracdo foi o Renegade Willys, edicdo limi-
tada do Renegade, em homenagem ao primeiro
carro da marca, desenvolvido com base na versdo
Trailhawk e com vdarios diferenciais de estilo. A ver-
sdo traz as inscricdes “Willys" nos para-lamas dian-
teiros e “4-Wheel Drive” na tampa fraseira, como
era comum nos veiculos mais antigos. A pintura da

carroceria, em Verde Recon, combina com o acao-
bamento escuro de vdrias pecas externas, con-
frastando com a estrela branca, que também se
destaca.

O Saldo do Automovel foi palco da estreia no Brasil
da nova geracdo Wrangler, que chega com maior
capacidade off-road e uso de aluminio na carro-
ceria, mais tfecnologia e conectividade na cabi-
ne, novo conjunto mecdanico e design renovado.
Equipado com o inédito motor 2.0 turbo de 272 cv,
com um moderno c@mbio automdatico de oito mar-
chas e fracdo 4x4 com caixa de reducdo, 0 novo
modelo estard disponivel no mercado no primeiro
semestre de 2019, incluindo, pela primeira vez no
pais, a versdo Rubicon, com uma série de upgrades
para trilhas pesadas.

Em avaliacdo para voltar ao mercado brasileiro, o
novo Cherokee fez sua primeira aparicdo no pais o
Saldo do Automodvel, poucos meses depois de seu
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lancamento na América do Norte. Além de ganhar
o motor 2.0 turbo de 272 cv, o modelo teve seu estilo
renovado, com novos conjuntos éticos e para-cho-
ques. No interior, aumentou o espaco do porta-obje-
tos, com o redesenho do console central.

O B-Ute, um Renegade desenhado para uso pesa-
do fora de estrada, foi outro veiculo que chamou a

g

atencdo do publico. O carro foi desenvolvido em
conjunto com a Mopar para a edicdo mais recente
do Easter Jeep Safari, realizado em Moab (EUA), no
final de marco. Os visitantes puderam conferir ain-
da as novidades em design, conectividade, tecno-
logia, capacidade, seguranca e equipamentos do
Renegade 2019 e também as funcionalidades agre-
gadas ao Compass 2019.

Dodge e Ram destacam novidades

Um dos destaques da Dodge no Saldo Internacional
do Automoével de SGo Paulo 2018 foi o Challenger SRT
Hellcat, que estd ainda mais potente, com capacida-
de para percorrer uma disténcia de até 402 metros,
caracteristica de uma pista de arrancada, em 11,2 se-
gundos, chegando a 201 km por hora. Outro modelo
exposto foi o Dodge Durango, na versdo GT, com sete
lugares e tracdo integral, que estd em avaliacdo para
voltar a ser oferecido oficialmente no pais. O Journey
RT foi apresentado com o novo visual Blacktop, que re-
forca a esportividade da marca, com pecas externas
em acabamento preto brilhante, em vez de serem cro-
madas ou prateadas.

A novissima geracdo da Ram 1500, lancada em janeiro
deste ano no Saldo de Detroit (EUA), foi uma das atra-
coes da marca no Saldo de Sdo Paulo. Exposta na versdo
Limited, mostrou linhas mais fluidas, modernas e atraen-
tes, mantendo, porém, o design que emana forca. Na
categoria full-size, também eleva os padrées de tecno-
logia e conveniéncia a niveis inéditos, com cabine espa-
cosq, tela multimidia de 12 polegadas, que permite divi-
soes para mostrar varias funcées ao mesmo tempo.

J& a Ram 2500 Laramie exibiu seu estilo mais sofistica-
do, depois que ganhou uma nova grade dianteira, no
inicio do ano, além de uma atualizacdo da central
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multimidia Uconnect, com tela de toque de 8,4 polega-
das compativel com os sistemas Android Auto e Apple
Car Play. O modelo também despertou atengcdo numa
versdo totalmente personalizada, com grade em cor

exclusiva, rodas de 20 polegadas, suspensdo elevada
em 10 centimetros, alargadores de para-lamas texturi-
zados, adesivos na cacamba e ponteira de escape de
seis polegadas de diGmetro.

F&Q BRASIL

COMPRE E VENDA

SEU CARRO EM
Autoline

.com.br
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Compass ultrapassa 50 mil veiculos emplacados em 2018

Nos primeiros dez meses de 2018, o Compass somou
50.516 emplacamentos, o que representou elevacdo
de 27,94% em relacdo aos 39.485 alcancados no mes-
mo periodo de 2017. Enquanto isso, sua participagdo
no segmento SUVC teve alta de 1,75%, passando de
52,12% para 53,88%. Dessa forma, o modelo coman-
dou o desenvolvimento do segmento, que cresceu de
75.746 unidades emplacadas para 93.748, o equivalen-
te a 23,77%.

Mantendo-se como o SUV mais vendido do mercado
brasileiro, o Compass totalizou 6.163 emplacamentos
em outubro, com acréscimo de 23,14% sobre os 5.005
registrados em setembro. Com isso, seu Market Share
no segmento SUVC subiu de 56,47% para 57,11%. J&
no mercado nacional, alcancou a sétima posicdo.
Ao mesmo tempo, o segmento evoluiu 21,75%, atin-
gindo 10.791 veiculos emplacados, ante 8.863 no més
anterior.

O Renegade acumulou alta de 17,22%, de janeiro a
outfubro de 2018, com 37.002 unidades emplacadas,
ante 31.565 no mesmo periodo de 2017. Sua partici-
pacdo no segmento SUVB, no entanto, caiu de 16,01%
para 14,38%, o equivalente a 1,62%. Ao mesmo tempo,
o segmento avancou 30,49%, subindo de 197.082 em-
placamentos para 257.176.

Em outubro, o Renegade apresentou elevacdo de
9.10%, com 3.693 veiculos emplacados, ante 3.385 em
setembro. Ocupando a quarta posicdo no segmen-
to SUVB, seu Market Share teve reducdo de 1,55%,

Evolugcao de Mercado Total e SUV

30.00%

204,852

passando de 13,04% para 11,49%. No mercado nacio-
nal, recuou para o 20° lugar. Para o segmento, houve
elevacdo de 23,89%, atingindo 32.136 emplacamen-
tos, ante 25.940 no més anterior.

Evolugao da marca

De janeiro a outubro de 2018, a Jeep apresentou cres-
cimento de 22,46%, em relacdo a igual periodo do ano
passado, evoluindo de 71.699 veiculos emplacados
para 87.801. O desempenho foi superior ao do merca-
do nacional, que acumula alta de 14,36%. Em relacdo
ao mercado total, a marca atingiu participacdo de
4,34%. Em outubro, ficou com Market Share de 22,96%
no segmento SUV, ante 24,46% no mesmo més de 2017.

Mercado nacional

O mercado nacional encerrou outubro com 244.740
emplacamentos, 19,55% a mais do que em setembro,
quando foram registrados 204.720, de acordo com da-
dos divulgados pela Fenabrave. Na comparacdo com
outubro de 2017, més em que chegou a 196.619, hou-
ve avanco de 24,47%. Considerando os primeiros dez
meses de 2018, j& foram realizados 2.024.388 emplaca-
mentos, com crescimento de 14,36%, em relacdo co
mesmo periodo do ano passado.

Em outubro, a participacdo do segmento SUV no mer-
cado total subiu de 17% para 17,54%, na comparacdo
com setembro. No SUVB, houve elevacdo de 12,67%
para 13,13%. J& o SUVC aumentou de 4,33% para 4,41%.
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