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Chegamos ao final de 2018 e, assim, ao encerramento do
meu mandato na presidéncia da ABRADIC. Agradeco
imensamente o apoio e confianca da Rede e o esforco
e dedicacdo de todos os membros do conselho nacio-
nal, da diretoria executiva e da equipe de profissionais
da Associacdo, para que pudéssemos alcancar as prin-
cipais metas estabelecidas no inicio dessa gestdo. Foram
dois anos de frabalho infenso e de muito aprendizado, na
busca de solucdes junto & montadora, para que pudés-
semos reencontrar o caminho dos bons resultados para
as Concessiondrias, no momento em que o setor também
comecou a sair da pior crise de sua historia.

Dessa forma, conforme propusemos em carta enviada &
Rede em janeiro de 2017, trabalhamos para obter me-
lhorias na gestdo do estoque, com a reducdo média
dos dias e dos custos de floor plan e a implantacdo da
Nova Corsia. Para atingir maior retorno na captacdo e
conversdo de potenciais clientes, tivemos a infegracdo
dos DMS’s dos Dealers com o sistema da montadora. Em
pos-vendas, alcancamos um novo valor para o Reajuste
da Mdo de Obra de Garantia, aumento do indicador de
qualidade da marca, recompra de pecas obsoletas e de
baixo giro, revisdio dos veiculos por tempo de uso, enfre
outras conquistas.

Para que possamos ter uma visdo mais ampla das inicia-
fivas da Associacdo e da montadora e da evolucdo da
marca e do mercado, apresentamos, nesta edicdo da
ABRADIC Press, uma linha do tempo com os principais fa-
tos que marcaram o periodo de nossa gestdo. Todas as
conquistas sé foram possiveis, porque atuamos no sentido
de estabelecer um didlogo franco e transparente entre
a Rede e a montadora, tendo como foco a criagcdo de
novos pardmetros de responsabilidade e eficiéncia para
o desenvolvimento sustentdvel dos negdcios no longo
prazo para todos.

Destacamos também a entrevista com Paulo Toniolo Jr.,
que se prepara para assumir a presidéncia da ABRADIC,
em janeiro, em que reforca os propdsitos da nova gestdo
de promover o continuo aperfeicoamento da relacdo
dos Dealers com a montadora. Como primeiro presiden-
te da Associacdo, ele conhece muito bem a Rede desde

suas origens e acompanhou a grande evolucdo dos Ul-
timos anos, contribuindo também com todas as direto-
rias como membro do conselho de ex-presidentes. Além
disso, feremos a permanéncia na diretoria executiva dos
atuais membros, cuja atuacdo foi fundamental para a
evolucdo que tivemos nestes dois Ultimos anos. Com esse
time, temos a certeza de que a ABRADIC ganhard ainda
mais forca daqui para frente.

Para promover a froca de informacdes sobre o futuro das
Concessiondrias, tfrazemos ainda, nesta edicdo, o alerta
do consultor Francisco Trivellato, especialista na drea de
distribuicdo de veiculos, sobre aimportdncia da atencdo
para as necessidades do mercado local. J& a redlizagcdo
do 2° Jeep Day da Marajoé pode servir como inspiracdo
para outras Concessiondrias do Brasil desenvolverem
eventos em que os clientes possam vivenciar o espirito
Jeep de liberdade e aventura.

Esta é a Ultima edicdo da ABRADIC Press em que nos en-
contramos nesse espaco para compartilhar ideias e in-
formacdes. Foi uma experiéncia muito gratificante e en-
riquecedora. A partir de janeiro, quem estard aqui para
essa tarefa serd o Paulo.

Com profunda gratid@o, desejo a todos um Feliz Natal e
um Ano Novo repleto de realizacdes!

Boa leitural

Luiz Sergio de Oliveira Maia
Presidente da ABRADIC
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A partir de janeiro, Paulo Toniolo Jr. ser& o novo pre-
sidente da ABRADIC, em substituicdo a Sergio Maiaq,
gue encerra seus dois anos de mandato neste més.
Toniolo retorna ao cargo, quase dez anos depois de ter
comandado a Associacdo, logo apds sua fundacdo,
entre 2007 e 2010. Diante de um cendrio que se trans-
formou totalmente desde aquela época, nesta en-
trevista d ABRADIC Press, ele aborda os desafios para
0s negdcios e para a Associacdo no proximo biénio.
Destacando que dard continuidade ao trabalho de-
senvolvido pela atual diretoria, também reforca a im-
portdncia da unido da Rede e de um relacionamento
cada vez mais proximo com a montadora para o bom
desempenho das marcas CJDR no mercado brasileiro.

Como vocé se sente retornando a presidéncia da
ABRADIC?

Sinfo-me muito honrado em voltar a ocupar essa ca-
deira. S6 tenho a agradecer a confianca de toda a
Rede por essa oportunidade. Também agradeco ao
atual presidente, Sergio Maia, por fudo o que nos ensi-
nou durante sua gestdo e por ter elevado a ABRADIC
a um novo patamar. E uma pessoa diferenciada e vai
continuar conosco nos préoximos dois anos, participan-
do das reunides como ex-presidente e compartiihando
sSUQs experiéncias.

Quais as diferengas entre o periodo de sua primeira
gestao e o atual?

O cendrio atual € completamente diferente daquele
com gque convivemos hd dez anos, quando havia uma
dificuldade extrema para manter as marcas num nivel
de satisfacdo pelo menos aceitdvel no mercado. Era
um negdcio sem muito valor agregado, com base na
importacdo de veiculos e que tinha como bandeira
forte a Chrysler. Vendiamos 500 carros por ano, depois
mil, dois mil, cinco mil, sem perspectivas de aumentar

Paulo Toniolo Jr., novo presidente da ABRADIC

muito mais. Mas persistimos, até chegar o momento
da realizacdo do nosso grande sonho de ter veiculos
produzidos no Brasil, com a inauguracdo pela FCA da
fébrica de Goiana (PE), o que permitiu a ampliacdo
do volume de vendas da Jeep e o desenvolvimento
econdmico-financeiro das Concessiondrias. Hoje, com
uma Rede quase quatro vezes maior € um volume de
veiculos emplacados que estd chegando a mais de
100 mil por ano, temos também espaco para uma
atuacdo muito mais significativa da Associacdo.

Nesse cendrio, quais os desafios para os negécios nos
préoximos dois anos?

Apesar de ser uma marca forte, a Jeep estd baseada
somente em dois produtos, o0 Renegade e o Compass.
Dessa forma, em relacdo ao mercado, acredito que
o desafio, tanto da montadora quanto da Rede, é
manter o crescimento desses dois veiculos, agregando
maior valor a eles, e trazer novos modelos, ndo sé da
Jeep, mas também das outras marcas. Temos algumas
oportunidades no Brasil, como para picapes, que que-
remos discutir com a montadora. Podemos explorar ni-
chos com carros da Ram, Dodge e Chrysler. Também é
importante ter uma conduta de vendas que faca com
que o0s consumidores reconhecam nossos carros, tanto
0$ NOVOS COMO 0Ss SEMINOVOos, como bons para compra
e por terem um pds-venda com precos adequados e
servicos eficientes. Com a confianca dos clientes, o va-
lor das marcas serd cada vez mais alto e, assim, pode-
remos crescer sempre. Temos hoje uma oportunidade
muito grande para fazer isso acontecer.

E, para a ABRADIC, quais os principais desafios?
Quanto a ABRADIC, ja existe um frabalho muito bem
desenvolvido, porisso o nosso desafio € dar continuida-
de aos esforcos realizados pela diretoria liderada pelo
Sergio Maia, nos Ultimos dois anos. Além disso, quere-
mos fazer a Associacdo crescer como prestadora de
servicos para a Rede. Com a criagcdo de uma empresa,
conforme foi aprovado na Assembleia Geral Ordindria,
teremos condicdes de ampliar os servicos, inclusive
com o estabelecimento de parcerias com fornecedo-
res, buscando contribuir para gerar melhores oportuni-
dades de negdcios para a Rede como um todo.

Quais as prioridades da nova diretoria para 2019?
A manutencdo dos nossos resultados € uma prioridade,
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porgue a concorréncia estd entran-
do forte em 2019. Como sabemos,
a Jeep tem a ambicdo de crescer
em vendas no préximo ano. E, para
vender mais carros, a tendéncia é
de se dar mais descontos. Nesse ce-
ndrio, vamos tentar fazer com que
a Rede tenha, no minimo, a mesma
rentabilidade que alcancou nes-
te ano, que foi uma das melhores,
em comparacdo as de outras mar-
cas. Ou seja, vamos frabalhar para
aumentar as vendas e manter a
rentabilidade.

De que forma a ABRADIC pode aju-
dar a Rede nesse sentido?

Vamos desenvolver um trabalho
cada vez mais proximo da monta-
dora. Estamos num momento mui-
to bom de sinergias criadas pela
atual diretoric da ABRADIC com
0s executivos da FCA e esperamos
estreitar ainda mais essa relacdo,
para implementarmos, em con-
junto, novas ideias e construirmos
um negdcio melhor. Acredito que,
com essa froca de informacgdes, le-
vando o feedback da Rede para
que eles possam planejar melhor a
producdo de veiculos, as acdes de
marketing, as atividades de vendas
e pos-vendas, enfim, de todas as
dreas, conseguiremos criar alterna-
fivas melhores para enfrentarmos
os problemas que eventualmente
venham a surgir nos proximos anos.

Como a Rede e a montadora po-
dem atuar em conjunto para au-
mentar as vendas e manter a
rentabilidade?

E necessdrio que a Rede e a fdbri-
ca andem no mesmo caminho e
esperamos que isso aconteca com
o desenvolvimento do Programa
de Gerenciamento de Pedidos e
Estoques (Nova Corsia) e do World
Class Dealer (WCD), que & bom
mas precisa de melhorias para que
sirva como um processo motivador
para as Concessiondrias. Temos
hoje algumas divergéncias com a
montadora, em relacdo a proces-
sos, planejamento de producdo,
acdes de venda, politica comer-
cial, enfre outras. Com a Nova
Corsia e o WCD, se conseguir-
mos planejar tudo isso um pouco
melhor, feremos uma visibilidade
maior do negdcio, para seguirmos
em frente em condicdes mais fa-
voraveis. Precisamos trabalhar mais
proximos e alinhados, de forma
que a montadora olhe a Rede e
consiga encaminhar suas deman-
das, por meio desses programas

e processos. Se a fdabrica planejar
melhor, também vamos conseguir
escoar de forma mais eficiente os
produtos, sem onerar nenhuma das
duas partes.

Qual a sua expectativa emrelagao
ao setor automotivo?

Espero realmente um crescimen-
to do mercado, porém ndo como
ocorreu antes da crise, quando
foi rdpido e seguido de uma que-
da também em alta velocidade.
Acredito que haverd uma evolu-
cdo, mas de forma gradatfiva e
com uma base de sustentacdo
mais forte para o futuro. Diante da
infensa reducdo do mercado nos
Ultimos anos, tanto a Rede como a
montadora tiveram a oportunidade
de fazer a licdo de casa, cortando
custos, adaptando-se e preparan-
do-se para crescer de maneira mais
sauddvel daqui para frente.

Existe uma mudanca de mentali-
dade na forma de condugdo dos
negodcios?

Neste primeiro momento, perce-
bemos que sim, tanto por parte da
Rede como da fdbrica. As pessoas
estdo com bons olhos e abertura
para conversar, o que é algo mui-
to importante, pois demonstra que
desejam estabelecer uma relacdo
de confianca. E nGdo d& mais para
ser diferente, pois a montadora de-
pende das Concessiondrias e vice-
versa. Entdo, estamos do mesmo
lado e, se hd espaco para conver-
sar, dar sugestdes, teremos menos
erros. Ndo quer dizer que ndo ire-
Mos errar, mas que conseguiremaos
acertar mais. Assim, o propdsito de
buscar solucdes mais efetivas em
conjunto pode ser um diferencial,
diante de uma concorréncia cada
vez mais forte.

Como as Concessiondrias podem
se diferenciar no atendimento aos
clientes?

E necessdriac uma reciclagem
constante. Nossos consultores, me-
cdnicos, vendedores, todos nods

precisamos sempre ter um acom-
panhamento e estar atentos as
necessidades dos clientes. Para
isso, € necessdrio definir processos
e readlizar muito treinamento, para
gue todos estejam motivados e em
condicdes de oferecer o melhor
de sua capacidade profissional.
Temos que estar bem preparados
parareceber o retorno dos veiculos
que estamos vendendo, em nossas
oficinas, a partir de 2019.

Novos temas entrardo na agenda
da ABRADIC no préximo ano?
Vamos concentrar esforcos nos te-
mas que jd estdo sendo discutidos
pela atual diretoria, como o alinha-
mento de processos, pois sdo re-
correntes. Precisamos resolver essas
questdes para que haja um bom
funcionamento dos negdcios tanto
no sentido da fdbrica para a Rede
como da Rede para a fdbrica.

Haverd mudancgas na estrutura or-
ganizacional ou forma de atuagao
da ABRADIC?

Acredito que ndo seja necessdrio,
pois funciona muito bem. Vamos
manter exatamente o que existe e
que estd sendo bem feito. Mas es-
taremos abertos a novas ideias e,
desde que haja necessidade, po-
deremos fazer alguma alteracdo.
Vamos verificar isso daqui para
frente, na medida em que formos
desenvolvendo o trabalho, pois é
um processo dindmico. Em relacdo
a FCA, nossa intencdo é estreitar
ainda mais os lacos de confian-
Ca, para gue possamos chegar as
melhores solucdes, por meio das
reunides com a diretoria e com as
comissdes da ABRADIC.

Qual a sua mensagem para a
Rede?

O gue mais desejo para esses pro-
ximos dois anos € que estejamos
muito unidos e abertos & conversa,
para construirmos um futuro melhor
para nds todos. Uma Rede forte é
uma Rede unida.

Hoje, com uma Rede quase quatro
vezes maior e um volume de veiculos
emplacados que estd chegando a
mais de 100 mil por ano, temos também
espaco para uma atuacdo muito mais
significativa da Associacado.
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Marajé promove dia
de aventura para
160 pessoas

Os clientes da Marajoé, de Londrina
(PR), fiveram a oportunidade de
vivenciar um domingo de muita
emocdo e aventura a bordo de
seus Jeeps e acompanhados de fa-
miliares e amigos. Em 25 de novem-
bro, a Concessiondria realizou o 2°
Jeep Day, passeio que contfou com
a participacdo de 160 pessoas, que
fizeram o percurso em 45 carros. O
grupo saiu da loja, as 9h, seguindo
por um frajeto de 200 km, até che-
gar no Condominio Esténcia Punta
Del Este, localizado & beira de uma
represa no Rio Tibagi, no municipio
vizinho de Sertaneja.

Para Eduardo Meneghetti, diretor
-executivo da Marajé, o aspecto
mais marcante deste 2° Jeep Day
foi a diversidade dos participantes.
"Havia desde um bebé de trés me-
ses até uma senhora de 87 anos,
duas mulheres com duas criancas,
uma mdae com trés filhas, grupos so
de homens, além de clientes que
acabaram de emplacar o veiculo
e j& sairam para o passeio. Todos
estavam superempolgados, o que
mostra que o espirito Jeep conta-
gia um publico variado e de todas
as idades”, destaca.

Pista de test-drive montada pela
Marajé na Esténcia Punta Del Este.

Participantes do 2° Jeep Day seguem por 100 km de terra, entre
Londrina e Sertaneja, no Parand.

Cascalho, mata e lama

Ao longo do passeio, 0s carros per-
correram 100 km de terra, atraves-
sando frechos de cascalho, plan-
tacdo de soja, mata e muita lama,
0 que possibilitou aos clientes con-
ferir na prdatica o desempenho
de seus Jeeps nessas condicoes.
Segundo Meneghetti, todos com-
pletaram o percurso sem maiores
dificuldades, dispensando o uso
do trator que a Marajé providen-
ciou para resgatd-los de possiveis
atolamentos.

Ao chegarem no Condominio
EstGncia Punta Del Este, os parti-
cipantes foram recepcionados
por um helicoptero que fazia a fil-
magem do momento. Depois, se-
guiram para o almoco. A Marajé
também montou no local uma
pista de testes, com obstdculos
para os clientes utilizarem todos
0s recursos de seus Jeeps. Eles
também puderam experimen-
tfar os novos Renegade 2019 e
Compass 2019, apresentados
pela Concessiondria no evento.
Outra atracdo foi o sorteio de
VOOs panordmicos sobre a repre-
sa, complementando um dia de
muita aventura e diversdo.

Segurang¢a

De acordo com Meneghetti, a reali-
zacdo do 2° Jeep Day confou com
o apoio da Jeep e de sua equipe
regional. Ele explica que o evento
foi limitado a 45 carros, para garantir
maior franquilidade e seguranca aos
participantes, uma vez que a maio-
ria nunca finha dirigido em pista de
terra e na mata. Cada grupo de
dez veiculos foi acompanhado por
um da organizacdo. Para elaborar
o frajeto, a Margjd contou com a
colaboracdo de um cliente adepto
de esportes radicais, que tinha parti-
cipado do primeiro evento, em 2016.

Diante do sucesso do passeio,
Meneghetti garante que j& vai pro-
gramar para o préximo ano d rea-
lizacdo do 3° Jeep Day da Marqjo.
“E fantdstico como as pessoas fi-
caram envolvidas pelo espirito de
aventura da Jeep e ainda circu-
lam pela cidade em carros com os
adesivos do evento”, observa.

A participacdo no 2° Jeep Day foi
gratuita para os clientes, sendo so-
licitada a eles apenas a doacdo
de uma cesta bdsica por carro. Os
alimentos foram entregues para os
moradores do Assentamento Sdo
Jorge, localizado na regido.



Um dia emocionante e
inesquecivel

“Foi um dos melhores dias da minha
vida, inesquecivel, emocionante,
sensacional, muito além do que
imaginava.” Com essas palavras,
a advogada Juliana Faiad Fecchio
define sua participacdo no 2° Jeep
Day, realizado pela Marajé. Depois
de superar o medo de sujar seu
Compass na lama, ela conta que
ficou apaixonada pela experién-
cia, que marcou sua estreia em es-
frada de terra, ao lado do marido e
de um casal de amigos.

Além da experiéncia offroad,
Juliona destaca o clima de alegria,
unido e cumplicidade que prevale-
ceu enfre os participantes, apesar
de ndo se conhecerem previamen-
te. “Parecia que todos eram amigos
hd tempos, ajudando e animan-
do uns aos outros. Todos estavam
envolvidos pelo mesmo gosto de
aventura, compartihando sorrisos
e uma grande sensacdo de felici-
dade. Conhecemos pessoas legais
e fizemos novas amizades”, relata,
acrescentando que o desempenho
e o conforto do carro, diante das di-
ficuldades da trilha, também supe-
raram suas expectativas.

O 2° Jeep Day também foi primeira
aventura off-road para o gerente
de negdcios Roberto Sorlanetto.
Ele fez o passeio a bordo de seu pri-
meiro Jeep, um Renegade Limited,
que comprou no inicio deste ano,
acompanhado de um amigo e da
sobrinha. “Foi muito gostoso. J& an-
dei com o carro em sitios, mas ndo
em comboio e numa ftriha com

Ambiente de alegria e confraternizacdo marcou o 2° Jeep Day.

esse nivel de dificuldade. Gostei
da estrada de terra, de atravessar
buracos e lama. A performance do
veiculo foi muito satisfatdria e con-
fortavel”, afirma.

Depois de experimentar um
Compass Trailhawk na pista de
test-drive  montada pela Maragjé
no condominio onde o passeio foi
finalizado, Sorlanetto revela que
ficou com vontade de frocar seu
Renegade 4x2 por um modelo
4x4. Para ele, o evento da Marajd
poderia acontecer mais vezes e
também servir de inspiracdo para
Concessiondrias de outros estados.
“Tenho uma amiga que mora em
SGdo Paulo e manifestou grande
vontade de participar de um pas-
seio assim, depois que viu as fotos
que publiquei nas minhas redes so-
ciais”, observa.

“Foi um domingo muito diferente,

agraddvel e familiar”, ressalta
Marcelo Alvares de Oliveira, enge-
nheiro agrébnomo. Ele participou
do 2° Jeep Day com seu Compass
Sport, juntamente com a esposa, o
filho de 9 anos e a filha de 5 anos.
“Conhecemos lugares novos e as
criancas aproveitaram bastante
a estrutura de diversdo, quando
chegamos ao final da frilha, com
brincadeiras no parque, passeio
de carrinho e de maria-fumaca. A
infra-estrutura de seguranca ofere-
cida pela Marajé também foi exce-
lente”, avalia.

Depois do passeio, Oliveira voltou
a Concessiondria para fazer a re-
visdo de 36 mil km e acabou fro-
cando seu Compass 2017 por um
modelo 2019. “Recebi uma oferta
interessante e estou muito con-
tente com o carro e com o aten-
dimento. Agora, vamos esperar o
proximo passeio”, garante.

Criancas mostram relagdo da Jeep com
natureza do ser humano

A campanha de lancamento do Renegade 2019, inspirada no tema “Born
tobewild", continuacomnovidadesnasredessociaisda Jeep.Desde oinicio
deste més, esté em exibicdo o video que mostra quatro criancas brincando
de carinho, espontaneamente. Com liberdade e criatividade, os meninos
e meninaslogo saem da pista montada no chdo da sala, explorando novos
caminhos que proporcionem descobertas € aventuras. Assim, demonstram
gue todos j& nascem com o espirito Jeep, buscando espacos e situacoes
que tragam maior emocado e diversdo. As cenas da brincadeira passam,
entdo, a ser infercaladas por imagens de adultos dirigindo o Renegade
2019 e vivenciando momentos de autenticidade semelhantes aos das
criancas. Assista, curta e compartilhe: https://www.facebook.com/jeepdo
brasil/videos/589887688148%10.

Imagem do video, em que criangas
buscam aventuras com carrinhos.



Mercado local exige maior
atencao diante das tendéncias
globais

Para se fortalecer, diante da onda de novas tendéncias
que pressionam as Concessiondrias, elas precisam estar
muito atentas para entender o que estd acontecendo
no seu mercado local, buscando analisar o compor-
tamento dos consumidores e implantar solucdes que
atendam suas reais necessidades. Nao basta adotar as
novidades de tecnologia e mobilidade que surgem con-
tinuamente, se nGo forem Uteis para os clientes. A orien-
tacdo é de Francisco Trivellato, consultor da Trivellato
Informacdes & Estratégias e pesquisador do ICDP Brasil
(International Car Distribution Program), instituicdo de
pesquisa europeia especializada no setor.

Trivellato explica que “abracar as mudancas” significa
conhecer a realidade do mercado da regido, para
implementar transformacdes que estejam de acordo
com as preferéncias dos clientes. “Negdcios e pessoas
sdo locais e fodas querem mais conveniéncia. Por isso,
os Dealers precisam estar ligados em todas as possibi-
lidades de servicos que estdo surgindo, mas sempre
prestando muita atencdo no que realmente pode
trazer beneficios para o seu publico”, argumenta. Esse
direcionamento, conforme o consultor, destaca-se no
Estudo sobre o Futuro do Negdcio das Concessiondrias
de Automodveis e Comerciais Leves no Brasil, realizado
pelo ICDP para a Fenabrave e divulgado em 2017.

Diferentes realidades

“Todas as tecnologias t€ém aplicacdes e viabilidade, de-
pendendo das caracteristicas e da demanda do mer-
cado. Como a movimentacdo nas cidades apresenta
aspectos préprios, uma solucdo aplicada em Téquio e
Londres pode ndo ser a mais adequada para Sao Paulo.
No interior, onde a realidade também & outra, os dealers
podem ter uma atuacdo diferenciada das capitais.
Assim, quando falamos em carros elétricos, compartilha-
mento de veiculos e outras novidades, temos que en-
tender a situacdo de cada regido”, esclarece Trivellato.
Nesse sentido, ele lembra acinda que o Brasil conta com o
etanol e oportunidades de desenvolvimento nessa drea,
ndo havendo a mesma pressa e pressdo que existe na
Europa para a eletrificacdo de veiculos, por exemplo.

Treinar as equipes para que tenham capacidade de
compreender o que estd acontecendo em seu merca-
do e de propor as melhores solucoes para atender as ne-
cessidades dos clientes é fundamental para o desenvol-
vimento das concessiondrias nesse cendrio, de acordo
com Trivellato. Em relacdo a drea digital, que se tornou
o principal ponto de encontro com os consumidores, ele
ressalta que é importante contar com profissionais bem
preparados, além de estratégias e ferramentas, para
gerar um impacto positivo no atendimento, efetivar a
conversdo de potenciais clientes e garantir sua fidelido-
de. “E necessdrio escutar mais do que falar, acompa-
nhar todas as conversas com o consumidor, verificar o
que ele ja sabe e responder rapidamente, procurando
entender fudo o que estd fazendo”, sugere.

Francisco Trivellato, consultor da Trivellato
Informacdes & Estratégias e pesquisador do ICDP Brasil.

Beneficios para os clientes

Para Trivellato, as concessiondrias sé perderdo espaco
para novos concorrentes, se tiverem uma relacdo mui-
to ruim com os clientes. “Ao abracarem as novas fen-
déncias, incorporando o que é Util e deixando de lado
0 que ndo é, buscando o equilibrio com forte presenca
no espaco fisico e no digital, os dealers tém chances
enormes de continuar liderando o sefor e um fufuro
espetacular pela frente, como mostrou a pesquisa do
ICDP", ressalta. Ele observa, por exemplo, que ndo é
conveniente oferecer carros com recursos muito sofis-
ticados para clientes que ndo irdo utilizd-los e até pe-
dem para desligd-los, ou com tecnologias que ndo sdo
funcionais e acabam dificultando sua relacdo com o
veiculo, em vez de facilitar.

Além de questionar o que realmente representa um be-
neficio para os consumidores, ao analisar o movimento
do seu mercado, as concessiondrias podem verificar
se € o momento de direcionar seus negdcios para ou-
tros segmentos relacionados a mobilidade. “Se per-
ceber que os clientes estdo alugando mais carros do
que comprando, os dealers podem avaliar seu ingresso
também neste segmento”, exemplifica Trivellato.

Visdo das montadoras

Outro aspecto importante para o futuro das conces-
siondrias, conforme Trivellato, € a visdo das monta-
doras. “Os dealers precisam estar muito proximos das
indUstrias, entender os seus movimentos e quais serdo
suas propostas de atuacdo”, orienta, lembrando que
a maior parte dos investimentos em mobilidade vem
sendo realizada pelo setor automotivo.

Como o mercado estd em constante transformacdo, o
consultor anuncia que, em 2019, serd apresentado um



novo estudo do ICDP, encomendado pela Fenabrave,
para aprofundar as discussoes iniciadas no primeiro tra-
balho. “Vamos trazer mais detalhes sobre a prepara-
cdo das pessoas, as acoes de marketing digital, o que
as montadoras estdo desenvolvendo, e mostrar como
os negdcios evoluiram, entre 2017 e 2018, j& fora do ce-
ndrio da maior crise da histéria do setor”, revela.

Primeiro estudo

Trivellato ressalta que o primeiro estudo do ICDP de-
monstrou que as Concessiondrias podem seguir com
forca no mercado e trouxe uma visdo positiva do car-
ro relacionado a modernidade. O trabalho tem como
base a situacdo do seftor automotivo no Brasil, entre
2012 e 2016, quando teve que lidar com a crise econd-
mica e com a pressdo das novas fecnologias e concei-
tos de mobilidade, que ativaram o foco no uso e ndo
mais na posse do veiculo, surgindo como ameacas d
continuidade dos negdcios das concessiondrias.

Nesse contexto, o estudo aborda como os dealers
fiveram que “frocar a roda do carro em pleno movi-
mento”, buscando adequar seus negdcios d nova rea-
lidade do mercado brasileiro, que caiu de 3,3 milhdes

de carros vendidos por ano para 1,9 milhdo, enquanto
ouviam crescer os questionamentos sobre seu futuro.
Também apresenta uma andlise da evolucdo das me-
gatendéncias globais, como combustivel alternativo,
fransporte como servico, restricdio de compra e uso de
carros, veiculos conectados e auténomos, nos Estados
Unidos, na Europa e no Brasil, mostrando que ndo afe-
tar@do concessiondrias que estiverem preparadas para
oferecer aos clientes o que precisam.

Dessa forma, buscando responder quais acdes serdo
necessdrias para que os dealers possam garantir seu
espaco no futuro, a pesquisa indica que deverdo ser
fortes em quatro aspectos. Um deles é a capacidade
de investimento em ativos fisicos (novas instalacoes
e formatos) e digitais (sites, redes sociais, centrais de
contato e equipe especializada). Outro ponto é o de-
senvolvimento de processos que assegurem o mesmo
nivel de qualidade em todas as lojas do grupo. H& tam-
bém o gerenciamento do ambiente omnichannel, que
€ mais complexo, para que funcione perfeitamente. E
ainda as habilidades dos funciondrios para trabalhar
com dados, em processos definidos, oferecendo uma
experiéncia positiva para os clientes em todas as eta-
pas do atendimento de vendas e pds-vendas.
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CESPECIAL

ABRADIC ganha for¢ca e contribui com avangos para a Rede

Em 31 de dezembro, chega ao final a gestdo da dire-
toria que comandou a ABRADIC no biénio 2017-2018,
liderada por Sergio Maia. Representando uma Rede
nova, a equipe iniciou seu frabalho num mercado ain-
da mergulhado na pior crise de sua histéria. Ao final de
2016, o volume de emplacamentos de automodveis e
comerciais leves ficou em 1,98 milhdo, com queda de
19.80% em relacdo a 2015. Diante do desafio de con-
fribuir para a recuperacdo da rentabilidade econdmi-
ca e financeira das Concessiondrias, a nova diretoria

1° SEMESTRE DE 2017

® Para agilizar o frabalho da Comissdo de Vendas
e Pés-vendas, a ABRADIC criou trés Subcomissoes:
Qualidade, Tl e Nova Corsia, com a realizacdo
de reunides mensais, para discutir os temas dessas
dreas com a FCA.

® A Rede ganhou maior rentabilidade, com a
reducdo de 60% no custo de carregamento
de estoques, que passou de 1,47% no primeiro
semestre de 2016 para 0,6% no mesmo periodo de
2017, patamar em que se mantém.

® Com o objetivo de melhorar a eficiéncia da
captacdo e a entrega de leads de qualidade aos
Dealers, a FCA estruturou o CRIE, um nUcleo que
reune todas as suas atividades relacionadas aos
canais digitais.

® Diante de perspectivas melhores para a economia,
o mercado automotivo iniciou a reversdo da queda,
registrando o primeiro saldo positivo dos Ultimos
quatro anos. De janeiro a maio, foram emplacados
802.270 veiculos, 2,24% a mais do que no mesmo
periodo de 2016.

® O Compass disparou na lideranca do segmento
SUVC, encerrando o semestre com Market
Share de 52,9% e 22.003 unidades emplacadas.
A participacdo de mercado da Jeep, nos dois
segmentos competitivos, atingiu 26,3%.

2° SEMESTRE DE 2017

JULHO

® Em julho, nasceu a ABRADIC Press, publicacdo
mensal que reforca o compromisso de
fransparéncia da Associacdo.

® Em Hortol@dndia (SP), a Mopar inaugurou seu
novo Cenfro de Distribuicdo, com o objetivo de
aperfeicoar o processo de fornecimento de pecas
para a Rede.

® Para impulsionar as vendas das Concessiondrias
por meio dos canais digitais, a FCA lancou
o Digital Dealer Marketing (DDM), projeto
desenvolvido em conjunto com a ABRADIC.

® Depois de discutida e validada com a Comissdio
de Pds-vendas da ABRADIC, entrou em vigor a
nova metodologia de cdlculo do Reajuste da
M&o-de-Obra de Garantia (RMOG).

propds uma agenda de acdes, em conjunto com a
FCA, direcionada para melhorias nas dreas de gestdo
de estoque, marketing digital, seminovos e pds-vendas.

Dessa forma, frabalhando para uma intfegracdo cada
vez maior entre a Rede e a FCA, com foco nos melhores
resulfados para todos, a ABRADIC se fortaleceu e con-
tribuiu para que esse periodo fosse marcado por impor-
tantes conquistas. A linha do fempo, a seguir, mostra a
evolucdo do mercado e da Jeep, as principais iniciati-
vas da ABRADIC e da FCA e os resultados alcancados.

AGOSTO

® Em conjunto com a FCA, a ABRADIC definiu
e validou uma politica para saneamento do
estoque de pecas e acessoérios sem giro das
Concessiondrias.

SETEMBRO

® Com aimplantacdo do novo critério para o
Reajuste da Md&o de Obra de Garantia (RMOG),
a média nacional do Scorecard evoluiu de 75,54
pontos, em junho, para 83,28, em setembro.

OUTUBRO

® A FCA apresentou o indice de Atendimento a
Clientes da Concessiondria (IACC), insfrumento
que visa ao maior controle e aprimoramento da
qualidade desses servicos.

NOVEMBRO

® A primeira Convencdo ABRADIC & FCA
consolidou os esforcos de infegracdo e parceria
da Associacdo com a Rede e a montadora. O
evento também marcou a comemoracdo dos 10
anos da ABRADIC, a retomada da rentabilidade
da Rede e a sua mulfiplicacdo de 40 para quase
200 Concessiondrias. No mesmo dia, ocorreu a
Assembleia Geral Ordindria da ABRADIC.

DEZEMBRO

® O projeto-piloto do Digital Dealer Marketing (DDM)
comecou a serimplantado em 20 Concessiondrias.

® Como solucdo para ajudar os Dealers no
atendimento imediato e adequado dos leads, a
FCA implantou o projefo-piloto do My Jeep.

® Trazendo novo dnimo ao setor, o mercado
encerrou 2017 com alta de 9,36%, totalizando 2,17
milhdes de veiculos emplacados.

® Com 52,01% de Market Share e 49.187 unidades
emplacadas, o Compass chegou ao final de 2017
na liderancga isolada do segmento SUVC e em 9°
lugar no ranking geral da industria. O resultado
impulsionou a participacdo de mercado da Jeep,
que afingiu 25,49% no segmento SUV.
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1° SEMESTRE DE 2018 SETEMBRO
® Para fortalecer sua lideranca no mercado de SUVs,
a Jeep ganhou uma estrutura de vendas exclusiva,
com a separacdo das operacdes comerciais das
FEVEREIRO e s e
® Comecou a serimplantado o Programa de marcas CJDR e Fiat no Brasil.
Gerenciamento de Pedidos e Estoques (Nova ® A FCA reduziu o nimero de versdes dos modelos
Corsia), uma das iniciativas mais importantes Jeep, simplificando os estoques e as escolhas dos
desenvolvidas pela FCA em parceria com a clientes.
ABRADIC.

® A montadora anunciou um novo plano de
manutencdo para as linhas Renegade e Compass
MARCO a partir dos modelos 2019, considerando tambéem
o intervalo de 12 meses como prazo para as
revisdes dos veiculos.

® A FCA comunicou, em Londres, a nomeacdo
de Antonio Filosa para o cargo de Chief
Operation Officer (COQO) para América
Latina, em substituicdo a Stefan Ketter.

OUTUBRO

ABRIL ® O novo Renegade 2019 chegou ao mercado, com
aperfeicoamentos para atender as demandas

dos clientes e precos mais competitivos, apds a
Convencdo de lancamento que reuniu a Rede na
Praia do Forte (BA). O veiculo também ganhou uma

® Em continuidade ao processo de implantacdo
da Nova Corsia, entrou em funcionamento o
Sistema de Pedidos Web.

® Apds apurar que a margem média da Rede nova campanha de comunicagdo, revigorando os
nas pecas aplicadas em garantia estava em conceitos da marca.
2,3%, a ABRADIC solicitou a FCA solucdes para ® A FCA lancou o Jeep Nation, um clube de

assegurar que alcance 11%, atingindo esse

patamar a porti- de abri relacionamento para reunir os amantes da marca e

da natureza.

® Com 22% de participacdo no segmento que mais
JUNHO cresce no Brasil, a Jeep garantiu sua posicdo enfre
os cinco utilitdrios mais vendidos no pais.

® A FCA concluiu uma etapa decisiva para

agilizar seu processo de comunicagcdo com ® Como reflexo desse sucesso de vendas, a fabrica
as Concessiondrias: a infegragdo do CRM de Goiana atingiv a marca de 500 mil veiculos
FCA Latam com os sistemas de gestdo produzidos.
de relacionamento com clientes dos DMS

® Asvendas alcancaram quase 500 Jeeps por ano

homologados para prestar o servico d Rede -

Dealernet, NBS e Linx. por Concessiondria, cerca de 50% a mais do que a

segunda marca.
® A Nova Corsia passou a funcionar com todos os
seus recursos disponiveis para a Rede, iniciando-

se o processo de digitacdo de pedidos. NOVEMB RO

® Na ltdlia, a FCA anunciou seu plano estratégico ® Foi lizad 2a
global para o periodo de 2018 a 2022, com C%;%ZESGSEBRAUC
a meta de que um em cada cinco utilitdrios & FCA e a Assembleia

comercializados no mundo seja Jeep. T e e e —

que foi eleita a nova
diretoria da Associacdo
para o biénio 2019-

2° SEMESTRE DE 2018 90 et e
presidente Paulo
Toniolo Jr.
JULHO
® Comecou a funcionar a Central de Operacdes
de Garantia, estruturada pela Mopar em parceria DEZEMBRO
com a ABRADIC, agilizando o suporte a Rede na ® Expectativa de crescimento para o mercado
gestdo das aprovacoes solicitadas e otimizando o brasileiro em torno de 12%, ao final de 2018,
fempo de entrega dos veiculos. enquanto a Jeep pode chegar a 25%, com
® A FCA passou por uma mudanca repentina um avanco de 52% do Compass e 15% do
em seu comando global, com a escolha de Renegade.
Mike Manley para o cargo de CEO, diante do ® Previsdo de que a frota circulante Jeep
falecimento de Sergio Marchionne. chegue a 300 mil carros até o final de 2018.



Jeep aproxima-se de 100 mil carros emplacados no ano

A Jeep chegou ao final de novembro, com um total de
96.669 emplacamentos em 2018, volume 21,28% supe-
rior aos 79.710 realizados no mesmo periodo de 2017,
enquanto o crescimento do mercado nacional ficou
em 14,15%. Com esse desempenho, sua participacdo
no mercado total alcancou 4,30%. Em novembro, o
Market Share da marca no segmento SUV ficou em
23,26%, pouco abaixo dos 23,89% que atingiu no mes-
mo més do ano passado.

De janeiro a novembro deste ano, o Compass somou
55.521 veiculos emplacados, 26% a mais do que os
44.066 registrados em igual periodo de 2017. Ao mesmo
tempo, seu Market Share subiu de 52,17% para 53,72%. O
segmento SUVC chegou aos 103.343 emplacamentos,
com alta de 22,36%, em relacdo aos 84.461 realizados
ao longo dos primeiros onze meses do ano passado.

Em novembro, foram emplacadas 5.008 unidades do
Compass. O nUmero representou reducdo de 18,73%,
na comparacdo com as 6.162 alcancadas em outu-
bro. Como reflexo, sua participacdo no segmento
SUVC, em que se mantém como lider absoluto, caiu
de 57,11% para 52,17%. Entre os SUVs mais vendidos,
recuou da primeira para a segunda posicdo e, nNo ran-
king geral do mercado, passou do sétimo para o 12°
lugar. Enquanto isso, o segmento registrou retfracdo de
11,03%, totalizando 9.599 emplacamentos, ante 10.789
no més anterior.

Com 40.847 veiculos emplacados, de janeiro a novem-
bro de 2018, o Renegade acumulou alta de 16,75%,
em relacdo a igual periodo do ano anterior, quando a

soma chegou a 34.988. Seu Market Share no segmento
SUVB, no entanto, diminuiu de 16,75% para 14,30%. J& o
segmento cresceu 28,74%, avancando de 221.875 em-
placamentos para 285.634.

O desempenho do Renegade, em novembro, com
3.845 unidades emplacadas, foi 4,12% superior ao do
més anterior, quando atingiu 3.693. Sua participacdo
no segmento SUVB evoluiu de 11,49% para 13,50%, ele-
vando-se da quarta para a terceira posicdo. No ran-
king nacional, subiu da 20° colocacdo para a 179 O
segmento, por sua vez, teve seu volume de vendas re-
duzido de 32.135 carros, em outubro, para 28.461, em
novembro, o equivalente a 11,43%.

Mercado nacional

O mercado de automdveis e comerciais leves totali-
Zou 2.245.677 emplacamentos, de janeiro a novembro
de 2018, com alta de 14,15% em relacdo ao mesmo
periodo de 2017. Em novembro, o volume alcangou
221.317 unidades, 9,57% a menos do que em outubro,
que encerrou com 244.732, de acordo com dados da
Fenabrave. Na comparacdo com novembro de 2017,
quando foram registrados 197.240, houve crescimento
de 12,21%.

A participacdo do segmento SUV no mercado total
caiu de 17,54%, em outubro, para 17,20%, em novem-
bro. No SUVB, houve reducdo de 13,13% para 12,86%.
O SUVC manteve-se praticamente estdvel, oscilando
de 4,41% para 4,34%.

Evolugcdo de Mercado Total e SUV
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