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0 més de maio, o Chairman da FCA, John
Elkann, e o CEO Global do Grupo, Mike
Manley, estiveram no Brasil e juntamente com o
COO para a América Latina, Antonio Filosa, se
reuniram com o Presidente Jair Bolsonaro e seu
governo, numa clara demonstracao de confianca
no pais e apoio ao conjunto de reformas para es-
tabilizar as contas publicas, a fim de promover o
desenvolvimento sustentado do Brasil. Os novos
investimentos da companhia em solo brasileiro
totalizardo nos préximos seis anos R$ 16 bilhdes,
com a expectativa de geracdo de 16 mil novos
empregos. Este ciclo de investimentos viabiliza-
ra 25 lancamentos da FCA até 2024. A cidade
de Goiania receberda R$ 7,5 bilhdes destinados
a ampliacao do Parque de Fornecedores, novas
tecnologias, renovacdo dos veiculos em linha e
outras novidades. O aporte em Betim sera de R$
8,5 bilhdes e esta planejada a producao de trés
novos modelos a partir de 2020.

Entrevistado desse més, o COO da FCA para a Amé-
rica Latina, Antonio Filosa, falou sobre a importancia
em manter o otimismo e permanecer atento a evolu-
¢éo da conjuntura; também avaliou que mesmo com
a crise econémica na Argentina, até o momento, os
negocios no Brasil devem compensar a retragdo de
vendas no pais vizinho; ressaltou os desafios para au-
mentar a participacdo de mercado das familias Jeep
Renegade e Compass; destacou a producao de um
novo modelo superpremium Jeep no Pais; os investi-
mentos da FCA para fabricar motores de Ultima gera-
¢ao no Brasil e as vantagens dessa tecnologia para os
veiculos comercializados na América Latina.

Para quem esta pretendendo expandir as atividades
da oficina, reformar, atualizar as instalacdes ou até
mesmo adquirir novas Concessionarias ja € possivel
solicitar o resgate do fundo de recursos para inves-
timentos. Lembrando que o resgate ndo pode inter-
ferir na continuidade da operacao comercial da Con-
cessionaria e o solicitante precisa estar adimplente
com o Banco Fidis e FCA.

O Grupo de Trabalho de Garantia ABRADIC visando

propds um escopo que otimizou etapas. O resultado
foi a criagdo do Novo Manual de Normas de Garantia
Mopar.

Outras duas importantes conquistas para os Asso-
ciados foram: a primeira delas diz respeito ao novo
conceito de embalagens para capds, portas e aces-
sérios, apds inumeras queixas em relacdo as ava-
rias ocorridas nas pecas e ajustes nos processos do
WDC (World Class Dealer) que permitiram uma ver-
sdo compacta, resultando em menor tempo de im-
plantacdo, menor investimento e uma consideravel
economia nos custos mensais.

E vamos falar de melhorias no PRIM? Atualmen-
te 78% da Rede tem a ferramenta instalada, mas
somente 19% utiliza. O nosso Grupo de Trabalho
apresenta mudancas, visando ndo sé ampliar essa
abrangéncia, mas, principalmente, otimizar as suas
funcionalidades.

No ultimo dia 04 de julho, foi realizado no Grand
Hyatt, em S&o Paulo, o “Encontro de Negdcios
Jeep”. Além da presenca do Filosa, os executivos
da Jeep fizeram suas apresentacdées em um evento
que teve a participagdo massiva da Rede. Na proxi-
ma edigdo da ABRADIC Press traremos informagdes
detalhadas de duas importantes agcbes: o programa
DNA Jeep, de incentivo, qualidade, desempenho e
reconhecimento, com visdo e objetivos 360° volta-
do para os times de Vendas, Pds-Vendas e Qualida-
de; e 0 17 MOPAR Projects — CSI IMPROVEMENT
com iniciativas que visam aprimorar o trabalho de
Pés-Vendas.

Bom trabalho a todos!
Paulo Toniolo Jr.

simplificar os processos de reembolso de reparos Presidente da ABRADIC
Doy GCHRYS'—EﬁR Jeep

RAM

MOPAR.



Concessionarias devem manter o
otimismo para 0 segundo semestre

0 ano de 2019 chegou ape-
nas na metade e a marca Jeep
sO tem a comemorar 0 aumento
das vendas em relacdo ao mes-
mo periodo do ano passado. Em
entrevista exclusiva ao ABRADIC
Press, o COO da Fiat Chrysler
Automobiles (FCA) paraa América
Latina, Antonio Filosa, disse que
€ importante manter o otimismo
e permanecer atento a evolucéao
da conjuntura. Ele avaliou que
mesmo com a crise econdmi-
ca na Argentina, até o momen-
to, 0os negocios no Brasil devem
compensar a retracao de vendas
no pais vizinho. “Nosso desa-
fio € manter e acelerar o ritmo”,
afirmou. O executivo também
falou dos desafios para aumen-
tar a participagcao de mercado

das familias Jeep Renegade e
Compass; da producado de um
novo modelo  superpremium
Jeep no Pais; dos investimen-
tos da FCA para fabricar moto-
res de Ultima geracéo no Brasil e
das vantagens dessa tecnologia
para os veiculos comercializados
na América Latina. “Os motores
turbo oferecem mais poténcia e
torque com menor consumo de
combustivel, gracas a tecnologia
de sobrealimentacao, que otimi-
za a combustdo. Com isto, te-
mos motores mais eficientes do
ponto de vista energético, que
asseguram grande prazer de diri-
gir e menos emissodes”, destacou
Filosa. Na sequéncia, os trechos
mais importantes e a mensagem
dedicada aos Concessionarios:
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ABRADIC PRESS - O que motivou a escolha da
nova fabrica de motores da FCA no Brasil?

Antonio Filosa: Pesaram a favor do Brasil a consagra-
da cultura da FCA na producao de powertrain. Temos
tradicdo, tecnologia e pessoas com conhecimento
acumulado para a producdo de motores com alta
qualidade. Esta forte cultura metal-mecanica da re-
gido esta aliada ao know-how do time para projetar,
implementar processos e produzir conjuntos meca-
nicos, aliada ao fluxo logistico ja otimizado e exis-
tente, somados a forte parceria com fornecedores e
prestadores de servigco. Isto agregado fez de Betim
a melhor op¢do. Mas ha outros fatores decisivos. A
FCA sempre acreditou no Brasil e enxerga com gran-
de otimismo o empenho do governo em aprovar as
reformas estruturais tdo necessadrias para a retomada
do crescimento econdmico e para a melhoria da com-
petitividade. Além disto, a América Latina vem apre-
sentando solidos resultados nos ultimos trimestres e
nosso mercado tem grande potencial de crescimento.

ABRADIC PRESS - Esses novos propulsores de
tecnologia turbo flex mais eficientes também se-
rao destinados para o mercado externo?

Antonio  Filosa: Sim. Ja temos contratadas ex-
portagdes que superam as 400 mil unidades até
2022. Muitos destes motores irdo para o mercado
europeu, o que atesta o nivel de qualidade que esta-
mos alcancando em nossa fabrica.

ABRADIC PRESS - Quais os beneficios para os con-
sumidores desses motores GSE T3 e T4, de trés
e quatro cilindros, e o do novo E4, de tecnologia
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turbo para combustao de etanol?

Antonio Filosa: Os motores turbo oferecem mais po-
téncia e torque com menor consumo de combusti-
vel, gracas a tecnologia de sobrealimentacao, que
otimiza a combustdo. Com isto, temos motores mais
eficientes do ponto de vista energético, que assegu-
ram grande prazer de dirigir e menos emissodes. Ja o
motor E4 é um projeto de desenvolvimento, em que
buscamos aumentar a eficiéncia energética dos mo-
tores a etanol. Estamos desenvolvendo tecnologia
inovadora neste campo, com patente propria.

ABRADIC PRESS - Quais veiculos da marca devem
utilizar esses motores no Brasil?

Antonio Filosa: Estes motores vao equipar nossos
produtos top de linha e podem ser utilizados em vei-
culos das marcas Fiat e Jeep.

ABRADIC PRESS - Qual a programacao para que
os 25 lancamentos previstos até 2024 cheguem
as Concessionarias?

Antonio Filosa: Ainda é cedo para detalhar estas in-
formagoes. O que podemos dizer € que 0s novos
motores GSE T3 e T4 produzidos no Brasil vao asse-
gurar a FCA flexibilidade para diversificar sua gama
de produtos.

ABRADIC PRESS - Em sua ultima entrevista ao
ABRADIC Press, o senhor disse que a marca Jeep
conquistou a lideranca do mercado de SUVs no
Brasil e que seu desejo era manter essa lideranca
e aumentar o market share. Como esta o avanco
deste trabalho?



Antonio Filosa: Estamos avangando de modo muito
satisfatorio, gracas a exceléncia dos produtos Jeep
e ao bom trabalho dos Concessionarios. As vendas
da marca Jeep nos cinco primeiros meses do ano
foram superiores ao dobro da taxa de expansado do
mercado. As vendas alcancaram 50.247 unidades,
avancando 22,4% em relacdo a janeiro a maio

de 2018, em um mercado que cresceu 10,9% no
periodo. A participacao de mercado foi de 4,9%,

0 que assegura a Jeep uma posicao entre as 10
marcas mais vendidas do pais. A marca tem os dois
SUVs mais vendidos do Brasil: os modelos Jeep
Renegade e Compass.

ABRADIC PRESS - A perspectiva de crescimento
da economia brasileira para este ano de 2019 foi
reduzida pelos analistas de mercado consultados
pela pesquisa Focus do Banco Central. Dentro
desse cenario de menor crescimento da ativi-
dade econémica e de ainda alguma restricao de
crédito para veiculos, como as Concessionarias
devem se preparar ?

Antonio Filosa: Houve uma frustragao pontual com
relacdo ao ritmo de expansdo da economia, mas
€ importante observar que o problema se deve em
grande parte a retracdo da economia argentina e a
reducao da atividade mineradora em Minas Gerais,
que tém grande efeito sobre as exportacdes brasi-
leiras e sobre o nivel de atividade da economia. Mas
vale ressaltar que o ano ainda esta na metade e ha
muito espacgo para crescer. Estamos confiantes na
agenda de reformas estruturais defendida pelo go-
verno. Acho importante manter o otimismo e perma-
necer atento a evolugao da conjuntura.

ABRADIC PRESS - Como o programa World Class
Dealer (WCD) pode ajudar as Concessionarias a
reduzir custos e aumentar a qualidade dos seus
servicos e do processo de vendas?

Antonio Filosa: O WCD € um sistema de gestdo que
visa trazer resultados para todas as partes envolvi-
das no processo de vendas e servigos: a montadora,
o Concessionario e o cliente. O WCD parte da padro-
nizacao dos processos de vendas € servicos, através
da correta infraestrutura e do treinamento das equi-
pes de vendas e servicos, para estruturar processos
avancados que otimizem os negdcios. Seus obijeti-
vos sdo melhorar a eficiéncia da operagdo de vendas
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Estamos trabalhando para
acelerar nossas vendas
no Brasil e estamos tendo
SUCESSO Nisto.

))

e servigos, para manter nosso cliente satisfeito e fiel
a marca Jeep. Hoje temos no Brasil uma frota de 300
mil veiculos da marca. O desafio € manter todos es-
tes clientes fiéis a marca.

ABRADIC PRESS - Como o senhor avalia os impac-
tos da crise econdmica na Argentina? O aumento
das vendas no Brasil - conforme esperado pelas
marcas - deve compensar uma possivel reducao
dos volumes em nosso vizinho do Mercosul?

Antonio Filosa: Estamos trabalhando para acelerar
nossas vendas no Brasil e estamos tendo sucesso
nisto. Até o0 momento conseguimos compensar a re-
tracdo de vendas na Argentina com a expansao dos
negoécios no Brasil. Nosso desafio é manter e acele-
rar o ritmo.

ABRADIC PRESS - Que impactos podem ter para
0os negocios das marcas no Brasil, a assinatura
de um novo acordo automotivo com o México? E
quais podem ser os efeitos de uma possivel re-
ducao gradual das tarifas de importacao nos
préoximos 4 anos, conforme propoe o ministro da
Economia, Paulo Guedes, em seu programa de
Abertura Comercial?

Antonio Filosa: O México é um importante parceiro
histérico do Brasil. Entretanto, com o passar dos
anos abriu-se um gap competitivo entre os dois pai-
ses, decorrente principalmente da estrutura tributaria
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e da escala de producdo, que sao favoraveis ao
México. Quando exporto um carro do Brasil, ele car-
rega 15% de impostos. Quando exporto do México,
sdo 2%. Somos favoraveis a abertura do mercado,
mas ela deve ocorrer em um ritmo que permita corri-
gir nossas distor¢des competitivas.

ABRADIC PRESS - Como estao caminhando os ou-
tros planos de investimentos no Brasil sobretudo
para a producao de SUVs da Jeep, Compass e
Renegade?

Antonio Filosa: Nosso planejamento estratégico prevé
o investimento de R$ 7,5 bilhdes no Polo Automotivo
Jeep até 2024. Vamos investir muito em produtos e na
plataforma de conectividade. Renegade e Compass
serdo sempre atualizados, pois ttm um desempenho
muito bom de mercado, sendo os dois SUVs mais
vendidos no Brasil. Também vamos desenvolver e
produzir um novo modelo superpremium Jeep.

ABRADIC PRESS - A FCA Global aponta a perfor-
mance do Jeep Gladiator e do caminhao RAM
para cumprir suas metas do ano. No Brasil, quais
sao os modelos da marca que devem se destacar?

Antonio Filosa: Nossos principais modelos conti-
nuardo a ser Renegade e Compass, produzidos
no Brasil e com alta demanda no mercado. Mas é
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Otimismo e boas perspectivas marcam o encontro entre Executivos da FCA com o
Presidente Jair Bolsonaro e o Ministro Paulo Guedes.

importante lembrar que a Jeep tem a linha mais com-
pleta de SUVs no Brasil, complementada pelos mo-
delos importados.

ABRADIC PRESS - Ha uma mudanc¢a de compor-
tamento dos clientes em relagcao ao uso/proprie-
dade dos veiculos. Como os Concessionarios de-
vem aproveitar e se adaptar aos novos tempos?

Antonio Filosa - O consumidor estd em evolugéo per-
manente. E mais conectado e disposto a conhecer
novos produtos e solugdes através de canais digitais
antes de buscar a experiéncia fisica com o veiculo.
Também esta cada vez mais aberto aos aplicativos
de mobilidade, como Uber, que oferecem o desloca-
mento independente da propriedade do veiculo. Sdo
novos comportamentos que criam perspectivas e
possibilidades para nosso negoécio. De um modo
geral, o consumidor continua a ter ou deseja ter o
proprio automoével e, ao mesmo tempo, utiliza os
servigos de aplicativos. A demanda ampliou, pois te-
mos que atender ao consumidor e ao proprietario do
veiculo prestador de servigos. O modelo de negdcio
evolui e o cliente busca experiéncias e satisfagdo. E
por isto que insisto que devemos trabalhar direciona-
dos com o foco do cliente. Nao podemos deixar de
acompanhar a evolugdo do mercado, que € ditada
pelo consumidor.



Para os Concessionarios que
estdo pensando em adquirir os
modelos Compass e Renegade
MY’19 destinados a test drive,
a hora é essa! Até 31 de julho, o
Banco Fidis esta com condicoes
especiais de financiamento. Em
uma delas a taxa é de 0,79% a.m.
com pagamento, em parcela Uni-
ca, ao final de 390 dias (veiculo
faturado com 23% de desconto),
isto €, mesmo desconto de uma
compra a vista. Somado a isso,
tem ainda o desconto ofertado
pela Jeep.

Rogério Diaconiuc, da Diretoria
Comercial Jeep Bank e CJDR,

CondicOes especiais para
a compra de veiculos
destinados a test drive

afirma que se trata de uma con-
dicdo muito interessante para o
Concessionario que nao precisa
dispor de nenhum capital no ato
da aquisicdo. “Podemos tam-
bém financiar as despesas com
emplacamento, licenciamento
e despachante.” O veiculo fica
disponivel para test drive por 12
meses, periodo necessario para
a troca, e ainda tem mais 30 dias
para efetuar o pagamento do fi-
nanciamento. “O Concessionario
além de permanecer durante 12
meses sem precisar utilizar o seu
fluxo de caixa para fazer amorti-
zagoes, tem 30 dias adicionais
para revender o carro e liquidar o

contrato, com a chance de auferir
lucro com a operacao”, destaca
Diaconiuc.

Ha ainda outras duas opcdes de
ofertas: uma em que a taxa é
de 0,39% a.m. para pagamento
em 390 dias com fluxo de amor-
tizacbes mensais em 13 parcelas
(veiculo faturado com 20% de
desconto) e a outra com taxa zero
a.m. para pagamento em 360 dias
com fluxo de amortizagdes men-
sais em 12 parcelas (veiculo fatu-
rado com 18% de desconto).

Para os demais veiculos das
marcas CJDR mantém-se a

condicado 0,79% a.m. com o
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pagamento em parcela Unica ao
final de 390 dias, além da possi-
bilidade de pagamento em até 24
meses, com caréncia de até 05
meses, com taxas que variam en-
tre 0,89% a.m. e 1,03% a.m.

Como solicitar o
financiamento?

Diaconiuc explica  que o]
Concessionario deve solicitar a
sua respectiva regional FCA, via
formulario especifico, a compra
do veiculo na modalidade de test
drive. Para o financiamento com
o0 Banco Fidis é preciso indicar
que a forma de pagamento sera
via “CDC” e ndo “a vista”, desta-
cando a condic¢éo de financiamen-
to desejada e se o financiamento
contemplara as despesas relacio-
nadas ao emplacamento do carro.
Apos isso, e ndo havendo nenhum
impeditivo, o contrato é gerado e
enviado ao Concessionario que,

Rede se reline
NoO Encontro de
Negocios Jeep

Com presenca massiva da Rede,
no Ultimo dia 04 de julho, foi realiza-
da no Grand Hyatt Sdo Paulo a edi-
c¢édo 2019 do “Encontro de Negdcios
Jeep”. O Presidente da FCA Latam,
Antonio Filosa, juntamente com os

por sua vez, providencia a coleta
de assinatura do(s) representan-
te(s) da Concessionaria e devolve
a via digitalizada para pagamento
do contrato e a via fisica segue
por correio para a sede do Banco
Fidis, em Nova Lima (MG).

Como, via de
Concessionarias ja possuem li-
nhas de crédito aprovadas e im-
plantadas com o Banco Fidis para
faturamento de veiculos na moda-
lidade de test drive, dificilmente
havera restricbes que inviabilizem
o financiamento com a instituicao.
A ndo ser que o Concessionario
esteja utilizando 100% de um limi-
te crédito disponibilizado ou pos-
sua restricdes de crédito.

regra, as

Ganho de R$ 934 por
veiculo financiado

Além do Banco Fidis disponibi-
lizar taxas competitivas e prazos

de pagamentos customizados nos
financiamentos, também ndo é
cobrado TC. Durante todo o pro-
cesso de financiamento ha acom-
panhamento do Consultor Jeep
Bank e a disposicdo uma equipe,
da Central de Negdcios, para o
suporte operacional e esclareci-
mento de eventuais duvidas.

Um estudo comparativo entre
a compra a vista e financiada
pelo Banco Fidis em um unico
pagamento para 390 dias apon-
tou que a condicao financiada é
a melhor opcao com um ganho
extra por veiculo financiado de
R$934. “Assim que apresenta-
mos as condicbes com o paga-
mento Unico em 390 dias na taxa
0,79% a.m. e o resultado do es-
tudo comparativo, tivemos 90%
dos casos de solicitacdo de test
drive nesta condicao”, contabiliza
Diaconiuc.

executivos: Tania Silvestri, Diretora

Comercial Brand Jeep; Everton Kurdejak, Diretor de
Vendas; Carlos Lins, Marketing de Produto Jeep;
Roger Corassa, Comercial Jeep Bank; Larissa
Barreto, MOPAR; Fred Battaglia, Diretoria de
Brand Marketing Communication e Tai Kawasaki,
Diretoria de Desenvolvimento da Rede, condu-
ziram o evento e apresentaram dados de merca-
do, volume de vendas nos Ultimos cinco anos, as
evolugdes no segmento SUV, market share, novos
itens de série MY20, novos pacotes de acesso-
rios opcionais para a versao Sport, metas para o
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segundo semestre de 2019, acdes de marketing,
compromissos para este ano e tantos outros rele-
vantes assuntos para a Rede.

Na ocasiao também foram langadas duas importan-
tes acdes, que traremos com detalhes na préxima
edicao ABRADIC PRESS: o programa DNA Jeep,
de incentivo, qualidade, desempenho e reconheci-
mento, com visdo e objetivos 360° voltado para os
times de Vendas, Pds-Vendas e Qualidade; e o 17
MOPAR Projects — CSI IMPROVEMENT com iniciati-
vas que visam aprimorar o trabalho de Pés-Vendas.



Concessionario ja pode solicitar recurso para
expandir oficina

Os 192 Concessionarios das marcas Chrysler,
Jeep, Dodge e Ram ja podem solicitar resgate do
fundo de recursos para investimentos. Entre as
finalidades para aplicacdo estdo: expansao das
atividades de oficina, reforma ou atualizacdo das
instalacdes (showroom) e até para a aquisicao de
novas Concessionarias.

Para acessar o fundo, o Gerente de Desenvolvi-
mento da Rede da FCA, Paulo Toscano, citou 3
passos. “Primeiro: a solicitacdo deve indicar o valor
que se pretende resgatar, o destino do investimen-
to e o motivo. Segundo: o Concessionario tera que
apresentar um plano de negdcio (Business Case)
para o recurso, ou seja, uma analise financeira da
aplicacédo. Exemplo, se for dobrar a estrutura da
oficina, relatar a receita extra e a estimativa que
quantos clientes a mais serao atendidos com o ser-
vico. Terceiro: indicar quais garantias serdo dadas
ao banco até a devolugao total do valor resgatado”,
detalha Toscano. Vale lembrar que o resgate nédo
pode interferir na continuidade da operacao comer-
cial da concessionaria e o solicitante precisa estar

em dia - adimplente - com o Banco Fidis e FCA.

O Gerente comenta que ndao ha um prazo maximo
especifico para a devolucdo do crédito ao fundo.
“Vai depender do plano de cada um. A execucéo do
projeto sera acompanhada pelo Comité da Rede”,
diz. O fundo iniciado em 2015 possui R$ 275 mi-
IhGes é corrigido a 92% da taxa de mercado para
depodsitos interfinanceiros (DI). “E um juro que repde
ainflagéo”, afirma Toscano sobre o custo do crédito.
Atualmente, como a taxa DI estd em 6,40% ao ano,

esses depdsitos sao remunerados a 5,89% ao ano.

Rede precisa de 1.450 boxes de
oficina até 2023

Diante da projegao de aumento nas vendas de vei-
culos e do crescimento da frota das marcas CJDR
no Pais, a Rede vai precisar de 1.450 elevadores
nas oficinas até 2023. Em 2017, o primeiro estudo
das estruturas registrava 589 elevadores. “Temos
que quase triplicar a capacidade de atendimento”,
aponta o Gerente.
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Toscano contou que a quase totalidade das
Concessionarias possui area suficiente para ins-
talar os elevadores adicionais. “Mas ha locais que
vao ter que fazer a expansao do prédio. Nesses
casos, a necessidade de recursos sera maior”, diz.
“Ja tivemos duas liberagdes do fundo para inves-
timentos e temos trés solicitacbes em analise no
momento”, afirma. “Para este ano, séo necessarias
reformas para mais 100 boxes nas oficinas”, prevé.

Na visdo dele, as vantagens para o
Concessionario de expandir o atendimento da
oficina é a fidelizacdo do cliente e o aumento
das receitas com servigos e venda de pecas.

“E preciso atender o cliente, receber bem e ter

condicdes de liberar o carro rapidamente da
manutencdo. Esse cliente retorna”, observa.
Segundo numeros reportados por Toscano, de
100% dos clientes que adquiriram veiculos em
2017, 65% voltaram dentro do prazo para fazer
a primeira revisdo do carro. “Atualmente, 70%
estdo voltando, e nosso objetivo para este ano
(2019) com o trabalho de relacionamento com
a Rede é de chegar a 80% de comparecimento
para revisdes”, conta. Toscano informou que
a receita de pds-vendas representa até 11%
do faturamento das lojas. “A margem na co-
mercializacdo de servicos e pecas é maior, até
33%”, conclui.

FCA WCD Academy é eleita a melhor
universidade corporativa do mundo

A FCA WCD Academy, programa de formacéo
profissional de concessionarias, conquistou o ti-
tulo de melhor universidade corporativa do mun-
do na categoria “abordagem Holistica Humana
e Digital”, pela organizagdo internacional Global
Council of Corporate Universities (Global CCU).
O anuncio foi feito em maio, em Sao Paulo, em
cerimbnia que contou com a presenca do dire-
tor de Desenvolvimento de Rede da Fiat Chrysler
Automoveis (FCA) para a América Latina, Tai
Kawasaki.

A premiacdo reconhece as universidades corpora-
tivas que se destacaram pelo nivel de exceléncia e
criagdo de valor estratégico para o negécio e so-
ciedade. Para os jurados, os diferenciais do pro-
grama da FCA foram as ferramentas diversificadas
de ensino e comunicagcao, com uso de tecnologias
digitais, mas sem deixar de lado as necessidades
humanas e sociais. Eles destacaram o dinamismo
da TVFCA, com programas semanais que enga-
jam 100% dos funcionarios das Concessionarias,
e o programa FCA Tubers, que capacita profissio-
nais da rede para geracao de conteudo.

Implementada nas mais de 700 Concessionarias

ABRADIC
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parcerias da FCA no Brasil, a FCA Latam Dealer
Academy teve inicio em 2016, com a criacado de
um robusto Percurso Formativo, em parceria com
Isvor (Universidade Corporativa da FCA), além
de um novo portal de treinamento, o World Class
Dealer (WCD), que em um ano recebeu mais de 3
milhdes de acessos.

Disputada por empresas de diversos paises,
como Franga, Alemanha, Ucrénia, Russia, Irlanda,
Suica, india, Indonésia e Arabia Saudita, a premia-
¢ao da GlobalCCU é bi-anual. Do Brasil, a Caixa
Econémica Federal e o McDonald’s também con-
quistaram ouro em outras categorias.
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Nova Norma de Garantia Mopar preve ganhos na
orodutividade e eficiEncia Nos Processos

Desburocratizar e simplificar os processos de reem-
bolso de reparos em garantia eram demandas ha
tempos solicitadas pelos Analistas de Garantia das
Redes Jeep e CJDR e um tema recorrente nas reu-
nides da Comissdo de Pds-Vendas.

A necessidade de varias cépias de documentos e de
autorizacdes antes de submeter ao processo sempre
foram obrigacdes que levavam os Concessionarios
que trabalhavam com outras marcas a considerarem
os procedimentos adotados pela Jeep e CJDR como
0s mais burocraticos para esta finalidade.

Nas Concessionarias Jeep com estrutura adjacente
Fiat havia dois brands debaixo de uma mesma estrutu-
ra de administracdo de garantia, utilizando os mesmos
recursos, com uma importante diferenca: os processos
de garantia para a Fiat eram bem mais simples.

== _

Para solucionar a questdo, a ABRADIC decidiu criar
um Grupo de Trabalho de Garantia. Juntamente
com os profissionais da area e os responsaveis pelo
Departamento de Garantia da Mopar analisaram os
processos, as reais necessidades e 0 que poderia
ser mudado. Chegaram a um escopo de trabalho
que otimizou etapas e, no caso das Concessionarias
Jeep com estrutura adjacente Fiat, alinharam aos
processos desta Ultima, tida como benchmark. O re-
sultado foi a criacdo do Novo Manual de Normas de
Garantia Mopar.

A expectativa é obter ganhos na produtividade e efi-
ciéncia nos processos. A liberagdo para a Rede do
Novo Manual de Normas de Garantia Mopar, que se
estendera para CJDR e Fiat, esta prevista para junho
de 2019.

Ajustes nos processos do WDC criam versao

compacta

O Grupo de Trabalho WCD

no modelo padrao do WCD que

Trabalhando sob o contexto

ABRADIC, formado pelos Respon-
saveis de Qualidade da Rede,
estava trabalhando, ha alguns
meses, para determinar se os re-
quisitos e processos para a execu-
¢ao e certificagdo do WCD (World
Class Dealer) nas Concessionarias
Compactas Jeep eram coerentes,
factiveis e entregavam o resultado
esperado.

Nesse processo, o Grupo identifi-
cou diversos aspectos presentes

poderiam ser ajustados para criar
uma opgao coesa e menos buro-
cratica, sem perder a eficiéncia.
Assim surgiu a versdo compacta.

No processo WCD compacto a
implantacdo leva 15 dias, dois
dias a menos em comparagao ao
modelo padrdo. O investimento
também € menor, uma reducao
de 32% e nos custos mensais
a economia é ainda maior, de
48%.

Kaizen, visando melhorias con-
tinuas, o Grupo WCD ABRADIC
aproveitou para demonstrar aos
responsaveis do WCD, na FCA,
que algumas das mudancas rea-
lizadas para criar o modelo com-
pacto também poderiam ser
consideradas na versdo padrao.
Prontamente aceitos e validados,
os ajustes serdo implementados
no processo completo do WCD a
fim de torna-lo mais eficiente.

ABRADIC



Novas e adeguadas embalagens para capds, portas
€ acessorios

Apds frequentes queixas dos
Associados em relacao as avarias
ocorridas nos acessorios e pegas;
e apos os pleitos da Comissao
de Pés-Vendas da ABRADIC,
um novo conceito de embalagens
para capds, portas e acessorios foi
apresentado.

Os problemas ocorriam devi-
do a precariedade das antigas

embalagens e, especialmente,
durante o manuseio e transporte
das pecgas vindas dos armazéns
da MOPAR.

O investimento realizado eliminara
a necessidade de trabalhos extras
ou devolugdes dos itens danifi-
cados, o que impactara positiva-
mente no tempo de reparacao dos
veiculos e, consequentemente, na

satisfacdo dos clientes.

Gradativamente todas as embala-
gens serdo substituidas e a Rede
comprovara tais beneficios. E im-
portante termos um feedback, por
isso, pedimos aos responsaveis e
envolvidos no processo de rece-
bimento e estocagem de pecas
nas Concessiondrias que avaliem
a efetividade das acdes tomadas.

Jeep Renegade ganha série especial WSL

Patrocinadora da World Surf League, a Jeep acaba de

lancgar, em parceria com a WSL, o Jeep Renegade WSL.

A Série limitada a 500 unidades, com visual exclusi-
Vo, ja esta disponivel para pré-venda até dia 30
de julho. E quem fizer a reserva, nesse pe-
riodo, ainda vai levar de brinde a fa-

mosa “Jeep Leader Jersey”,
a camiseta amarela utiliza-
da exclusivamente pelos
surfistas que chegam ao
topo do ranking da World
Surf League.

Disponivel apenas na cor
perolizada Branco Polar e com

acabamento externo escurecido, o
Jeep Renegade WSL tem personalidade e esta pronto

para encarar as mais diversas aventuras. Saiba mais em:

renegadewsl.jeep.com.br
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Melhorias no PRIM propdem ainda mais
assertividade no gerenciamento dos estoques

OSPS , ¢——> PRIM
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Ferramenta global da FCA desen-
volvida paraintegrartodo o geren-
ciamento da cadeia de suprimen-
tos, interligando fornecedores,
fabricas e Concessionarias, o
PRIM - Sistema de Gestao
Integrada de Estoque - propor-
ciona ndo s6 o fortalecimento
das relacbes comerciais,
também a logistica entre a Rede
e a FCA.

mas

Dentre as principais funcionali-
dades do PRIM estdo: Previsédo
de Consumo (calculo mensal
de acordo com o histérico de
Estoque (ST) e Vendas (SE) da
Concessionaria); Proposta de
Pedido (a FCA e a Concessionaria
compartilham dados de Estoque
(ST) e Vendas (SE). O PRIM calcu-
la a proposta de pedido para cada
loja, de acordo com a previsdo/
forecast (FRC). A Concessionaria
pode alterar a proposta de acor-
do com a necessidade); Vitrine de
Pecas (por meio de informagdes
atualizadas diariamente, com
base nas parametrizacdes defini-
das pela Concessionaria, a FCA e
toda a Rede podem procurar pe-
cas e solicitar a Concessionaria
de origem); Multiplos Armazéns

(é permitida a gestao de estoque
das lojas filiais que nao compram
direto da FCA); Macro Dealer (a
Concessiondria pode visualizar,
revisar e modificar todas as pro-
postas de suas filiais. A propos-
ta PRIM é calculada para cada
Concessionaria individualmente.
Concessionadrias de um mesmo
grupo estado vinculadas e as per-
missdes para a revisao da pro-
posta ficam a critério da matriz
e da FCA); Iltens Promocionais
(permite gerenciar a colocacao
dos itens em promoc¢ao sugeri-
das pelo PRIM, podendo incluir
outras pecas).

Uma outra importante fungéo pre-
sente na ferramenta é a Cadeia
de Substituicdo. Como funciona:
no caso de substituicdo, a peca
proposta pelo PRIM é a ultima da
cadeia. Leva-se em consideracao
todo o historico de substituicdo
dos itens que pertencem aquela
cadeia, de acordo com as infor-
macdes do CSPS e que séao ge-
renciadas pela Concessionaria.
O grande beneficio dessa fun-
cdo é que o PRIM exibe na
proposta, de maneira on-line,
todo o histérico da cadeia de

Cliente
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substituicdo. A informagédo é co-
letada diretamente do CSPS,
apontando os possiveis erros na
gestao de substituicbes no DMS
das Concessionarias.

Atualmente 78% da Rede tem o
PRIM instalado, mas somente
19% utiliza. Visando ampliar essa
abrangéncia, otimizar as funcio-
nalidades da ferramenta, entender
as dificuldades de uso e as ne-
cessidades dos Concessionarios,
mantendo-se alinhada as prati-
cas e politicas da FCA/MOPAR,
a ABRADIC tem o Grupo de
Trabalho formado por gestores
de pecas da Rede e funcionarios
da FCA que estdo envolvidos na
implementagao e desenvolvimen-
to do PRIM.

A partir deste trabalho foram
apontadas mudancgas sistémicas
a area de Tl da FCA, permitindo
que as Concessiondrias possam
definir os parametros de acordo
com as necessidades de cada
um, a fim de tornar a ferramen-
ta ainda mais util, de forma que
as sugestdes de compras se-
jam mais precisas e os estoques
sadios.
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Roberto Figueiredo, executivo da ABRADIC, viaja
aos EUA para participar de um inédito Projeto

Educacional

A convite da FENABRAVE e NADA (National
Automobile Dealers Association) o executivo da
ABRADIC, Roberto Figueiredo, viajou para a ci-
dade de Tysons, na Virginia (EUA), onde esta se-
diada a NADA para participar do inédito Programa
Educacional de Automdveis e Comerciais Leves.

Entre os dias 16 € 19 de junho de 2019, o grupo, com-
posto pelos Executivos das Associagoes de Marca de
Automodveis e Comerciais Leves Brasileiros, partici-
pou de uma série de workshops como temas como:
Modelo de Negoécio e Retorno do Investimento;
Modelo de Negdcio e Pecas e Servicos; Modelo de
Negocio e Seminovos; Modelo de Negécio e Veiculo

Novo & F&l; Disrupgdo no negocio ou Evolugao?;
Competitividade dos Concessionarios no Digital;
Legislacao da Distribuicdo de Veiculos Americana
& Novos Desafios Relacionados ao Novo Ambiente
Tecnologico; Discussdo sobre as diferengas e ideias
para pensar no Brasil e Diferencial do fator huma-
no. Também foram realizadas visitas técnicas a
Concessionarias e a sede da NADA.

A acédo estruturada pela FENABRAVE e NADA tem
como propodsito fornecer conhecimento e possibili-
tar a troca de experiéncias, contribuindo para o de-
senvolvimento do setor da Distribuicdo de Autos e
Comerciais Leves no Brasil.
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Jeep cresce 23,13% no primeiro semestre de 2019

No acumulado do primeiro semestre de 2019, a mar-
ca Jeep atingiu 61.269 emplacamentos, um cresci-
mento de 23,13% em relacdo aos 49.761 registrados
em igual periodo do ano passado. Com isso, a par-
ticipagdo da marca no mercado nacional aumentou
0,50 ponto percentual para 4,91%, em comparacao
com os 4,41% de share da Jeep obtido de janeiro a
junho do exercicio anterior.

Dentro de seus dois segmentos competitivos (SUV-B
+ SUV-C), a marca Jeep registrou 10.980 unidades
em junho, ou 25,77% de participagdo de mercado
(Market Share) num total de 42.606 unidades no més.

O Renegade assegurou seu avango expressivo em
junho, com 5.912 emplacamentos, alta de 62,81%
sobre os 3.625 obtidos em igual més do ano ante-
rior. Dentro do segmento SUV-B, o Market Share
do Renegade aumentou 1,11 ponto percentual para
17,54%, ante 16,44% no mesmo més do ano passa-
do. No acumulado do primeiro semestre deste ano,
o numero de unidades emplacadas do Renegade
atingiu 33.038, ou 54,2% superior aos 21.426 regis-
tros no mesmo intervalo de 2018. Nos primeiros seis
meses de 2019, o Renegade garantiu Market Share
de 19,12% (+ 3,75 pontos percentuais), enquanto o
concorrente mais proximo obteve participacdo de
14,94%

O Compass manteve a lideranga absoluta no seg-
mento SUV-C com 56,65% de participacdao de mer-
cado em junho de 2019, elevacdo de 3,14 pontos
percentuais na comparagdao com o Market Share de
53,51% obtido em igual més do ano anterior. Em
numero de unidades, o Compass mostrou 5.080
emplacamentos em junho de 2019, enquanto todo
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o segmento SUV-C registrou 8.964 veiculos. Ja no
acumulado do primeiro semestre, o nimero de em-
placamentos da familia Compass alcancou 28.031
unidades, leve queda de 0,56% em relacdo aos
28.190 registros ocorridos nos seis meses iniciais
do ano passado. No primeiro semestre de 2019,
o Compass registrou Market-Share dominante de
55,27%, ao passo que o principal concorrente - de
outra marca - possui participagao de 11,01 %.

Segmento SUV

Em outro tipo de comparagdao de mercado, o seg-
mento SUV junto com os segmentos competitivos
SUV-B e SUV-C somados tiveram crescimento de
2,81 pontos percentuais em junho de 2019 em com-
paragdo com o Uultimo més de maio. Vale citar que
o SUV-B aumentou em 2,56 pontos percentuais em
junho, em relacdo a maio, enquanto o SUV-C teve
crescimento de 0,24 ponto percentual.

Mercado Nacional

Em junho (com 19 dias uteis), o mercado de auto-
maoveis e comerciais leves realizou 213.435 emplaca-
mentos no Pais, uma queda de 8,86% em relagdo a
maio (com 22 dias Uteis), que haviaregistrado 234.173
unidades. No acumulado do primeiro semestre des-
te ano, a industria exibiu um avanco de 10,81% no
numero de emplacamentos para 1.249.007 unidades
em comparacao com igual periodo de 2018. Vale
lembrar que em maio e junho do ano passado, todo
o mercado nacional foi afetado pelo efeito da greve
dos caminhoneiros.

Evolucao de Mercado Total e SUV
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