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Esta edicdo da ABRADIC Press é dedicada espe-
cialmente & cobertura da Assembleia ABRADIC
2017 e da Convencdo ABRADIC & FCA. Com a
presenca macica das Concessiondrias e de exe-
cutivos da FCA, a Convencdo foi bastante produ-
tiva, refletindo o alto nivel de transparéncia e con-
fianca que construimos no relacionamento com a
Rede e a montadora. Como previmos, foram mo-
mentos de muita comemoracdo e trabalho.

A realizacdo dessa primeira Convencdo represen-
fou um marco na comemoracdo dos 10 anos da
ABRADIC. Assim, demos mais um importante passo
para que possamos frabalhar cada vez mais infe-
grados em torno do éxito de nossos negdcios, com
base nas melhores prdticas, na ética, eficiéncia e
qualidade.

Durante o dia de tfrabalho intenso da Convencdo,
os executivos da FCA trataram, em suas apresen-
tacoes, praticamente de todos os assuntos relacio-
nados d melhoria dos processos que envolvem a
fabrica e a Rede, conforme é possivel conferir nas
reportagens desta edicdo. Movimentacdo de pe-
didos e estoques, qualidade dos produtos, atendi-
mento ao cliente, marketing, servicos financeiros,
custos e oportunidades de melhorar os ganhos,
além de projetos como o Novo Sistema de Gestdo
de Pedidos (Novo Corsia), DPI e WCD. Tudo entrou
na programacdo, com abertura ainda para ques-
tionamentos das Concessiondrias.

Acreditamos, dessa forma, que o objetivo da
Convencdo foi atingido, nivelando todos os par-
ticipantes com as informacodes necessdrias para o
alinhamento dos negdcios em 2018 e possibilitan-
do que levassem suas demandas para a monta-
dora. Durante o evento, pudemos visualizar com
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mais clareza o conjunto da obra, a explosdo de
crescimento da marca Jeep e da Rede nos Ultimos
frés anos, culminando com a atual lideranca do
Compass no segmento SUVC, conforme mostram
os dados de mercado.

Além de uma visdo mais ampla do que jd foi con-
quistado, a Convencdo também contribuiu para
que enxergdssemos com maior nitidez o potencial
que existe pela frente. A FCA deixou claro seu em-
penho para aperfeicoar seus processos € man-
ter-se proxima da Rede. J& para os Dealers, ficou
evidente a importdncia de seu engajamento nos
projetos, para que o crescimento tfenha continui-
dade.

Esperamos que a Convencdo tenha contribuido
para que todos iniciem 2018 com muito &nimo e
confianca para enfrentarmos os desafios juntos.
Agradecemos a todos que participaram e aos nos-
sos patrocinadores: Bradesco Autoline, NBS Infor-
madtica, Linx, AutoAvaliar, Dealer.net, Mopar e Shell.

Feliz Natal e que 2018 seja um ano de muitas con-
quistas para todos!
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Luiz Sergio de Oliveira Maia
Presidente da ABRADIC
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Assembleia destaca conquistas de 2017 e abre
espaco para demandas

Com a participacdo de
42 grupos econdémicos,
representando 75% dos grupos
associados, a ABRADIC realizou
sua Assembleia Geral Ordindria,
em 28/11/2017, no Hotel Gran
Estanplaza Berrini, em Sdo
Paulo. Sergio Maia, presidente
da entidade, iniciou a reunido,
observando que “a Jeep
passou ao largo da crise neste
ano” e que o momento era de
comemoracdo, mas também
de muito frabalho para se
preparar para as oportfunidades
de 2018.

Ao recordar as metas que
nortearam as atividades
desenvolvidas ao longo
de 2017, Maia relatou
as principais realizacoes
resultantes do esforco da
ABRADIC de promover a
integracdo da Rede com
a montadora na busca de
solucoes mais eficientes.

A melhoria na gestdo dos
estoques foi uma das conquistas
mencionadas. “Comisso, houve
reducdo dos custos de floor
plan, em média, para cerca de

Vice-presidente da ABRADIC (MARAJO)
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Sergio Maia - Presidente ABRADIC (SAGA), Gustavo Loyola - Economista e Eduardo Meneghetti -

¢

Sergio Maia, presidente da ABRADIC

0,5% das vendas totais, depois
de alcancarem 1,5% em 2016",
afirmou, acrescentando que a
distribuicdo do Renegade pela
fdbrica ocorreu de forma mais
equilibrada.

Maia também destacou a
implementacdo  do Novo
Sistema de Gestdo de Pedidos

(Novo Corsia), com regras
e parémetros acordados
e validados pela Abradic,
atendendo as necessidades
de melhoria da fdbrica e da
Rede e acabando com o
controle manual do estoque.
“O produto é dos melhores que
hd no mercado, desde que
seja utilizado de forma correta.
Todos precisam fter os cuidados
necessdrios para que funcione
adequadamente. Por isso, é
importante que os associados
informem a ABRADIC se
ocorrer uso incorreto”, alertou.

Emrelacdo ao marketing digital,
diante da meta de integrar os
DMS’s com Salesforce, Maia
ressalfou como avangos o
inicio do grupo de ftrabalho
com 20 projetos-pilotos, a
homologacdo da NBS e Linx,
além da Dealernet, o portal
unificado para qacessos aos
sistemas FCA e a migracdo
do Salesforce. J& na drea de
usados, ele lembrou que com
a chegada do Compass, que
gerou um “trade-in" de maior
valor agregado, foi solicitada



Paulo Toniolo Jr. (DVA), Djalma Bezerra Neto e Djalma Bezerra (WAY), Rodrigo Carvalho

(NEWSEDAN) e Leonel Bortoncello (SAVARAUTO)

Pedro Ferreira Pentagna Guimaraes (STRADA) Antonio Bicudo (BICUDO), Felipe Meneghetti e
Eduardo Meneghetti (MARAJO).

d montadora e ao Banco Fidis
uma ajuda no carregamento
desse estoque entrante. Como
resultado, foi implantada uma
politica de reciprocidade -
Floor Plan Seminovos — e houve
o incremento nas linhas de
crédito de usados.

Outra  evolugcdo, conforme
lembrou Maia, envolveu a
alavancagem do Indice de

Absorcdo,quepreviaoaumento
da RMOG e do indicador de
qualidade da marca Jeep,

além de uma politica de
recompra de pecas obsoletas e
de baixo giro. Como resultado,
ocorreu a implementacdo do
novo critério para o RMOG,
qgue elevou a média nacional
da mdo de obra de garantia
da Rede em 20%. Foi definida
ainda a recompra de pecas
e acessorios adquiridos no
lote inicial para abertura das
Concessiondrias Jeep, além da
realizacdo de reunides com a
Diretoria de Qualidade da FCA.

Maia também reforcou que
€ importante que todos
acompanhem as informacdes
publicadas na ABRADIC Press
e no Nota & Anota. “Sdo
ferramentas que contribuem
para melhorar a comunicacdo
enfre a Rede e a fdbrica”,
definiu. Durante a Assembleia,
0s participantes fiveram
ainda a oportunidade de
ficar bem atualizados sobre as
perspectivas para a economia
brasileiraem 2018 e a tendéncia
de evolucdo das classes sociais
no pais, assistindo a palestra

ministrada pelo economista
Gustavo Loyola.
O auditor Carlos Silva

comandou a aprovacdo das
contas da ABRADIC referentes
a 2017, destacando que o
resultado foi superior ao de
2016. Para o préximo ano, o
objetivo é gerar mais caixa e
manter os gastos. Também foi
votada a alteracdo no estatuto
referente a reintegracdo ao
quadro associativo. A regra
aprovada determina que o
associado que se retirar e
retornar no mesmo periodo
fiscal ndo terd de pagar nova
taxa de adesdo. Se ultrapassar
esse prazo, no entanto, deverd
arcar com o custo novamente.

No final, a Assembleia foiaberta
para perguntas e comentdrios
dos participantes. Vdrios
temas foram questionados,
como a taxa do floor plan, a
qualidade do carro reserva,
os precos de acessorios e
os leads que a FCA repassa
para a Rede. Também foram
abordadas as  dificuldades
para exclusdo de nota da CSI,
quando a falha que gerou a
reclamacdo do cliente ndo é
de responsabilidade do Dealer,
0os juros sobre os veiculos
para fest drive, os reflexos do
preco do Renegade para sua
comercializacdo no varejo, o
aumento das vendas diretas,
as pecas de recall sem
remuneracdo para a Rede,
entre outros assuntos.

3



> EsPECIAL

Comemoragao e entusiasmo marcam abertura
da primeira Convencao ABRADIC & FCA

Riguel Chieppe - Diretor da ABRADIC (VITORIA MOTORS), Luiz Teixeira — Diretor ABRADIC (NEWSESAN), Roberto Figueiredo - Diretor da ABRADIC (VIA
SUL), Alessandro Maia — Diretor da ABRADIC (CALTABIANO), Leonel Bortoncello — Ex-presidente da ABRADIC (SAVARAUTO), Eduardo Meneghetti -
Vice-presidente da ABRADIC (MARAJO) e Sergio Maia - Presidente da ABRADIC (SAGA).

A cerimbnia de inauguracdo da primeira Convengdo
ABRADIC & FCA ocorreu em clima de comemoracdo
das conquistas dos Ultimos anos e de entusiasmo
diante das perspectivas de avancos daqui para
frente. Ao abrir o evento, durante coquetel na noite
de 28/11/2017, o presidente da ABRADIC, Sergio
Maia, destacou que a Convencdo representa a
consolidacdo dos esforcos de infegracdo e parceria
com a Rede e a montadora. Além dos representantes
das Concessiondrias, participaram os principais
executivos da FCA, fortalecendo assim, segundo
Maia, o entrelacamento entre os dois grupos.

Maia também enalteceu a comemoracdo do
aniversdrio de dez anos da ABRADIC, agradecendo
os associados pela confianca e apoio e a FCA por
desenvolver uma relacdo construtiva e propositiva
com a entidade. Ao abordar as conquistas obtidas
em 2017, ressaltou os avancos da marca Jeep em
Market Share, a lideranca entre os SUVs, a posicdo
do Compass como o carro mais vendido desse
segmento, a reducdo do custo financeiro sobre
vendas e a construcdo do sistema de gestdo de
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estoques Novo Corsia. Além disso, lembrou da
melhoria no cendrio econémico do pais, que se
refletiu no inicio da recuperacdo do mercado
automobilistico.

Todas essas vitérias, conforme afirmou o presidente
da ABRADIC, devem servir como estimulo para
superar os desafios que virdo pela frente em 2018, de
forma que a marca e a Rede continuem evoluindo.
Entre esses desafios, ele mencionou a defesa da
lideranca no segmento SUV, a consolidacdo da
marca Jeep como premium, o resgate de politicas
para produtos importados, a digitalizacdo dos
servicos e a melhoria dos processos e das regras
de negodcios que envolvem a relacdo enfre as
Concessiondrias e a montadora.

A cerimbnia prosseguiu com a apresentacdo
de um video com as palavras do presidente da
FCA para América Latina, Stefan Ketter, que ndo
pode estar presente devido a compromissos de
frabalho. Ele agradeceu o desempenho da Rede
em 2017, reforcando que a Jeep foi a marca que



mais se desenvolveu, alcancando
a lideranca no segmento SUV,
e a importdncia da fdbrica de
Pernambuco para essa evolucdo
no Brasil. Por outro lado, alertou
que €& uma marca que precisa
continuar progredindo e que ndo
se pode nunca reloxar, porque o
concorrente ndo dorme.

Em relacdo aos avancos para 2018,
Ketter relatou que j& conversou
com Sergio Maia sobre os temas
que est@o em sua agenda, como o
projeto de gestdo de pedidos, que
qualificou como um dos melhores
do pais, a digitalizacdo integrada
com os DMS da Rede, a presenca & i
Nno campo para dar mais eficiéncia
aos negocios, a safisfacdo dos
clientes em vendas e pds-venda e aimplantacdo do
sistemma WCD. Ao finalizar, desejou sucesso a todos,
com expectativas de 6timos resultados para 2018.

Sergio Ferreira, diretor para América Latina da Jeep,
iniciou seu discurso questionando os convidados
sobre o que se pode fazer em mil dias. Comoresposta,

- Vice-presidente da ABRADIC (MARAJO), Philip Derderian - Diretor
Executivo da ABRADIC, Sérgio Ferreira — Diretor Comercial JEEP Latam, Sérgio Maia - Presidente
da ABRADIC (SAGA), Davide Mele - CEO Adjunto FCA Latam.

Eduardo Meneghetti

apresentou um video com dados que mostram
as principais conquistas da Jeep nesse periodo,
que teve inicio com a inauguracdo da fdbrica de
Pernambuco e seguiu com o lancamento de novos
produtos, a criacdo de uma Rede de Concessiondrias
e, mais recentemente, com o alcance da lideranca
no segmento SUV. Depois de pedir uma salva de
palmas para a Rede, ele destacou a venda de 190
mil Jeeps no Brasil, desde 2015, acrescentando que
a expectativa é de que esse hUmero chegue a 360
mil nos préximos trés anos.

Nasequéncia, Davide Mele, CEO Adjunto FCA Latam,
ressalfou a coragem da montadora ao decidir pela
construcdo da fdbrica mais moderna do grupo,
a criacdo da Rede e o desenvolvimento de novos
produtos, no momento em que o Brasil enfrentava
uma grande crise econémica. Com essas iniciativas,
segundo ele, o grupo mostrou pioneirismo e foi um
dos poucos que conftribuiu para mudar o estado de
inércia do mercado.

Davide também enfatizou que a FCA estabeleceu
relacdes significativas com fornecedores e
Concessiondrias, como resultado do esforco para
desenvolver um didlogo aberto e proximo com esses
pUblicos, buscando construir uma agenda conjunta.
Com projetos concretos para continuar a crescer
em 2018, ele afirmou que a montadora continuard
investindo com foco na melhoria dos processos € na
qualidade dos servicos para os clientes.

Porfim, o evento contou coma celebracdo davenda
de 230 mil Jeeps e veiculos CJDR ao longo dos dez
anos de existéncia da ABRADIC. Para marcar o feito,

Davide Mele - CEO Adjunto FCA Latam
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Bradesco
Financiamentos
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Sergio Maia - Presidente da ABRADIC (SAGA), Davide Mele — CEO Adjunto FCA Latam, Leonel Bortoncello - Ex-presidente da ABRADIC (SAVARAUTO),
Riguel Chieppe - Diretor da ABRADIC (VITORIA MOTORS), Paulo Toniolo Jr. — Ex-presidente da ABRADIC (DVA).

a Associacdo entregou um troféu comemorativo a
Davide Mele, como representante da montadora,
aos ex-presidentes da ABRADIC Paulo Toniolo Jr.,
Riguel Chieppe e Leonel Bortoncello, e ao atual
presidente.

Sergio Maia encerrou a cerimonia, observando
que a mensagem de Stefan Kefter deu ainda

mais forca ao enifrelacamento da Rede com a
FCA. Ele também pediu um brinde ds conquistas
da Jeep no Brasil em mil dias. Afinal, dos 230 mil
carros comercializados em uma década, 190 mil
foram nos Ultimos trés anos. A seguir, foi servido o
jantar, patrocinado pelo Bradesco/Autoline, dando
confinuidade ao momento de confraternizacdo e
froca de experiéncias.




A evolucao da
Jeep no Brasil e
os desafios para o
proximo triénio

Momentos de muito ftrabalho
e infegracdo entre a Rede e a
montadora marcaram a primeira
Convencdo ABRADIC & FCA,
realizada pela enfidade em
29/11/2017. Durante todo o dia,
executivos da FCA revezaram-
se em apresentacdes para
as Concessiondrias, no Hotel
Gran Estanplaza Berrini, em Sdo
Paulo, destacando os avancos
conquistados ao longo de 2017 e
os planos para o préximo ano.

As atividades da manha tiveram
inicio com a palestra de Sergio
Ferreirq, Diretor Comercial
JEEP Latam, que deu énfase
para a evolucdo da Jeep no
cendrio global e no Brasil e
para a necessidade de atuar
na retencdo dos clientes. “As
vendas da marca no mundo,
entre 2009 e 2017, passaram de
338 mil unidades para 1,5 milhdo.
Para 2018, a meta é atingir 1,8
milhndo, com perspectivas de
chegar a 2 milhdes”, observou,
acrescentando que é importante
olhar o desempenho mundial,
pois o mercado brasileiro faz
parte de uma estratégia global.

Em relacdo ao Brasil, Ferreira
retratou com nUmeros a grande
virada da Jeep desde 2015,
guando foiconstruidasua primeira
fabrica no pais, até 2017. Nesses
mil dias, os emplacamentos da
marca no segmento SUVB subiram
de 66 para 130.049 e o Market
Share, de 0,7% para 13,6%. J& no
SUVC, apds a estreia do Compass,
no terceiro trimestre de 2016, a
participacdo de mercado saltou
de 0% para 57,2%, com 57.002
veiculos emplacados. Com esse
desempenho, a marca tornou-
se lider no SUV, saindo de 392
emplacamentos para 190.541,
enquanto seu Market Share
evoluiu de 1,8% para 22,5%.

Considerando o mercado total
do Brasil, a participacdo da Jeep
avancou de 0,2% para 4,3%, em
frés anos, antecipando a meta
de atingir os 4% somente em 2018.

“Todos os resultados superaram
as expectativas. A ambicdo para
o Compass era de alcancar 30%
de Market Share, mas chegou a
50%. No segmento SUV, o objetivo
era chegar a 20% do mercado
no mundo, mas no Brasil j&
ultrapassou esse patamar”,
lembrou. O periodo foi marcado
ainda pela estruturacdo da Rede,
com a elevacdo do numero de
Concessiondrias de 42, em 2014,
para 188 em 2017.

Apds a explanacdo de todas
essas conquistas, Ferreira ateve-
se aos desafios para os proximos
mil dias. “Teremos um periodo
de crescimento moderado, num
mercado maiore coma presenca

Sergio Ferreira - Diretor Comercial JEEP Latam

de novosconcorrentes”, explicou.
A meta até 2020, de acordo com
ele, é vender 166 mil unidades a
mais, buscando alcancar 4,6% de
participacdo no mercado total e
24,3% no segmento SUV, além da
consolidacdo da Rede.

A expectativa, segundo Ferreira,
é de que o parque circulante da
Jeep passe de 196.150 veiculos
em 2017 para mais de 307 mil
no préoximo ano. “Como era de
menos de 20 mil antes de 2015,
isso significa que praticamente
100% das vendas, desde entdo,
foram para consumidores de
oufras marcas, o que formou
nossa atual base de clientes”,
analisou. “Por isso, & importante
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tfrabalhar na retencdo destes,
ndo permifindo que se afastem
da marca. Assim, considerando
a venda de 360 mil carros, que é
o objetivo para os préoximos frés
anos, 260 mil j& estdo incluidos na
oportunidade de froca”, indicou.

Concluindo, Ferreira recordou as
licdes aprendidas, na primeira
fase de expansdo da Jeep no
Brasil, envolvendo a qualidade
de produtos e servicos, maior
agiidade  para resolver  0s
problemas, gestdo da demanda
e do estoque e baixo foco em
retencdo. Para a segunda fase,
que comeca em 2018, alertou
que os desafios sdo aumento
da retencdo e fidelizacdo
dos atuais clientes, melhoria
do atendimento de vendas e
pds-venda, implantacdo de
processos uniformes (como o
WCD) e benchmarkingem gestéo
de demanda e estoques.

Produtos importados devem
refor¢car desejo pela marca

Na segunda
Roger  Sanfos,

apresentacdo,
Diretor de

A UNICA MA
SEGMENTOS DE SUV

RCA NO MERCADO PRESENTE EM TODOS 05
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Roger Santos - Diretor de Integragdo Comercial FCA

Integracdo  Comercial  FCA,
mostrou os veiculos importados
que estardo chegando a@o
mercado brasileiro até 2018,
ressalfando que contribuirGo
para reforcar aimagem da Jeep
e o desejo pela marca. Na lista,
estd a Ram 2500 Laramie 6.7L
MY18, que se destaca como a
Unica  pick-up
fullsize do Brasil
e que serd
equipada com
nova grade
cromada,
Android Auto e
Apple Carplay,
330cv e 104
kgfm de torque.

Outra opcdo
serd o Dodge
Journey RT 3.6L
MY18, definido
como O Ccarro
de melhor

custo beneficio
do segmento,
que vird com
opcional Black
Top (20% do mix),
grade  frontal,
refrovisores e
rodas em preto
gloss e nova cor
vermelha.

Ja& o Jeep
Gran Cherokee
MY18, o SUV
mais premiado
do mundo,
chegard ao
Brasil com novo

sistema de enfretenimento com
Android Auto e Apple Carplay,
nas versdoes Limited Gasolina e
Limited Diesel.Porfim,onovo Jeep
Wrangler JL MY 18, definido como
a aventura sem limites, chamard
a atencdo pelo novo design mais
moderno e tecnoldgico, motor
2.0 Turbo Gasolina com cdmbio
de 8 marchas e carroceria em
aluminio, nas versdes Sport,
Sahara e Rubicon. Segundo
Santos, serd desenvolvida uma
politica comercial adequada,
com processo de vendas diretas
aprovado pela ABRADIC,
programa de test drive,
campanha de comunicacdo e
frete incluso.

“Em relacdo ao mercado
nacional, estamos no lugar certo,
no momento oportuno, presentes
nos segmentos mais promissores
da indUstria, uma vez que o
SUV continuard em ascensdo”,
afrmou  Santos. Ele adiantou
qgue o Compass, em 2018, terd
campanha de comunicacdo e
frés séries especiais, enquanto o
MY 19 ganhard novos confeddos.
J& o Renegade ficard mais
competitivo, com Nnovos
conteUdose asérie especialNight
Eagle. Também estd previsto
o lancamento do Renegade
MY19, com design externo e
interno renovados, novas rodas,
cores e quatro séries especiais. O
carro também vird com o novo
sistema de entretenimento com
conectividade Android Auto e
Apple CarPlay.



Sistema de gestao de
pedidos e estoques ganha
eficiéncia

Finalizando a primeira parte das
atividades da manhad, a diretora
de operacdes de vendas da
FCA, Tania Silvestri, apresentou
o Novo Corsia, sistema de
gest@o de pedidos, estoques e
faturamentos, desenvolvido em
parceriacom a ABRADIC paraser
o melhor do mercado, conforme
destacou. "A eficiéncia nessa
drea é fundamental para que
possamos ter maior volume
de vendas, melhores margens
e menor capital imobilizado,
reduzindo a necessidade de
incenfivos e descontos e do
custo de financiamento de
estoques”, explicou.

Entre os avancos de 2017, Tania
citou a adequacdo dos estoques,
qgueresultouemreducdo do custo
de floor plan, melhor utilizacdo
do capital imobilizado e maior
disponibilidade do Compass.
Outras providéncias envolveram
alocacodes mais adequadas para
melhor distribuicdo dos estoques
e limpeza da carteira, com o
cancelamento das encomendas
sem atendimento e definicdo
de cotas para a enfrada de
pedidos, buscando evitar o
desbalanceamento  entre as
solicitacdes e a producdo.

QAR

Tania Silvestri - Diretora de Operagées de Vendas

da FCA

Para 2018, com aimplementacdo
do Novo Corsia, a partir de 5 de
fevereiro, Tania anunciou uma
nova fase que ird transformar
tfotalmente a forma de gestdo
do fluxo de suprimentos da FCA
para a Rede. “Teremos o melhor
programa de Gerenciamento
de Pedidos e Estoques do Brasil,
reunindo regras e politicas,
processos e sistemas”, destacou.

Ao explicar seu funcionamento,
Tania ressalfou que  cada
Concessiondrio serd o gestor
de seus pedidos e estoques e
do faturamento, fornando-se o
principal agente do processo. A
gestdo envolverd visibilidade
do fluxo de suprimentos,
fomada de decisdes para
garantir estoques de maior
qualidade, flexibiidade no
uso dos pedidos para clientes
da Rede e vendas diretas,
comercializacdo antecipada
da carteira e maior eficiéncia
no atendimento aos
consumidores.

“"Com o novo sistema, cada

Dealer receberd cofas
diferenciadas, de acordo
com suas necessidades,

com o estoque da fdbrica e
com os pedidos, refletindo a
realidade de sua demanda
e anulando possibilidades de
atrasos na entrega’”, observou
Tania. Haverd previsibilidade
da producdo, avisos sobre
afrasos e a possibilidade de
cancelamento do pedido
ou de alteracdo sem mudar

a data, além de faturamento
imediato.

Complementando o Corsia, que
é o sistema de colocacdo de
pedidos, foi desenvolvido o Focus,
que funcionard como uma vitrine
nacional, onde os Dealers terdo
seus pedidos exibidos por seis
semanas e os produtos por duas.
Com isso, haverd visibilidade dos
carros que estiverem sobrando
ou faltando, para que a fdbrica
possa se antecipar e corrigir a
producdo mensalmente. Também
serd possivel visualizar a auséncia
de demanda por determinados
modelos, o que ajudard a reduzir
a complexidade de versoes.

Para que o Novo Corsia alcance
seu objetivo de exceléncia
na gestédo de pedidos e
estoques, no entanto, Tania
alertou que é necessdrio
bastante atencdo e disciplina
por parte das Concessiondrias
em cada etapa. “As pessoas
envolvidas precisam entender
O processo como um todo e ter
autonomia para decidir sobre
mudancas. Cabe ao gestor
de pedidos moniftorar e agir,
enquanto o gerente deve gerir
e acompanhar e o vendedor ser
o responsdavel pela otimizacdo
da venda”, recomendou. Por
isso, acrescentou que é muito
importante  a escolha dos
colaboradores certos para essas
tarefas e o freinamento, que
acontecerd entre dezembro e
janeiro, com foco na gestdo e
operacdo do sistema.
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Apresentagoes
sobre pos-venda
e qualidade
destacam
avangos

Na segunda parte da
programacdo da manhd da
Convencdo ABRADIC & FCA,
Ricardo Carreira, Diretor de
Marketing de Pecas e Acessorios
MOPAR  Latam, abordou o
desenvolvimento e os resultados
da nova metodologia para
cdlculo da Remuneracdo da
Mdo de Obra de Garantfia
(RMOG), que visa a melhoria
continua da qualidade e
rentabilidade desses processos.
“Definimos uma politica clara de
incentivo, alinhada das melhores
prdticas do mercado e vinculada
a exceléncia no atendimento,
considerando no cdlculo o valor
da média da mdo de obra
publica da concorréncia na
regido, o desempenho do Score
Card de Garantia e do FFV (fazer
certo a primeira vez)”, explicou,
ressaltando a infroducdo do
mérito na avaliacdo.

Como resultado, Carreira
mostrou que o valor médio da
RMOG passou de R$ 136,28, em
dezembro de 2016, para R$ 165,09,
com a nova metodologia, a partir
de julho de 2017, e alcancou RS
175,62 em outubro. O mdximo
ficou em R$ 252,78 e o minimo
em R$ 100,00. Ao mesmo tempo,
entre julho e outubro deste ano, o
ScoreCard de Garantia, que é o
grande garantidor da qualidade
dos servicos, evoluiu de 75,54 para
83,28 e o FFV subiu de 86,11 para
87,39.

Saneamento de estoques

Na sequéncia, Ricardo Carreira
falou sobre o saneamento de
estoques de importados Jeep e
Renegade que foram recebidos
pelos dealers na dotacdo inicial
e ndo fiveram movimentacdo. Ele
apresenfou a evolucdo do plano
fracado pela FCA em conjunto
com a ABRADIC para solucionar
a situacdo, que envolvia R$ 14,1
milndes em pecas e acessorios.
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Ricardo Carreira - Diretor de Marketing de Pecas e Acessérios MOPAR Latam

Desse total, R$ 3,4 milhdes, em
comum acordo com a ABRADIC,
permaneceram nos estoques das
Concessiondrias por serem itens
que passaram a ter demanda
devido & idade do parque
circulante.

Entre abril e agosto de 2017, a
Rede foi autorizada pela FCA a
sanear o equivalente a R$ 3,3
milhdes em forma de “scrap” e
devolucoes via OFP. Em relacdo
ao restante, R$ 4,6 milhdes foram
habilitados para recompra
como resultado da Politica de
Recompra definida em outubro
e R$ 2,8 milhdes serdo devolvidos
por meio de OFP.

Atendimento a pedidos de
pecas e PRIM

Renato Giovannini, Gerente
comercial FCA, abordou a
evolucdo do fill rate, backorder
e OFP, apds a inauguracdo do
CentrodeDistribuicGodePecasem
Hortolé@ndia. “A cada 100 linhas de
pedidos de pecas, conseguimos
atender 90% e esperamos superar
95%. Falta sé acertar o processo de
importacdo. J& o backorder estd
em fase final de sair da situacdo
de falta de pecas”, esclareceu.
De acordo com ele, o Jeep
business days in backorder passou
de 3,1 dias em junho deste ano
para 1,7 em novembro. Enquanto
isso, o tempo médio de andlise de

OFPs (gerenciamento do processo
de logistica reversa) caiu de 34,3
para 6 dias. E o periodo para
fechamento foi reduzido de 39,8
para 7,2 dias.

Giovannini  também comentou
sobre aimporté@nciadaadesdo da
Rede PRIM, que é uma ferramenta
global de gestdo integrada de
estoques. “E um instrumento que
ird ajudar as Concessiondrias
a melhorar os niveis de servico
nessa dreaq, por meio de disparos
automdticos de propostas de
compras de reposicdo, baseadas
nas movimentacodes de estoques
e vendas”, reforcou.

Privilege Service

A assisténcia 24 horas e o Privilege
Service foram os temas apresenta-
dos por Cristiane Paixdo, Customer
Care FCA Latam. Ela demostrou
como funciona a esfrutura da co-
deia de atendimento, envolvendo
a Concessiondria, as regionais, o
Customer Service Centfer, o Privi-
lege Service e a fdbrica. Também
ressalfou que € importante que
vendedores e técnicos deixem
claro para os clientes os objetivos
e regras dos servicos: “Temos que
evitar frustracdes, alinhando as ex-
pectativas dos consumidores”.

Segundo Cristiane, entre 45%
e 50% dos clientes consultados
manifestaram-se satisfeitos com



os servicos. Ela indicou ainda
oportunidades de  melhoriq,
como a aceleracdo da resposta
sobre a entrada do veiculo
na Concessiondria.  “Estamos
frabalhando para que esse
tfempo seja reduzido de 1,5 dia
para horas. A meta é atender em
24 horas"”, explicou. Além disso,
anunciou que estd dobrando
a equipe de atendimento para
reduzir o tempo de acionamento
da AWP, empresa que presta
servicos de call center.

Outras acdes em curso envolvem
reunioes estratégicas com
a presidéncia da AWP  para
melhoramento  qualitativo  do
processo de locacdo; reforco
da qualidade das locadoras
credenciadas (especialmente no
Nordeste); e definicdo do fluxo
de tratamento das reclamacodes
indicadas  pela Rede  por
meio da ABRADIC. J& entre os
aperfeicoamentos  promovidos
em 2017, Cristiane mencionou a
descentralizacdo do processo de
liberacdo de cortesias, upgrade
e quebra de caréncia nos
escritérios regionais; o incremento
de 100% da estrutura de locacdo
da AWP para reduzir o tempo de
liberacdo de veiculo reserva; e
a eliminacdo de oferta de carro
reserva 1.0.

Atuacao da ABRADIC

A seguir,  Anderson Pereirg,
gerente de operacdes da
ABRADIC, apresentou como

funciona o fluxo de escalacdo
das demandas que chegam a
enfidade, desenvolvido para
agilizar o processo de busca
de solucdes entre a Rede e a
montadora. A Concessiondria
procura, inicialmente, a regional.

Se ndo conseguir resolver o
problema, deve dirgir-se 4
ABRADIC, que redlizard uma

coleta e andlise de informacdes
sobre o caso, para verificar se é
algo que afeta sé aquele Dealer
ou a Rede.

“Se for uma demanda pontuadl,
a ABRADIC presta assisténcia
ao associado com orientacoes
até ele resolver a questdo.
Mas, se identificarmos que hd
impacto também para outros

dealers, levamos o tema para ser
discutido nos grupos de frabalho
mulfidisciplinares, formados pela
ABRADIC, FCA e Concessiondrias.
Caso ainda ndo se encontre uma
solucdo, o assunto segue para
as comissdes regionais, onde
as decisdes sdo tomadas pela
diretoria”, esclareceu Pereira.

Emrelacdoaosgruposdetrabalho,
Pereira explicou hd cinco em
atividade, cada um com foco em
diferentes assuntos - campanhas,
comunicacdo, escalation process
Siebel, valorizacdo dos técnicos
mdsters, regras e indicadores de
garantia. “J& tivemos 14 reunides
enfre os grupos, que geraram 43
topicos, sendo que 20 deles j&
foram encerrados, levando em
média dois meses para chegar a
resolucdo”, completou.

Resultados de pos-venda,
retengdo, acessorios

Ricardo Carreira, Diretor de
Marketing de Pecas e Acessorios
MOPAR Latam, retornou para
falar sobre a relevéncia do pos-
venda em 2018. Ele apresentou
um diagndstico da receita liquida
da dreq, indicando que cresceu
27% em relacdo a 2016. Conforme
avaliou, foium resultado bom, mas
que ainda pode melhorar, pois a
meta de alcancar um indice de
absor¢cdo de 42% ndo foi atingida,
ficando em 34,2%.

Para melhorar esses resultados,
Carreira também  apresentou
estratégias de retencdo, como
o Mopar Vehicle Protection

Z
4
Anderson Pereira - gerente de operagées da
ABRADIC

(MVP), que contempla revisdo
sob medida, garantia estendida,
servicos de conveniéncia e
assisténcia 24 horas. Como
exemplos de beneficios desse
programa, ele citou precos
mais competitivos, fidelizacdo
do Car-parc durante e apds o
periodo de garantia, aumento
do indice de recompra, impacto
no resultado com receitas de
comissionamento, possibilidade
de atendimento a sinistros, entre
outros.

Outra estratégia de retencdo
apresentada por Carreira foi
o Welcome Mopar, iniciado
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Francesco Abbruzzesi - Diretor da MOPAR
Latam

em novembro. O programa
envolveu a readlizacdo de
entrevistas com  proprietdrios
do Compass e Renegade, para
esclarecer duvidas e verificar seu
interesse por acessoérios e se a
Concessiondria ofereceu a eles
algum plano MVP. Dessa forma,
foi possivel verificar potenciais
clientes para esses produtos e
Servicos.

“O Welcome Mopar tem
como objetivo atuar de forma
preventiva na reclamacdo do
cliente, reforcar os melhores
cuidados com o  veiculo
(abastecimento, calibragem
dos pneus, froca de 0dleo),
esclarecer duvidas quanto a
funcionalidades (como Star-Stop,
U-connect), reforcar os canais
de atendimento do Privilege
Service e a importéncia do Plano
de Manutencdo, além da gerar
leads para acessérios e MVP",
explicou Carreira.

Ele também reforcou as
oportunidades de  negdcios
com acessorios, apresentando o
portfdlio e anunciando algumas
novidades, como a revisdo da
margemdaRede, quefoielevada
de 25% para 33,5%. Carreira
abordou aqinda a atualizacdo
do site, com destaque para
o conceito, funcionalidade e

12

preco dos produtos, e o catdlogo
de acessérios e servicos para
pontos de venda.

Parceria com ABRADIC

Encerrando as
de pds-venda, Francesco
Abbruzzesi, Diretor da MOPAR
Latam, destacou o trabalho em
parceria com a ABRADIC para a
busca de solucdes para a drea.
“Com discussdes em conjunto,
surgem boas ideias e sugestoes
e o alinhamento das visdes para
solucionar os problemas e gerar
maior retencdo”, afirmou. Ele
também reforcou que o PRIM
frard seguranca no sentido de
ndo haver mais obsolescéncia
de pecas. “Precisa ter a peca
certa, no momento certo. E vai
haver mais certeza sobre isso,
se conseguir gerir o estoque”,
observou.

apresentacoes

Com todas as atfividades que
desenvolve, segundo Abbruzzesi,
a Mopar estd promovendo
o cuidado com o0s clientes.
“E uma marca ofimista, que
exprime valores de transparéncia

internamente e na relacdo
com os clientes, esforcada
para compartilhar, olhar na

mesma direcdo e trabalhar para
encontrar solucdes técnicas”,
definiu. Alguns dealers cobraram
a implantacdo imediata de
revisdo do veiculo por tempo.
Mas ainda é necessdrio mudar

o sistema, que se restringe
ao reconhecimento de
quilometragem, conforme
explicou.

Qualidade

A Ultima apresentacdo da
manhd ficou a cargo de
Richard Schwarzwald, Diretor

de Qualidade FCA Latam. Enfre
as estratégias e iniciativas da
drea, ele falou sobre a criacdo
da Central de Satisfacdo dos
Clientes, arealizacdo de reunides
semanais com foco na qualidade
com as dreas técnicas e mensal
com o presidente da FCA, além
da Drive Session, avaliacdo
comparativa entre os carros da
marca e da concorréncia para
identificar aspectos negativos e
implantar melhorarias.

Richard Schwarzwald - Diretor de Qualidade
FCA Latam

Schwarzwald também mostrou
como funciona o Field Early
Warning (aviso de campo),
fime multifuncional focado na
identificacdo e solucdo rdpida
dos problemas reportados
pelos clientes, com interface
direta com a Rede e a drea de
assisténcia técnica. E destacou
o projeto Radar, que ajuda a
identificarcomrapideze precisdo
as falhas dos carros a partir do
feedback das Concessiondrias,
contfribuindo  também  para
melhorar o nivel da qualidade
técnica das reparacoes.

Toda essa estrutura e
proximidade com as
Concessiondrias, buscando

antecipar-se as falhas ou corrigi-
las o mais rdpido possivel, vem
assegurando uma significativa
reducdo nos problemas para os
clientes, segundo Schwarzwald.
“Estamos dando maior atencdo
para garantia, panes e situacoes
repetitivas. O objetivo é zerar
as panes, evitar o retorno dos
clientes com problemas em 90
dias apds a compra e corrigir na
fabricacdo falhas em garantia”,
afirmou. Ele citou como exemplo
a guarnicdo de vidro do
Renegade, que gerou até oito
retornos, até que foi modificada
de forma que ndo causa mais
transtornos e é de fdcil reparo.



Desenvolvimento da Rede tem foco na qualificagao

Apds o almoco, a Convencdo
ABRADIT & FCA teve confinuidade

com apresentacdes sobre o
desenvolvimento da Rede.
Tai Kawasaki, Diretor de

Desenvolvimento de Rede FCA
Latam, destacou o avanco de
49 para 188 pontos de vendaq,
enfre 2013 e 2017, garantindo a
presenca da Jeep em 91% do
territério nacional. Ele também
mostrou os resultados por regional,
indicando que 98% dos grupos tém
geracdo de caixa positivo e 30%
i@ recuperaram o investimento em
dois anos.

Refletindo maior eficiéncia, o
custo de estrutura em relacdo as
vendas caiu de 7,9% em setembro
de 2016 para 6,3% neste ano. O
indice de absorcdo de 34,2%, no
entanto, segundo Kawasaki, indica
que é necessdario ampliar o lucro
bruto de pds-venda. J& a receita
atual média, que estd abaixo
da receita possivel, aponta para
a necessidade do aumento da
venda de servicos.

Até 2020, ndo hd planos para au-
mentar significativamente o nu-
mero de Concessiondrias, man-
tendo-se o foco na qualificacdo.
“Precisamos fortalecer os quatro pi-
lares da Jeep no ponto de venda:
aventura, autenticidade, liberda-
de e paixdo”, ressaltou Kawasaki,
que também abordou os critérios
de sustentabilidade para a Rede.

Sobre o Dealer Performance Index
(DPI), que deve ser utilizado como
principal ferramenta de gestdo
do negdcio, Jodo Paulo Gerente
de Performance e Expansdo FCA,

Tai Kawasaki - Diretor de Desenvolvimento
de Rede FCA Latam

Jodo Paulo Acioli Toscano Filho — Gerente de
Performance e Expansdo FCA

explicou seus pilares - performance
financeirq, qualidade e
desempenho comercial - e ©0s
critérios de avaliacdo, além de
apresentar um modelo de relatério
individual completo. De acordo
com ele, o objetivo é alcancar
lideranca em DPI no ranking da
Anfavea, mas para isso é preciso
ter 100% da Rede no World Class
Dealer (WCD), para assegurar a
estabilidade dos processos.

Até o momento, Kawasakiinformou
que 109 Dealers j& aderiram ao
WCD, representando 59% da Rede
(em21jdestd completoeem88em
implementacdo). Ele apresentou
os resultados iniciais do impacto
do programa nos processos de
vendas e pds-venda e exemplos
de melhorias executadas pelas
Concessiondrias em vdrias dareas.
Com o Dealer Digital Integration,
desenvolvido em conjuntfo com
a ABRADIC, acrescentou que
haverd a unificacdo de acesso
no portal WCD. Para isso, jd
houve homologacdo de 3 DMSs
e unificacdo das plataformas de
CRM.

Todo esse frabalho envolveu
freinamentos intensos, que
geraram mais de 1,6 mihdo de
acessos ao portal WCD e a TV FCA,
até outubro. Outras atividades
contemplaram o desenvolvimento
do Programa de Reconhecimento
e Certificacdo dos profissionais da
Rede; a realizacdo do Learning
Experience: Formacdo Gerencial
para Gestores de Vendas, POs-
venda e Qualidade; a criacdo
de novas ferramentas  para

capacitacdo a distdncia, como
Atualizacdo do App, Live, Virtual
Academy, Videos 360°; e ainda o
Game of Talents: 1 Olimpiada do
Conhecimento da FCA.

Servicos financeiros

Murilo Gunnar, CEO  Banco
FIDIS, iniciou sua apresentacdo
destacando que a instfituicdo
segue rumo a alcancar R$ 1 bilhdo
em carteira de portfélio gerado
pela Rede. De acordo com ele, o
Market Share acumulado no ano
chegou a 48%, até 19 de novembro,
enquanto a aprovacdo de crédito
atingiu 78% e o tempo de resposta
em 45% das demandas foi de até
10 minutos. As comissdes pagas aos
Dealers subiram de R$ 5,7 milhdes,
em 2016, para R$ 8,7 milhdes, com
perspectivas de fechar o ano em
R$ 9.8 milhdes.

Lembrando o foco na retencdo,
Gunnar alertou para o fato de
que hd oito mil clientes com
encerramento de contrato até
dezembro de 2018, disponiveis
para conversdo em novas vendas.
Ele também observou que o Next
Jeep, apontado como instrumento
fundamental para fidelizacdo,
atingiu seu pico em agosto, com
98 contratos. No total, o programa
conta com 488 vendas, com
destaque para o Grupo Fiori, que
responde por 141.

Gunnar chamou a atencdo ainda
para o Jeep Bank Incentive Floor
Plan de seminovos. “Para R$ 1
milhdo em linha de crédito, é

Murillo Gunnar - CEO Banco FIDIS
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Jodo Ciaco - Diretor de Comunicagdo, Marketing e Sustentabilidade FCA Latam

necessdrio financiar apenas 23
veiculos usados para ter isencdo
de um més de juros”, explicou. J&
o programa de incentivo de floor
plan para veiculos novos oferecerd
reducdo de taxas de acordo
com o Market Share do Dealer no
banco, a partir de 2018. Para quem
fiver mais de 65% de participacdo,
poderd chegar a 0,99.

Relacionamento digital

A fransformacdo digital da FCA
foi o tema abordado por Jodo
Ciaco, Diretor de Comunicacdo,
Marketing e Sustentabilidade FCA
Latam. Diante do desenvolvimento
tecnoldgico, ele ressaltou que a

decisdo de compra estd cada vez
mais distante do ponto de venda.
“Com a ascensdo do smartphone,
0 consumidor quer resolver tudo no
celular, modificando a forma como
adquire produtos e servicos e como
nos relacionamos com ele”, afirmou.

Ciaco também enfatizou que
fudo o que se faz no ambiente
digital é convertido em dados,
que precisam de respostas em
tempo real para que sua utilizacdo
seja eficiente. "“Por isso, femos que
saber olhar e usar esses dados.
Entender o tempo real da jornada
do consumidor e se adaptar ds suas
necessidades daquele momento”,
explicou.

Depois de abordar as
fransformacdes  geradas  pelo
ambiente digital, Ciaco mostrou o
que a FCA estd fazendo para se
adaptar a essa nova realidade.
Por meio de uma parceria, o
Google estd ajudando a empresa
na utilizacdo dos dados. Além
disso, foilancado neste ano o CRIE,
definido por Ciaco como a melhor
operacdo de gestdo de ativos
digitais da FCA no mundo. Seu
objetivo € monitorar o consumidor
e ofimizar os investimentos,
realizando monitoramento
ininterrupto de conteudo, criacdo
e performance.

A redlizacdo de campanhas com
impacto de TV no celular, como
a do Renegade Blast, que atingiu
45,5 milhdes de pessoas, fambéem
estdo entre as acdes da FCA no
meio digital. Segundo Ciaco,
durante a campanha, o volume
de buscas pelo veiculo atingiu seu
pico no ano, além de promover
um boom de visitas ao site. “Dessa
forma, capturamos mais leads
para toda a marca com menos
investimentos”, observou.

Em outra frente, desde novembro,
mais de 300 carros foram vendidos
por meio do programa My Jeep,
disponivel no WhatsApp. Nesse
cendrio, Ciaco avaliou que o
Dealer do futuro é potencializado
pelo meio digital, que fortalece
o negdcio. “Mas o contato fisico
é fundamental. A experiéncia
do ponto de venda continuard
sendo relevante, porém precisa
de infegracdo com o digital”,
concluiu.

Patrocinadores mostram seus produtos e servigos

Ao longo dos dois dias em que
ocorreu a Assembleia ABRADIC
2017 e a primeira Convencdo
ABRADIC & FCA, os patrocinado-
res do evento contaram com um
espaco especial para divulgar
seus produtos e servicos. Dessa
forma, as Concessiondrias tive-
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mdster, o Autoline ofereceu ainda

Dealornet>

Automotive Ecosystem

ram a oportunidade de estabe-
lecer contato direto com repre-
sentantes do Bradesco Autoline,
NBS Informdtica, Linx, AutoAvaliar,
Dealernet, Mopar e Shell para
conhecer melhor tudo o que es-
sas empresas oferecem para seus
negdécios. Como patrocinador

Patrocinador Master

Autoline

.com.br
Patrocinadores
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o coquetel e o jantar de abertu-
ra da Convencdo e participou
da apresentacdo do Jeep Bank.
Na préoxima edicdo da ABRADIC
Press, vamos trazer mais informa-
coes sobre a presenca desses par-
ceiros no evento.
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Premiagcdo Game
of Talents

Durante a Convencdo ABRADIC
& FCA, foi readlizada a premia-
cdo dos vencedores do Game
of Talents 2017: 1¢ Olimpiada do
Conhecimento da FCA, que en-
volveu a readlizacdo de Quiz e
simulacdes prdticas. Foram pre-
miados colaboradores das Con-
cessiondrias Colorado (Santos),
Dahruj (Ceasa), Divesa (Tarumad),
Divesa (Semindrio), Europa (Vila
Olimpia), Fipal (Maringd), Stecar,
Strada.

Certificacao WCD

Na Convencdo também foram en-
fregues as certificacoes do World
Class Dealer (WCD) em processos
para 16 Concessiondrias: Atri (Ribei-
rdo Preto), Marajé, Barigui, Sinal (lbi-
rapuera), Destaque (Porto Alegre),
Sinal (Indianépolis), Enzo (Chdcara
Cachoeira), Sinal (SGo Bernardo),
Fattore (Americana), Strada, Fatto-
re (Limeira), United (Jodo XXIll), Feli-
ce (Santa Maria), Via Motors (Aero-
porto), Fipal, Way (Umarizal).

Convidado a conceder seu de-
poimento sobre o processo de
certificacdo, José Sobrinho, da

COMPRE E VENDA

José Tajra Sobrinho (Jelta)

United, relatou que o ponto mais
importante da implantacdo do
programa foi a educacdo da
equipe. “Desde a recepcionista
até a copeira, todos os departa-
mentos agora estdo interligados,
interagindo. Melhorou a gestdo
de forma geral e mudou a cul-
tura da equipe. Agora cada fun-
ciondrio sabe defender o que
gasta”, afirmou. E para que haja
essa infegracdo das pessoas, de
acordo com ele, é fundamental a
afuacdo dos gestores de vendas
e pods-venda.

F&Q BRASIL

SEU CARRO EM

Autoline

.com.br
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Compass garante a liderang¢a no
segmento SUVC

O Jeep Compass segue como lider absoluto
no segmento SUVC, com 52,17% de Market
Share e 44.068 unidades emplacadas,
de janeiro a novembro deste ano. Com
esse desempenho, o veiculo contfinua
sustentando o crescimento da participacdo
da Jeep no segmento SUV, que alcancou
25,81%, ante 22,12% no mesmo periodo
de 2016. No total, a marca soma 79.059
emplacamentos ao longo deste ano,
enquanto em 2016 foram 50.461.

Com 34.991 unidades emplacadas em 11
meses deste ano, o Renegade apresenta
quedade 26,44% emrelacdo a 2016, quando
atingiu um volume de 47.570. O veiculo
manteve a terceira posicdo no segmento
SUVB, com Market Share de 15,77%. Em
novembro, no entanto, apresentou 3.423
emplacamentos, ficando em quarto lugar.

Impulsionado pelo Compass, o segmento
SUVC acumula crescimento de 62,78%, entre
janeiro e novembro de 2017, alcancando
84.464 emplacamentos, ante 51.889 no
mesmo periodo de 2016. J&G no SUVB, a
elevacdo foi de 25,88%, na comparacdo
com os 11 primeiros meses do ano passado.
Comisso, o volume de unidadesemplacadas
subiu de 176.281 para 221.883.

Mercado nacional

Emrecuperacdo, o mercado de automoveis
e comerciais leves apresentou crescimento
de 10,07% no volume de emplacamentos, de
janeiro a novembro deste ano, em relacdo
ao mesmo periodo de 2016. Em novembro,
foram emplacadas 197.247 unidades, 0,32%
a mais do que em outubro.

Evolugcao de Mercado Total e SUV
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