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Esta edicdo da ABRADIC Press traz informagdes relevantes
sobre projetos que tém como objetivo ampliar as vendas
das Concessiondrias, buscando contribuir para a conquis-
ta de novos clientes e para a oferta de uma experiéncia
de atendimento cada vez melhor visando a sua fideliza-
¢do. Neste contexto, estdo o aperfeicoamento do sistema
de distribuicdo de pecas da FCA, o desenvolvimento do
relacionamento digital com os consumidores e a busca de
maior rentabilidade com seminovos.

Acompanhamos, em julho, a inauguracdo do Centro de
Distribuicdo de Pecas da Mopar, em Hortoléndia, no inte-
rior de Sdo Paulo, que conta com infraestrutura e tecnolo-
gias mais eficientes para eliminar os gargalos que existiom
no sistema e, assim, agilizar o atendimento aos Dealers. Em
entrevista exclusiva & ABRADIC Press, o diretor da Mopar
para a América Latina, Francesco Abbruzzesi, explica quais
os beneficios que a nova unidade agrega para as Conces-
siondrias e fambém conta como estd o desenvolvimento
do projeto que visa a automatizacdo total do processo de
distribuicdo de pecas.

Considerando que os canais de internet estdo se fransfor-
mando no principal ponto de contato dos clientes com
as marcas, destacamos o lancamento do Digital Dealer
Marketing (DDM), que também ocorreu em julho, no audi-
tério do Google Brasil. O projeto piloto, desenvolvido pela
FCA em conjunto com a ABRADIC, oferece a constru¢cdo
de site e de uma estratégia digital completa para as Asso-
ciadas que ainda ndo contam com estas ferramentas de
relacionamento para capturar potenciais clientes e impul-
sionar as vendas. Dezesseis Concessiondrias j& aderiram ao
piloto, que conta com 30 vagas.

Ainda no campo digital, outro destaque é para sistemas de
gestdo e venda de seminovos que frazem maior transparén-
cia, controle e rentabilidade para esta drea de negdcios.
Apresentamos a histéria de inovacdo da plataforma da
AutoAvaliar, que j& é utilizada por 52 Concessiondrias Jeep
CJDR, o que representa 40% da Rede. Daniel Nino, um dos
sécios da startup brasileira, conta como chegou ao modelo
atual do sistema, a partir das necessidades que foi detectan-
do no mercado, e como sua utilizacdo contribui para ampliar
a captacdo de veiculos usados e a venda de novos.

As Concessiondrias que possuem estoques sem giro de
pecas e acessorios que tiveram que adquirir como premis-

sa para enfrar em operacdo e comercializar o Renegade
j& tém uma solugdo para este problema. Na secdo Fique
por Dentro, apresentamos o plano de saneamento, que a
ABRADIC definiu e validou em conjunto com a FCA, para
que estes produtos sejam destruidos ou devolvidos, de
acordo com a andlise de obsolescéncia.

Também trazemos noticias do 27° CONGRESSO & EXPO-
FENABRAVE, realizados nos dias 8 e 9 de agosto, em Sdo
Paulo, com um panorama geral dos temas abordados. Nas
préoximas edicoes, trataremos mais especificamente dos
assuntos mais relevantes apresentados durante o evento.

A vocacdo dessa publicacdo é ser um canal de troca en-
fre a ABRADIC e a Rede e, para isso, nada melhor do que
abrir espaco para dividirmos as boas praticas das Conces-
siondrias. Nessa edicdo contamos um pouco como foi o
Rally promovido pela Domani Prime e esperamos receber
cada vez mais material das Associadas.

Por fim, temos a chegada ao mercado do Jeep Compass
2018, com novas versdes, cores, opcionais e as mais moder-
nas solugcdes de conectividade. Confira todas as novidades
que garantem sua posicdo de lider absoluto do segmento
e de SUV mais tecnoldgico produzido no Brasil.

De forma geral, as noficias desta edicdo mostram que o
esforco constante na modernizacdo de processos € um
grande aliado para se obter melhores resultados e também
ratificam o propdsito da ABRADIC de oferecer cada vez
mais solucdes, porque acreditamos que podemos nos tor-
nar menos suscetiveis as turbuléncias do mercado, quando
hd& um movimento continuo para alcancar mais eficiéncia
e aperfeicoar o relacionamento com os clientes.

leitura/e boas vendas em agosto.

Lbiz Sergio Aje Oliveira Maia
Presidente da ABRADIC
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FCA moderniza estrutura de distribuicao de pec¢as no Brasil com
novo Centro em Hortolandia

Como parte dos esforcos para pro-
mover uma fransformacdo cultural no
senfido de atender o foco do cliente,
oferecendo o que ele necessita e de-
seja, ja estd em pleno funcionamen-
to o novo Cenfro de Distribuicdo da
Mopar, divisdo de pecas e acessoérios
da FCA. A ABRADIC acompanhou,
em julho, a inauguracdo da unidade,
gue envolveu investimentos de R$ 15
milhdes e estd localizada estrategi-
camente em Hortolandia, no interior
paulista, préxima das principais rotas
rodovidrias do pais e com fdcil cone-
xdo com o Aeroporto de Viracopos e
o Porto de Santos.

Na abertura do evento, o diretor da
Mopar para a América Latina, Frances-
co Abbruzzesi, destacou que o objetivo
do novo Centro de Distribuicdo é forne-
cer um servico de pds-vendas rdpido
e eficiente com o minimo de interrup-
¢do para os clientes. “Com base nos
pilares de confianca, customizacdo e

conveniéncia, estamos investindo para
servir os consumidores, pois é essencial
entregar as pecas no tempo certo”,
afirmou. Na sequéncia, o vice-diretor
de operacodes da FCA, Davide Mele,
reforcou que a logistica é fundamental
no processo de mudanca cultural para
atender o foco do cliente. “O setor estd
cada vez mais competitivo. Por isso,
precisamos oferecer um servico répido,
em que o cliente seja surpreendido de
forma positiva”, observou.

Durante a inauguracdo, foi realizada
também uma visita ds instalacdes do
novo Centro de Distribuicdo, que tem
capacidade de operacdo de 2 mi-
Indes de pecas por més, abrangendo
45 mil produtos diferentes, desde pa-
rafusos até kits multimidia. Funciondrios
da Mopar e de empresas prestadoras
de servicos apresentaram seu funcio-
namento, destacando que conta com
um sistema de gestdo moderno, que
permite sincronia com os fornecedores

e interligagcdo com todas as concessio-
narias.

Além do apoio de ferramentas tecno-
I6gicas para o registro e monitoramen-
to dos processos, na drea de 42 mil m?
do Centro de Hortolandia, tudo foi de-
senvolvido para garantir o méximo de
agilidade no atendimento aos pedidos
das Concessiondrias, como o desenho
do espaco fisico, os critérios de arma-
zenamento, a disposicdo dos itens e
seu fluxo. Assim, o objetivo é alcancar
maior rapidez no carregamento e pre-
cisdo no sistema de conferéncia, apri-
morando a conformidade dos produ-
tos para evitar devolucdes. O sistema
possibilita ainda aos Dealers consultar
a nota fiscal e acompanhar a trajetdéria
dos materiais solicitados, por meio digi-
tal, até sua chegada ds lojas.

O novo Centro de Distribuicdo tam-
bém j& iniciou as operacdes com a
metodologia do World Class Logisti-
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cs (WCL), utilizado globalmente pela
Mopar para otimizar processos, reduzir
perdas e desperdicios e garantir me-
Ihor seguranca no trabalho. Além dis-
so, utiliza o conceito HomeBase, que
agiliza as tarefas de separacdo, em-
balagem e expedicdo dos produtos,
contribuindo para maior produ-
fividade na operacado.

Atualmente, a Mopar conta
com mais de 50 unidades, em
vdrios paises, semelhantes co
Centro de Hortoléndia, que estd
entfre os mais avancados, segun-
do a empresa. Por meio desta
estrutura, a marca oferece mais
de 500 mil pecas e acessoérios
para cerca de 70 milhdes de
veiculos de todas as marcas da
FCA no mundo. Criada em 1937,
com nome origindrio da abrevia-
¢do de "Motor Parts” (pecas de
motor), seu ponto de partida foi
a venda de produtos anticon-
gelantes para o sistema de ar-
refecimento. Ao longo dos anos,
porém, evoluiu para as dreas
de assisténcia técnica, pecas e
atendimento ao cliente.
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O setor esta cada vez mais competitivo.
Por isso, precisamos oferecer um
servico rapido, em que o cliente seja
surpreendido de forma positiva
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Francesco
Abbruzzesi

“Entrega de pecas
na hora certa com a
maxima qualidade
possivel”

Com a inauguracdo do Centro de
Distribuicdo de Pecas de Hortolan-
dia (SP), o grupo FCA adotou a es-
fratégia de concentrar todos estes
produtos em duas unidades no Brasil.
O novo centro atende mais de 400
Concessiondrias da Jeep, Chrysler e
Fiat, localizadas em Sdo Paulo, San-
ta Catarina, Parand, Rio Grande do
Sul, Mato Grosso, Mato Grosso do Sul,
Rondénia e Acre. Nos demais esta-
dos, o abastecimento estd a cargo
da unidade mineira de Betim. Nes-
tfa enfrevista, Francesco Abbruzzesi,
diretor da Mopar para a América
Latina, que representa a divisdo de
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pecas e acessoérios da FCA, explica
os beneficios que as mudancas na
drea de logistica devem trazer para
os Dealers, inclusive com perspecti-
vas de sua automatizacdo comple-
fa, com a implantacdo do Sistema
de Gestdo Integrada de Estoque
(PRIM).

A concentragdo da distribuigdo em
apenas dois centros é suficiente para
atender todo o Brasil com maior agili-
dade? Por qué?

Os dois centfros de distribuicdo tém
localizacdo estratégica para atender
com competitividade todas as regides
do pais. A unidade de Hortoléndia

estd perto das principais rotas rodo-
vidrias do pais, com conexdo com o
Aeroporto de Viracopos e o Porto de
Santos. J& o Centro de Betim tem po-
sicdo geogrdfica estratégica proxima
d regido Central do Brasil e aos princi-
pais acessos As rodovias naciondais.

Que critérios foram utilizados para
definir os estados a serem atendidos
por cada um dos centros?

Houve uma criteriosa andlise da qui-
lometragem e do volume a ser trans-
portado, o que nos deu condicdes
de organizamos nosso fluxo logistico
com foco na eficiéncia do tempo de
entregas.

5
d
v




Estamos atendendo 80% das linhas de
pedidos em 24 horas, assim como ja
alcancamos uma reducdo do fempo
medio das entregas em 34% para as

Quais as principais melhorias, em ter-
mos de gestdo e tecnologia, implan-
tadas no novo Centro de Distribuigdo
de Pecas de Hortolandia?

O Centro de Distribuicdo de Hortolén-
dia j& iniciou as operacdes com a
metodologia do World Class Logistics
(WCL) implementada. O WCL, com-
posto por 20 pilares, € usado global-
mente pela Mopar para aprimorar
a qualidade do servico, reduzindo
perdas e desperdicios e garantindo
melhor seguranca de trabalho. Além
disso, a unidade utiliza o conceito Ho-
meBase, que visa a maior produtivi-
dade na operacdo para que os afen-
dimentos sejam feitos com rapidez na
separacdo, embalagem e expedi-
c¢do. Dentro do conceito HomeBase,
foi possivel desenvolvermos solucdes
em automacdo, como, por exemplo,
a selecdo automdtica do local de
armazenamento de cada peca, em
um sistema a prova de erros.

Como resultado destas melhorias,
que beneficios a nova unidade agre-
ga para as Concessiondrias?

A unidade de Hortoldndia nos trouxe
tfodas as condicdes para garantirmos
que as solicitacdes sejam processa-
das, faturadas e expedidas o mais
breve possivel. Estamos atendendo
80% das linhas de pedidos em 24 ho-
ras, assim como j& alcancamos uma
reducdo do tempo médio das entre-
gas em 34% para as concessiondrias.

Quais as perspectivas para o tempo
de enitrega de pecgas, nas regioes
mais préximas e também nas mais
distantes de Hortolandia e Betim?

Vai depender da cidade e do volu-
me. Em S&o Paulo, a entrega ocorre
em menos de 24 horas. Naregido Nor-

concessionarias.

te do pais, com o Centro de Distribui-
cdo de Hortolandia, j& conseguimos
reduzir em 40% o tempo de enfrega.

H4 alguma modernizagdo prevista
para o Centro de Betim?

Sim. As funcionalidades e niveis de
atendimento alcancados em Hor-
foléndia serdo replicados na unidade
de Betim, assim como a revisdo do ci-
clo de processamento de pedidos e
tempo de enfrega.

Quais os ganhos previstos com a au-
tomatizagcGo completa, a partir da
implantagdo do Sistema de Gestdo
Integrada de Estoque (PRIM), tanto
para a FCA como para a Rede?

A enfrega das pecas na hora certa
e com a méxima qualidade possivel,
simplificando a vida das pessoas.

Quando toda a Rede serd coberta
pela automatizagdo?

A previsdo é de que isso aconteca ao
longo de 2018.
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Gestao Integrada de
Estoque garante mais
eficiéncia

O Sistema de Gestdo Integrada de
Estoque (PRIM) é a ferramenta global
da FCA para integrar todo o geren-
ciamento da cadeia de suprimentos,
interligando fornecedores, fdbricas e
Concessiondrias. Sua utilizacdo per-
mite uma gestdo mais eficiente das
pecas e acessorios, o que se reflete
em melhor atendimento aos clientes
e maior rentabilidade para a drea de
pds-vendas.

Com a implanta¢cdo do PRIM, as Con-
cessiondrias podem ter um aumento
no faturamento de pecas de até 18%,
conforme estimativas da FCA. O obje-
tivo do sistema é garantir que tenham
as pegas necessdrias, no momento
certo e na quantidade mais adequa-
da, aperfeicoando a qualidade do es-
toque em vez de aumentar sua quan-
fidade.

FINVEQ
DENTRO

Tecnologia inova
o mercado de
seminovos

Acreditar e persistir no sonho de re-
volucionar o mercado brasileiro de
veiculos seminovos, superando d re-
sisténcia dos distribuidores diante das
inovacoes que estava propondo, foi
o grande desafio da carreira do em-
preendedor Daniel Nino, que se espe-
cializou em marketing digital. Sécio da
AutoAvaliar, ele conta que chegou a
pensar em desistir do negdcio, mas
seguiu em frente e os resultados surgi-
ram. Quatro anos apds sua estreia no
mercado, a plataforma eletrénica de
gestdo, avaliacdo e venda de usados

Desta forma, o PRIM fornece condicoes
para que as Concessiondrias possam re-
conhecer quais as pegas menos neces-
sdrias em determinada época do ano,
garantir espago para os componentes
mais requisitados, receber sugestdes de
estoques de seguranca e de quantida-
des adequadas para cada item, além

da empresa conta com a adesdo de
1.700 concessiondrias e 25 mil lojistas
no Brasil, realizando em torno de 120
mil avaliacdes e a venda de mais de
sete mil carros entre os distribuidores
por més.

“Se ouvissemos o que todos falavam,
teriamos desistido. Diziam que éramos
loucos, que ndo iria funcionar, porque
os lojistas j& estavam acostumados a
fazer a venda de usados por telefone.
Mas continuamos acreditando que
havia uma tendéncia e uma grande
oportunidade de conectar vendedo-
res e compradores, oferecendo tam-
bém maior seguranca e transparén-
cia”, revela Daniel. De acordo com
ele, havia também uma forte resistén-
cia a mudancas entre os funciondrios
das concessiondrias.

Transformagdo do negécio

No esforco para desenvolver uma
fransformacdo cultural no comeércio
de seminovos, a AutoAvaliar contou
também com a influéncia da redu-
cdo das vendas de veiculos novos.

de conhecer o valor do inventdrio de
cada uma das lojas. Desta forma, po-
dem corrigir deficiéncias de estoque,
ter mais agilidade na conferéncia de
mercadorias e até reestruturar o depar-
tamento de pecas, se necessdrio, para
obter mais eficiéncia e agilidade nos
servicos de pds-vendas.

“Diante deste cendrio, as concessio-
ndrias tiveram que sair da zona de
conforto e viram que precisavam mu-
dar sua forma de fratar o mercado
de usados. Procuramos mostrar que
esta drea é pouco explorada e que
podem ganhar muito mais com ela.
Também é capaz de gerar uma trans-
formacdo no negdcio, pois compran-
do mais usados passam a vender mais
novos”, explica Daniel.

A AutoAvaliar surgiu em 2013, como
um portal de repasse de veiculos se-
minovos entre concessiondrias. Mas
o nUmero de clientes s6 comecou a
crescer a partir do final de 2015. “Nos-
SO objefivo era oferecer seguranca,
fransparéncia e controle para o ne-
gbcio e ampliar o universo de vendas
para além de meia duzia de parcei-
ros, permitindo a oferta dos produtos
para lojistas de todo o pais”, relata
Daniel. Ele lembra que as vendas, até
entdo, ficavam apenas nas mdos dos
funciondrios, que ofereciam os veicu-
los para um leque reduzido de possi-
veis intferessados entre seus contatos.
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E também poderiam ndo ser utilizadas
as praticas mais corretas, por falta de
visibilidade no processo.

Avaliagcdo mais precisa

Com a instalacdo do portal em algu-
mas concessiondrias, verificou-se que
possibilitava maior rapidez e melhores
precos nas vendas. No entfanto, se-
gundo Daniel, logo detectaram um
problema. O sistema da AufoAvaliar
utilizava como base para anunciar os
veiculos no site as informacgdes cadas-
fradas pelas lojas, acreditando que
estavam corretas. Mas comecaram a
surgir divergéncias entre esses dados
e as caracteristicas reais dos carros,
porque ndo havia um padrdo de re-
gistro nos sistemas de gestdo das em-
presas, o que induzia a erros.

Diante desta situacdo, Daniel conta
gue identificou mais uma oportunida-
de: a de montar um sistema de ava-
liacdo de seminovos, que ndo existia
no Brasil. Desta forma, digitalizou todo
este processo, por meio de um aplica-
fivo que captura informacdes do De-
natran, a partir da placa, e os dados
inseridos pelas concessiondrias, que
agora seguem um padrdo determina-
do pela AutoAvaliar. Para completar,
o sistema também registra os precos
de venda. “Tudo isso gerou uma base
consistente de informacdes para se
obter uma avaliagcdo mais precisa dos
veiculos, tanto no momento em que o
cliente oferece o usado como parte
do pagamento do novo como para o
seu repasse”, destaca Daniel.

Precos mais reais

Na tarefa de chegar a uma precifica-
c¢cdo mais correta para os seminovos,
Daniel revela que verificou que os
valores gerados a partir das vendas
pelo portal estavam mais proximos da
realidade do que as tabelas da Fipe e
Molicar, que sdo as mais utilizadas no
setor. Assim, foi criada a tabela AutoA-
valiar, que apresenta precos em nivel
nacional e regional, de acordo com
as caracteristicas de cada mercado,
e comeca a ser usada como referén-
cia. "Em Recife, ela j& é utilizada por
90% do mercado”, exemplifica Daniel.

Daniel salienta que ndo é mais possi-
vel informar para o cliente o valor de
um seminovo, num pedaco de papel,

sem um embasamento em dados
consistentes, como ocorria anterior-
mente. Isto porque, hoje os consumi-
dores tém mais acesso ds informagdes
e fazem uma longa pesquisa pela in-
ternet para verificar os precos, anfes
de irem & loja. “O lead ou cliente em
potencial mais quente para a con-
cessiondria € aquele que oferece um
carro usado para troca. Ele j& chega
para fazer o negdcio, sabendo o pre-
co do novo que deseja comprar e
do usado que pretende deixar como
parte do pagamento. Se o vendedor
ndo estiver atenfo e atualizado, com
uma avdliacdo correta, perderd a
venda do novo”, dlerta.

Maior rentabilidade

O sistema da AutoAvaliar permite
ainda a gestdo da captacdo de se-
minovos, pois registra quantas avalia-
c¢oes foram realizadas por grupo, por
loja e por vendedor, qual a margem
de lucro e quantos carros foram com-
prados. “Sdo informagdes Uteis para
avaliar e melhorar o desempenho da
concessiondria na compra de usados
e, consequentemente, na venda de
novos. Se um lojista realiza a avalia-
cdo de cem unidades de um deter-
minado veiculo por més e sé compra
trés, alguma coisa estd errada para
que sua captacdo seja tdo baixa”,
explica. Ele cita ainda o exemplo de
um cliente que ampliou a taxa de
captacdo de 12% para 35%, com o
uso da plataformai.

Segundo Daniel, os grupos que con-
seguiam frabalhar bem o repasse de

veiculos seminovos de forma manual
finham margem bruta em torno de
4%. "Com o sistema da AutoAvaliar
esse percentual subiu para o po-
tamar de 8% a 12%. Aléem da maior
precisdo na precificacdo dos veicu-
los, com sua exposicdo no site para
um publico maior, aumenta a disputa
por eles e passam por um Processo
de leildo, o que eleva os precos. E
também é possivel encontrar com-
pradores para todos os tipos de vei-
culos”, relata.

Infegrada ao sistema de gestdo da
concessiondria, a plataforma da Au-
toAvaliar também contempla o esto-
que de seminovos direcionados ao
showroom, para oferta ao consumidor
final. Assim como no caso do comér-
cio entre lojas, o registro das vendas é
automdtico, mantendo-se sempre os
dois estoques atualizados. Outra fer-
ramenta disponivel € um gerenciador
de leads (potenciais clientes), para
responder aos interessados nos carros
do showroom.

Expansdo internacional

Atualmente, a AutoAvaliar estd le-
vando seu modelo de negdcio para
outros paises. Com a denominacdo
de AutoAction, neste ano, chegou a
Portugal, onde estd desenvolvendo
um programa piloto com dois grupos
de concessiondrias. Em 2018, planeja
expandir sua afuacdo para Espanha,
Franca, Itdlia e paises da América La-
tina, como México e Argentina.



FCA e ABRADIC langcam o
Digital Dealer Marketing
(DDM) para ampliar
relacionamento da Rede
com consumidores

Segundo uma pesquisa realizada pelo
eMarketer, empresa especializada em
pesquisas sobre Marketing Digital e
que atende dois tercos das empresas
das 500 maiores corporagdes em todo
o mundo, cerca de 81% dos consu-
midores procuram informacdes na in-
ternet antes de realizar uma compra
a fim de conhecer as empresas e fer
mais confianca para fechar negdcios,
interagir e saber sobre produtos e ser-
vicos oferecidos. E, claro, isso também
acontece no mercado automobilisti-
co. Segundo dados do Google, 90%
dos consumidores pesquisam online
antes de realizar a compra de um car-
ro; e os sites sdo o primeiro ponto de
contato do consumidor com a Con-
cessiondria.

“Ndo é mais segredo para ninguém o
quanto o consumidor tem pesquisa-
do nos meios digitais sobre o produto
que deseja adquirir, para o auxiliar na
tomada de decisdo. O cliente j& che-
ga a Concessiondria com muito mais
informacdo, j& sabendo o que quer”,
comenta Alan Leite, Gerente de Co-
nais Digitais da FCA - Fiat Chrysler Au-
tomadveis Brasil Ltda. “Pelas nossas pes-
quisas, o consumidor estd consultando
menos Concessiondrias para efetuar
a compra. H& quatro anos, ele visita-
va cerca de quatro Dealers antes de
adquirir seu carro e hoje tem visitado
apenas dois, devido d pesquisa digi-
tal. Entdo é importante alinhar o papel
da montadora de criar o desejo sobre
um produto especifico a estratégia
de negdcio dos Dealers para que ele
esteja pronto a atender esse consu-
midor. O cliente continua avaliando,
pesquisando, mas aprendeu a fazer
isso digitalmente; quando vai para o
ponto de venda, chega muito mais
decidido. Por isso, o Dealer que estiver
mais estruturado digitalmente tende a
atrair mais visitas e oportunidades de
negdécio”.

Por exemplo, a maioria dos sites
dos Dealers Jeep, por exemplo, j&
procuram resguardar todos os valores
e identidade da Marca que se tornou
sinbnimo da categoria, ainda que res-
peitando as caracteristicas de cada
Concessiondria. Mas agora, a Mon-
tadora quer dar um passo a mais No
suporte aos Dealers, oferecendo uma

Jeep | Nome Da Concessionaria

Nossos Modelos

& @

Jaop Compass Josp Wrangler

ferramenta robusta que atenda tanto
a expectativa do consumidor quanto
a gestdo do negdcio com foco no au-
mento das vendas.

Essa ferramenta é resultado de um ano
de pesquisas e também da experiéncia
da Montadora, que vem desenvolven-
do sua presenca e performance digi-
tal hd um bom tempo, como estraté-
gia para aproximar-se do consumidor.
“Percebemos que precisdvamos dividir
0 nosso know-how também com os
Dealers, para que nossa presenca digi-
tal abrangesse todo o ecossistema das
nossas Marcas”, revela Leite. “Por isso,
chamamos a ABRADIC para desenvol-
ver conosco um projeto inspirado num
modelo americano, mas totalmente
voltado e adaptado a realidade bra-
sileira e que, sobretudo, fosse relevante
para o negdcio dos nossos Dealers no
Brasil. A ABRADIC teve um papel funda-
mental no mapeamento das necessi-
dades reais dos Dealers € no desenho
de um projeto que aliasse os seus inte-
resses, os da Montadora e, principal-
mente, dos consumidores”.

O Digital Dealer Marketing (DDM), lan-
cado no dia 20 de julho passado, € um
projeto piloto para desenvolver uma
completa estratégia digital capaz de
oferecer para as Concessiondrias, sites
“mobile first”, otimizados para busca-
dores e promovidos por campanhas de
marketing de busca, com o objetfivo de
capturar leads e impulsionar vendas.

Totalmente financiado pela FCA duran-
te o periodo piloto, com duracdo de 7
meses, o DDM ¢é voltado a Associados
da ABRADIC que ndo tenham site ou
gue fenham somente sites multimarcas
e que ndo facam capturas de leads
nesses sites. “E importante ressaltar que
esse € um projeto piloto e os partici-
pantes auxiliardo na construgdo desse
programa a partir do feedback de suas
experiéncias. Iremos ajustar a solucdo
drealidade dos Dealers integrantes até
gue possamos evoluir para um ecossis-
tema maduro, gerando mais resultados

iglor 4 Portas

e negdcios para todos”, comenta o
Gerente de Canais Digitais da FCA.

Das 30 vagas disponibilizadas,18
Dealers j& ingressaram no programa
gue confa com duas grandes forne-
cedoras de solucdes digitais: a Search
Optics, parceira global da FCA, com 20
anos de experiéncia contribuindo com
estratégia digital de Concessiondrias
em todo o mundo e que j& implantou
0 mesmo programa na Argentina, e a
Blinks, especializada em midias de per-
formance e branding.

A Search Optics desenvolverd um novo
site para cada Concessiondrio partici-
pante e a Blinks serd responsdvel por
fazer a gestdo de campanhas de sear-
ch engine marketing (SEM). O investi-
mento da FCA em Google Adwords
serd distribuido entre os Concessiond-
rios participantes da primeira onda, de
acordo com o volume de buscas.

O programa preveé:

e Desenvolvimento de site (criacdo e
configuracdo do welbsite);

o Manutencdo (CMS Blueprint e hospe-
dagem);

e Sites ofimizados para buscas orgdni-
cas (SEQ);

e Criacdo e gestdo ativa conteldo do
website (demandas de agéncial)

e Sistema de gerenciamento de esfo-
que baseado no site (upload de es-
toque de veiculos Okm e seminovos,
com fotos e precos)

e Infegracdo de estoque para portais
classificados (Webmotors, iCarros, etc);

e Plataforma de andlise de dados (Up-
fracs Analytics);

e Rastreamento de chamadas (Varia
com a disponibiidade de linhas ras-
fredveis na cidade do concessiondrio);

e Captura de leads (“Solicitar propos-
ta”, "Quero agendar fest drive”);

e Distribuicdo de leads via Salesforce.
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Depois do periodo piloto, os Conces-
siondrios participantes poderdo man-
ter os novos sites, assumindo seus cus-
tos de manutencdo, assim como todo
o conjunto de opg¢des digitais dispo-
nibilizadas no programa. Os servigos
serdo oferecidos a valores muito com-
petitivos, devido d negociacdo em es-
cala possibilitada através da FCA e da
ABRADIC.

Concessiondria
Domani Prime realiza
Rally de regularidade
e atrai mais de 200
participantes

Em maio deste ano, a Concessiondria
Domani Prime realizou a 1¢ edicdo do
Rally Prime. O evento contou com 220
participantes, sendo 65 equipes inscri-
tas e foi concebido como um Rally de
regularidade, preparado para receber
pilotos e navegadores iniciantes.

Com um percurso de cerca de 3 horas
e meia de duracdo, o Rally teve sua lar-
gada na concessiondria Domani Prime
de Cuiabd, localizada na Av. Fernando
Corréa da Costa, e a chegada no Re-
sort Malai Manso, onde os participantes
foram recebidos com uma programa-
cdo especial, conheceram os resulta-
dos e comemoraram a premiacdo.

O Concessiondrio terd, também, a
opcdo de contratar diretamente da
Search Optics o desenvolvimento de
funcionalidades adicionais ao escopo
contratado pela FCA, podendo
eventualmente ter que custed-las.
Também hd a possibilidade de de-
mandar da Search Optics a integra-
cdo com ferramentas desenvolvidas
por terceiros, que ndo estejam con-

O percurso contou com frechos de ter-
ra e de asfalto, sem grandes dificulda-
des e com as paisagens exuberantes e
inspiradoras do Manso.

templadas
pela FCA.
“Os Dealers que estdo participando
desse processo terdo uma vantagem
competitiva maior ndo sé por sairem na
frente, mas por serem também constru-
tores da presenca digital global da FCA
e, cerfamente, irdo colher os resultados
muito mais rapidamente”, finaliza Alan
Leite, Gerente de Canais Digitais da FCA.

no escopo contratado

Pilotos € navegadores participaram a
bordo de veiculos das marcas Jeep,
Chrysler, Dodge e RAM.

Na ocasido, os participantes também
participaram de uma acdo ambiental
com plantio de mudas durante o per-
Curso.

O envolvimento social aconfeceu des-
de ainscricdo, quando os participantes
doaram uma cesta bdsica por veiculo,
cestas essas que foram doadas para a
Associacdo de Pais e Amigos dos Ex-
cepcionais de Mato Grosso (APAE-MT).

A primeira edicdo do Rally Prime foi um
grande sucesso € contou com parcei-
ros de peso como: Jeep, Malai Manso,
Itay, Petronas, TV Cenfro América, R&-
dio Cenfro América FM, Ginco, Bom
Futuro Pecudria, Prime Bier, Vina Bebi-
das Finas, Viveiros Cenfro Oeste, IDM
Solucdes e Tecnologia para Eventos,
C.A.V Comunicacdo Visual, Print Press,
Alphaville Buffet e VIP Saude Emergén-
cias Médicas.



Jeep Compass 2018

Em menos de um ano apds o seu langa-
mento, o Novo Jeep Compass colecio-
na muitas conquistas e realizacoes e faz
histéria no Brasil.

O modelo que levou a Jeep & inédita
lideranca no segmento de SUV e cole-
ciona prémios da imprensa especializa-
da, chega agora em sua nova versdo
2018.

Confira os principais destaques da linha
2018 a seguir:

Apple Carplay e Android
Avuto para as centrais
multimidia Uconnect

O Compass 2018 chega agora com
mais conectividade e interatividade
com as novas funcdes Apple Carplay e
Android Auto disponiveis de série para
todas as suas versdes. Agora para ter
os aplicativos do celular projetados na
tela multimidia do carro, basta apenas
conectar o smartphone via cabo & por-
ta USB do veiculo.

Nova Versao Limited
Diesel 4x4

A versdo Limited ganha a opc¢do de
motorizagcdo Diesel 4x4 com seletor de
ferreno, e passa a acompanhar a ver-

sdo Trailhawk como topo de gama. O
nivel de conteldo de série é exata-
mente o mesmo da versdo flex.

Detalhes exclusivos da versdo Limited

Diesel 4x4:

*Para-choque dianteiro com detalhes
em cinza acetinado;

e Teto pintfado em preto;

*Rack de teto com acabamento cro-
mado;

eRodas 18" com acabamento em 2
tfons

* Molduras internas em Black Piano

Principais itens de série:

*7 Air bags, frontais de cortina/laterais
e de joelho (motorista)

e Fardis de Xenon;

,
.S

\s
-

B %2y -
! -A, -
o Y . -

e Sistema de tracdo 4x4 com seletor de
terreno;

*Quadro de instrumentos com display
de 7" colorido e configurdvel;

eSistema de monitoramento de ponto
cego

*Keyless Enter'n go;

*Bancos em couro;

* Acendimento automdtico dos fardis;

eSensor de chuva;

e Espelhos retrovisores externos com re-
batimento elétrico;

¢ Espelho retrovisor interno eletrocrémi-
co;

Opcionais:

* Pack High Tech

* Teto solar elétrico panordmico
e Command View
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Novos itens de série e
opcionais

A oferta de conteldos de série e op-
cionais estd ainda melhor, com impor-
tantes novidades: os bancos em couro
passam a ser de série nas versoes Longi-
tude (Flex e Diesel). Na versdo Sport as
novidades ficam por conta da central
multimidia com tela de 7" polegadas
(antes era 5'') e Ar Condicionado Digi-
tal Dual Zone que passam a ser de série.

Outras novidades na lista de opcionais
sdo a abertura elétrica da tampa do
porta-malas para as versdes Trailhawk e
Limited, e fambém a nova roda de 19
polegadas pintfada e polida exclusiva-
mente para a versdo Limited. Na linha
2018, ambos os opcionais passam a fa-
zer parte do Pack High Tech (Sendo a
roda 19" exclusiva para a Limited).

As versdes Longitude e Limited ganham
uma nova op¢do de cor de couro, Ski
Gray, uma elegante tonalidade de cin-
za claro. A opcdo Caramelo se man-
tém para a Limited, além do couro
Preto. Além disso, a nova versdo ganha
duas novas cores (sélida Verde Recon e
metdlica Marrom Horizon).

Mais Eficiéncia e Redugdo
de Consumo

O Compass 2018 chega com as seguin-
tes melhorias de consumo e emissoes
para as versoes Flex:

* Sistema Stop&Start: desligamento e
acionamento automdtico do motor,
garantindo uma economia de com-
bustivel;
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Com o AutoAuvaliar fica facil gerenciar seu departamento de seminovos.

www.autoavaliar.com.br

(11) 5096.2669

N Avalie melhor
0s sSeminovos

Conecte seu
estoque com
diversos portais
de carros

Ofereca seus

comercial@autoavaliar.com.br

¢ Alternador inteligente: fornece carga
elétrica ao motor de forma precisa
sem desperdicio de energia;

* Bomba de combustivel inteligente:
controla a vazdo de combustivel em
funcdo das aceleracdes impostas ao
motor;

Estes itens combinados geram uma
economia de até 11% no consumo de
combustivel do Compass 2018.

A plataforma
completa de gestao
de carros usados.

Gerencie e
acompanhe
seus potenciais
compradores

Integrado com
seu DMS

Acesse a tabela de
precos AutoAvaliar

wn ® 9

repasses para A UNICA COM 0OS
milhares de lojas PRECOS REAIS
DE MERCADO
e muito mais!
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27° Congresso &
ExpoFenabrave

Maior evento de
distribuicGo automotiva
da América Latina
alerta para mudancas
nos negocios

A indicacdo dos caminhos que as Con-
cessiondrias devem seguir para aper-
feicoar seus modelos de negdcios e da
refomada de crescimento do mercado
automotivo, de forma mais lenta, porém
consistente, foram os principais pontos
de discussdo do 27° Congresso & Expo-
Fenabrave. Para o Presidente da Fena-
brave, Alarico Assumpcdo Junior, este
foi “o evento da série mais prestigiado
em 52 anos”, conforme declarou no seu
encerramento, em 9 de agosto, no Tran-
samérica Expo Center, em Sdo Paulo.

Com inspiracdo no tema “Confiancal
E preciso acreditar para vencer!”, as

mais de vinte palestras apresentadas
nos dois dias do evento, por especia-
listas nacionais e internacionais, tive-
ram como foco a necessidade de
promover inovagdo e criatividade nos
negdcios, com base na aplicacdo da
digitalizacdo e dos conhecimentos da
neurociéncia. Vdrias empresas volta-
das para o mercado digital também
estavam entre os mais de 50 exposito-
res que apresentaram produtos e ser-
vicos especificos para o setor. “Nosso
objetivo foi preparar as Redes para o
processo de mudanca para um novo
mercado, em que a Concessiondria
terd um papel importante, principal-
mente, com relacdo ao comporta-
mento do consumidor e & estrutura das
empresas”, explicou Alarico.

Perspectivas para a economia

A abertura do 27° Congresso & Expo-
Fenabrave, no dia 8, contou com as
presencas do Presidente da Republica,
Michel Temer, do Governador de Sdo
Paulo, Geraldo Alckmin, do Presidente
da Cdmara dos Deputados, Rodrigo
Maia, e do Presidente da Anfavea, An-

tonio Megale. O Prefeito de SGo Paulo,
Jodo Doriq, visitou o evento e partici-
pou de almoco com representantes do
setor.

Em seu discurso, Temer destacou que
seu governo é de reformas, mencio-
nando as mudancas frabalhistas e do
ensino médio, a renegociacdo das
dividas dos Estados e o acordo para
parcelamento do endividamento dos
municipios. Ele também reforcou seu
apoio & iniciativa privada. “Precisamos
mudar esta cultura que existe no Brasil.
Vejo pessoas que reclamam do desem-
prego, mas, ao mesmo tempo, ndo de-
sejam estimular a producdo. O Estado
ndo pode prosperar se ndo transferir va-
rias de suas atividades para o segmen-
to privado. Vamos promover a privati-
zacdo, modernizar e frazer o pais para
o século 21", comentou. Emrelacdo ao
mercado de distribuicGo automotiva,
acrescentou que é fundamental para
os empresdrios manter o ofimismo e a
confianca.

Para o Ministro da Fazenda, Henrique
Meirelles, hd& vdrios motivos para o ofi-
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mismo. Em sua palestra no evento, ele
concluiu que o Brasil estd no inicio de
um novo ciclo de crescimento susten-
tado, que serd caracterizado por lon-
ga duracdo e baixa volatilidade. De
acordo com sua avaliacdo, apesar da
intensa crise politica, o pais j& estd num
processo de recuperacdo econdmica
e o governo estd frabalhando em me-
didas para melhorar ainda mais este
cendrio.

Com base em dados e grdficos, Mei-
relles mostrou que, a partir do segundo
semestre de 2016, vdrios indicadores
vém apresentando evolucdo positiva.
Entre eles, apontou a queda dos juros
de longo prazo, que representam o cus-
to de se investir no pais; a recuperacdo
de vdrios setores industriais, como ves-
tudrio, informdtica, téxteis, metalurgia e
veiculos; a reducdo do endividamento
das empresas; e a solidez das contas
externas, que contam com reservas de
US$ 380 bilndes, devido ao fluxo cons-
tante de entrada de investimento dire-
to de empresas multinacionais, como
ocorre no setor automobilistico, e au-
mento das exportacoes.

O Ministro da Fazenda também ressal-
tou a reducdo da inflacdo, especial-

menfe no segmento de alimentos, a
trajetéria de queda da taxa de juros
Selic, o que deve levar as taxas de em-
préstimos bancdrios a seguirem o mes-
mo ritmo, € uma reversdo na tendén-
cia de alta do desemprego. Para o PIB,
segundo Meirelles, a expectativa é de
aumento de 2% no Ultimo trimestre des-
te ano, em relacdo ao mesmo periodo
de 2016.

Além da melhoria destes indicadores,
Meirelles apontou para a construcdo
de um cendrio mais favordvel, com o
esforco para a realizacdo das refor-
mas previdencidria e tributdria, além
das mudancas trabalhistas e do teto
de gastos publicos j& estabelecidos.
Ele também mencionou que o gover-
no trabalha para promover o aumento
da eficiéncia produtiva, com medidas
como a implantacdo do portal Unico
do comércio exterior, que permitird o
processamento digital de toda a docu-
mentacdo para esta atividade, e are-
ducdo da burocracia para pagamen-
to de impostos, abertura de empresas e
obtencdo de patentes.

O Ministro defendeu ainda a reducdo
de obstdculos para a recuperacdo ju-
dicial das empresas € maior transpa-

réncia para a estrutura financeira, com
eliminacdo do sigilo fiscal, por exemplo.
“Se houver beneficio para uma empre-
sa ou setor, isso deve ser de conheci-
mento publico”, disse. Por fim, refor-
¢cou a continuidade do programa de
parcerias privadas, com estimativa de
investimentos de R$ 77,4 bilhdes, envol-
vendo a drea de infraestrutura.

“Vemos, assim, que saimos da recessdo
mais longa da histéria do Brasil e que
haverd reducdo do Estado na econo-
mia. As reformas criardo um ambiente
mais favordvel para os negdcios e irdo
contribuir para aumentar a produtivi-
dade do pais”, concluiu Meirelles. Apods
sua apresentacdo, o presidente da Fe-
nabrave manifestou apoio a politica
econdbmica do governo e reforcou a
necessidade da realizacdo da reforma
tributdria.

Nas proximas edicdes da ABRADIC
Press, traremos outros temas abordados
nos workshops e painéis que acontece-
ram no 27° Congresso & ExpoFenabra-
ve, com tendéncias de gestdo focadas
no melhor conhecimento das pessoas,
da cultura organizacional e do uso de
ferramentas, como o neuromarketing,
para a conquista de clientes.




Jeep Compass mantém
em alta o Market Share
da marca

De janeiro a julho deste ano, a marca
Jeep alcangou participacdo de mer-
cado de 26,5%, considerando a soma
de seus dois segmentos competitivos.
O desempenho é superior aos 21,5%
registrados no mesmo periodo do ano
passado.

O volume de emplacamentos no seg-
mento SUVB apresentou crescimento de
16,3%, enfre janeiro e julho deste ano,
em comparagdo com o0 mesmo perio-
do de 2016. J& o SUVC registrou eleva-
cdo de 56,5% nestes sete meses. Ambos
confinuam com as vendas alavanco-
das, principalmente, pelas novidades.

No segmento SUVB, o Renegade man-
tém a segunda posicdo, com Market
Share de 16,4%, porém abaixo dos
27,7% registrados nos primeiros sete me-
ses de 2016. A reducdo reflete a queda

Recompra de pecas e
acessorios

Na Ultima reunido da Comissdo de
Pds-Vendas da ABRADIC, a FCA reco-
nheceu a necessidade de recompra
de mais de frés quartos das pecas e
acessoérios do lote inicial que as Con-
cessiondrias adquiriram como uma das
premissas para entrar em operagdo e
comercializar o Renegade, durante o
processo de abertura de novas lojas
Jeep e adequacdo da Rede CJDR.

O objetivo da FCA era assegurar dispo-
nibilidade imediata de pecas em casos
de colisdo e reparos em garantia, além
de oferecer aos clientes do Renegade
acessorios originais. Com o passar do
tempo, no entanto, ndo houve deman-
da para todo este lote inicial e a maio-
ria dos itens acabou encalhada nos
estoques das Concessiondrias.

Em conjunto com a FCA, a Comissdo
de Pés-Vendas da ABRADIC definiu e
validou uma politica para saneamento
do estoque de pecas e acessorios sem
giro, que deverdo ser destruidas ou de-
volvidas de acordo com a andlise de
obsolescéncia de cada item.

De um total de R$14,1 Mi adquiridos
no lote inicial, R$12,2 serdo saneados,
sendo que a diferenca entre estes dois
valores (R$1,9 Mi) se refere & acessorios
que, conforme o critério de recompra
estabelecido entre a FCA e a ABRA-
DIC e informado a Rede através do
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de 31% no volume de emplacamentos,
que fechou o periodo de janeiro a julho
deste ano em 20.970 unidades, ante
30.433 no ano passado.

No segmento SUVC, o Jeep Compass
encerrou o periodo de janeiro a julho
na lideranca, com Market Share de
52,4%. Foram emplacadas 26.154 uni-
dades, o que o coloca em 10° lugar
no ranking nacional. Considerando so-
mente o més de julho, ficou na 9° posi-
cdo, com 4151 emplacamentos.

RS MI

jan/17 ~ fev/17  mar/17 abr/17  maci/17j  un/17j ul/17

SHARE TOTAL TOTAL MERCADO

Mercado total

O mercado de automdveis e comerciais
leves fechou o més de julho com 178.847
emplacamentos. Este fotal apresenta
uma redugdo de 5,48% em relacdo a
junho, quando alcancou 189.222 unida-
des, segundo dados da Fenabrave. Com
isso, a média didria caiu de 9.010 para
8.516, na comparacdo entre os dois me-
ses. De janeiro a julho de 2017, em rela-
cdo ao mesmo periodo do ano passado,
o crescimento acumulado é de 3,95%.

1,9

T T
Scrap 1° Onda

Abril/Maio

ltens de Giro
Desconsiderados

——
Dotacgdo Residual
Posicdo 20/10/16

Solucionado
Plano
m Em andlise

Comunicado PV-2016/SET/306, devem
permanecer nos estoques das Conces-
siondrias.

Dos R$12,2 Mi a serem saneados, R$0,3
Mi j& foram “sucateados” e os valores
creditados para as Concessiondrias em
maio/2017.

Também como parte do acordo para o
saneamento do estoque, R$1,5 Mi ndo
serdo devolvidos, pois tratam-se de
itens de giro, compostos basicamente
por pecas utilizadas em revisdes perid-
dicas, tais como filiro de déleo e pasti-
lhas de freio.

Na segunda onda de “scrap” (processo
de sucateamento de pecas obsoletas),
prevista para acontecer entre agosto

Scrap 2° Onda
Julho/Agosto

T
Acessorios Renegade
Estoque Adequado

Troca ltens em

XCesso
Julho/Agosto

e setembro de 2017, serdo destruidos
mais R$1,2 Mi e o valor serd creditado
para as Concessiondrias.

Ainda entfre os meses de agosto e se-
tembro de 2017, a FCA fard a recom-
pra de R$1,8 Mi em pecas classificadas
como ‘itens em excesso”, conforme
informado a Rede de Concessiondrias
em 07/08/2017, através do Comunica-
do PV-2017/AGO/073.

Dos R$7,4Mi restantes, a FCA estd em
fase de definicGo de como e quando
serd feito o saneamento desses itens.
Em breve, a Rede de Concessiondrias
deverd ser comunicada sobre os pro-
cedimentos para devolucdo e reem-
bolso das pecas e acessdrios que com-
pdem este montante.
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