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Com a consolidacdo da preferéncia dos consumi-
dores pela internet para fazer suas buscas de carros
e Concessiondrias, o atendimento digital tornou-se
um grande desafio para o setor. De nada adianta
um lead quente (jd com o formuldrio de interesse de
compra preenchido no site) chegar ao Deadler, se ele
ndo conseguir atender esse potencial cliente de for-
ma adequada. Para que o atendimento prospere, é
preciso contar com profissionais especializados para
executar essa tarefa. Mas o movimento nesse sentido
ainda é bastante incipiente e hd muitas dUvidas so-
bre o que fazer.

Com o objetivo de trazer mais esclarecimentos sobre
o assunto, apresentamos nesta edicdo o programa
My Jeep, implantado pela FCA, no final de 2017, para
auxiliar os Dealers na digitalizacdo do atendimento. O
modelo baseia-se na terceirizacdo desse servico, que
é totalmente novo no mercado, com a contratagdo
da Amplitarget. A reportagem mostra seu funciona-
mento, estrutura e as caracteristicas dos profissionais
que realizam o frabalho. E destaca ainda a experién-
cia preliminar do Grupo Sinal com sua utilizacdo.
Outro tema em destaque nesta edicdo é a quali-
dade. O assunto é foco da entrevista com Richard
Schwarzwald, diretor de qualidade para América
Latina da FCA. Ele reforca a necessidade do desen-
volvimento de acdes continuas para evitar falhas nos
produtos e garantir a satisfacdo dos consumidores.
Também salienta a importéncia da participacdo das
Concessiondrias, nos programas que estdo em anda-
mento, para identificar e resolver os problemas.

O més de abril comecard com uma mudanca im-
portante relacionada ao programa Nova Corsia. Estd
prevista aimplantacdo do sistema Pedidos Web, prin-
cipalferramenta para que os Dealers se fornem os ges-
tores de seus pedidos e estoques e do faturamento.

Mostramos aqui suas principais funcionalidades, lem-
brando que as Concessiondrias devem acompanhar
atentas o processo e colaborar para que o programa
funcione da melhor forma. Com a participacdo de
todos, alcancaremos os melhores resultados.

Mais uma novidade, divulgada no final da Ultima
semana, € a chegada de Antonio Filosa para substi-
tuir Stefan Ketter no comando da operacdo da FCA
na América Latina. Nossos agradecimentos a Ketter
pela parceria que manteve com a ABRADIC, durante
todo o periodo em que esteve no cargo. Para Filosa,
desejamos que tenha sucesso em sua nova jornada
e nos colocamos & sua disposicdo para darmos con-
tinuidade ao trabalho conjunto.

Apresentamos ainda os resulfados de mercado de
fevereiro, que mostram que o Compass comegou
bem sua trajetéria em 2018. Foram mais de 8 mil em-
placamentos, nos dois primeiros meses do ano.

Boa leitural

Luiz Sergio de Oliveira Maia
Presidente da ABRADIC
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D EMDESTAQUE

0 “Estamos nos aproximando mais
EM da Rede para ampliar a troca

DESTAUUE de informacodes que nos ajudem

a identificar solucoes e reforcar
a atuacdo preventiva.”

A evolucdo da qualidade é um processo continuo e ndo

R um fim. Com base nessa premissa, Richard Schwarzwald,
Richard Sc hWOI'ZWGld, diretor de qualidade da FCA para América Latina, con-
ta como vem conduzindo a implantacdo de melhorias

direfor de qualiddde dd para garantir a satisfacdo dos clientes Jeep. Segundo

Richard, a marca vem obtendo resultados positivos por

FCA pCIl'G Amerlca LGfInCI meio de acdes para suprimir problemas, promovendo

a infegracdo dos conhecimentos entre a fdbrica e as
Concessiondrias.



Como estd o desempenho da mar-
ca Jeep no que diz respeito a satis-
facdo dos clientes?

Utilizamos como referéncia a
Quality Audit Survey (QAS), pes-
quisa semestral que é realizada
pelo Instituto Ipsos com 12 marcas
no Brasil, envolvendo conversas
de 30 minutos com clientes sobre
problemas e falhas nos veiculos.
Como resultado das acdes volta-
das para a qualidade que estamos
desenvolvendo, desde o segundo
semestre de 2016, a Jeep avancou
vdrias posicoes na QAS em rela-
cdo aos concorrentes, conforme
demonstramos nas reunides com
a ABRADIC. E o mais importante &
que essa evolucdo tem se mostra-
do consistente e continua, refletin-
do os esforcos de busca constante
de elevacdo da qualidade.

Qual a estratégia da FCA para ou-
vir a voz do cliente sobre a qualida-
de dos produtos Jeep?

A prépria pesquisa QAS e os indica-
dores de campo monitorados pela
garantia sdo formas de ouvirmos os
clientes, o que nos permite reagir
com o desenvolvimento de melho-
rias. Além disso, estamos nos apro-
ximando mais da Rede, por meio
de vdrios programas, para am-
pliar a froca de informacdes que
nos ajudem a identificar solucdes
e reforcar a atuacdo preventiva.
Temos, por exemplo, o Radar, que
envolve a presenca de técnicos
da montadora nas Concessiondrias
para acompanhar os atendimen-
tfos. Recentemente, desenvol-
vemos também o Mopar Virtual
Doctor, que é uma ferramenta
que permite que os mecdanicos das
Concessiondrias se conectem em
tempo real com o suporte técnico
da fdbrica para sanar suas duvidas

e dificuldades. H& ainda uma sé-
rie de iniciativas de inteligéncia
de mercado para enxergarmos as
exigéncias do futuro, como pro-
gramas internos para exercitar a
percepcdo do foco do cliente, co-
locando-se no lugar dele para en-
tender suas expectativas.

Como o time da FCA estd atuando
diante da constatagdo de falhas
recorrentes?

As falhas recorrentes cairam mais
de 60%, desde outubro de 2016.
Mas o objetivo é ndo ter falhas.
Pretendemos atingir esse patamar
com a aplicacdo das ferramentas,
métodos e informagdes técnicas
disponiveis paraas Concessiondrias,
como o programa de qualidade
World Class Dealer (WCD). Em ou-
fra frente, estamos atuando para
evitar a causa raiz dos problemas
que se repetem, por meio da me-
Ihoria dos processos que envolvem
os produtos.

O que o time da FCA faz para asse-
gurar que as acgoes voltadas para
a qualidade estejam resolvendo os
problemas do parque circulante no
campo?

Em primeiro lugar, estamos atuan-
do para reduzir as possibilidades de
0s problemas ocorrerem. Ao mes-
mo tempo, contamos com a apli-
cacdo pelas Concessiondrias de
todos os métodos e informacodes
disponiveis, de forma que possa-
mos aproveitar o retorno dos vei-
culos de campo para revisdo, para
ampliar os conhecimentos direcio-
nados d prevencdo de falhas.

O que é preciso para aprimorar a
qualidade dos produtos Jeep?

Precisamos continuar essa atua-
cdo conjunta entre a fdbrica e as

Concessiondrias, buscando mais
proximidade com os clientes, e
também trabalhar tecnicamente
0os produtos. Temos que prosseguir
com a implantacdo de boas acdes
consistentes e constantes, a fim de
prevenir os futuros problemas e cor-
rigir as falhas que ainda existem. E
usar as informacodes e o aprendi-
zado que estamos obtendo nesse
processo para o desenvolvimento
dos novos produtos, cuja comple-
xidade é cada vez maior.

Onde se localiza a principal fon-
te de ndo conformidades: nos
projetos, na montagem ou nos
fornecedores?

Ndo hd uma drea definida. O gran-
de desafio é o aperfeicoamento da
gestdo. Mdquinas e robds sdo seres
inanimados. O que precisamos &
desenvolver o freinamento para
acelerar o conhecimento técnico
humano. Produzir um carro é uma
atividade da mais alta complexi-
dade. Para ser preciso e rédpido nas
solucdes, precisamos conectar e in-
tegrar os conhecimentos de toda a
cadeia, que abrange desde os for-
necedores até as Concessiondrias
e seu contato com os clientes.

Como estd a aderéncia das
Concessiondrias ao projeto Radar?
A adesdo é excelente, as Conces-
siondrias estdo bastante abertas &
colaboracdo. E um programa de
qualidade evolutivo. Formamos na
montadora um grupo rotativo de
profissionais que atuam em qua-
idade e pods-venda, que sai de
sua rotfina de frabalho e vai para
as Concessiondrias.  Assim, eles
podem acompanhar de perto os
atendimentos na oficina e coletar
informacdes Uteis para modificar os
processos internos.

A adesdo é excelente, as Concessiondrias
estdo bastante abertas a colaboracdo.

Ve

E um programa de qualidade evolutivo.
Formamos na montadora um grupo
rotativo de profissionais que atuam em

qualidade e pds-venda.
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Projeto My Jeep concentra esforcos no atendimento digital

i ,
Sdo 21h de sdbado. Um potencial cliente acaba de
montar seu carro no site da Jeep e preenche o formu-
ldrio, indicando sua intencdo de adquiri-lo. Esse lead
segue automaticamente para o Dealer que escolheu
e, em alguns minutos, ele recebe uma resposta sobre a
disponibilidade do carro e as condicdes comerciais. Na
sequéncia, deseja esclarecer uma duvida e resolve ligar
para a Concessiondria. Como estd acessando o por-
tal pelo celular, pressiona o icone do telefone na tela
e logo é atendido. Do outro lado, encontra um MICE
(Millenium Car Enthusiast) com toda a disposicdo para
ajudd-lo, de forma que mantenha seu interesse pela
compra até fechar o negécio.

Para fazer esse atendimento, porém, a Concessiondria
ndo precisa estar com as portas abertas no sdbado &
noite. O servico é realizado pela Amplitarget, dentfro do
programa My Jeep, implantado pela FCA no segundo
semestre de 2017, inicialmente, no Grupo Sinal. “E uma
solucdio para fazer o atendimento imediato do lead e
de forma adequada, buscando levar o cliente & loja
apenas para finalizar a compra. O objetivo é contribuir
para o desenvolvimento dos Dealers na drea digital, in-
centfivando um salto qualitativo e quantitativo na gerao-
cdo de oportunidades de negdcios”, explica Alan Leite
— Gerente de Canais Digitais da FCA.

O atendimento do My Jeep funciona durante toda a
semana, inclusive aos sdbados, domingos e feriados,
das 8h ds 22h, por e-mail, telefone, WhatsApp, SMS.
De acordo com Luciano Groch, sécio-fundador da
Amplitarget, as demandas intensificam-se no periodo
das 10h as 12h e das 18h as 21h. Também crescem de
segunda até sdbado e caem no domingo.

"O servico encontra-se disponivel nos principais momen-
fos em que os consumidores escolhem estar na internet

-

e permite uma interacdo maior no atendimento para a
froca de informacdes. No minimo, cada cliente faz pelo
menos dez confatos com nossa equipe, chegando a
50, em média, até fechar o negdcio”, destaca Groch.
Atualmente, o programa atende também os leads dos
Grupos Auguri e Dahruj, além do Sinal.

Mas quem sao os MICES?

Groch explica que MICE é um conceito criado na
Amplitarget para definir o perfil mais adequado dos cola-
boradores para areadlizagcdo do atendimento a distéGncia.
“SGo pessoas de 18 a 25 anos (0s chamados Millennials),
que lidam com facilidade com mdultiplas midias, grande
volume de informacdes e vdrias telas simultaneamente
(como computador e celular), mantém-se conectadas o
tempo todo e tém interesse por automoveis. Também sa-
bem como buscar respostas e solucdes para que o clien-
fe se mantenha engajado em sua jornada de compra.
E jogam em time, colaborando entre si para resolver as
questoes, sem competicdo”, descreve.

Segundo Groch, além de ter esse perfil, os colabora-
dores da Amplitarget sdo treinados em métodos para
compreender as particularidades e necessidades de
cada cliente e em como responder suas perguntas
mantendo o seu interesse. “E um processo vivo, que
envolve autonomia, criatividade e conversas didrias
com a montadora e a Concessiondria para esclarecer
todas as duvidas dos consumidores”, afirma. Ele cita
como exemplo uma situacdo em que o cliente pede
uma comparag¢do de altura de um Jeep com um carro
da concorréncia. “A equipe vai para as ruas, encontra
o modelo concorrente estacionado, mede o veiculo e
fraz a resposta”, conta.



Rapidez e busca constante de solugoes

A principio, conforme Groch, os clientes desejam fa-
zer suas buscas sem ser incomodados. Sé depois que
montam o carro, € que procuram um atendimento
para falar sobre o assunto. “O grande desafio, entdo,
é informar rapidamente onde o carro estd disponivel e,
se ndo estiver, em quanto tempo poderd ser entregue.
Mesmo que o cliente peca um veiculo azul com inte-
rior bege, nosso lema é nunca dizer ‘ndo temos’, logo
no inicio da conversa. Sempre vamos explorar todas as
possibilidades para oferecer uma solucdo”, relata.

Para atender o cliente com maior rapidez, forne-
cendo as informacdes mais recorrentes em minu-
tos, o programa My Jeep tem acesso aos dados de

estoque e reservas da Concessiondria e da monta-
dora. Também estd conectado d politica comercial
dos Dealers, que é atualizada continuamente, por
meio de um sistema de comunicacdo on-line. Além
disso, todas as informacdes coletadas para fornecer
respostas aos clientes sdo registradas em sua plata-
forma, o que reforca continuamente sua inteligéncia
de dados.

Segundo Groch, as Concessiondrias tém um custo bai-
X0 com a adesdo ao My Jeep, devido ao ganho de
escala. E também evitam gastos com a contratacdo e
freinamento de uma equipe propria, com a instalacdo
de equipamentos e a ampliacdo do espaco fisico.

My Jeep indica ampliagao da conversao de leads

Desde outubro de 2017 até marco deste ano, perio-
do em que estd funcionando oficialmente na Sinal,
Dahruj e Auguri, o My Jeep apresentou uma conver-
sdo de leads em vendas 18% maior do que a média
nacional para o Compass € 8% mais elevada para
o Renegade. O programa jd resultou na comerciali-
zacdo de mais de 100 carros, conforme informacoes
da FCA.

De acordo com Alan Leite — Gerente de Canais
Digitais da FCA, em torno de 49% dos negdcios foram
fechados em até dez dias. Em relacdo aos modelos,
57% dos veiculos comercializados foram Compass e
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43% Renegade. Cerca de 2 mil leads foram enviados
para a Amplitarget, dos quais muitos ainda se encon-
fram em atendimento.

Alan também destaca areacdo positiva dos consumi-
dores diante do novo servico, o que confribui para for-
talecer a imagem da marca e das Concessiondrias.
“O indice de aprovacdo, mesmo entre as pessoas
que ndo finalizaram a compra, alcancou 93%", relata.
Dessa forma, sem a percepcdo de barreiras no aten-
dimento, esses potenciais clientes poderdo retornar
mais facilmente para concluir o processo ou realizar
novas aquisicoes.

FIAT CHR
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My Jeep abrange atendimento completo até a entrega do

veiculo

A partir do momento em que um
lead encaminhado pelo sistema
da FCA chega ao My Jeep, a pri-
meira etapa do atendimento é a
Nutricdo. A equipe da Amplitarget
esclarece as duvidas do potencial
cliente, ao mesmo tempo em que
captainformacodes para entender
seu perfil de compra (se vai ofere-
cer carro usado, como preftende
financiar, se tem interesse por pro-
dutos da concorréncia, enfre ou-
tras) e agenda o test-drive. Assim,
vai nutrindo seu interesse e com-
preendendo suas necessidades e
expectativas.

A segunda fase é a busca do
Melhor Negébcio, que envolve
a negociacdo e finalizacdo da
compra. O operador de aten-
dimento do My Jeep expde ao
gerente da loja a situacdo do
cliente (carro que tem, valor, em

quantas parcelas quer financiar
etc.), negocia as condicdes mais
adequadas para oferecer a ele,
conforme as possibilidades da
Concessiondria, e retorna com
uma confraproposta. “O opera-
dor, nesse caso, atua como o fiel
da balanca, infermediando os in-
teresses e necessidades do clien-
te e do Dealer e buscando uma
flexibilizacdo de ambas as partes
para que a aquisicdo seja conclui-
da”, explica Alan Leite — Gerente
de Canais Digitais da FCA.

Depois de fechado o negdcio,
vem a conclus@o, abrangendo os
aspectos burocrdticos e de ofer-
ta de outros produtos e servicos.
O atendimento do My Jeep provi-
dencia a avaliacdo e aprovacdo
do crédito e transmite as orienta-
cdes ao consumidor sobre toda a
documentacdo necessdria, que

pode ser enviada por ele por via
digital. J& em relacdo ao contra-
to, o cliente pode optar por agen-
dar sua assinatura na loja ou em
casa. Ao mesmo fempo, o ope-
rador verifica seu interesse pela
aquisicdo de acessoérios, pacote
de revisdo, seguro, enfre outros,
apresentando as melhores ofer-
tas, conforme seu perfil.

A Ultima fase é a da Entrega do
veiculo, que pode ser agendada
para ocorrer na Concessiondria
ou na residéncia do cliente, con-
forme sua preferéncia. Todo esse
processo, até que ele receba o
carro, também é acompanha-
do pela equipe do My Jeep, que
vai fornecendo as informacoes
sobre sua a data de entrega
e sua localizacdo (como sai-
da da fdbrica e chegada na
Concessiondrial).




Grupo Sinal aponta experiéncia bem-sucedida com My Jeep

No Grupo Sinal, a experiéncia com
o programa My Jeep estd sen-
do bastante satisfatéria, segundo
Graziella Baida, diretora superin-
tendente. "O servico é otimo e re-
solveu nosso problema na drea de
atendimento digital. Agora sei que
esses potenciais clientes estdo sen-
do atendidos e se compraram ou
ndo os veiculos. Antes, ninguém
atendia os leads que chegavam.
Os vendedores das lojas finham
muita dificuldade para realizar essa
tarefa”, relata.

De acordo com Graziella, a im-
plantacdo do My Jeep no Grupo,
com o apoio da FCA, foi simples,
sem necessidade de qualquer al-
teracdo na drea operacional. “So
fivemos que indicar os gerentes
para os contatos de negociacdo
com a equipe do programa e 0s
vendedores para darem continui-
dade ao atendimento quando o
cliente chega na loja”, explica.

Graziella destaca que os vende-
dores das lojas aceitaram bem a
novidade. “Como eles j& recebem
todo o processo de compra pron-
to e bem detalhado, sentem mais
confianca para finalizar o atendi-
mento”, revela. Ela avalia que a
maioria desses profissionais ndo estd
preparada para manter mais de 30
contatos virtuais com um potencial
cliente até ele tomar sua decisdo
de compra. "“J& no My Jeep, temos
pessoas que entendem de gente e
sabem se comunicar pelos meios
digitais, mantendo-se conectadas
aos consumidores durante todo o
tempo necessdrio até o fechamen-
to do negécio”, afirma.

Por meio dos relatérios que recebe
do My Jeep, Graziella acompa-
nha o nUmero de leads recebidos,
quantos contratos foram ganhos e
perdidos e a quantidade de con-
tatos que se mantém para nego-
ciacdo futura. Também visualiza os

motivos das perdas, as vendas por
modelos € a evolucdo da conver-
sdo. "Com esses dados, podemos
verificar o que estd dificultando o
fechamento dos negdcios e rea-
valiar nossas determinacoes inter-
nas, para que possamos ampliar as
conversoes”, ressalta.

Para Graziella, o fato de o My Jeep
contemplar todas as etapas de
atendimento, desde o contato ini-
cial até a entrega do veiculo, tam-
bém é um aspecto importante do
programa. Ela considera que, se o
servico ndo abrange todo o pro-
cesso, a possibilidade de o atendi-
mento se perder depois que chega
na loja é grande. “Muitas vezes, o
vendedor que recebe a indicacdo
para atender um potencial cliente
apenas entra em contato com ele,
identifica-se e diz que estd a sua
disposicdo na loja, sem uma aten-
cdo maior para gque mantenha seu
intferesse na compra”, conta.

COMPRE E VENDA

SEU CARRO EM
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Novo sistema
Pedidos Web
comeca a funcionar
em abril

Estd prevista para a primeira se-
mana de abril, a implantacdo
de mais uma etapa do Programa
de Gerenciamento de Pedidos e
Estoques (Nova Corsia), desenvol-
vido pela FCA em parceria com
a Abradic. Nesse periodo, deve-
rd entrar em operacdo o siste-
ma Pedidos Web, que permitird
as Concessiondrias o controle de
toda a carteira de pedidos e veicu-
los a faturar, proporcionando maior
autonomia e condicdes para uma
gestdo mais eficiente.

O novo sistema possibilitard o en-
vio de pedidos e veiculos para o
Focus, a vitrine nacional onde fi-
cardo expostos para toda a Rede
e a montadora. Assim, os Dealers
poderdo verificar se hd oferta de
carros de que precisam no mo-
mento e disponibilizar aqueles que
estdo sobrando em sua carteira,
o que dard mais agilidade para
a movimentagcdo dos produtos.
“Se um cliente pediu um Compass
completo e desistiu, é sé colocd-lo
no Focus para que fique disponi-
vel a outras Concessiondrias que
fiverem essa demanda”, exempli-
fica Anderson de Souza, que estd
a frente do programa Nova Corsia
na FCA.

As funcionalidades do Pedidos
Web contemplam ainda a solici-
tacdo de faturamento imediato
de veiculos prontos e o faturo-
mento automdtico de carros que
estejam concluidos e ndo tenham
sido colocados no Focus em 24h.
“Se a Concessiondria ndo inseriu o
veiculo no Focus, o sistema enten-
derd que ela optou por ficar com
ele”, observa Souza. Ele alerta ain-
da que, depois de 15 dias apds es-
tar pronto e exposto no Focus, se
o automodvel ndo for comprado,

também entrard em faturamento
automdtico.

Com o Pedidos Web, as Conces-
siondrias terdo também a possibi-
lidade de elas préprias colocarem
a “Reserva OCF" em pedidos, que
serdo faturados automaticamente
assim que os veiculos forem produ-
zidos. Além disso, o sistema permi-
tird o cancelamento de pedidos
que estiverem com mais de dez se-
manas de atraso.

Melhorias ja implantadas

Desde o inicio da implantacdo do
programa Nova Corsia, em feve-
reiro, varias melhorias j& entraram
em funcionamento. A primeira mu-
danca ocorreu no recolhimento
de pedidos, cujas cotas passaram
a ser informadas por versdo e ndo
mais por modelo, acrescentando
maior precisGo para O Processo.
Com essa medida, evita-se o ris-
co de ndo atendimento das de-
mandas, devido a muitas solicita-
cdes de carros que ndo estavam

programados para producdo.
Outra novidade j& implementada
foi a modificacdo da forma de cdl-
culo da cota semanal dos Dealers,
com o objetivo de alcancar maior
equilibrio no fluxo de pedidos.
Passaram a ser considerados os se-
guintes indicadores: velocidade do
varejo nos Ultimos 30 dias; estoque
da Concessiondria; carteira de pe-
didos j& colocados; e volume de
vendas diretas (para produtor rural,
microempresas e PCDs).

No Sistema de Vendas Diretas
(SVD), uma nova funcionalido-
de agora permite que a propria
Concessiondria possa atrelar o pe-
dido comercial a um veiculo que
j& esteja disponivel no estoque livre
de vendas diretas ou a uma soli-
citacdo industrial de sua carteira,
garantindo sua reserva. Além disso,
é possivel pesquisar se hd oferta do
carro pronto no Focus, o que pos-
sibilita tfambém a pronta entrega.
A mudanca contribui para agilizar
O processo e reduzir o prazo de
atendimento.



FCA anuncia mudanca no comando da operacao na América Latina

A FCA comunicou, na Ultima sexta-
feira (23/03), em Londres, a nomea-
¢do de Antfonio Filosa para o cargo
de Chief Operation Officer (COQ)
para América Latina. Ele substitui-
rd Stefan Ketter, que retornard &

Europa, onde continuard atuando
no Conselho Executivo do Grupo
(GEC), como Chief Manufacturing
Officer.

De origem italiana, Filosa conta
com 18 anos de experiéncia na
companhia.  Mais recentemen-
te, ocupou as posicoes de Head
da FCA na Argentina e Head das
marcas Alfa Romeo e Maserati na
América Latina. Nos Ultimos 12 anos,
conduziu inUmeras operacoes im-
portantes, como a lideranca de
compras na regido € a ocupacdo
de posicoes-chaves nas atividades
industriais no Brasil, onde iniciou sua
atuacdo em 2006, na unidade de
Betim (MG).

“Stefan fez um trabalho excep-
cional, incluindo a supervisdo
de industrializacdo da Jeep, em
Pernambuco, e a conducdo dos

esforcos comerciais que resulta-
ram na lideranca da marca no
segmento SUV no Brasil. Ao promo-
ver o rejuvenescimento e desen-
volvimento da equipe da América
Latina, ajudou a conquistar credi-
bilidade na regido, durante um
periodo de condicoes desafiado-
ras para o mercado, e terd uma

forte influéncia para crescermos
nos anos seguintes. Antonio é o
resulfado desse time e represen-
ta a natural e inevitavel transi-
cdo, enguanto seguimos adian-
te”, declarou Sergio Marchionne,
Chief Executive Officer da FCA,
em comunicado divulgado ao
mercado.

ABRADIC no evento Silicon
Valley Conference

A ABRADIC participard com um grupo de
Associados do Silicon Valley Conference, que
acontece no WTC Events Center, em SGo Paulo,
no dia 05 de Maio de 2018, das ?h as 18h.
Realizado pela Starse, comunidade que une mi-
Ihares de empreendedores de Startups, a fim de
gerar parcerias, negociacdes e networking, o
Silicon Valley Conference é considerado um dos
maiores e melhores eventos de tecnologia e ino-
vacdo do mundo e tem como principal destaque
palestras de empreendedores das Starfups do
Vale do Silicio, na Cadliférnia, reconhecido pelo
numero de empresas de alta tecnologia e pelas
centenas de empresas que aparecem na lista das
maiores corporacoes mundidais.

Para saber mais sobre a forma de participacdo
para os Associados, favor entrar em contato com
a ABRADIC, no telefone (11) 5180-4490.

Maiores informacodes sobre os palestrantes e o
evento, estdo disponiveis no site:
Ip.startse.com.br/evento/silicon-valley-conference/
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Compass acumula mais de 8 mil unidades emplacadas em 2018

O Compass encerrou os dois pri-
meiros meses de 2018 com 8.332
emplacamentos, o que significa
um crescimento de 43,36% em re-
lacdo aos 5.812 veiculos registra-
dos no mesmo periodo de 2017.
Assim, o0 modelo segue na lideran-
ca absoluta do segmento SUVB,
com Market Share de 53,71%, pou-
co abaixo dos 54,23% alcancados
enfre janeiro e fevereiro do ano
passado. Ao mesmo fempo, o to-
tal de veiculos emplacados do
segmento aumentou 44,75% neste
ano, com avanco de 10.716 para
15.511 unidades.

Considerando somente feverei-
ro deste ano, o Compass apre-
sentou Market Share de 53,42%,
abaixo dos 53,96% que atingiu
em janeiro. Foram 3.784 unidades
emplacadas, ante 4.546 no més
anterior, com reducdo de 16,72%.
O segmento SUVB, em fevereiro,
registrou queda de 15,87%, com

7.087 emplacamentos, ante 8.424
em janeiro.

O Renegade, por sua vez, concluiu
os dois primeiros meses de 2018
com 4.714 unidades emplacadas.
Com esse desempenho, contabili-
zou uma queda de 17,01% em re-
lacdo ao mesmo bimestre de 2017,
quando atfingiu 5.680 emplacao-
mentos. Com isso, sua participacdo
de mercado diminuiu de 18,87%
para 11,88%, na comparacdo en-
fre os dois periodos. Enquanto isso,
o volume total do segmento SUVB
teve elevacdo de 31,86%, passan-
do de 30.088 para 39.675 veiculos
emplacados.

Em fevereiro, foram emplacadas
2.200 unidades do Renegade,
12,49% a menos do que as 2.514
registradas em janeiro. O modelo fi-
cou na quarta posicdo do segmen-
to, com 11,78% de participacdo.
J& o segmento SUVB caiu 11,09%,
com 18.673 emplacamentos, ante

21.002 no més anterior.

Na soma dos dois segmentos,
a Jeep fechou fevereiro com
23,24% de Market Share, abaixo
dos 27,13% registrados no mesmo
més de 2017. A performance re-
flete a queda da participacdo do
Renegade no SUVB.

Mercado nacional

Em fevereiro, o mercado nacional
de automodveis e comerciais leves
registrou 151.691 emplacamentos,
indicando continuidade no pro-
cesso de recuperacdo. Na com-
paracdo com O mesmo més de
2017, quando foram emplacados
132.391 veiculos, o resultado repre-
senta crescimento de 14,58%. Jd&
em relacdo a janeiro deste ano,
periodo em que o volume de uni-
dades chegou a 175.546, houve re-
ducdo de 13,59%, conforme dados
da Fenabrave.
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