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ntroducao

Prezados leitores,

Neste 2019, a Global Automotive Executive Survey
(GAES) completa 20 anos de existéncia. Realizada pela
KPMG International, seu principal objetivo tem sido

apurar as etapas de transformacédo do ecossistema de
mobilidade ao longo de cada periodo analisado, comparar
tais cendrios com momentos anteriores €, a partir dessas
constatagdes, conjecturar tendéncias e desenvolvimentos a
ser esperados, e quais caminhos trilhar.

Ao longo de décadas, foi razoavelmente facil prever o

que estaria por vir — fosse porgue o préprio mercado
induzia as transformacoes, realizando-as e apresentando-
as praticamente prontas ao consumidor, por meio do
tradicional modelo product centric, ou porque, em termos
globais, os players mais inovadores lancavam novas
tecnologias, sendo seguidos imediatamente pelos demais.

Nos ultimos anos, temos acompanhado um reequilibrio
neste status quo, no qual o consumidor, cada vez mais
empoderado e esclarecido, gracas ao farto acesso ao
conteudo proporcionado em tempo real pelas midias
sociais, ndo € mais agente passivo das inovacoes
determinadas pela industria: ele assumiu o papel
protagonista de indutor/coautor dos movimentos do
mercado — no dito modelo customer centric.

Como se essa profunda transformacao na relagao

com seus consumidores j& nao fosse suficientemente
desafiadora, de acordo com a GAES 2019, ainda que
existam guestdes e desafios comuns entre os diferentes
paises e mercados, aspectos especificos de cada regido
exercem influéncia determinante sobre o desenvolvimento
e 0s modelos de oferta de produtos e servicos da industria
automotiva, gerando impactos sobre todos os elos de

sua cadeia produtiva. De fornecedores, passando pelos
sistemistas e montadoras, até a rede de concessionarias,
ninguém estd imune a necessidade imperativa de repensar
seu negdcio e delinear seu posicionamento no futuro
ecossistema em formagéo.

Quando projetamos estas consideragdes para nossa
realidade nacional, suas dimensdes continentais, suas
particularidades educacionais, cientificas e logisticas, e suas
diversidades culturais, sociais e econdémicas, entendemos
perfeitamente a importancia, para 0s executivos locais,
desta publicacédo, que conjuga aspectos globais com pontos
de agenda caros para a industria brasileira e, ndo menos
importante, dd voz aos nossos consumidores, seus pontos
de vista, seus desejos e suas preferéncias.

Desta forma, em comemoragao ao 20° aniversario da
GAES, a KPMG no Brasil uniu forcas com a AUTODATA,
entidade de experiéncia automotiva comprovada ao
longo de seus 27 anos de jornada, para atender a esta
demanda da industria, produzindo esta primeira edigcao
da GAES - Brazilian Chapter.

Mais do que oferecer respostas, o desafio que
abracamos consiste em entregar conteudo relevante
que permita aos entes do setor refletir sobre o impacto
dos resultados apurados nos seus negécios, desvendar
ef/ou rever conceitos, e alimentar, de forma valiosa, o
desenvolvimento de suas estratégias para 0s

proximos anos.

Esperamos que aprecie a leitura,
Ricardo Bacellar Marcio Stéfani

Head of Automotive Publisher
KPMG no Brasil AutoData Editora
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Ricardo Bacellar

Marcio Stéfani
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S00re 0 estudo

Entre os meses de fevereiro e marco de 2019, 256
executivos de diferentes elos da cadeia automotiva e
1.004 consumidores residentes em todas as regides do
Brasil responderam aos questionérios disponibilizados
na Internet. Essa valiosa contribuicado serviu de base
para mapear posicionamentos e expectativas de
ambas as partes sobre aspectos diversos da industria
automotiva, bem como para identificar os pontos de
vista efetivamente afinados e os que ainda carecem de
aperfeicoamento em sua sintonia.

aim [XECUINVOS

Mais da metade dos entrevistados ocupa cargos de
alta gestdo — Conselho de Administragédo, Presidéncia,
Vice-Presidéncia e Diretoria, o que confere alto cunho
estratégico aos resultados apurados.

O Sudeste é a regiao com o maior nimero de
respondentes, resultado adequado na medida em que a
maior parte das empresas envolvidas esté instalada no
eixo Sao Paulo - Rio de Janeiro - Minas Gerais.

Quanto ao nicho de atuacéo, sobressaiu a participagdo
das montadoras, seguidas pelos sistemistas, pelas
concessionérias e pelas fornecedoras tiers 2, 3 e 4. Em
relacdo aos resultados financeiros, mais da metade dos
respondentes atua em companhias com receita anual
superior a R$ 1 bilhao.

Qual das seguintes opcoes melhor descreve o seu cargo?

2031%

- Presidente/Presidente do Conselho de Administracdo/Vice-presidente

- Diretorexecutivo/Diretor de Unidade de Negdcios

- Gerente de Unidade de Negdcios

- Outro

Qual das seguintes opcoes melhor descreve a atuacao de sua empresa no Brasil?

Montadora

Sistemista

Tier 2/3/4

Concessionéria

Servicos financeiros

Seguros

Locacao de veiculos
Solugdes de mobilidade
Tecnologia/telecomunicagoes
Startup de mobilidade
Startup de tecnologia
Energia/infraestrutura de carregamento

Nenhuma das opc¢des anteriores

Y 3750%
I 19,14%
I 10.16%
I 1,137
B 2.73%
P 039%
B 3.13%
P 039%
B 2.73%

0,39%
P 039%
P 039%

I

www.kpmg.com.br/automotivo
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Qual das seguintes opcoes melhor descreve a receita anual
da sua empresa no Brasil em 2018?

030076
w

l069%

B - R$ 100 milhdes < R$ 500 milhdes
B Menos de R$ 100 milhdes

B Mais de R$ 1 bilhao
B - R$ 500 milhées < R$ 1 bilhao

1.59% 0,20%

Qual a sua idade?
Menos de 18 anos
18 a 24 anos

25 a 30 anos

31 a 40 anos

41 a 50 anos

51 a 65 anos
Mais de 65 anos

13,94%

24,30%
1713%

total

36,75%

www.kpmg.com.br/automotivo

2 Gonsumidores

Realizada em todas as regides do Pais,
a GAES 2019 - Brazilian Chapter buscou
contemplar a maior diversidade possivel
de perfis entre os participantes.

Ainda assim, algumas caracteristicas
predominaram. A grande maioria mora
na regido Sudeste, em cidades com
mais de 5 milhdes de habitantes, tem
renda média em comparagao com
pessoas do seu entorno e alto grau de
formacéao (superior ou pés-graduagao).

Em relacdo a faixa etéria, os intervalos
entre 25 e 30 anos e 31 e 40 anos
representam mais de 60% da amostra.

A grande maioria possui carro e o
utiliza em seu deslocamento cotidiano,
enguanto a segunda forma de
locomogao mais citada foi o transporte
publico. Quanto aos trajetos, a maioria
percorre mais de 5 quildmetros didrios,
enquanto 1/3 dos demais se desloca
por mais de 25 quilémetros.

Em qual regiao do Brasil vocé esta localizado?
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Qual o nivel educacional mais Em comparacao com pessoas Vocé possui um veiculo atualmente?

alto que vocé completou? do seu entorno, como vocé
descreveria sua renda?

Doutorado

Pos-graduacao .
108 W

o——» Mestrado

117%
Ezzigig T—> Universitario

20 1

-

Quantos quilometros vocé se
desloca por dia?

Menos de 5 quildmetros L - 966%

5 a 15 quilémetros S _ 8018%

16 a 25 quilbmetros L E S - 2880%

Mais de 25 quildmetros — Hamss _ 8685%

Renda baixa

14.84%

0 T, 5 D 75]0%
“0==0% 0 W 71,3

Com que transporte vocé percorre
os quilometros mencionados (cite
o mais frequente)?

Renda média

b120% ae & 309%
7 1110%

Bicicleta

Carro sd=s

0

= [ 5507
Carro alugado &= | 190%

s

Motocicleta/scooter . 8090/0
Servico de mobilidade

(Uber/Cabify/oonax et = Il 5607
Transporte do condominio onde mora . | 040%

Transporte publico @ -2769%

www.kpmg.com.br/automotivo
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ASpectos estraledicos

Este capitulo brasileiro da GAES 2019 mostra claramente
a formacéo de dois grupos de prioridades: um deles
configura a "agenda de hoje’ enquanto o outro sintetiza a
“agenda do amanha"

Na “agenda de hoje’ incluem-se as tecnologias de
transformacéo, o aperfeicoamento da eficiéncia energética
de motores a combustao, a adequacao ao ROTA 2030,

a adocao de tecnologias de reducao de custos € as
tecnologias na gestao/integracdo de fornecedores.

A "agenda do amanha” pertencem os veiculos elétricos,
as tecnologias nas redes de concessionarias, as parcerias
com startups, os servicos de marketplace nos veiculos

e 0s servicos proprios de gestdo de frotas/locacao de
veiculos/mobilidade.

Este quadro local é fiel ao dilema vivido pela industria
automotiva globalmente, em que o processo de
transformacédo em curso tem exigido de seus executivos
um alto grau de assertividade na administracao de
agendas complexas, concorrentes e expostas a pressao
temporal, englobando cadeia de fornecedores, processos
produtivos, matriz energética dos produtos, os produtos
em si, possiveis novos servigos, o modelo de distribuicao
e 0s novos perfis de consumo dos clientes.

Do perfeito equilibrio entre a “agenda de hoje” e a
“agenda do amanha” depende a sobrevivéncia no

curto, médio e longo prazos. E a julgar pelos resultados
apurados, a opc¢ao pela “agenda de hoje” é prioritaria,
com o posicionamento dos itens relativos a “agenda do
amanha” em um plano ndo menos importante, mas ainda

secundario neste momento.

Recomendado @]

Estudos especificos sobre este contexto como “Are you

a metalsmith or gridmaster’ “The rise of electric, shared
and autonomous fleets” e “Digital gravity’ dentre outros,
estao disponiveis em www.kpmg.com.br/automotivo.

www.kpmg.com.br/automotivo




ASPECIOS estralegicos

Como voceé classifica a importancia das alternativas de investimento da industria
Al 2utomotiva brasileira listadas a seguir?

Tecnologias de transformacao* 69,14% 26,17% 391%) 0.39% 0,39%

.

Aperfeicoamento da eficiéncia

o 8 66,02% 25,00% 5,08% 2,34% 1,56%
energética de motores a combustéao

Adequacao ao Rota 2030 63,28% 23,83% 10,55% 1,66% 0,78%

:

Tecnologias de redugao de custos** 59,77% 32,03% 5,86% 1,95% 0,39%

Tecnologias na gestao/integragao

57.81% 35,55% 4,69% 1,95%
de fornecedores

1

Veiculos elétricos 51,56% 32,42% 10,94% 5,08%

Tecnologias nas redes

N 49,22% 31,64% 13,67 % 2,73%  2,73%
de concessionérias

Parcerias com startups 43,36% 3750% 13,67 % 5,08% 0,39%

391% 1,56%

11T

Servigos de mobilidade proprios 40,23% 3780% 16,41%

Servigos de marketplace nos veiculos** * 25,00% 39,84% 26,56% 7.81% 0,78%

Servicos de gestao de frotas préprios 23,83% 3789% 26,17% 781% 4,30%

Servicos de locagao de veiculos préprios 21,09% 41,41% 28,91% 5,86% 2,73%

* indUstria 4.0 / big data/analytics / inteligéncia artificial / assisténcia por voz / customer experience | cyber security
** Robot Process Automation (RPA) / despesas médicas / consumo de energia elétrica
*** em parceria com outras industrias

. . Extremamente importante . Importante Neutro . Pouco importante . Sem importancia

www.kpmg.com.br/automotivo




. 4 B / ‘ N
\
O ® / A
| / AN
N . Y ( °
/
L / v .
~ . N [ 4
ASPRCLOoS estraledicos ‘
Reducéo de custos Quando questionados a ranquear os investimentos no campo tecnoldgico, os
A pesquisa propds trés alternativas para que os executivos apontassem suas prioridades executivos deram destaque a adequacao a Industria 4.0 e ao aprimoramento
para reducao dos custos de producao. A preferéncia majoritaria (sem distingdo entre do customer experience, ratificando a necessidade de investir em eficiéncia de
montadoras, sistemistas, tiers e concessionarias) foi pela automacao de processos — produgéo e relagdo com os consumidores. Veremos analises mais profundas desta
Robot Process Automation (RPA). segunda opc¢éo no capitulo “O valor das informagées”
E relativamente facil entender porque este item foi 0 mais priorizado: os ganhos Chama atengéo o fato de o recurso de assisténcia por voz nos veiculos — a grande
projetados com o RPA, notadamente no back-office, vao muito além dos encargos sensagao da Ultima edicdo da CES - Consumer Electronic Show, ocorrida em Las
trabalhistas brasileiros, pois também se refletem em reducéo de custos com espacos Vegas em janeiro deste ano — ter sido posicionado no Brasil como a Ultima entre as
fisicos (com a substituicdo de méao de obra por robds) e consumo de energia elétrica, opgoes apresentadas.
bem como em ganhos operacionais significativos como maior velocidade e redugédo de
ITos na execucao das atividades. ~ .- - .
©ITos na execucao das S Como vocé ordena a prioridade dos investimentos em
Os questionamentos recentes quanto ao custo de sua implantacao vém sendo tecnologias de transformacao listados a seguir no Brasil?
paulatinamente reduzidos na medida em que essas solugdes se tornam mais baratas, Al
proporcionando retorno cada vez mais rapido dos investimentos iniciais. .
b ()
A o ) ] B ndustria 4.0
Como voceé ordena a prioridade dos investimentos em , ]
- = - . - BB Big data/analytics
Al tecnologias de reducao de custos listados a seguir no Brasil?
42.58% R B Inteligéncia artificial/cognitivo
B Assisténcia por voz
, Bl Customer experience
Bl Robot Process Automation (RPA) - '
; o ., 703% Cyber security
Bl Gestdo de despesas médicas 12,11% ’ v
Il Gestao de consumo de energia elétrica
10,94%
"A Automacédo Robdtica de Processos (RPA) é uma grande tendéncia atual, e o
barateamento da tecnologia tem permitido sua aplicacdo em escala cada vez Recome“dado
maior, ampliando a oportunidade das empresas se beneficiarem de A
ganhos expressivos em termos de produtividade e eficiéncia jé nos Sistemistas e tiers atribuem mais importancia ao
seus primeiros niveis de implementacao, quando os robés substituem desenvolvimento da industria 4.0 (plenamente
atividades repetitivas de baixo valor agregado. Por isso grande parte justificavel pela natureza de seu papel na cadeia
de nossas demandas sdo de aplicacao desta solu¢do na drea de produtiva), enquanto as montadoras dao destaque aos*
back-office das empresas’ investimentos em customer experience — disponivel na
Frank Meylan versao on-line em www.kpmg.com.br/automotivo. A .

Sécio-lider de Al, Cognitive, Customer Experience e RPA, KPMG no Brasil

www.kpmg.com.br/automotivo




Pablo Di Si
CEOQO e Presidente da
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“O Brasil tem um
alto conhecimento em
motores. NGOs, da industria, Cooperacio
estamos investindo no presente e no
futuro, até por estarmos alinhados com as

Estes resultados estao alinhados a tendéncia refletida no estudo
global, no qual o reconhecimento da importéncia das estratégias

A cooperagado com industrias convergentes foi indicada de co-opetition amadurecem ano apds ano na visao dos executivos
metas dO' Rota 2030. Observando os dados como estratégia extremamente importante por 2/3 dos como forma de acelerar as evolucdes tecnoldgicas compartilhando
da pesquisa, 0 que me chama atencao, a entrevistados, enquanto parcerias e aliangas estratégicas custos e riscos para, em outras palavras, tornar a necessidade de altos
principio, & que 32% das montadoras achem em projetos conjuntos com parceiros industriais investimentos mais confortavel e eficiente para os envolvidos. Nao é
o investimento em motores a combustao ou concorrentes tradicionais foram apontadas por coincidéncia o fato de observarmos parcerias sendo anunciadas em
pouco relevante. praticamente metade dos respondentes. frequéncia cada vez maior.
Quanto aos veiculos elétricos, eles sdo o
futuro, no mundo e no Brasil. Mas, aqui
no Pais, eles tendem a demorar um pouco G Como vocé classifica a importancia das seguintes “A cadea de fornecedores ficou bastante fragilizada

apos um longo periodo de crise e reducao na

mais para ganhar mercado, por conta da all estratégias para o sucesso da sua empresa no Brasil? demanda. Essa situacéo foi agravada por uma onda
nossa infraestrutura, do nosso ecossistema. de investimentos para modernizacao e expansao

de capacidade, anterior a crise, que nao se realizou.

%\S'S’m' podemos dizer que esse /nvest/,m.en o Cooperagao com Consequentemente o nivel de endividamento
€ importante, mas, pelo menos nos proximos industrias 68,75% 24,22% 469% 1,17% 1,177% aumentou, colocando ainda mais pressao na geracao

0 , . . * .
cinco anos, ele sera menor aqui no Brasil do convergentes r 0 00 de caixa destas empresas.
que no restante do mundo. Parcerias{al_ian(;?i 46,09% 38.28% 10,55% 3.91% 1,17% O desafio é ocupar rapidament_e a capa_c/dade oc/os_a
Quanto ao desenvolvimento, pelas estrategicas e readequar a estrutura de capital, ambiente propicio

! para um movimento de consolidacédo do setor.
montadoras, de servicos proprios de Crescimento organico 9 9 9 )
mobilidade, entendo que seja uma fatia do | o S S 2000 As empresas ou grupos com escala e maior
! q / Terceirizacdo capacidade financeira tém uma clara vantagem para
mercado que deve estar no Nosso radar, de atividades | [N S AT 859% 4300 atuar de forma ativa neste processo. Muito foco
. = < . . ~ .. b (] b (] b (] . (] . (] ~ L . .

mas que, hoje, ndo é muito importante. nao essenciais e atenc¢do na anélise das oportunidades, riscos e
e Iaca ‘ g 105 de | para fornecedores formas de criacdo de valor serdo fundamentais para

m relagdo a oferta de veiculos de locacgéo, 1 50
= et Qm . soaom ff ; Fusoes e aquisicoes 24.61% 35,94% 26,95% -»2,73% uma execugdo dessa estratégia com sucesso.
jae s em emp es)fis /C_’(;’ed SI[\Jloe e frota As montadoras e grandes sistemistas tém um

) -1 =) * montadoras, entidades publicas, empresas de tecnologia / telecomunicacoes . .
prOplrla' para eEkE ,Ina leEete: ,ao & neEse ** em projetos conjuntos com parceiros industriais ou concorrentes tradicionais pape/ /mporfam‘e no acompa_nhamento, e at~e
negocio, nem sera Nosso Negocio. direcionamento destes movimentos, pois nao
) 5 podem abrir mao de uma cadeia de

Jé as novas tecnologias sao extremamente @ Extremamente importante @ Importante Neutro @ Pouco importante @ Sem importancia producao operando com eficiéncia,
relevantes. Mantemos diversas parcerias confiabilidade, e capacidade
€ somos pioneiros na utilizagcao de financeira para continuar

investindo em inovacoes e no
processo produtivo”

ferramentas de inteligéncia artificial e

estamos muito avan¢ados no uso de Data R U U C )
& Analytics, inclusive com a andlise diaria ecomeﬂ a O (S Alan Riddell

de todos os clientes nas concessiondrias. Sistemistas, tiers e concessionarias demonstraram Socio-lider de M&A e Supply Risk
Trata-se de uma ferramenta inestimével para interesse diferenciado no tema fusdes e aquisicoes - Management, KPMG no Brasil

o delineamento de estratégias” Dlspom’vlel na versao on-line em www.kpmg.com.br/

automotivo.
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Modelo de negacios

No estudo “KPMG - Autonomous vehicles
readiness index 2019 projecdes baseadas
em numeros publicos e levantamentos
préprios apontam que o futuro ecossistema
de mobilidade em construcdo tem potencial
de geracao de receita cerca de dez

vezes mais do que o modelo atual, com
praticamente 50% dessa receita tendo
origem em novos Servigos.

A maioria dos executivos entrevistados
acredita que o atual modelo de negdcios
da indUstria automotiva vai mudar
radicalmente nos préximos dez anos. Essa
€ uma visao alinhada com a edigdo mais
recente da GAES.

Entre os que concordam com a hipétese
anterior, a maioria sinaliza que a prestacao
de servicos é o caminho mais provavel e
que sera necessario revisar o método atual
de avaliacdo de participacdo no mercado
com base em vendas unitérias.

O atual modelo de negodcios da industria automotiva,
baseado puramente em produzir e vender veiculos, vai
mudar radicalmente no Brasil nos préximos dez anos.

| |

dlk

As montadoras passarao a gerar mais receita a

partir da prestacao de servicos do que da venda de
veiculos no Brasil nos préoximos dez anos (para quem
concordou com a pergunta acima).

30,21% 42,55% NYA114,47% |>1 ,70%

Ak

Avaliar a participacao no mercado simplesmente com
base em vendas unitarias € um método que sera revisto
nos proximos anos no Brasil, passando a englobar
outros indicadores que melhor representem os servicos
que serao ofertados pelas montadoras (para quem
concordou com a pergunta acima).

Nos préoximos

dez anos, a
representatividade
da venda direta
nos resultados da
industria:

12,89%

9,38%

77,73%

Aumentara
Diminuira
Permanecera no
mesmo patamar

Recomendado Q,

Estudos especificos sobre este contexto como
“The rise of electric, shared and autonomous
fleets” e "Autonomous vehicles readiness
index 2019 entre outros, estao disponiveis em
www.kpmg.com.br/automotivo.

65,50% 28,65% l 3,51% 2,34%

.Concordo plenamente . Concordo parcialmente Indeciso 'Discordo parcialmente ‘ Discordo plenamente

A modalidade de vendas diretas

foi apontada com destaque pelos
entrevistados como uma forma de
comercializagdo que tende a se
ampliar ainda mais nos préoximos dez

anos no Brasil. Assim, ao mesmo
tempo em que o modelo de negdcios
atual precisa mudar, a necessidade
de manter a ocupacéo das fabricas
continua sendo imperativa.

www.kpmg.com.br/automotivo




Modelo de negacios

A maioria dos executivos brasileiros reconhece nas startups e nos
centros de pesquisa das universidades potenciais parceiros na construcao
do futuro ecossistema de negdcios da indUstria automotiva. Também,
majoritariamente, o Rota 2030 foi apontado como incentivo para o setor
continuar investindo em Pesquisa e Desenvolvimento (P&D).

Mas, ao mesmo tempo em que a conveniéncia e a necessidade dessas
parcerias sdo reconhecidas, o estudo também demonstra que falta clareza
aos executivos sobre como viabilizé-las.

Existem instituicdes de ensino que oferecem programas de cooperacdo com
a iniciativa privada e o poder publico que séo capazes de participar desses
processos de inovagdo a custos muito convenientes.

Na construcao do futuro ecossistema de negdcios
da industria automotiva brasileira, € imperativo
estabelecer parcerias com startups.

Sim HEARSIR
\Elels 11,33%

Indeciso | 16,80%

G Sua empresa tem uma Sim
estratégia de investimento e  Néo
AR 1, modelo de organizacao Indeciso [ 9,78%
claros sobre como trabalhar
com startups no Brasil (para
quem concordou com a
pergunta acima)?

Na construcao do futuro ecossistema de negocios da
indastria automotiva brasileira, é imperativo estabelecer
parcerias com centros de pesquisa das universidades.

Sim 81,25%
Nao l7,42%

Indeciso [ — 11,33%
Sua empresa tem uma estratégia Sim
de investimento e um modelo de Nio 64,90%

organizacao claros sobre como
trabalhar com centros de pesquisa das
universidades no Brasil (para quem
concordou com a pergunta acima)?

Indeciso 9,62%

"A velocidade da transformacéao digital nao tem impactado somente a
industria automotiva, mas também diversas outras, como midia, varejo,
financas, satde etc, todas com modelos de negdcio apoiados por cadeias de
suprimento e canais de distribuicdo complexos.

Parcerias com startups sao um excelente caminho para incorporar camadas
tecnoldgicas aos negocios, seja aperfeicoando eficiéncia e/ou viabilizando
novas ofertas, através de ciclos de inovacdo cada vez mais curtos, em linha

com o perfil de produtos e servicos demandados pelos novos
padrées de consumo dos clientes”

Oliver Cunningham

Socio-lider de Innovation e Digital Transformation, KPMG
no Brasil

www.kpmg.com.br/automotivo




Modelo de negocios

Al

O viés de estimulo ao investimento em P&D no Brasil
inserido no contexto do ROTA 2030 incentivara a
aproximacao da industria automotiva com as startups e
os centros de pesquisa das universidades?

Sy 60,55%
Nao HEEASIAS

Indeciso | 25,78%

“O ROTA 2030, além de beneficiar as
montadoras que ja se aproveitavam do programa
anterior (InovarAuto), também beneficia
diretamente as autopecas e demais empresas
que atuam na cadeia de fornecedores da
industria. Entre os investimentos contemplados
no incentivo fiscal, além dos gastos com P&D
tradicionais, podem ser incluidos no programa
dispéndios com conectividade, solucoes de
mobilidade e logistica, nanotecnologia, big

data, data analytics e inteligéncia artificial.

Isso é sem duvida um enorme avanco e uma
sinalizagado clara por parte do Governo que
gastos relacionados com novas tecnologias,
feitos diretamente ou em parceria com startups/
centros de pesquisa publicos e privados, sao
essenciais para garantir o investimento que o
setor ja vem fazendo e deverao se intensificar
exponencialmente nos proximos 15

anos de vigéncia do programa’’

William Calegari

Sécio-lider para ROTA 2030,
KPMG no Brasil




<]
Ambiente de -
ne0cios \/



Ampiente te negocios

A carga tributaria sempre foi percebida pelo setor automotivo
como um entrave a competitividade, impactando de forma
significativa o preco final do produto.

Segundo o Relatério Doing Business 2018, do Banco Mundial,
o Brasil ocupa a 184? posi¢do no quesito pagamento de
impostos entre 190 paises pesquisados. A principal razéo para
esse desempenho diz respeito a complexidade e as distorcoes
da nossa legislacdo. As empresas brasileiras gastam cerca de
duas mil horas por ano em atividades ligadas ao recolhimento
de trés categorias de tributos: de renda, trabalhistas e sobre
consumo e vendas.

Compreende-se porque quase metade dos executivos
entrevistados tenha apontado a reforma tributaria como
imprescindivel para incrementar os resultados do setor, entre
as alternativas propostas.

A reforma tributéria foi escolhida pelos consumidores como
o segundo fator mais importante para melhorar seu poder
de compra, especificamente de veiculos, sé perdendo para

o alto indice de desemprego atualmente verificado no Pais.
Esse problema atinge cerca de 13% de nossa populacdo
economicamente ativa, segundo dados do Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE), referentes ao primeiro
trimestre de 2019.

Merece destaque o fato de o programa de renovagéo de frota
nao aparecer como prioridade entre os executivos, tampouco
entre 0os consumidores.

.

. ° A
A www.kpmg.com.br/automotivo




AMDIENTE e Negocios
e o

-l
Iniciamos 2019 com novos governantes nas esferas Iniciamos 2019 com novos governantes nas esferas federal
federal e estadual que sinalizam interesse em fomentar e estadual que sinalizam interesse em melhorar, entre
um melhor ambiente de negdcios no Pais. No que diz outros, o poder de compra dos consumidores brasileiros.
respeito a indastria automotiva brasileira, como vocé Com relacao especificamente a compra de veiculos, como
ordenaria a importancia das pautas a seguir para o vocé ordenaria a importancia das acoes a seguir para que
incremento dos resultados do setor? esse objetivo seja alcancado?

12,89% Linhas de crédito para modernlzagéo
do parque industrial

12,89% Reducéo do desemprego 36,85%

Reducao da carga tributéria trabalhista 10,06%

44,14% Reforma tributaria 21,31%

4,30% Reducao de juros para consumidores 9,76%

Ampliacao de financiamento
plac ‘ 9,06%
para compra de veiculos
Programa de renovacéo de frota (em que os
veiculos mais antigos possam valer como 12,95%
parte do pagamento de veiculos mais novos)

Ampliacéo de acordos comerciais internacionais

eeet|§"
v'""lv

www.kpmg.com.br/automotivo




Ambiente de negacios

O ponto de equilibrio do cdmbio
brasileiro registrado na pesquisa oscila
de R$ 3,00 a R$ 3,50.

E relativamente facil compreender o
raciocinio que justifica essa afirmacéo.
O Real mais valorizado pode prejudicar

a competitividade do carro brasileiro

no mercado internacional. J& o Dolar
acima de R$ 3,50 encarece a importacao
de pecgas € insuMmos necessarios aos
diferentes elos da cadeia automotiva,
trazendo sérios problemas de
rentabilidade para toda a industria.

Na sua opiniao, a operacao da industria
automotiva no Brasil ficaria equilibrada com um

cambio flutuando entre:

0
0,39% 1,17%

45,70%

www.kpmg.com.br/automotivo

R$ 2,30 a R$ 3,00
R$ 3,00 a R$ 3,50
R$ 3,50 a R$ 4,00
R$ 4,00 a R$ 4,50
Mais de R$ 4,50

O foco da indUstria automobilistica
brasileira, no que se refere ao comércio
internacional, estd mais concentrado nos
paises do Cone Sul, especialmente na
Argentina.

Mais da metade dos respondentes
concordou que o Mercosul é
extremamente relevante as estratégias
da industria automotiva brasileira e
entendem que os acordos bilaterais séo
mais efetivos do que os acordos firmados
bloco a bloco.

e O Mercosul é extremamente relevante na
estratégia da industria automotiva brasileira.
dAla 9

Néo 21,09%

Indeciso  13,28%

Sim 65,63%

Acordos bilaterais sao mais efetivos para os negocios
da industria automotiva brasileira do que acordos com

blocos economicos.

Nao 16,80%

Indeciso [ 20,31%

Slinlly 62,89%
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niraestrutura —

-—2,17%

o Privatizacao (ou PPPs) de
O problema logistico decorrente do fato de a inddstria estar YT rodovias, portos, e_leroportos
dependente de um sé modal de transporte, o rodoviario, e de outros modais 38,70%
constitui entrave a eficiéncia do setor produtivo brasileiro. seriam a melhor solucao

para resolver os gargalos
O estudo mostra maciga concordancia de que o Pais precisa logisticos no Brasil.
investir em alternativas ao modelo atual. A opgdo mais citada
pelos executivos € o investimento em malha ferroviaria.
Adicionalmente, as respostas indicaram que a alternativa ideal
para esse investimento deve ser via parcerias publico-privadas
(PPPs), dado o sucesso alcancado em projetos anteriores.
0,
De acordo com a Fundagdo Dom Cabral, com investimentos 54,78%
da ordem de R$ 300 bilhdes em 10 a 15 anos, seria possivel
reduzir os principais gargalos e alcancar esse objetivo. Caso
esses investimentos sejam concretizados, a economia anual
em custos logisticos para todos os setores da economia
nacional seria de R$ 31 bilhdes. .Concordo plenamente ’Concordo parcialmente Indeciso .Discordo parcialmente .Discordo plenamente
O Pais precisa investir em alternativas ao modelo G Como voceé ordenaria a prioridade das alternativas de
logistico atual, predominantemente rodoviario, para investimento em modais logisticos no Brasil (para quem

alavancar seu crescimento? Ak concordou com a pergunta ao lado)?

Sim 89,84 % Malha ferrovidria WGyMWEA

N&o _I 6.64% Malha aquaviéria . 3,91%
’ (o)

Em ambas acima no mesmo nivel ERcERCELA

Indeciso |— 3,53%

www.kpmg.com.br/automotivo
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O custo de méo de obra sempre foi um obstaculo a competitividade da
industria brasileira. O governo tem sinalizado novos mecanismos para

reduzir os custos trabalhistas. A maioria dos executivos respondeu que Estas acées do aoverno bara reduzir o custo de contratacio de mao
nao acredita que essas medidas terdo o efeito esperado, ainda que G d b ¢ B gl 't'p' to d ferta d ¢
possam trazer algum avanco nesse gargalo do setor produtivo. TS € obra no brasil permitira0 um aumento da orerta de empregos na

induastria automotiva.

O cenério é complexo e inclui outros movimentos que estdo ocorrendo

na industria automotiva retratados neste estudo, como a automacao da

producéo. Considerando esse exemplo e alguns outros, a resposta dos IS 3.52%
executivos nos permite inferir que a realizacdo de reformas necessarias - 6,25%
nao se refletird plenamente em criagdo de empregos.

—10,16%
G O governo tem sinalizado acoes para reduzir
o custo de contratacao de mao de obra no
AIl Basil (flexibilizacao das regras trabalhistas,
desoneracao da folha de pagamento, @ Concordo plenamente
- ~ ~ - .~ 9, .
desburocratizacao, alteracao na contribuicao 56,64% @ Concordo parcialmente
para o Sistema S etc). Qual sua opiniao sobre a Indeciso
eficacia desta estratégia do governo? @ Discordo parcialmente
. Discordo plenamente
5,86%
703% 13,67%
Bl Atingira plenamente o objetivo
Il Atingira parcialmente o objetivo 23,44%
I Indeciso
I Nao atingiré o objetivo

73,44%

www.kpmg.com.br/automotivo
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VEICUIoS BlEMcos

Impulsionada por politicas industriais, bem como

pela crescente onda de conscientizacdo ecolégica

da sociedade, a indUstria automotiva vem investindo
fortemente na direcdo da eletrificacdo de seus produtos
no futuro préximo.

De acordo com o estudo “Global EV Outlook 2018’ da
Agéncia Internacional de Energia, as vendas de carros
elétricos em todo o mundo ja ultrapassaram 1 milhao de
unidades em 2017, representando um salto de 54% em
comparagao com o ano anterior.

Esse ritmo de crescimento acelerado também esta
refletido na edigdo mais recente da versao global da GAES.
Nesse estudo, 0s executivos entrevistados projetaram que
0s carros elétricos representarao cerca de 70% de toda a
frota global em 2030.

Neste capitulo brasileiro, no entanto, os executivos
demonstraram ceticismo sobre a viabilidade de produgao
e oferta desses produtos no mercado local, pelo menos no
curto prazo. Porém, de forma surpreendente e totalmente
oposta a percepcéao da industria, 90% dos consumidores
afirmam que ja gostariam de encontrar carros elétricos
disponiveis para compra. Essa foi uma das principais
desconexdes entre os dois publicos detectada nesta
pesquisa.

Esse posicionamento arrojado por parte do
consumidor brasileiro esta, no entanto, totalmente
coerente com seu perfil j4 reconhecidamente
interessado em adquirir tecnologias inovadoras.

Os estudos "O Uso do Coédigo de Barras no Brasil:
Empresas e Consumidores", desenvolvido pela
Associacao Brasileira de Automacao-GS1 Brasil em
2016, e " Security Index’] realizado pela multinacional
de tecnologia Unisys no ano seguinte, ja apontavam
a expansao da parcela de consumidores brasileiros
conhecidos como early adopters.

S&o prioritariamente adultos na faixa dos 25 aos 44
anos, bem informados, influenciadores nas decisées
de compra de pessoas préoximas, € que anseiam
por experimentar, o quanto antes, as novidades
tecnoldgicas.

Este resultado suscita reflexdes relevantes
para uma industria que busca aprimorar
0 conceito customer centric.

Recomendado Q,

Montadoras e concessionarias tém pontos de vista
divergentes quanto a viabilidade para producao e

oferta de veiculos elétricos no Brasil - Disponivel na
versao on-line em www.kpmg.com.br/automotivo. °

www.kpmg.com.br/automotivo
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.Concordo plenamente . Concordo parcialmente

Temos acompanhado
investimentos macicos no
desenvolvimento de veiculos
elétricos ao redor do mundo,
mas a iniciativa ainda é timida no
Brasil, seja pelos elevados custos
envolvidos para a producao _8,98%
local, seja os altos impostos

de importacao, e também

por possuirmos alternativas
energéticas como etanol e

gas natural com uma rede de
distribuicao ja estabelecida.
Neste cenario, vocé concorda que
ha viabilidade para a oferta de
veiculos elétricos no Brasil?

6,25%

19,14%

46,48%

19,14%

A www.kpmg.com.br/automotivo

Indeciso . Discordo parcialmente . Discordo plenamente

6,64%
Al
Qual sua opiniao  14.06%
sobre a viabilidade
de producao de
veiculos elétricos
no Brasil?
42,19%
22,66%

bl

Sim
Nao

Indeciso

Temos acompanhado investimentos macicos no
desenvolvimento de veiculos elétricos ao redor do
mundo, mas a iniciativa ainda é timida no Brasil.
Vocé gostaria de ter veiculos elétricos a
disposicao para compra no Brasil?

m 90,44%

—I 1,69%

— | 7.87%




VEICUIoS BlEMcos

O interesse enfatico do brasileiro em adquirir um

veiculo elétrico e novas tecnologias poderia ser capaz

de reverter a tendéncia atual da troca da posse por
servigos de mobilidade, na opinido de quase 70% desses
respondentes. Novamente ha um descolamento de ideias,
identificando-se maior cautela na resposta dos executivos
quando submetidos ao mesmo guestionamento.

G Supondo que a adesao dos brasileiros as

solucoes de mobilidade esteja acontecendo de
Ak forma consistente, a oferta de veiculos elétricos
(nas mesmas condi¢oes comerciais dos veiculos
atuais), com toda sua inovacao tecnologica e
experiéncia de direcao diferenciada, sera capaz
de reverter esta tendéncia.

G Supondo que a adesao dos brasileiros as solucoes
de mobilidade esteja acontecendo de forma
consistente, a possibilidade de comprar um veiculo
elétrico (nas mesmas condi¢coes comerciais dos
veiculos atuais), com toda sua inovacao tecnolégica
e experiéncia de direcao diferenciada, sera capaz de
reverter esta tendéncia.

27NN
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20,70%
— 16,14%
—14,06%
40,04%
37,89%
29,58%
.Concordo plenamente . Concordo parcialmente Indeciso . Discordo parcialmente ‘ Discordo plenamente

Recomendado Q,

Consumidores nas faixas de 18 a 24 e 51 a 65

anos tém pontos de vista divergentes quanto a
possibilidade da oferta de veiculos elétricos reverter
a tendéncia de adeséao dos brasileiros as solucoes
de mobilidade de forma consistente - Disponivel na
versao on-line em www.kpmg.com.br/automotivo.

www.kpmg.com.br/automotivo




VEICUIoS BlEMcos o 0

Quando questionados sobre AR i

as opgdes de motorizagéo, Qual sua visao sobre a prioridade Que tipo de veiculo vocé
mais uma vez os consumidores de oferta de veiculos aos brasileiros gostaria de comprar nos
demonstraram interesse nos préximos cinco anos no que diz préximos cinco anos?

diferenciado pela propulséo elétrica.
Considerando os préximos cinco

anos, somente 24% deles nao
fizeram a opcéo por esta alternativa. 56,259 Veiculos com motor de combustao interna (funcionam
&9 /0 com gasolina, etanol, diesel ou gas natural)

respeito a alternativas de propulsao?

23,71%

Provavelmente retratando suas
necessidades de curto prazo, 0s
executivos tém uma viséo diferente: 17,58%
mais da metade deles ainda aposta
em uma grande oferta de veiculos
com motor a combust&o.

Veiculos elétricos hibridos (usam duas ou mais fontes de
energia distintas, por exemplo, um motor de combustdo  RLX:EF2S
interna convencional e um motor elétrico)

Veiculos elétricos hibridos com plug-in (podem ser

7.81% carregados por meio de uma tomada. E tanto um 11,25%

motor a combustao quanto um motor elétrico — para

curtas distancias — podem transmitir poténcia para as
rodas motrizes)

Veiculos elétricos com bateria como extensor de autono-
mia (equipados com um motor de combustéo interna 8,76%
com "“autonomia prolongada’’ como um gerador; somente
0 motor elétrico transmite
poténcia para as rodas motrizes)

3,91% Veiculos elétricos apenas com bateria (usam energia 11,85%
armazenada em baterias recarregaveis)

Veiculos elétricos com célula de combustivel a
hidrogénio (o sistema de propulséo elétrica é movido pelo LKLY
oxigénio do ar e pelo hidrogénio comprimido)

- Veiculos elétricos com célula de -
GOV combustivel a etanol (o sistema de propulsao elétrica é 11,95%
/ movido pelo oxigénio do ar e pelo etanol)

www.kpmg.com.br/automotivo
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No que se relaciona as politicas governamentais que possam incrementar a venda e
a producao de veiculos elétricos no Brasil, caberia ao Estado, no ponto de vista dos

executivos, instituir politicas de incentivo a producéo local como forma de expandir a
participacao dos carros elétricos na industria € no mercado nacional. Por sua vez, o0s
consumidores defendem a implementacéo de politicas de incentivo que tenham por
objetivo principal baratear o custo de aquisicdo desses mesmos veiculos.

Politicas de incentivo
para a producgao local

Politicas de incentivo para baratear o
custo de aquisicao dos veiculos elétricos

Politicas de incentivo para
reduzir o custo de recarga

Ampliacao dos
pontos de recarga

Ampliacao da autonomia
entre recargas

Reducao do tempo de recarga

Como vocé ordenaria a prioridade das acoes
abaixo para tornar os veiculos elétricos mais
atrativos no mercado brasileiro?

28

40,23% 25,50%
i. 3,91%
5,68%

1
' 16,83% 4.30%

Besaliel Botelho

Presidente da Robert
Bosch América Latina

“Os resultados consolidados da

pesquisa da 1% edicdo da GAES - Brazilian
Chapter no que se referem a eletrificacao
estéo, de forma geral, em linha com a
nossa visao sobre o futuro. Acredito que
ainda teremos, durante algum tempo, a
tecnologia hibrida como a principal do Pais
especialmente por conta do etanol, uma vez
que nunca é demais lembrar que, gracgas a
tecnologia Flex Fuel, o Brasil ja € um dos
paises com menor indice de emissées de
CO2 do mundo.

Em funcéao disso, avalio que o hibrido flex
serg a tecnologia com maior potencial e
diferencial no mercado local, com os veiculos
elétricos devendo atender mais as demandas
nas grandes cidades no médio prazo,
especialmente para uso compartilhado ou
pequenas entregas.

O Brasil tem um grande diferencial em
relacédo as outras localidades por conta de
sua matriz energética renovavel. Dessa
forma, acredito que o desenvolvimento

de solugoes locais seria mais produtivo e
eficiente. Sera necessario que o governo

e seus diversos agentes adotem politicas
publicas integradas para substituicao da frota
atual por veiculos mais limpos e eficientes,
mas que nao precisardo ser necessariamente
100% elétricos
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- XDErencia de compra

Qual seréa o papel das concessionérias no futuro
ecossistema automotivo? O consumidor brasileiro esta
disposto a abrir mao da confidencialidade dos seus dados
para que o setor automotivo analise seu comportamento e
suas preferéncias, de modo a oferecer uma experiéncia de
compra personalizada?

Em sua verséao global, a GAES 2019 salienta que o varejo
estd no meio de uma fase fundamental de transformacao
que se estende a todas as partes do mundo. Quase
metade dos executivos que responderam a pesquisa
mundial acredita que, até 2025, havera uma reducao de
30% a 50% na quantidade de lojas fisicas. J& no Brasil,
essa reducgdo serd de 20% a 30%, conforme opinido
também de aproximadamente 50% dos executivos de
concessionarias entrevistados.

As questbes que se colocam como desafiadoras

se referem principalmente a reinventar, repensar e,
eventualmente, reconstruir e reorganizar as estruturas
existentes, inclusive identificando novos fluxos de receita
para os varejistas.

Hoje, quase 100% das montadoras e mais de 70% dos
concessionarios concordam que é necessario rever

o papel das redes de distribuicdo. Porém, quando se
engloba neste contexto a revisdo da Lei Ferrari, surgem
antagonismos: entre concordancia plena e parcial, as
montadoras somam mais de 80% de respostas positivas;
entre 0s concessionarios sobressaem os 40% de
indecisos e discordantes.

G Na construcao do futuro ecossistema de negocios da
industria automotiva brasileira, é imperativo repensar o

Al papel da rede de concessionarias.

1,04%

MONTADORAS

e O redesenho do papel das

A CONcessionarias no futuro
ecossistema de negdcios
da industria automotiva no
Brasil passa necessariamente
pela revisao da Lei Ferrari
(para quem concordou com a
pergunta anterior).

. Concordo plenamente .Concordo parcialmente

20,69%

B sim
B Niao

Indeciso

CONCESSIONARIAS

e 2,11%
20,00%
— 9,62%
62,11%
38,10%
a
]
MONTADORAS

CONCESSIONARIAS

Indeciso . Discordo parcialmente . Discordo plenamente

www.kpmg.com.br/automotivo
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Outro ponto de convergéncia entre executivos de montadoras e de G O numero de concessionarias
concessiondrias refere-se a transicdo dos principais nichos de atuagdo dos como as conhecemos hoje
comerciantes: ha forte indicacdo de que a prestacéo de servicos e a revenda sera reduzido no Brasil nos

de carros usados serao cada vez mais relevantes no seu mix de negocios. ..

¢ préximos dez anos:
Conforme demonstrado no capitulo "Aspectos estratégicos’ a venda direta
serd uma pratica crescente nos préximos anos. |sso impacta a rentabilidade
das concessionarias, motivando-as a empreender essa transigao.

o =
G O redesenho do papel e 1,05% 9,529, Em 10%
- s = ’ (]
das concessionarias no 421? -
Ak fyturo ecossistema de 5:26% Entre
negocios da industria 10% e 20% | IR Rl
automotiva no Brasil
passa necessariamente Entre
pela sua transformacao 40,00% 20% e 30% | A A
em centros de servico 61.90%
’ i (]
e/ou venda de veiculos Entre
dos ( - ENIA 3,45%
usados (para quem 30% e 40%
co_nco_rdou com a 8,33%
primeira pergunta da Entre
pagina anterior). 40% e 50% | 10,34%
49,47% P :
erma:;giﬁ S 18,75% .—10,34%
28,57%
2N
- ] AN
MONTADORAS CONCESSIONARIAS 3_‘:@ MONTADORAS @l CONCESSIONARIAS
.Concprdo plenamente .Concordo parcialmente Indeciso . Discordo parcialmente . Discordo plenamente

www.kpmg.com.br/automotivo
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-XPeriencia de compra : '
G Pesquisas recentes apontam que, durante o processo de
O atendimento on-line ja é relevante compra de um veiculo, os consumidores tém chegado as
Mk ., ncessionarias com sua decisdo praticamente tomada
Embora a maior parte dos consumidores prefira concretizar o negécio em uma loja fisica, com base nas informacdes obtidas na Internet (sites das
é certo que a decisao de compra j é quase sempre antecedida por longa e minuciosa montadoras e revistas especializadas, blogs, videos no
pesquisa na Internet. Youtube etc). Qual sua opiniao a respeito?
Nada menos que 96% dos consumidores concordaram que, durante o processo de compra 0.30%
i 14 A i Arl Y- i —— °
de um veiculo, os compradores ja chegqm as concessionarias com a deC|s~ao pra'qcamente 1,59% I 3050 -_ 0,71%
tomada — e que suas escolhas se baseiam, principalmente, em informagdes obtidas na 211 69% 1 1,64% 571%
Internet (sites das montadoras e revistas especializadas, blogs, canais do Youtube etc). '2,14%
Essa combinacao de preferéncias — pesquisa pela Internet e concretizagdo do negdcio em loja 27.87%
fisica — abre espaco para a busca de outras solugbes, de preferéncia mais dindmicas e préticas. 43,03% 45.00%
B (]
Uma opcgdo que mais de 60% dos consumidores participantes do estudo consideraram
interessante, capaz de oferecer uma motivacéo adicional para a compra de um veiculo, consiste
na instalacao, pela industria automotiva ou pelos concessionérios, de pontos de venda menores,
do tipo showrooms, porém repletos de recursos tecnolégicos e instalados em areas de grande
circulacao de pessoas, tais como shopping centers, supermercados e sagudes de aeroportos.
~ . , . . . . 67,21%
G Na construcao do futuro ecossistema de negdcios da industria
automotiva é imperativo proporcionar alternativa de venda de 53,39%
re 0,
|l ciculos pela Internet. 46:43%
313% 4
10,34%
Total 18 a 24 anos 51 a 65 anos
10,34% M sim
i - Nao ‘ Concordo plenamente . Concordo parcialmente Indeciso . Discordo parcialmente . Discordo plenamente

Indeciso

Recomendado @]

Na versédo on-line, é possivel avaliar o posicionamento dos
consumidores nas demais faixas etérias e em cada regido do A .
Brasil - Disponivel em www.kpmg.com.br/automotivo. 1

www.kpmg.com.br/automotivo




Tania Silvestre
Diretora de Marketing da Jeep

'O consumidor tem mudado

W drasticamente seu processo de compra

em funcgéao de toda a nova dindmica

do mundo digital, que proporciona maior

empoderamento por meio da informagao. Logo, todo
processo de compra tem de ser repensado a partir de
agora. E isso envolve a necessidade de rever o papel das
concessionarias.

Particularmente, nao creio que o redesenho do seu papel
passe necessariamente pela revisdo da Lei Renato Ferrari.
Tendo a achar que o mais importante é, de fato, montadoras
e concessionarias, talvez por meio de suas associacées,
encontrarem um novo modus operandi, que obviamente
precisa ser regulado.

Também acredito apenas parcialmente que este redesenho
passe necessariamente pela sua transformacdo em centros
de servigcos ou venda de veiculos usados. Digo isso porque,
hoje, 0s negdcios das concessionarias tém trés pilares de
sustentacado: a venda de novos, a venda de usados e o
centro de servigos.

E fato que o fluxo de lojas hoje tem caido, porque o modelo
de compra tem mudado, mas o papel da concessionaria vai
continuar sendo fundamental, porque o ponto de contato
fisico vai continuar sendo /4.

O Brasil tem um territério muito extenso, que requer
cobertura de servigcos, na revenda de usados etc. Entdo nao

acho que o numero de concessionarias va, necessariamente,

mudar. Mas acredito que o modelo mudara drasticamente,
uma vez que surgirdo mais concessionarias com
atendimento digital. Grandes concessiondrias, com
instalacées sobre dimensionadas, poderao ser substituidas
por instalagbes menores e muito bem localizadas, com um
formato de atuacdo e atendimento diferenciados.”

o h o
L]
e 1,00% e 1,64% e 1,43%
. = o, o,
Pesquisas recentes ,g’égoﬁ - 6,56% —3314
apontam que, durante o
processo de compra de um 24.10% 16,39% 24,29%

veiculo, os consumidores,
apos pesquisar na
Internet, ainda preferem
fechar o negécio em

uma concessionaria por
ser o melhor ambiente
para verificar detalhes

/ 75.41% 70,00%
do veiculo e ter a 69,52%
possibilidade de negociar
o preco e as condicoes
de pagamento. Qual sua
opiniao a respeito?
Total 18 a 24 anos 51 a 65 anos
. Concordo plenamente . Concordo parcialmente Indeciso . Discordo parcialmente . Discordo plenamente

Considere a hipotese de a industria automotiva instalar pontos de venda
menores, porém repletos de recursos tecnologicos, em areas de grande
circulacao (shopping centers, supermercados etc), para que os consumidores
tenham facilidade de acesso virtual as novidades dos novos lancamentos,
deixando o contato com o veiculo real (incluindo o test drive) para um segundo
momento nas concessionarias. Na sua opiniao, isso servira de motivacao
adicional para a compra de um veiculo?

13,05%

I sim
25,71% I Nio

Indeciso

Total 18 a 24 anos 51 a 65 anos
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PIEIerenclas dos Clentes

Nos dltimos anos, temos acompanhado o desafio da indUstria automotiva em )

reposicionar sua estratégia de negécio, migrando do tradicional modelo product G Pretendo comprar um veiculo (para quem respondeu
centric, no qual exercia o papel protagonista de decidir por si sé o perfil dos aadn NOVO Ou usado” na pergunta ao lado):

seus produtos, para o modelo customer centric, no qual os consumidores,

cada vez mais empoderados e esclarecidos, assumem a figura de indutores/ B Total B 18 a 24 anos B 51265 anos

coautores dos movimentos do mercado.

Neste cenario, emerge a importancia da compreensao mais precisa possivel

dos desejos desses consumidores. Mapear os aspectos que formam a Este ano

percepcdo de valor do publico e considera-los de forma eficiente nas estratégias

de concepcgao de seus préximos produtos torna-se um diferencial competitivo .
Nos proximos

extremamente relevante. 2 anos

| 22,25% 13,46%
45,41% 48,08% 43,31%

Este capitulo € dedicado a avaliar alguns desses aspectos € o nivel de
alinhamento das percepcdes entre a industria e seus consumidores. Nos proximos _|
3 anos
Identificamos que metade dos consumidores deseja adquirir um veiculo zero 8,14%
quildmetro na sua préxima compra, sendo essa intencao ainda mais nitida entre Nos proximos i } 5,51%
aqueles com mais de 51 anos de idade. Quanto ao momento em que essa 4 anos |
compra sera concretizada, a maioria estima que isto acontecerd em até dois anos.
Acima de _| } 6,30%
G 4 anos 6.77%
st O préximo veiculo que vocé comprara sera um... '

B Totai [ 18 a 24 anos I 51 a 65 anos

Nao me imagino
comprando um— F 9,29% R [j [j O
’- eoomendado \

14,75%

Na versao on-line, é possivel avaliar o posicionamento dos
13,15% consumidores nas demais faixas etarias e em cada regiao
. do Brasil - Disponivel em www.kpmg.com.br/automotivo.

www.kpmg.com.br/automotivo




PIE[erencias dos Clentes

Com relacgédo ao local onde essa aquisicao sera concretizada, a concessiondria ainda € a
escolha de praticamente oito em cada dez entrevistados. E curioso notar que a tendéncia
se repete tanto entre os mais velhos quanto entre os mais jovens.

Mesmo considerando que ainda exista um forte vinculo do publico com o canal de venda
tradicional, nota-se que h& uma parcela se movimentando lentamente para outras opcoes:
5,62% do total dos compradores escolheriam fechar negdcio pela Internet e 16,06 %
dariam preferéncia a um canal independente.

Fica claro que se a industria tem planos para potencializar o e-commerce como canal de

vendas significativo na estratégia de seus negdcios, os nimeros indicam que ainda ha
muito trabalho pela frente para que essa iniciativa seja efetivamente bem sucedida.

0 Vou comprar meu proximo veiculo em (para quem respondeu “novo” ou “usado”
na primeira pergunta da pagina anterior):
A p perg pag )

B Totaa [ 18 a 24 anos I 51 a65 anos

Canal de vendas fisico
(concessionaria/ — 77,75% 71,15% 81,89%
agéncia de automoveis)
Canal d d I 5.62%
. anal de vendas _| 787%
on-line de uma montadora 769%

Canal de vendas

L il 16,06%) 9,45% 21,15%
on-line independente

~ 0,79%
Nao quero ter _| | | °
|

um veiculo no futuro

0,57%

Quais as prioridades no momento
de compra?

O custo total de propriedade — que abrange
néo apenas o preco do automovel, mas
também os gastos com IPVA, seguro,
manutencao etc. — foi a primeira opgédo
para cerca de 1/3 dos consumidores e dos
executivos.

Os dois lados também convergem na
segunda prioridade, com a propulsdo sendo
apontada por 16,02% dos executivos e
1763% dos consumidores.

Este alinhamento, no entanto, nao se repete
em outros itens. As condicdes comerciais
sao sugeridas como prioritarias por 15,23%
dos executivos, mas foram apontadas

por apenas 4,48% dos consumidores. A
conectividade, mencionada por 12,50% dos
executivos, recebe prioridade semelhante
apenas entre 0s consumidores mais jovens,
de 18 a 24 anos (9,84%). Nas outras faixas
etarias, a pouca importancia atribuida a esse
quesito puxa a porcentagem total para baixo.

Outros pontos de dissonancia que merecem
reflexdo sédo: possibilidade de compra pela
Internet — especialmente considerando
consumidores mais velhos, imagem de
inovacgao, consumo e autonomia, esses dois
ultimos considerando consumidores mais
jovens, provavelmente pelo seu menor
poder aquisitivo.

www.kpmg.com.br/automotivo




PIE[erencias dos Clentes
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Na sua opiniao, como o cliente prioriza os recursos Como vocé prioriza os itens a seguir quando vai
a seguir quando vai comprar um veiculo? comprar um veiculo?

16,02% Propulsao (combustao/flex/elétrico) 17,63%
12,50% Conectividade 3,88%
Possibilidade de compra pela Internet 9,96%
Qualidade de atendimento na concessionaria
Qualidade de servigos de pds-venda
8,98% Imagem de inovagao 4,38%

Prazo de garantia

32.42% Custo total de propriedade (co~mpra +seguro  FEEIA
+ IPVA + manutencgoes)

Consumo 8.67%
15,23% Condigdes comerciais 4,48%
0,78% Rede de assisténcia técnica 0,80%

Autonomia 7.47%

www.kpmg.com.br/automotivo



Pielerencias dos clentes

Com relagdo aos acessorios, observa-se o
alinhamento na grande maioria dos itens,
destacando-se a maior prioridade para a
transmissao automatica, embora mereca destaque
o descolamento quando considerada a faixa de
consumidores mais velhos.

Vale destacar as discrepancias nos itens
integracdo com smartphone e kit multimidia
com tela touch, especialmente por se tratar de
componentes ligados a tecnologia, tema com
cada vez mais relevancia na conceituacao dos
produtos da industria.

Outro componente tecnoldgico com priorizagdo
muito baixa em ambos os lados é o controle de
voz. Esse resultado pode ser justificado pelo fato
de se tratar de uma inovacao ainda muito recente.

Na sua opiniao, como o cliente
classifica os acessorios a seguir
em termos de prioridade de
compra?

Como voceé prioriza os
acessorios a seguir quando vai
comprar um veiculo?

0
dlk

0
i,

GPS

Integracao com
smartphone

Kit multimidia com
tela touch

Controles de voz

Poténcia adicional

Rodas de liga leve

Teto solar

Sistema de som
mais potente

Sensor e
camera de ré

Painel digital

Ar-condicionado
dual zone

Cambio automatico

0,78%
Il
1,95%
0,78%
5,08%
0,39%
W
1,56%
T

1,17%

11,75%
B 35,55% 38,75%

Ak bt
=T
T

3,13%

www.kpmg.com.br/automotivo
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Angel artne: Prelerencias dos clientes
Vice-Presidente da Hyundai
no Brasil
“Observando os importantes Negdcios para o futuro?
dados consolidados nesta
pesquisa, podemos identificar Conforme pudemos destacar no capitulo “Modelo de negdcios’, A possibilidade de “assinar” o uso de um veiculo
tendéncias bastante interessantes a respeito o estudo “"KPMG - Autonomous vehicles readiness index 2019” por prazos preestabelecidos, pagando pelo
da preferéncia dos consumidores. A primeira projeta que o futuro ecossistema de mobilidade em construgao tempo de uso, foi muito bem recebida pelos
que destaco é que o canal fisico ainda é muito tem potencial de geracédo de receita cerca de dez vezes mais respondentes da pesquisa: praticamente metade
importante para mais de 70% dos respondentes. do que o0 modelo atual, com praticamente metade desse deles acredita que seria 6timo contar com
faturamento advindo de novos servicos. Assim, decidimos essa possibilidade, e outros 40% se imaginam

Porém, entre os consumidores jovens, cresce a testar a aceitacdo dos consumidores através de perguntas sobre aderindo a esse tipo de oferta. Entre os mais
aceitacao da compra on-line de veiculos. Podemos, hipotéticas novas ofertas da indUstria automotiva. jovens a aceitacao € ainda maior.
entao, deduzir que a venda sera multicanal, sem
um modelo excluir o outro.
Outro ponto relevante é a percepg¢ao concreta
do Custo Total de Propriedade (TCO), que G Pesquisas recentes apontam a hipdtese de as montadoras oferecerem
aparece como prioridade para mais de 30% dos veiculos por assinatura (em vez de compra ou financiamento), que
respondentes. podera ser paga de acordo com o tempo de uso (contratos de dois

meses, seis meses, um ano etc). Esse tipo de oferta lhe interessa?

Para minha surpresa, hd uma diferenca
consideravel entre a importancia apontada por

executivos para a autonomia (2,34 %) diante do que
pensam os consumidores (747 %). Fica o recado Bl Total B 18 a 24 anos B 51a65anos

para ndo sé comunicar esse atributo dos carros na

forma de consumo, mas sim por meio da nogéo de Sim, posso me imaginar aderindo
“liberdade” que o veiculo entrega. a este tipo de assinatura 39,18% 39,34%

Por dltimo, também notei uma priorizacao, Acredito que seria otimo ter a
por parte dos consumidores, do interesse por possibilidade de ter um veiculo

43,57%

acessorios sofisticados, como o ar-condicionado por assinatura e poder decidir 47,86% 52,46% 42,14%
dual zone (11,75%), que ndo recebeu a merecida pelongin;e;a;nmt::et:sgt:?::i(; .

priorizacdo por parte dos executivos (3,13 %). 8,20%

Logo, a percepcgao dos consumidores esté, sim se Veiculos por assinatura l

tornando mais sofisticada e atualizada e nds, da nao me interessam

industria, temos que estar prontos para oferecer
solugbes de maneira altamente competitiva."




PIE[erencias dos Clentes

Ja a perspectiva de contratar fungdes acessérias, tais como GPS e poténcia adicional, e pagé-las pelo
tempo de uso, foi tratada com bem menos entusiasmo. Ao mesmo tempo em que 40% dos consumidores
acreditam que seria 6timo contar com essa possibilidade, quase 35% dos respondentes rejeitaram a ideia.

Considerando a significativa aceitagcdo dos consumidores para a hipotética oferta de veiculos por assinatura,
cabe a industria automotiva, portanto, uma profunda reflexao sobre o potencial de estruturar uma linha de

servigos com tais caracteristicas em curto/médio prazo, especialmente considerando o risco de um outsider
se posicionar primeiro neste mercado.

Pesquisas recentes apontam a hipotese de as montadoras oferecerem
funcoes acessorias por assinatura (GPS, poténcia adicional etc) que poderao
ser pagas de acordo com o tempo de uso (contratos de dois meses, seis

meses, um ano etc). Esse tipo de oferta lhe interessa?

Sim, posso me imaginar
comprando esse tipo de servico

Acredito que seria 6timo ter a
possibilidade de contratar
essas fungoes acessorias por
assinatura e poder decidir pelo
cancelamento quando

nao me interessar mais

Fungodes acessorias
por assinatura
nao me interessam

B Total

I 18 a 24 anos

I 51 a 65 anos

25,75% 25,00% 29,29%

39,52%

34,73%

45,00%

30,00%

39,29%
31,43%

Johannes Roscheck
CEO e Presidente da Audi do Brasil

“Interessante observar sinais de que

0S consumidores estao com inten¢ao

de adquirir um veiculo, mesmo com

as recentes evolugées de alternativas de

mobilidade. O desejo de compra para os proximos trés anos
é predominante e representa uma boa oportunidade.

O acesso a informacgéao por diferentes canais de
comunicacgdo tem alterado a relacao comercial entre clientes
e concessionarias. Hoje eles tiram boa parte das duvidas em
casa, pelo celular, computador e publicacbes especializadas
antes de chegar ao ponto de vendas. Contudo, sabem que a
etapa final hoje ainda é realizada no canal de vendas fisico.

E curioso notar que o peso da conectividade pelos

executivos nao se refletiu no total avaliado dos
consumidores, mas olhando apenas para o publico mais
Jjovem é possivel notar um alinhamento melhor. Outro ponto
interessante é que os consumidores, principalmente os da
faixa de 51 a 65 anos, deram um peso diferenciado para a
possibilidade de compra pela Internet, o que pode apontar
algo a explorar.

O avanco da tecnologia tem mudado a forma como o
consumidor se relaciona com os veiculos e as possibilidades
se abrem para a oferta de servicos. No setor automotivo,
em relacdo a outros segmentos, ainda ha um caminho

a percorrer, mas o fato de a pesquisa mostrar que mais
de 60% se imaginam comprando ou se interessam

em contratar alguns itens na forma de assinatura é um
indicador de que os fabricantes, em algum momento,
terdo que ampliar a oferta de servigcos dentro do veiculo.
Isso representa uma oportunidade de novas fontes de
rentabilidade, além de deixar claro que ha um espaco a
ocupar — que se as montadoras ndo ocuparem, outras
empresas o fardo.”
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REceptividade a novacao

No capitulo “Veiculos elétricos’, destacamos que o perfil
do consumidor brasileiro € reconhecidamente early
adopter quando o assunto é adogao de tecnologias
inovadoras.

Com base nessa premissa, entendemos ser apropriado
testar algumas hipéteses relacionadas a inovagao e ao
comportamento e, assim, mais uma vez avaliar o nivel
de alinhamento de opinido entre a indUstria € 0s seus
consumidores.

Primeiramente, propusemos dois cenérios envolvendo
a alternativa de uso do smartphone ou kit multimidia,
ambos acionados via comando de voz. Quando o
objetivo era consultar uma informacéo qualquer, a
maioria dos executivos entendeu o smartphone como
a melhor opcéo, porém quase 60% dos consumidores
apontou o kit multimidia como preferéncia, valendo
destacar a discrepancia significante de posicionamento
entre as faixas mais jovem e mais velha.

Recomendado Q,

Na versao on-line, é possivel avaliar o posicionamento dos
consumidores nas demais faixas etérias e em cada regiao
do Brasil - Disponivel em www.kpmg.com.br/automotivo.
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G Supondo que um cliente dentro do veiculo possa ter acesso a uma
mesma informacao (endereco, programacao do cinema etc) através do
Al smartphone ou do kit multimidia, em ambos os casos fazendo uso de
comando de voz, a opcao preferencial deste cliente sera:
i,

Supondo que vocé esteja dentro de um veiculo e possa ter acesso
a uma mesma informacao (endereco, programacao do cinema etc)

através do seu smartphone ou do kit multimidia, em ambos os casos
fazendo uso de comando de voz, sua opcao preferencial sera:

PELO SMARTPHONE

55,47% 42,43% 62,30% 32,14%

PELO KIT MULTIMIDIA

44,53% 5757% 37,70% 67,86%

Il Executivos Total I Consumidores 18 a 24 anos

I Consumidores Total I Consumidores 51 a 65 anos

www.kpmg.com.br/automotivo




REcepividade 8 novacdo

Por outro lado, quando o objetivo passou a ser uma operacdo de compra,
tanto executivos quanto consumidores se alinharam na opcgao pelo
smartphone, valendo destacar mais uma vez discrepancia significativa de
posicionamento entre as faixas mais jovem e mais velha.

G Supondo que um cliente dentro do veiculo possa G Supondo que vocé esteja dentro de um veiculo e possa
adquirir um produto (roupa, livro, lanche etc) adquirir um produto (roupa, livro, lanche etc) através
AR través do smartphone ou do kit multimidia, em adin, do seu smartphone ou do kit multimidia, em ambos
ambos os casos fazendo uso de comando de voz, a os casos fazendo uso de comando de voz, sua opcao
opcao preferencial deste cliente sera: preferencial sera:

PELO SMARTPHONE

62,50% 57.37% 70,49% 40,71%

PELO KIT MULTIMIDIA

Bl Executivos Total I Consumidores 18 a 24 anos

Bl Consumidores Total Bl Consumidores 51 a 65 anos

www.kpmg.com.br/automotivo




RECEDvIdade a novacao .

Também testamos a receptividade do consumidor quanto G Supondo que um cliente possa ter a opc¢ao de

4 possibilidade de alugar um veiculo e utilizar um servico alugar um veiculo através de uma locadora

de mobilidade na hipdtese de ambos serem oferecidos por Ak tradicional, uma empresa de tecnologia, ou através
uma montadora. de uma montadora, a opcao preferencial deste

_ i , cliente sera:
Na alternativa de locagao, cerca de 30% de executivos e

consumidores demonstraram interesse nesta perspectiva,
com a preferéncia de ambos recaindo na empresa de

tecnologia como prestadora deste servigo. 0 Supondo que vocé possa ter a op¢ao de alugar
um veiculo através de uma locadora tradicional,

Chama atencao o fato de as locadoras nao terem adn uma empresa de tecnologia, ou através de uma

sido apontadas como opcao nimero um pela maioria montadora, sua opcao preferencial sera:

dos consumidores, ressalva feita para a faixa mais

jovem. Também merece destaque o nivel de aceitacdo

conquistado pelas montadoras, especialmente na faixa G

de consumidores mais velhos, tratando-se de um servico YT P

ainda hipotético. (¥)

Pela operadora
tradicional [REEEEEL 34,16%
Pela empresa
de tecnologia 38,67% 36,85%
Pela montadora 27,34% 28,98%

(*) No periodo de coleta destas opinides, nenhuma montadora oferecia este servigo no Brasil.

www.kpmg.com.br/automotivo




Receptividade A novacao

Na alternativa relacionada a servigos de mobilidade, o posicionamento tanto de executivos O brasileiro esta disposto a trocar a posse de
quanto de consumidores foi bem mais comedido com a hipdtese de eles serem prestados pelas um carro pelo servico de mobilidade?
montadoras. A preferéncia de ambos, em sua maioria, recaiu nas empresas de tecnologia.

Muito tem sido comentado, local e globalmente, sobre a

Considerando a resposta de quase 20% dos consumidores que escolheriam esses hipotéticos tendéncia dos consumidores passarem a priorizar 0 acesso
servigos de mobilidade oferecidos pelas montadoras, cabe a indUstria automotiva uma profunda a servicos de mobilidade em detrimento da posse dos
reflexdo sobre as oportunidades dessa tendéncia em médio/longo prazo. Especialmente veiculos. Entendendo a influéncia de fatores culturais, sociais
considerando o risco de um outsider se posicionar primeiro nesse mercado. e econdmicos neste tipo de decisdo, buscamos apurar o ponto

de vista dos brasileiros de diversas faixas etérias e residentes
em todas as regides do Pafs.

Supondo que um cliente possa ter a op¢ao de utilizar um servico Questionados sobre o nivel de maturidade nacional sobre

G de mobilidade através de uma operadora tradicional, uma empresa 0 assunto, os executivos dividiram-se, principalmente,
de tecnologia, ou através de uma montadora, a opcao preferencial entre duas respostas: a de que este é um processo ainda
deste cliente sera: embriondrio, mas que pode crescer ao longo dos proximos
anos; e a de que a resposta do publico dependeria da oferta
de alternativas de mobilidade na regido de moradia, ou seja:
Supondo que vocé possa ter a opcao de utilizar um servico de gquanto menor a ofert.a, menor a chance de o brasileiro abrir
@ mobilidade através de uma operadora tradicional, uma empresa méo do veiculo proprio.
aadn. de tecnologia, ou através de uma montadora, a sua op¢ao Observamos que a visdo das empresas esta razoavelmente
preferencial sera: alinhada ao posicionamento dos consumidores: a relagao

entre posse de veiculo e oferta de alternativas de mobilidade
na regido de moradia foi apontada por mais de 40% dos
consultados, enquanto aproximadamente 32% mencionou
que se trata de uma hip6tese embrionaria e com potencial
para crescer.

Pela operadora

e L 1875% | 25,80%

Diante destes resultados, cabe a indUstria automotiva uma
profunda reflexdo sobre a importancia de planejar seu
posicionamento no futuro ecossistema de mobilidade em
construcédo, tendo em mente a importancia de promover
Pela montadora MPZXRESNN RYAXIA a cooperagéo com outras entidades envolvidas em papéis
complementares.

Pela empresa

de tecnologia 57.42% 56,67 %

Conforme enfatizado na edigao global da GAES deste ano,
“no player will be able to manage it alone”

www.kpmg.com.br/automotivo




ReCepividade ainovacdo
G A cultura dos consumidores brasileiros esta madura para

Al sy Substituir a posse do veiculo por servicos de mobilidade?

31,87%

Este é um
processo ainda
embrionario,
mas com
tendéncia de
crescimento nos
préximos anos

Em absoluto, o
brasileiro é
apaixonado por
veiculos e nao
abre mao de
ter o seu na

36,33% garagem

Depende da

faixa de idade,

sendo uma
tendéncia mais
forte somente
entre os mais

jovens

16,41%

Depende da
oferta de
alternativas de
mobilidade na
regiao onde
mora. Quanto
menor for a
oferta, menor
também serd a
chance de o
brasileiro abrir
mao do veiculo
proprio

41,53%

34,38%

Este processo ja
estd em um
estagio bastante
avangado, o
brasileiro em
geral esta
abrindo mao de
ter seu veiculo

proprio e

aderindo em

massa as 797%
solugoes de -
mobilidade 781%

Fabricio Biondo

Vice-Presidente de Comunicagao,
Relacoes Externas e Digital do Grupo
PSA na América Latina

“Um dos insights mais importantes trazidos

pela pesquisa é sobre a receptividade do consumidor em

relacao as novas tecnologias. Para o jovem, a escolha natural é o
smartphone. Entre os mais experientes, a preferéncia recai sobre
o kit multimidia.

O automdvel vai se transformar numa plataforma conectada,
assim como é o smartphone. A partir do momento em que nés
oferecermos essa facilidade dentro do automovel, as pessoas vao
ver que isso sera parte do seu dia a dia, vao poder abastecer seu
carro, reservar shows, cinema etc.

Outro ponto a salientar é a percepc¢ao de que os consumidores
ainda ndo enxergam as montadoras como empresas que possam
oferecer servigos, como a locacdo de um automavel. Mas eu
acredito que, em breve, com a oferta de servicos de mobilidade e
de tecnologia pelas montadoras, e com a facilidade para integrar
tais servicos num unico produto e num unico ‘local” — isto €, no
automovel —, as facilidades parecerdo muito atrativas e faceis
para o consumidor. Entéo este serd, eu diria, seu caminho natural:
escolher uma montadora para fazer o aluguel de um automovel, o
carsharing e as suas compras. No futuro, como a montadora vai
ser a integradora, ela naturalmente vai chamar essa preferéncia
para si, tornando-se a integradora de todos esses servicos. Porque
o carro vai ser a plataforma final, eu diria, do negdcio.

E claro que a montadora néo vai fazer isso sozinha, mas com
parceiros. Entao, ndo havera risco para nenhum dos atuais players
do mercado. O futuro que eu vejo é de ‘ganha-ganha’ para todos

Recomendado Q,

Na versédo on-line, é possivel avaliar o posicionamento dos
consumidores nas demais faixas etérias e em cada regiao
do Brasil - Disponivel em www.kpmg.com.br/automotivo.

0Ss setores: tecnologia, servigos e para as proprias empresas que
fabricam automdveis hoje’’
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Jvalor das Informacoes

E consenso no mercado a importancia de
considerar o posicionamento do cliente no centro
da estratégia de negdécios das empresas. As
edicoes globais da GAES ha anos enfatizam esta
prioridade traduzida em numeros.

Vemos assim empresas dos mais diversos
segmentos adotando metodologias de customer
experience para compreender melhor os anseios,
0S comportamentos e as expectativas dos
consumidores, com o objetivo de proporcionar,

a estes, uma experiéncia de compra mais
customizada e assertiva.

O presente estudo questionou os executivos
sobre o nivel de maturidade de suas organizacoes
em relacdo a adogao dessas metodologias. E
constatou que a grande maioria se encontra em
um nivel bastante preliminar, posicionado em
estagio basico de implementacéao.

As pesquisas de mercado tém apontado a importancia cada vez maior de
posicionar o cliente no centro da estratégia de negocios das empresas e, por
isso, observa-se uma tendéncia consistente de adocao de metodologias de
customer experience e data analytics que permitam um melhor entendimento do
comportamento dos consumidores para lhes proporcionar uma experiéncia de
compra mais customizada e assertiva. Qual o nivel de maturidade atual de sua
empresa em relacao a implementacao destas metodologias?

Montadoras Concessionarias Sistemistas
>=C ] =

Totalmente
implementado

Nivel medio de | EErres 34,48% 26,53%
implementacao
Nivel basico de_| RSP 44,83% 38,78%
implementacao
[
]
8,33% 13,79% 16,33%

1,04% 6,90% 14,29%

|

11,46% 4,08%

Nao iniciamos esta
implementagao, mas esta -
em nosso planejamento

Nao estd em nosso
planejamento implementar -
estas metodologias

www.kpmg.com.br/automotivo




Jvalor das Informacoes

Um dos naturais obstéculos para a eficiéncia

de qualquer estratégia customer centric é o

grau de dificuldade de acesso as informacgbes
dos clientes que irdo alimenta-las. Desta forma,
entendemos relevante questionar executivos

e consumidores em relacao ao fato de que:
considerando-se a realidade cultural brasileira,
os clientes estarao dispostos a permitir o acesso
aos seus dados de forma gratuita?

De maneira geral, apuramos um cenario
relativamente animador, com cerca da

metade dos consumidores se posicionando
favoravelmente, e de forma alinhada a opinido
dos executivos, em disponibilizar seus dados para
as empresas, com uma leve reticéncia na faixa
dos mais velhos.

Al

As pesquisas de mercado tém
apontado a importancia cada vez
maior de uma eficiente gestao
de dados sobre comportamento
dos consumidores para o sucesso
da estratégia de negdcios das
empresas. Considerando a
realidade cultural brasileira, vocé
acredita que os clientes estarao
dispostos a permitir o acesso aos
seus dados de forma gratuita?

20,70%

47,66%

31,64%

= N

As pesquisas de mercado tém
apontado que as empresas
estao mais interessadas em
entender o comportamento
dos consumidores como
forma de se preparar para
servi-lo com mais qualidade
e de maneira personalizada.
Vocé esta disposto a permitir
0 acesso aos seus dados

de forma gratuita, para

que seu atendimento seja
personalizado e de mais
qualidade?

20,02%

48,61%

Bl sim 31,37%
I Nao

Indeciso

www.kpmg.com.br/automotivo




Jvalor das Informacoes

Como os consumidores reagiriam em um cenario no qual algum retorno explicito

fosse considerado?

Diante da hipdtese de a indUstria automotiva utilizar suas informacoes para, por exemplo, recepciona-los nas
concessionarias de forma customizada, uma maioria consideravel dos respondentes demonstrou concordancia
(plena ou parcial) com a proposicao, independentemente da faixa de idade.

G Considere a hipotese de a

P industria automotiva ter
acesso a informacoes que
permitam compreender
suas necessidades e suas
preferéncias enquanto
consumidor e, com isso,
passar a lhe recepcionar nas
concessionarias de forma
customizada, recebendo-o
pelo seu nome, preparando
com antecedéncia produtos,
acessorios e servicos que
mais lhe interessam para
coloca-los a sua disposicgao.
Qual sua opiniao a respeito?

. Concordo plenamente . Concordo parcialmente

4 78%
B 468%

— 12,65%

TOTAL

38,94%

38,94%

Indeciso

R

— 8,20%
34,43%
40,71%
45,90%
37,86%
18 a 24 51 a 65
anos anos

.Discordo parcialmente . Discordo plenamente

“Diante do consenso que a industria automotiva
caminha para um ecossistema de negdcios

em que sera crucial saber transformar dados
em informacéo relevante, torna-se imperativa

a adocao de uma estratégia que, suportada

por tecnologias adequadas, permita que

estas analises possam ser feitas com muita
velocidade, qualidade e assertividade.

A explosao do uso de sensores, cada

vez menores, mais baratos e eficientes,
associados a protocolos de comunicacéo de
alta capacidade e laténcia, propiciardo uma
infraestrutura de coleta e transmissao de
volumes expressivos de dados oriundos de
inumeras fontes.

Este cendrio enfatiza a importancia da adocao
de solucdes de data analytics que propiciardo

a industria nao so o desenvolvimento de novas
ofertas de produtos e servicos, mas também
inumeros beneficios operacionais, tais como
modelos para analise de confiabilidade e
satisfacdo dos clientes, gestao de desempenho
da cadeia de suprimentos/rede de distribuicdo
e maior precisdo nos calculos de previsao de
demanda, entre outros”

Ricardo Santana

Socio-lider de Data
Analytics, KPMG no
Brasil

www.kpmg.com.br/automotivo
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Ao considerar a hipétese de um retorno
mais tangivel, fica clara a prioridade dos

Considerando a hipotese de
que, de acordo com a realidade

=N

Considerando a hipotese de que
voceé sO permita que as empresas

consumidores, muito bem percebida pelos Al yltural brasileira, as empresas utilizem seus dados mediante a
executivos, de obter em troca um beneficio sO conseguirao permissao para concessao de algum beneficio
diretamente associado ao E)rolduto: um utilizar os dados dos consumidores como contrapartida, no caso
desconto na compra do veiculo, de um mediante a concesséo de algum especifico da indistria automotiva,
acessério ou um servigo. - . . n .
¢ beneficio como contrapartida, qual seria sua ordem de preferéncia
no caso especifico da industria entre as possibilidades a seguir?
automotiva, qual seria a ordem de
preferéncia dos clientes entre as
possibilidades a seguir?
Acumulo de
milhas em um Acesso Sorteio de
programa de exclusivo a experiencias
fidelidade de um servico exclusivas
Desconto na Acumulo de terceiros especifico Recebimento de (visita a fabrica,
compra de milhas em um (companhia (aplicativo, brindes test drive em 6.18%
um veiculo, programa de §,98% aérea, rede de 757% upgrade no o exclusivos 9,56% um autodromo, St
acessorio ou fidelidade [6:256 postos de . software do 4'185] (boné, camiseta, -1,56% } ingresso para [ 5,47%
servico U exclusivo | gasolina etc) [JEEEA veiculo etc) [JEENLA chaveiro etc)[ shows etc) | [—

www.kpmg.com.br/automotivo




Jvalor das Informacoes

O consumidor se sente
ouvido e compreendido?

Também entendemos ser relevante
testar em que nivel os consumidores
se sentem compreendidos por
montadoras e concessionarias,
utilizando como parametro de
comparagao provedores de mobilidade
e empresas de tecnologia e
telecomunicagoes.

O cenério apurado é bastante
preocupante para a industria. A
melhor nota obtida na classificacdo
“compreenséo total” é de apenas
10%; e seus representantes também
perdem na classificagao “alguma
compreensdo’ A situacgéo fica ainda
mais aguda quando observamos que
praticamente 60% dos consumidores
entendem que o nivel de compreensao
€ limitado ou nenhum.

G Até que ponto vocé acha que as entidades a seguir compreendem suas
Prd necessidades e suas preferéncias enquanto consumidor?

& |VIONTADORAS

Compreenséo _|
total

Alguma _|
compreensao

Compreenséo _|
limitada

Nenhuma _|
compreensao

(£} PROVEDOR DE MOBILIDADE

31,37%

39,44%

20,52%

10,26%

6,87%

|

28,09%

47,61% 24,00%

41,43%

8,86%

ZaN
-

CONCESSIONARIAS

41,53%

23,90%

N
@ik EMP TELECOM/TECNOLOGIA

www.kpmg.com.br/automotivo
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G Até que ponto vocé deseja que as entidades a seguir compreendam

A apuragao foi complementada buscando o . R )
suas necessidades e suas preferéncias enquanto consumidor?

posicionamento dos clientes sobre o quanto P
gostariam de ser compreendidos em suas
necessidades e suas preferéncias nos mesmos

i . N
termos comparativos. §= MONTADORAS (S} PROVEDOR DE MOBILIDADE & CONCESSIONARIAS  glis EMPTELECOM/TECNOLOGIA

=

A visédo dos resultados encontrados
amplifica o desconforto para montadoras e

concessionarias, na medida em que fica claro
que o nivel de expectativa dos clientes esta Compreensao_| 4741% 51,29% 37,55% 54,68%
bem acima da realidade atual. total
Alguma_| 0 o o o
compreenséo 31,47% 32,37% 32,87% 26,10%

Compreensao_ 17,.93% 1 75% 12 25% 10,56%
limitada ‘
Nenhuma_| IIII 9,36% 408% 11,65% 8,67%
compreensao ‘ ‘

Constata-se, portanto, que o esforgco necessario para minimamente equalizar o nivel de
entrega com a expectativa dos consumidores nao é pequeno. Este é seguramente mais um
ponto de profunda reflexdo para a industria.

www.kpmg.com.br/automotivo
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Com quem fica a guarda dos dados dos
consumidores e dos veiculos?

Ja ha alguns anos, a edicédo global da GAES vem testando
com 0s executivos a hipétese de que “os dados seréo o
futuro combustivel da industria automotiva’] uma vez que o
ecossistema de mobilidade em construcéao prevé um alto

indice de integracao das pessoas com inUmeros elementos.

Portanto, se ha percepcao de oportunidade de geracao de
receitas, que, conforme ja citado, podem chegar a cerca de
dez vezes mais que do que no modelo de negdcios atual, é
natural que haja interesse na posse/guarda desses dados.

Para responder a essa questao, comparamos a opiniao
da industria com a dos clientes sobre quem deveria ser
o guardido dos dados do consumidor. O resultado obtido
foi que praticamente sete entre cada dez consumidores
entende que seus dados devem permanecer com eles
mesmos, indice muito acima da opiniao da industria.

Vale ressaltar que as montadoras perdem por diferenga
significativa quando comparadas com empresas de
tecnologia ou telecomunicacoes. Ja as concessionarias
aparecem em situagao ainda pior, perdendo para todos os
demais grupos, inclusive o governo.

G Considerando que veiculos
conectados serao capazes de

Al gerar uma grande quantidade

de dados dos clientes e dos

proprios veiculos. Quem

voceé acha que deveria ser

o guardiao dos dados do

consumidor?

Considerando que veiculos
conectados serao capazes de
gerar uma grande quantidade
de dados dos clientes e dos
proprios veiculos, quem vocé
acha que deveria ser o guardiao
dos seus dados?

Proprietério do veiculo/ _| 44,14% 69,62%
Eu mesmo

Montadora - 29,69% I» 4,98%

4,69%

Rede de concessionarias — 0,80%

8,20%
Empresa de tecnologia ou _| 16.24%
telecomunicacoes ‘
10,55%
Provedor de solucdes | 4.78%
de mobilidade e
2,73%

r 3,59%

Governo 4

www.kpmg.com.br/automotivo
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Miguel Silva Ramalho ' ~
da Fonseca
Vice-Presidente executivo
da Toyota
Com relacédo aos dados do veiculo, os quais também
“Uma das confirmacées do podem gerar informagdes valiosas, os consumidores ndo
estudo da KPMG e da AUTODATA, sdo tdo enfaticos. Mesmo assim praticamente a metade
que aproveito para parabenizar, € a de que deles manifestou-se a favor de manter esses dados
0s consumidores mais jovens tém um guardados com eles mesmos. Desta feita, as montadoras
comportamento e expectativas bem diferentes figuram como a segunda opgao.
das geracoes anteriores.
E notdria a falta de engajamento dessas geracoes G Considerando que veiculos 0 Considerando que veiculos
mais jovens com o modelo de negdcio tradtctf)ija/ conectados serao capazes de gerar conectados serio capazes de gerar
@, sobretud;), cva mzr?/t'ca!dzras e concessiondrias Al uma grande quantidade de dados dos il uma grande quantidade de dados
como agentes de mobilidade. . L. . . .. ,
g clientes e dos proprios veiculos, quem dos clientes e dos préprios veiculos,

Hoje, esses jovens olham para as questdes de vocé acha que dgvem; ser o guardiao quem vocé acha que deveria ser o
mobilidade urbana como algo estrutural — o que dos dados do veiculo? guardiao dos dados do seu veiculo?

se pode depreender da sua expectativa de que
0 governo vai resolvé-las — presumivelmente,

atuando na regulamentagcdo, modais de transporte Proprietario do veiculo/ _| 26.17% 4731%
mais eficientes, menor congestionamento e Eu mesmo

diminuicdo da contaminagao atmosférica.

. L. Montadora — 54,30% 22,11%
Por isso, montadoras e concessionarias que

ndo desenvolverem servicos de mobilidade

diferenciados — e de forma bem articulada — _ _
corrergo o risco de ndo sobreviver no mercado a Rede de concessionarias —{ 2V 4,48%
médio e longo prazos.
4,30%
No curto prazo, estardo expostas a erosao Empresa de tecnol'ogia_ou - 14,84%
de margens em veiculos novos e quebra de telecomunicacdes
resultados na cadeia de valor. 5,47% Estes resultados também remetem a uma
Provedor de solugbes rofunda reflexdo da industria quanto a perspectiva
, , s 1 6,87% - L L.
Acéo e quebra de paradigma s&o, por isso, de mobilidade ! de utilizar em suas futuras estratégias de negdécios

necessarios, mesmo que isso cause o natural 2,34% os dados que serao gerados no ecossistema de
desconforto de caminhar em direcdo ao mobilidade em construcéo.

T Governo
desconhecido:

4,38%
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