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Mercado Automotivo

Concessionarios
buscam o crescimento
da economia gaiicha,
diz Sincodiv-RS

Presidente da entidade,
afirma que uso da
Inteligéncia Artificial

Ja é uma realidade

nas concessionarias

Claudio Isaias

A permanéncia da isencdo
do Imposto sobre a Propriedade
de Veiculos Automotores (IPVA)
para veiculos elétricos e para
motocicletas abaixo de 200 cilin-
dradas é a principal proposta de-
fendida atualmente pelo Sindicato
dos Concessionarios e Distribui-
dores de Veiculos (Sincodiv-RS).
Outra bandeira dos concessiona-
rios, que sera levada ao governo
estadual, é que as lojas possam
vender os veiculos de Test Drive a
partir de seis meses sem pagar a
diferenca do ICMS.

Para o presidente do Sincodi-
v-RS, Jefferson Fiirstenau, a enti-
dade faz mais que representar o
setor. Nesta entrevista ao Jornal
do Comércio, 0 empresario desta-
ca que “existimos para antecipar,
construir e proteger o ambiente
de negocios dos concessiona-
rios”. Fiirstenau é também diretor
regional da Federacao Nacional
Distribuicao Veiculos Automotores
(Fenabrave-RS) no Rio Grande do
Sul, onde setor é composto por 753
concessionarias que empregam 25
mil trabalhadores.

Jornal do Comércio - Quais
pautas a entidade tem pleiteado
para o setor?

Jefferson Fiirstenau - O setor
quer permanecer com a isen¢ao
do IPVA para os veiculos elétricos,
jd que o Rio Grande do Sul vem
reagindo muito bem na comercia-
lizacao de automdveis elétricos. A
segunda é que 0s concessionarios
consigam equalizar o que esta
ocorrendo nas regioes Sul e Sudes-
te do Brasil relacionado a isencao
do IPVA para motos abaixo de 200
cilindradas. Sao as duas principais
pautas neste momento. Além dis-
s0, vamos fazer um pedido para o

governo do Estado sobre os veicu-
los utilizados em Test Drive. Hoje,
as concessionarias compram e,
quando realizamos a venda antes
de um ano, temos que pagar uma
diferenca de ICMS. A proposta que
serd levada ao governo estadual
é que se possa vender os veicu-
los em seis meses sem pagar a
diferenca do ICMS. A solicitacao é
somente para os veiculos de Test
Drive. E uma coisa que ndo mexe
em nada na arrecadacao do Esta-
do, porque a subscricdo tributéria
ja foi paga quando da compra esse
carro. S6 que, pela atual legisla-
¢do, se o automovel de Test Drive
for vendido antes do prazo de um
ano, 0s concessionarios precisam
pagar uma diferenca.

JC - Como esta o uso da Inte-
ligéncia Artificial no segmento das
concessionarias gaichas?

Fiirstenau — O uso da IA esta
em desenvolvimento e ja vem sen-
do utilizada principalmente para os
atendimentos. Hoje, o cliente nao
entra pela porta da concessionaria.
O cliente entra pela internet, Insta-
gram, Facebook, Google e ai esse
primeiro atendimento é feito via
Inteligéncia Artificial. Também sao
utilizados diversos comandos de
inteligéncia artificial para o atendi-
mento do pés-venda e para avisar
sobre 0 agendamento de revisoes.
A IA ja estd em desenvolvimento
e teremos em breve evolugdes no
atendimento de veiculos.

JC - O comércio de veiculos é
frequentemente lembrado pelos
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nimeros de vendas, mas qual é
na pratica a importancia desse
segmento para a economia do Rio
Grande do Sul?

Fiirstenau - Hoje, representa-
mos 6% do Produto Interno Bruto
(PIB) do Rio Grande do Sul. Esta-
mos cumprindo o melhor primeiro
semestre de vendas dos (ltimos
sete anos, desde 2019, com mais
89 mil veiculos novos vendidos.
Isto é significativo inclusive na ge-
racdo de empregos, ja que o setor
é responsavel pela geracdo de 25
mil empregos diretos, além de in-
vestimentos nas instalacdes das
concessionarias.

JC -0 consumidor mudou mui-
to nos dltimos anos. Como as con-
cessionarias gatichas tém se rein-
ventado para atender um cliente
cada vez mais conectado, exigente
e bem informado?

Fiirstenau — E um padrao geral
e ndo é s6 com o automovel, mas
em diversos produtos. Hoje, o clien-
te acaba pesquisando na internet
antes de entrar na concessionaria.
A base é muito treinamento para o
pessoal que atende e para os ven-
dedores — que hoje nao sao mais
vendedores de veiculos. Eles sao
consultores de vendas que tém
que ter esse aperfeicoamento. Essa
mudanca é feita tanto pelas con-
cessionarias quanto pelo sindicato.
Os funciondrios tém recebido um
treinamento muito forte e também
pelas proprias montadoras. E ob-
viamente que isso tem uma modifi-
cacao muito grande com a entrada
das novas tecnologias. O consultor
devendas tem que ser um cara mais
técnico e com muita informacao.

JC - O setor automeotivo vive
uma das maiores transformagoes

da sua historia, com veiculos elé-
tricos, conectividade e novas tec-
nologias. Como o comércio acom-
panha essa evolucao sem perder
sua esséncia de relacionamento
com o cliente?

Fiirstenau — Temos hoje uma
transformacdao muito grande com
as novas tecnologias. Hoje, nao
basta mais ser um vendedor que
apenas informa o preco do auto-
mével. Tu tens que entender qual a
utilizacdo que vai ter esse veiculo.
O mercado necessita desse conta-
to para saber se esta vendendo o
produto certo, porque sendo ocor-
re do cliente comprar um carro com
uma expectativa e, por ndo ter o
conhecimento de como funciona
aquela tecnologia, por exemplo,
la pelos 23 mil quilémetros (roda-
dos) ele esta decepcionado porque
0 carro nao entregou aquilo que ele
esperava. O consultor nas conces-
siondrias precisa entender um pou-
co de tudo, estar muito antenado
as novas tecnologias e entender o
que o cliente deseja.

JC — Além de representar os
concessionarios, qual é o papel do
Sincodiv-RS na construcao de um
ambiente de negdcio mais compe-
titivo para o Rio Grande do Sul?

Fiirstenau — Hoje temos que
preparar toda a rede de conces-
siondrios para um momento de
encolhimento de vendas, porque
temos a entrada de novas marcas.
Existem trocas de participacao
de mercado entre as marcas. 1sso
faz com que concessiondrias que
vendiam 200 carros daqui a pou-
co passem a vender 120 veiculos.
Temos que ter a informagao para
onde esta caminhando a econo-
mia dentro do Rio Grande do Sul. E
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preciso estar atento as tecnologias
para que o concessionario nao faca
um investimento errado. O impor-
tante é investir nas marcas e nas
tecnologias corretas. Além disso,
é importante manter uma relagao
com o governo do Estado para que
torne o ambiente de negdcios mais
positivo para o setor. Com o cresci-
mento da economia do Rio Grande
do Sul, todos ganham: consumidor,
concessionarios e o governo esta-
dual. E um elo entre trés pontas - a
concessionaria, o consumidor e a
legislacao, principalmente a parte
fiscal do Estado.

JC - No Dia do Comércio, que
mensagem o senhor pode colocar
para milhares de empresarios,
gestores e funcionarios que fazem
do comércio de veiculos um dos
setores mais fortes e relevantes do
Estado?

Fiirstenau — O setor automoti-
vo é formado por empreendedores.
Acreditamos numa economia livre,
no crescimento dos negadcios e no
crescimento do poder aquisitivo da
populagdo. Também acreditamos
nas novas tecnologias e na entra-
da de novos participantes do mer-
cado de distribuicao de veiculos. A
nossa posicao é que quanto mais
livre 0 comércio, melhor sera o am-
biente de negdcios e melhor ficara
a relagdo entre os proprietarios de
empresas e 0s seus colaboradores.
Os concessiondrios buscam o cres-
cimento da economia galcha, que
seja bom para o empresario, que
seja bom para o Rio Grande do Sul
e que seja bom para os colaborado-
res. O recado dos concessionarios é
0 seguinte: quanto mais livre a eco-
nomia, mais cresce o setor e mais
cresce 0 comércio.



