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Valdner Papa fala do novo momento do
concessionario brasileiro e as melhores praticas
para conquistar o mercado e lucratividade

Valdner Papa

O Jornal da Spress entrevistou, com
exclusividade, Valdner Papa. Com

mais de 30 anos de experiéncia no
mercado de concessiondrias, Valdner é
Fundador Presidente da Consult Motors
- consultoria especializada no segmento
automotivo, Coordenador do Instituto
de Ensino Pesquisa e Meio Ambiente

da Fenabrave e Professor de cursos de
gestao de concessionarias, em diversas
Instituicdes de Ensino.

O senhor tem anos de experiéncia na drea
automotiva. Comente um pouco sobre sua
carreira.

Comecei no mercado de concessionarias em 1975. Fui
0 primeiro concessiondrio Fiat a abrir no Brasil, com a
concessiondria Mirafiori, que até 1993 foi a maior em
volume da montadora no pais. Durante mais de 10 anos,
atuei também no exterior com concessiondrias na Espanha
e Venezuela. Desde 2002, estou dedicado a consultoria
na drea do segmento automotivo para concessiondrias
e montadoras. Para isso, fundei a Consult Motors, uma
empresa voltada a consultoria de gestdao. Atualmente,
faco parte do conselho administrativo de alguns grupos de
concessiondrias e atuo como consultor de gestdo do Grupo
Saga, Grupo Marte, entre outros. Faco parte também, da
Fenabrave, na qual sou Coordenador do Instituto de Ensino
Pesquisa e Meio Ambiente Fenabrave e responsavel por
toda parte de ensino, tanto presencial quanto a distancia.
Ja na Assobrav, sou consultor da Entidade e de projetos
especificos como, por exemplo, o Dealer Qualification, da
Volkswagen. Também leciono cursos na area de gestdo de
concessiondrias na ESPM, Escola Trevisan de Negdcios,
FAAP e Funda¢do Dom Cabral.

Como o senhor organiza os temas para
Fenabrave?

Os assuntos sao baseados na experiéncia que vou
acumulando durante meu trabalho, acompanhando de perto
as necessidades das concessiondrias. Também participo
de todos os congressos internacionais, para levantar
novas tendéncias. Em fevereiro estive juntamente com
os Presidentes da Fenabrave, no Congresso da NADA, na
Flérida, e aproveitamos para trazer ao préximo congresso
o presidente mundial da Ford e o presidente da NADA,
entre outros. A expectativa para este ano é muito grande,
esperamos reunir mais de trés mil pessoas.

Sou ha quatro anos coordenador tematico do congresso e
desde o inicio, quando assumi essa tarefa, os objetivos esta-

belecidos pela Fenabrave , foram: p —
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Transformar o congresso em um even-
to de formacdo de gestdo para con-
cessionarios, porque percebemos, ao
longo dos ultimos anos, que a necessi-
dade de profissionalizagdo é crescente
e a disponibilizacdo de treinamentos
era muito pequena. Entdo precisamos
sempre aprimorar com velocidade a
qualidade de gestdo dessas empresas.
Uma das formas de colocar isso em
pratica foi transformar o perfil do con-
gresso levando aos participantes novas
ideias e exemplos de projetos inova-
dores em diversos paises, por meio dos
workshops, semindrios e palestras.

Trazer uma visdo mais holistica do mer-
cado, por meio de palestrantes do ex-
terior e de outros ramos. Hoje, nosso
congresso tem a presenca de brasi-
leiros e estrangeiros. Este ano, trare-
mos palestrantes dos Estados Unidos,
Itélia e Nova Zelandia para agregar no-
vas experiéncias.

Finalmente, ampliar o leque do nosso
publico, além dos concessionarios. A
grande maioria das concessiondrias
tem formacgdo familiar. Entdo fizemos
uma parte do congresso, com todo um
contetdo voltado para as esposas e fi-
Ihos, que serao os sucessores do negé-
cio, com temas diversos. Na préxima
edicdo do evento, teremos palestras do
psiquiatra Flavio Gikovate, do ex-joga-
dor Rai e da jornalista e palestrante
Claudia Matarazzo.

Comente sua visao sobre a crise
econdmica mundial.

A crise atingiu um patamar tao critico
no mundo, que a reagdo dos conces-
sionarios foi voltar ao que os america-
nos chamam de back to basic, ou seja,
aos processos basicos. Eles perce-
beram que quando o mercado cresce
muito desenfreado, os processos con-
siderados bdsicos, como por exem-
plo; cuidar mais do cliente, aumentar a
eficiéncia do fechamento deste cliente
e aproveitar melhor o pés-venda, sao
deixados de lado.

Essas etapas basicas, normalmente
num mercado euférico, saudavel, ficam
esquecidas porque sé com a venda do
automével novo, o concessiondrio ja
estd no lucro. Entdo, é natural que haja
um relaxamento em pontos que sdo
cruciais para sustentar o crescimento
dessas empresas.

Estamos, hoje, vivendo um momento
oportuno para tirar licdes com a crise.
Uma delas é justamente essa - lembrar
que é fundamental para o concessio-
ndrio, que ele ndo pode, em momento
algum, deixar de se preocupar com as
coisas basicas. Cuidar do cliente, mo-
dernizar seu sistema de gestao, ter a
maxima eficiéncia no fechamento dos
negocios, ser profundamente competi-
tivo, buscar a maximizagao da quali-
dade de atendimento devem ser itens
de prioridade.

O senhor acha que falta ao
mercado brasileiro se preocupar
COM esse esses processos
basicos?

Infelizmente ainda sim. Fizemos uma
pesquisa em 2005, que revelou que
apenas 37% dos concessionarios con-
trolavam sua passagem de loja. Hoje,
este nimero esta perto de 60%. E um
caminho longo a se percorrer, mas
acredito que o mercado nacional esteja
despertando para essa realidade.

Qual deve ser o crescimento
do mercado brasileiro para os
préximos anos?

Acho que em 2010 havera um cresci-
mento entre 7% e 8%. E, se tudo correr
errado, ndo cresce menos de 5%. Em
2011, 0 mercado tende a andar de lado,
devido a mudanca do governo, existira
a pressao inflacionaria com juros su-
bindo e uma maior contracdo de crédi-
to. Creio que em 2012 ainda teremos
um crescimento.

De que forma o senhor acha
que a tecnologia pode ajudar
as concessiondrias a ampliar
negécios?

Acho que a tendéncia do aprimora-

mento da tecnologia é um caminho

inexoravel, principalmente no que
se refere a parte da percepgao de TI,
como o foco principal na gestao dos
concessiondrios. A Unica coisa que
me preocupa € que o concessiondrio
dedica-se pouco a conhecer a
totalidade do que o sistema dispde.
As vezes, o sistema oferece inimeras
ferramentas e instrumentos e a equipe
do concessiondrio ndo sabe usar. Ele
acaba questionando a qualidade do
sistema, ndo pelo préprio sistema,
mas, pelo desconhecimento do uso
em sua totalidade. Deveria haver
um grande esforco das empresas
de TI, no treinamento das equipes
dos concessiondrios. Isso agregaria
um valor enorme ao sistema de
gerenciamento. Hoje, as empresas
de Tl sao muito bem estruturadas e
formadas com sistemas muito bem
montados, mas na pratica pouco
conhecidos.

Nosso negoécio se tornou extrema-
mente sofisticado, em funcdo de uma
concorréncia muito forte. As empre-
sas que estiverem tecnologicamente
preparadas para se destacar da con-
corréncia sdo as que crescerao mais
rapido. Por isso, ter um sistema de
gestdo adequado fard toda a diferenca
para tornar essas empresas mais
competitivas.

Quais sao os conselhos

que o senhor daria auma
concessiondria que esta
buscando uma fornecedora de
sistema de gestao? »

Crédito: Leonardo Rodrigues
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As concessionarias devem conhecer
o sistema com riqueza de detalhes. E
importante que elas pesquisem entre
os usuarios as principais dificuldades e
facilidades do dia a dia do uso de cada
solucdo. Assim, eles poderao enxergar
que os sistemas disponiveis sdo muito
diferentes entre si, por isso deve-se
pesquisar amplamente, antes de se
fechar uma parceria.

O senhor disse recentemente
que o ASP ja é uma tendéncia
entre as concessionarias.

Como tem visto a adocao desta
tecnologia e quais as principais
dificuldades que o senhor
enxerga para que ela deslanche?

Continuo achando que é uma tendén-
cia, mas de média maturagdo. Ainda
falta um conhecimento técnico do con-
cessiondrio sobre as vantagens, custo,
e principalmente sobre as questdes de
seguranca. O ASP oferece uma grande

vantagem de investimento e custo real
mensal, sé que ele ndo é aparente.
Existe uma resisténcia, embora pouco
valida, que é o medo de dividir infor-
macdes com terceiros. Mas ja esta na
hora das empresas perceberem que a
seguranca desse sistema é absoluta.
Acredito que, na medida em que este
conhecimento se tornar mais popula-
rizado e o concessionario entender o
que é realmente essa opgao, estes in-

vestimentos tenderao a despontar.

Quais sao as préximas
tendéncias em sua opiniao?

Particularmente acho que o conces-
sionario sera um gestor de sistema,
porque hoje ele é um apagador de in-
céndio. E vocé tem duas maneiras de
gerenciar um incéndio, com a manguei-
ra na mao, ou tendo uma equipe em
que vocé tem sistemas detectores de
incéndio e quem trabalha é a brigada.
Hoje, o concessionario é o sistema, a
brigada, o bombeiro e a mangueira. Ele

faz um papel de cinco niveis.
Qual sua visao sobre BDC?

Acho que esse é o futuro comercial das
concessionarias. Cada vez mais, as em-
presas vao depender da sua eficiéncia
comercial e do aproveitamento pleno
do cliente, e o BDC chega como um
conceito essencial, que deve ser apli-
cado em grande escala, em um futuro
préximo.

A Spress completou 40 anos.
Como o senhor vé a atuagao da
empresa no mercado?

Eu acho a Spress uma referéncia, é uma
das software houses mais tradicio-
nais do setor. Conheco bastante o seu
sistema e o acho moderno, atualizado.
Se a empresa continuar investindo para
fazer com que seus usudrios conhecam
tudo o que o sistema oferece, seu su-
cesso sera longo. W

Com o cadastro atualizado no SpressLine sua empresa

estabelece uma comunicacao pratica e agil com a Spress

Vocé ja reparou se o cadastro da sua empresa esta
atualizado no SpressLine? Que tal aproveitar a opor-
tunidade parafazeresta conferéncia? Como preenchi-
mento em dia, a Spress terd condi¢cdes de estabelecer
uma comunicacdo direta e rapida com a

sua concessiondria.

Vocé e outros executivos da sua
empresareceberdo as principais

informacgdes sobre os servicos

e os produtos Spress, além das

tendéncias e ultimas novidades

de mercado, via Boletim Técnico,
Jornal da Spress e comunicados es-
pecificos por areas.

FATURAS ABERTAS

Para checar os dados cadastrais da sua empresa no
SpressLine, acesse o link “Atualizacdo Cadastral”, na
home (http://spressline.spress.com.br///home).
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DEPOIMENTOS

Zamora muda sistema de gestao

para sustentar crescimento acelerado

Com base em Sdo Paulo (SP), a
concessiondria € hoje uma das mais
tradicionais da marca Volkswagem

Foco, perseveranca e respeito aos cli-
entes. Estes trés pilares vém sustentan-
do, ha mais de 40 anos, a trajetéria de
sucesso da Zamora - concessiondria de
veiculos que atua com a marca Volkswa-
gen. Situada em uma regido nobre da
capital paulista, entre a USP e o Jéquei
Clube, a empresa conta com instalag¢ées
modernas e planejadas, para oferecer
conforto e funcionalidade aos seus cli-
entes.

Em todos esses anos, a empresa que
atualmente conta com 7o funcionarios,
tem atravessado com sucesso todas as
modificagdes do mercado automotivo,
inclusive as tecnolégicas. Em setembro
de 2009, para se renovar ainda mais
tecnologicamente, a empresa adotou o
Spress Autos para acompanhar seu ritmo
de crescimento.

Até escolher a Spress como fornecedora,
Elias Monteiro, Gestor da concessionaria,
conta que iniciou uma pesquisa detalha-
da com usudrios de todos os sistemas de
gestdo existentes no mercado. “Durante
seis meses, conversei com usudrios, para
saber como funcionavam os sistemas
e levantar os principais problemas ou
beneficios que eles apresentavam”.

Apds diversos depoimentos, Monteiro
explica que o que mais pesou na esco-
Iha pela Spress foi o pés-venda. “Nosso
negécio principal nao é informdtica e
sim, vender carros. Por isto, precisamos
contar com uma empresa que nos auxilie
a usar ferramentas de Tl de forma cor-
reta, no momento em que precisar. As-
sim, concentramos nossa atencao no que
realmente nos interessa”.

Para atender seus clientes de forma agil
e eficaz, a Spress dispoe de um Help Desk
composto por uma equipe qualificada e
com formacao técnica para atender todo
tipo de demanda, auxiliando as conces-
sionarias, a qualquer hora do dia. Além
disto, tem uma ampla equipe prépria de
Suportes Técnicos baseada nas princi-
pais cidades do pais.

Roberto Prado, Diretor da Spress e Elias Monteiro, Gestor da Zamora

Outra caracteristica buscada por
Monteiro, na época da escolha, estava
relacionada a solidez. “Queriamos uma
parceira a qual pudéssemos contar du-
rante anos e isto sé seria vidvel com uma
empresa ja consolidada no mercado,
como a Spress, que tem diversos cases
de sucesso no segmento”, comenta o
Gestor, que realizou uma visita pessoal a
sede da Spress, em Belo Horizonte (MG).
“A empresa tem uma infraestrutura pre-
parada para atender concessiondrias de
qualquer porte”.

A interacdo que a Spress mantém com
a fabrica da Volkswagen também moti-
vou a escolha. “E muito importante que
a fornecedora de Tl esteja totalmente
integrada com as atualizagdes dos siste-
mas da montadora, e a Spress se mantém
alinhada e preparada para seguir essas
mudancas, o que impacta diretamente
no nosso desempenho” diz.

De acordo com Elias Monteiro, a implan-
tacdo do sistema causou um impacto
direto na cultura da Zamora. “Toda mu-
danca traz um choque cultural para os
funcionarios. Mas a Spress soube treina-
los de maneira correta, respeitando as
caracteristicas da concessiondria e das
pessoas que trabalham nela. Isso foi

fundamental para aumentar nossa con-
fianga”.

As informacdes geradas pelo sistema
Spress tém contribuido para a tomada
de decisao do gestor. “Hoje, por meio
dos médulos modernos que o sistema
oferece, de forma simples e rédpida, te-
nho acesso as informacdes gerenciais,
tais como, estoque de pecas e de carros
e fluxo de caixa. Com estes dados em
maos, posso agilizar atomada de deciséo,
tornando a empresa mais eficiente”.

A drea de venda direta também se be-
neficiou com o sistema da Spress. “Este
tipo de venda é muito dinamico. O con-
trole tem de ser apurado, porque tem
volumes grandes. E imprescindivel que
o software esteja apto tecnologicamente
para atender esse nivel de detalhe,
acompanhando a evolugao do processo.
Até agora a Spress tem dado conta do
recado”, completa o executivo.

Motivada com o sucesso do projeto,
a Zamora ja anuncia os préximos pas-
sos. “Em abril deste ano, para potencia-
lizar ainda mais nossas vendas e lucros,
vamos dar inicio a implantacdo de um
BDC (Business Development Center)
e a Spress sera uma grande parceira na
concretizacdo desse objetivo”, conclui
Monteiro.

Crédito: Divulgagcao Zamora
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A concessionaria Sanave - que atua ha 25 anos com veiculos
Volkswagen, com matriz e trés lojas localizadas na Bahia
- € uma daquelas empresas que acreditam que o atendi-
mento prestado ao cliente é um fator indispensavel para
alavancar as vendas e, consequentemente, o crescimento.

Por isso, a Sanave aposta alto na ferramenta de CRM ofe-
recida pelo sistema Spress. “Através desta tecnologia, que
nos oferece uma série de pesquisas de qualidade, podemos
conhecer melhor os clientes, suas satisfacdes e reclama-
¢coes. Com todos estes dados ao nosso alcance, fica mais
facil acompanhar os problemas e tracar acoes para me-
lhorar a prestacdo de servicos”, afirma Mario César
Fonseca, Gerente de Tl da concessionaria.

Atento ao potencial desta ferramenta, o executivo da
Sanave decidiu potencializar seus beneficios integrando o
CRM com o Planetfone - software de telefonia IP utilizado
para conectar empresas a Internet, e as redes publicas de
telefonia, que foi desenvolvido com total integracao aos
sistemas de gestao disponiveis no mercado, proporcionan-
do uma série de beneficios as concessionarias.

Mario César comenta algumas dessas vantagens. “O
Planetfone veio para revolucionar nossa area de Call Cen-
ter. Hoje, com 12 atendentes, conseguimos agilizar demais
o atendimento aos clientes e acompanhar a satisfacao dos
mesmos, de uma forma mais agil e otimizada. Quando um
cliente entra em contato conosco, o Planetfone ja identi-
fica o numero do telefone e automaticamente se integra
com o CRM Spress, que puxa a tela com os dados desse
cliente. Com isto, o atendente terd acesso a todos os dados
sobre o histérico deste cliente, podendo identificar a me-
lhor forma de atendé-lo”.

Outro recurso do Planetfone que tem trazido vantagens
para a Sanave é o gravador de voz. “O Planetfone tem um
recurso que grava as ligacdes, permitindo aos gerentes
de Call Center ampliar o controle sobre o atendimento
prestado aos clientes e analisar se é preciso melhora-lo ou
aperfeicoar algum detalhe”, exemplifica o gerente.

No prazo de sete meses, a Sanave vai inaugurar uma nova
loja no bairro Paralela, em Salvador. “Este ritmo de expan-
sdo vai nos obrigar a ampliar a estrutura do nosso Call
Center e esta integracdo do Planetfone com o CRM sera
essencial para acompanhar nosso crescimento e manter a
qualidade que dispomos aos nossos clientes”, conclui.

Mqdrio César Fonseca, Gerente de Tl

Crédito: arquivo Sanave
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NADA CONVENTION

Executivos da Spress com os participantes da missdo técnica a NADA

Em fevereiro, executivos da Spress estiveram presentes
na NADA Convention & Expo 2010, considerada a maior
convencdo do mundo de revendedores autorizados de
automoveis. Esta edicdo do evento aconteceu em Orlan-
do, Flérida, e apresentou o tema “Go to Know” (Va para
Conhecer).

A Spress acompanha o evento para pesquisar tendéncias
e novas tecnologias que possam ser adotadas em seus
produtos e servicos. “Estamos sempre buscando ideias
inovadoras para aperfeicoar o que oferecemos aos nossos
clientes, com o que ha de mais moderno no mercado de
tecnologia”, afirma Antonio Vidigal, Presidente da Spress.

Neste ano, entre os assuntos abordados, estava a forte cri-
se que abalou a industria automotiva americana, principal-
mente entre 2008 e 2009, que teve seus resultados bem
similares aos nimeros do mercado brasileiro. “Isso fez com
que os especialistas presentes fizessem recomendagdes
similares as que temos ouvido por aqui”, conta Vidigal res-
saltando que “o Brasil foi mencionado varias vezes, como
exemplo de mercado grande e em expansao”.

Outra experiéncia interessante que a Spress registrou
durante a exposicao foi que, em meio a crise, nao faltou
criatividade para as revendas. “Visitamos um revendedor
que se especializou em servicos répidos, construindo vari-
os boxes, dispostos em dois niveis, como linhas de mon-
tagem, que terminam em um lava a jato. Enquanto uma
equipe de mecanicos examina o motor, outra troca o 6leo
e faz servicos embaixo do veiculo. A operagao é feita em
menos de uma hora, a lucratividade € alta e a taxa de
absorcao é da ordem de 140%”, comenta o executivo.

Entre as principais tendéncias constatadas no evento esta
a aposta dos concessiondrios norte-americanos nas midias
eletrénicas. “E crescente o interesse em explorar as Redes
Sociais para divulgar produtos e servi¢os. Pudemos sentir
que a industria automobilistica estd direcionando seus in-
vestimentos em marketing para esses meios, mas antes
que isso aconteca, acredito que é preciso avaliar quais sdo
as melhores préaticas, métodos e processos para potencia-
lizar essa nova ferramenta de divulgac¢ao”, finaliza.

NADA - National Automobile Dealers Association

A NADA - National Automobile Dealers Association - é uma entidade que congrega as mais de
20 mil concessiondrias autorizadas de automéveis existentes nos Estados Unidos. Na convencao
que promove anualmente, retine milhares de sécios, diretores e gerentes das revendas america-
nas, para discutir o passado, o presente e o futuro do negécio automotivo, além de analisar as
inovacgdes nos veiculos e a mobilidade sustentavel.
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Sales Force
Automation Renault
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Tela Segmentos dos Leads Concessiondria

O Spress Autos ja estd preparado para o SFA Renault. Os
novos indicadores acrescentardo muito mais informa-
coes e detalhes fundamentais para ampliar ainda mais o
desempenho do Leads da Renault.

Veja abaixo as novidades:

Segmento Atividade Vendedor: com ele pode-se obter
uma melhor andlise das atividades do vendedor sobre
os Leads recebidos e trabalhados. Basta selecionar um
periodo desejado, que o sistema mostra na tela os dias
trabalhados e as informag¢des sobre como os contatos
foram efetuados, se foram via e-mail ou telefone.

Segmento Leads Montadora: desenvolvido para que os
vendedores pudessem obter uma melhor analise dos leads
encaminhados a eles. Este documento traz informagoes
gerenciais como: quantos leads foram recebidos, quais
ndo foram tratados ainda e como foram recebidos (pela
loja, pela internet ou durante eventos e campanhas).

Segmento Leads Concessionaria: a consulta realizard
uma analise completa dos leads criados pelo vendedor,
indicando os leads recebidos, ndo tratados, e o tipo de
acao de marketing que foi aplicada nesse lead (iniciativa
pessoal ou contatos espontaneos).

Todas as novas consultas disponibilizardo uma opgéo para
impressdao com o mesmo layout da planilha.

i\

Preenchimento do Relatério
de Analise de Pé6s-Vendas
Nissan agora é automatico

O dia a dia das concessionarias Nissan ganhou muito mais
agilidade e praticidade com a automacgao do preenchimento do
RAPV (Relatério de Anélise Pés Vendas).

Com este processo, as concessiondrias nao tém mais necessi-
dade de levantar as informacdes em diferentes telas, pois o
sistema faz uma varredura nos dados necessarios para preen-
cher a planilha e, abastece-la automaticamente.

O RAPV apresenta informagdes das areas de Oficina e Pegas
como, por exemplo, passagens pela oficina, faturamento de mao-
de-obra, produtividade, posicdo do estoque, produtivos etc.

Envio on-line do formulario
sobre faturamento
de motos a Yamaha

As concessionarias Yamaha passaram a contar com um processo
mais otimizado para enviar as informagdes sobre o faturamento
de motocicletas a fabrica. Os clientes Spress Motos ja podem
exportar as informacdes desta drea diretamente do sistema
para a montadora.

Com o novo processo é possivel gerar um arquivo com todos os
dados sobre as vendas, tais como chassis, cadastro, pecas e nota
fiscal eletronica, eliminando, assim, o antigo preenchimento
manual dos formularios que ficavam no site da Yamaha.

A iniciativa facilita o trabalho das concessionarias, que nao
precisam mais preencher item por item dos formularios. Com
a novidade, o sistema, automaticamente, transforma em um
Unico arquivo, todos os dados que a fabrica solicita receber.
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Troca de informacgoes entre
a Ford e suas distribuidoras
fica mais agil

Enviar as informagdes mensais sobre a movimentacgao de
oficina @ montadora ficou muito mais facil para os dis-
tribuidores Ford.

Com o novo processo é possivel alimentar os dados da
Planilha de Anélise de Servico Mensal (MKLS) de forma
automadtica, pois esta tecnologia colhe no sistema Spress
Autos os dados sobre o Controle Didrio das Operacgdes
(CDO) e sobre a Anélise de Tempos de Oficina (ATO),
preenchendo automaticamente o documento.

A automatizacdo deste processo traz uma série de van-
tagens aos distribuidores. Além de eliminar os riscos de
erros de digitacao, que sao possiveis na forma manual, a
montagem da planilha fica muito mais rapida, otimizan-
do o trabalho da empresa e facilitando a comunicagao
com a fabrica.

Projeto DTC Ford

Os clientes Spress ja estdo preparados para o Projeto DTC
(Diagnostic Trouble Code), que tem como objetivo iden-
tificar falhas de componentes e/ou sistemas relacionados
ao controle de emissdes de gases de forma facilitada.

Se durante a manutengdo da solicitacdo de garantia, a
lampada de mau funcionamento, localizada no painel
eletronico dos veiculos, apontar o defeito referente a
transmissao de gases, ao informar este cédigo de defeito
(E29) a montadora, o sistema habilita uma nova opg¢édo
para manutencao dos cédigos de falha, que sao de envio
obrigatério.

O Projeto DTC foi implementado pela Ford, para atender
a Resolugdo 354/2004 do CONAMA (Conselho Nacional
do Meio Ambiente ) em que os fabricantes ou importado-
res de veiculos leves de passageiros ou leves comerciais
devem atender aos requisitos legais do OBDBr-2 (Sistema
de diagnose de bordo).

Spress recruta Suporte Regional

A Spress estd promovendo uma selecao para vagas de Suporte Regional, para atuacao em diferentes regides do pais.

A empresa oferece beneficios como: saldrio compativel com o mercado, oportunidades de desenvolvimento, bolsa de
estudos, participagao nos lucros, assisténcia médica, aposentadoria complementar, auxilio alimentagao e seguro de

vida em grupo.

Os interessados devem cadastrar o seu curriculo no site: www.spress.com.br

Todos os curriculos devem conter a pretensao salarial e, se for o caso, o nome do profissional da Spress ou parceiro,

ou cliente que o indicou para a selecao.
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A palavra de ordem é Reduzir Custos

No negécio de concessiondrias de veiculos,
cujo o valor de aquisicao do produto é esti-
pulado pela montadora e o preco de venda é
estabelecido pela forte concorréncia do mer-
cado, o aproveitamento das oportunidades de
Reducao de Custos estd absolutamente ligado
a formacgao do Lucro da concessiondria.

Uma dessas oportunidades de Reducao de
Custos, com aumento de eficiéncia, se da
através da substituicdo das estacdes de tra-
balho (desktops) obsoletas, defeituosas ou de
baixo desempenho, por microcomputadores
equivalentes da categoria Thin Client ou, mais
recentemente, os Ultra Thin Client-UTC.

Os UTCs sdao computadores de configuragao
minima, ligados em rede local (LAN) a um PC
comum, (conforme a figura 1), que substituem
integralmente os microcomputadores conven-
cionais com enormes vantagens para o conces-
siondrio.

Figura1
Servidor
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Figura 2

Isso acontece porque os UTCs sao computado-
res de dimensdes muito pequenas (conforme
figura 2 — tamanho 12X12X3cm), que possuem
apenas os dispositivos necessarios para a
operacdao de uma concessionaria de veiculos;
sao menos suscetiveis a virus; consomem a-
penas 10% da energia de um micro normal; ndo
possuem pecas moveis; sdo extremamente ro-
bustos e confidveis e, ainda, tém longa duragdo
e baixa taxa de obsolescéncia. Os softwares
utilizados pelos UTC ficam hospedados no PC.
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Os UTCs podem ser usados com a maioria do
DMS do mercado. Consulte o seu fornecedor.

A Spress esta substituindo suas estacdes de
trabalho mais antigas por UTC e a economia é
significativa. Varias concessionarias de veicu-
los, clientes da Spress, ja adotaram os UTC e
estdo usufruindo das vantagens dessa solucgao,
tais como:

B Menores gastos com licenciamento de pro-
gramas: o processamento dos softwares € feito
no servidor. Se houver necessidade de atualiza-
¢des dos programas, as mesmas acontecerao
apenas no servidor. Sendo assim, o upgrade ou
a aquisicao de novos softwares niao demand-
ara nenhuma troca em relagdo aos Thin Clients
usados pelas demais areas da concessionaria;

B Menor custo de aquisi¢ao: o Thin Client cus-
ta menos do que um PC e ndo precisa ser subs-
tituido apds os upgrades de softwares;

B Menores gastos com suporte: a centralizagao
dos softwares no servidor proporciona maior
economia e evita os constantes problemas de
suporte constatados nas redes tradicionais;

B Maior seguranca: essa tecnologia permite

maior imunidade a virus, ja que com ela, ha a
eliminacdo local de dispositivos de armazena-
mento, como HD, drive e CD, aliado as restri-
¢des de instalacdo e acesso dos usudrios e o uso
de anti-virus nos servidores.

Existem vdrios tipo de UTC e sempre existira
um tipo mais adequado para a sua concessio-
naria.

De inicio, pode parecer que a economia é pou-
ca, mas com o tempo e as substituicdes, ela se
torna relevante e muitos problemas relaciona-
dos a falha de computador desaparecem.

Fale hoje mesmo com o responsavel pela in-
formatica da sua concessiondria de veiculos
sobre essa Dica e comece a desfrutar desses
beneficios.

Para mais informagdes técnicas e comerciais
sobre os Ultra Thin Client, veja com seu for-
necedor ou com a:

Libertas Tecnologia
http://www.libertastecnologia.com.br/
libertas@libertastecnologia.com.br.

(31) 2127.2232 / (31) 3044.4425

Esta é mais uma Dica da Spress para vocé otimizar o desempenho e gerar mais economia para sua empresa.
L]}



