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E os Clientes? Querem comprar automoveis? — Maio 2020

Conclusoes

29/05/2020 - O primeiro problema que temos que resolver é recuperar a confianga daqueles consumidores que ndo foram financeiramente muito afetados com a
pandemia e que resolveram adiar a compra de automovel. Ja que os periodos de caréncia nos financiamentos séo proibidos, uma resposta podera passar por
campanhas de desconto equivalentes a um periodo de caréncia e pela proposta de solu¢des de "menor compromisso" como contratos trimestrais de RAC,
contratos curtos de renting, produtos de ciclo de troca e subscri¢cao de veiculos. Ha que passar a mensagem que o Cliente pode usufruir de um novo automaovel e
que podera ter varias opg¢des no caso da sua situagao financeira se degradar. Desta forma a indUstria consegue responder ndo s6 a situacao especifica da crise
atual, como continuar a trabalhar em direcao a mais op¢fes de Car-as-a-Service, uma tendéncia que ja existia antes da pandemia e que continuara o seu
caminho gracas as geragdes mais novas.

As experiéncias de compra a distancia de automoével que foram aqui relatadas hoje, ocorreram antes da pandemia. O setor automével ja tinha respostas
informais para estas situacdes. Temos agora que reforcar as estratégias de digitalizacdo, para que os Clientes percecionem a compra a distancia como uma
0pcao e ndo como uma excecdo. E muito importante permitir que o Cliente avance mais a distancia no processo de compra, que sinta controlo sobre o processo
e que obtenha uma boa experiéncia em todos os canais. A digitalizacdo de processos satisfaz ndo s6 as expectativas dos Clientes, como a eficiéncia das
organizacBes. E compreensivel que um Cliente queira "tocar" no seu futuro automoével e que queira fazer um test-drive prolongado... Mas porque que é que isso
nado ha de ter um preco, face aquele Cliente que quer realizar tudo digitalmente, consumindo menos recursos?

A progressiva eletrificagdo do parque também continuara o seu caminho, porque os Clientes parecem mais sensiveis as questdes ambientais na fase pos-
confinamento, porgque os construtores dificilmente irdo modificar o seu plano-produto para os proximos anos e porgue os apoios da UE a recuperacéo estarao
sempre ligados a metas ambientais.

Numa época em que as vendas de novos e usados irdo perder velocidade (e € provavel que este ultimos resistam melhor), o apos venda passa a ser ainda mais
importante do que ja era. Tal como nas vendas, a digitalizac&do e os servicos de conveniéncia eram estratégias que existiam antes da pandemia. Importa agora,
acelerar a sua implementacéo e coloca-las ao servigo da competitividade das empresas de apos venda, oferecendo solugdes mais convenientes para os Clientes
e mais adaptadas a veiculos de diferentes idades.

A pandemia veio acelerar a implementacao de estratégias que ja correspondiam as expectativas dos Clientes. A boa noticia é que, apesar de tudo, estamos a
trabalhar na direcdo certa. Se formos eficientes vamos conseguir sobreviver a crise e sair dela com organizacoes mais adaptadas as expectativas dos Clientes e
melhor preparadas para o futuro..
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Como recuperar a confianca

Clientes que sofreram impacto
financeiro com confinamento

Clientes que nao sofreram
impacto financeiro com
confinamento

O automovel ndo é prioritario

Falta de confianca

o

Campanhas de desconto
equivalentes a caréncia.

Opcoes de “menor compromisso’
(mais caras)

.

Poder&o considerar comprar
em 2020
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Nao vao comprar em 2020

Nao vao comprar em 2020

- Contratos trimestrais de RAC.
- Renting de curta duracéao.
- Produtos de Ciclo de Troca.

- Subscrigéo.

“Pode usufruir de um novo automdével e tera varias
opgdes se a sua situacdo financeira se degradar.”

- Resposta a crise atual.

- Resposta a tendéncia futura

de mais CaaS
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Antes da Pandemia Depois da Pandemia
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