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Apresentacao

CEO Frasle e COO da Divisao Autopecas do
Grupo Randon, desde Marg¢o 2017

40+ anos de experiéncia
= 25 anos fora do Brasil
= Empresas de médio e grande porte
= 32 anos com a Norte Americana Meritor
= Experiéncia em negdcios globais

Participacao no passado em varios
conselhos de administracao
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MAIOR ECONOMIA DO MUNDO!
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Previsao Crescimento de 2,2% em 2017



COMPOSICAO DO PIB
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ECONOMIA MADURA E ESTAVEL

INFLACAO
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FACILIDADE EM SE FAZER NEGOCIOS
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Starting a Dealing with Getting Registering | Getting Credit Protecting Paying Taxes | Trading across Enforcing
Business Construction Electricity Property Minority Borders Contracts
Permits Investaors
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De acordo com o Grupo Banco Mundial



Billians of §US

NAFTA
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. {anada-Mexico Trade . Mexico-U.5. Trade . (anada-U.5. Trade

Mercado livre na América do Norte
Superou USDS1 trilhdo em 2013

Corresponde a 16% de todo o
comercio do mundo

Conteudo local é necessario
Movimento “Buy American”

Nova administracao do governo
americano iniciou o processo de
renegociacao deste acordo



@ DIVERSIFICANDO

6 e 0S NEGOCIOS




A IMPORTANCIA DA DIVERSIFICACAO

Exemplo: Randon Autopecas
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Dinheiro, Dinheiro, Dinheiro!

=  Dinheiro esta no centro de tudo
=  Embora hajam outros valores, tudo
revolve em torno do dinheiro



Cultura Consumista!

= Gastam o que tem e o0 que nao tem
= Na3o poupam o suficiente para o futuro



Mais diretos em sua abordagem




Orientada para resultados no curto prazo!




Seguem as regras

 Sem desvios, “interpretacdoes” ou atalhos
* Embora seja um sistema rigido, é pro-negocios
 E mais facil trabalhar dentro das regras




Facil de fazer negocios!

= Servicos para quaisquer necessidades sao
provavelmente existentes e disponiveis
= Muito facil para se iniciar um negocio




“Pensando dentro da caixa”

" Faca o seu trabalho e nada mais além disso

= Garantir que cada funcionario faca o seu trabalho,
nada mais, nada menos, garante o sucesso se o
plano mestre foi bem arquitetado

= Qutras culturas e, em particular pequenas empresas,
tendem a ser mais ecléticos e fazer tudo o que
for necessario para completar a tarefa.




Comprometimento

* Empresas tem que atingir os resultados prometidos
e “ldon’t have” ou “We can’t do that” sao frases
inaceitaveis



Lealdade fugaz de profissionais

Se alguém precisa de algo de alguém, eles

serao prestativos

Quando a mesma pessoa nao precisa mais

de algo de seu parceiro, € normal que se ausente
das comunicacdes ou mesmo ignore contatos.

Se a mesma pessoa mais uma vez precisar de
mais informacdes, nao é incomum que ela volte
a procura-lo de forma amigavel como se nada
tivesse acontecido



PROSPECTANDO
NEGOCIOS
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Conhecer bemvo-que &
importante para o- mercado-e

como- feitoy negdcioy
mﬁMM

* N3o assuma que o que fez sucesso aqui
sera igualmente bem sucedido la
" Procure assessoria ou cooperacao!!!ll



Estratégia Comercial
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* No segmento de veiculos pesados uma
estratégia “push-pull” é necessaria




* Em particular os mercados de veiculos

comerciais pesados
* Tem que ter o endosso das frotas e

comprovac¢ao do TCO



ProdutoyAdequadoy ao
Mercado-

* No meio automotivo o mercado aceita
bem produtos que necessitam de
menos manuten¢ao ou mesmo que
reduzam o peso




Politica Estivel de Precoy

* Modelo doméstico de repassar
aumentos de inflagdo nao funciona




Passivo-de Produtosy

* No segmento automotivo é controlada
pelo NHTSA

* Conhecimento da aplica¢cao do produto

* Qualidade e rastreabilidade sdao
primordiais!




; Abastecimento-

‘J = Considere o uso de armazéns e/o
consignados para mitigar preocupacgoes

com “long supply chain”




SE ESTABELECENDO NOS EUA

InUmeras empresas prestam assessoria
Abertura da empresa

Incentivos estaduais ou municipais
Folha de pagamento

Impostos

Financiamento

Apoio legal

Contratos



Observagoes Finais

Mercado gigantesco e estavel

Ambiente favoravel a negdcios. E um excelente mercado
para se atuar

Quaisquer possiveis mudancas no ambiente de negodcios
decorrentes da atual administracao devem ser vistas como
transientes

E fundamental conhecer o que é relevante nos mercados
objetivos e como 0s negocios sao conduzidos no pais



