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Acessando o Self Bl

Com o objetivo de facilitar o acesso as informacdes e agilizar a tomada de decisdes, a Hyundai concentrou os principais
dashboards em um Unico local. Em todos eles, é possivel aplicar filtros que permitem analises mais detalhadas e a
identificagcdo de oportunidades de melhoria no processo de atendimento dos leads.

Importante: A cada 90 dias, a senha do sistema Self Bl expira e uma nova é enviada automaticamente para o e-mail

cadastrado.

Login

| - Acessar o site: https://app.self.bi e entrar com seu Login e senha.

E-Mail

Atencdo: Caso ndo possua acesso, solicite ao seu Password

Remember Me

Consultor Regional de Vendas da Hyundai.

Il - Ao entrar no portal clique em “Dashboards” e apds clique em “Concessionarias” para visualizar as pastas de resultados:

Concessionarias

Ill. Estardo disponiveis oito dashboards, conforme mostra na figura abaixo. Cada Concessionaria tera acesso apenas aos

seus préprios resultados.
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Dashboard

Os relatérios possuem o objetivo de fornecer a equipe de Gestores do BDC e do Showroom subsidios analiticos para apoiar

a tomada de decisdo, por meio da interpretacdo de dados e indicadores relevantes para o negdcio da Concessionaria.

Exemplo de situacBes que podem ser analisadas pelos relatorios:

* Antecipar resultados no funil de vendas, identificando no meio do funil a previsao de visitas e vendas para o préximo
final de semana, para o més vigente, para o més seguinte e outros periodos estratégicos.

* Avaliar a performance individual de cada loja, analisando os melhores quadrantes e identificando oportunidades claras
de melhoria.

* Entender o posicionamento da sua loja dentro da rede Hyundai, comparando resultados e performances com outras
concessionarias.

* Garantir controle e transparéncia sobre os leads, confrontando os envios realizados pela Montadora com o que
efetivamente foi recebido no DMS.

* Identificar falhas no processo, como leads que nao foram coletados pelo DMS e possiveis perdas comerciais.

Acompanhar a agilidade no atendimento, identificando leads que ndo receberam contato dentro do prazo ideal de até
48h.
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3. Comparativo de Aproveitamento

1, Funil de Gestdo Leads 2. Tempo de Resposta de Oportunidades

4. Ranking Dealer Performance 5. Dealer Detalhamento 6. Overview
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7. Participagdo dos Leads nas Vendas stribuicdo de Leads por
- Concessionarias Consultor de Venda -

Caso a Concessionaria ndo consiga visualizar algum relatdrio em seu acesso, é necessario informar o Consultor Regional da
Hyundai.



Relatdrio: 1. Funil de Gestao Leads

O relatdrio “Funil de Gestdo Leads” tem como principal objetivo acompanhar a jornada
de compra do cliente. Ele mostra quantas oportunidades entram em cada etapa, onde
ocorrem perdas, como esta a eficiéncia do processo comercial e auxilia na estimativa

de vendas futuras. e ——

—— o

F — azerces mw e
Principais objetivos: Previsibilidade de vendas, a partir da mensuragdo das visitas
programadas e da projecdo das vendas esperadas, bem como apoio a identificagdo e 1. Funil de Gesto Leads

corregao de oportunidades de melhoria no processo de atendimento de leads.

FILTROS:
Alternar entre a visdo Data da ultima atualizagdo do
T do Funil 1 e 2. dashboard.
.~ - . 7 ’ N
.~ 7 B
- - e /
Meio de Funil1 | Meio de Funil 2 oo . /

Meio de Funil 1 Meio de Funil 2

Ultima atualizagBo: 18/03/2026 06:33:13

Periodo Open Dt Visit Sched Visit Conduct SalesDt Status \enda Pardmetro Leads Origem de contato Venda outro CPF

01/05/202 24/05/202 2502202 23/05/202 02/05/202 0§/07/202 03/01/202 23/05/202 |[Vendamesmogr.. v | [LeadsUnicos ] [(Tudy) ] [Tuds) -]

a D d D d D G D
Level2 Origin Source Tag Form Campaign Tag Predictive Temp Related Model Modelo Nova Quote Version Certificagdo Negativacdo de. Fi|tr0$ que
[Femaree ] [roereem v ] [(Tuao) v | [#emdesivets v | [(Tudo) | [(Tude) ~ ] [(Tude) ] [(Tude) =] [(Tude) ~ ] [(Tude) =] [(Tuce) -] podem ser

aplicados no
Sales Division  Opa Area Operacio... Grupo Dealer Comer... Region Regiao Mkt DMS Person Code Sales Name Sales Status Lost Reason .
[Moae) =] [moo) =] [ =] [Mas =] [uoo) =] [ =] [cs) =] [Tueo) <] [y =] [meas) =] [Moo)  +] [y 7] dashboard.
1d Contato Siebel Protocol Notal: A informac8o neste Dashboard € vinculade ao primeiro step do
| | | | funil da geragdo do lead. Ex. A visita é contabilizada cruzando a Nota2: Q resultade do funil € a soma de todos as vendas realizadas
N informac8o do lead gerado. O mesmo vale para o visita e pela loja
\.\'\ '~ visita agendada
. ~
~

2 S5 : ’ . re
= Possivel filtrar um ID ou protocolo especifico

= Meés e Ano — data lead: Periodo que o lead foi gerado
= Data Leads: data que o lead foi aberto

= Visita agendada: data para que a visita foi agendada
= Visita realizada: data que a visita foi realizada.

= Status da Venda:

o Venda préprio Dealer - O lead foi aberto e convertido na mesma unidade da concessiondria em que foi gerado.
Exemplo: lead aberto na Concessionaria A e convertido pela Concessionaria A.

o Venda outro Dealer - O lead foi convertido em uma concessionaria diferente daquela onde foi originalmente gerado,
podendo pertencer ao mesmo grupo ou a um grupo diferente. Exemplo: Lead aberto na Concessiondria A e
convertido na Concessionaria B.

o Venda fora do grupo - O lead foi convertido em uma Concessiondria que ndo pertence ao mesmo grupo da loja em
gue ele foi gerado. O lead foi gerado no Grupo A e a venda foi realizada em uma Concessionaria do Grupo C.

O Venda dentro do mesmo grupo - O lead é gerado em uma concessiondria e convertido em outra concessionaria do
mesmo grupo econOmico. Lead gerado na Concessionaria Al e convertido na Concessionaria A2.
o Venda total - Refere-se a verificagdo de compra por CPF, independentemente da concessionaria onde a venda foi
realizada.
= Parametros lead:
O Leads Unicos: representam uma pessoa Unica, identificada por um Unico CPF. Independentemente da quantidade de
leads gerados pela mesma pessoa, serd contabilizado apenas um lead, sem duplicidade de CPF.
O Leads totais: contabilizam o total de leads gerados, considerando todas as aberturas realizadas, inclusive mais de um
lead pela mesma pessoa, podendo haver duplicidade de CPF.
= Origem do contato: Se foi o lead gerado sem que o cliente tenha sido impactado por uma midia (organico) ou se ele foi
impactado por alguma midia.
® Venda outro CPF: Lead com CPF de abertura e encerramento diferentes.



INFORMAGOES GERAIS SOBRE O FUNIL:

1

3,5%
42,9%
Visitas realizadas — i |
44,4%
Total de Leads: Visitas agendadas: Visitas realizadas: Vendas:
Total de Leads recebidos Total visitas agendadas Total visitas realizadas Total de Vendas realizadas
Metas de cada etapa do funil: Resultados:

Visitas agendas: 10% a 20%  Visitas realizadas: 20% a 40% Vendas: 30% a 60% | Resultado da Concessionaria em %

FUNIL 1:

O funil 1 reflete a gestdo da jornada do cliente e das informag&es apontadas pela Concessionaria no DMS/CRM, ou seja,
dos leads que foram recebidos, quantos foram agendados, quantas visitas foram realizadas e quantas vendas foram

convertidas.

Os Steps do Funil sdo dependentes da conclusdo da etapa anterior, sendo assim, um protocolo sé tera uma venda no final

do funil se a Concessionaria realizar corretamente o apontamento da visita agendada e da visita realizada no DMS/CRM.

Principais objetivos do funil: Visualizar a jornada do cliente, identificar em que etapa ocorre a interrup¢ao do avango na
jornada de compra para trabalha-la, estimar o fluxo potencial de showroom em um determinado periodo e proporcionar

maior previsibilidade das oportunidades de vendas.

Total leads 27.374 .

8,5%
Visitas agendadas 2.327 | l

o } A etapa seguinte s6

27,8% , .~

~

Visitas realizadas n | k"" .\'\, estara nessa VISZ:.\O,
T .= seaetapa anterior

9,9% ; - for realizada.

Fluxo de registro no Vendas n -

DMS/CRM da
concessionaria.

ACAO: Caso a Concessionaria identifique divergéncias entre os numeros apresentados no funil do Self Bl e os dados do
DMS/CRM, é necessario acionar o suporte do DMS para verificar possiveis inconsisténcias na integracio de dados

entre o DMS/CRM da Concessionaria e a Hyundai.



EXEMPLO DE COMO USAR O FUNIL PARA PRESIVIBILIDADE DE VISITA AGENDADA:

Neste exemplo, a Concessionaria realizard uma agdo especial no dia 20 de margo, e o gestor de Vendas da Concessiondria
deseja identificar quantas pessoas ja possuem visitas agendadas para este dia. Para isso, deve-se utilizar o campo “Visita
Agendada”, considerando como data inicial a data desejada e, como data final, o dia subsequente. O funil mostrara

guantos agendamentos foram realizados até o momento. No campo “data lead” recomenda-se considerar como prazo de

abertura do lead, pelo menos 90 dias.

MEs e Ano - Data Le... Data Lead Visita Agendada Visita Realizada Data Venda !
(Valores miltipl... | 01/01/202 17/03/2020 20/03/202 21/03/202 0L1/01/202 04/03/202 13/01/202 28/02/202 |

1,39%
Visitas agendadas T |
0,0%

Visitas realizadas n I |

Neste caso, o gestor identificou que, até o momento, existem 13 visitas agendadas para o periodo consultado, permitindo

avaliar se hd a necessidade de atuagdo junto a equipe para ampliar o volume de agendamentos para a data da agao,
conforme a estimativa de visitas definida para agao.

EXEMPLO DE COMO USAR O FUNIL PARA PROJEGAO DE VENDAS:

Neste exemplo, o Gestor de Vendas precisa atingir 10 vendas no final de semana e deseja verificar se o volume disponivel

no funil é suficiente para isso. Para essa analise, utilizamos a ldgica do funil invertido, avaliando os indicadores de trds para
frente, conforme o exemplo abaixo:

Se a Concessionaria converte 33,7% das visitas realizadas em

venda, significa que a cada 100 visitas realizadas, a loja faz 33,7 13,1%
~ . . . . is |
vendas. Entdo, para saber quantas visitas realizadas precisa V***?0e"4* _ I
. . - 34,1% Grmm—
para fazer 10 vendas, é necessario fazer o funil inverso:

Visitas realizadas -_'—I

33,7% M—
Meta de vendas (10) =29,6 Vendas -—‘

Taxa de conversdo (0,337)

Visitas realizada necessarias =

Resultado: Para fazer as 10 vendas no final de semana, a Concessionaria precisa ter pelo menos 30 pessoas visitando a
loja.

Se a Concessiondria quiser entender quantos agendamentos ela precisa fazer para ter 30 pessoas visitando a loja, basta
apenas seguir na conta inversa do funil.

L. Pessoas necessarias visitando (30)
Agendamentos necessarios =

= 87,97
Taxa de agendamentos (0,341) —

Resultado: Para a loja ter 30 pessoas visitando a Concessiondria no final de semana, sera necessario pelo menos 88
agendamentos de visitas

Para uma analise mais assertiva, recomenda-se utilizar os dados dos ultimos 3 meses.



FUNIL 2:

O Funil 2 deve ser utilizado como um validador do Funil de Vendas (1), pois sdo realizados cruzamentos das informagdes

através do CPF para preencher as etapas de visita realizada e venda, ou seja, o funil 2 evidenciard eventuais etapas do

processo que nao foram devidamente apontadas pela equipe da Concessiondria no sistema. Percentuais maiores do que

100% indicam erro no preenchimento do funil, pois algum step deixou de ser preenchido.

Principais objetivos do funil 2: Verificar se a equipe esta realizando o processo de apontamento de forma correta no

sistema.

Total leads

As etapas sdao independentes nessa visao
do Funil, as informagdes de Visitas

Visitas agendadas

Visitas realizadas 1.379 T |

Vendas

EXEMPLO DE DADOS DIVERGENTES ENTRE FUNIL 1 E FUNIL 2:

realizadas podem ser preenchidas

através de outros indicadores, como o
fluxo de loja (showroom traffic) e a
venda através do varejo identificado
pelo CPF.

Neste exemplo, observa-se entre os funis 1 e 2 uma diferenga de 1 visita realizada e 2 vendas. Essa variagdo indica

divergéncias nos registros de agendamento e visitas no DMS. O funil 2 permite identificar esse ponto de ateng¢do no

processo de apontamento realizado pela equipe da Concessionaria.

FUNIL 1:

4,7%

33,3%

Visitas realizadas “_l—l

33,3%

Total leads

Visitas agendadas

FUNIL 2:

191 .
4,7%

44,4%

Visitas realizadas — —I—,
75,0%

Vendas —

ACAO: Em caso de divergéncia entre o Funil 1 e o Funil 2, é necessario corrigir o processo, pois indica falta de

lancamento em uma das etapas, agendamento ou visita.



TABELA FUNIL:
A tabela localizada abaixo do funil apresenta o detalhamento dos dados da Concessionaria, incluindo os nomes dos

consultores, os protocolos dos clientes e os resultados expressos em nlimeros e percentuais.

Nota1: Ainformacdo neste Dashboard & vinculado ao primeiro step do
funil da geracéo do lead. Ex. A visita € contabilizada cruzando a Nota2: O resultado do funil € a soma de todos as vendas realizadas
informacdo do lead gerado. O mesmo vale para o visita e pelaloja

visita agendada.
Total leads
23.112 |

8,6%

Visitas agendadas 1.986 | !

27,7%

Visitas realizadas m I |

19,6%

Vendas

Pode ser expandido
para detalhar até o
nivel do protocolo

e Visitas i Conversao | Conversiao 3
Region " Dealer Comercial Name Realizada deVendas | de Vendas o de Vendas
Lhsrmn (visitas) (leads)

Total geral 23.112 1.986 3,6% 550 27,7% 2,4% 108 19,6% 0,47% 200 0,9%
174 14 8,0% 2 14,3% 1,1% 1 50,0% 0,57% 2 1,1%
191 3 1,6% 1 33,3% 0,52% 3 1,6%
256 2,3% 1 16,7% 0,39% 1 0,4%

Indicadores do Indicadores de Vendas e
meio do Funil conversao

Abaixo o significado de cada campo e o numero correspondente utilizando os dados que constam na tabela desta pagina
como exemplo.

Leads Dinamico: quantidade de leads recebidos (total ou Unico)

Visitas agendadas dinamico: quantidade de visitas agendadas

Taxa de agendamento: taxa da quantidade de visitas agendadas, considerando a quantidade de leads recebidos
Visitas realizadas: quantidade de visitas realizadas

Taxa de visitas realizadas: taxa de visitas realizadas, considerando a quantidade de leads agendados

Taxa de visitas realizadas (leads): Taxa de visitas realizadas considerando a quantidade total de leads recebidos
Venda: quantidade de vendas convertidas com agendamento e visita realizada apontado no funil

Conversao de vendas (visitas): Taxa da quantidade leads apontados em todo o funil e convertidos em vendas
Conversdo de vendas (leads): Taxa de vendas considerando a quantidade total de leads recebidos

Vendas totais: vendas totais realizadas considerando o varejo por CPF e ndo o apontamento no funil 1 (funil 2)

Conversdo de Vendas leads: taxa de vendas totais realizadas considerando o varejo por CPF e ndo o apontamento no
funil 1 (funil 2)



Algumas colunas apresentam o simbolo “+” ao posicionar o cursor sobre elas,
indicando a possibilidade de expandir a coluna para visualizar informacgdes

Dealer Comercial Name &&

adicionais. Portanto, a Concessionaria conseguira ver as informagdes até o nivel

de protocolo.

Ao abrir todos os campo do funil, é possivel visualizar detalhes do protocolo:

A Oban Dt Lea | Visi [ Tax | Visi | Tx. | Tx. Con | Con |Ven |Con
. rea . . en N
Region Grupo . Dealer Comercial Name Sales Name | Protocol 5 | lostreason |:| ds | tas |ade| tas | Visi | Visi |Ve.. | ver | ver | das | ver
Operacional (cdpia) B
N ! Di.. | Ag.. |Ag.. [Re.. |ta.. [ta.. s8.. | 58.. |To.. | sa..
He au

ax
#4 #8733 ## #4115 ## #8206

Total geral

00 f 1 o | ## | 0O ## 0 ## 0 44
f 1 0 #y 0 #H 0 uy 0 #y
f 1 0 | ## 0 ## 0 ## 0 44
f 1 0o | ## | 0 ## D #it 0 ##
f 1 o | ## | 0 ## 0 #et 0 ##
f 1 0 ## 0 ## 0 Hit 0 ##
f 1 o | ## | 0O ##t | 0 #t 0 | ##
f 1 0 |## | 0 ## | 0 ## 0 | ##
f 1 0 | ## | 0 ## | 0 ## 0 44
fi.. 1 0 |## | 0 ## | 0 ## 0 | ##
f 1 0 | ## 0 ## 0 ## 0 44
f 1 0 #y 0 #H 0 uy 0 #y
f 1 0 | ## 0 ## 0 ## 0 44
f 1 o ## 0 #4 0 ## 0 | ##
f 1 0] ## 0 ## 0 #t 0 #t
f 1 0 ## 0 #4 0 ## 0 | ##
f 1 0 ## 0 ## 0 ##t 0 #it
f

## 0 #4 0 ##t 0 |

Abaixo o significado de cada campo:

Dealer Comercial Name: Nome da Concessiondria que o protocolo estd vinculado.

Sales Name: Nome da ultima pessoa que fez alguma atualizagdo no protocolo.

Protocol: Nimero do protocolo/ lead.

Sales Status: Status atual do protocolo

Lost reason: Quando o protocolo estiver encerrado, sera exibido o motivo registrado pela Concessiondria no momento
do encerramento. Protocolos sem classificagdo indicam que ainda permanecem em aberto.

Open dt: Data de abertura do protocolo/ data que o lead foi gerado.

Caso deseje visualizar o nimero completo de um protocolo em especifico, basta colocar o curso do mouse em cima
dos pontinhos, conforme indicado na figura abaixo:

BOOOZY.. HMEBOOOZ27E851810

WeE s L R e T e P L N

E possivel extrair o funil para uma tabela em Excel, facilitando a leitura e a analise das informacdes.
O procedimento para extracdo estd descrito na pdgina 22 do manual.



Relatdrio: 2. Tempo de Resposta

O relatério “Tempo de Resposta” auxilia a Gestdo da Concessionaria verificar se todos
os potenciais clientes foram devidamente respondidos, validar a quantidade de leads
enviados pela Montadora em relagdo aos leads efetivamente recebidos no DMS,

identificar possiveis leads ndo coletados pelo sistema e analisar essas informacdes por

periodo selecionado, incluindo o tempo de resposta por temperatura e diferentes =

visGes de acompanhamento. 2. Tempo de Resposta

Principais objetivos: Verificar se todos os leads foram tratados, verificar se ha algum lead que foi respondido acima de 48
horas, validar se todos as leads enviados pela montadora foram recebido pelo DMS/CRM da Concessionaria e identificar os

leads que ndo foram recebidos.

@& HYUNDAI

Data de Atualizacdo:
18/03/2026 02:17:36

R ~ . AcGes e Regras
Anoe Meés Regiao HMB Grupo Cotagao Temperatura |- Leads nao coletados: entrar em contato com o DMS
margo de 2026 *] [e= -1 | [(ruce) "] |Leads respondidos que ndo constam resposta: entrar em contato com o DMS e
Suporte APl HMB - suporte.api@hyundai-brasil.com
Data Lead Area Operacional Dealer Opa |- Feriados nacionais ja sdo desconsiderados da contagem
01/03/2026 17/03/2026 | ‘ ‘ E | ‘ - | - Feriados regionais, avisar o consultor da regido
q D - Leads que precisam ser descensiderados, avisar o consultor da regido
Related Model DMS Origem Form Venda outro CPF |
[(Tuge) M m | [wvalores miltiplos) *] [icotaghoseminovos) ] [Nzo -] |
L J
N Orientacdes Gerais,

Regras e AgGes

Abaixo dos filtros, sdo apresentados os Big Numbers, que fornecem uma visdo geral dos resultados do periodo selecionado

no filtro “ano e més”. Na segunda linha, é exibida a Taxa de Resposta dos Leads em até 3h, 18h, 24h e 48h, calculada sobre

o total de leads recebidos no periodo selecionado.

Leads Response total leads % Responses 9% Leads sem resposta
147 140 95% 4,76%
Share 3h Share 18h Share até 24h Share 48h

35,37% 74,83% 78,91% 95,24%

Sem Resposta (desconsiderando leads
duplicados)

147 0 7 7 0

coletados néo coletados Sem Resposta Total Leads com respostas (Acima 48h)

Leads coletados correspondem aos leads que foram abertos e corretamente recebidos pelo DMS da Concessionaria. Ja os

leads nao coletados indicam registros que apresentaram algum erro de integragdo e, por isso, ndao foram capturados pelo
DMS da Concessionaria. Nesses casos, é necessario que a Concessiondria acione imediatamente o suporte do DMS para
verificacdo e coleta dos leads o mais rapido possivel. Em caso de necessidade, a Hyundai também disponibiliza sua equipe de

suporte para apoio: suporte.api@hyundai-brasil.com
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Caso a concessionaria identifique que ha leads ‘Nao coletados’

protocolos pendentes, que deverdo ser verificados junto ao seu

Tempo de resposta: Status Coleta

, @ possivel utilizar o filtro “Status coleta” para localizar os

DMS.

Status Venda

Acima 4Bh - | | Coletado

v |

Venda mesmo grupo

v |

Tempo de resposta:

!
|
|
I

Status Coleta Status Venda

| Acima 48h b | Coletado b Vends mesmao grupo v
[ (Tudo)
H NI ”
Selecionar a opgao “Ndo coletado” —-—:- [] Coletado
Tabela Resumo (Ac|5 ..
Nao coletado
(Ao clicar no [+) & possivel verificar tod : concessionaria)
(&0 clicar na linha € possivel verificar ni Cancelar Aplicar estdio sem resposta e acima de 48hs)
A tabela serd atualizada com os protocolos que estdo pendentes de coleta.
a selecionada, devemos escolk Tormato do arguivo e
Tabela Resumo (Acima 48h): e -
{40 clicar no [+) & possivel verificar todos es protocalos gerados para a sua concassiondria) =lzaciocodownioades =
(Ao clicar na linha & possivel verificar no final da tabela os protocolos que esto sem resposta e acima de 48hs)
Leadscom % Lleads Sem Respo %
Regi Area 0 . | Quote Dealer Nick Lead Response | respostas com sta(desco Share Sem PREs"pontse Response % Venda até Status
egion Area Liperaciona uoke Deater M =acs total leads  (Acima resposta  nsiderand. Resposta ara(:l)e " parametro Responses S0d Venda
48h) acima 48h (h)
ﬂ—“-ﬂ—--mm
NULL  Total 00,0% 0,0% 0,00 0,00
NULL NULL a2 0 0 0,00% 100,0% 0 0,0% 0,0% 0,00 0,00

Para visualizar o nimero dos protocolos, basta expandir a colu

coluna, até abrir o simbolo

na “Quote Dealer Nick”, colocando o cursor em cima da

mos escolner o form uivoe
Tabela Resumo (AC|ma 43h) -
(Ao dlicar no {+) & possivel veri . =
(Ao clicar na linha € possivel verificar no final da tabela os protacolos que est3o sem resposta e acima de 48hs)
Respons [C305€0 Soleads SemRes o o o % Respo
Region | Area Operacional Quote Dealer Nick Protocol Leads etotalle MOS0 COMIEE pOStA(d Loy gy gy NSEPAMA| % Respo | Venda | Status
o stas(aci postast esconsig ™ 3P0 CIOTN metra(n nses  at6909 Vense
ma4. ima48h erand. )
te Dealer Nick B, T I 0 Y M T I MM
uote Vealer Nic B NULL  Total 0 0
NULL NULL HIBO0028516870) 1 0 0 000% 1 0,0% n,on D,nn
HIMBO0028516970) 1 0 0 000% 1 00% | 000 000
HMB0002851701Q 1 0 [ 0,00% 1 00% 000 000
HMBOO028522580) 1 0 0 000% 1 00% 000 000
HIMBO0028522660) 1 0 0 000% 1 00% 000 000
HIMBOO028522680) 1 0 0 000% 1 00% 000 000
HMBOO028S23180) 1 0 0 000% 1 00% 000 000
HMBOO028523200) 1 0 0 000% 1 00% 000 000
HIMBO0028522570] 1 [ 0 000% 1 00% 000 000
HIMBO0028524080) 1 [ 0 000% 1 00% | 000 | 000

Acao: Caso a Concessionadria identifique leads nao coletados, é

é necessario acionar o suporte do DMS para corre¢io da

integracdo. Nos casos em que houver leads sem tratativa, a equipe do BDC deve ser acionada para verificagao da

situacdo e realizagdo do contato inicial com o cliente o mais rapido possivel. Ja para leads com tempo de resposta

superior a 48 horas, recomenda-se alinhar com o time do BDC os

motivos do atraso, visando a corregdo do processo
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‘Sem resposta’ corresponde aos leads recebidos para os quais ainda ndo houve inicio de tratativa pela Concessionaria. Essa
informacgao é apresentada considerando tanto o total de leads recebidos quanto o total de leads Unicos, desconsiderando
duplicidades de CPF, desde que essa informagao seja apontada pela Concessiondria. Esse dado é alimentado diretamente

pelo DMS da Concessionaria.

Abaixo dos Big Numbers mostrados, havera uma tabela em que sera possivel ver o detalhamento dessas informacdes.

Tabela Resumo (Acima 48h):

(A0 clicar no (+) € possivel verificar 10005 05 Protocolos gerados para a sua concessiondria)
(Ao clicar na linha é possivel verificar no final da tabela os protocolos que estdo sem resposta e acima de 45hs)

Leadscom 9%leads Sem Respo Baissae %
- AYeis OGe " Oiote Dasler NItk —_— Response  respostas com sta(desco Share Sem B rp,?" Response % Vendaaté  Status
RPN ANEBOpeacIaND Quote Dealer Nic soriad totalleads (Acima resposta nsiderand, Resposta )= ‘( 2 Parametro Responses 90d Venda
ap) n (h) \
48h)  acima4gh (h)
Total geral 147 140 | o ‘ 0,00% 7 4.8% 140 95,2% 95,2% 00 0,0
SP3 Total 147 140 o 0,00% 7 4.8% 140 95,2% 95,2% 0,0 0,0
et 147 140 0 0,00% 7 4,8% 140 95,2% 95,2% 0,0 0,0

Algumas colunas apresentam o simbolo “+” ao posicionar o cursor sobre elas, indicando a

Quote Dealer Nick possibilidade de expandir a coluna para visualizar informac¢des adicionais. Portanto, a

3] Concessionaria conseguira ver as informacdes até o nivel de protocolo.
|

Para identificar os leads que estdo sem respostas ou que foram respondidos acima de 48hs, basta clicar na linha ou na
célula da tabela e continuar descendo a tela que aparecera abaixo um detalhamento a nivel dos protocolos de cada

cotacdo, vocé também pode verificar data da geracdo do lead, data da captura do lead e data da primeira interacgao.

Tabela Resumo (48h):
(Ao cicar no (+) & possivel verificar todos os protocolos gerades pam a sua concessiondria)
(A clicar na linha ¢ possivel verificar no final da tabela os protocolos que estdo sem resposta ¢ acima de $8hs|
Region Area 0 peracional Quote Dealer Lesds totais Leads com %oleads com Ir:::;;scf“‘ ras| o leads zem |'='|:E§:i-d-'-=n'- 'es|:.:;: d:_ no
recebidos resposta resposta (Acima 45h) PESROSIEempofitrade | tempofiltrade
Totalgerl ) s,7% . 150% 23% 2090 |51 |
Tatal 259 253 97,7% 4 1,54% 23% 2490 96,1%
253 57,7% 4 1,54% 2,3% 243,0 95,1%

1. Clicar na linha

2. Exibigcao da tabela com o detalhamento:

Leads sem Interagdo por Concessiondria:

Ao passar o cursor em cima
da coluna habilitara o simbolo =%
— a Concessionaria conseguira

colocar a data de abertura do

Open Dt

Leads com respostas acima de 48h por Concessionaria:

lead em formato crescente ou

Fagion Area Operacionsl Quote Dealer Protocol Open Date

decrescente.

Atencao: O sistema realiza a atualiza¢cdo dos dados apenas uma vez ao dia. Dessa forma, alguns leads que ainda estao
em processo de resposta podem n3o refletir as informagdes mais recentes. E possivel utilizar o filtro “Open Date” para
segmentar os leads por data, diferenciando aqueles que ja encerraram o prazo de resposta de 48 horas daqueles que
ainda estdo dentro do periodo passivel de atualizagdo. Ressalta-se que os leads dos dois dias anteriores ainda podem

sofrer alterag6es conforme a atualizagdo diaria do sistema
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Relatdrio: 3. Comparativo de Aproveitamento de Oportunidades

O relatério “Comparativo de Aproveitamento de Oportunidades” permite visualizar

como os leads recebidos estdo sendo aproveitados, apoiando a andlise da eficiéncia da

Concessiondria na conversao das oportunidades geradas.

Principais objetivos: Entender como esta o aproveitamento dos leads recebidos e

quais lojas do grupo esta aproveitando melhor as oportunidades recebidas, caso a

Concessiondria tenha mais lojas Hyundai em seu grupo.

3. Comparativo de Aproveitamento
de Oportunidades

Aplique os filtros de acordo com a necessidade da sua analise, podendo alterar: Més, origem dos leads, temperatura, tags

de campanha e até mesmo analisar o aproveitamento dos leads por modelo:

Comparativo de Aproveitamento de Oportunidades @ HYUNDAI

Més, Anoc de Open Dt Level2 Origin Region

Grupe ou Dealer

origem do contato Source Tag

Medium Tag

Predictive Temp

Campaign Tag

Grupo Cotacao Quote Dealer Mick Modelo

Content Tag Opa

|
Quantidade

De Leads -4

Warndas (ick e das)

recebidos

O ot ik chiy

Concessionaria com
a menor taxa de
conversdo do

grupo.

Alerta

~. Concessiondria
que recebe o

maior volume de
lead do grupo.

Concessionaria com
a maior taxa de
conversao do
grupo.

'f
% de Conversao de Leads

Informacgodes sobre os Quadrantes:

O principal ponto de atengdo deste relatério ndo estd na quantidade de leads recebidos, mas sim na conversdao desses

leads recebidos em oportunidades efetivas, portanto, o ideal é que a Concessionaria fique nos quadrantes 3 ou 4.

Recebeu muitos leads, porém teve baixa

conversao (pior cendrio).

Menor quantidade de leads recebidos e baixa
conversao.

Maior quantidade de leads recebidos e boa
conversdo (melhor cenario).

Menor quantidade de leads recebidos, porém
com boa convers3o.
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Relatodrio: 4. Ranking Dealer Performance

O relatério “Ranking Dealer Performance” consolida os resultados de conversdo da

rede Hyundai, possibilitando uma analise comparativa do desempenho da

Concessionaria em relagdo as demais lojas da rede, tanto em nivel nacional quanto por
estado e regido.

Principais objetivos: Comparar o desempenho da conversdo de leads da sua 4. Ranking Dealer Performance
Concessiondria com o das demais lojas da rede, a fim de identificar a necessidade de

intensificar os esforgos voltados a conversao.

Aplique os filtros, conforme sua necessidade de anilise.
Na tabela de “Resultados Leads Totais” sera mostrado a conversdo do més e dos ultimos 90 dias dentro e fora do grupo.
o Conversdao mesmo grupo — O lead foi convertido dentro do mesmo grupo que ele foi gerado.

o Conversdo fora do grupo — O lead foi convertido em uma concessionaria que ndo pertence ao grupo da loja onde o
lead foi gerado, ou seja, trata-se de uma venda perdida.

Visualizar as informagGes de leads totais (pode ocorrer

—T , duplicidade de CPF) ou tnicos (1 lead por CPF) .

Leads Totais | Leads Unicos

Conversao Vendas - Leads Totais

Meés e Ano - Data Lead Data Lead Divisdo Vendas HME Regido Grupo Area Operacional Concessiondria
(Valares mltiplos) 01/02/2026  16/05/2026 |(Tuda) | [(Tudo) N ] [(Tudg) ] [(Tudg) -]

a D Filtros que
podem ser
Origemdo contato  Métrica para orde. Origem Related Model Venda outro CPF b .
Total | [converstomés ..+ | [seerer ] [(ude) ] [(ude) -] ! aplicados no

dashboard.

Resultado Nacional

Conversédo

1,96%

Resultados Leads Totais

(o resultado da conversio ¢ comparado com a média nactonal)

ran_. Area Operacional Conversdo (Mesmo Grupo) Converso (Fora do Grupo) i

N
|
A1,97% 0,19% I
A2,33% 0,00 |
% Conversao
A2,52% 0,21 .
|
A2,95% 0,04 I
¥1,68% 0,04 |
| L —
| % de Vendas
i perdidas

Ranking Concessionarias

Esse relatério possibilita a realizagdo de diferentes andlises. Caso a Concessiondria queira identificar qual conversado a
Hyundai estd considerando para sua loja, é necessario aplicar os seguintes filtros

- Aba: Leads Unicos

- Més e ano — data lead: Més atual + 3 Ultimo meses

- Métrica para ordenar tabela: Conversdo més mesmo grupo
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Relatodrio: 5. Dealer Detalhamento

O relatério “Dealer Detalhamento” apresenta informagdes detalhadas sobre o

desempenho da Concessiondria em relagdo a conversdo de vendas mensal e dos ultimos
90 dias, tanto dentro quanto fora do prdprio grupo. Quando a Concessionaria possui
outras lojas Hyundai, o relatério também permite comparar o desempenho de conversao
de leads entre as unidades do grupo, possibilitando uma analise ainda mais aprofundada,

gue pode chegar ao nivel de protocolo por meio da expansao da tabela. 5. Dealer Detalhamento

Principais objetivos: Avaliar a performance da sua loja no nivel de volume, protocolo e filtros de origens de midia.
Comparar os leads enviados da Montadora versus o que recebeu no seu DMS. Comprar a conversdo de leads entre as lojas

do grupo.

Aplique os filtros, conforme sua necessidade de andlise.
Na tabela de “Resultados Leads Totais” sera mostrado a conversdo do més e dos ultimos 90 dias dentro e fora do grupo.
o Venda/Conversdo mesmo grupo — O lead foi convertido dentro do mesmo grupo que ele foi gerado.

o Venda/Conversdo fora do grupo — O lead foi convertido em uma concessionaria que ndo pertence ao grupo da loja
onde o lead foi gerado, ou seja, trata-se de uma venda perdida.

Visualizar as informagdes de leads totais (pode ocorrer

duplicidade de CPF) ou unicos (1 lead por CPF) .

Leads Totais =~ Leads Unicos

Conversdo Vendas - Leads Totais

Mésefino- L. DataLead Divisio Venda... Regido Grupo firea Operacio... Concessiondria Related Mder Modelo ModeloResu... Verséo campaign_tag
oosf: 3004/ [(Tuae) <] [(Tuge) v [(ueo) ] [(Tude) =] [(Tuc) =] [(fodo) =] [(Tudo) _ +] [(Tude) =] [(uge) ] [(uee) __ ~]

a D

Més e Anc - Venda Data da Venda QOrigem do contato Level2 Origem Venda outro CPF Fi|tr05 que
02/04/2025 16/05/2026 [Total v | [festoresmittivios) v | [frmteresmiteioes v | [(Tuga) -
a D podem ser

dashboard.

Ita por todos os I
s: 1. 5e

;
|
|
|
B aplicados no
|
|
|

Resultado Nacional S—

1,82%

Resultados Leads Totais

Conversdo 90D: Venda no grupo | Conversdo no grupo | venda fora do grupe | conversdo forado grupo

Principais
indicadores
de conversao
de leads

Grupo Area Operacional Venda no Grupo Conversao no Grupo Venda Fora do Grupo Convers&o Fora do Grupo

% de Vendas perdidas

Lista de todas as
Concessionarias Hyundai no
Grupo

Algumas colunas apresentam o simbolo “+” ao posicionar o cursor sobre elas, indicando a
firea Gperacional possibilidade de expandir a coluna para visualizar informacdes adicionais. Portanto, a

Concessiondria conseguird ver as informacdes até o nivel de protocolo.
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Relatorio: 6. Overview

O relatério “Overview” apresenta os resultados por meio de um comparativo entre
periodos, permitindo acompanhar a evolugdo da conversdo e das vendas, identificando

se estdo mantendo o mesmo ritmo, se houve crescimento ou eventuais quedas. I I N I . I .
—-—

. . . P ~ . s . TN N SN
Principais objetivos: Acompanhar a evolucao do desempenho da Concessionaria e . = =]
e =

identificar eventuais quedas nos resultados que demandem acles corretivas.

. ~ o 6. Overview
Identificar resultados de acSes especificas.

Neste dashboard é possivel visualizar e comparar a quantidade de leads, recebidos no més, no acumulado do ano e o

comparativo com o més anterior.

Observacio:
O volume de leads nde contempla as divisées Nula e Inativa.
Més Referéncia Controle Variagio Divisdo Vendas HMB Regido )
B « ] [wmo ~ ] [sEo PauLO -] [2 -] Filtros que
) podem ser
Area Operacional Grupo Concessionaria Status venda Pardmetrolead Origemdo Cont_.. a Iicados no
[ -] [ -] [ «] [vempano.. «] [roraL ~ ] [Total "] iooceLleas: . P
Nidiz: Leads gerados através da midis pags dashboard.

Origem Level? Eorm Lead (nico | Lead total 1
‘ P o = | | - - ‘ ‘ e P - - | Unico: Leads duplicados s&o descansiderados, ou seja, sdo considerados CPFs Gnicos.

Total: S3o0 considerados todos os leads gerados.

. . Breve detalhamento das informagdes do indicador
Os graficos serdo mostrados neste formato:

OVERVIEW LEADS TOTAL

Mo anc) e
338 341

341

40,8876% 435,18% A3,077%
janeiro de 2025 janeiro de 2026 dezembro de 2025 janeiro de 2026

402

Comparativo do més e ano atual em
relagdo ao mesmo periodo do ano anterior Comparativo entre o més atual e o més

Ano atual com o mesmo periodo do
ano anterior (acumulado ano atual x

(més e ano atual x mesmo més e ano anterior (més atual x més anterior)
anterior)

mesmo periodo do acumulado ano
anterior)

= MoM (Month Over Month): més sobre més
= YoY (Year Over Year): ano sobre ano
= Controle de variagao:
O MTD (Month to Date): considera os dados acumulados até o dia da consulta dentro do més corrente. Por
exemplo, se a consulta for realizada no dia 15, serdo apresentados os dados acumulados até essa data,
tanto para o periodo atual quanto para o periodo utilizado na comparagao.
o Més fechado: dados do més fechado.
= Status Venda:
o Venda/Conversdo mesmo grupo — O lead foi convertido dentro do mesmo grupo que ele foi gerado.
o Venda/Conversdo fora do grupo — O lead foi convertido em uma concessiondria que ndo pertence ao :
grupo da loja onde o lead foi gerado, ou seja, trata-se de uma venda perdida. i
= Parametro: = Origem do Contato: i
|
|

Opcgdes que
podem ser
aplicados
nos filtros

© Unico: 1 Lead por CPF O Total: todos os leads gerados
O Total: Total de leads gerados (incluido duplicidade de CPF) © Midia: leads gerados através de midia paga_ "
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OVERVIEW VENDA NO MESMO GRUPO

LEADS RECEBIDOS TR

Grafico Overview Leads Total ou Leads

Unico :
Total: todos os leads gerados _
Unico: 1 lead por CPF -

* No primeiro bloco de gréficos, trata-se TN TR BT

da quantidade de leads recebidos. Ja no

segundo bloco sdo os mesmos volumes,

porém separados por modelo. s -

OVERVIEW VENDA NO MESMO GRUPO

VENDAS REALIZADAS [

Grafico Overview Vendas mesmo grupo ou w0 oy .

vendas fora do grupo

Mesmo grupo: lead convertido dentro do grupo :

Fora do grupo: venda perdida -

* No primeiro bloco de graficos, trata-se da T

guantidade total de vendas realizadas. Ja no

segundo bloco sdo os mesmos volumes,

porém separados por modelo. . R

OVERVIEW CONVERSAO PARA VENDA NO MESMO GRUPO

CONVERSAO T ST I

0886 088 159%
20,58% 0.87% 240,06% s

Grafico Overview Conversdo para venda mesmo
grupo ou vendas fora do grupo
Mesmo grupo: lead convertido dentro do grupo -

Fora do grupo: venda perdida

o o) T ST

* No primeiro bloco de gréficos trata-se do % de

conversao total. J& no segundo bloco sdo os

mesmos  volumes, porém separados por

modelo.

=

W o
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Relatdrio: 7. Participacao dos Leads nas Vendas

O relatdrio “Participagdo dos leads nas vendas” mostra quantas vendas foram I

geradas a partir dos leads e o quanto o lead tem contribuido efetivamente . [ -]
para os resultados comerciais e o atingimento das metas de venda da

Concessionaria.

Principais objetivos: Entender a contribuicio dos leads nas vendas e E—

verificar se o processo de tratamento dos leads da Concessionéria esta
- 7. Participacdo dos Leads nas Vendas
eficiente.

VENDAS COMPUTADAS X PARTICIPACAO LEADS

Filtros Globais

@& HYUNDAI

Ano de Dt Venda Més, Ano de Dt Venda Dt Venda Venda Dias quote_transmission Venda outro CPF

[tvalores mattipios) =] [(Tuga) -] o 16/05/2026 [Venda até50d =] [(valores miltiplos) ] [(Tudo) ] [(Tudo) -] Filtros que
podem ser

- aplicados no

[B) ANO/MES/DIA - OPA
dashboard.

Origem *lower® Level2 Opa Dms Grupo Dealer Commercial Na... Region Sales Division

[sester v | [tstorasmiteiotesy v | [(Tuoo) ] [(Tuge) ] [(Tuda) ] [(Tudg ] [(ruee) ] [(Tuee) ]

Resultado ano Evolugdo mensal
B venda Leads W venda Cadastro Venda Néo Leads W Partici pacdo dos Leads nas \endas
Amnual Mensal
0,6% 2025 2026
110.390 ) § N |
21,9%21, 4% 6%
194%  199% 332 10.451 ;/‘ o5
18,2%
aorr  172% 17131 78% et 9352 9843 9.777 ¢ S5 0. & 5108
]“ ~BA38=g 307 B 429 8.548 =
El [ & | 7223 3 L 7563
& 'r 6. 9&'2 = [
BN
+
o = w0 m =
g s 2 lo i3 8 5 &8 By Ll
91.070 ~ i & g g ~ o @ ~ ~ 2 2 = ] 2.551
34.733 i wi L T
27.919 g ] e : =

B Venda Leads: Quantidade de vendas originadas de leads

B Venda Cadastro: Quantidade de vendas originadas de cadastro (clientes que fizeram algum tipo de interagdo com a
marca, ndo se tornaram um lead)
Vendas Nao Leads: Vendas que ndo tiveram origem por leads

B Participacdo dos leads nas vendas: % de vendas que foram originadas de leads

21,8%

Neste exemplo — leitura do grafico:

* Janeiro é o periodo referente aos dados do grafico
* 21,8% é a participacdo dos leads nas vendas
* 55 ¢é o total de vendas realizadas
12 s3o as vendas que tiveram origem por leads
* 43 leads sdo as vendas que ndo tiveram origem por leads

43
L]

janeiro
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No grafico “Didrio” teremos as mesmas informagdes mostradas no grafico anterior, contudo, considerando os dias do

mes.

Diario

3,0%

Dias do més

Na tabela seguinte “Abertura por OPA” teremos o detalhamento as informacgdes considerando as lojas do grupo:

Tabela - Abertura por Opa

Més, Ano de Dt o S e
Dealer vend: i venda Leads Venda Leads Venda Leads TR Participagdo dos | Participacdo dos | Participagdo dos
(e Midia Organico Leads Totais Leads Midia | Leads Org&nicos

Commercial Namel .
relacionamento)

2

{ 2

6 3 3

8 S 3

8 6 2

5 8 7

12 6 ]

9 6 3
5 9 [¢] 77
6 & 3 62
7 4 3 47
1z 6 6 55
4 2 2 2
4 = 1 ]

= Meés, Ano: Periodo

® Venda Leads: Quantidade total de vendas originadas de leads

® Venda Leads Midia: Quantidade de Leads gerados por midia paga

= Leads Organico: Quantidade de Leads gerados através da iniciativa do proprio cliente
® Total Sales: Total de Vendas

= Participagao dos Leads Totais: % total vendas que foram originadas de Leads

® Participagao dos Leads Midia: % total de vendas que foram originadas por leads pagos

= Participagdo dos Leads Organicos: % total de vendas que foram originadas por leads abertos pelo préprio cliente
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Relatodrio: 8. Distribuicao de Leads por Consultor de Vendas

O relatério “Distribuicdo de Leads por Consultor de Vendas” demonstra a conversdo de

leads por consultor, permitindo analisar como cada profissional estd conduzindo e

realizando os apontamentos dos leads recebidos.

Principais objetivos: Entender como estd a conversdo e aplicagdo do processo por R R B,

colaborador, a necessidade de apoio a equipe e avaliar se é necessario ajustar a 8. Distribuicao de Leads por
Consultor de Venda -

distribuicdo dos leads entre a equipe da Concessionaria.

Analise Geral por Distribuicdo de

Leads Por
Concessionaria

Vendedores
Tabela Reduzida
! |
| i

-
Analise Geral Vendedores Tab. .. Distribuicéo de Leads por Con | Filtros que
Més e Ano Grupo Home Complet... Quote Dealer N... Origem Level2 Form Statusleads  StatusVenda Related Model. Region2 Todos ou ape... =- pOdem ser
[watoresm__ =] [(Tuca) + | [(ruea) | [(Tuda) o] [rmeme o] [t | [tmores v [LescsOni v | [venczme. v [(Tuca) * ] [ruas ] [rozes -] | aplicados no
dashboard.
_.J
Data atualizacio: 31/05/2026 . fEespaet)
96Vendedores s/ %CR HiLeads para R =
Ocultar item 17,39% 0 5,76%
£ o H
tesis 14.680 staeniemems 14,7% s 36,4% Stentes 31,9% Jr— 386 scnienss 2,6% - 115 § & =
#endedorss - I .
37 2559 P 3SE%369% 360 36 . 26.0% M1 22 3 gt 200 — s
73 2.1% 5 2
) Vendas 20 - 6
H 6 1
1 s + 1
“Funil considerando somente consultores de vendas com vendas*
7938 39% 249 386 29% 9

o % da quantidade de vendedores que receberam leads e ndo converteram

% de leads que estdo sendo distribuidos para vendedores que ndo estdo convertendo

Dados funil de Vendas

®

=)

Vendas totais realizadas no periodo filtrado

© | Conversio das vendas totais realizadas no periodo filtrado

Quantidade de vendedores cadastrados, quantos vendedores fizeram uma venda ou mais e quantos vendedores nao
realizaram nenhuma venda.

20

Vandedares

Este grafico apresenta, de forma rdpida, a distribuicdo das vendas por vendedor. O eixo 13
o vertical indica a quantidade de vendas, enquanto os valores do grafico representam o 12
, 23
numero de vendedores que alcangaram cada volume de vendas. Portanto, neste ; .
=

exemplo ao lado, 20 vendedores ndo possuem nenhuma venda. 10
Este grafico apresenta, de forma rapida a quantidade de leads distribuido por vendedor.
O eixo vertical indica a quantidade de leads, enquanto que os valores do gréfico
representam o numero de vendedores que receberam esses leads, em cada uma das
faixas. Portanto, neste exemplo ao lado, 22 vendedores receberam 100 a 110 leads, 4
vendedores receberam de 110 a 120 leads, 9 vendedores receberam de 120 a 130 leads 15 54
e assim sucessivamente.

#leads / Vendedores

9 Mesmas informagdes que sdo mostradas no grafico acima, contudo, considerando apenas Consultores que estdo
convertendo.

19



ANALISE GERAL VENDEDORES TABELA REDUZIDA

Nesta tabela serdo mostrados os dados do funil nimeros absolutos mais a conversdo de Vendas. Os dados que

aparecerdo na tabela dependera dos dados que foram selecionados nos filtros.

e Métric:

Fevereiro de 2026

Quote Dealer Nick Nome Completo- Vendedor (céple) | Leacs

Toal geral sa7 26 2 3

G
"
-
@
&
B
=5
°
3
b4
@
5

WNNBBARRRENS O

WOoONKMRERWNNB®AHRRKHENOO

269 4 4

ccommaocoococomNWRNBREROOOOO O

H

H
olooow

ANALISE GERAL VENDEDORES TABELA REDUZIDA

Nesta tabela serdo mostradas a distribuicdo dos leads e conversdo por vendedor.

Distribuicao de Leads por Concessionaria

abril de 2026

Quote Deale:

Grupo
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® Leads: Quantidade de leads distribuido por vendedor

® Vendas Leads: Quantidade de vendas realizadas que tiveram origem de leads

® Conta vendedores com 0 vendas: Visualizacdo rdpida da quantidade de vendedores que estdo sem conversao de
leads. Neste caso se o vendedor ndo realizou nenhuma venda ele estara apontado com “1” neste coluna.

" % de vendedores sem conversdo: Visualizacdo rapida em % da quantidade de vendedores que ndo estdo
convertendo leads. Neste caso se o vendedor ndo realizou nenhuma venda ele estara apontado com “100%"” neste
coluna.

" Leads totais para vendedores sem conversdo: quantidade de leads totais que foram distribuidos para vendedores
gue ndo tiveram nenhuma conversao.

® Leads Unicos para vendedores sem conversao: quantidade de leads unicos (CPF Unico — sem duplicidade) que foram
distribuidos para vendedores que ndo tiveram nenhuma conversao.

® % Leads para vendedores sem conversdo: quantidade de leads que foram distribuidos para vendedores que ndo
converteram.

Quote Dealer Nick de expandir a coluna para visualizar informagdes adicionais. Portanto, a Concessiondria conseguird ver a
informagdes até o nivel de protocolo.

PR Lozdsdni | Sleadsp
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9% Vended
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Algumas colunas apresentam o simbolo “+” ao posicionar o cursor sobre elas, indicando a possibilidade

S

- Lescs = Paraler o texto todo da coluna, caso ele ndo esteja aparecendo de forma completa,
R

mCR

basta posicionar o cursor em cima da coluna.

Leads totais para vendedores sem CR
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Encerramento do Lead

A jornada do lead dura até 90 dias. Nesse periodo, o lead deve receber contatos planejados (cadéncia), conforme sua

temperatura e todas as interacbes devem ser registradas no CRM/DMS da Concessionaria. O lead sé deve ser encerrado

quando o cliente verbaliza que nao vai comprar ou quando nao da retorno apds 3 tentativas em canais, dias e horarios

diferentes.

Ao encerrar, é necessario selecionar corretamente a Razao de Nao Compra, isso auxilia a Hyundai usar os dados dos leads

para ajustar midia e campanhas, qualificar melhor as oportunidades, direcionar treinamentos e atender com mais

eficiéncia as necessidades das Concessiondrias e dos clientes.

Razao de Nao Compra

Quando Utilizar

1. Lead em duplicidade

Ja existe no sistema, seja com o mesmo nome, telefone ou e-mail. Isso evita o retrabalho
e garante que o histérico do cliente seja unificado e considerado como primeira
interacao.

2. Comprou o carro em outra
concessionaria

Informa que ja adquiriu o veiculo em outra concessionaria da Hyundai.

3. Comprou seminovo

Comprou um carro seminovo ao invés de um Okm.

4. Desistiu da compra

Desistiu da compra por motivos como mudanca de planos, questdes financeiras, etc.
O cliente precisa verbalizar a desisténcia.

5. Comprou o carro na
concorréncia

Comprou um veiculo de outra marca.

6. Interessado Okm — até 30d

Demonstraram interesse em um carro Okm e tém previsdo de compra para os proximos
30 dias

7. Interessado Okm — 2 a 3 meses

Demonstraram interesse em um carro Okm, mas tém previsao de compra para um
periodo entre 2 e 3 meses.

8. Interessado Okm—3 meses ou +

Demonstraram interesse em um carro Okm, mas tém previsdo de compra para um
periodo superior a 3 meses.

9. Interessado Consadrcio

Tem interesse em adquirir o veiculo através de um consércio, utilize esta opgao.

10. Interessado PCD

Se enquadram nos critérios de Pessoa com Deficiéncia (PcD) e tém interesse em
adquirir um veiculo com os beneficios especificos.

11. Interessado Seminovo

Demonstraram interesse em um carro seminovo.

12.Ja Comprou

Informou que jd comprou o veiculo (novo ou seminovo).

13. Sem dados de contato

N&o ha informacdes suficientes para entrar em contato com o lead, como telefone ou
e-mail.

14. Cliente ndo encontrado

Dados de contato do cliente estdo incorretos ou ele ndo pode ser contatado. Apds 03
tentativas por meios de contatos diferentes.

15. Cliente ndo interessado

Expressou claramente que ndo tem interesse em adquirir um veiculo no momento ou
colocou alguma informacgdo na descri¢cdo do e-mail ndo relacionada a compra de um
veiculo Okm. (ex: pedido de ajuda ou caridade, reclamacgdo e neste caso, tratar da
reclamacdo, elogio, pedido de emprego, etc..).

16. CondicGes de pagamento nado
agradaram

Desistiu da compra devido a ndo concordar com as condi¢des de pagamento oferecidas.

17. Financiamento ndo aprovado

O financiamento foi negado.

18. Valor do veiculo

Desistiu da compra devido ao valor do veiculo ndo se encaixar em seu orcamento
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Baixar Relatorios

Para baixar as tabelas e relatorios do Self BI:

1. Clique na tabela ou Grafico que deseja fazer a extragao;
2. Bastarolar a pagina até o final e clicar no clicar no icone indicado na figura abaixo;

3. Selecione a tabela de referéncia cruzada e tenha os dados para trabalhar na planilha excel;

F Imagem

B Dados

B8 Tabela de referéncia cruzada e

5y POF

& PowerPoint

- - - -

Informagoes Gerais

* O Portal de Indicadores de Gestdo de Leads atualiza 1 vez ao dia;

* Para novos acessos, encaminhar nome completo, e-mail e a respectiva loja/grupo para Consultor Regional de Vendas da
Hyundai;

¢ Usudrios que ndo acessarem o site pelo periodo de 3 meses, terdo os acessos cancelados;

* Através do klipfolio também é possivel ter acesso aos relatdrios que constam no Self BI.

https://app.klipfolio.com/login
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FUNIL DE VENDAS:

Visitas agendadas 10% a 20%

- . S—y

Visitas realizadas 20% a 40%
Visitas realizadas -—'—1

Vendas 30% a 60% we D
CONVERSAO DE VENDAS (vendas totais):
5%
PARTICIPAGCAO DOS LEADS NAS VENDAS (vendas originadas de leads):
19% v 7

=y

TEMPO DE RESPOSTA PARA LEADS:

Contato telefonico: até 30 minutos (hora util) do lead gerado;

Contato por e-mail ou aplicativo de mensagens: até 3 horas uteis do lead gerado.

Maximo 20%
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Processo de Atendimento de Leads Hyundai

. . . FASE §
A Hyundai possui um fluxo de atendimento de leads, AP 80 ATENBIGENTO O 405

desenvolvido para padronizar a tratativa, garantir |[Ei%s

DO LEAD

FSE D
GESTAD E ACOMPANHAMENTD BO LEAD

agilidade, aumentar a qualidade do contato e, com 3 Lene
CONFIRMAR A
e e

principalmente, maximizar as chances de Conversdo Coniaroy AR

GERENCIAR A
WISITA

em visita, Test Drive e Venda. Esse fluxo detalha as

EREERRAR &
LEAD [ VENDA
W B sk e
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etapas que a Concessionaria deve executar, do

Pods acerar am cusl quer moments dursrts tods de prEeE

momento em que o lead entra no DMS/CRM até o
acompanhamento e registro completo da jornada do

cliente.

PASS0 A PASSO DO ATENDIMENTTO DE LEADS HMB — F A @ HYUNDRAI

O processo estd dividido em duas fases e 8 passos etapas. Sdo eles:

& wvunos!

Fase 1

1.1 - Identifica¢cdo da origem do lead

1.2 — Checar as informagdes do lead

1.3 — Interagir com o lead

1.4 — Confirmar a temperatura do lead (apds primeiro contato)

Fase 2

2.1 —Tratamento do lead de acordo com a temperatura

2.2 — Agendar a visita

2.3 — Gerenciar a visita

2.4 — Encerrar o lead/ venda

O passo-a-passo do atendimento de Lead encontra-se disponivel no Portal de Treinamento e também na area de Manuais

de Processos do Dealer Portal.

H PROCESS0S DE VENDAS

H &{J ORDER
&

24,82 .

MELHORES PRATICAS MANUAIS DE
INFORMATIVO DE PROCESSOS
QUALIDADE

= DELIVERY CONFIRM HYUNDAI SEGURO AUTO

> Passo a Passo do Atendimento de Leads
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Participe do grupo de Leads e fique por dentro de
todas as novidades da Hyundai!

BDC 8.0 Hyundai

Gestao de Leads

@& HYUNDAI
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