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Estamos completando trés me-
ses de uma nova e estranha rea-
lidade. Um periodo que nos trouxe
mais perguntas do que respos-
tas. Mas que estamos enfrentan-
do com determinacao e, bem ao
estilo dos brasileiros, aprendendo
a superar os obstaculos dia a dia,
acreditando que tudo isso vai pas-
sar e vamos, bem ou mal, recupe-
rar o tempo perdido.

E exatamente este aprendiza-
do, conquistado a duras penas
e grandes perdas, que restara
como um dos principais legados
da inesperada pandemia que fla-
grou as fragilidades da sociedade
gue construimos nos ultimos 100
anos, pelo menos.

Vocé esta comecando a ler agora
a segunda edicao do Novo Vare-
jo Full Digital, a 3062 de nossa his-
toria, elaborada com a qualidade
gue é padrao nas acoes e publi-
cagoes da Novo Meio em seus 26
anos de vida.

Nas paginas digitais que vocé vai
folhear daqui a pouco, encontra-
ra um consistente cardapio de in-
formagodes que construimos para
atender as urgentes necessida-
des do Aftermarket Automoti-
vo. O conteudo reflete nosso pro-
prio aprendizado neste periodo de
imensos desafios para toda a ca-
deia de negocios do setor.
Aprendemos que a transforma-
cao digital desses dias se acele-
rou e veio para ficar. Neste con-
texto, passamos a oferecer ao
mercado de reposicao uma sé-
rie de ferramentas e platafor-
mas capazes de prover informa-
Gao e servicos em tempo real, a
exata velocidade da urgéncia de
nossos dias.

Este Novo Varejo traz um deta-
lhado descritivo destas inova-
cOes. Leia com carinho e, caso
ainda nao tenha feito, acesse e
conheca 0s novos meios de in-
formacgao que criamos para su-
prir suas demandas. Sao pod-
casts, reportagens exclusivas,
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Um novo meio de informar

programagao em video e mui-
to conteldo em sua caixa de e-
-mail. O Novo Varejo e as pla-
taformas de comunicagao e
relacionamento Aftermarket
Automotivo estao nas principais
midias e redes sociais da inter-
net, facilitando seu caminho
para a informacao.

Uma delas é o LinkedlIn. La, a
Novo Meio ndo apenas é lider
absoluta de audiéncia entre
todas as empresas de comu-
nicacao da reposi¢cao automo-
tiva com o Novo Varejo, mas
também ocupa a segunda po-
sicao do ranking com a pagina
do Aftermarket Automotivo .

A importancia do LinkedIn vem
crescendo tanto entre os empre-
sarios, executivos e profissionais
do mercado que mereceu umare-
portagem especial nesta edigao.
Nela, vocé vai conhecer melhor a
maior rede corporativa do mun-
do. Nada de memes, amenidades
ou embates politicos. O foco é re-
lacionamento produtivo e conteu-
do valioso. Se vocé ainda nao tem
perfil no LinkedIn, ndo perca tem-
po. Seus fornecedores e clientes
estao te esperando.

Nas ultimas semanas o jornalismo
do Novo Varejo continuou conver-
sando com as liderancas da re-
posigao para 0 necessario acom-
panhamento do mercado neste
periodo de confinamento dos au-
tomoveis. Felizmente, as empre-
sas vém mostrando recuperacao
- muitas até atingindo volumes
comerciais proximos dos que ti-
nham antes da ultima semana de
margo, quando a crise efetiva-
mente se instalou no pais.
Embora na atual situacao seja
dificil fazer previsdes, o grada-
tivo retorno das atividades da
populagao traz uma natural ex-
pectativa de melhora para o se-
gundo semestre. Em Sao Paulo,
estado que concentra a maior
frota em circulagao no Brasil, as
medidas de flexibilizagao ja le-

varam os automoveis as ruas e
o reflexo certamente sera sen-
tido pelas empresas de toda
a cadeia de autopecas. Res-
ta acompanhar com atencao
0s numeros da Covid-19. O ris-
co de retrocesso sempre existe
e é admitido pelas autoridades
sanitarias, bem como os gover-
nos estaduais. A segunda onda
de contaminacgao que se ensaia
na China pode e deve servir de
alerta para todos nos.

Além de ouvir o que as lideran-
cas do Aftermarket Automoti-
vo tém a dizer, este Novo Varejo
tambeém traz uma série de repor-
tagens e reflexdes com base em
apuracgoes exclusivas, como o0s
numeros mais recentes do mer-
cado argentino e as pesquisas
gue mostram as mudangas no
comportamento dos consumi-
dores nesta nova sociedade que
vem se formando com alicerces
essencialmente digitais.

E, finalmente, ndo deixe de
ler os resultados dos estudos
MAPA e ONDA, realizados se-
manalmente pelo After.Lab, a
nova divisao de pesquisas da
Novo Meio. Por meio de grafi-
cos e interpretacao em texto,
esses dois estudos apresen-
tam dados precisos e precio-
s0os sobre a movimentacao do
varejo de autopecas em todo
o Brasil, estabelecendo novos
parédmetros no mercado, que ja
foram plenamente absorvidos
pelos principais estrategistas
do setor. Num curto espaco de
tempo, MAPA e ONDA se torna-
ram servicos essenciais.

E assim que a Novo Meio renova
a cada instante sua vocacao para
criar, inovar e atender com quali-
dade as exigéncias do Aftermarket
Automotivo na mesma velocida-
de com gue ele se renova, quebra
paradigmas e segue em sua traje-
toria de servir a sociedade. Sem-
pre com qualidade, criatividade
e intensidade.
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Novo programa da
A.TV resgata os lideres
histaricos do mercado
de reposicao.

Liderangas da reposicao analisam
atual momento do mercado e

tragam perspectivas

Economista Luiz Carlos Hauly
fala sobre a importéancia da
reforma tributéria para
aretomada

\-

As informagdes mais recentes
sobre o desempenho do mercado
automotivo argentino

MAIS VARIADA

Os cuidados para garantir protecao
e salde aos balconistas e clientes
do varejo

HA 100 EDICOES

Formalizacao é requisito para
continuidade do varejo

As empresas que atuam na informalidade estGo com os dias
contados. A edicdo 206 do Novo Varejo apresentou as exigéncias

de um mercado legal

Ha poucas décadas os paises do
hemisfério norte controlavam o
planeta, com suas economias in-
dustrializadas, fortes e estaveis.
As nacdes do sul, mais pobres e
quase que exclusivamente forne-
cedoras de matérias-primas, acu-

Anuncie

mulavam crises econdmicas, poli-
ticas e sociais. O tempo passou e 0
mundo mudou. Os chamados BRICs
ganharam relevancia - e a China se
tornou poténcia global.

A transformacgao trouxe novas exi-
géncias para paises como o Bra-

sil. 0 novo momento cobrou atitu-
des para eliminar praticas arcaicas
e vicios de suas economias, entre
elas a operacgao informal de merca-
dos e empresas.

0 assunto foi destaque na principal
reportagem da edi¢cao 206 do Novo
Varejo. O texto mostrava que mui-
tas pequenas empresas ainda so-
friam do mal da informalidade. E
chamava a atencao para os preju-
izos decorrentes dessas praticas.
Entre eles, a impossibilidade de
obtencao de créditos junto a ban-
cos e também de qualquer parti-
cipagao em concorréncia publica.

Fornecedores muitas vezes se re-
cusavam a trabalhar com empre-
sasinformais, comreceio de serem
acusados de corresponsabilidade
em fraude fiscal. Assim, mais por-
tas se fecham do que abrem quan-
do a empresa esta irregular.

Em periodos de crise, como este
gue vivemos tanto tempo depois, a
vida empresarial e profissional fica
mais facil quando a operacao esta
regularizada. A formalizagao exi-
ge investimentos, mas o retorno ¢
inegavel. Sevocé aindatemem sua
loja processos informais, ja passou
da hora de virar 0 jogo.

No principal canal de comunicacao das grandes industrias

e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br
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O Brasil precisa da reforma tributaria

Professor, economista e ex-deputado federal, Luiz Carlos Hauly analisa perspectivas de aprovag¢do da reforma tributaria

Muitos tém sido os questionamen-
tos dos gestores do mercado de re-
posicao sobre a legislagao tributa-
ria brasileira. O aftermarket espera
pela extincao da Substituicao Tribu-
taria e por uma reforma capaz de re-
duzir os custos burocraticos na ges-
tao dos impostos pelas empresas.

0 tema sempre tem grande reper-
cussdo no setor e se torna ain-
da mais presente neste momento
em que faltam recursos a socieda-
de como um todo. Em conversa aos
podcasts da Novo Meio, o profes-
sor, economista e ex-deputado fe-
deral paranaense Luiz Carlos Hauly,
autor da PEC 293 da reforma tributéa-
ria, analisa as questdes mais urgen-
tes do momento.

NV - Qual é sua avaliagao sobre os
encaminhamentos dados pelo Go-
verno Federal as demandas tribu-
tarias das empresas neste momen-
to tao critico para toda a sociedade
brasileira?

LCH -0 governo tem trabalhado bem
nessa questao. No que se refere a
pessoa fisica, melhor ainda. Ja con-
seqguiu pagar 50 milhdes de pessoas
com o auxilio pandemia no primei-
ro pagamento e partiu para o segun-
do. Quanto as empresas, a chegada
dos beneficios esta mais demorada,
os recursos alocados pelo Ministério
da Economia tém que passar por um
processo bancario e sabemos que

Nao ha a menor
possibilidade
pratica de propor
e realizar aumento
da carga tributaria

banco é bom para ganhar o seu di-
nheiro, mas na hora de fazer o em-
préstimo ou alguma concessao, €
muito dificil. Mas as medidas estao
sendo implementadas.

NV - Quais seriam as principais?
LCH - Uma das medidas é a pos-
tergacao dos impostos relativos
aos meses da pandemia. Isso aju-
da bastante as empresas, mas nao
resolve o problema porque é ape-
nas uma solucao temporaria e pa-
liativa, depois ainda fica a divida
pela frente.

NV - Em entrevista ao Novo Vare-
jo, o presidente do Sindipecas, Dan
loschpe, elogiou a postergacao dos
impostos, mas indicou que seria
ideal para o setor a isengao desses
tributos para que as empresas nao
carregassem o Onus apods a pande-
mia, atitude que contribuiria inclu-
sive para dar mais velocidade a re-
tomada. Essa solugao seria possivel
e positiva?

LCH - Seria o ideal, mas, na prati-
ca, a legislacao brasileira exigiria
que houvesse uma permissao legal
porgue o Fisco federal, estadual e o
municipal nao tém prerrogativa, se-
ria preciso fazer na forma da lei e
ainda haveria problemas de respon-
sabilidade fiscal. A postergacéao e,
depois, postergar ainda mais seria
0 mais correto a ser feito nesse mo-
mento, mas de forma seletiva, pois
ha setores na economia que conti-
nuam indo bem, ou melhor dizen-
do, menos ruins do que outros, e ha
também setores que foram bastan-
te afetados, entao nédo tem como
fazer umarégua unica para todos os
casos. O setor de autopecas conti-
nua vendendo bem, mas o de carros

Congresso deve retomar discussdes sobre a reforma no seqgundo semestre

ndo; 0s supermercados vao bem,
mas os lojistas nao vao.

NV - Uma questao critica para o se-
tor de autopecgas é a Substituicao
Tributaria. Existe uma demanda no
mercado para que essa sistemati-
ca termine. O Brasil ainda precisa
da Substituigao Tributariae qual é a
perspectiva real de extingui-la?
LCH - S6 com uma reforma tributaria,
a PEC 110 resolve isso. A PEC 110 esta
pronta para ser votada no Senado, é de
autoria do presidente da casa, Davi Al-
columbre, relatada pelo senador Ro-
berto Rochae é inspiradananossapro-
posta da Camara dos Deputados. Ela
acabacomanecessidade de Substitui-
¢ao Tributaria e de todas as outras in-
vencoes do Fisco federal e dos estados
e municipios. A proposta é cobrar exa-
tamente aquilo que foi vendido e tribu-
tar no ato da sua compra, ndo mais no
ato da sua venda. Comisso vocé elimi-
na 90% da burocracia e do desembolso
das empresas.

NV - Diante da recessao que vamos

enfrentar o senhor acredita que vai
haver necessidade de alguma eleva-
¢ao da carga tributaria?

LCH - Nao ha possibilidade. O Bra-
sil, embora nao seja 0 maior arreca-
dador de impostos do mundo - é o
242, com 33% do PIB em média - tem
um problema grave. Para arrecadar
33% do PIB n6s temos quase 43% de
carga tributaria em cima dos produ-
tos, dos bens e servigos consumidos
pela populacao brasileira. Esses va-
lores ficam no meio do caminho com
renuncias fiscais, sonegacao expli-
cita, sonegacao do pagamento do
tributo, planejamento fiscal e cus-
tos burocraticos. Qualquer tentativa
de aumentar a carga tributaria an-
tes da crise ja era impossivel, vocé
teria curva de Laffer; pior agora.
Nao ha a menor possibilidade prati-
ca de propor e realizar aumento da
carga tributaria. 0 momento da cri-
se é aquele para consertar os estra-
gos, colocar dinheiro no mercado, e
esse € 0 momento exato no Estado
brasileiro. O Estado existe nao ape-
nas para educacao,

Creative Commons - Gustavo Lima

Ex-deputado Hauly é autor de texto que serviu de base para PEC 110

saude, seguranca, justica e defe-
sa nacional, que representam o pa-
pel classico do Estado em qualquer
pais do mundo, mas, principalmente,
para o enfrentamento de momentos
graves, como pandemia, calamida-
de, terremoto ou guerra, e o Estado
brasileiro tem condicdes de atender
com emissao de titulos na quantida-
de necessaéria e, se for o caso, com
emissao de moedas até que a crise
va embora e a economia volte a fun-
cionar e crescer para retomar a ge-
racao de empregos, renda, riqueza e
novamente tributos.

NV - Segmentos do governo volta-
ram a defender a necessidade da
retomada dos debates legislativos
sobre as reformas, que seriam im-
portantes no momento da retoma-
da. Com relagao a reforma tributa-
ria, em que pé estad a tramitagao e

A primeira

grande medida do
segundo semestre
€ a aprovacao da
reforma tributaria

quais sao as reais perspectivas de
aprovacgao?

LCH - Existem hoje trés grandes
propostas. Duas na Camara, a 293,
que esta dormitando na mesa da
casa, e a PEC 45, que esta tramitan-
do normalmente ainda e tem como
presidente da comissao o deputa-
do Hildo Rocha e como relator o de-
putado Agnaldo Ribeiro, que € o li-
der do governo no Congresso. E tem
a PEC 110 no Senado da Republica,
de autoria do presidente Davi Alco-
lumbre e relatada pelo Roberto Ro-
cha e que, fruto do entendimento
entre os presidentes do Senado, da
Cémara e do ministro da Economia,
Paulo Guedes, foi criada uma comis-
sao mista da Camara e do Senado -
25 deputados e 25 senadores - para
analisar preponderantemente essas
duas Uultimas propostas para ten-
tar fazer uma compatibilizacdao en-
tre elas. Eu, como um especialista
na area, vejo com muito bons olhos,
& muito simples fazer a adaptacao
das duas propostas porque tudo o
que a 45 esta propondo esta conti-
do na 110, e a 110 € mais abrangente
porque foi elaborada na Cadmara e no
Senado com centenas de palestras e
mais de 700 reunides técnicas. Por-
tanto, ela € muito mais abrangente e
muito mais contemporanea, moder-

na, porque traz uma simplificacao
radical no numero de impostos - fi-
cariamos com um imposto unico na
base de consumo e um imposto uni-
co na base de venda. E manteriamos
0s atuais impostos patrimoniais. Fi-
caria muito simples, cobranca tec-
noldgica 5.0 no Modelo Abuhab, nds
estamos disseminando uma co-
branca online espontanea no ato de
compra e de venda, acabando total-
mente com a burocracia, que cus-
ta anualmente mais de 70 bilhdes de
reais, além dajustica fiscal social di-
minuindo a regressividade da carga
tributaria que incide mais sobre os
mais pobres e menos sobre 0s mais
ricos; isso nés temos também den-
tro da PEC 110, uma progressivida-
de, uma diminuicao radical da tribu-
tacao sobre as familias mais pobres,
aumentando o poder de consumo,
diminuindo o custo de producao
das empresas, aumentando a con-
corréncia e até para melhorar o sa-
lario dos trabalhadores e funciona-
rios das empresas. Isso tudo esta
dentro do contexto do que estamos
trabalhando hoje. E a comissdo mis-
ta esta pronta, tao logo acabe a pan-
demia, ja com reunides presenciais,
essa comissao num prazo de 30 a 60
dias vai ter condicao de votar e colo-
car a proposta nos plenarios da Ca-
mara e do Senado com condigbes de
aprovar até o final do ano e em janei-
ro comecar a implantar o novo sis-
tema tributario brasileiro, que sera
um dos dez mais modernos do mun-
do. Hoje ocupa a 1842 posigao. E isso
que nds temos pela frente.

NV - O atual ambiente politico que
estamos atravessando, até com
acenos a crises institucionais, pode
prejudicar essa tramitagao?

LCH -Primeiro temos que nos salvar da
doenca e curar os infectados. As qua-
rentenas estdo funcionando como re-
comendado por todas as autoridades
sanitarias do mundo. Para aqueles que
tém que trabalhar nds ja temos supor-
te no Sistema Unico de Satde, além de
uma parte grande da rede privada para
atender os pacientes. Sequndo é a re-
cuperacao emergencial da economia
gue esta sendo feita pelo governo, ja
atendeu 50 milhdes de pessoas com
0 pagamento do auxilio pandemia, nés
temos 14 milhdes de desempregados,
18 milhoes de familias no Bolsa Fami-
lia, entdo nos estamos pagando mui-
to mais que o numero de desemprega-
dos somado ao numero de familias que
dependem do programa social do go-
verno. Isso esta indo bem. A ajuda as
empresas - micro, pequenas, médias
e grandes - esta demorando para che-
gar, mas vai chegar, ja ha um bom pla-
no. Encaminhadas essas duas ques-
tées - o fim da pandemia e o dinheiro
do governo para ajuda emergencial -
vem o plano maior, que € a recupera-
¢ao completa. Dentro desse momen-
to entra a reforma tributaria e existe
sim ambiente porque é a necessida-
de gue obriga. 0 que é a necessida-
de? So6 havera possibilidade de tirar o
Brasil do buraco econémico em que
se encontra, do desemprego crdnico
e crescente que estamos vivendo, do
subemprego, da pobreza e da miséria,
implantando um bom sistema tributa-
rio classico, ja testado em 175 paises,
ou seja, um modelo tributario vence-
dor. E 0 nosso € o pior sistema tribu-
tario do mundo, foi medido pelo ban-
co mundial, em 190 paises o Brasil € o
1842. Essa compreensao é facil para di-
zer que a primeira grande medida do
segundo semestre € a aprovacao da
reforma tributaria.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Luiz Carlos Hauly.

Ougca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo


https://youtu.be/yaQka7pwefs
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Ruptura na disrupcao?

Preocupacdo da sociedade com a saude faz crescer novamente o interesse pela posse do carro, que vinha sendo questionada pelos novos

conceitos de mobilidade urbana

Asvendas de veiculos na China cres-
ceram 0,9% em abril ultimo em com-
paragao ao mesmo periodo do ano
passado. No total, foram comerciali-
zados cerca de dois milhdes de car-
ros no pais.

Neste momento, vocé pode estar se
perguntando o que o aftermarket au-
tomotivo tem com isso. Talvez mais
do que possamos imaginar no primei-
ro momento.

Desde a sequnda metade da década
passada tem crescido no mercado
de reposicao o debate sobre os im-
pactos das quatro megatendéncias
do setor automotivo. Sao elas ele-
trificagao da frota, conducao aut6-
noma, conectividade e mobilidade
compartilhada. Destas, as duas ul-
timas ja se desenvolvem em rapido
processo de expansao no Brasil.

No caso especifico da mobilidade
compartilhada, o crescente desinte-
resse do consumidor pela posse do
veiculo e o0 surgimento de inUmeros
servicos de transporte por aplicati-
vos tém levado o mercado a debater
as adequacOes necessarias a uma
provavel pejotizagao da frota.

Tudo corria dentro de certo pla-
nejamento até que o inesperado
aconteceu: a pandemia de uma
doenga causada por novo virus
para a gqual nao existe prevencao
nem tratamento.

As consequéncias da pandemia no
mercado de reposicdo sdao conhe-
cidas desde marcgo. Mas quais serao
0s impactos apos a passagem do fu-
racao Covid-197

Em seus podcasts e nas inumeras
conversas que o jornalismo da Novo
Meio vem publicando nos ultimos 90
dias temos buscado a resposta. E
quase unanime que havera mudan-
cas significativas.

Nesta reflexao, tratamos da indus-
tria da mobilidade. E ai cabe retomar
ainformacéao que foi objeto da aber-
tura deste texto. Apesar da crise, a
venda de veiculos na China cresceu
este ano em comparagao ao préspe-
ro abril de 2019.

Esta sobrando dinheiro na China? Os
chineses estavam ansiosos por tro-
car de carro? Aresposta 6bvia é nao.
0 que esta acontecendo na China
nada mais é do que o resgate da va-
lorizacao da posse do automovel.

Seguranga

0 contagio pela Covid 19 transfor-
mou 0 carro em uma capsula de
seguranga.

E no Brasil? O pais ainda enfrenta
forte retracdo econdmica e a ven-
da de veiculos permanece em niveis
muito baixos. Mas ja ha indicado-
res de possivel tendéncia. No perio-
do de 11 a 17 de maio, a prefeitura de
Sao Paulo instituiu um rodizio de ve-
iculos com base no numero final da
placa. Com isso, dia sim dia ndo os
carros ficavam 24 horas sem rodar.
0 rodizio fracassou, principalmente
em funcao do crescimento do nume-
ro de passageiros no transporte pu-
blico. Para a sociedade, o carro se
tornou fundamental nestes dias.
Outro dado significativo foi a redu-
¢cao, até o momento, de 160 mil ve-
iculos na frota por aplicativos. Sem
servigo, os motoristas devolveram
os carros as locadoras. O fator para
tal providéncia foi claramente eco-
némico. Mas fica a pergunta: quan-
tos destes 160 mil voltardao a rodar
quando fica cada vez mais percep-
tivel que um veiculo compartilhado,
gue serve a dezenas de pessoas por
dia, € mais suscetivel a ser um vetor
de transmissao de doengas?

Automovel passa a ser visto como uma capsula de seguranga contra contagios

Em artigo publicado recentemente
no jornal O Estado de Sao Paulo, o
presidente da Anfavea trouxe o pon-
to de vista das montadoras sobre
essa possivel reversao de tendén-
cia. Segundo Luiz Carlos de Moraes,
"0 conceito do automavel préprio,
que vinha sendo questionado nos
debates sobre os novos rumos da
mobilidade, volta a se firmar como
uma alternativa de seguranca sani-
taria”. O executivo vincula a intensi-
dade dessa reversdo a capacidade
da ciéncia controlar a nova doen-
ca. Na opiniao de Moraes, “se a fu-
tura vacina for semelhante aquela
desenvolvida contra o virus influen-
za, que exige atualizacdes anuais e
sem garantia total de eficiéncia, te-
remos mudangas comportamentais
mais importantes e perenes”.

Mas, mesmo que haja um contro-
le efetivo da doenca por meio da ci-
éncia, as revisoes comportamentais
impostas pela pandemia e a inques-
tionavel seguranca sanitaria propor-
cionada pelos deslocamentos por

automovel proprio podem levar -
a partir da consolidagcao ja em cur-
so de novos habitos preventivos e
de higiene - a uma revalorizacao da
posse do carro.

Outro indicativo interessante apon-
tado pelo presidente da Anfavea em
seu artigo € a esperada expansao
dos servicos de delivery, o que ser-
viria como incentivo para vendas de
motos, carros e VUCs.

Todos esses fatores surgem para
embaralhar um pouco mais as car-
tas que o mercado de reposicao pre-
cisara ter na manga para desenhar
suas estratégias em momentos de
grandes mudancas. Elas ja vinham
ocorrendo. Agora, podem se tor-
nar ainda maiores e mais imprevisi-
veis. Vislumbra-se ai a possibilidade
de uma ruptura na disrupgao. Se as
respostas ainda n&o sdo plenamen-
te possiveis, fique atento as tendén-
cias. Pois elas poderao apontar ru-
mMOos que exigirdo a readequacao de
seus negocios emum futuro que nao
vai demorar a chegar.

Todos os dias, conectamos o melhor
das pessoas e da tecnologia para
antecipar o futuro. Somos a maior
fabrica de filtros do continente.

Sdo 57.000 m? conectados

em tecnologia 4.0 para produzir quase
2 milhdées de componentes por dia.
Um complexo sistema comandado
pela nossa principal forga: as pessoas,
E assim que atingimos hoje o nivel
maximo de qualidade em filtros para
diferentes segmentos.

E amanha, faremos ainda melhor.

O FUTURO E TECFIL
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A fake news das fake news

Ha um virus circulando entre as socieda-
des mundiais. E ndo se trata da ameaca
de um micro-organismo fisico, mas do
agente emocional que sepulta a verdade
pela disseminacao das mentiras.

A esse as midias acostumaram-se a rotu-
lar fake news, uma expressao global para
tratar de uma epidemia cabal, o derramar
de informacdes falsas para descontruir
os ambientes da verdade.

As noticias dissimuladas, falaciosas,
contraditorias se espalharam com a
forca viral das tecnologias digitais e
terminaram por contaminar mentes,
pensamentos, entendimentos, inteli-
géncias, juizos e razoes.

0 que parece nao muito bem compreen-
dido, e de alguma forma se mostra des-
cartado da discussao social e académica,
€ 0 pretexto dessa formacao epidémica
de informagdes enganosas, injustas com
verdades basicas, anunciantes de des-
propositos e disparates, organizadas e
disponibilizadas de forma regular e con-
tundente, ferindo a nogao e a ciéncia co-
mum dos fatos dos dias, relativizando
todas as coisas, sistematicamente con-
fundindo as audiéncias.

Parece estranho aos que se aprofundam
em refletir sobre as cenas desse enredo
nao perceber o esforgo dos que perfilam
no topo social em aprofundar investiga-
¢ao sobre a origem e a causa dessa nova
ordem de mentiras.

0 que se vé, ao contrario, € uma cres-
cente batalha entre informacao e con-
trainformacao, posicao e contraposi-
cao, inteligéncia e contrainteligéncia
que terminou por transformar esse sé-
culo nos anos da dualidade de verda-
des, uma revolucionaria e contrarre-
volucionaria guerra pela conquista da
hegemonia dos fatos e opinides.
Enguanto nao se identificar com clare-
za quem vai nos dois lados postos nesse
combate, e se indagar sobre seus interes-
ses velados, nao sera possivel se esqua-
drinhar as verdades absolutas e as rela-
tivas, nao sera razoavel se estabelecer
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parametros sobre fatos incondicionais
e objetivos diante de casos aparentes e
subjetivos, nao sera correspondente ver
algo como legitimamente falso e outro
como genuinamente verdadeiro.

A forca e o poder da formacao da opi-
nido para se consumar a razao inequi-
voca da verdade parece muitas vezes
maior do que essa propria, terminando
assim por permitir que verdades pos-
sam ser camufladas e mentiras rotu-
ladas, evidenciando um cientificismo
duvidoso, um dogmatismo ambiguo,
um antagonismo ideologico, contra-
riando fundamentos da razao empirica
em favor de especulagdes intocaveis.
Somente quando se aplicar o individuo
incomodado com essa teatralizagao da
verdade versus a mentira, do verdadei-
ro contra o falso, da noticia diante da
ficticia realidade, pode haver chances
de enxergar que ha muitas fake news
espalhadas por ai, e nao se sabe exa-
tamente por que e por quem, mas ha
também a contrafake, talvez a mais da-
nosa das noticias falsas, as que usam o
generalismo do conceito de falso para
aplicar rétulos ao que contraria a “ver-
dade”, com as devidas aspas, que € in-
teressante que se mantenhano ar.

Se em combate as rotuladas fake news
vai uma militancia feroz midiatica, juri-
dica, ética, empenhada em vencer um
inimigo destrutivo, até com a sua cri-
minalizacao, mesmo que nao se deba-
ta quem efetivamente seja esse e por
que assim age, na mao da investigacao
sobre aqueles que se pressupde ao
lado da verdade, mas a falseia com os
argumentos retdricos das fake news,
nao se pode ver quase ninguém.
Verdadeiramente é muito mais penoso
pensar, investigar, decidir contraditar-se
asimesmo diante dos seus proprios dog-
mas por confrontar-se com o que vainali-
nha contraria do seu raciocinio.

Um dedicado exercicio nessa fronteira
pode fazer ver que em verdade fake news
pode também ser a disseminagao do seu

proprio conceito generalista, quando se
despeja fake news sobre 0 que verdadei-
ramente trata de opiniao contraria, usan-
do os ambientes das audiéncias sob o ro-
tulo oportunista das noticias falsas.

Se ha justos apontamentos percebidos e
rotulados como noticias falsas, ha tam-
bém questdes de preceitos, principios,
entendimento e conclusdo individual
classificada como noticia falsa, o que pa-
rece um furto ao arbitrio livre da verdade
da opiniao pessoal inalienavel.

E possivel se examinar quando se con-
segue escapar da teia dos rotulos pré-
-formados que ha muitas fake news
ordenadas assim porque contrariam
paradigmas e posigoes ideoldgicas, fi-
losoficas e até cientificas dos que do-
minam a opinido comum.

Dessa batalha de causas desconhecidas,
e sequer bem debatidas, pode ter surgido
esse efeito colateral ainda mais danoso,
gue pretende esse ensaio reflexivo de-
nominar a fake news das fakes news, ou
seja, a anulacao de alguma verdade sur-
preendente por uma mentira gue a can-
cele, algo, talvez, como se deparar por
apuracao propria com o que pode contra-
riar o padrao original de um fato cientifi-
co ou filosofico, para entao ser recebido
com o rotulo de falsa noticia.

Esse mecanismo se faz um notavel
desconstrutor de revisdes de pensa-
mentos dogmaticos, abundantes nas
varias disciplinas dessa vida, que se
apresenta desde uma histéria que acu-
mula novas verificacoes, refaz calcu-
los, renova constatactes, recompoe
padroes ao longo dos séculos, até en-
contrar a sua proxima revolugao.

As constantes reformas na opiniao cien-
tifica, filosofica, académica estdo anun-
ciadas na narrativa evolutiva que acom-
panha as biografias dos reformadores.
Parece que as repugnantes fake news
sao precedidas em seus desastres
por um efeito ainda mais devastador
que os dos seus principios ativos, o
desprezo as opinides que contrariam
a verdade subjetiva construida como
ideal social, cientifico e filosofico de
verdade e terminam condenadas a mi-
séria das noticias falsas.

Pensando bem, o assédio das fake
news parece profundamente lesivo a
sociedade, mas pode haver algo ain-
da mais pernicioso, nocivo a inteligén-
cia coletiva:a crescente perda do ra-
ciocinio critico individual, a autoridade
da opiniao auténoma, a unica que pode
verdadeiramente assumir o status de
sua propriedade intelectual e analitica.
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AMORTECEDORES

No mundo Allen, os amortecedores dao mais estabilidade ao
veiculo para encarar ruas e estradas, transformando viagens
em experiéncias mais seguras e com muito mais durabilidade.
A melhor escolha para a sua oficina. E para o seu cliente.

« Mais de 500 amortecedores

« Mais de 10 anos no mercado

« Suporte técnico sempre a disposigao para duvidas
na aplicagao

« Linha completa para vans, pick-ups e importados

- Sempre atualizada com os langamentos do mercado

ENTRE EM CONTATO COM UM DOS
NOSSOS REPRESENTANTES E CONFIRA
AS CONDIGOES IMPERDIVEIS QUE
PREPARAMOS PARA VOCE.

0800 702 2575

@ /isapaautopecas
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ALLEN. CONTROLE E.PRECISAD PARA IR MAIS LONGE.



A DASA GARANTE
A DISTRIBUIGAO.

Manter o Brasil rodando
@ N0SSO COMPromisso.

Neste momento gue vivemos, 0 pais precisa que produtos e profissionais
essenciais cheguemaqualquer lugar. Porisso, a DASA, representada pelas marcas
Sama, Laguna e Matrix, garante a distribuicao de autopecas e acessorios em

todo o Brasil, para manter veiculos leves e pesados em pleno funcionamento.

Continuamos trabalhando em nossas filiais, tomando todas as medidas de higiene
paraproteger colaboradores e clientes, de acordo com as regras de cada localidade.
Vocé pode realizar seus pedidos online ou por telefone, que entregamos com

toda a seguranca e comodidade.

Conte conosco

Vocé pode comprar on-line
24 Horas por dia

7 Dias por semana N l
Laguna
] MatriX

www.distribuidora.com.br
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A Argentina antes, durante e depois da pandemia

Nesta reportagem especial, acompanhe o impacto da pandemia no pais e conheca os mais recentes numeros da frota local

divulgados pela AFAC, a associac¢do dos fabricantes de autopegas

A Argentina ¢ o principal destino das ex-
portacdes de autopecas brasileiras. Nos
primeiros quatro meses do ano, envia-
MOs para nossos ‘hermanos” mais de 364
milhoes de ddlares em componentes au-
tomotivos. Em contrapartida, compra-
MOS Na nagao vizinha pouco mais de 140
milhdes, configurando um superavit que
ultrapassou a marca de 220 milhdes de
dolares no periodo entre janeiro e abril.
Parceira comercial fundamental do Bra-
sil, a Argentina vem sofrendo os efeitos
da pandemia do coronavirus - e ndo po-
deria ser diferente -, porém realizando
acoes muito mais organizadas que n0sso
pais, o que rendeu numeros expressiva-
mente menores de contaminacao, ja con-
siderando os necessarios ajustes de pro-
porgao. L&, ao contréario daqui, desde o
inicio houve consenso entre 0s governos
central e locais e, em margo, teve inicio
confinamento total. Apenas veiculos de
Servicos essenciais puderam circular. As
oficinas e concessionarias fecharam por
trés semanas e meia. O sacrificio, ao me-
nos, rendeu bons resultados no controle
da transmissao da Covid-19.

No entanto, a luta contra a doenga so-

maram-se os reflexos da crise econdmi-
caque o paisjavinha enfrentando desde
0 ano passado. Em 2019, o pais ja sofria
com inflacao e recessao. Mas havia pre-
visao de ligeira melhora para 2020, até
em razao da mudanga de governo, ain-
da que os obstaculos a vencer fossem
grandes. De uma forma geral, o pais ja li-
dava com expectativas adversas. Com o
dinheiro ainda mais escasso agora, o de-
safio € a sobrevivéncia. “Estamos nes-
se momento, e até antes da pandemia,
enfrentando problemas de quebra e in-
solvéncia de empresas e dificuldades
financeiras. Tanto quanto as medidas
propositivas para estimular o mercado,
também é importante preservar a ca-
deia com o compromisso das fabricas
em ajudar seus clientes. Hoje a situacao
€ muito critica e afeta todos os canais.
A sustentabilidade é um desafio”, disse
Florencia Delucchi, diretora da Gipa na
Argentina, por ocasiao de uma live reali-
zada em maio pela empresa para deba-
ter a situacdo do mercado de reposigao
na América Latina.

Em razado deste cenario de extrema com-
plexidade, a recuperacao da atividade no

aftermarket argentino ainda € uma gran-
de incognita. "Ha muitas incertezas por
causa da crise macroeconémica do pais.
S6 0 que sabemos ¢ que vai levar tem-
po. As projecoes indicam que as noticias
nao serao boas em curto prazo, a frota
nao estéa crescendo. E, como consequén-
ciada Covid-19, seraimpossivel recuperar
as operagdes nao realizadas. A quilome-
tragem nao rodada em razao do confina-
mento resultard em menos operacdes no
aftermarket’, pontou Florencia Delucchi.

Para a diretora da Gipa na Argentina,
também representa uma enorme di-
ficuldade a adequacao das empresas,
em especial as oficinas, as novas exi-
géncias dos protocolos de seguranca
e preservacao a saude, outra decor-

réncia da pandemia. “Sera um proble-
ma entre os reparadores informais
e menores. Us consumidores argen-
tinos serdo muito exigentes com 0s
protocolos, ja estdo muito atentos a
isso. Havera uma série de mudangas e
a manutencao dos veiculos sera mais
dedicada a correcao e intervencoes
de menor custo”.

Uma boanoticia é que ja existe uma pre-
ocupacao dos argentinos emnao recor-
rer ao transporte publico, o que pode
ajudar o mercado de automoveis e ma-
nutencao. Os consumidores também
estardo muito atentos as ferramentas
digitais para escolher os estabeleci-
mentos de manutenc¢ao e produtos que
atendam suas necessidades.

Frota cresceu 2,5% e chegou
a 14,3 milhoes de veiculos

Apesar da crise econémica enfrentada
pelo pais no ano passado, a frota circulan-
te de veiculos apresentou crescimento de
2,52%, atingindo 14.301.524 veiculos ante
0s 13.950.048 carros, comerciais leves
e veiculos pesados que o pais tinha em
2018. Os numeros foram divulgados nes-
te més de junho pela AFAC - Asociacion
de Fabricas Argentinas de Componentes,
a entidade que congrega as industrias de
autopecas do pais.

0 cruzamento dos dados apresentados
com as informacgdes da populagcao reve-
la a proporgao de 3,15 habitantes por vei-
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culo. A composicao da frota se divide em
83,2% de automaveis, 13% comerciais le-
ves e 3,8% comerciais pesados, incluindo
caminhdes e 6nibus, sem considerar rebo-
gues e maquinas rodoviarias ou agricolas.
No que se refere a idade média da fro-
ta, coexistem dois segmentos bem dis-
tintos, com um parque moderno e outro
mais velho. Os veiculos com até 20 anos
passaram de 10,37 milhdes em 2018 para
10,7 milhdes em 2019.

Considerando a frota em circulagao
como um todo, a idade média no final
de 2019 erade 11,7 anos, mas se apenas

a frota 2000-2019 for levada em con-

anos, aumentando em compara-
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sideracao, a idade média cai para 7.6 ¢aocomade 2018.
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& Aproximadamente 1,9 milhao de veiculos
Eb- circulando com GNV

471% da frota em circulacao em
2019 na Argentina estavam concen-
trados na provincia de Buenos Ai-
res e na Capital Federal. A provin-

cia de Cdérdoba possuia a terceira
maior frota do pais e, juntamente
com Santa Fe e Mendoza, represen-
tavam 23,6 % da frota total.

\
Distribuicdo geografica total do pais

Buenos Aires | NI 37.70%
Cérdoba | [N 10,00%
casa | DN 9,40%
santa Fe | [N 8,50%
mendoza | I 5,10%
Entre Rios | [l 3,40%
Tueumdn | i 2,50%
Neuguén | I 2,10%
Chubut | | 2,00%
RioNegro | [ 2,00%
satta | I 1,80%
Corrientes | i 1,90%
Misiones | I 1,80%
Chaco | | 1,60%
san Juan | | 1,50%
sanLuis | ] 1,20%
Santa Cruz | ] 1,20%
La Pampa l 1,20%
Jujuy || 1,20%
Sgo. del Estero | | 1,10%
Tierra del Fuego | | 0,70%
Catamarca | | 0,70%
Formosa | | 0,60%
La Rioja | | 0,60%
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Os veiculos exclusivamente a gasolina
representam 51,8% da frota e aqueles

movidos a diesel respondem por 34,9%.
Em 2019, os veiculos convertidos para

Sete marcas concentram 89% da frota

Composicao da frota por marca / modelo

89% do parque total € composto
por 7 marcas

Peugeot
10%

Chevrolet
12,6%

Volkswagen
16% Ka / Fiesta / Escort / Focus

Renault
15,8%

Duna / Uno / Palio-Siena
Spazio / Fiorino

Corsa Classic / S-10/ Astra
Meriva / Agile

II/

Ecosport / Ranger / F100

206-207-208 / 504
306 /307 / Partner

Gol/ Gol Trend / Polo
Fox / Suran / Amarok / Voyage

R9-R11/R19/ Clio-Mio / Duster
Kangoo / Megane / Sandero / Trafic

Corolla / Etios

Fiat 50% do parque total € composto
13.5% por 7 modelos
K Fuierite: DNRBA /frcoplars por PROMOTIVE * clorre 2019

A maior parte dos veiculos leves em
circulagcao na Argentina, 64%, era
representada ao final de 2019 por
veiculos importados. No caso dos

comerciais leves, os de origem impor-
tada foram 34,6% e, nos pesados, 83%.
Sete marcas concentram 89% da fro-
ta: Volkswagen, Renault, Ford, Fiat,

uso do GNV - Gas Natural Veicular di-
minuiram sua participagao, atingindo
13,3% da frota circulante total.

Os veiculos motorizados hibridos (ga-

solina / elétricos) tiveram um cresci-
mento significativo de 1.000 unida-
des, atingindo 2.090 unidades no final
de 2019.
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Chevrolet, Peugeot e Toyota.

Devido ao menor numero de langcamentos
no mercado, metade da frota circulante
no final de 2019 era representada por 40
modelos, situagao mantida em relacao
a 2018. Volkswagen e Renault ocupavam
as duas primeiras posi¢cdes no ranking
de marcas no parque veicular argentino,
sendo a VW com 16% e, quase empatada,

aRenault com 15,8%

Os veiculos fabricados entre 2010 e 2019
correspondem a 52,6% da frota (queda
de 0,5% em relagdo a 2018) e os pro-
duzidos entre 2000 e 2009 sao 23,5%.
Aqueles anteriores ao ano 2000 somam
3,625 milhoes, dos quais estima-se que
1,690 milhées correspondam ao perio-
do de fabricacao entre 1995 e 1999.
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Periodo Distribui¢ao da frota %
2015-2019 3.418.657 Veiculos 23,90% 52.6%
2010-2014 3.891.450 Veiculos 27,21% |
2005 - 2009 2.731.152 Veiculos 17,00% 23,5%
2000 - 2004 934.648 Veiculos 6,54% la?ue)sz ’
Até 2000 3.625.617 Veiculos 25,35%
Na Argentina foram produzidos até o momento mais de 25,6 milhées
de veiculos desde 1966
R e sk )
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Warm Cyber Journey: o desafio do atendimento digital humanizado

Cada vez mais a jornada do consumidor vai comecgar no mundo digital, mas tera de ser suportada pelo contato humano

E quase uma unanimidade entre espe-
cialistas e formadores de opinido que
a transformacao social provocada pela
pandemia da Covid-19 tera entre suas
conseguéncias um processo de acelera-
¢ao digital em boa parte dos setores da
atividade econémica.

No universo automotivo, diversas ten-
déncias vém sendo observadas, notada-
mente entre as montadoras, onde nor-
malmente ainovacao chega primeiro. No
final de maio, a Volkswagen apresentou o
Nivus e, com ele, avancadas ferramentas
de realidade aumentada para que 0s po-
tenciais compradores possam conhecer
o carro em detalhes na tela do computa-
dor e, ainda, fazer com que o cliente se
sinta ao volante do veiculo.

As tecnologias que podem aproximar
0 consumidor do setor automotivo ja
existem e nao param de evoluir. Mas,
talvez o desafio que se apresenta nao
seja apenas tecnoldgico.

No paper 0 fator Humano nas Vendas Digi-
tais de Automaveis, Marcelo Pereira, head
para o setor automotivo da Ipsaos, parceira
das pesquisas da Novo Meio, propde uma
reflexao importante: pressionado por re-
sultados, o setor acelera a digitalizacao e
asvendas online. Mas, e o cliente?
Embora o foco da analise do executivo
seja a comercializagao de carros novos,
a mesma reflexao se aplica ao after-
market automotivo. Em tempos de ex-
pansao acelerada do e-commerce, com
grande presenca do mercado de repo-
sicao nos marketplaces, mais do que
nunca cabe a pergunta: e o cliente?

E fato que o setor automotivo terd de
passar por uma reinvengao, que inevi-
tavelmente contemplard a maneira de
vender os produtos e atender os con-
sumidores. A Ipsos avalia e monitora o
comportamento do consumidor em di-
versos momentos de sua jornada. Mar-
celo Pereira conta que, durante o pro-
cesso de busca e compra de um veiculo,
ovendedor é responsavel poraté 30% do
impacto na avaliacao da satisfacao geral.
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Em segundo lugar, vem a negociacao. O
consumidor valoriza atributos como fle-
xibilidade ao negociar e focoem compre-
ender as necessidades quanto ao prego.
Portanto, fica claro que tudo aquilo que
0 consumidor mais valoriza esta direta-
mente relacionado ao contato humano,
ao dialogo presencial.
Eisaimaisumaclarainterseccao entre a
jornada de compra de um automavel e as
relagcdes comerciais no mercado de re-
posicao de autopecas, onde, historica-
mente, 0 relacionamento pessoal sem-
pre foi determinante nos negocios.

Aftermarket

Trazendo, entao, o aftermarket para o
debate, Marcelo Pereira lembra que no
pos-venda o consultor técnico assume
o papel de elo fundamental para a satis-
facao do cliente e o resultado da marca
- papel que no processo da aquisicao do
veiculo foi representado pelo vendedor.
A qualidade do servigo nao deixara de
ser o top of mind para o consumidor ao
avaliar o pés-venda, mas a recepgao é o
cartao de visitas e sua primeira impres-
sdo. Os estudos da Ipsos mostram que
gentileza e presteza na recepgao repre-

Desafio no digital: tudo que o consumidor mais valoriza estéa diretamente relacionado ao contato humano

sentam mais de 35% do impacto ao se
avaliar o atendimento. No que se refere
ao consultor técnico do pds-venda - que
no mercado independente é representa-
do pelo reparador -, os atributos “clareza
nas explicacdes” e "boa vontade” somam
quase 50% do impacto na avaliagao.
Precisa dizer mais? O aspecto compor-
tamental se destaca como competén-
cia-chave também no pos-venda, con-
forme pontua Marcelo Pereira.

E como equilibrar essa balancaem que o
contato humano tem peso preponderan-
te sobre a tecnologia? O caminho pro-
posto pelo executivo dalpsos o bom ges-
tor ja sabe: conhecer profundamente o
consumidor e, a partir dai, desenhar uma
jornada que faga sentido ao associar o
ambiente e as ferramentas digitais com
as interagdes humanas, tais como vide-
os via WhatsApp, Skype, contato telef6-
nico, além das mensagens de texto, chat
online ou até envio de filmes do carro ou
outros produtos de interesse do cliente.
A pesquisa Navigator, realizada pela Ip-
sos, mostra que “apenas um em cada
cinco clientes se diz confortavel com a
compra online de um veiculo”. O estudo
concluique, ao comprar um bem de alto

valor, como o automavel, o cliente pre-
cisa de “calor” no relacionamento. Se a
experiéncia digital nao consequir pro-
porcionar esse acolhimento, o resulta-
do pode ser o distanciamento e a baixa
fidelizacao a marca.

Portanto, o desafio que se apresenta
as empresas neste momento de acele-
rada transformacao digital é nao perder
pelo caminho os vinculos com o ser hu-
mano. Cabe ao gestor de negdcios usar
atecnologia para conhecer ainda mais e
melhor o comportamento de seus con-
sumidores a fim de construir suas es-
tratégias. Com isso, podera aplicar, de
maneira mais eficiente, os recursos ne-
cessarios para um retorno seqguro em fi-
delizacao, volume de vendas e valor.
Este € o cenario em que a reinvengao do
setor automotivo ird protagonizar seu
mais ousado roteiro. Cada vez mais a
jornada do consumidor vai comegar no
mundo digital e sera suportada pelo con-
tato humano. Nao existe qualquer con-
tradicdo nesta proposta. A transforma-
cao digital nada mais é do que um reflexo
da propria evolucao do conhecimento
humano. Bem-vindo a era da Warm Cy-
ber Journey.
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A maior rede de inteligéncia e canais de midia do

Aftermarket Automotivo

N Conecte asua marca com milhdes
de profissionais do segmento.
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aftermarket
automotivo

Nasce o principal hub de comunicacao do
mercado. Multiplataformas que impulsionam o
desenvolvimento da industria, da distribuicao,
do varejo e da reparagao.
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04 de malo

after.lab

Centro de inteligéncia e pesquisas da Nova Meio
responsavel pelos mais tradicionais estudos do mercado
de manutencao automotiva, levantamento semanal da
movimentagao do mercado, pesquisas MAPA e ONDA, e

pesquisas customizadas, sob medida para sua marca.

GIPA

revela situacdo do
aftermarket na América Latina
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Ha mais de 25 anos o principal canal de comunicacao e
relacionamento de todo o setor com varejo de
autopecas. A maior comunidade digital do segmento

reune diversas ferramentas de patrocinio e interacao.
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Podcasts

Os diversos podcasts da Novo Meio séo
produzidos diariamente e revelam opinioes,
tendéncias, analises e conteudos de formacao
para os profissionais e lideres do mercado.
Programas customizados podem levar a sua
marca para dezenas de milhares de ouvintes.

Pesquisas

Estudos realizados com a Ipsos, um dos maiores
institutos do mundo, avaliam o desempenho
empresarial de industrias e distribuidores. Agoes
especiais de patrocinio destacam a sua marca
Nos eventos de maior prestigio do setor.




WP/N

Spin off da Novo Meio, a WP/N e especializada em midia digital e )
Perfomance mensal dos canais:

performance. A agéncia ja desenvolveu projetos de comunicagao para

uma serie de industrias e distribuidores, e criou um modelo de atuagao I _
2.5 milnoes de impactos

especialmente desenvolvido para o aftermarket.

900 mil pessoas alcancadas

1 milhdo video views

385 mil engajamentos

Conecte sua marca
comercial@novomeio.com.br

wpn.com.br

aftermarket
® W automotivo
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https://www.youtube.com/watch?v=I3VGK_VuURo&t=4s
https://www.youtube.com/watch?v=M3XdX-tBAY8
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Aplaudir as pessoas da linha de frente

Angelo Sturaro, diretor da Cobra, entende que neste momento é muito importante manter os ganhos dos funciondrios

NV - Que medidas tém sido neces-
sarias para a gestao do caixa da sua
empresa?

AS - Quando veio o decreto de iso-
lamento foi um chogque muito gran-
de. Tivemos muitos pedidos de re-
negociacao e ampliacao de prazos,
mas agora acomodou. Temos rece-
bido por volta de 70% dos vencimen-
tos, o pessoal esta pagando em dia.

NV - Depois da nossa primeira con-
versa as industrias ofereceram mais
apoio a Cobra?

AS - Sim, alguns fornecedores viram
que era necessario fazer algo em
conjunto porque o mercado precisa-
va de prazos maiores porque todos
foram pegos de surpresa. Demorou
um pouquinho mas eles percebe-
ram gue tinham que trabalhar junto
com o mercado e temos tido bastan-
te apoio ultimamente.

NV -Com isso tem sido possivel tam-
bém flexibilizar prazos aos clientes?
AS - Sim a gente vai ao encontro da
necessidade do cliente; no inicio
houve cliente que pediu 90 dias para
fazer o pagamento, a gente acabou
negociando 30 mais 30, mas tudo
se normalizou, temos recebido sem
problemas, mesmo aqueles que fi-
zeram os pedidos de prazos maiores
cumpriram o que foi acordado.

NV - O que foi possivel ser feito em
termos de cortes de gastos para que
a operagao se mantivesse viavel em
patamares diferentes?

AS - Nos nao fizemos nenhum cor-
te dréstico no orgcamento. Nao me-
Xemos em carga horaria nem sala-
rios, esta tudo integral, mesmo para
0 pessoal em home office. Espera-
mos passar esse periodo todo sem
interferir nos salarios. Porque a gen-
te entende que € muito importante
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as pessoas manterem os ganhos. Os
cortesvirdo automaticamente, so de
vocé nao estar na empresa ja existe
economia no consumo de eletricida-
de, ar condicionado, refeigdes, cafe,
diversas despesas que somadas aju-
dam a diminuir os custos. Estamos
sempre de olho no equilibrio da em-
presa, o faturamento esta mais bai-
X0, aconteceu para todos, e temos
que adequar as despesas a recei-
ta. O ponto de equilibrio ainda ficou
um pouco distante nos dois primei-
ros meses e comegamos uma ofen-
siva com os itens que estavam com
baixo giro para aumentar a entrada
de recursos porgue buscar em ban-
Co € mau negocio. Tem que trabalhar
Com recurso proprio.

NV - Temos visto o mercado pres-
supor algum problema de abasteci-
mento, além de aumentos que em al-
guns casos chegam a dois digitos.
Para quem tem caixa, se preparar
para um mercado futuro mais com-
prador investindo em estoque pode
ser uma estratégia?

AS - Pode ser porque realmente a
falta de mercadoria vai acontecer.
Vocé vé a producao paralisada, as-
sim como as importacdes, e isso vai
ter reflexo mais tarde porque o mer-
cado continua ativo. Nao esta na-
guela pegada de antes da pandemia,
mas esta vendendo de 60% a 70%.
E os estoques estdo sendo consu-
midos. Os aumentos refletem a si-
tuacao do nosso parque industrial,
praticamente tudo depende de im-
portacao e o dolar subiu. Isso vai ter
que serrepassado e, para complicar,
na politica nao existe entendimento
e isso agrava a situacao cambial.

NV - Parece dificil nesse momento
negociar com a industria porque ela
nao tem uma oferta de produtos para

promover uma venda sem au-
mentos. Fica dificil repor o
estoque com preco anterior?
AS - As fabricas nao querem
negociar, nao querem re-
ceber uma oferta. O pesso-
al hoje so esta falando de re-
passar aumentos, até 20%,
mas varia de acordo com o
mix de cada uma, quanto mais
ela depende de produto ou in-
sumo importado maior sera o
percentual de aumento.

NV - Como esta a adminis-
tracao das expectativas e
motivagoes dos colaborado-
res da Cobra?

AS - A gente tem um cuidado
extremo com o pessoal que
esta dentro da empresa, que
esta la para receber, conferir,
separar, guardar, embalar e
entregar material. Estdo todos muito
bem orientados no que devem fazer,
todos com alcool e mascara para mi-
nimizar os riscos da doenc¢a porque
sao muitos contatos diarios, muita
gente buscando material. Nossa pre-
ocupagao com a salde é constante.

NV - Como vai arelagao com clientes
e fornecedores.

AS - Sempre fomos muito proximos
deles e 0 que esta acontecendo ago-
ra é que os contatos por video confe-
réncia e WhatsApp estao ainda mais
fortes. Coisas que nao davamos tanta
importancia. Nosso marketing criou
um canal interno em que os gerentes

Para Sturaro, falta de entendimento na politica

agrava crise cambial

se comunicam contando acdes que ti-
veram impacto positivo. E estamos fi-
nalizando nosso e-commerce sO para
clientes. Tinhamos uma preocupagao
com a informacao, pois em 25% das
vendas pelainternet o pessoal acaba-
va devolvendo o produto. Entao que-
riamos levar algum conteddo certo
para o mercado. Tomamos todo o cui-
dado e estamos finalizando isso com
todaaaplicacao detalhadadapecaeo
respectivo veiculo. 0 ambiente virtual
agora é o0 gue conta e temos investido
bastante nisso.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Angelo Sturaro.

Ouca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo
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Na crise também se cresce, basta enxergar as oportunidades

Arnaldo Pires, diretor de vendas e marketing da Compel, revela as medidas que contribuiram para equilibrar os negocios neste momento dificil

NV - Que medidas tém sido neces-
sarias para a gestao financeira do
caixa da empresa?

AP - Atuamos em trés frentes: equili-
brar o caixa, manter receitas e redu-
zir despesas. A primeira medida to-
mada foi procurar o equilibrio de caixa
através da utilizacdo do estoque. Por
sermos um distribuidor especialista,
sempre possuimos bom nivel de es-
togue e pudemos reduzir as compras
e utilizar essa composi¢cao do esto-
que para reequilibrar o caixa. Na par-
te de receita, as medida que estavam
ao nosso alcance eram manter as uni-
dades funcionando desde o inicio -
l6gico que obedecendo as regras da
quarentena e retomando o movimen-
to gradativamente - e trabalhar a re-
tengao de clientes num momento bem
complicado como esse que estamos
vivendo. Quanto as despesas, atua-
mos em todas as frentes reduzindo o
maximo possivel. Abril foi um més que
tivemos que redefinir um novo pon-
to de equilibrio com essas contas em
transformacéao e a partir de maio pas-
samos a atuar em cima desse ponto
de equilibrio. Todas as medidas sao
revisadas periodicamente.

NV - Efetivamente onde foi possivel
cortar as despesas?

AP - Isso € sempre muito duro, princi-
palmente com aquele quadro desenha-
do em margo e abril com a queda bruta
dereceita, instabilidade de recebimen-
to e economia em declinio. Nao existia
outra alternativa a ndo ser uma redu-
cao rapida das despesas. Mas mesmo
com tudo isso nossa empresa pensou
muito no quadro de pessoal e manteve
o melhor nivel possivel, ou seja, redu-
zimos o que foi estritamente necessa-
rio para tambem mantermos um nivel
de qualidade adequado no atendimen-
to aos clientes. Além desse ajuste atu-
amos em outras frentes como a rene-

gociacao de contas fixas com alguns
prestadores de servigos e também
uma adequacao no fluxo de pagamen-
to com os fornecedores.

NV - Em relacdo a demanda do merca-
do por crédito, que prazos vocés tém
conseguido oferecer aos clientes e
em que nivel esta o recebimento?

AP - Esse cenario demandou uma
atencao redobrada do nosso departa-
mento financeiro de crédito. O fluxo de
consultas as informacdes dos 6rgaos
de crédito aumentou significativamen-
te, a nossa empresa tem 40 anos de
mercado, temos muitos clientes anti-
gos na base, ainda carregamos aque-
le vinculo afetivo de relacionamento e
os clientes reconhecem isso. Todas as
solicitactes foram analisadas de uma
forma muito pontual, entendendo cada
caso. A maioria dos clientes teve muito
bom senso nas solicitagoes e também
tinham a preocupacao de querer hon-
rar os compromissos. Entao o cenario
que foi desenhado até o momento é de
ajustes e acordos que vém sendo cum-
pridos. Mas é claro que a gente nao
sabe como vai ser no futuro, portanto
é algo que exige agdes no dia a dia. A
inadimpléncia deve estar afetando to-
das as empresas em todos 0s segmen-
tos, o nosso indice historico sempre foi
muito controlado, abaixo de 1%. Nos ti-
vemos um periodo em que o indice ba-
teu de 25% a 30%. Mas foram atrasos
de pagamento. Sobre politica de pra-
Z0s, n6s mantivemos o que era fei-
to anteriormente porque entendemos
gue nao é um momento para oportu-
nismo, € preciso reter as vendas e fo-
mentar a receita da empresa.

NV - Como tem sido a evolugao do e-
-commerce na sua atividade?

AP - Estamos entrando com uma pla-
taforma B2B para nossos clientes efe-
tuarem as compras. Mas temos alguns

parceiros que ja realizam compras com
a nossa distribuidora e revendem os
produtos no mercado digital. Alguns
usam marketplace e outros tém plata-
formas proprias.

NV - Que medidas inovadoras e criati-
vas manifestam que os paradigmas da
vida corporativa ja podem ser anun-
ciados como quebrados nas relagoes
da Compel com o mercado?

AP - Novas rotinas diarias, uso de mais
aplicativos e solucdo de questdes do
dia a dia sem o contato pessoal. A ten-
déncia € adaptar tudo isso para nossa
relacao dentro do mercado, essa re-
lacao digital atual vai ser a maior que-
bra de paradigmas que n6s vamaos en-
frentar. Porque o mercado presa muito
pelo relacionamento presencial e nos
vamos ter que atuar em todas as fren-
tes. Temos uma ferramenta de CRM
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Pires quebra paradigmas com ferramentas digitais

gue esta sendo readaptada para se
ajustar esse novo cenario de mercado
e nos proporcionar uma leitura melhor
do cliente e entender como vai ser o
relacionamento nesse contato com ele
de forma harmoniosa.

NV - Que mensagem vocé pode deixar
para o mercado?

AP - A sensacao de que tudo passa. E
com as decisbes bem serenas, ageis
e responsaveis nos sairemos desse
periodo numa condigdo maior do que
guando entramos. Quem sabe com um
toque de otimismo, de fé, de esperan-
¢a, um fato novo pode acelerar essare-
cuperacao. 0 nosso mercado tem boa
capacidade de se recuperar e agora
nao sera diferente. Termino repetindo
0 que meu pai sempre disse: na crise
também se cresce, basta enxergar as
oportunidades.

Clique aqui e ouca a entrevista completa com Arnaldo Pires.

Ouca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo
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Nos vamos estar em mais lugares ao mesmo tempo Com profissionalismo, mercado vai se adequar a nova fase

Avi Gelberg, diretor da SYL, diz que industria ndo pode deixar de investir em eficiéncia mesmo em meio a crise Para Cesar Costa, diretor comercial e de marketing da Wega Motors, movimento normal do mercado volta no primeiro semestre de 2021

SYL implantou novo maquinario e ganhou
produtividade

NV - 0 mercado vem sofrendo pres-
sao por reajustes em razao da des-
valorizagao do real e isso parece le-
var também a uma desarrumagao
no valor correto dos produtos. Na
conjuntura complexa que estamos
vivendo é possivel saber com pre-
cisao qual é o valor correto dos pro-
dutos no mercado de reposicao?

AS - Esse € um momento muito im-
portante nas nossas vidas, é na cri-
se que a gente se mede. Sem duvi-
da é uma questao muito complexa.
A indUstria que é organizada tem
que saber os custos tanto durante a
pandemia quanto ap6s a pandemia,
periodo que vird com outros custos
que estamos conseguindo segurar.
Com as oscilagdes do dolar a gen-
te tem que fazer um trabalho mui-
to mais eficiente. Acho que nao va-
mos poder reajustar os pregos de
acordo com o ddélar, ndo caberia
no mercado um aumento de gquase
40%. Vai ter reajuste porque ao lon-
go do tempo 0s insumos aumenta-
ram. Por outro lado, tem que haver
mais eficiéncia por parte da indus-
tria, haver uma reinvencgao das nos-
sas vidas para que a gente possa
sobreviver e ndo simplesmente re-
passar precgos. E um mercado com
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menos dinheiro, mais desemprega-
dos e menos circulacao.

NV - 0 que vocé apurou de reajus-
tas nas ultimas semanas?

AG - N6s temos medigoes de qua-
se 20% em aumentos de custos de
insumos, mas estamos buscando
eficiéncia em producao, produti-
vidade e mao de obra. Por incrivel
gue pareca, no meio dessa loucu-
ra toda implantamos algumas no-
vas maquinas que dao produtivida-
de maior. Vocé nao pode deixar de
investir em eficiéncia. Com isso,
0 custo real gue aumentou para
nos foi em torno de 8% a 9%. Ob-
viamente os volumes de venda ca-
iram de maneira brusca e arecupe-
racao comecgou em maio. Creio que
0 crescimento vai continuar por-
que os estoques das distribuido-
ras vém caindo. Isso vai dar uma
regularidade la pelo més de agosto
quando, acredito, seremos entao
obrigados a repassar os ajustes. E
até ld ainda vamos sofrer novos au-
mentos, o pessoal da matéria-pri-
ma ja esta sinalizando.

NV - Ouvindo lideran¢as do merca-
do vemos que a desordem nos pre-
GOs que ja existe termina por aju-
dar narecomposicao das margens.
Porque o mercado vinha sub-re-
munerado. Como vocé vé isso?

AG - Vai acontecer até porgue o
mercado vai ser mais enxuto, ter
menos players em toda a cadeia. E
ai vao trabalhar mais visando mar-
gens de lucro. A guerra que sem-
pre existiu no nosso setor foi mui-
to ruim para todo mundo porque se
trabalhou com margens cada vez
menores e, as vezes, até sem mar-
gem soO para fazer giro. E isso ja ti-

rou muitos players do mercado du-
rante a crise e fez com que outros
revejam conceitos. Eu ja vejo na
distribuicao empresas aumentan-
do os pregos e trabalhando com
margens maiores sabendo tam-
bém que o produto vai custar mais
caro em breve. Nesses momentos
a gente vé a importancia de uma
empresa financeiramente viavel e
com caixa saudavel.

NV - 0 consumo dos estoques que
temos visto desde o inicio da cri-
se representa mais uma oportuni-
dade ou uma ameacga ao mercado?
AG - Eu nao chamaria de ameacga,
talvez de cautela necessaria au-
mentar um pouco os niveis de esto-
que. A indUstria ndo vai ter umare-
acao tdo rapida quanto o consumo,
que ja esta ocorrendo. Os nume-
ros dos distribuidores estdo cres-
cendo, tem empresa ja trabalhando
com 80% ou até 90% da capacida-
de normal. E as industrias ainda
estdo trabalhando na capacidade
de 50% a 60%. Algumas vao conti-
nuar paradas por 30 ou até 60 dias.
Aumentar os estoques &, sem duvi-
da, um custo que tem que embutir
dentro do pre¢o, mas as empresas
gue nao tiverem esse poder econd-
mico vao sofrer e algumas vao ate
sumir do mapa, infelizmente.

NV - O que mais vocé tem visto
no movimento do mercado de re-
posicao?

AG - O varejo ja esta operando na
capacidade plena, ndao nas ven-
das, mas na operacgao, e ja haum
consumo maior. Na distribuicao,
entre nossos parceiros, estamos
falando de um minimo de 50% e
maximo de 93%. Sao esses que,
além de retomar a prépria distri-
buicdo, estao tomando espacgo
de outros que ndo estao prepara-
dos estrutural e financeiramen-
te. Temos que entender que o
tamanho dos players vai mudar.
Quem tem poder econdmico esta
voltando mais rapido. E melhor
sair para acodes efetivas e fazer
0 negdcio andar. Quem nao fizer
isso vai ficar para tras.

NV - Um dos conceitos tratados
nestes dias é a chegada de um
novo mercado. Como ele sera?

AG - Vamos conseguir estar em
mais lugares ao mesmo tempo.
Todo esse aparato eletrénico que
vem sendo muito mais usado vai
ficar. Muitas campanhas que ia-
mos fazer presencialmente es-
tdo sendo trabalhadas via web, no
computador do vendedor, usan-
do todos os meios para estarmos
presentes no mercado até com
mais eficiéncia. Com essas ferra-
mentas conseguimos atingir mais
gente e em menos tempo. O rela-
cionamento vai continuar preva-
lecendo, porém menos fisico. Vi-
sitaremos clientes em diferentes
estados do Brasil no mesmo dia.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Avi Gelberg.
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NV - Suas impressdes sobre o atual
momento do mercado de reposicao
no Brasil.

CC - Até margo, mesmo com a crise
comegando por volta do dia 23, ain-
da conseguimos ter um més tranqui-
lo de faturamento. Os meses seguin-
tes ja foram, na teoria, de 50% em abril
e 55% em maio. O que nos deixa bas-
tante motivados é que somando abril e
maio a maioria dos clientes consequiu
movimento de 100% a 130%, o que sig-
nifica que os estoques ja estao ajusta-
doseapartirde junho acreditamos que
comeca a retomada para todo o setor.

NV - Que medidas tém sido necessarias
para a gestao do caixa da empresa?
CC - Todas as empresas passaram por
um crescimento na inadimpléncia -
nao uma inadimpléncia maldosa, foire-
almente uma situacao de forca maior.
Estamos cortando varias despesas,
mas nao precisamos fazer nenhuma
demissao, o planejamento que monta-
mos nos permite passar pela crise sem
cortar pessoas, porque acreditamos
muito numa retomada forte depois e
essa mao de obra faria falta. Fizemos
um comité de controle de despesas
onde olhamos custos operacionais, de
frete, marketing, enfim todos os cus-
tos possiveis e isso nos trouxe um ga-
nho de caixa.

NV - As industrias receberam deman-
das dos distribuidores quanto a pra-
zos. A Wega tem conseguido atender?
CC - A empresa ja tem um padrao de
prazo de pagamento bem planejado,
que esta atrelado ao nosso fluxo de pa-
gamentos. A Wega trabalha com pro-
dutos importados e nossos compro-
missos vencem com os fornecedores
externos. E preciso seguir um planeja-

mento de pagamento com eles e isso
exige fluxo interno dos distribuido-
res. No nosso caso essa demanda nao
aconteceu, 0 que ocorreu foi que, na-
quele momento da virada da crise no
inicio de abril, alguns clientes pediram
prorrogagao até por um acerto de fluxo
de caixa. A Wega prontamente atendeu
e conseguimos acertar uma excelente
taxa com nossos bancos em comum
acordo com os clientes. Mas hoje en-
tendo que ja estamos seguindo no pa-
drao normal até porque como as ven-
das aos nossos distribuidores também
estao menores, assim como foram as
compras em abril e maio, os distribui-
dores conseguiram fazer caixa com
essa reducao de estoque, uma ‘venda
sem compra’'na teoria, que agora esta-
mos bastante otimistas que retornara.

NV - Que reajustes a empresa ja rece-
beu e quais foi obrigada a passar ao
mercado?

CC - A Wega normalmente faz um re-
ajuste anual que nao depende apenas
da taxa cambial, mas considera outras
despesas fixas e variaveis. Esse ano
fizemos o realinhamento em maio. E
nunca trabalhamos um realinhamento
linear. Para nao perder competitivida-
de sempre fazemos uma analise item a
item, produto a produto. Com relagao
ao dolar, claro que influencia bastante
Nossos custos, mas o pessoal de com-
pras e o proprio CEO da empresa tra-
tam com os fornecedores e estamos
conseguindo descontos, até porque 0s
fornecedores também estao sofrendo
com queda nas vendas. E nosso con-
trole de despesas também contribuiu
para que nao repassassemos a varia-
cao integral do dolar. O custo da maté-
ria prima para as empresas, e especial-
mente no caso dos nossos produtos,

normalmente é cotado em
dolar, temos acgo, papel,
borracha, sdo matérias pri-
mas em gue a variacao do
dolar acaba afetando tam-
bém o custo nacional.

NV - Vocé consegue enxer-
gar oportunidades em meio
acrise?

CC - Sim, porque numa cri-
se vocé acaba se adequando
a um novo sistema, fazendo
reducoes de despesas onde
tinha um gasto sem contro-
le, e tudo isso geraresultado
para a empresa. Infelizmen-
te numa crise aquelas em-
presas que nao estao 100%
preparadas acabam sofrendo mais. Nes-
se momento para uma venda de 100%
nosso estoque esta preparado para qua-
tro meses de atendimento. Hoje nossos
indices de entrega estao acima de 98%.
Entao a grande oportunidade que esta-
mos vendo é ter uma entrega de quase
100% ao mercado.

NV - Como sera o novo mercado apos
acrise?

CC -0 mercado esta sempre se trans-
formando, mas com muito profissio-
nalismo também se adequando as
novas fases. Ja tivemos muitas mu-
dancas. Acredito que é tendéncia
mundial diminuir o uso do veiculo. Mas
entendo que no pés-pandemia vamos

Cesar avalia que quem fizer diferente vai superar a
crise e chegar a bons resultados

ter um fluxo grande de veiculos por-
que por preocupagdo com a saude
as pessoas vao preferir usar o carro.
Nossa expectativa é que havera recu-
peragcdo més a més, mas entendemos
que em 2020 nao conseguiremos vol-
tar aos numeros de janeiro e feverei-
ro. Acreditamos que isso ocorrera no
primeiro semestre de 2021. Somos um
mercado forte e crescente, os olhos
do mundo estdo aqui e todos tém que
fazer a licao de casa e os que fizerem
diferente e trabalharem com dedica-
¢ao vao consequir superar a crise e
chegar a bons resultados.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Cesar Costa.
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Apesar das dificuldades, enxergamos o copo meio cheio

Felipe Anholon, diretor de aftermarket do Sogefi Group, acredita que reposicao vai puxar retomada

NV - Como vai a curva de recuperagao
do mercado de reposi¢ao neste mo-
mento e que previsao vocé faz para os
proximos meses?

FA - Em abril atingimos o fundo do
poco, vimos a venda descer para um
patamar proximo de 30% a 35% do que
normalmente teriamos nesse periodo
e depois, gradativamente, isso foi su-
bindo. No balanco dos negdcios o que
a gente viu foi semana apds semana
esse indice subindo, chegando a cerca
de 90% agora. A expectativa é que até
o final deste més de junho a gente vol-
te a uma média de vendas em patama-
res que tinhamos antes da pandemia.

NV - O mercado vem sofrendo pres-
sao por reajustes em razao da desva-
lorizagao do real e isso parece levar
também a uma desarrumagao no va-
lor correto dos produtos. Na conjun-
tura complexa que estamos vivendo é
possivel saber com precisao qual é o
valor correto dos produtos no merca-
do de reposigao?

FA - Dificil. 0 délar exerce uma influen-
ciasobre o custo de todasasindustrias
de uma maneira geral. Quem tem ma-
nufatura local acaba tendo o impacto
um pouco suavizado porque vem atra-
vés das commodities e os fornecedo-
res dessas commodities acabam ab-
sorvendo por um tempo a variacao das
matérias primas até repassar paraain-
dustria de filtros, que € 0 n0sso caso.
Quando a producao é importada acaba
sendo imediato. Quando olhamas para
0 mercado como um todo, algumas
empresas acabam sofrendo antes com
a variacao da moeda, outras um pouco
mais tarde, e isso faz com que aconte-
¢a um descolamento de precos entre
os players. Alguns acabam saindo na
frente tendo que fazer os repasses da
variacao da moeda para os distribuido-
res e, consequentemente, para o vare-
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jo; outros acabam segurando um pou-
co mais por medidas estratégicas para
gue consigam suavizar mais a curva.
Mas de uma forma geral, num espaco
de 30 a 60 dias tudo tende a se acomo-
dar e o varejo vai conseguir entender
melhor a precificacdo dos produtos na
rede de distribuicao.

NV - Sua empresa ja tem passado rea-
justes ao mercado?

FA - N&s realizamos um repasse pe-
queno ao mercado contemplando a
variagcao do ano passado. Em 2019
iniciamos o ano com o dolar em 3,96
e encerramos ja acima de 4,00. Em
2020 ja estavamos na casa dos 4,20
e no periodo da pandemia atingimos
um pico de 5,80; agora felizmen-
te houve uma retracao. O reajus-
te que fizemos ja estava planeja-
do para que a gente recompusesse
nossos custos e margens emrelacao
aos aumentos pagos devido a varia-
¢do damoedano ano passado, e isso
foi aplicado para o mercado como
um todo em maio. Daqui pra frente
0 que a gente pretende fazer é nao
nos precipitarmos com nenhuma
acao em funcao dessa variagao eco-
némica. E muito comum que num
momento de incertezas financeiras
vocé tenha oscilagées muito gran-
des nos indices econdmicos, entao
temos que ser cautelosos e esperar
pela acomodacgao dos indices.

NV - Algumas liderangas tém dito que
a desordem nos pregos que ja exis-
te termina por ajudar na recomposi-
¢ao das margens. Porque o mercado
vinha sub-remunerado. Vocé valida
essa tese?

FA - No periodo da pandemia houve o
fechamento de muitas operacoes fa-
bris. Comisso vocé reduz a oferta, os
estoques ficam mais valiosos. Os va-

rejos acabam sendo um pouco mais
cautelosos, compram somente aqui-
lo que realmente precisam, e esses
dois comportamentos contribuem
para uma guerra de pregos menor.
Vocé nao tem tanta oferta da indus-
tria, a rede de distribuicao trabalhan-
do com o estoque para abastecer
0 varejo e o varejo esta comprando
mediante quase que uma venda ca-
sada, s6 o imediato para suprir o ne-
gocio. Isso tira um pouco a pressao
por precos e abre espago para que
os distribuidores trabalhem melhor
as margens e também para que as
industrias consigam trabalhar essa
nova realidade de precos de maneira
um pouco mais cautelosa.

NV - Um dos conceitos tratados nes-
tes dias é a chegada de um novo mer-
cado. Como ele sera?

FA - SO vejo coisas positivas. Nos
atendemos o Brasil e a América do
Sul e existiam muitas regides do pais
em gue vocé acabava tendo uma re-
lagdo um pouco mais tradicional, em
que era preciso, por exemplo, tra-
tar dos negocios sempre numa reu-
nido presencial. O que observamos
foi uma curva de aprendizado acen-
tuada e acelerada com a chegada do
home office, todos acabaram usan-
do a tecnologia para administrar os
negocios. E isso veio para ficar. Do
ponto de vista da indUstria, vocé
conseqgue fazer reducodes de custos,
deixar a operacao otimizada quanto
as despesas para manter escritorios

Anholon espera vendas normais ja no final de junho

emregidoes metropolitanas sem per-
der eficiéncia.

NV - Qual seria sua mensagem final ao
mercado?

FA - N6s da Fram ja estamos com nos-
sa operacao totalmente restabelecida,
desde o comeco temos postado muitos
comunicados mostrando que, apesar
das dificuldades, tendemos a olhar para
0 copo meio cheio. O mercado de repo-
sicao é 0 que vai puxar uma retomada
mais acelerada. A gente vé o estado de
Sao Paulo reabrindo parcialmente o co-
meércio e rapidamente vemos a respos-
tanos nossos negocios.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Felipe Anholon.
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Que as empresas invistam ainda mais nas suas marcas

Gerson Prado, CEO da SK, acredita que maior presenca do consumidor na internet pode estimular pesquisa por pregos
e cabe as marcas mostrarem seu valor

NV - Quais medidas tém sido necessa-
rias para a gestao dos recursos finan-
ceiros daempresa?

GP - Todas as empresas entraram na
crise sem um prévio aviso. Ainda que
estivéssemos assistindo ao que ocor-
ria na China e paises da Europa, no Bra-
sil ela chegou repentinamente e pegou
a todos desprevenidos, 0s custos numa
base 100 e de repente o faturamento
caiu em bases absurdamente baixas.
Montamos um comité de gestao de cri-
se e o foco foi manter o caixa sadio. Di-
versas medidas foram tomadas, como
reducao de despesas, contencao de in-
vestimentos que estavam por aconte-
cer, negociagdes com clientes e forne-
cedores sempre procurando fazer tudo
com bom senso, preservando a cadeia
de valor que a gente construiu nesses
ultimos 50 anos. Conseguimos preser-
var o caixa da empresa, estamos numa
posicao sadia gracgas a todas as medi-
das que estamos tomando minuto a mi-
nuto. O caixa é rei, tem que cuidar dele.

NV - Que cortes tem sido possivel fazer
para ainda assim manter viavel o bom
nivel das suas operagoes?

GP - Naverdade existem despesas em
que voCé nao consegue mexer, sao
aquelas ligadas diretamente a opera-
cao, o servico ao cliente. Nao se pode
deixar o nivel de servigo cair. Para to-
das as outras despesas nos busca-
mos um meio de cortar. Foram muitas
acoes, & até dificil listar especifica-
mente uma, a SK tem mais de 40 CDs
pelo Brasil, foi feita uma anélise deta-
Ihada de cada conta e cada despesa,
0 que poderia ser postergado ou cor-
tado definitivamente, e isso continua
ocorrendo a cada minuto.

NV - Que medidas de crédito tém sido
necessarias para administrar as ne-

cessidades dos clientes e em que nivel
esté orecebimento?

GP - Desde o primeiro dia da crise nossa
norma para toda a equipe de gestdo de
crédito foi ser muito atenta e muito par-
ceirados clientes. Em todos os clientes
e em todos 0s momentos em que fomos
solicitados nos atendemos as neces-
sidades. Nao deixamos de dar crédito
para o mercado, pelo contrario, amplia-
mos, claro que tomando todos os cui-
dados que uma gestao de crédito pre-
cisa ter. Mas compreendemos que 0S
bons clientes, que sempre foram pa-
gadores, mesmo num momento dificil,
nao podiam ter as portas fechadas por
nds. Nossos recebimentos pioraram um
pouco, mas a inadimpléncia esta den-
tro do pardmetro que a gente imagina-
va paraacrise.

NV - Outro ponto de destaque nesses
dias esta na gestao das pessoas, a ad-
ministragcao das expectativas e mo-
tivagcoes da sua equipe de trabalho. O
que a SK tem feito?

GP - Hoje, mesmo a distancia, esta-
mos mais perto de cada colaborador.
Nunca nés conversamos tanto. Infeliz-
mente, em muitos casos a gente tem
que usar o video, pela questao da pan-
demia, mas temos conversado muito.
Cada gestor de cada area tem acom-
panhado nao s¢ a performance profis-
sional, mas também a parte pessoal de
cada colaborador, a gente tem cuidado
da salde fisica e mental das pessoas,
as nossas filiais estao sequindo todos
0s protocolos da OMS e do Ministério
da Saude e, além disso, a gente tam-
bém tem promovido varias videocon-
feréncias, principalmente com os lide-
res, para aprimorar 0s cuidados com o
pessoal. 0 bem maior da SK, que sao as
grandes mentes que fazem a empresa
rodar, esta preservado.

Gerson fala da importancia estratégica dos investimentos em comunicagao

NV -0 que veio para transformar arela-
¢ao com fornecedores e clientes?

GP -Porumtempo arelacao presencial,
que é muito importante, nao vamos ter
em razao da pandemia. Por outro lado,
a gente consegue hoje conversar em vi-
deo conferencia por mais tempo e por
mais vezes com os fornecedores. Por
incrivel que parega, estamos conse-
guindo uma interacao maior com eles.
Isso veio para ficar. Com relagao a pro-
mocao de vendas, com a ponta, o fabri-
cante tem que trabalhar a marca por-
gue existe um risco de algumas marcas
perderem valor. Pois nesse momento
em gue o consumidor esta mais tempo
online ele vai pesquisar preco. Entao é
muito importante que haja investimen-
to ainda maior nas marcas para que elas
possam demonstrar seu valor ao con-

sumidor. E nao tem jeito, os fabricantes
terao que usar canais digitais, cominte-
ligéncia. Terao que ser criadas ramifica-
cOes para que 0 mecanico e o balconis-
ta tenham a informacao do fabricante.
Eles precisam saber o que esta sendo
aplicado no carro do cliente e poder ex-
plicar para ele o beneficio daquela mar-
ca, e nao somente preco. A nossa em-
presa tem o foco no cliente. Ele € quem
manda. Um dos aspectos fundamentais
€ a comunicacao. Estamos fazendo um
trabalho enorme via WhatsApp, e-mail
marketing, via Balconista S.A. e Repa-
rador S.A., também usando toda a ca-
pilaridade que a propria Novo Meio tem
para levar as marcas com que trabalha-
mos para nosso publico e tudo o que te-
mos feito. Comunicagao, comunicacgao,
comunicacao.

Clique aqui e ouca a entrevista completa com Gerson Prado.
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Trabalhando para fazer um ano melhor que 2019
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Em momentos de crise conseguimos mostrar nossas habilidades

Haroldo Flores, diretor comercial da Comdip, aponta oportunidades que se escondem por tras da complexidade deste momento

Flores tem percebido desabastecimento na
concorréncia

NV- Quais sao os impactos dos de-
safios sociais, politicos e econdmi-
cos no seu negodcio?

HF - No Rio de Janeiro, onde é nos-
sa base, sofremos muito com o isola-
mento social. Algumas cidades na re-
giao metropolitana tiveram lockdown,
impossibilitando qualquertipo de ne-
gécio. Mas nunca paramos, trabalha-
mos desde o primeiro dia do afasta-
mento social. Agora, a cada dia tem
mais carros na rua, que para nosso
negocio é importante.

NV - 0 que vocé vé como tendéncia?
HF -Um viés de alta, de recuperacao
do mercado, até porque 0s varejos
estdo consequindo vender até em
meia porta e o nivel de estoque de-
les esta diminuindo muito. Os produ-
tos mais caros de baixa rotatividade
sao 0s que estao saindo bastante
porque nos itens de alto giro o vare-
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jo tem estoque alto e nao esta preci-
sando repor. Mudou um pouco o per-
fil da demanda.

NV - Vocé acredita em potencial ris-
co de abastecimento em razao do
consumo dos estoques tanto no va-
rejo quanto na distribuigao?

HF - Acredito, principalmente nos
fornecedores de montadoras onde
areposicao acaba nao sendo tao re-
presentativa. Ja as empresas meno-
res tém oferecido um bom abasteci-
mento.

NV - Vocé esta repondo estoques?
HF - Sim, ja retomamos as compras,
em niveis menores porque tivemos
que fazer um ajuste no fluxo em ra-
zao da inadimpléncia gigantesca,
principalmente na linha de frotistas
de 6nibus.

NV - E como tém se comportado os
pregos?

HF - Tém aqueles que nao mexeram
em nada, outros mexeram pouco, e
tém aqueles que dependem muito
da importacao, esses estao passan-
do aumentos de dois digitos.

NV - Com esse quadro de potencial
desabastecimento e aumento de
precos o investimento em estoque
pode ser uma oportunidade para os
distribuidores?

HF - Sim, s6 que o risco de inadim-
pléncia ainda estd muito alto. Sao
decisdes complicadas, se pensar de
forma estratégica a competitividade
de pregos, € 0 momento, até porque
a gente tem percebido em muitos
concorrentes falta de mercadoria.
Mas, em compensagao, ha o risco
de lockdown que aumenta a inadim-
pléncia e a possibilidade do cliente

ndo honrar os compromissos.

NV - Que outras oportunidades vocé
enxerga nesse momento para uma
empresa como a sua?

HF -Nesses momentosagentetema
oportunidade de exercitar habilida-
des. Temos percebido o desabaste-
cimento de concorrentes importan-
tes, muitos diminuindo a atuagao no
mercado em razao de distanciamen-
to social; e a gente ndo parou nem
um momento. Negociamos e facili-
tamos para os clientes inadimplen-
tes para que eles continuem com-
prando e rodando seus negocios.
Estamos com o estoque mais abas-
tecido, possibilitando que o cliente
compre conosco, mas ele tem que
estar em dia, entdo isso aumenta
nosso recebimento. Esse foi o gran-
de diferencial: ter o time pensando
em crise o0 tempo todo, reunindo 0s
gerentes das filiais para tomar de-
cisdes conjuntas, reavaliar créditos
de clientes e estar atentos tanto as
ameacas quanto as oportunidades
que esses momentos proporcionam.

NV - E possivel vislumbrar que
mercado surgira com a passagem
da crise?

HF - Todo mundo vai sair machuca-
do, porgue todos vao voltar com ni-
vel de estoque mais baixo. O risco
de faltar mercadoria vai ser enor-
me. Quando voltar a demanda, a ven-
da casada vai ser uma oportunidade.

A disponibilidade sera importante,
vai ser mais valorizada que o prego.
Provavelmente os varejos vao traba-
lhar com nivel de estoque mais bai-
X0 até porque vai faltar recurso. Em
relacao ao nosso time, ficou a certe-
za de que nos podemos trabalharem
home office como se estivéssemos
dentro da empresa. E isso vai pos-
sibilitar que, no futuro, a gente au-
mente ainda mais o time, numa velo-
cidade muito maior.

NV - Qual é sua mensagem para
0 mercado.

HF - O nosso ramo é espetacu-
lar, € um dos que menos sente
nos momentos de crise e um dos
primeiros a se recuperar. Quando
comegou a crise eu falei que fa-
turando 50% a gente conseguiria
trabalhar um bom tempo. Era so
ajustar o fluxo de caixa e estoque.
Nosso setor vai ser recuperar, al-
guns vao sair mais fragilizados,
mas eu vejo muitas oportunida-
des no nosso negocio. O mais im-
portante nesse ano é nao se preo-
cupar com lucro, o importante é a
empresa sair firme e sélida e com
0 nome respaldado como uma
empresa que tem boa gestao. Em
momentos de crise a gente con-
segue mostrar nossas habilida-
des. Vamos em frente, sdo muitas
as oportunidades e o mercado vai
retomar muito mais rapido do que
a gente espera.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Haroldo Flores.

Ouca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo

Jose Salis, diretor comercial e engenharias da Viemar, entende que com parceiros estratégicos e o posicionamento competitivo

da empresa a meta é factivel

NV - Muitas industrias acabaram pa-
rando, principalmente aquelas que tém
maior dependéncia das montadoras.
Como estao as vendas e a procura pe-
los produtos da Viemar?

JS - Estrategicamente a Viemar se
posicionou ha muitos anos como
uma empresa com orientagcao para o
aftermarket. Chegamos a ter experi-
énciano fornecimento a montadoras,
mas estrategicamente nds adotamos
o foco no aftermarket pela possibili-
dade de inovacao, de fazer diferen-
te. Eu diria que num momento de di-
ficuldade como esse, pela queda na
producao de carros, a gente nao sen-
te tanto por estarmos como o foco
na reposicao. Obviamente a reposi-
¢cao também caiu, mas aqui eu enten-
do que entra mais um diferencial da
Viemar. Nossa estratégia consolida-
da de ser uma fabrica nacional esta
garantindo que nossos volumes, ape-
sar de serem mais baixos nos ultimos
meses, com certeza foram diferen-
ciados em relagcdo ao que o mercado
esta performando.

NV - Uma questao importante nes-
te momento é a gestao do caixa das
empresas. Quais medidas a Viemar
tomou?

JS - Isso foi fundamental. As empre-
sas nao conseguiram saber de forma
prematura o tamanho da crise, mas as-
sim que a Viemar conseqguiu ter acesso
as informacades foi instituido um comi-
té de crise e, dentro do nosso proces-
so de governancga, todo um protocolo
foi sequido. A preparagao para entrar
na crise e deixar a empresa saudavel e
pronta para um momento de turbulén-
cia. Mas, mais do que isso, acredito que
0 segredo esta na organizagao para sair
da crise, ter uma atitude proativa, sair
na frente, uma vez que o mercado esta
retornando e precisamos estar prepa-

rados para dar o suporte para os clien-
tes e parceiros.

NV - Qual tem sido o impacto da oscila-
¢ao do dolar na empresa?

JS - Em funcao do processo mui-
to verticalizado que adotamos como
estratégia para atingir o maximo de
eficiéncia na manufatura o impacto
esta sendo sentido de forma mais ti-
mida. Para ser sincero, estamos en-
xergando isso como uma oportunida-
de para que a gente possa aumentar
as exportacdes. Entao, com a expor-
tacao acontecendo, obviamente que
com volumes ainda nao tao expres-
sivos nesse periodo, a gente acredi-
ta que a questao cambial tende a nos
favorecer, ao contrario do que temos
ouvido no mercado.

NV - Os gestores atentos sempre
conseguem enxergar oportunidades
em meio as crises. Existem outras
além da exportagao?

JS - Essa € a nossa responsabilidade,
tratar os riscos mas, mais do que isso,
impulsionar os negocios enxergando
oportunidades. Umadelas é a digitaliza-
cao. O cliente ja estava conectado, mas
agora a sensacao que da € que a ficha
caiu’. O mundo mudou e estamos to-
dos conectados, aprendendo com isso,
ganhando eficiéncia na comunicacao,
tendo a oportunidade no home office de
trabalhar com ‘N’ pessoas conectadas,
com muita disciplina e velocidade na
troca de informacoes. Essa aceleracao
e conexao entre todos os elos da cadeia
sera uma grande oportunidade, através
da digitalizacao, porque independente-
mente do elo, todos estao conectados,
inclusive o cliente final, ele sabe o que
quer. Temos que enxergar iSso como
oportunidade. Os produtos de diferen-
tes curvas poderem chegar em diferen-
tesregides e diferentes clientes.

Salis diz que empresas precisam ser proativas para sair rapido da crise

NV - O que é possivel prever para o
que resta de 2020?

JS - E um ano delicado para fazer pre-
visdes. Mas com base em toda a nos-
sa inteligéncia de mercado e na troca
de informagdes com nossos clientes
e parceiros - e isso & muito rico nes-
te momento - no cenario que estamos
tracando o segundo semestre sera de
recuperagao, mas nossa atitude é bas-
tante proativa. A gente vai trabalhar
para fazer um seqgundo semestre dife-
rente, isso vem muito da nossa cultu-
ra. A Viemar € uma empresa que nas-
ceuno Rio Grande do Sul e aqui a gente
costuma dizer que nao existe o nao da
pra fazer. A gente precisa verdadeira-
mente fazer uma analise profunda de
cada nicho, uma analise das oportuni-
dades de negdcios com cada cliente e
oferecer para ele a solucéo. E ajuda-lo
a levar para o mercado um posiciona-

mento diferente. Sim, eu posso dizer,
e pode parecer disruptivo, que a gen-
te vai trabalhar para fazer um ano di-
ferente, a gente interpreta que nao vai
ser facil, € um ano de muito trabalho,
mas com inovacao. O ponto é inovagao
na pratica, porque inovagao sem trazer
resultado € invengdo. Nos vamos pre-
cisar inovar para garantir essa compe-
titividade. A Viemar esta conseguindo
trazer com escala, exceléncia e manu-
fatura, através da parceria com nossos
clientes, um posicionamento compe-
titivo. E para o ano de 2020, com to-
dos esses desafios, estamos mirando
2019, queremos fazer um ano acima de
2019. E um desafio importante, mas eu
tenho certeza que com essa cadeia de
clientes, esses parceiros estratégicos
e com 0 posicionamento competitivo
da Viemar a gente vai consequir fazer
um ano diferente.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com José Salis.

Ouca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo
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A.TV estreia Memoria Aftermarket Automotivo

Novo programa trard icones historicos do mercado de reposicdo que recordardo os desafios e conquistas de suas trajetorias.
Joseé Carlos Di Sessa inaugura nova atracado

Um tributo @ memoria do mercado, a
visao das liderancas de décadas atras
qgue transformaram o movimento das
coisas, quebraram paradigmas, inau-
guraram modelos, reinventaram o ca-
minho para que as autopecas chegas-
sem com mais velocidade e eficiéncia
aos automoveis. Esse € o Memdria do
Aftermarket Automotivo, novo progra-
ma da A.TV. O convidado de estreia da
atracao é José Carlos Di Sessa, que
construiu vitoriosa trajetoria no mer-
cado como socio e gestor da Roles,
uma das mais renomadas empresas de
distribuicao de autopecas do Brasil.

A.TV - Voltamos a 1998 quando esta
Novo Meio tinha apenas quatro anos e
ainda nao havia recebido o apoio das
grandes marcas. Seu apoio ao nosso
trabalho foi decisivo e transformador
para nossa historia.

JCDS - Naquela época a Roles vinha ja
num crescente, porém a gente tinha as
dificuldades de nos langarmos ao mer-
cado de uma forma mais exponencial,
divulgando um pouco mais a marca,
que é muito conhecida e de um nivel de
confiabilidade elevado; mas faltava al-
guma coisa, cutucar e agitar o merca-
do. ANovo Meio janos contatava desde
1995 e nos vinhamos‘namorando’. E es-
tavamos langando um programa cha-
mado Parceiros de Verdade e naque-
la oportunidade buscavamos trazer os
varejos de autopecas mais para perto
da gente. Sentiamos uma série de difi-
culdades que eles tinham com relagao
a suas administragoes, logisticas, con-
trole dos estoques. Achamos que po-
diamos prestar um servigo a mais as
lojas. Juntamente com a Novo Meio,
criamos um jornal que veio para ba-
lancar o mercado. Saiu o Parceiros de
Verdade e juntos langamos edigdes de
12 paginas encartadas no Novo Varejo,
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que naquela época se chamava Peca
Ofertas. Ali, com apoio dos fornecedo-
res e a criatividade da Novo Meio, co-
mecamos a desenvolver materiais em
que apontavamos produtos e precos
para os clientes. O simples fato de tra-
zermos todas as grandes industrias
para as paginas do jornal fez com que
a marca Roles naquele periodo - e isso
se estendeu por varios anos em sequi-
da - tivesse uma transformagao ab-
surda. Foi um trabalho feito a cente-
nas de maos gque se uniram e criaram
um programa revitalizante para o mer-
cado. Tanto que em seguida alguns de
N0ssos concorrentes tomaram inicia-
tivas semelhantes e ai 0 mercado pas-
sou a serum prestador de servigo mui-
to mais voltado ao cliente amigo, ao
cliente fiel, ao cliente parceiro do que
nos anos anteriores. O relacionamento
antigo era distante e, depois, se tornou
um relacionamento muito mais efetivo
e nés fomos buscar o lado emocional.
Traziamos os clientes para eventos em
diversas regides de Sao Paulo - e em
seguida muitas de nossas filiais assim
o fizeram - e fomos angariando cada
vez mais credibilidade nesse trabalho,
porque ele tinha um conteudo de aju-
da ao cliente, e isso acabou nos forta-
lecendo muito em todo 0 nosso portfo-
lio e resultados de vendas. Isso serviu
como uma base para 0 mercado como
um todo. E aplicado até hoje. Mas co-
mecou no final dos anos 90 e a Roles,
junto com a Novo Meio, foi um dos pre-
cursores dessa grande marcha para
uma mudanca radical no relaciona-
mento com os clientes de autopecas.

A.TV - Voltando no tempo, como foi
seu come¢o no mercado até que José
Carlos e Pedro Molina se associaram
na Roles?

JCDS - Iniciei como vendedor de para-

WP ‘.

-choques. Depois comecei a desenvol-
ver minha atividade como representa-
¢ao de antenas Truffi, em sequida fui
vender Borghoff com a linha de radios
Blaupunkt. Eu tinha um grande ami-
go que encontrava principalmente nas
concessionarias que me passou uma
oportunidade na Roles para atuar em
algumas concessionarias. Em 1971 ti-
rei meu primeiro pedido para a Roles.
Fui trabalhando, crescendo e apren-
dendo, porque nao conhecida o se-
tor de rolamentos, e num determina-
do momento montei uma equipe para
trabalhar comigo, pois nao era possi-
vel vender tudo e manter 0 mesmo ni-
vel de atencao. A Roles foi crescendo
em vendas e eu ja tinha uma boa pre-
senca no faturamento da empresa por
volta de 1973. No final de 1974, os s6-
cios da Roles me convidaram para um
projeto novo no ano sequinte. Eu rece-
beriauma pequena participagao no ne-

gocio, compraria um percentual da Ro-
les com certo tempo para pagar. E eu
topei. Em 12 de maio de 1975 eu esta-
va dentro da Roles. Meu filho Alexan-
dre tinha cinco dias de vida. Naquele
tempo a Roles trabalhava aos feriados.
Criamos uma sequéncia, nos primeiros
anos eu era jovem e nao tinha a experi-
éncia que deveria ter, era muito aguer-
rido e queria do meu jeito. Mas fomos
compondo e em 1981 o senhor Evaris-
to Comolatti apareceu com uma oferta
que encantou os dois sécios majorita-
rios e naquela oportunidade eles ven-
deram a maior parte do capital da Ro-
les. Ficamos o Pedro, o Angelo, eu e
o Afonso, que veio do Grupo Comolat-
ti. Com o falecimento do Afonso e, de-
pois, a saida do Angelo para montar a
Cobra, uma grande empresa, a partir
de 1987 Pedro Molina e eu continuamos
nessa jornada e construimos uma mar-
ca bastante expressiva no mercado.

Clique aqui e assista ao programa completo Memaria Aftermarket
Automotivo com José Carlos Di Sessa.

Veja também na A.TV todas as edigdes do Debate Aftermarket

Automotivo

UM CONJUNTO DE SOLUGCOES
PARA 0 MERCADDO OE AUTOPECGAS

A Autho Mix conta com um portfdlio com mais de 1.500 itens, garantindo
a variedade e qualidade original a seus clientes. Aléem disso, a marca
prioriza um servi¢o de atendimento de exceléncia, ganhando
credibilidade e se tornando uma étima alternativa de negécios no setor.
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TRABALHANDO POR VOCE.

0 pais conta com as distribuidoras para manter as frotas ativas. A Roles e RPR seguem
distribuindo as pegas de manutencg&o aos varejos que irdo abastecer oficinas e autos servigos
no Brasil inteiro. Estamos focados nessa missao, garantindo que as nossas filiais Roles e RPR
estejam abertas.

Por ser um servico essencial, continuaremos atendendo das 8h as 18h. Nossas filiais sequem
rigorosos padrdes de higienizacdo e todas as recomendacdes dos drgédos de saude
competentes. Temos certeza que tudo vai passar. Até |a, seguiremos trabalhando por voceé.

Compre online: carcentral.com.br/compre-online

Nossas filiais:

Nordeste
Jodo Pessoa/PB: [83) 3533-0660 | Recife/PE: (81] 2123-6060 | Salvador/BA: [71] 3507-6060

Centro-oeste
Compo Grande/MS: [67] 2106-6060 | Cuiobd/MT: [65)2123-6160 | Goignia/GO: [62) 4008-6060

Sul
Curitiba/PR [41]) 2103-6060 | Floriandpolis/SC: [48) 2107-6060
Maringa/PR: [44] 2101-6060 | Porto Alegre/RS: [51] 2139-6060

Sudeste:

Bauru/SP: [14] 2106-6060 | Belo Horizonte/MG: [31] 2126-6080 | Campinas/SP: [19] 2101-6060
Minas Gerais - Sul: (31] 2126-6060 | Rio de Janeiro - Capital/RJ: [21] 2103-6060

Rio de Janeiro - Norte/RJ: [21]) 2103-6080 | Santos/SP: [13) 3469-2011

Stio José do Rio Preto/SP: [17] 2136-6060 | Séio Paulo/SP: [11] 2168-6060

CAR

CENTRAL
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Sairemos todos mais fortes emocional, espiritual
e profissionalmente

Marcelo Sanches, diretor de aftermarket da Dayco e Nytron para a América Latina, entende que a crise serviu

para fortalecer os lagos humanos

Empresa consolidara trés unidades em uma
em Indaiatuba

NV - Vocé tem sentido crescimento da
procura por seus produtos por parte
dos distribuidores?

MS - Sim, a procura continua, os dis-
tribuidores estao de certa forma ata-
dos também seguindo as mesmas re-
comendacOes das autoridades, mas a
busca por nossos produtos continua
a mesma. Existe uma preocupacao da
nossa base de clientes sobre como va-
mos atendé-los numa recuperagao
que mais cedo ou mais tarde vira, com
maior ou menor intensidade. Nos Ulti-
mos dois anos, temos adequado por-
tfélio langando sempre novos produtos
e os distribuidores nos perguntam se
vamos continuar com a mesma intensi-
dade. Aresposta é sim.

NV - As industrias de autopecas redu-
ziram a producao até em fungao da de-
manda das montadoras. Como vai a
producao da Dayco e da Nytron?

MS - Observamos um percentual em
torno de 40% a 45% de queda nas ven-
das em margo, uma queda um pouco
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menor em abril e menor ainda a partir
de maio. E claro que buscamos adequar
nossa producao e, principalmente, os
estoques. A palavra chave agora é fluxo
de caixa e iss0 passa por uma adminis-
tracao inteligente dos nossos estoques
visando sempre a saude financeira das
empresas, mas sem esquecer que a re-
cuperacao vira. Ha uma demanda re-
primida no mercado que vai se mostrar
ativa num futuro breve, temos que nos
preparar para a chegada dessa deman-
da. Nesse particular eu gostaria de lem-
brar que a Dayco - momentos antes do
inicio da pandemia, no final de fevereiro
- anunciou ao mercado que as trés uni-
dades gue tem no Brasil estao se unifi-
cando num projeto de consolidacdo das
mesmas na cidade de Indaiatuba (SP)
visando com isso uma melhor opera-
cionalizacao dos processos e qualidade
dos servicos.

NV - Muitas empresas usaram os esto-
ques para fazer caixa, um mecanismo
de defesa normal nessa situacao. Isso
potencializa um risco de desabasteci-
mento no mercado?

MS - Talvez num primeiro momento mui-
to curto sim, porque a gente nao sabe
exatamente em que segmento e em que
linhas de produtos essa demanda repri-
mida vira. Nos passamos por uma fase
muito forte de regulacao do inventario,
reduzindo-o visando uma melhoria no
fluxo de caixa. Mas estamos procurando
fazer isso da forma mais inteligente pos-
sivel. A Dayco é muito bem reconheci-
da no mercado pelo nivel de entrega aci-
ma de 95% e n0s Nao queremos que esse
patamar caia de maneira nenhuma.

NV - A falta de crédito na cadeia foi um
problema que surgiu no inicio dacrise e

as industrias foram procuradas. A sua
empresa sofre com a inadimpléncia?
MS - Obviamente recebemos fortes so-
licitacOes de nossos clientes pararene-
gociacao de prazos. Inadimpléncia fe-
lizmmente nds nao tivemos nada além
dos indices normais de mercado, que
NO NOSSO caso sao bastante baixos. A
Dayco tem uma saude financeira que
nos propiciou dar as maos aos NOSsos
clientes nesse momento dificil.

NV - As empresas vivem momentos
de ameaca. Em meio a essas ame-
acas vocé consegue enxergar opor-
tunidades?

MS - Sim, diversas oportunidades. Vou
voltar a nossa estratégia de lancgar
sempre novos produtos. Nos fomos
atras e outras empresas também pas-
sando por dificuldades semelhantes as
nossas tém nos procurado para fazer
parcerias, utilizar um produto de alta
qualidade de uma empresa que nao te-
nha uma grande vivéncia ou reputacao
no mercado de reposicao querendo
se associar a Dayco para que a Dayco
- com sua marca fortemente reconhe-
cida na reposicao, mas nao detento-
ra daquele produto que aguela empre-
sa produz - possa lancar novos itens de
alta qualidade de fabricantes atuantes
no mercado original. Isso faz parte do
nosso dia a dia hoje.

NV - Qual é sua expectativa para a
retomada e que mercado emergira
da crise?

MS - Toda empresa vive de resultados
no presente e de um eficiente planeja-
mento futuro. Eu tenho brincado com
nossa lideranga corporativa externa
que hoje mais do que estrategistas te-
MOos que exercitar nosso poder de adivi-
nhacao. A minha expectativa para a re-
tomada é baseada no que a gente vem
acompanhando em outras unidades da
Dayco no mundo onde a pandemia co-
mecou antes e hoje ja se encontranuma
fase de abertura. Estou muito confian-
te e otimista de que estamos nos apro-
ximando de ter um pouco mais de vi-
sdo nesse planejamento no escuro que
a gente tem feito. Quanto ao novo mer-
cado, no minimo esse momento serviu
paratodos nés como um alerta para que
pudéssemos enxergar o lado humano
das relactes de negdécios e coisas sim-
ples como um aperto de mao, um abra-
¢o, um contato fisico com nosso clien-
te. Lembrar o quanto isso € importante
e acredito que, no minimo, vamos sair
um pouco mais fortalecidos como se-
res humanos, valorizando coisas sim-
ples que passavam despercebidas.
Com certeza 0 mundo nado sera o mes-
mo, sairemos todos mais fortes emo-
cional, espiritual e profissionalmente
nas nossas relacoes.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Marcelo Sanches.

Ouca os podcasts da Novo Meio Voz do Mercado, Mercado Agora,
Pensando Bem, Alguma Pergunta e Novo Hoje nas plataformas digitais
do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo
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A retomada do nosso setor sera mais rapida

Ricardo Carnevale, diretor comercial da Josecar, empresa com oito unidades mais CD em Sdo Paulo, diz que o abastecimento

€ a grande preocupacdo hoje

NV - Que medidas tém sido necessa-
rias para a gestao financeira da sua
empresa?

RC - Sempre trabalhamos com capi-
tal préprio, nunca fomos alavancados
em bancos, isso foi positivo nesse
momento. Fizemos ajuste em nosso
estoque devido a queda no movimen-
to e utilizamos nosso proprio capital
de caixa e um pouco do capital do es-
toque. Honramos com todos 0s nos-
sos compromissos com funcionarios
e fornecedores.

NV - Como foi a adaptagao das despe-
sas a uma nova realidade de receitas
menores?

RC - Adequamos com terceiros, como
a frota de motos, por exemplo, rene-
gociamos alguns alugueis com grande
aceitacao e reduzimos o quadro de co-
laboradores em cerca de 15%. No més
de marco nosso faturamento caiu 20%
porgue tivemos 20 dias trabalhando
normalmente, abril caiu praticamen-
te 50%. Em maio, foram 40% e junho
aponta para queda de 30% a 35%. No
interior temos lojas em Jundiai e Ati-
baia e a recuperacao foi um pouco
mais rapida.

NV - Outro ponto importante nestes
dias é a gestao das pessoas. Quais
medidas tém sido implementadas
para um engajamento efetivo dos co-
laboradores?

RC - Temos tomado cuidados com nos-
sos colaboradores com o uso de mas-
caras, alcool gel e distanciamento.
Temos usado todas as ferramentas
possiveis para cuidar dos funcionarios.

NV - Na relagao de reciprocidade com
os fornecedores, o que eles tém con-
seguido prover neste momento?

RC - A gente sempre teve um o0ti-
mo relacionamento com os forne-
cedores. Pelo fato de sempre ter-
mos honrado nossos compromissos
os proprios fornecedores nos ofe-
recem coisas novas, COmo prazos
maiores, pelo fato de saberem que
0 compromisso esta sendo honra-
do. A gente sempre conversa para
desenvolver esse relacionamento.
Temos tido muito apoio, l6gico que
as compras nos primeiros 60 dias
cairam, todos os fornecedores sen-
tiram, conversamos muito porque
eles querem saber como sera o fu-
turo do mercado de varejo, temos
sido procurados para isso.

NV - Qual tem sido a média de reajus-
tes de precgos oferecidos a Josecar?
RC - Temos percebido que a cada se-
mana é uma nova realidade. A gen-
te ja vem acompanhando as ques-
toes de abastecimento desde o inicio
da pandemia na China, entao a gente
se abasteceu bem ja acreditando que
poderia faltar mercadoria. E logo em
seguida comegou a ter uma variagao
do dolar. Assim, a cada semana apa-
recia uma tabela nova porque traba-
Ihamos muito com o mercado chinés,
que trabalha em ddlar. E ultimamente
temos percebido que algumas empre-
sas tém procurado segurar 0s pregos,
nao repassando todos os aumentos,
parcelando os reajustes e segurando
a troca de tabela, até porque o délar
recuou um pouco. Com base no come-
¢co de marco, em média 0s precos va-
riaramde 3% a 5%.

NV - Sobre abastecimento, como a si-
tuacao esta hoje em relagao ao mer-
cado regular?

RC - Hoje isso é uma grande preo-

cupacao nossa. Per-
cebemos que nao sé o
mercado de pecgas im-
portadas, mas no pro-
prio mercado interno.
Em razao da maneira
gue vem acontecendo a
reducaode consumo, as
fabricas também redu-
ziram a producgao. En-
tao a entrega hoje esta
ocorrendo num pra-
zo maior. Temos ante-
cipado alguns pedidos
para que nao figuemos
sem o produto. O abastecimento ¢ a
grande preocupacao hoje.

NV - Quais medidas inovadoras vocé
pode apontar como destaques nas
recentes decisdoes da sua empresa
e 0 que veio para ficar nesse novo
aftermarket automotivo?

RC - 0 que vem para ficar é a evolugao
da tecnologia. Alguns processos que a
gente tinha projeto para fazer em 12 a
24 meses foram antecipados. O home
office veio para ficar, de repente nao
todos os dias, mas uma parte dos dias
da para ficar em casa, vocé acaba até
ajustando o tamanho das suas empre-
sas. 0 que a gente pode pensar para o
futuro € um mercado em que cada vez
mais o varejo vai ter que pensar como
ajudar o cliente. Ndo acreditamos que
isso vai passar rapido, vai ter muita
gente com dificuldade financeira e por

Carnevale conta que empresa honrou todos
0S COMPromissos

um bom perfodo nds vamos ter que ser
parceiros dos nossos clientes. A men-
sagem que a gente pode deixar é de
otimismo. Nosso setor é privilegiado,
todas as crises que enfrentamos nos-
so setor acabou sentido pouco e sain-
do fortalecido. Acreditamos que vai ser
um dos setores que vai se recuperar
mais rapido, um dos primeiros em que
vai ter a retomada de empregos, talvez
de maneira diferente; temos que tirar
a licdo da necessidade de reinventar,
olhar para dentro da empresa, como
estamos trabalhando, e nos preparar-
mos para uma nova realidade. Cuidar
muito bem do caixa e do estoque da
empresa. Eu acredito que em 2021 te-
remos um excelente ano e aquele que
se reinventar vai estar na frente.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Ricardo Carnevale.
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Agentes financeiros participarao mais dos negocios da reposicao

Sergio Montagnoli, diretor de vendas e marketing da Nakata, entende que agentes financeiros terdo otimas oportunidades de ganhos

na cadeia do aftermarket

NV - 0 mercado vem sofrendo pres-
sdo por reajustes em razao da des-
valorizagao da moeda, o que parece
levar a um desarranjo no valor dos
produtos. Nessa conjuntura com-
plexa, é possivel saber com preci-
sao o prego correto dos produtos
nareposigao?

SM - A maior parte das empresas tra-
balha com seu custo médio de esto-
que. Principalmente as industrias que
atuam na reposicao de fato trabalham
com estoque um pouco mais elevado
fazendo a funcao de pulmao de abas-
tecimento. Consequentemente, 0 im-
pacto do dolar é para uma fracao que
¢ desembaracada ou que é produzida
com esse conteudo. Dessa forma, ndo
é imediato, entao quando a gente olha
para o cambio se desvalorizando mais
de 30% num curto espaco de tempo
nao vé a contrapartida de 40% de au-
mento, porque muitas empresas vao
absorver parte dessa desvalorizacao
através de ganhos de produtividade e
renegociacao com fornecedores. E ai
essa desorganizagao se da porgue 0s
niveis de estoques sao de acordo com
a estratégia de cada empresa. Conse-
guentemente, aguelas que tém maior
e melhor estoque vao demorar mais
tempo para repassar 0 reajuste e o
contrario é verdadeiro. Essa desarru-
macao nos precos para o distribuidor
nao necessariamente € vista do distri-
buidor para o varejo. O varejo faz tam-
bém um trabalho muito importante de
colchao e ele amortiza esses repas-
ses. Entdo eu diria que a cadeia, mui-
to bem estruturada por sinal, conse-
gue gerenciar esses solavancos que a
economia nos traz.

NV - Alguns distribuidores ja con-

seguem até uma recomposicao de
margens pela oportunidade dessa
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nova ordem de precos estabeleci-
da. Vocé tem visto isso?

SM - Eu tenho acompanhado todas as
entrevistas e o0s colegas estao mui-
to assertivos nas respostas. 0 que eu
vejo é que, partindo da demanda, o que
hoje uma loja ou grande oficina pre-
cisa comprar é aquilo que de fato nao
tem no estoque. Devido as circunstan-
cias ela nao esta fazendo uma compra
como foi no passado para recomposi-
¢cao simplesmente. Esta comprando
0 que falta e se vier a faltar um item,
mesmo sendo importante, ai sim vai
buscar no mercado. Dessa forma, a
prioridade hoje ¢é ter a peca disponi-
vel para o varejo. Quando vocé enten-
de essa dinamica, consegue precificar
um pouco melhor. Eu nao estou dizen-
do que se deve trabalhar com mais ou
menos margem, estou dizendo que
nesse momento quando uma loja vai as
compras ela esta precisando daquela
peca para revender e nao necessaria-
mente para estoque.

NV - Na sua rede vocé percebe dis-
tribuidores ja se preparando para
um futuro desabastecimento de
produtos na reposigao?

SM - Sim, tenho numeros que indi-
cam que a perda de receita da distri-
buicdo para o varejo nos trés primei-
ros meses, de marcgo a maio, foi entre
30% e 25%. Na fabrica, as perdas fo-
ram maiores porgue 0 varejo usou o
estoque como banco para atender as
vendas, com o distribuidor nao foi di-
ferente, consequentemente as maio-
res perdas de receita ocorreram na
industria. Agora a gente vé a indus-
tria com uma recuperagao mais rapi-
da do que a distribuicao e, pelos nu-
meros que a Novo Meio tem dividido
com a gente, do que o varejo. O que é
proprio, porque vocé comeca a abrir

as torneiras 14 na ponta e
conseqguentemente aqui
na caixa d'agua o nivel co-
meca a baixar.

NV - Foi possivel nego-
ciar com os fornecedo-
res fora do Brasil uma
redugcao de pregos em
délar?

SM - Isso depende de
cada commodity, mas
no conceito a resposta é
sim. Vocé tem commodi-
ties que o mercado ain-
da demanda muito - nao
necessariamente o mer-
cado brasileiro, eu refor-
¢o que a China é a fonte
industrial do mundo, en-
tdo tem determinadas commodities
que quando a Europa retoma, retoma
também o consumo. Mas de uma ma-
neira geral conseguimos reducoes de
dois digitos e elas estao ajudando a di-
minuir o impacto do cambio no precgo
de venda.

NV -Isso é positivo porque vamos en-
contrar um consumidor com menos
dinheiro e ele vai cobrar um servigo
de manutengao para o veiculo com
o esforgo de toda a cadeia e quanto
menos o prego subir nesse fluxo des-
de aiindustria até o carro melhor sera
para arecuperagao do mercado.

SM - No conjunto da obra vocé tem
empresas hoje que estdo contatan-
do os varejos para fazer um financia-

Nakata consequiu reduzir pregos junto
aos fornecedores

mento da venda dele para o cliente.
Sao empresas que utilizam maquinas
de cartao ou o proprio cartao de cré-
dito de forma a financiar o consumi-
dor. Isso é importante, porque o au-
mento de preco vira. A contrapartida
vai ser um financiamento maior para a
compra. Os agentes da cadeia de dis-
tribuicdo estao com capital de giro li-
mitado. Por outro lado, os bancos e os
agentes financeiros que tinham cer-
ta zona de conforto - nés estamos fa-
lando de juros de dois digitos - agora
vao ter oportunidade de ganho muito
maior financiando a cadeia do que fi-
nanciando o governo.

Clique aqui e ouga a entrevista completa com Sergio Montagnoli.
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Fluxo de caixa hoje é o rei

Wagner Vieira, diretor comercial da Tecfil / Vox, diz que resiliéncia de todos serd muito importante porque 0s negocios nGo serdo mais 0s Mesmos

NV - A pressao cambial altera pregos
no mercado e parece levar também
a uma desarrumacao do valor corre-
to dos produtos. Na conjuntura com-
plexa que vivemos, é possivel saber
qual é o valor correto dos produtos
no mercado de reposi¢cao?

WV - A base local da producao per-
mite oferecer os produtos a precos
mais competitivos e ndo sujeitos as
pressdes do dolar, fazendo com que
nao haja interrupcbes por proble-
mas de compras de insumos no ex-
terior. Muitas empresas tém esse
cenario que afeta diretamente seus
custos devido a variagao cambial e
ficam com pregco menos competiti-
vo. Obviamente, pode ser que alguns
estejam querendo recuperar 0s seus
precos devido a variagdo cambial,
mas eu acho meio dificil isso aconte-
cer porque a competitividade é mui-
to forte, muito acirrada e quem tiver
esse tipo de acao no mercado vai fi-
car fora da competicao e, provavel-
mente, vai perder escala, sem falar
na prestacao de servico.

NV - Existem oportunidades por tras
da grande movimentagao dos esto-
ques que sao usados para reforgar
o caixa das empresas? Quais nichos
se abrem para os distribuidores nes-
se momento?

WV - 0 grande problema esta no flu-
xo de caixa, o fluxo de caixa hoje ¢
rei. Todo mundo estéa querendo fazer
fluxo de caixa. Eu acredito que os
valores de estoque muito alto tam-
bém oneram qualquer distribuidaor,
acho dificil essa agcao. Mas eu acre-
dito piamente que o forte estoque
dos distribuidores faz a grande dife-
renca quando eles tém um portfolio
completo do estoque em que podem
ser mais competitivos e oferecer
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mais prestacao de servigos.

NV - Diversas empresas tém anun-
ciado processo gradativo de recu-
peragao. Como vai a sua empresa e
qual sua visao sobre a variagao das
vendas e da reposigao dos estoques
no mercado?

WV - Quando comecou a grande pan-
demia em meados de marco houve
uma queda brusca em todos os cena-
rios e todas as escalas. Mas logo nas
duas primeiras semanas foi possivel
notar que o segmento pesado nao so-
freu muito, sofreu menos do que a li-
nha leve. A linha leve teve um grande
impacto. Podemos dizer que a linha
leve caiu para uns 40% ou 50% e a li-
nha pesada em torno de 70% a 80%,
dependendo do segmento, um pouco
mais ou um pouco menos. Eu acredi-
to que isso foi consolidado nos més
de abril e foi se mantendo. Quanto a
Tecfil, nés podemos destacar que
nosso percentual de vendas compa-
rado ao periodo anterior esta na casa
dos 75%, 0 que representa um bom
fator de faturamento.

NV - Em relagao a produgao, muitas
empresas optaram por férias cole-
tivas e outras providéncias para re-
duzir os turnos. A Tecfil / Vox esta
preparada para atender um eventual
crescimento da demanda quando as
coisas comegarem a se encaminhar?
WV - Por se tratar de uma empre-
sa nacional totalmente automatiza-
da, a Tecfil fez grandes investimen-
tos, no ultimo més de maio mesmo
chegaram quatro novos rob6s, tota-
lizando oito robds totalmente ope-
racionais. Estamos bem preparados,
temos estoque ja com o produto aca-
bado, apesar de estarmos trabalhan-
do com 60% do nosso efetivo devi-
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do a baixa demanda, mas estoque ja
pronto e assegurado.

NV - A falta de crédito no mercado
foi um problema anunciado desde o
inicio da crise. Ouvimos muito dos
diversos elos do aftermarket certa
frustragao com a falta de apoio de
alguns dos respectivos fornecedo-
res. Como essa demanda pode ser
devidamente encaminhada?

WV - Essa é uma pergunta bastante
peculiar. Eu diria que o operacional
de cada varejo ou distribuidor tem
caracteristicas proprias de merca-
do, obedecendo a sua escala de po-
tenciais clientes. Obviamente cada
cliente ou fornecedor tem seu grau
de relacionamento. Existem clien-
tes que poderiam estar sendo mais
ajudados, mas em razao das conse-
quéncias dessa pandemia nao pode
ser feito. No caso da Tecfil, nés pro-
tegemos os clientes, fizemos tudo
0 que pudemos em termos de ma-
nutencao do negdcio. Percebemos
gue logo nos primeiros 15 dias houve
uma pandemia também de solicita-
coes de ajuda, mas depois 0 merca-
do foi se comportando de uma ma-
neira uniforme, foi se reqularizando
normalmente e o nego6cio caminha
muito bem atualmente.

NV - Um dos conceitos em alta na
sociedade é a chegada daquilo que
vem genericamente sendo chamado
de novo normal. Ha consenso de que

Viera conta que Tecfil investiu em
quatro novos robds

teremos mudangas significativas.
Que mercado sera esse apos a crise?
WV - No atual cenario é muito com-
plexo fazer alguma previsdo. Mas te-
mos que permanecer otimistas. Os
volumes irdao voltar gradativamente,
porém, para que atinjam a normali-
dade, serad necessario muito trabalho
em todos os elos da cadeia, ndo que-
brando a corrente. E, sim, as mudan-
¢as irdo ocorrer, com um jeito novo
de fazer negoécios melhores. E a re-
siliéncia de todos sera muito impor-
tante porque 0s negocios nao serao
mais 0S Mesmos.

Clique aqui e ouca a entrevista completa com Wagner Vieira.
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Paciéncia, resiliéncia, divergéncia, urgéncia

Essajornada continua demandando a unido da cadeia de negocios, que fica muito mais forte quando argumenta

seu poder econémico integrado

Dias inéditos continuam sendo ex-
perimentados por empresarios,
gestores e profissionais desse
mercado de manutencao automo-
tiva. A essaintervengao da-se o ti-
tulo: paciéncia, resiliéncia, diver-
géncia, urgéncia.

E esse o conjunto cronolégico dos
sentimentos e medidas promovidos
nesses dias surgidos desde aquele
meio de marco, ja completando 25%
do exercicio regular deste 2020.
Vamos entdo a um breve olhar sobre
esses quatro elementos da nova na-
tureza dos tempos que fomos cha-
mados a enfrentar.

Parece que ordem da paciéncia, an-
tes tao bem-vinda e valiosa, ja nao
pode ser suportada pelo alvara da
resiliéncia desse mercado, caracte-
ristica um tanto enaltecida pela for-
ca dos negocios nessa cadeia pro-
dutiva, que agora vai pisoteada pela
insisténcia da divergéncia e inge-
réncia entre os poderes federais, e
demais, que ja fazem reclamar des-
de muitas vozes a licenca da urgén-
cia para medidas que invertam a tal
ordem de coisas para esse mercado.
0 jornalismo da Novo Meio tem ou-
vido de muitos dos principais em-
presarios e executivos das diferen-
tes etapas da cadeia de negocios
do aftermarket que ja nao da mais
para seguir com aquela paciéncia
original conforme sobem pregos,
caem estoques, insistem as dis-
sensOes entre numeros e medidas
sociais e ampliam-se as urgéncias
mercadologicas.

Vemos indices em recuperacao nas
bolsas que mostram um pais que
ainda nao vemos nas ruas, confir-
mamos as exigéncias dos bancos

48

que assim socorrem somente as
empresas que passam pelos rigoro-
sos filtros do desmoronamento fi-
nanceiro; assistimos as oscilagoes
cambiais que fazem tropecar im-
portadores e compradores de com-
modities; comprovamos precos em
completa desordem; apuramos ta-
xas de desemprego muito mais
guardadas em casa do que nas ruas;
e assim o pais que teremos, somen-
te com muita boa vontade podere-
mos achar.

As desconfiancas, e até as indigna-
¢Oes, podem ser bem-vindas para
se tornarem propulsoras da voz de
classe dessa cadeia de bilhdes em
faturamento anual, tdo importante
para a economia, em geracao de tri-
butos, indice de empregos diretos e
indiretos, e muito mais decisiva para
0 acesso de toda uma sociedade a
reparacao mais econémica de seu
meio de transporte.

Esse mercado de manutencao auto-
motiva, como quase todos 0os mer-
cados do pais, foi sendo sufocado
por medidas sociais extremas, legal-
mente desiguais, conceitualmente
duvidosas, praticamente estranhas
ao bem estar comum reclamado
pelo emprego, pela liberdade, pela
saude fisica e emocional.

As vozes das liderancas do setor pa-
recem ja extenuadas de esforgos
para manterem empregos, ativida-
des requlares e prejuizos em seus
balangos, a espera de uma melho-
ra que parece continuamente retar-
dada desde a loucura que procrasti-
na de Brasilia, passa por Sao Paulo,
Rio e demais grandes centros me-
tropolitanos, aniquilando um pais
que ja perde o félego exigido pelos

seus comandantes que desatinam
em seus proprios paradoxos.

0 mercado agora assim segue incer-
to, a cada semana espacando mais
suas expectativas de melhora, es-
perando menos alguma dose de so-
briedade e imparcialidade ideolo-
gica entre seus poderes, cada vez
mais desafiado em sua resiliéncia e
urgéncia pela recuperacao dos ni-
veis ajustados de suas atividades.

0 que parece certo para todos é
que essa jornada continua deman-
dando a uniao dessa cadeia de ne-
gocios, que fica efetivamente mui-
to mais forte quando argumenta
seu poder econdmico integrado,
e propde solugcdes compartilha-
das vindas de decisbes e reivindi-
cagdes comuns, nao mais por um

olhar individual, mas resultado da
maturidade de uma visao coletiva,
que finalmente pode ajudar para
que a voz desse aftermarket auto-
motivo reivindique fundamentais
mudancas, que podem comecgar,
por exemplo, pelo seu modelo tri-
butario, que acha inventarios car-
regados de impostos pagos ante-
cipadamente.

Mais esse conteudo é assim resultado
das nossas muitas conversas com as
liderancas do setor, o que faz cumprir
a missao de trazer o protagonismo da
opinido e da analise dos principais ges-
tores e empresarios dessa cadeia au-
tomotiva, oferecendo milhares de ou-
vidos as vozes que podem dirigir esse
aftermarket sequndo a relevancia que
reclama os seus superlativos numeros.

As melhores cabegas do setor continuam falando para a inspiragao das
maiores audiéncias que esse mercado ja conseguiu reunir.
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Fortalecendo a credibilidade do profissional
e da empresa junto aos stakeholders

Enquanto em redes sociais como Facebook e Instagram predomina o interesse
pelas amenidades cotidianas e as polémicas pessoais, 0s usuarios ativos do
Linkedln acessam a plataforma em busca de conhecimento e compartilhamento de

L [ ] e
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o ; 3 gestor de varejo possui um terreno fértil para estabelecer uma voz de credibilidade
abre Opo rtun I dades pa ra e até autoridade sobre os assuntos com que lida e domina em seu dia a dia.
. | N ' QS Segundo Mauricio Vieira, para explorar essas oportunidades e se tornar alguem
0 m e r‘ca d 0 d e r'e pOSI an | ' X que os mais diferentes stakeholders ouvem e querem ouvir - o tal ‘influenciador’,
D posicao muito desejada nos dias de hoje -, o profissional deve estar disposto a

compartilhar conhecimentos com suas conexdes a partir de posts atrativos e

Gestores e profissionais de todos os segmentos do 9 relevantes. "Crie engajamento postando pequenos tutoriais em texto ou em video.
,_ Um profissional do setor de autopecas pode, por exemplo, explicar a vantagem de um
Aftermarket Automotivo podem se beneficiar da L produto sobre o outro ou postar a foto de um evento relativo ao mercado ou assunto

de interesse em que compareceu, relatando as experiéncias adquiridas por Ia’,
sugere o fundador da Pacto RH. Seguindo uma linha paralela, o consultor Luiz
Ribeiro afirma que a criacao dessa 'aura de credibilidade' nao se restringe apenas
ao compartilhamento de conhecimento - e pode ser impulsionada pelo contato
constante com usuarios de areas correlatas. "Curtir, comentar e compartilhar seus
posts também sao 6timas formas de interagdo e troca de experiéncia’, recomenda o
especialista em LinkedIn.

maior rede corporativa da internet

A maior rede corporativa do mundo. E assim que especialistas em negocios, marketing e redes sociais definem o
LinkedIn - plataforma que pertence a gigante Microsoft e hoje conta com mais de 40 milhoes de usuarios
brasileiros, elevando o pais a quarta posicao no ranking global de presenca. Ja ao ingressar na rede, o internauta
perceberd um ambiente muito mais profissional que, por exemplo, © conhecido Facebook. Os conteudos
compartilhados no LinkedIn em geral oferecem informacoes sobre economia, mercados, pesquisas e analises.
Nada de memes, piadas ou embates politicos. E outro mundo. A maioria desse niimero robusto de usuarios faz, no
entanto, uma utilizacao incompleta da rede social, muitas vezes se limitando a opera-la como uma especie de
'balcao de empregos’, seja cadastrando seus curriculos em busca de colocagoes em suas areas ou procurando
perfis que possam preencher vagas em suas empresas. Essa utilizacao simplista ignora uma serie de utilidades e
oportunidades da plataforma que, de acordo com o especialista em Gestao de Pessoas e fundador da Pacto RH,
Mauricio Vieira, tem como principal funcao a formacao de uma rede de contatos em que parceiros, clientes,
colaboradores e fornecedores sao conectados por interesses comuns. Outro especialista no assunto, o consultor
de LinkedIn para negocios Luiz Ribeiro afirma que a rede social e tambem o canal ideal para construir o chamado
‘branding corporativo', isto &, fortalecer a marca pessoal e empresarial a partir da construcao de uma imagem de
credibilidade junto aos stakeholders. O LinkedIn ¢, afinal, um ambiente de negocios.

A reportagem do Novo Varejo conversou com o0s dois especialistas para trazer uma especie de cartilha com
orientagoes para que os gestores e profissionais - especialmente aqueles do varejo de autopecgas - possam
aproveitar melhor os recursos oferecidos pelo LinkedIn e transformar relacionamentos em novas oportunidades
na carreira e até novos negécios para as empresas.




Aftermarket Automotivo presente narede

A Novo Meio é a empresa de comunicacao do mercado de reposicao com a maior audiéncia no LinkedIn,

ocupando nao apenas a lideranca absoluta, mas também o segundo lugar no ranking do setor. No total,

sao mais de 2500 seguidores considerando as comunidades Novo Varejo e Aftermarket Automotivo. As

paginas sao atualizadas diariamente com reportagens, videos e podcasts que oferecem as crescentes

audiéncias o conteudo mais consistente e inovador do mercado. Se vocé ainda nao € sequidor do
Novo Varejo ou do Aftermarket Automotivo no LinkedIn, nao perca tempo. Clique aqui e siga agora!

Empresarios, executivos e profissionais de todos os elos da cadeia de negécios

do Aftermarket Automotivo também marcam presenca no LinkedIn. Porem, em

WDy numero muito menor que no Facebook, o que certamente representa uma

oportunidade estrategica a ser aproveitada para a construcao de novos

relacionamentos e a obtencao de conteudo valioso na plataforma corporativa.

Uma das industrias mais atuantes no universo digital, a Nakata tem seus

executivos tambem atuando assiduamente no LinkedIn. “Uso, rotineiramente,

Os executivos da distribuicao também aproveitam os beneficios do LinkedIn
- € Nao so eles, e possivel encontrar na plataforma profissionais das mais
diversas areas dessas empresas. Entre as que reunem grande numero de
colaboradores na rede social corporativa estao as do Grupo Comolatti, a
Cobra e a Pacaembu. A Pacaembu tem muito zelo e preocupagcdo com 0s
colaboradores. A empresa tem como um de seus pilares o desenvolvimento
das pessoas e a implementagéo de novas tecnologias. Sdo duas dreas que

Sabrina Carbone

"Plataforma me estimula a construir um
melhor e mais visivel legado da minha carreira”

recebem muito investimento e ateng¢do da alta administragdo. A nossa drea de Desenvolvimento Humano e Organizacional trabalha
com foco na busca de uma harmonizagdo entre os objetivos e metas da empresa e a satisfagdo das necessidades de nossos
colaboradores, o que amplia entre as pessoas 0 sentimento de pertencimento, de fazer parte da empresa. Isso reflete
positivamente em toda a equipe e o resultado é organico. Nossos valores e principios sao entendidos e nosso pessoal reforca isso
atraveés desse carinho nas redes sociais, assim como no LinkedIn”, conta Ana Paula Cassorla, diretora da empresa.

todos os dias para me manter atualizado com noticias de meu grupo de contato
ou temas de interesse que sao expostos na plataforma. Acredito que a
possibilidade de criar, compartilhar e comentar artigos € muito atraente, pois
issa pode ser usado como fonte de informagdo e conhecimento”, diz Sergio
Montagnoli, diretor de vendas e marketing da Nakata. A gerente de marketing
da empresa, Sabrina Carbone, ¢ usuaria do LinkedIn ja ha cinco anos, mas nos
ultimos dois anos a utilizagao se tornou mais intensa, quase diaria. No LinkedIn,
Sabrina posta materias, |é informagoes e posts, faz contato com pessoas
importantes para seu networking e compartilha oportunidades de parcerias,
jobs e co-workings. “E uma rede de contato do dmbito profissional, um lugar para
eu me atualizar sobre marketing, gestdo e mercado e, ao mesmo tempo,
acompanhar opinioes, movimentos e acoes de profissionais e especialistas. A
plataforma me estimula a construir um melhor e mais visivel legado da minha
carreira através da apresentacao das acoes realizadas e de minha

A pagina da Pacaembu Autopecas no LinkedIn foi criada em 2014. Em 2019,
a empresa iniciou um trabalho mais intenso e estruturado entendendo que
as marcas precisavam criar vinculos e ter significado para as pessoas e 0
LinkedIn permite explorar esta dinamica. “0 LinkedIn estd entre as melhores
redes sociais para o desenvolvimento de network e é também uma fonte rica
de informacoes do setor por tratar-se de uma rede profissional, onde

pessoas e empresas se relacionam. A Pacaembu utiliza o LinkedIn ndo sé Ana Paula Cassorla

para divulgar vagas, mas tambéem para manter o publico atualizado sobre as
atividades da empresa, divulgando novidades, langamentos, falando sobre
0s servicos oferecidos, produtos, datas especiais”, descreve Ana Paula. A
diretora da Pacaembu explica que a empresa utiliza todos os recursos
analiticos disponibilizados pelo Linkedln, como o que fornece dados sobre o perfil dos
sequidores e as interagoes nas postagens. ‘Esta andlise de dados tambem é parte do
trabalho em midia social que fazemos e orienta nossa atuacdo, que tem sido bastante

Ana Paula avalia que o LinkedIn &€ também
uma fonte rica de informacoes do setor

responsabilidade, dividir minhas opinides e criagcées”, conta ela. satisfatoria. Ha muita coisa interessante na rede”, avisa Ana Paula Cassorla.

Por sua vez, o Grupo Comolatti - Sama, Laguna, Pellegrino, Roles, Pit Stop - utiliza o
LinkedIn Recruiter, a plataforma focada em recrutamento e selecao, desde novembro de
2019, quando a empresa passou a internalizar o processo de R&S, gerando mais agilidade
e credibilidade nos processos seletivos, alem de expandir o conhecimento da marca
empregadora. A ferramenta facilita aos recrutadores encontrar candidatos aderentes ao
perfil buscado. Os profissionais do Grupo tambem estao presentes no LinkedIn. Neste
caso, o engajamento dos colaborares em associar seus perfis a pagina oficial do Grupo
aconteceu de forma natural. Os bons resultados obtidos fazem com que a area de RH do
Grupo Comolatti recomende o uso da plataforma por todas as pessoas, pois “trata-se de
uma rede social voltada para criar conexoes profissionais e compartilhar assuntos
relacionados a negocios e ao mercado de trabalho. Além disso, a plataforma pode ser
utilizada por profissionais de qualquer area para conexoes, trocas de experiéncias, acessar
conteudos voltados para a sua drea de atuac@o, oportunidades de trabalho e etc. O Linkedin
jd possui mais de 600 milhdes de usudrios em todo o mundo, o servigo pode ser utilizado em
diferentes formas para se destacar no mercado de trabalho”.



https://www.linkedin.com/company/aftermarket-automotivo

< Também presente no LinkedIn, Diogo Sturaro, diretor da Contratando pelo LinkedIn

Cobra, conta que a grande adesao dos colaboradores da

empresa a plataforma é, essencialmente, organica, mas
DiO(JO Sturaro pode ser, também, reflexo do uso intensivo pgia empresa da
ferramenta para recrutamento e selecao. “E um ambiente
valioso para o relacionamento nos negocios, muita
informacao direcionada e apenas para 0s assuntos que voceé

De volta a comparacdo entre Facebook e LinkedIn, é
fundamental notar que existem diferencas significativas
na maneira em que se da a construcao da rede de
contatos nas duas redes sociais. Enquanto na primeira
tem-se por convencao a formacao de grupos de amigos
que se conhecem, com usuarios geralmente optando

“E um ambiente valioso para o
relacionamento nos negoécios”

definiu como de interesse”justifica. Usuario do Linkedin ha pela recusa de convites de pessoas com as quais nunca Mauricio Vieira
cerca de sete anos - a plataforma existe ha 17 -, Diogo aproveita os recursos oferecidos para estabelecer tiveram contato, no Linkedin somente o fato do outro Matricio Vickaorientasobre s
contatos com profissionais que tenham diferentes conhecimentos, proporcionando valiosa troca de individuo ser de uma 4rea de atuacdo profissional formacao da rede de relacionamentos
experiéncias. “Gosto muito tambem da forma em que o conteudo é apresentando, utilizo como fonte de correlata ou possuir interesses em comum ja é o bastante
informagao. Japara a empresa é uma grande drea de informagées de profissionais. Utilizamos a drea de Jobs para para estabelecer uma conexao.

publicacdo de vagas, marketing digital e busca de curriculos; hoje temos vdrios colaboradores em cargos

i : ; - : As diferencas na nomenclatura da criacao de vinculos entre as plataformas, alias, deixam
estrategicos que encontramos atraveés do LinkedIn”, conta Diogo Sturaro.

isso muito claro. No Facebook, os lagos sao chamados de ‘amizades’. Ja no Linkedln sao
‘conexdes’. Mauricio Vieira avalia que essa prevaléncia do campo profissional sobre o interesse
pessoal e indispensavel para a formacao de network entre os usuarios da rede corporativa.
Para ele, o importante no LinkedIn é verificar se o perfil daquela pessoa tem algo relacionado
a sua atividade, ainda que vocé nao a conhega. "Hoje meu LinkedIn tem quase 16 mil pessoas,
conheco pessoalmente cerca de 300 ou 400. Ou seja, tenho um network fantastico mesmo néo
conhecendo a grande maioria das pessoas’, relata o especialista, com MBA em Gestdo de
Pessoas pela Faculdade Getulio Vargas. Vieira alerta, porém, que o fato de as relacdes narede
serem de natureza impessoal nao deve significar a auséncia de cordialidade e comunicagao
entre os usuarios. "Existem duas formas bdsicas de estabelecer conexdo. Vocé clica no perfil,
procura e clica no botdo azul escrito 'conectar' e o convite ja vai direto. Mas essa ndo € a mais
apropriada. O interessante é acionar a opgdo de acrescentar uma nota ao convite e escrever algo
como old, gostaria de adiciona-lo ao meu network no LinkedIn'. Embora seja um contato breve, é
0 primeiro passo para um engajamento’, aponta. Além de estabelecer conexdées com os perfis
de interesses comuns e a constante interacao com seus posts no dia a dia, o fundador da
Pacto RH aponta ainda a utilizacao dos grupos como uma opgao efetiva de network, embora
ainda pouco explorada pelos usuarios brasileiros. Ele conta que, tal como no extinto Orkut ou
mesmo o Facebook, o LinkedIn conta com grupos tematicos em que os participantes postam
e interagem sobre assuntos relevantes, ambiente que pode ser usado para a criagao de
afinidades e estreitamento de relagoes entre os profissionais, bem como serve de plataforma
extra para divulgacao dos conteudos que os usuarios divulgam em seus proprios perfis.
"Existem grupos com 200, 300 até 500 mil pessoas. Um contetido postado ali tem um alcance
muito grande”, complementa Mauricio Vieira.




Um ambiente onde os interesses profissionais, o

compartilhamento de experiéncias e de conhecimentos,

tudo isso acompanhado da criacao de redes de pessoas com
Luiz Ribeiro interesses correlatos, nao € nada menos do que um o0asis
para recrutadores em busca de perfis qualificados e de bom
encaixe as necessidades de suas empresas. Para Luiz
Ribeiro, no entanto, todo esse ambiente favoravel significa
muito pouco se o gestor/recrutador nao souber definir
exatamente as caracteristicas basicas a serem exigidas daquele profissional a ser contratado. Segundo ele, até
mesmo a plataforma ‘Premium’do LinkedIn Recruiter - que permite que recrutadores fagam filtros avancados de
pesquisa, selecionando formagoes, experiéncias e competéncia especificas dos usuarios em suas buscas -
perde efetividade se o gestor nao tiver mapeado de maneira clara o perfil buscado para o candidato.

Luiz Ribeiro explica que é fundamental
saber definir o perfil do candidato

Construindo um bom perfil no LinkedIn

Para aproveitar todas as oportunidades oferecidas pela maior rede corporativa do
mundo, o primeiro passo e criar um bom perfil. Condizente com a expectativa de
sobriedade e credibilidade caracteristicas da plataforma. Pedimos para o
especialista em gestao de pessoas Mauricio Vieira elaborar um passo a passo para
nossos leitores. Veja o resultado:

1- Escolha uma boa foto, de preferéncia que aparecga o busto, isto &, do térax até a
cabeca, e ndo use um fundo capaz de distrair a atencao das pessoas. E importante
tambem estar de cabelo penteado e, de preferéncia, com um sorriso no rosto.

2 - Capriche no titulo, pois é nele que vocé 'se vende' para o mercado. E
recomendado utilizar palavras sucintas para descrever as diversas fungoes que
vocé esta habilitado a exercer. Um exemplo: Gestor de Varejo / Administrador de
Empresas / Controlador de Estoque

3 - Inclua todas as qualificagoes relevantes, da graduagao as certificacoes.
Mencionar cursos e habilidades especificas tambem & um diferencial.

4 - Va além da descrigao das empresas em que trabalhou e o periodo em que por la
permaneceu. E preciso deixar claro qual era o ‘chapéu que vocé vestia| tentar
descrever em um ou dois paragrafos os trés pontos fundamentais de sua atuagao:
gual era sua funcao; como vocé exercia sua funcao; que resultados vocé trouxe
para a empresa fazendo essas atividades.

Uma rede de relacionamentos corporativos de alto nivel

Embora o'LinkedIn seja uma plataforma gratuita, a rede social corporativa oferece
alguns pacotes de servigos eventualmente pagos que aprimoram a experiéncia dos
usuarios. e resultam em mais interatividade, informacao e até novas habilidades por
meio de cursos. A opcao mais oObvia para gestores € o pacote Premium, que
disponibiliza funcionalidades interessantes e encurta o caminho para a construgao de
um relacionamento mais efetivo com outras liderangas de diferentes segmentos de
mercado e empresas. Para quem enxerga a plataforma como fonte de receita, um
recurso indicado € o LinkedIn Sales Navigator, que oferece pacotes para pessoas
fisicas e juridicas. Por meio de algoritmos, o sistema busca perfis de potenciais
prospects para os produtos ou servicos oferecidos. Estes sao, enfim, apenas dois
recursos paraoinicio da expansao da experiéncia do usuario. Quem de fato se dedicar
ao aprofundamento na exploracao da plataforma ira encontrar diferentes plug-ins e
servigos de parceiros com inumeras funcionalidades como, por exemplo, o Guru, que
elabora um detalhado perfil de seus prospects e concorrentes a partir de uma
varredura e interpretacao de dados. Enfim, o Linkedln tem muito a oferecer para
aprimorar a rede de relacionamentos entre executivos, profissionais e empresas.
Com foco total no ambiente corporativo, a plataforma proporciona resultados que
podem surpreender. SO precisa ser devidamente descoberta e explorada.

Visite o linkedin do Novo Varejo clicando aqui
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NPD Group confirma queda de 15%
no faturamento de pecas automotivas

Monitoramento dos Distribuidores de Autopecas da NPD mostra que nos quatro primeiros meses de 2020 houve -15%

de queda no faturamento do aftermarket em relagdo ao mesmo periodo de 2019

De acordo com o Monitoramento
dos Distribuidores de Autopecas da
NPD, parceira de conteudo da Novo
Meio, o mercado de reposicao auto-
motiva sofreu queda de -15% no fa-
turamento entre janeiro e abril de
2020 em comparacao ao mesmo
periodo de 2019.

O resultado reflete as restrigoes
impostas frente a pandemia da
COVID-19.

Desde 24 de marcgo, a maioria dos
estados brasileiros que aderiram
a quarentena estabeleceu que ofi-
cinas mecanicas e autopecas fi-
zessem parte da lista de servicos
essenciais e poderiam permane-

Variagao % do Faturamento

cer abertas. Os distribuidores se-
guiram com suas atividades co-
merciais de portas fechadas para
garantir o abastecimento de pe-
cas as oficinas.
Como consequéncia,
unitarias contrairam -20% e os re-
posicionamentos de pregos nadis-
tribuicdo compensaram, ao menos
parcialmente o resultado do perio-
do, com aumentos medios de +7%
nos precos da distribuicao no acu-
mulado Janeiro a Abril 2020.

Das 14 categorias monitoradas men-
salmente pela NPD no Brasil, 13 tive-
ram gqueda de faturamento durante os
quatro primeiros meses de 2020:

as vendas

Janeiro a Abril 2020 x
Jlaneiro a Abril 2019

Variacao % do Faturamento

Janeiro a Abril 2020 x
Janeiro a Abril 2019

Total Categoria SUSPENSAO -14%
Suspensao - Controle de Estabilidade -12%
| Suspensdo - Geral | -18%
Amortecedores de Tampa -26%
Suspensdo - Molas -10%
kSuspenséo - Especial 0% Y,

Na sub-categoria “Suspensao - Con-
trole de Estabilidade”, os Kits do
Amortecedor apresentaram os me-
Ihores resultados no acumulado Jan
aAbril 2020: faturamento dos Kits re-
cuou apenas -4% versus 0s primeiros
guatro meses de 2019. Batentes, Co-
xins e Buchas tiveram queda de -13%

e a maior contracdo de faturamento
absoluto veio dos itens de Amortece-
dores (-12%), que representam 83%
do faturamento da categoria.

No segmento de “Kits do Amortece-
dor’, Axios e Monroe Axios(DriV), e Ma-
rellise destacamnos Top 15 itens mais
vendidos de Janeiro a Abril 2020:

A categoria dos produtos de “Suspen-
sao’, a 22 mais importante em fatura-
mento no Painel NPD, é composta por
cinco sub-categorias: Controle de
Estabilidade; Suspensdo Geral (bie-
letas, buchas, coxins, pivds, supor-
tes); Amortecedores de Tampa, Mo-

58

las e Suspensao Especial.

As maiores gquedas de faturamento
absoluto em relacao a Janeiro/ Abril
2019 ocorreram nas sub-categorias
Controle de Estabilidade e Suspen-
sao Geral:

Total Aftermarket -15% (. TOP 15 "Kits do Amortecedor™ mais Vendidos S )
Transmissdo -14% {Janeiro a Abril 2020}
Suspensio -14% 1 |KIT DOAMORTECEDOR AXIOS 0441487 7292963017274 Driv
-
Pegas de Motor & Componentes -12% 2 |KIT DO AMORTECEDOR AXIOS 0441577 7802968018028 Driv
i 2 v
Freios 23% 3 |KIT DOAMORTECEDOR AXIOS 0440840 7892968004083 Oriv
Filtros -0% ¥
- 4 |KIT DOAMORTECEDOR AXIOS 0441140 7892968014715 Driv
Arrefecimento -14% r
- 5 |KIT DOAMORTECEDOR AXIOS 0441141 7892968014723 D
Direcio -18% | ki
Sistema de |En|g§0 -26% b KIT DO AMORTECEDOR AXIOS5 0441130 | 7892968014543 Driv
L 4
Juntas -7T% 7 KIT DO AMORTECEDOR AXIOS 0440833 7857968004014 Driv
. | d
Quimicos de Desempenho -23% g |KIT DOAMORTECEDOR MONROE AXIOS BR10D04402618 7892968025033 Driv
- 0 r
Selantes, Adesivos & Compostos 5% g |KIT DOAMORTECEDOR COFAP KSCO12055 | 7891579229090 | Marelli
T . 7 4
Eletricos Rotativos 19% 10 |KIT DO AMORTECEDGR COFAP TKCO1110 | 7291579234018 | Marelli
Componentes de Limpadores -7% r
- 11  |KIT DO AMORTECEDOR MONROE AXIOS BR10004402628 | 7892958025085 Driv
\_ Sistemas de Escapamento -23% ) -
12 |KIT DOAMORTECEDOR AXIOS 0440830 | 7892968003987 Driv

13 KIT DO AMORTECEDOR AXIOS BR10504401648

|

| 7892968018905 Driv

14 KIT DO AMORTECEDOR COFAP K5C032035

I
TEI15T2292 T4 Marelli

KIT DO AMORTECEDOR AXIOS 0441222

KIS

I
| TE92968015287 Driv J

Clique aqui e ouga entrevista completa com José Guedes, vice-presidente senior do NPD

Group, com novos numeros do mercado de reposigao e informagoes de desempeno

durante o periodo da pandemia.

Cofap amplia catalogo de amortecedores,
bandejas, injetores de combustivel

e corpos de borboleta

Novas bandejas e amortecedores estdo no pacote de langamentos

A Marelli Cofap Aftermarket lanca novos
codigos de amortecedores e bandejas. Os
novos amortecedores Cofap e suas res-
pectivas aplicacbes sdo GB27675 (Tra-
seiro, para Renault Kwid, 2017 em dian-
te); GB48302 (Traseiro, para Honda Fit e
City, de 2014 em diante); GB48323 (Trasei-
ro, para Renault Logan e Sandero, de 2014
em diante, exceto Stepway); GP33312,
GP33313 e GB48318 (Dianteiro direito,
Dianteiro esquerdo e Traseiro, para Hyun-
dai Santa Fé, de 2011 a 2014); GP33330 e
GP33331 (Dianteiro direito e Dianteiro es-
querdo, para JAC J5 e J6, de 2010 a 2016);
GP33336, GP33335 e GB48338 (Diantei-
ro direito, Dianteiro esquerdo e Traseiro,
para Mini Cooper, de 2006 a 2014, platafor-
mas R56 e R57); GP33366 e GP33367(Dian-
teiro direito e Dianteiro esquerdo, para
JAC J2, de 2011 em diante). Além desses
lancamentos, também foi ampliada a apli-
cacéo do amortecedor GB48033(Traseiro
do Renault Sandero Stepway), que passou
de 2008 a 2013 para 2008 em diante.

Os novos codigos de bandejas Cofap e suas
aplicacoes sao: BJC18139M e BJC18140M
(Dianteira esquerda e dianteira direi-
ta / com buchas / sem pivd, para Renault
Kwid, de 2017 em diante); BJCO8138M e
BJCO8139M (Dianteira direita e diantei-
ra esquerda / com buchas / sem pivo, para
Ford Focus, de 2013 a 2017); BJC22016M
e BJC22017M (Dianteira direita e diantei-
ra esquerda / com buchas / sem pivo, para
Toyota Yaris, de 2018 em diante).

A empresa também apresenta ao mer-
cado novos codigos de injetores de com-
bustivel e corpos de borboleta, entre ou-
tros componentes elétricos, com a marca
Magneti Marelli. Além dos langamentos

das linhas de injecao e ignicao eletroni-
cas, foramlancados também reguladores
de voltagem, mddulos de ignigao e retifi-
cadores que atendem veiculos das mar-
cas BMW, Citroén, Fiat, Hyundai, Kia, Peu-
geot e Renault.

Ainda na linha de componentes elétricos,
a Marelli Cofap Aftermarket também infor-
ma gue alterou a quantidade de velas de
ignicao por embalagem. Agora cada uma
conta com quatro pegas - antes eram dez.
Amudanca visa atender de forma mais efi-
caz ademanda dos clientes da reposicgao.
Confira os codigos desses lancamentos:
Injetor de combustivel - 50154202, para
Peugeot Partner 1.8/2.0 e Renault Clio
1.6, Kangoo 1.6, Laguna 1.6/2.0, Megane
1.6/2.0, Scenic 1.6/2.0.

Corpo de borboleta - CBMM52B085, para
Citroén Aircross 1.6, C3 1.6, C3 Picasso 1.6,
C4 1.8, Xsara Picasso 1.6 e Peugeot 206
1.6,2071.6, 3071.6, Hoggar 1.6, Partner 1.6;
CBMM40ROOR, para Renault Clio 1.0, Lo-
gan 1.0, Sandero 1.0.

Requlador de voltagem - RV147, para
Toyota Corolla, Hilux, RAV 4; RV340, para
Citroén C6, Peugeot 407, Peugeot 607;
RV368, para BMW 118i, 120i, 320i, X1 sDri-
ve 18i; RV762, para Renault Master 2.3
CDI; RV821, para Hyundai Tucson, Ac-
cent, Elantra e para Kia Sportage, Cera-
to; RV922, para Hyundai Santa Fé, Sona-
ta, Tucson V6 e para Kia Soul; RV933, para
Hyundai HR e Kia Bongo K2500 2.5 CRDi.
Modulo de ignigao - MI2019, para Fiat Pré-
mio, Elba e Pick-up (todos com motor
1.8), Uno 1.6R; MI2026, para Fiat Uno Mille,
Elba, Prémio, Fiat Uno 1.5.

Retificador - R1322, para Fiat Mobi 1.0
(com AC), Strada 1.4.

Fotos: Divulgacao L A N c A M E N T 0

ZF Aftermarket oferece novalinha
de componentes para transmissoes

multimarcas

A ZF Aftermarket esta oferecendo ao
mercado de reposicao uma nova li-
nha de componentes para transmis-
soes de outros fabricantes que equi-
pam veiculos pesados. Sao cerca de
150 novos componentes, entre eles
0s mais importantes e de alto custo
para a manutencao de veiculos co-
merciais pesados como eixos, engre-
nagens e sistemas de sincronizagao,
com previsao de chegar até 250 com-
ponentes até o final de 2020. Bati-
zada de "All Makes’, a nova linha tem
como objetivo cobrir todo 0 mercado
sul-americano de pecgas de reposicao
para caminhoes e Onibus pesados
das marcas Volvo, Mercedes-Benz e
Scania, em veiculos nao equipados
com transmissades ZF.

A ZF Aftermarket Ameérica do Sul é
a primeira unidade da ZF no mundo
a trabalhar com este tipo de desen-
volvimento. Gragas ao ineditismo e
potencial de mercado, o modelo de
negocios teve sua inteligéncia de de-
senvolvimento exportada para a Ale-
manha, China e Oriente Medio. No
Brasil o objetivo é cobrir 60% dos
mais de 1,5 milhdes de veiculos da
frota circulante com esse mais novo
portfélio de produtos.

Esse lancamento ocorreu ao mercado
no inicio do ano passado. O primeiro
pacote contou com itens voltados as
linhas Volvo e Scania. Na segunda eta-
pa, em outubro de 2019, a linha Merce-
des-Benz entrou para o portfélio com
pegas e componentes que

podem substituir as pecas

originais sem qualquer per- !

da de qualidade e eficién-
cia e, ainda, contando com
agarantia ZF.

“A aceitacao do mercado
foi acima das expectati-
vas e atribuimos esse su-
cesso a alta qualidade dos
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componentes aliada a marca ZF",
comentou Tales Miranda, gerente
sénior de Desenvolvimento de Pro-
dutos da ZF Aftermarket.

Todos 0s componentes passaram por
rigorosos testes de bancada e apds
validagao de qualidade entraram em
producao. No Brasil sao comerciali-
zados pela rede de concessionarias
/ZF e em distribuidores e varejos de
todo o Pais. De acordo com Tales Mi-
randa, “mesmo sendo destinados ao
mercado independente de reposicao,
contam com a mesma qualidade pre-
sente no desenvolvimento de pecas
originais ZF". “No Brasil preparamos
a rede ZF com treinamento, informa-
goOes técnicas, catalogos e ferramen-
tais e iniciamos as vendas em alguns
clientes estratégicos para sentir a
aderéncia do mercado. Os resultados
iniciais foram motivadores, superando
nossas expectativas’, revela Fernando
Martins Rodrigues, gerente sénior de
Vendas e Servicos da ZF Aftermarket
Ameérica do Sul.

0 novo modelo de negdcios tem como
vantagem a abrangéncia do pacote de
ofertas e a maior capacidade de ob-
tencao de servicos com componentes
ZF. Com a maior oferta de produtos
premium no mercado independen-
te de reposicao, a ZF espera aumen-
tar significativamente sua participa-
¢ao no mercado de autopecas e dar
cobertura cada vez maior para 0 Seg-
mento de pesados.

Linhas “All Makes" passa a atender 6nibus e caminhdes equipados

com transmissées multimarcas


https://www.youtube.com/watch?v=vkqk9l6SNlY
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0 Instituto de Pesquisa Econdmica
Aplicada(Ipea)divulgou neste més de
junho queda de 27,5% no Indicador
Ipea Mensal de Formagao Bruta de
Capital Fixo (FBCF), no més de abril,
frente a marco deste ano. Na com-
paracao com o mesmo periodo do
ano passado, houve recuo de 32,8%.
0 FBCF mede os investimentos no
aumento da capacidade produtiva
da economia e na reposicao da de-
preciacao do seu estoque de capital
fixo. Apesar dos investimentos terem
crescido 0,2% no acumulado em 12
meses, 0 resultado mostra o impacto
econ6émico da pandemia de Covid-19.
O trimestre movel encerrado em abril
fechou com queda de 11%.

A FBCF é composta por maquinas e
equipamentos, construcao civil e ou-
tros ativos fixos. Em abril, houve que-
da de 39,4% nos investimentos em
maguinas e equipamentas, na compa-

.

Investimentos caem 27,5% em abril

Empresas fazem as contas antes de investir

ragcao com o més de marcgo. A produ-
¢ao nacional desses bens teve retra-
cao de 43,4%, enquanto a importagao
recuou 27,6%. A construgao civil tam-
bém apresentou resultado negativo
em abril (-13,6%), assim como os ou-
tros ativos fixos (-15%). Na compa-
ragao com abril de 2019, a queda nos
investimentos atingiu todos os seg-
mentos: maquinas e equipamentos
(-46%), construgéo civil (-25,6%) e ou-
tros ativos fixos(-19,1%).

J

ZF conclui aquisicao da WABCO

A ZF Friedrichshafen AG concluiu com
sucesso a aquisicao do fornecedor de
tecnologia para veiculos comerciais
WABCO, tendo obtido a aprovacao de
todas as autoridades regulatoérias ne-
cessarias. As acoes da WABCO, listadas
anteriormente na Bolsa de Valores de
Nova York, foram removidas das nego-
ciagoes publicas imediatamente ap6s a
conclusao da aquisicao.

No futuro, a WABCO operara como uma

divisdo independente, por meio da Com-
mercial Vehicle Control Systems da ZF e
se tornarad a décima divisado da empre-
sa de tecnologia sediada na Alemanha.
A nova divisdo conta com cerca de 12
mil colaboradores em 45 localidades em
todo o mundo e trabalhara em estreita
colaboracao com a atual divisao de Tec-
nologia para Veiculos Comerciaisda ZF, a
divisdo de Aftermarket e a equipe de de-
senvolvimento global da ZF.

The perfect match:
WABCO & ZF

Wolf-Henning Scheider, CEO da ZF, e Fredrik Staedtler, que liderard a divisdo Commercial Vehicle Control Systems da ZF
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Tecfil anuncia reposicionamento
e mira o futuro

Fundada em 1953, a Tecfil possui
uma trajetoria de sucesso mar-
cada por investimentos em pes-
soas e tecnologia, que alcaram a
companhia ao posto de uma das
principais industrias nacionais.
A empresa tornou-se sinénimo
de qualidade na producao de fil-
tros automotivos, com uma es-
trutura capaz de atender clien-
tes e treinar profissionais em
todo o territorio nacional. Posi-
cionando-se como uma indus-
tria 4.0 de filtros e atingindo um
alto nivel de exceléncia nos ul-
timos anos, a Tecfil da um novo
passo em sua historia e anuncia
arenovacao de sua marca.

“0O novo posicionamento ‘O Futuro é
Tecfil' reflete os atributos da mar-
ca construidos ao longo de quase
70 anos de atuacao - como a busca
pelos mais altos padrdes de qua-
lidade, inovagao e o constante in-
vestimento em pessoas, estrutura
e tecnologia. E mostra como a em-
presa se preparou para liderar as
principais inovagdes no segmento,
a fim de se tornar uma das maiores
referencias em industria no conti-
nente”, explica Wagner Vieira, dire-
tor comercial da Tecfil.

“Aqueles que conhecem a Tecfil
de perto surpreendem-se com 0
nivel de tecnologia e precisao que
integram nosso processo de pro-
ducao. Atingimos os mais altos

O FUTURO E TECFIL

Fabricante aposta em conceitos como inovagao e tecnologia

niveis de desenvolvimento mes-
mo comparados aos padrdes in-
ternacionais. Estava na hora de
mostrar tudo isso para mais pes-
soas. Faz tempo que a Tecfil se
preparou para o futuro, e, ago-
ra, todos podem ver”, conta Flavio
Montanari Boni, diretor industrial
da Tecfil.

Eleita por 12 vezes entre as me-
lhores empresas para trabalhar
no “Guia Vocé S/A - As 150 Melho-
res Empresas para Trabalhar’, a
Tecfil sempre valorizou o elemen-
to humano ao longo de sua traje-
téria como um dos seus pilares e,
nesta proxima década, nao sera
diferente. “Para nos posicionar-
mos a frente do mercado, a par-
ticipagao dos nossos colabora-
dores & fundamental, seja nas
estratégias empresariais quanto
nas agoes junto a todas as nossas
frentes de atuacao’, destaca Ro-
gel Delgado, diretor administrati-
vo e financeiro da Tecfil.

“Este reposicionamento é fruto
de um trabalho de varios meses.
E a maior transformacéo na his-
toria da Tecfil, com o objetivo de
atender as novas necessidades
dos clientes e a ajudar a construir
um novo modelo para o merca-
do em que atuamos ha quase 70
anos”, conclui Plinio Fazol, geren-
te de marketing e novos produtos
da Tecfil.

Novidade: Pellegrino inicia
venda dos filtros Tecfil e realiza
distribuicao de alcool gel para
clientes dalinha pesada

A Pellegrino estd comerciali-
zando o portfolio completo dos
filtros Tecfil em todas as suas
unidades estrategicamente dis-
tribuidas pelo territorio nacional
e na plataforma Compre Online
Pellegrino. A parceria entre as
duas empresas de grande presti-
gio no mercado de reposicao foi
fechada em janeiro e ja rendeu
excelentes resultados, nao ape-
nas para ambas as partes, mas,
especialmente, para os clientes.
A Pellegrino entendeu que seria
fundamental dar sua contribui-
¢cao para o combate a pandemia
do coronavirus em resposta a in-
clusdo do segmento em que atua
entre 0s servicos essenciais.
Com o apoio da Tecfil, a empre-
sa entregou cinco mil frascos de
alcool gel para seus clientes da
linha pesada, que fizeram che-
gar o produto a caminhoneiros,

motoristas de 6nibus e utilitarios
de todo o Brasil. Foram mais de
duas toneladas recebidas com
muito entusiasmo pelos profis-
sionais, que chegaram a enviar
fotos com os frascos presenta-
dos. O feedback positivo confir-
mou o valor e a importancia de
acoes sociais que atendam as
demandas dos publicos envolvi-
das com a atividade corporativa
das empresas.

PELLEGRINO E MAIS TECFIL.

Pellegrino

e COM NOSSA Ger

Sama, Laguna e Bosch realizam
distribuicao de alcool gel para clientes
que atendem transporte de carga

e passageiros

As distribuidoras Sama e Laguna
também estao contribuindo com o
combate ao coronavirus no merca-
do brasileiro de manutengao veicu-
lar. Com o apoio da fabricante Bos-
ch, as empresas realizaram a entrega
de mais de quatro toneladas de alcool
gel para seus clientes que comercia-
lizam produtos para os segmentos de
transporte de passageiros e cargas ,
setores fundamentais para o Brasil e
que, mesmo em meio a crise do coro-

navirus, continuaram movimentando
as empresas e a economia. Os pro-
dutos foram encaminhados aos pro-
fissionais do transporte pelos clien-
tes Sama e Laguna. Foi mais uma
acao social envolvendo grandes em-
presas do Aftermarket Automoti-
vOo com excelente retorno por parte
dos clientes contemplados e, mais
uma vez, em atencao as urgéncias
do mercado e da sociedade brasilei-
racomo um todo.

Fotos: Shutterstock e divulgagéao M E R C A D 0

Higienizagao veio para ficar no
mercado de reposicao

Cuidados com a higiene dos veiculos serao exigéncias do consumidor

A maior cidade do pais, Sao Paulo, ini-
ciou em junho o processo de flexibi-
lizacao gradual do isolamento social.
Qutras capitais também ja estdo em
avancada flexibilizacdo das atividades
econdmicas e, consequentemente, cir-
culacao da frota de veiculos.

Todos os processos de retomada das ati-
vidades vém acompanhados de protoco-
los de seguranca tanto dos clientes quan-
to dos funcionarios. Sao varias as regras,
mas boa parte delas diz respeito a medi-
das de higiene. Mais do que ter imediato
conhecimento destas exigéncias, 0s ges-
tores de lojas de autopecas e oficinas de
reparagao precisam terem mente que tais
providéncias, ao que tudo indica, ndo se li-
mitardo ao momento que vivemos. E dado
como certo que vieram para ficar.

Ter alcool gel no balcao ounarecepgao é e
continuara sendo obrigatdrio, sob risco de
perder clientes para quem o oferece. Iso-
lar bancos, volante, alavanca de cambio e
freio de mao sdo praticas ja adotadas ha
muito tempo por concessionarias e cen-
tros de reparagao organizados. Mas sera
uma exigéncia para todos. Devolver o car-
ro lavado e higienizado apds um reparo é
outra providéncia que devera entrar na ro-
tinadas oficinas. A experiéncia traumatica
enfrentada pela sociedade como um todo
nao permitira, daqui pra frente, qualquer
relativizagao das medidas por parte dos
fornecedores.

Mas € possivel ir além dos cuidados basi-
cos e recorrer a tecnologia para se desta-
car e encantar o cliente. Em Sao Paulo, j&
existe uma iniciativa em andamento que,
guardadas as proporcoes, pode ofere-
cer referéncias interessantes ao merca-

do independente. Trata-se do Centro de
Higienizagao para motoristas parceiros
e entregadores da Uber. Localizado em
um estacionamento na regiao da Aveni-
da Paulista, o centro atende com agenda-
mento prévio para evitar filas. A limpeza
gratuita realizada nos carros e mochilas
de entrega dos parceiros utiliza nano-
tecnologia, a mesma usada em limpezas
hospitalares e de UTls. O processo apli-
cauma solucao de quaternario de amdnia
e peroxido de hidrogénio, certificada pela
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria
(Anvisa), por meio de uma névoa que ade-
re atodas as superficies internas do carro
e do equipamento de entrega. Para veicu-
los, o processo dura 10 minutos. A solu-
¢ao0 nao é toxica. A iniciativa & um piloto,
e pode ser estendida a outras cidades.
Além da higienizacao, a Uber também for-
nece kits de méascaras e luvas produzidos
por Organizagdes Nao Governamentais e
um desinfetante a base de amonia para
ser usado nos veiculos e prolongar o tem-
po de validade da higienizacao.

A acado da Uber é um exemplo tipico de
percepcao de oportunidades em meio
a um ambiente de ameacas. Tudo in-
dica que os servicos de higienizagao
quimica completa ganharao merca-
do. Quem sabe a oferta dos produtos
necessarios para o procedimento nao
seja uma nova oportunidade para in-
dustrias, distribuidores e varejos. As-
sim como a realizagcao desses servi-
cos pelos centros automotivos. As
crises sempre oferecem oportunida-
des. Os gestores atentos acompanham
tendéncias, pesquisam os mercados e
saem na frente. Fique de olho.
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Marelli obtém liquidez de 1bilhao de
euros para atravessar a pandemia

A Marelli recebeu a concessao de um fi-
nanciamento de mais de 1bilhao de euros
através do seu acionista - o fundo de pri-
vate equity KKR - e dos principais institu-
tos de crédito japoneses. Em funcao da si-
tuacao de incerteza causada pelo impacto
da pandemia de COVID-19, seus acionistas
decidiram proporcionar a Marelli maior se-
guranga para atravessar esse periodo de
depressao econdmica, oferecendo uma
ampla margem de flexibilidade para a em-
presa no caso dessa queda do mercado
perdurar mais do que o esperado.

Antes ainda de obter esse financiamento

delongo prazo, aMarelliintroduziu uma sé-
rie de medidas para se antecipar e reagir a
queda do mercado e a paralisagao da pro-
ducdo em muitas plantas, de modo a sal-
vaguardar o negocio e manter a flexibilida-
de financeira. Estas medidas, associadas
a sustentacao recebida dos acionistas e
dos bancos japoneses, consolidou a con-
fianca da Marelli na propria capacidade de
fazer frente ao impacto negativo momen-
taneo da pandemia, habilitando aempresa
a dar prosseguimento aos seus planos de
investimento, mirando ao mais alto pata-
mar tecnoldgico e a expansao geografica.

Imesc alerta sobre os
problemas ortopédicos
decorrentes do home office

Com a adogao do isolamento social
em razao do coronavirus, parte da
populacao teve de se adaptar de um
dia para o outro a um novo sistema
de trabalho: o home office. Neste
formato, os colaboradores precisa-
ram improvisar um escritorio dentro
de casa e a falta de ergonomia du-
rante o trabalho pode acarretar dife-
rentes problemas ortopedicos.

Para esclarecer a populacao, a Se-
cretaria da Justica e Cidadania e o
Instituto de Medicina Social e de Cri-
minologia de Sao Paulo (IMESC), au-
tarquia vinculada a Pasta, promoveu
um encontro virtual para debater o

Nao pode haver improvisagao na ergonomia

tema com o ortopedista e perito do
Imesc Jonas Aparecido Borracini.
“As vezes, uma dor de cabeca pode
ter ligacdao com a postura’, aler-
tou. “0 sedentarismo também & ou-
tro fator de alerta neste momento de
home office. Além disso, tem a falta
da ergometria adequada”.

O ortopedista também deu dicas
simples para evitar o problema. “Pro-
cure deixar o celular na altura dos
olhos, apoie a coluna no encosto da
cadeira. Para quem é mais baixo, a
saida é colocar um travesseiro para
facilitar, além disso deixe seu joelho
sempre em 902 graus”, disse.

Clique aqui e assista ao video com as orientag6es para uma melhor postura
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0 indice de Confianca Empre-
sarial (ICE) do Instituto Brasi-
leiro de Economia (FGV IBRE)
caiu 33,7 pontos em abril, para
55,8 pontos, menor nivel da sé-
rie histdrica iniciada em 2001 e
12,2 pontos abaixo do ponto de
minimo anterior, registrado em
setembro de 2015 (68 pontos). “A
crise de saude e seu reflexo so-
bre a economia levaram os indi-
ces de confianca a despencar
em abril. Chama atencao o fato
de as expectativas em relacao
aos trés meses seguintes esta-
rem ainda piores do que as ava-
liacoes sobre a situacao atual,
num meés em que o nivel de uti-
lizacao da capacidade na indus-
tria recuou ao menor valor dos
ultimos 20 anos e em que boa
parte dos setores do comeércio
e de servicos estiveram de por-
tas fechadas. Enquanto houver
esta combinacao de nivel de ati-
vidade extremamente baixo e de
elevadas incertezas quanto ao
futuro, infelizmente, a confian-
Ga empresarial continuara mui-
to baixa” afirma Aloisio Campelo
Jr., Superintendente de Esta-
tisticas Publicas do FGV IBRE.
0 indice de Confianca Empre-
sarial (ICE) consolida os indices
de confianga dos quatro setores
cobertos pelas Sondagens Em-
presariais produzidas pela FGV
IBRE: Industria, Servigos, Co-
meércio e Construcao.

O indice que retrata a situacao
corrente dos negocios (ISA-E) re-
cuou 30,4 pontos em abril, para
61,5 pontos, 0 menor da série his-
torica, retratando forte insatisfa-
¢ao com o momento atual da eco-
nomia. O indice de Expectativas
(IE-E) cedeu 36,2 pontos para 51,5
pontos, também o minimo da sé-
rie, mostrando pessimismo com

-

Confian¢ca Empresarial medida pela
FGV recua em abril

relagdo ao futuro proximo.

Pelo segundo més consecutivo o
IE-E fechou abaixo do ISA-E, re-
sultado influenciado por previ-
sbes muito pessimistas para 0s
proximos trés meses. O Indicador
de Demanda Prevista (trés me-
ses) caiu a 36,9 pontos e o Indi-
cador de Emprego Previsto (idem)
recuou a 50,7 pontos. Ja o Unico
componente do IE-E que mira no
horizonte de seis meses, o Indica-
dor de Expectativas com a Situa-
cao dos Negocios, recuou a 59,0
pontos, valor nao muito distante
do nivel do ISA-Empresarial.

A confianca de todos os seto-
res integrantes do ICE despen-
cou em abril. As maiores quedas
ocorreram nos setores da Indus-
tria e Servigos e, com recuos de
39,3 e 31,7 pontos, respectiva-
mente, seguidos do Comeércio e
Construgao, com variagbes ne-
gativas de 26,9 e 25,8 pontos. Em
todos os setores houve deterio-
racao da situacao atual e das ex-
pectativas. A maior queda do ISA
ocorreu no Comércio (33,5 pts.),
e a maior piora nas expectativas,
ocorreu na Industria (46,6 pts.).

A confianca recuou em todos os
49 segmentos integrantes do ICE
em abril, um numero ainda supe-
rior aos 40 do més anterior (82%).
Neste més, todos 0os segmentos
da Industria e Construgao recu-
aram, se juntando ao Comércio e
aos Servicos, que ja apresenta-
vam queda de 100% dos segmen-
tos em margo.
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Um novo consumidor a caminho

Onipresenca digital, consumo repensado, mais infidelidade, saude e qualidade de vida, desvalorizagdo da metropole, novo papel da casa,

sustentabilidade redefinida e consumo seguro estdo entre os atributos que transformardo o comportamento do consumo pos-pandemia

Consumo digital ja existia e tende a crescer

Entre as maiores dificuldades que se
apresentam aos gestores das empresas
neste inédito periodo de confinamen-
to que estamos atravessando esta a au-
séncia de previsibilidade. Ninguém sabe
ao certo quando a crise vai terminar nem
tampouco que mercado emergira dela. As
curvas de contaminagao pelo novo coro-
navirus nao cedem e os governos estadu-
ais e municipais vao e voltam em suas de-
cisoes. Além disso, ndo se entendem com
a administracao federal, que tem uma vi-
sao diferente sobre o combate a doenca.

Apesar deste mar revolto, diversas ten-
déncias vém sendo apontadas como ir-
reversiveis. Além de impactar profunda-
mente 0s usos e costumes da sociedade,
as alteracdes em curso transformarao
habitos de consumo, exigindo de empre-
sarios e administradores de empresas
relacionadas ao comércio readequacao
profunda e, eventualmente, até areinven-
cao de seu negocio.

A consultoria McKinsey & Company di-
vulgou recentemente o relatério ‘0 novo
Consumidor Pés Covid’, que langa uma
luz na escuridao de duvidas que se aba-

te sobre o mundo corporativo mergu-
Ihado nos efeitos da grande pandemia
dos ultimos 100 anos.

Posturas

O estudo mostra que as mudancgas
de comportamento serao substan-
ciais e parte delas deve permanecer
apos a Covid-19.

Prevencao e planejamento, recone-
xao das relagOes afetivas, consumo
consciente, planeta e sociedade em
primeiro lugar. Resumidamente, sdo
estas as novas posturas do consumi-
dor esperadas no mercado que emer-
gira da crise.

O relatorio da McKinsey confirma por
meio de pesquisa que a Covid acelerou o
processo de digitalizacao no Brasil. Mais
do que isso: 0 estudo decreta que 0 am-
biente digital e a andlise quantitativa e
qualitativa dos dados encabecgarao as
transformagaes.

Nosso consumidor ja realiza online ativi-
dades que nao imaginava realizar antes
da crise, como video conferéncia para uso
profissional e ensino adistancia. Nestas e

em outras oito disciplinas pesquisadas, o
crescimento da adesao dos brasileiros as
atividades online foi maior do que em pa-
ises como Estados Unidos, China e Italia.
De acordo com o relatorio, 40% dos
brasileiros estao fazendo mais com-
pras online durante o periodo de iso-
lamento, apesar do corte de gastos;
40% pretendem fazer mais compras
online apos o periodo de isolamento;
35% pretendem diminuir as visitas as
lojas fisicas; 25% estdo recorrendo a
novas lojas para comprar e de 30% a
40% estao comprando produtos de
novas marcas.

Sustentabilidade

O relatério apurou ainda um dado im-
portante para as industrias: 50% dos
consumidores brasileiros estao com-
prando produtos mais baratos do que
antes da crise. Ha também maior tole-
rancia com o consumo de produtos de
segunda mao. Por tras desta consta-
tacao, ha um crescente interesse pela
preservagao do meio ambiente.
Também esta em alta o chamado con-
sumo seguro. A limpeza das lojas e a
higiene dos funcionarios ja € mais im-
portante que os precgos. E as politicas

de distanciamento no ambiente fisico
do comeércio se manifestam como uma
exigéncia dos consumidores. A preo-
cupacao com a saude tende a continu-
ar apos a pandemia. E entre as marcas
preferidas estarao aquelas que clara-
mente proporcionam retorno a socie-
dade e ao meio ambiente. O consu-
midor ndo abrirda mao da proposta de
valor das marcas.

Finalmente, o novo mercado exigi-
ra ainda mais resiliéncia das empre-
sas. Segundo o estudo da McKinsey,
sao exatamente as empresas resilien-
tes que sairao vencedoras da crise.
Empresas que preservam a liquidez;
se transformam rapido e langcam pla-
nos agressivos de recuperacgao de ven-
das; protegem inovacao e investimen-
tos criticos de longo prazo, pensando
além da crise; e adaptam com agilida-
de o modelo operacional.

Enfim, mudancas profundas em valores
e mentalidades estao definindo novos
padrées de comportamento. Gestores
e estrategistas das empresas de todo
o trade automotivo cada vez mais serao
convidados a adaptar seus negdcios. E
nao é um convite que se pode recusar.
E um convite & sobrevivéncia.

Atividades iniciadas desde o inicio do COVID-19

A crise COVID-19
acelerou o processo de
digitalizagao do Brasil

O consumidor brasileiro
comega a realizar online
atividades que nao
imaginava antes da crise

Fonte: Relatdrio ‘0 novo Consumidor Pos Covid’ da McKinsey & Company

CONSUMDO


http://https://www.youtube.com/watch?v=sjGL_QptKOs&feature=emb_title

M E R C A D 0 Fotos: Freepik e divulgacao
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Brasil tem 424 milhoes de
dispositivos digitais em uso

Se é consenso que o isolamento
social vai acelerar o processo de
digitalizacdo no Brasil, os nime-
ros acumulados pelo pais mos-
tram que a tendéncia ja vinha em
rapida expansao. Estdao emuso no
Brasil 424 milhdes de dispositivos
digitais - computador, notebook,
tablet e smartphone. O dado é da
312 Pesquisa Anual do Centro de
Tecnologia de Informacao Apli-
cada da Escola de Administra-
cao de Empresas de Sao Paulo
da Fundacao Getulio Vargas.

No total, sao 234 milhdes de
smartphones em uso. Ao adicio-
nar notebooks e tablets, chegare-
mos ao numero de 342 milhoes de
dispositivos portateis em junho
2020, o que equivale a 1,6 dispo-
sitivo portatil por habitante.
Segundo o professor Fernan-
do Meirelles, coordenador do es-
tudo, o Brasil tem hoje 9 compu-
tadores para cada 10 habitantes.
Em 2019, 12 milhdes de unidades
foram vendidas, mesmo nume-
ro de 2016 e 2017, mas metade do
pico de 2013.

0 estudo da FGV revela, ainda, a
preocupacao das empresas com
a tecnologia: o investimento em
Tl cresceu para 8% da receita,
atingindo a média de 52 mil em
2019. A pesquisa também apu-

rou que os Sistemas Integrados
de Gestao da TOTVS, SAP e Oracle
detém 77% do mercado, sendo
a TOTVS lider no total e entre as
empresas menores. Ja nos gran-
des negocios, a SAP é a preferida.
Na categoria dos usuarios finais,
a Microsoft permanece imbativel,
com 90% do mercado.

Fica claro que a Tecnologia da In-
formagao ganha ano a ano impor-
tancia para o0s negocios. Hoje,
de acordo com os dados da pes-
quisa, 0s principais projetos de
Tl sao: Inteligéncia Analitica e
“novo” Sistema de Gestao Integra-
do. Nas grandes empresas, apa-
recem também: Governanga de
Tl, Inteligéncia Artificial e Inter-
net das Coisas.

O cenario é mais do que promis-
sor para a transformacao digi-
tal e nao havera crise capaz de
deter este avanco. Resta espe-
rar agora pela medicao dos re-
sultados da aceleragcao que es-
tamos experimentando neste
2020. Além da ja praticada uti-
lizacdo dos dispositivos para
acesso a midias digitais e ban-
cos, por exemplo, a FGV acredi-
ta que no ensino e no trabalho a
distancia a digitalizacao a partir
de agora vai deixar marcas pro-
fundas e permanentes.

0 mundo cada vez mais na ponta dos dedos

[

0 volume de producéao de velas de
ignicdo vem, globalmente, dimi-
nuindo ano a ano especialmente
devido a reducao do numero de ci-
lindros nos motores a combustao e
0 crescimento da mobilidade elé-
trica. Afim de se adequar a deman-
da do mercado, a divisdo Automo-
tive Aftermarket da Bosch planeja
encerrar totalmente as atividades
em sua unidade fabril de Aratu, na
Bahia, até o fim de 2020. A empre-
sa ressalta, ainda, que reestrutu-
ragdes ja estdo em andamento em
outras localidades que fabricam
esse produto em todo o mundo.

Atualmente 165 colaboradores traba-
lham na unidade da Bosch em Aratu
e todos serao impactados por essa
reestruturacao. A Bosch esclarece
gue adotara medidas que visam dimi-
nuir o impacto social dessa decisao

-

Bosch encerrara producao
de velas em Aratu

Empresa mantera presenga com produtos
trazidos do exterior

como, por exemplo, oferecendo um
pacote de indenizagao que sera pre-
viamente discutido com o sindicato.

0 mercado brasileiro, assim como
dos demais paises da América Lati-
na, é estratégico para a divisdo Au-
tomotive Aftermarket da Bosch, que
continuard atendendo a demanda
local por meio da importacao de ve-
las de ignicao provenientes de ou-
tras fabricas da Bosch no mundo.

Fotos: Shutterstock e divulgagéao M E R C A D 0

Governo anuncia fundo para crédito
a micro e pequenas empresas

O Ministério da Economia anunciou
em 11 de junho o Fundo Garantidor
de Operagdes para a linha de crédito
destinada as micro e pequenas em-
presas. Alinha de crédito sera conce-
dida no ambito do Programa Nacional
de Apoio as Microempresas e Empre-
sas de Pequeno Porte (Pronampe).

Sancionada pelo presidente da Re-
publica, Jair Bolsonaro, no dia 19 de
maio, a linha recebeu aporte do Te-
souro Nacional no valor de RS 15,9
bilhdes, que estara disponivel nas

agéncias bancarias. Esse crédito vai
garantir o apoio a mais de 4,5 milhdes
de micro e pequenas empresas que ne-
cessitam de capital de giro. Terao aces-
S0 a esta linha empresas com receita
bruta de até RS 4,8 milhdes.

O valor liberado correspondera a até
30% da receita bruta anual da empre-
sa calculada com base no exercicio
de 2019. A Receita Federal esta en-
viando comunicado a todas as empre-
sas informando qual o limite de crédi-
to elas poderdo solicitar nesta linha. A

taxa de juros anual maxima sera igual
a Selic, acrescida de 1,25% sobre o va-
lor concedido, com prazo de 36 meses
para o pagamento e caréncia de 8 me-

Mais uma agao do governo para irrigar as empresas

ses. O governo vai garantir 100% de
cada operacgao até o limite de 85%
da carteira.

Por: Agéncia Brasil
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Vox agora € “Performance em tudo”

A marca de filtros Vox, fabricada pela
Tecfil, esta renovando seu posiciona-
mento. O novo slogan "Performance em
tudo” enfatiza os principais atributos
da marca: a alta qualidade, seu custo-
-beneficio e a durabilidade de seus fil-
tros, destinados as linhas de veiculos
leves, pesados e agricolas, sendo co-
mercializados no mercado nacional e
nos paises da Ameérica Latina. "A Vox
€ uma marca amplamente reconheci-
da pelo mercado por apresentar uma
excelente performance, custo compe-
titivo e qualidade equiparada aos me-
lhores produtos do mercado. Agora
estamos oficializando o novo posicio-
namento, que resume esses atributos
e reforca a imagem ja consolidada da
marca’, afirma Wagner Vieira, diretor
comercial da Vox.

A marca Vox sempre norteou sua atu-
acao pela adocao de tecnologia de
ponta e desenvolvimento de novos
produtos, em sintonia com a evolucao

dos filtros. O fato de ser produzida em
uma industria 4.0 de filtros e de ter
uma forte estrutura de laboratorio de
testes, sao outros fatores que contri-
buem para que a Vox seja reconheci-
dano mercado em termos de qualida-
de e tecnologia. “Para reforcar o novo
posicionamento, a Vox passa a contar
com uma identidade visual mais mo-
derna e atrativa. O trabalho de repo-
sicionamento contou com avaliagoes,
pesquisas e direcionamento estraté-
gico de um time de profissionais es-
pecializados para cada uma das eta-
pas do rebranding”, conta Plinio Fazoal,
gerente de marketing e novos produ-
tos da Vox. “Trouxemos a comunica-
¢ao da marca para um novo patamar,
mais protagonista e alinhada a nossa
infraestrutura de fabrica, com equi-
pamentos modernos, profissionais
qualificados, atendimento agil e efi-
caz que garantem a satisfacao de nos-
sos clientes”, conclui Fazol.

Vendas do varejo automotivo caem 36,2% em abril

0 més de abril foi provavelmente o
mais impactado pelos efeitos do
isolamento social. As vendas no co-

mercio varejista como um todo ca-
iram 16,8% na comparagdo com
marco, refletindo os efeitos das
acoes para controle da pandemia de
Covid-19. E o pior resultado desde o
inicio da série historica, em janeiro
de 2000, e a sequnda queda conse-
cutiva, acumulando uma perda de
18,6% no periodo.

O comeércio de veiculos, motos, par-
tes e pegas, que compoe o0 chama-

do comércio varejista ampliado,

apresentou queda no faturamento na
ordem de -36,2%.

Os dados sao da Pesquisa Mensal de
Comeércio (PMC), divulgada em 16 de ju-
nho pelo IBGE.

0 recuo nas vendas no varejo atingiu,
pela terceira vez desde o inicio da sé-
rie, todas as oito atividades pesqui-
sadas. A maior queda foi em Tecidos,
vestuario e calgados (-60,6%), sequido
de Livros, jornais, revistas e papelaria
(-43,4%) e Qutros artigos de uso pes-
soal e doméstico(-29,5%). E a primeira
vez gue a pesquisa traz os resultados
de um més inteiro em que o pais esta

no quadro de isolamento social, ja que
ele comegou a ser adotado na segunda
quinzena de marco.

Hipermercados, supermercados, pro-
dutos alimenticios, bebidas e fumo
(-11,8%) e Artigos farmacéuticos, médi-
cos, ortopédicos, de perfumaria e cos-
meéticos(-17%), setores com atividades
consideradas essenciais na pandemia
e que tiveram avango no més passado,
cairam em abril.

Equipamentos e material para es-
critorio, informatica e comunicacao
(-29,56%), Moveis e eletrodomésticos
(-20,1%) e Combustiveis e lubrificantes
(-15,1%) completam o grupo das ativi-
dades que tiveram queda em abril.

Ja o volume de vendas do comercio
varejista ampliado, que integra tam-
bém as atividades de veiculos, motos,
partes e pecas (-36,2%) e material de
construgdo (-1,9%), caiu 17.5% nesse
més. “No caso do ampliado, ele ja vinha
numa queda intensa desde 0 més pas-
sado(-13,7%), especialmente devido ao
recuo em veiculos, motos partes e pe-
cas’, comenta Cristiano.

O patamar de vendas chegou ao seu
ponto mais baixo, registrando os maio-
res distanciamentos dos recordes histo-

ricos, tanto para o comércio varejista
(22,7% abaixo do nivel recorde, em ou-
tubro de 2014) quanto para o comér-
cio varejista ampliado (34,1% abaixo
do recorde, em agosto de 2012).
Quando comparado com abril do ano
passado, 0 comeércio varejista caiu
16,8%, com o recuo atingindo sete
das oito atividades pesquisadas.
Com quedade 27,1% na mesma com-
paragao, o resultado para o comeércio
varejista ampliado refletiu principal-
mente o desempenho das ativida-
des de Veiculos, motos, partes e pe-
cas(-57,9%)e Material de construgao
(-21,1%), totalizando nove das dez ati-
vidades nesse indicador.

Em abril, a taxa média nacional de
vendas do comércio varejista caiu
em todas as 27 unidades da fede-
ragao, com destaque para Amapa
(-33.7%), Rondonia (-21,8%) e Cea-
ra(-20,2%). Para a mesma compa-
ragado, no comercio varejista am-
pliado, a variagcao negativa tambéem
se deu nas 27 Unidades da Fede-
ragao, com destaque para Amapa
(-31,6%), Espirito Santo (-23,4%) e
Sé&o Paulo (-23,3%).

Fonte: Agéncia IBGE
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Balanca comercial de autopecas cai 25,1%
no primeiro quadrimestre

SINDIPEGAS

Resultado mensal da balanga comercial de autopecas
Em milhdes de USSFOB a.m

Balanga comercial de autopecas
Em bilhdes de USS FOB acum. 12 meses
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Principais resultados em abril \ ~
- O fechamento das fronteiras em  duziram nivel enfrentado no final da  autopecas seguem em retragdo ou  Frente a igual més de 2019, hou- Balanga comercial de autopecas por UF
algumas nagoes, as restricoes ao  decada de noventa. Grosso modo, €  ritmo muito lento. No rol dos princi-  ve expressivo recuo de 45,9%, ao
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5 3 8 £ B8 3 8 £ 5 3 3 & 5§ T £ £ £ I ¥ £ T T = D ¥ ¥ t | ean [eTELOAGIIRIMMATRISO ] | fgay s s W 20 |PAISES BAIXOS (HOLANDA) 24501567 31.257.011 216 08
© — o 8 © - o ® [ - =] 5 [ o =) > % o 3 =2 g Qo =) > g Qo ; FEr Py e THTS T G 20 PRINCIPAIS MERCADOS | 2786510038 | 2531385672 211 918
= o . [] =2 o . [ == o = @ i R ; ) =
© = = CAITROS 217 PRODUTOS 154,890,855 343,689,352 248 528 OUTROS 135 MERCADOS 249.569.323 270.653.331 7.8 8,2
\_ /L J N TOTAL DE232 PRODUTOS [_masoine | oo rarari 514 wo_J TOTAL DE 155 MERCADOS | 3.036.088.362 | 3.802.039.003 20.1 1000
Exportacées acumuladas no ano por pais Exportac;éo por macroregiéo -Part. (%)2020 Fonte: Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais/Ministério da Economia. Elaboragéo do Sindipecgas
Ordem Pais Jan-Abr/20 Jan-Abr/19 |Var.(%) 2020/2019 |Part. (%) 2020 \ Importagéo por macroregiéo Importagées no meés por pais
1 ARGENTINA 364.260.231 478,759 245 -239 194
2 E$ TADOS UNIDOS 337 D68 658 534 260 408 -36.9 18,0 ( \ 6rdem Pais Abrilf2020 Abril/2019 Var.(%) 2019/2018 | Part. (%) 201&
3 [MEXICO 243.884.185 317593517 232 13,0 T lCEHITR 90138590 154,647 445 337 56
4 is ; (HC ‘ : 28,6 9,1 : el P g
. PAISES BAIXOS (HOLANDA) 169.927.002 237 B77 096 15,4 7,5 3 EeThDGE liNibaE S0PABBER 106 865655 263 14.0
. ALEI’\[W‘QHA 140.406 690 166‘{]57 075 é03’8 4,0 AS|A E 3 JAPAD TB.975587 108.519.713 =281 13,4
POIL(?NIA 75047 298 8303094 , ) OCEANIA EUROPA 4 ALEMANHA 56.556 874 149.129.431 -62,1 9.8
7 |coLOMBIA 61.360.793 75.500.928 -18,7 33 EUROPA 55 5  |MExico 42.302 646 79.525.607 46,7 7.4
8 |CHILE 48802613 101965081 -52,1 26 . 30,5 " 6 |TAILANDIA 34.790.147 46.118.228 -24.6 6.0
9 |ITALIA 45064 322 42692254 56 24 AMERICA DO 7 |COREIADO SUL 30239134 83075485 -63 6 52
10 REINO UNIDO 32243784 38.584 237 -16,4 1,7 SuUL AFR|CA 8 iNDIA 18.089.784 24.924 437 -23.4 3.3
11 [NORUEGA 20089257 191714 15073,3 16 30,5 14 193 ::ﬁl-r;?désm :;.;f;.;gg ?g ;:g.ggg —422; g.g
12 |TURGUIA 28233314 ?1 281000 216 14 . ' AMERICA DO 11 |FRANGA 12.239 340 22488221 456 2.1
13 |FRANGA 26.188.351 35.949.633 -27,2 14 AMERICA DO : suL 12 |ARGENTINA 9.887.205 71276.811 -86.1 1.7
14 |PERU 25917937 42.327.909 -38.8 1.4 NORTE e . 75 : 12 |ESPANHA 8.703.460 13.647.646 -36,2 15
15 |PARAGUAI 25478051 30.420 202 -16,2 14 AMERICA ! AFRICA 14 |REINO UNIDO 8.135.132 14.037.450 -42.0 1.4
16 [URUGUAI 20407 478 20048 815 18 11 31,2 CENTRAL E 01 15 |sUECIA 7.769.616 26.015.792 70,1 13
17 |CHINA 19.357.153 20263993 339 1,0 CARIBE AMERICA"™" 16 |TCHECA REPUBLICA 5,820,997 10.938,049 -46,7 1,0
18 |AFRICADO SUL 14911518 25.110.101 -40,6 08 0.9 CENTRAL E 1; ZSLONLA 5.503.637 9.047 534 -?s.i ;.g
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k TOTAL DE 182 MERCADOS | 1.874.128.636 | 2.503.532.860 -25,1 100 j K j K ) TOTAL DE 122 MERCADOS | 576.559.356 1.065.386.113 -45.9 100.0
Fonte: Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais/Ministério da
Exportagcoes no més por pais Principais produtos exportados pelo setor de autopec¢as no acumulado do ano Economia. Elaboracao do Sindipecas
6dem Pais Abril/2020 Abril/2019 Var.(%) 2020/2019 |Part. (%) 2(90 Gﬂnm NCM Produtos Jan-Ab20 Jan-Abii19 :m;: Part. (%) 2@ e e s . e e s . "
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’ ’ DUTRAS PARTES E ACESSCRICS DE CARROGARIAS DOS VEICULOS 6 | 8407.34.90 [PROPULSAO DE VEICLLOS DO CAPTLLO 87 DE CILINDRADA SURERIOR A 8272826 50,302 850 14,5 28 6 | 87085085 |OUTROS EDS E PARTES, FARA VEICULOS AUTOMOVEIS 15,047 216 2238335 513 26
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T 981. .098. ; , 70 A8705, NOLUIDAS AS CABINAS ) 12 | soa000 |AMORTECEDORES DE SUSPENSAO PARA YEKCLLOS AUTOIOVEIS DAS — s = . 12| 4AMEE9ED [OUTRAS DBRAS [E BORRACHA VLLCANEADA NAD ENDURECIDA 1134851 18,307 208 423 15
18 AFRICADO SUL 2256371 7.697.291 -707 0,8 1 708.80.00 :MDR‘I‘EEESEBE??TS;J:SSUSPEM PARA VEISULOS AUTOMCVES DAS 39.003.54 54 691,515 27 1 o !;ﬁﬁ;@m:?gg " S ATOMOVESS DA o ) i 13 | wmeoe gungmgTMLADORES ELETRONICOE PARA O SISTEMAS DE VEICULOS S H R S 18
i OG'Cﬁ 1 | 13 E708.40.90 £5.440.262 TO.O076 841 204 1.8
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20 [iNDIA 1952 673 5888918 -66,8 0,7 PARTES DE CAAS DE MARCHAS PARA VEICULOS AUTOMOVEIS DS | aes2s | s 54,750,763 81,903 040 83 18 10 ik ”
20 PRINCIPAIS MERCADOS 270.435545 630213.175 571 921 L SN POSIGOES 87.01 A 8705 | BT, 42114386 A3 L 18 S016.95.90  |OUTRAS OBRAS DE BORRACHA VULCANZACK NED ENDURECEN, 52,010,317 B8, B45. 343 213 18 15 8708 80.00 xORECsEaDTOUTiSSE;SUSFENS il L2 DEMITERCNER A5 10.135.880 20.306 613 50,1 18
) i i . ? ? 16 PRINGIPAIS PRODUTOS 1031716806 | 1302954733 e 55,1 15 PRNGPAR PRODUTCS 1430205304 | 1814042502 203 473 E—iwﬁnwm FROTUTOS TR AT TR PTEY Ty
OUTROS 135 MERCADOS 23.126.253 59.524 496 -61,1 79 QUIROS 220 PRODUTOS 842408, E30 1200578127 Mg I GUTROS 202 PRODUTOS 1559, 803,058 1,587,306 501 BEE) 57 CUTROS 202 PROCUTOS 311,883,870 572 655,629 455 541
. TOTAL DE 155 MERCADOS 293.561.798 689.737.671 -57.4 100 TOTAL DE 235 PRODUTOS | 1874128636 | 2503.512.860 251 100 AN TOTAL DE 217 PRODUTOS 30%6.008.162 | 3.802.038.003 201 w_/ N— TOTAL DE 217 PRODUTES 576.559.356 1.065.386.113 458 [
Fonte: Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais/Ministério da Economia. Elaboragéo do Sindipecas Fonte: Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais/Ministério da Economia. Elaboragéo do Sindipecas
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7 o . Automoveis e comerciais leves por empresa P o
Anfavea prevé queda de 40% nas vendas de veiculos novos em 2020
Passenger cars and light commercials by company / Automdviles y comerciales livianos paor empresa
Montadoras devem vender apenas 1,675 milhdo de unidades este ano contra uma expectativa inicial de 3,050 milhdes antes da crise Licenciamento total
Registration - locally-manufactured and imported
Asvendas de veiculos novos em 2020 cai-  resultado de 3,050 milhdes que haviamos ~ depende do cenario das exportagdes, maio com 200,1 mil veiculos em esto- Matriculacion - nacionales e importados
rao 40% na comparacao com o ano pas-  projetado no inicio do ano, configurando  que continua nebuloso. 0 mesmo vale  que, sendo 135,9 nas concessionarias
sado. A previsao e da Anfavea - Associa-  umtombo de 45%", ressaltou. para o setor de maquinas, até agorao e 64,2 nas fabricas. No més anterior, 2020 2019 Ghicsii et Fyetiuclrios sk
cao Nacional dos Fabricantes de Veiculos ~ As vendas de automoveis tendem a  menosimpactado pelacrise. Osresul- 0 estoque era de 237,3 mil unidades, Unidades MAI ABR JAN-MAI MAI JAN-MAI
Automotores e considera automoveis, ser as mais prejudicadas pela crise  tados de maio foram melhores que 0s 0 que equivalia a 115 dias. Com o re- Units / Unidades ‘-"‘:’f"" -‘-*‘R:ﬁ* IAN ’-'Métf-t-rm '-ml.:-;u:-v AN ‘.-n:‘.: wel  arg A/D /e
comerciais leves, caminhdes e 6nibus. econdmica originada pela pandemia  de abril, 0o que ndo chega a configurar  sultado de maio, o estoque total de s
L S . , S o . . ) - Automéveis / Passenger cars / Automdviles 44.137 39.501 534.644 198.776 884.691 11,7 -772,8 | -39,
No cenario apresentadonoiniciodejunho  do novo coronavirus. Caminhdes de-  uma boa noticia, ja que o més anterior  veiculos novos no Brasil caiu para 87 Ewamn{'.htuém{
pelo presidente da entidade, Luiz Carlos  verao cair menos por conta de alguns  foi o de paralisacao quase comple- dias, sendo 66 nas concessionarias e mm‘:i:,mm 4:;.?21 391?;3 5:9‘5321 19?5:“ 8;&3::8 11013'52 gg 33'3
. . . ~ . . . . . . ~ - s > G ’ » L4
Moraes, o total de licenciamentos sera  setores que estao demandando maior  ta das fabricas e das concessionarias 31 nas montadoras. O parametro nor- ® BMW 577 323 3.725 1.226 5.333 78.6 -52,9 -30,2
- . ) ) . ) . . -28,7
de 1,675 milhdo de unidades. No ano pas-  nivel de transporte, sobretudo o agro- or todo o pais. mal & de aproximadamente 30 dias i 536 293 3333 L0990 4673 82.9 P 28,
Mini a1 30 392 128 660 36,7 -68,0 | -40,6
sado, foram licenciados 2,788 milndes de  negocio. Segundo Moraes, ainda ndo é de estoque. J4 o nivel de emprego no e Caoa 539 524 8.239 2.696 11.716 2.9 -80,0 -29,7
, " . . . , . . Lo , aoca Chery 4 ¥ . . -6, -F, -8,
c 396 22 6.352 1.750 6.922 6,2 77,4 8,2
autoveiculos. “A queda impressiona e €  possivel projetar com maior precisdo  Estoque setor permanece estavel, com cerca Hyundai 142 102 1.766 879 4503 392 838 | -60,8
ainda mais grave na comparagdo com 0 aquedanaprodugao, poiselatambém  As montadoras fecharam o més de  de 125 mil trabalhadores. Fg:ban.. 5313 5;)12 31121 276g?4 122;9:.94 1?;3 ?gg —gg.g
- - = 606 - - . - . - o
Chrysler 1 1 6 3 12 0.0 -66.7 -50,0
Dodge 4 s a5 28 113 -20,0 -85,7 -60,2
- Fiat 4.336 3.644 50.388 16.779 78.823 19,0 -74,2 -36,1
P ro d ucao te m au ed a d e 84 4 Cy jeep 2577 2.262 31.167 10.864 50.246 13,9 -76,3 | -38,0
Q q I o e Ford 3.021 3.369 45.781 16.980 78.53% -10,3 -82,2 -41,7
e General Motors 8.238 8.386 104.264 36.871 168.950 -1,8 -72,7 -38,3
5 5 - e Hond2 2.433 1.500 28.011 11.966 54.656 62,2 79,7 -48,8
Na comparagao com o mesmo més de  mento de vendas de 23,3% das maquinas, [~ articipa¢do dos autoveiculos importados no licenciamento — ) ® HPE 369 255 3.148 1.388 6.547 44,7 -73,4 -51,9
2019' hOUVe qUeda de 84'4% na prOdUQéO na Comparagéo com 0 mesmo méS de Imported wehicke share of new vehicle registration / Participacidn de los vehiculos imporiados en la matricutacidn de wehiculos nuevos Mitsubishs fg; 1732 2é1;?26 liog?;' ‘l‘gég 33'g -gg'g -32';
, . . . , , Suzuks 8 . . -65, -46,
de autoveiculos (43,1 mil unidades pro-  2019. Nesse quesito, autoveiculos cairam Porticipagio em % P T [T U P OO o (DR U SR [ | & Hyundal Motor 4.165 4.154 48.502 18.047 77.672 0.3 769 | -37.6
. . ~ . ~ : b & RN SENE AR LRR/NIAR | APRARS | MATIMAY | INTUN WUAR | AUGIASO| SERSSET | CCT/CCT | NOWNCY| DOC/OK YLARARG 1 e M . T
duzidas), de 63,9% na de caminhdes (4,1 74,7%, e os caminhdes recuaram 47,2%. - W' Tt T T T o T T o - M Laed Rover 11857 1;,; 242136‘3 i";é 3.083 e ‘gg-; s
. L 7 ! 4 : . : : 2 | : , gu 800 . -83, -48,
mil unidades) e de 29,5% na de maquinas  No acumulado do ano, as vendas de auto- 2018 e | 17 | mE | 123 | 130 | 130 | 126 | 22 | L3 | 14 | U2 | L1 | 121 Land Rover 171 140 1.820 390 2.283 22,1 -56,2 -20,3
ol doviarias (3,6 mil unidades) icul . d da de 40% o il el [l ool B ll Rl Rl e [Ranll Bl Eacel Bl 6 » Mercedes-Benz 227 184 2.393 831 4.114 23.4 -72,7 | -41,8
agricolas e rodoviarias (3,6 mil unidades).  veiculos se aproximam de queda de 40%, . - - Rcaen B 527 184 3303 831 4114 23.4 2.7 418
Ja os emplacamentos somaram 62,2 mil  enquanto producao e exportacoes ja en- Sckicameiito Butal de Auoiioves por otoiicichd l“Sﬂ"a-'t 3 gss N _‘?29 22%15 F: 0 33351 i = 33‘8
, - . . L , . o Nissan . . d 889 - # -ol, =33,
veiculos. "E o pior maio desde 1992, ligei-  colheram quase 50%. As maguinas acu- —— = T e . e Peugeot Citroén 648 464 7.791 3.745 17.795 39,7 -82,7 -56,2
ramente acima das unidades de abril.  mulam queda da ordem de 30% na pro- S g i i Peugeot 222 136 2.862 1478 7190 gz | 22 |2
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BALCONISTA
Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Foto: Freepik

Medidas de prevencao protegem balconistas no atendimento presencial

Além do lado humano, atender as recomendacgdes das autoridades de saude é fundamental para evitar necessidade

de novo fechamento das lojas

Depois de mais de dois meses de fecha-
mento das atividades ditas nao-essen-
ciais'do comeércio na maior parte do terri-
tério nacional, segmentos como o varejo
de autopecas comecaram a ser liberados
de maneira mais ampla no inicio desse
més de junho em grande parte do Brasil,
notadamente em Sao Paulo, cidade que
concentra a maior frota do pais.

Esse movimento de flexibilizagdo, que
tem sido visto como um inicio de retoma-
da da economia, no entanto, nem de lon-
ge significa que as ameagcas de contagio
pelo novo coronavirus tenham se dissipa-
do, exigindo dos estabelecimentos e tra-
balhadores uma série de cuidados para
garantir a seguranca de si proprios e dos
clientes. E importante que as pessoas
nao esquegam o virus continua circulan-
do e ndo ha espaco para relaxar as atitu-
des de protegao.

Além de atenderem aos interesses do
lado humano na questao, as medidas de
prevencao a covid-19 sao fundamentais
para que o reaguecimento da economia
seja consistente e nao receba umanova

‘ducha de agua fria’ com a necessidade
de novas medidas de fechamento vol-
tadas a brecar uma possivel ‘segunda
onda de contéagio’.

No ultimo dia 11 de junho, os indices das
principais bolsas de investimentos do
mercado mundial sofreram queda subs-
tancial em razao do temor de uma nova
escalada de contaminacdes nos Estados
Unidos e na Europa.

Esse medo, que brecou um sentimento
de otimismo que cercava os investidores
nas ultimas semanas, foi refletido o indi-
ce VIX, conhecido como ‘indice do medo
e usado para medir a volatilidade. No
ultimo dia 11, ele atingiu a marca dos 40
pontos, muito proximo do patamar em
que estava na no apice da crise finan-
ceirade 2008-2009, quando chegou a 44
pontos. Também vale dizer que, quatro
dias depois, Pequim, na China, voltou a
registrar casos de contaminagao apos
dois meses, 0 que resultou na adocao
de novas medidas restritivas. Portanto,
nem de longe estamos livres dos riscos
de contaminagao.

/

Para evitar que uma possivel nova esca-
lada internacional do novo coronavirus
provoque, na pratica, mais um fechamen-
to da economia, especialistas da area da
saude criaram recomendacgoes para se-
rem sequidas como norte para a retoma-
da das atividades do varejo nacional.

Como forma de orientar os balconistas e
empresas do varejo de autopecas, consul-
tamos algumas dessas recomendacoes

e - com base no que foi determinado pela
Coordenadoria de Vigilancia em Saude de
Sao Paulo - trazemos abaixo as que se en-
caixam para as atividades do segmento.
Mas, acima de tudo, é fundamental co-
nhecer e sequir 0s protocolos estabeleci-
dos pelas autoridades locais, que resulta-
ram de entendimentos entre os governos
e as entidades do comércio. Caobre de seu
gerente a aplicagao dos protocolos vigen-
tes em sua cidade.

As principais recomendacoes aos balconistas

- Manter todos os cuidados gerais
em relacao a higienizagdo dos am-
bientes, assim como os cuidados
de higiene pessoal e distanciamen-
to social;

- Lavar as maos sempre que pos-
sivel entre atendimentos e utilizar
alcool gel, quando a atividade nao
permitir a frequéncia da lavagem
das maos;

- Utilizar o tempo todo mascara e
luvas de procedimentos descarta-
veis, que devem ser trocadas sem-
pre que necessario, em atividades

que envolvam o manuseio de docu-
mentos, produtos, dinheiro ou cartao
de pagamento e lavar as maos entre
as trocas das luvas, com descarte em
local adequado;

- Evitar compartilhar objetos de uso
pessoal, inclusive canetas e ferramen-
tas. Caso necessario, higienizar antes
e depois dos procedimentos com solu-
cao de agua e sabao ou alcool 70%;

- Nao comparecer ao trabalho se ma-
nifestar sintomas respiratorios e avisar
a chefia. Pessoas com sintomas respi-
ratdérios, bem como os contatos intra-

domiciliares precisam permanecer em
isolamento por 14 dias, contados da
data de inicio dos sintomas.

Cuidados a serem tomados pelas
empresas

- Providenciar uma barreira fisica en-
tre os colaboradores e clientes (vidro
ou acrilico);

- Na impossibilidade de instalar barreira
fisica, proporcionar o distanciamento so-
cial recomendado pela Organizacdo Mun-
dial da Saude, mantendo distancia maior
do que um metro entre as pessoas;

- Ampliar a frequéncia de limpeza do
piso, bancadas, superficies, corri-
mao, macaneta, e banheiros com al-
cool 70% ou hipoclorito de sodio 1%;

- Garantir o distanciamento social dos
usuarios durante a espera do atendi-
mento, diminuindo o numero maximo
de pessoas no ambiente e realizar de-
marcagao no chao do distanciamento
minimo de 1 metro entre as pessoas;

- Proporcionar boa ventilagao, manten-
do portas e janelas abertas. Em caso de
ambiente climatizado, realizar a manu-
tencdo de aparelhos de ar condicionado.
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Vamos aproveitar este momento de
pandemia e dedicarmos um tempo para
refletir sobre nosso papel nas vendas.
Com certeza a profissao de vendedor é
uma que nao vai acabar, por mais que
cresgam as vendas online neste novo
mundo digital.

Mas uma coisa é certa: vao permane-
cer no mercado somente os vendedo-
res que fizerem a diferenca na vida dos
seus clientes.

E quem sao estes vendedores?

« Sd0 os vendedores que desenvolvem
suas habilidades a ponto de fazer o
cliente ter uma experiencia de compra.
« Sao0 os vendedores que envolvem os
clientes com os valores da sua empre-
sa e dos seus produtos.

« Sdo os vendedores que acreditam
que o seu trabalho é importante, por-
gue voce facilita e dinamiza a vida dos
seus clientes, entregando solugoes.

Entdo agora, pensando no retorno
apos a quarentena que ja comegou em

diversas cidades brasileiras, a circula-
¢ao de carros voltara aos poucos, pois
0 automavel € um dos meios de trans-
portes mais seguros em relagcao ao
contéagio, as pessoas andam sozinhas
OuU em grupos muito peguenos.

Sendo assim, com o trafego de carros
vamos ter o retorno do movimento de
vendas e vocé tem que se preparar
para atender, com todos os cuidados
ligados a sua saude e a saude do seu
cliente. Vocé esta pensando em como
fazer tudo isso?

Quero deixar outras questdes para
voceé refletir:

«Vocé acha que o cliente vai mudar seu
comportamento depois que passar
esta pandemia?

« Qual mudanca ocorrera?

Deixe seus comentarios e vamos falar
sobre isso no proximo artigo.

Para ajudar a pensar sobre sua profis-
sao, elaborei um teste sobre vendas
para vocé imprimir e fazer:

Vocé e um bom vendedor?

Um bom vendedor é aquele que
possui Conhecimentos, Habili-
dade e Atitudes. Conhecimentos
sobre produtos, mercado, consu-
midores etc. Habilidades de co-
municacao e técnicas de vendas
e Atitudes como persisténcia, ho-
nestidade e motivacao.

Faca o teste para saber como es-
tao suas competéncias de Conhe-
cimentos, Habilidades e Atitudes e
em quais delas ha necessidade de
aperfeicoamento, colocando um
“X" nas colunas “Sim” ou “Nao” de
acordo com o seu comportamento

mais comum:

Conhecimentos

Sim Nao

ficios dos produtos que vende?

1. Conhece as caracteristicas, as vantagens e os bene-

meses, de seus clientes?

2. Conhece o histérico de compras, nos ultimos seis

isso de imediato?

3. Se precisasse escolher 20 dos seus principais clien-
tes para oferecer algo especial, vocé saberia fazer

Quarentena e a reflexao nas vendas

4. E se precisasse excluir da carteira 20 dos seus clien-
tes - 0s que menos compram - saberia quem sao e
0s motivos por eles nao estarem comprando mais?

5. Sabe 0 que seus concorrentes estao fazendo no seu
territorio?

6. Conhece as tendéncias do mercado em que atua
(lancamento dos produtos, necessidades dos con-
sumidores, etc.)?

Habilidades

7. Antes de oferecer algo, dedica-se a escutar seus
clientes potenciais?

8. Responde as objecdes de seus clientes, insistindo
pelo menos duas vezes?

9. | Aproveita os sinais de compras para tentar a conclu-
sao davenda?

10. | Ao apresentar um produto, procura falar com entu-
siasmo, mas de maneira pausada para que as pesso-
as possam entendé-lo, sem muitos termos técnicos
e girias?

Atitudes

11. | Sai de casa ou escritorio ou chega na loja com um ro-
teiro das visitas que serdo feitas durante o dia?

12. | No inicio do més escreve uma meta de vendas para
0 més?

13. | Participa ativamente de treinamentos, cursos e pa-
lestras, mesmo que seja por conta prépria?

14. | Administra o seu tempo para que o dia seja 0 mais
produtivo possivel?

15. | Mantém contato com seus clientes, mesmo apos a
venda realizada (pos-vendas)?

16. | Entrega ao seu cliente, tudo o que foi prometido no
momento da venda?

17. | Acredita que um vendedor pode ser formado e aper-
feicoado?

18. | Acredita que conhecer o produto que vende e escu-
tar as necessidades dos clientes sdo mais importan-
tes que aargumentagao?

19. | Acredita que conhecimento, dedicacao e persistén-
cia sdo mais importantes que a sorte?

20. | Vocé gosta do que faz, sente-se entusiasmado e vi-
bra com seu trabalho?

21. | Vocé tem sonhos e trabalha para realiza-los, escre-

vendo e seguindo um planejamento anual?
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Ja chegou ha 2MC

A 2MC acaba de langcar seu novo catdlogo de

produtos. S@o diversos langcamentos, sintonizados
com as novas demandas exigidas pela frota
circulante no pais. Consulte nossa rede distribuidora

ou fale com suporte@2mc.com.br

Consulte o novo catdlogo de produtos aqui

Interessado em distribuir os produtos 2MC

na sua regido, ligue 11 97959 7709 - 11 5513 0856 2MC




COMECE A

VENDER

ONLINE

DE FORMA SIMPLES E RAPIDA

A NAKATA VAI AJUDAR VOCE
A ABRIR SUA LOJA VIRTUAL NO MERCADO LIVRE.

Pensando em ajudar vocé a superar da melhor maneira passivel o momento atual, a Nakata desenvolveu

(0

um e-book com 0 passo a passo para voce abrir sua loja online. Amplie seus negocios e gire seu estoque, e
vendendo para todo o Brasil, pelo canal gue registrou aumento de 43% em vendas no segmento gfj
de autopecas no ultimo ano™. E
Vem com a gente: é facil e rapido. 2
5_;
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. s APROXIME A CAMERA DO O
_.n___‘ SEU CELULAR E BAIXE HOJE MESMO B
o OU BAIXE ATRAVES DO LINK o
N https://bit.ly/3bNHG6d o
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ESSE E O JEITO NAKATA

DE COLABORAR COM VOCE

E TODO O MERCADO DE REPOSICAO!
JUNTOS VAMOS SUPERAR MAIS ESSA.

TUDO AZUL. TUDO MAKA]

NAKATA®

“Fonte: Mercado Livre.

nakata.com.br « 0800 707 80 22




	Button 15: 
	Button 34: 
	Button 35: 
	Button 16: 
	Button 17: 
	Button 18: 
	Button 19: 
	Button 20: 
	Button 21: 
	Button 23: 
	Button 22: 
	Button 24: 
	Button 4: 
	Button 30: 
	Button 25: 
	Button 26: 
	Button 31: 
	Button 32: 
	Button 33: 
	Button 28: 
	Button 29: 


