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ONOVO VAREJO
agora e quinzenal 4

Acompanhando as novas exigéncias de
um mercado cada vez mais dinamico,
publicacao volta a inovar e chega aos
leitores a cada 16 dias

E muito mais atendimento. E muito mais dedicacio.
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Acelerando no conteudo:
NOVO VAREJO AGORA E QUINZENAL

O ser humano tem a capacidade de extrair ensinamentos pre-
ciosos das adversidades e se adaptar as novas conjunturas in-
variavelmente aprimorado em comparacao ao que era antes.

Estamos testemunhando isso quase que todos os dias A
permanente capacidade evolutiva de nossa espécie per-
mitiu o desenvolvimento e a expansao do universo digital
que hoje alicerca boa parte de nossas atividades pessoais
e profissionais.

O isolamento social acelerou drasticamente todos os pro-
cessos. Temos uma nogao muito clara das transformacoes
em curso e de suas consequéncias. Mas ainda nao as expe-
rimentamos no mundo real, aquele que surgira apos a supe-
racao da crise sanitaria que vivemos ja ha seis meses. So-
mente entao poderemos medir com precisao o tamanho e
os resultados das mudancas.

A indUstria da comunicagao também foi - e nao poderia ser
diferente - fortemente impactada por este momento de tan-
tas perguntas e tao poucas respostas. Com o mundo cada
vez na palma da mao, a sociedade tem acesso a informacao
em tempo real como nunca antes. Porgue ninguém andava
com um radio ou um aparelho de TV no bolso 24 horas por
dia como faz com o celular. Isso é tempo real de verdade.

A Novo Meio iniciou seu processo de aceleracao digital ja no pri-
meiro dia da pandemia - sim, aceleracao, porque a construgao
ja vinha sendo feita ha um bom tempo. Num piscar de olhos,
criamos novas plataformas, novos produtos e ampliamos nosso
time de jornalistas para proverinformacao sem trégua ao After-
market Automotivo brasileiro. E assim tem ocorrido.

Mas nossa revolucao esta longe de terminar. Este més,
apresentamos mais uma inovagao. Exatamente esta que
vocé comeca a ver agora. O Novo Varejo Full Digital a par-
tir de agora ganha periodicidade quinzenal. A consisténcia
de nosso conteldo em dobro: na metade e no inicio de cada
meés. E, de quebra, um projeto grafico ainda mais moderno,
com a cara do ambiente digital. Temos total consciéncia da
importancia da informacgao nos dias de hoje e da necessa-
ria velocidade com que ela precisa chegar ao publico-alvo.

A edigao quinzenal do Novo Varejo Full Digital se une as inu-
meras solucdes apresentadas pela Novo Meio nos ultimos
seis meses para tornar a gestao dos negocios de seus lei-
tores mais eficiente e balizada. Mas a revolucao esta longe
de terminar. Continuaremos surpreendendo e inovando tao
acelerados quanto as transformacdes que a evolucao im-
poe diariamente a cada um de nos.
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Em total sintonia com as novas
exigéncias da industria da
comunicacgao, Novo Varejo
ganha periodicidade quinzenal
a partir de agora

Em parceria com o Novo Varejo,
FecomercioSP traz artigos exclusivos.
Nesta edigcao, o tema é a urgéncia do
crédito para as PMEs

HA 100 EDIGCOES

S0 se muda o gue se mede

Célia Bastos, gerente sénior de
desenvolvimento de clientes do NPD Group,
parceiro de conteudo do Novo Varejo, traz boas
noticias para a distribuicao

Acompanhe a evolugao de faturamento,
vendas e abastecimento do varejo nas
pesquisas MAPA e ONDA

O consumidor ja nao vé mais
diferencas entre o varejo
fisico e o digital. El6i Prado
de Assis, da TOTVS, diz que é
hora de integragao

A forga da pesquisa como ferramenta para melhorar a performance dos

negocios foi um dos temas em destaque da edi¢gdo 209 do Novo Varejo

As pesquisas estao entre as solucoes que a Novo Meio oferece ao mercado
brasileiro de manutencao automotiva desde 1996. Neste periodo, os estudos
inaugurados ja investigaram todos 0s segmentos da cadeia de comercializa-
cao e aplicagcao de componentes veiculares, da industriaao consumidor final.
As pesquisas representam uma ferramenta fundamental para a gestao
das empresas. Ha 100 edicdes, o Novo Varejo tratou deste assunto. O es-
pecialista em pesquisas Renato Fecchio lembrou que o mundo dos ne-
gocios é movido por decisdes. “E cada decisao possui um risco. Foi-se o
tempo em que apenas o feeling bastava para decidir acertadamente sob
a pressao do tempo e dos numeros. A fronteira entre o lucro e o prejuizo é
cada vez mais fina". E como administrar esse risco?

“A chave esta no dominio da informacgao e a pesquisa € a ferramenta que pos-
sibilita esse dominio”.

Fecchio demonstrou que ha varios tipos de pesquisas que ajudam o exe-
cutivo moderno a administrar os riscos de suas decisdes. “As pesquisas
de satisfacao ajudam a entender como o cliente avalia a forma como vem
sendo atendido; pesquisas de elasticidade de precos entendem o quanto
o cliente estéa disposto a pagar por um produto ou servigo e definir o me-
Ihor posicionamento de preco; pesquisas de imagem da marca determi-
nam o quanto as percepcoes do publico sobre uma marca sao positivas ou
negativas; e as pesquisas de shopper estudam o comportamento e rea-
coes do consumidor dentro do ponto de venda”.
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A qualidade que
faz a diferenca.

COFAP, a marca preferida
das principais montadoras

e dos consumidores, tem nao
somente a melhor qualidade,
mas também a maior
cobertura de frota

do mercado brasileiro.

Faca revisoes no seu veiculo regularmente.

mmcofap.com.br
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Hora de integrar varejos fisico e digital

Transformacodes provocadas pelo isolamento social prometem novos e sérios desafios para as lojas que ndo estiverem online

A forte aceleracao digital, fenémeno decorrente do recente processo de iso-
lamento social, tem cobrado adequacao dos gestores do varejo. E com ela, vai
crescer também a demanda do setor por tecnologia. Este foi o tema da entre-
vista exclusiva do Novo Varejo com EIl6i Prado de Assis, Diretor Executivo de
Ofertas e Produtos - Varejo e Distribuicao da TOTVS, empresa que € referéncia
global no desenvolvimento de solugdes inovadoras para os pontos de venda.

Novo Varejo - 0 momento unico que estamos vivendo trouxe um processo de
aceleracao digital. Qual sera o impacto para o setor de varejo?

Eloi Prado - Um dos grandes desafios do setor no momento da transformacao
digital é se adaptar a um cliente novo que chega a loja com a expectativa de
se relacionar de uma forma diferente com o varejo. Ele esta buscando conta-
to agora com menos toque, fazer as compras de forma online; e o varejo de loja
fisica, especialmente, precisa saber como vai funcionar nesse mundo. Porque
agora se adiciona uma série de novos atores: entregadores, fazer picking de
produtos e a loja sendo tratada como se fosse um CD, diferentemente do que
era antes. Temos Novos processos, uma cultura nova e uma forma nova de lidar
com o cliente que o varejista esta tendo que aprender nesse momento de trans-
formacao digital forcada.

NV - Diante deste cenario, qual é a perspectiva para o varejo fisico?

EP - O varejo fisico tem um ativo importante que deve ser alavancado: a proxi-
midade que o digital nao tem. O online vem, inclusive, investindo fortemente na
reducao dessa desvantagem. Sao novas formas de distribuicao, entregas em

24 horas ou no mesmo dia, justamente para reduzir essa deficiéncia. O varejo
local, a loja, tem uma hiperproximidade com o cliente que & um ativo que preci-
sa ser alavancado. Nao se trata nem de uma questao de complementariedade,
mas trabalhar de forma simbidtica. Eu diria que o fisico e o online tém que ser
tao integrados e interligados que a loja fisica ja nao percebe a diferenca entre
atender um cliente no balcao ou um pedido que veio pelo site e que vai chegar
0 motoqueiro de uma empresa de entrega para buscar e levar a casa do clien-
te em duas horas. Ele vai consequir alavancar muito mais o sortimento dele, vai
expandir a cobertura. Imagina um paralelo de uma loja de varejo com o que tem
acontecido, por exemplo, com os restaurantes nos aplicativos de delivery. Es-
ses restaurantes de repente conseguiram ter acesso a uma série de clientes
gue as vezes nem sabiam gque eles estavam disponiveis no mercado porque
nunca passaram na frente da loja. E agora eles tém a oportunidade de alcancar
muito mais clientes do que alcangavam antes através do digital - e ai essa gran-
de proximidade deles faz com que tenham um diferencial competitivo gigantes-
co que o online as vezes, quando tem um CD montado fora da cidade ou até em
outro estado, nao consegue chegar com a mesma velocidade.

NV - Quais sao as mais recentes inovagoes tecnolégicas aplicaveis em um
varejo de autopecas convencional?

EP - Ha inovacoes interessantes como, por exemplo, pagamento por link
em que vocé pode fazer toda a tratativa com o cliente por WhatsApp e
mandar um link de pagamento para ele deixar tudo pago de forma segura,
permitindo que vocé faca a entrega na casa do cliente sem nenhum conta-
to fisico. Tem uma série de novas tecnologias de gestao de omnicanalida

Eléi Prado de Assis avalia que cliente agora espera mais dos varejos
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de que permitem que o varejo de autopecas receba todos 0s seus pe-
didos de diferentes canais - pedidos que possam estar chegando de
marketplaces, integrados de certa forma com a loja para saber qual é
o estoque daloja e mandar o pedido direto para o varejista. E ai come-
cam a cair pedidos de diversas origens que vocé precisa saber geren-
ciar e garantir que a entrega seja feita no prazo necessario. Esse tipo
de tecnologia, que a gente chama de Sistema de Gestao de Pedido
ou OMS - Order Management System, tem sido um grande diferencial
e uma importante inovacao tecnologica que tem facilitado esse novo
mundo de omnicanalidade em que vocé integra as lojas fisica e digital.

NV - Os varejos de autopecas muitas vezes consistem em empresas
familiares e nem sempre receptivos a quebrar paradigmas de inova-
¢ao. 0 que um pequeno varejo familiar pode fazer para inovar?

EP -Tem um jeito muito simples. Estar num marketplace, por exemplo, nao
€ hoje algo complicado e caro. Um pequeno varejista consegue publicar o
seu estoque em alguns marketplaces e se abrir para diversas outras op-
coes de clientes, canais e formas de distribuicao sem ter que gastar mui-
to. O que ele vai pagar € um percentual do que vender, ndo precisa nem ar-
riscar investimentos para entrar no jogo. E colocar tecnologias simples e
complementares as suas solugoes de frente de loja, como o link de paga-
mento que eu mencionei, também comeca a te abrir para trabalhar porum
WhatsApp, por exemplo, de forma muito simples, porque o WhatsApp tam-
bém é uma tecnologia sem custo.

NV - O consumo de autopecas se da por necessidade e nao é aspi-
racional. Que tipo de experiéncia um varejo com essa caracteristica
pode oferecer ao cliente, que enxerga a compra simplesmente como
uma despesa?

EP - Sempre que falarmos de experiéncia vamos quebrar na compra € no
pos-venda. Na compra eu tenho visto boas experiéncias permitindo que
os clientes experimentem melhor de forma virtual aquilo que eles estao
comprando. Por mais que nao seja aspiracional, vocé tem a possibilida-
de de trabalhar com produtos que tenham esse elemento aspiracional,
como complementacoes de acessorios. Tem coisas que vocé pode fazer
com aplicativos de realidade virtual para mostrar ao cliente o que fazer.
Varias empresas e startups tém criado aplicativos simples integrados
com a industria para permitir que através do app o vendedor possa de-
monstrar como aquela pega ou acessorio ficara no carro. Existem meios
de trabalhar a experiéncia dentro da loja de forma digitalmente avanca-
da, mas simples, trabalhando junto com a industria para levar isso de ma-
neira barata para o varejista de pequeno porte. Quando a gente falar de
pos--venda, esse € um grande diferencial. As experiéncias de troca ou de
cancelamento normalmente sao ignoradas pelos varejistas tradicionais
e tratadas como um processo chato, so de devolucao do dinheiro para o
cliente. Se vocé planejar como essa experiéncia vai acontecer e como vai
remover friccao com o cliente efetivamente ajudara o cliente a ter uma
experiéncia positiva, lembrando da sua loja na proxima compra.

NV - O que o varejista tera de observar no momento em que a retoma-
davier na sua plenitude?
EP - Todo mundo ja entendeu o que € necessario para operar nesse

“‘novo normal”. Estamos sempre de olhos atentos e preocupados com
0s sustos e as coisas que podem acontecer nesse contexto. A gente
nunca sabe se de uma hora para outra vira uma ordem para fechar a
loja, mas se entendemos todos os protocolos de seguranca e sanita-
rios que temos que respeitar entao estamos prontos. O desafio ago-
ra e trazer fluxo de volta para as lojas. E € porisso que eu bato na tecla
de estar presente em mais de um canal. Se o cliente nao esta saindo
de casa, como vamos gerar esse fluxo? O cliente pode ndo estar sain-
do na rua, mas com certeza esta na internet entrando em sites, em
marketplaces. O varejista cada vez mais vai ter que se preocupar com
a presenca, digamos, “na rua digital” para trazer esse fluxo digital para
si. E fazer com que esse cliente se habilite a comprar com ele tanto no
digital quanto no fisico.

NV - Com base na experiéncia diaria da TOTVS nos diferentes segmen-
tos da industria, distribuicao e do varejo, como vai a recuperacgao dos
mercados e a demanda por tecnologia? O que esperar do Brasil para
os proximos meses e 20217

EP - E uma analise dificil porque esta tudo muito mudado. Mas esta-
mos vendo uma gradual recuperacao do varejo. As lojas abrindo e os
volumes de venda retornando aos patamares normais de uma forma
mais rapida do que esperavamos. De certo modo, todo mundo espe-
rava que a parada fosse rapida. Depois percebemos que ia doer mui-
to mais do que imaginavamos. E agora estamos vendo uma coisa in-
termediaria. O que eu acho é que vamos ter segmentos em patamares
normais como antes da pandemia no inicio do ano que vem e outros
que vao retomar no final do primeiro e inicio do segundo semestre do
ano que vem. A existéncia de uma vacina para a Covid vai ser deter-
minante, vai mudar ou acelerar esse patamar que estamos discutindo
e, como consequéncia disso, temos uma transformacao definitiva no
consumidor do varejo. Ele estd experimentando pela primeira vez na
vida certas tecnologias e formas de se relacionar com o trade que ele
nao tinha experimentado antes. Entao ele vai voltar ao mercado pos-
-vacina experimentando essas tecnologias e ja esperando do varejo
que ele seja capaz de atender certas formas de venda: eventualmen-
te comprar no site para retirar na loja, chegar a loja e descobrir que
nao tem um produto, mas ela entrega na casa dele, isso tudo o clien-
te vai comecar a deixar de esperar como extraordinario para comecar
a achar ordinario. Quando for a um varejo que nao tem isso, o cliente
vai concluir que ele ndo esta mais pronto para atender. Ele ndo sabe
mais 0 que eu preciso, esta desconectado das minhas necessidades.
O cliente nao esta mais tratando isso como uma evolucao tecnologi-
ca, mas como 0 “‘novo normal’, expressao que cada vez mais tem um
significado vazio, mas no varejo tem essa conotacao. O “novo normal”
do varejo vai ser uma integracao entre digital e fisico. E o cliente vai
voltar a loja buscando isso, o que trara uma aceleracao nessas inova-
coOes tecnoldgicas. O pulo do gato sera conseguir, no meu caso Como
fornecedor de tecnologia, levar solucdes rapidas, baratas e simples
para os pequenos e medios varejos e que eles consigam aderir a essa
revolucdo tecnoldgica sem ter que fazer investimentos monstruosos
e sem ter dificuldades nos projetos de implantacao. Solugcées meio
plug and play, ligar e sair operando no dia a dia.
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LANCAMENTOS Foto: Divulgagao

Kolbenschmidt (KS)amplia
linha de produtos para

VEICULOS LEVES E PESADOS

A Motorservice, divisao responsavel pela comercializagao das marcas Kolbens- -
chmidt (KS), Pierburg e BF no mercado de reposicao, apresenta novos compo-
nentes de conjuntos motor (pistao e anel), bronzinas de biela e valvula para ve-

iculos leves e pesados. No segmento de leves, a empresa langa bronzinas de o >

biela para Ford New Fiesta e Ka+; Honda Civic VIII, HR-V, Civic IX, CR-V I, CR-V &

IV e Accord VIII; Hyundai HB20 e HB20S; Kia Picanto; e Renault Duster, Oroch,

Mégane, Scénic e Sandero. O langamento de valvula de admissao e de escape se

aplica ao Toyota Corolla. Empresa amplia catdlogo mesmo na pandemia

Cofap lanca mais 95 codigos
de componentes de suspensao

As novidades incluem amortecedores, bandejas, cubos de roda, juntas
homocinéticas, kits reparo de juntas homocinéticas, molas a gas, pivos
e terminais que atendem veiculos de diversas montadoras, como Audi,
BMW, Caoa Chery, Chevrolet, Fiat, Ford, Honda, Hyundai, JAC, Kia, Peu-
geot, Renault, Suzuki, Toyota, Volkswagen. Mesmo com as limitagées
impostas pela pandemia da covid-19, a empresa trabalha para manter

a agenda de langcamentos, que prevé ampliar o catalogo para reposigao
com mais de 1.000 codigos até o final deste ano.

Novidades para diferentes marcas de veiculos
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TEMOT

SHAREHOLDER

Ha 34 anos, nosso maior desafio

: \ - € ouvir nossos clientes, cumprir
Amortecedor Rancho da Monroe tem tecnologia H\ | prazos e procedimentos,

de pressurizag¢ao para off-roads fundamentados sempre na ética

e profissionalismo, com foco no
Os motoristas de jipes e picapes ganham uma experiéncia exclusivacom o

equipamento, que tem alto nivel de absorgao de impactos durante o per-
curso em diferentes tipos de terreno. Com nove posicdes de ajuste de car- ; inovadoras e resultados
ga, o componente possibilita ao motorista alterar em até 400% o contro- -- S eficientes.

le do veiculo, com ajustes diferenciados, nas modalidades on ou off-road. " ' i |
Disponivel para aplicagcao em mais de 40 veiculos - como Troller, Toyota

fortalecimento de solucoes

Explore nossa
Hilux e Mitsubishi L-200 - o Rancho tem um visual totalmente esportivo, ___ § empresal
em tom metalico e buchas e guarda-p6é em vermelho. AL N " S Conheca um pouco

mais da Disape
através de nosso site,

Componente tem visual esportivo e atende mais de 40 veiculos
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Crédito para PMEs:
muito além da pandemia

A questao do crédito foi uma das mais importantes e controversas de toda
a pandemia. Muitos acusam os bancos de nao fornecerem credito em um
momento tao dificil, mas uma simples visita a teoria econémica mostra
que o cenario restrito tem todo o sentido racional. Afinal, os bancos tém
muitas regras a sequir para manter os ativos e passivos de acordo com a
seguranca controlada pelo Banco Central (Bacen)em um cenario de recu-
peracao da economia totalmente incerto: um banco nao teria como saber
se uma empresa que nao sabe quando voltara a funcionar teria condicoes
de paga-lo.

Como era o cenario? Os bancos gozavam de otima liquidez, dadas as politi-
cas do Bacen de liberacao de compulsérios, mas os recursos estavam to-
dos retidos por causa da incerteza. Cabia, entao, ao governo a composicao
de fundos garantidores para que 0s bancos emprestassem esses recursos.
Esse era o pleito da FecomercioSP desde marco, no inicio da pandemia. Po-
demos dizer, agora, que 0 governo conseqguiu desatar os nos técnico e poli-
tico e fazer o crédito chegar ao empresario final - mas, infelizmente, demo-
rou um pouco em se estruturar para isso; o resultado foi a perda de muitas
empresas pelo caminho. De qualquer modo, vale o batido ditado: antes tar-
de do que nunca.

A estrada para o sucesso das linhas de crédito relativas ao Pronampe (Lei
13.999/20) e ao Programa Emergencial de Acesso a Crédito (MP 975) foi
longa. O governo federal foi aprendendo com os erros. As primeiras medi-
das tomadas foram as MPs 936 e 944, que vinculavam o crédito oferecido
a suspensao do contrato de trabalho, ou seja, o governo fornecia crédito
a empresa para pagar parte dos salarios suspensos durante a pandemia.
Nao era um desenho ruim, mas incompleto e com muitos “furos”.

0 maisimportante deles era a falta de percepcao que as despesas com sala-
rio tomam, em média, 35% dos custos totais, principalmente das pequenas
e medias empresas - 0 alvo das medidas. Estas precisavam ser irrestritas e
direcionadas ao capital de giro. Além disso, outra restricao consideravel era
a obrigacao de a empresa ter conta em banco. Sabemos gue a maioria dos
micros e pequenos empresarios no Brasil € praticamente informal.

E a mais importante: a necessidade de garantias e do nome negativado
para tomar o empreéstimo, em uma situacao de parada generalizada. O pe-
queno empresario, na maioria das vezes, nem sequer tinha ativo real para
dar como crédito e nao poderia arriscar o seu imével de pessoa fisica na
empreitada, por mais que confiasse na empresa. Assim, aprendeu-se, na
pratica, que as linhas ofertadas deveriam ter as seguintes caracteristicas:

« Para capital de giro, geral.
« Com diminuicao de exigéncias de garantias e excesso de certidoes negativas.
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« Com garantias reais baseadas em fundos ja existentes, para agilizar o pro-

cesso, nao sendo necessario compor novos fundos.

Foi pensando nessas caracteristicas que o governo instituiu as duas
medidas provisorias que, enfim, levaram crédito ao empresario final: a
que instituia dois fundos ja existentes como garantias para os bancos
emprestarem - o FGI (BNDES) - e o FGO (Banco do Brasil). Basicamen-
te, 0 que o governo fez foi disponibilizar dinheiro, via Tesouro Nacional,
em dois fundos que ja existiam para garantir os empréstimos dos ban-
COS, 0U seja, a certeza de gue 0s bancos seriam reembolsados em caso
de inadimpléncia. No caso do FGO, o banco tem o limite de ate 80% de
inadimpléncia com reembolso garantido, tornando o empréstimo prati-
camente sem inadimpléncia.

A Lei 13.999/2020 instituiu o Programa Nacional de Apoio as Microem-
presas e Empresas de Pequeno Porte (Pronampe), com um fundo inicial
de RS 15,9 bilhdes a serem disponibilizados para o FGO como garantia a
empréstimos de micros e pequenas empresas. As condigcoes eram ex-
celentes: taxa Selic + 1,25%, 36 meses de pagamento com caréncia de
até oito meses. O programa foi um sucesso tdo grande que ja existe um
novo aporte de RS 14 bilhées do governo federal, com 0 esgotamento do
aporte inicial. A expectativa é que esses aportes gerem até RS 40 bi-

Ihdes em novos empréstimos.

Ja a MP 975 instituiu um fundo de RS 20 bilhdes do Tesouro Nacional a ser
aportado no FGI do BNDES. Esse fundo é mais voltado as empresas de pe-
queno e médio portes, com taxas proximas a 1% a.m. e garantia de até 30%
do total emprestado. Essas condigoes se justificam pelo menor risco.

Para dar suporte a esses empréstimos, o governo langou méao de duas MPs
para facilitar o acesso ao crédito, diminuindo o grau de exigéncias na hora
da concessao. Sao as MPs 956 e 992. Basicamente, a MP 956 dispensava os
bancos, principalmente publicos, de exigir uma série de certidées, com o

objetivo de facilitar e dar mais celeridade ao acesso ao credito pelas em-
presas. A MP 992 visava a dar mais facilidades para empenhar garantias,
principalmente imobiliarias, ao permitir a alienagao de um bem imobiliario
a mais de um empréstimo - limitado, é claro, ao valor do bem.

Ao analisar todo esse arcabouco, podemos constatar a complexidade
e a qualidade do trabalho técnico feito pelo Ministério da Economia. O
ponto negativo é que esse crédito s6 chegou a ponta no fim de julho,
aproximadamente 120 dias apos o inicio das restricdes de funciona-
mento, um periodo muito longo para essas condigoes - por isso a perda
de muitas empresas nesse interim.

0 que podemos esperar a partir de agora? Em primeiro lugar, nés, da
FecomercioSP, continuaremos atentos a disponibilizacao de recursos
dos planos ja existentes. A pandemia esta longe de acabar, e muitos
setores de comércio e servicos estao com as receitas abaixo de 50%
do normal. Muitas pessoas so voltarao a vida de antes apos a vacina,
ou seja, 0 governo ainda deve olhar com muito carinho para os planos
de ajuda da pandemia e para 0 acesso ao crédito de pequenas, medias
(PMEs) e microempresas (MEs).

Em segundo lugar, e ainda mais importante, é voltar a pensar sobre o
credito as PMEs e as MEs nos pos-pandemia. Esse assunto sempre foi
relegado a sequndo plano no Brasil. No entanto, pode ser o fator de-
terminante do sucesso de muitas empresas inovadoras, aléem de um
fator decisivo na geracao de renda e empregos. E preciso buscar, nas
grandes economias - que tiveram sucesso no incentivo a empresas -,
exemplos de padroes e estudéa-los para replica-los ao Brasil.
Aretomada da economia depende disso, e nés, da FecomercioSP, imagina-
mos que os holofotes dados a esse problema na pandemia podem ser 0 im-
pulso que o tema necessitava para uma nova abordagem. Certamente, es-
taremos atentos e prontos para apoiar e sugerir as mudangas necessarias,
além de orientar o empresario - como temos feito - sobre este e outros te-

mas de seu interesse.

André Luiz Sacconato é consultor econémico da FecomercioSP, mestre e doutor em Economia pela Universidade de

Sao Paulo (USP), e professor dos cursos de MBA da FIA-USP

uma parceria com:

FECOMERCIOSPF
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Peugeot 208 inaugura

MOTORIZACAO ELETRICA

em seu segmento no Brasil

Com muita tecnologia embarcada, modelo oferece também opcdo de motorizacdo 1.6 flex

e quatro versodes de acabamento

0 Peugeot 206 foi um dos maiores sucessos da marca france-
sa no mercado brasileiro. Produzido entre 1999 e 2008, o car-
ro deu muito trabalho as concorrentes mais tradicionais nao
apenas no segmento. Ainda que os sucessores tivessem qua-
lidades suficientes para manter a presenga entre os consu-
midores, a aceitacao nao foi a mesma. Agora, 12 anos depois,
o novo 208 chega repleto de atrativos capazes nao apenas de
repetir o entusiasmo causado pelo 206, mas até supera-lo.

Os recursos tecnoldgicos sao muitos. O que mais chama a
atencao, no entanto, é a oferta de um modelo 100% elétri-
co entre os hatches do segmento B. Partindo do mais tradi-
cional - a gama movida por motor a combustao - o novo 208
tem quatro versdées de acabamento: Active, Active Pack,
Allure e Griffe. A mais sofisticada é a Griffe, o melhor car-
tao de visitas para mostrar tudo o que a segunda geragao
do modelo pode oferecer em tecnologia, seguranca e con-
forto: teto de vidro panoramico, ar condicionado automati-
co digital, cAmera de estacionamento traseira, volante mul-
tifuncional em couro, bancos em Alcantara, carregador de
smartphone porindugao, chave keyless(presencial) com co-
mandos de abertura das portas e porta-malas e partida do

motor pelo botao Start/Stop, airbags de cortina, faroéis Full
LED, VisioPark 180°, sensor de chuva, sensor crepuscular,
sensor de estacionamento traseiro, alerta de colisdo, fre-
nagem de emergéncia automatica, alerta e corregao de mu-
danca de faixa, auxilio de farol alto e sistema de reconheci-
mento de placas de velocidade.

Todas as versoes sao equipadas com o motor 1.6 16V Flex,
que desenvolve 118 cv de poténcia e 151,8 Nm de torque,
sempre associado a uma transmissao automatica sequen-
cial de 6 marchas com os modos “Eco” e “Sport”. Em “Eco”,
as trocas de marcha sao feitas de maneira antecipada em
relacao a operagao normal, resultando em maior economia
de combustivel e em um nivel de conforto acustico ainda
mais acentuado. J4 o modo “Sport” é o mais indicado para
situagdes nas quais o motorista busca priorizar a alta per-
formance, com as trocas de marcha realizadas emrotagoes
mais elevadas do motor. O cAmbio oferece ainda a possibi-
lidade de mudangas manuais, bastando para isso deslocar
lateralmente a alavanca e mové-la para tras ou para frente
- realizando, respectivamente, trocas ascendentes ou re-
dugoes das marchas.
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ersao eletrica e importada da Europa

O novo Peugeot 208 é importado da Argentina. Mas sua versao mais
inovadora - a 208 e-GT - vem da Europa para o mercado brasileiro.
Com propulsao 100% elétrica, o carro acelera de 0 a 100km/h em
8,3 segundos, tem motor com 260 Nm de torque imediatos e 136
cavalos de poténcia (100 kW).

Sao trés modos de conducao disponiveis e a escolha fica a crité-
rio de quem esta ao volante, de acordo com a necessidade do mo-
mento. O modo “eco” tem como foco a otimizagao da autonomia; ja
o “drive” é indicado para garantir o conforto ideal nos deslocamen-
tos do dia a dia, enquanto o “sport” prioriza o desempenho, utili-
zando-se da poténcia e torque maximos.

0 modelo também oferece dois modos de frenagem distintos, se-
lecionados por meio da alavanca de cambio e com tipologias de re-
generacgao de bateria adaptadas: “moderado”, para sensagoes se-
melhantes as de um veiculo a combustao, e “aumentado”, parauma
desaceleracao controlada pelo pedal do acelerador.

0 novo 208 e-GT pode ser carregado em tomadas convencionais do
tipo residenciais ou carregadores rapidos, como os encontrados em
estacoes de recarga. Dependendo no nivel de carga e do carregador
utilizado, é possivel carregar 80% da bateria em apenas 30 minutos.
Além da eletrificacao, o 208 introduz varias tecnologias de assis-
téncia a diregao, sequranga e comodidade do Peugeot Driver As-

sist, que reune os seguintes sistemas:

» Alerta de colisado - alerta o condutor em caso de risco de colisao
com o veiculo a frente, ou com um pedestre atravessando a rua. De-
pendendo do risco detectado e do nivel de alerta configurado pelo
condutor, podem ser acionados e exibidos no painel de instrumen-
tos o alerta visual apenas e o alerta visual e sonoro indicando uma
colisao iminente. Uma mensagem avisando para frear é exibida.
«Frenagem de Emergéncia: reduz a velocidade de impacto ou evi-
ta uma colisao frontal do veiculo, caso o motorista ndao consiga
reagir. Com uma camera localizada na posigao superior do pa-
ra-brisa, essa funcao detecta obstaculos atuando no sistema de
frenagem do veiculo.

« Alerta e corregao de mudancga de faixa: uma camera na parte supe-
rior do para-brisas reconhece as linhas (continuas ou seccionadas)
da estrada e alerta o condutor no caso de ultrapassagem involun-
taria de uma marcacao longitudinal no solo das vias de circulagao.

« Reconhecimento de placas de velocidade: a camera de video si-
tuada no alto do para-brisas efetua a leitura das placas de limita-
¢ao da velocidade. O sistema detecta e |Ié as placas de limite de
velocidade e as exibe no painel de instrumentos (o sistema tam-
bém utiliza as informacdes sobre limites de velocidade contidas
nos mapas do sistema de navegacgao).
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Um movimento perfeito
é o primeiro elemento do motor.
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A substituicao completa dos componentes do sistema de distribuigao, incluindo
a bomba de agua, proporciona longa vida util, alta qualidade e performance

de todo o sistema de distribuicdo do motor. A bomba de agua também inclui
rolamentos que, como os tensionadores, estao sujeitos a desgaste.

s
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Novo Varejo Full Digital
AGORA E QUINZENAL

E'_

Acompanhando as novas exigéncias de um mercado cada vez mais dinamico,

publicagao volta a inovar e chega aos leitores a cada 15 dias

novovarejo,

Em 19894 o MNove Varejo ipaugurou a comunicacdo
customizada para o varejo de autopecas brasileiro. Pela
primeira vez, os empresarios do setor tinham em maos
uma publicacae impressa criada para atender a seus
interesses especificos de leitura.

Ao longo de sua trajetoria, o Novo Varejo promoveu
diversas rupturas na zona de conforto da industria da
comunicagac segmentada, com impactos no proprio
mercado.

A partir da pesquisa Maiores e Melhores em Distribuigao de
Autopecas, passou ainvestigar o desempenho de todas as
etapas da cadeia de comercializagdo de componentes
automotivos em todo o pais.

As pesquisas deram origem aos principais eventos de
premiacao do Aftermarket Automotivo, realizados nos
mais luxuosos hotéis de Sac Paulo e reunindo todos os
formadores de opinidao do setor. Da premiacao a
confraternizagdo, a Festa Mais se lornou um marco na
reposicao ao receber anualmente nada menos que dois mil
participantes.

Sustentando tadas as inovacdes, um conteldo
consistente, criative e independente oferecido ao
mercado nao apenas por meio da publicagcao impressa,
mas tambem a partir dos Foruns Novo Varejo, outro
formato inaugurado no Aftermarket Automotivo por esta
publicacao. S3o0 26 anos de uma trajetoria inigualavel na
reposicao independente.
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ESPECIAL

Novo Varejo e a internet

NASCERAM JUNTOS

Ao mesmo tempo em gque o nascimento do Novo Varejo dava
inicio a uma trajetdéria de inovagbes no Aftermarket
Automotivo, também em 1994 outra revolugdo se iniciava:
naquele ano, finalmente, a internet rompia as fronteiras do
universo académico e era, pela primeira vez, oferecida
comercialmente ao publico em geral, ainda que na fase de
testes. Estavam criadas as bases para uma parceria que s6
viria a se fortalecer com o tempo a ponto de uma fusao que,
naquele distante 1994, ninguém poderia prever: a
comunicagio e a internet - ou, mais especificamente no
caso em tela, o Novo Varejo e o ambiente digital.

A digitalizagdo dos veiculos de comunicagdo € um processo
em curso desde, pelo menos, o inicic deste sécula. A Novo
Meio - gque produz o Novo Varejo e os contelidos das
plataformas de comunicacgdo e relacionamento Aftermarket

novovarejo,

Automotive - sempre soube disso. Ainda no final da
década de 1980, o Nove Varejo langava site préprio, sendo
pioneiro na web.

A presenca digital da publicagdo jamais deixou ganhar
musculatura desde entdo. E o auge viria agora, em 2020,
conseguéncia do forte e vibrante processo de aceleragao
digital a que tocda a sociedade mundial foi submetida.

Em pouco mais de trés meses de isolamento social, as novas
solugdes Implementadas pela Novo Meio - podcasts,
Aftermarket Automotive TV, pesquisas Mapa e Onda,
contetdo diario e Novo Varejo Full Digital, entre outras -
atingiram audiéncias na casa dos milhdes, comprovando nao
apenas a propria digitalizacao dos publicos do mercado
como tambem a pertinéncia e o valor de um conteudo digital
com a maior frequéncia possivel de atualizagio.

- &
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ESPECIAL

Digitalizacao revoluciona industria da comunicacao

A evolugdo das ferramentas digitals no ambiente web
resultou em uma transformacéo sem precedentes na
inddstria da comunicacgao. Se antes apenas as emissoras de
radio ou de televisdo tinham a capacidade de Informar em
tempo real, hoje a informacado instantdnea esta ao alcance
de todos por meio de sites, portais, blogs, midias sociais e
diferentes aplicativos para celular.

0 publico se desacostumou a esperar. Ele quer conhecer os
fatos no momento em gue acontecem. A internet abriu as
portas para que o jornalismo escrito se tornasse também
instantaneo. Este ensinamento fol rapidamente aprendido
pelo Novo Varejo.

f

£

Em todas as piataformas da publicacdo vocé encontra
conteddo atualizado, interpretado e repercutido na
velocidade da sua necessidade.

Mais do que isso: os canais digitais também abriram espago
paraumainteracgao entre publico e veicuios de comunicacao
com gque era sequer possivel sonhar no passado. Hoje,
igualmente em tempo real, o leitor apina, pergunta, sugere,
elogia e critica. E aguarda resposta imediata. A industria da
comunicacao passou a ser uma via de mao dupla, quebrando
antigas hierarquias para moldar um ambiente colaborative
gue cada vez mais se consolidara como o objetivo a ser
conquistado pelos provedores da informacgao.
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Novo Varejo quinzenal é resposta
a um novo leitor

As ferramentas digitais estdo tornando o mercado cada vez mais
dinamico. E preciso estar atento e conectado &s constantes
mudancas para manter o seu negocio atualizado e sintonizado as
demandas do Aftermarket Automotivo.

A Informacao tem de ser rapida, precisa, concisa e consistente.
Os encontros com o publico devem acontecer em intervalos cada
vez menores. 0 momento & de inovacao. E a midia que
revolucionou a comunicacio no Aftermarket Automotive & assim.
Sempre nova.

Em total sintonia com as necessidades de um mercado
digitalizado e extremamente dindmico, o Novo Varejo a partir
desta edicao assume a periodicidade quinzenal. Porque em 15
dias tudo pode mudar. Os leitores nao terac mais de esperar um
mes para receber as reportagens mais consistentes e exclusivas
do Aftermarket Automotivo. Agora, o Novo Varejo chega até vocé
no primeiro dia e no dia 15 de cada més. A independéncia e a
consisténcia de sempre com frequéncia em dobro.

Mals uma vez a revolucdo na forma de gerar e disponibilizar
conteudos quebra paradigmas e inaugura novos formatos. As
plataformas digitais de comunicagac da Novo Meio alcancaram
mais de 1,6 milhao de pessoas, Informando-as sobre os temas que
desenham a fotografla do momente da reposigao automotiva
brasileira, bem como propondo reflexoes sobre as tendéncias €
0% NUMeros que servirao de base para a estratégia de decisao dos
gestores em todos os elos do trade de reposigdo independente.

E, como acontece ha 26, o Novo Varejo € parte desta revolugao.
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ART'GO Por Jo&o Barros, editor de inteligéncia e estudos de mercado da Liga Ventures

O uso de big data na industria de autopecas

Talvez poucos jargées fagam mais sucesso no ambiente de nego6cios contem-
poraneo quanto aquele que afirma que os dados sao o novo petréleo da eco-
nomia. Para além da euforia do mercado, o fato € que os investimentos nesta
area tém, realmente, crescido de modo expressivo ao longo dos ultimos anos.
Tal crescimento, por sua vez, trazimpactos, desafios e oportunidades para di-
ferentes segmentos, incluindo a industria de autopecas.

Neste sentido, tendo em vista a geragao de diferenciais competitivos - in-
cluindo desde uma maior eficiéncia e inteligéncia nas operagoes até um me-
Ihor entendimento do consumidor - surge a necessidade de que as compa-
nhias do mercado de reposigao apliqguem, de modo mais realista, solugdes de
analytics e big data em seus processos internos.

Vale salientar que, de modo geral, este € um movimento que ja vem ocorren-
do no mercado automotivo. Muito mais que uma tendéncia, estamos falando
de uma realidade para a qual empresas globais mais conectadas com o cena-
rio de inovacao ja aderiram ou estao testando projetos visando alcancar estes
beneficios de otimizagao em seus negdcios.

Para auxiliar as empresas brasileiras dentro deste contexto de insercao digital,
as startups assumem um papel relevante, pois trazem o que ha de ponta para
ser plugado nas fabricas e varejo de autopegas, permitindo que as grandes mar-
cas deste mercado conduzam projetos, renovem processos e criem novos pro-
dutos de modo mais agil, com menores custos e, acima de tudo, embasadas em
dados que facilitam o processo de tomada de decisao de gestores.

Dentro deste contexto, no Brasil temos uma série de startups atuando com
big data e analytics e que oferecem, por exemplo, projegoes de custo mais
assertivas que podem ser combinadas com o sistema interno de empresas:
plataformas que estdo transformando as experiéncias de compra na indus-
tria automotiva e de reposicao; solucdes para a gestdo de fornecedores;
além de ferramentas que combinam o poder dos dados com inteligéncia ar-
tificial, para, como vimos, um movimento mais integrado no processo de to-
mada de decisdes estratégicas.

Apostando no crescimento destas solugdes, a Liga Ventures fez um estudo
apresentando 320 startups ativas na industria automotiva, das quais, 23 atu-
am diretamente com data analytics, modelagem de dados e business intelli-
gence; muitas delas, inclusive, contam com cases relevantes de parceria jun-
to a grandes companhias do mercado de autopegas.

Se vocé vem acompanhando as discussoes sobre startups e uso de dados no
mercado automotivo e espera que essas interagées também ocorram em seu
negdcio, € importante definir estratégias para que se construa umarelagao pro-
funda e com dedicacao equivalente de ambas as partes, visando a apresentagao
de resultados efetivos. Muito mais do que embarcar em uma “onda”, o proposi-
to deve ser a construcao de aplicacées reais, capazes de gerar um movimento

genuino de transformacao cultural, geracao de receita e otimizagao de custos.
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o A solucdo que vocé
lb procura na reposicao
automotiva.

Mais de 30 anos de ética e
tradicao na distribuicao das
marcas que garantem mais
lucro para sua empresa.

Seja nosso parceiro,

fale com nossos
vendedores e faca
otimos negaocios.
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DISTRIBUIGAO PODE CR

em 2020 apesar' oF |f3andemia

Novo Varejo - Que resumo é possivel fazer do desempenho dos
distribuidores nos primeiros seis meses do ano?

Célia Bastos - O aftermarket de maneira geral € um setor bastan-
te resiliente. Tem uma capacidade de adaptacao muito grande, nao
apenas no Brasil, mas também nos Estados Unidos, pais onde mo-
nitoramos o varejo. Durante os primeiros seis meses do ano, o fatu-
ramento da distribuicao de autopecas no Brasil recuou 14%. A gen-
te pode pensar que isso € terrivel. Nao é positivo, evidentemente,
mas se compararmos com o recuo da atividade econémica, que foi
muito maior, e com outros setores foi bem positivo. O pior més foi
abril: em comparacao com abril de 2019 o faturamento recuou 38 %.
Batemos no fundo do poco e desde maio o faturamento dos distri-
buidores ja apresenta uma melhora consideravel.

NV - Quais fatores explicam a retomada do setor apds os primei-
ros meses de queda?

CB - O pais parou na segunda quinzena de margo, os veiculos le-
ves foram fortemente impactados e ficaram com circulacao reduzi-
da. O que segurou esse mercado foram os veiculos pesados porque
as mercadorias precisam circular pelo pais. A queda num primei-
ro momento foi impactada pela falta de carros nas ruas. E também
as oficinas estavam parte do tempo fechadas até a sequnda quin-
zena de abril ou inicio de maio e muitas funcionando com portas
fechadas em alguns estados. Quem precisava fazer manutencao
preventiva deixou para outra ocasidao, que certamente aconteceu
entre maior e junho. Por outro lado, quando analisamos o desem-

Célia Bastos, gerente sénior de desenvolvimento de
clientes do NPD Group, conta que apesar da queda de
14% no primeiro semestre, resultados subsequentes
apontam para recuperacao e até crescimento real

penho das pecas para veiculos pesados, basicamente caminhdes,
ai a gente vé crescimento. O mercado se adapta rapido. Na medida
em que cai abruptamente o faturamento em um segmento, os dis-
tribuidores fazem um pouco de shift para esse movimento, mesmo
aqueles que nao tém um portfolio exclusivamente para caminhoes.

NV - Quais foram as categorias de produtos que apresentaram as
maiores quedas no primeiro semestre?

CB - Todas cairam. A NPD monitora no Brasil o desempenho de 14
grandes grupos de produtos, que a gente chama de categorias.
Cada uma tem uma série de divisdes. Vai desde suspensao, trans-
missao, peca de motor, filtro, freio, quimico de desempenho, sis-
tema de escapamento. Entdo quando o mercado cai 14% vocé tem
categorias que caem menos - e as que perderam menos NO primei-
ro semestre de 2020 em relagdo a 2019 foram juntas (-6%) e com-
ponentes eletronicos do braco do limpador (-9%).

NV - A NPD fez um recorte na categoria ‘freios’. Quais foram as
principais constatagcoes?

CB - No primeiro semestre a categoria freios teve uma queda
muito forte. Foi a seqgunda maior do mercado, o faturamento re-
duziu 23%, ou seja, perdeu 1/5 do faturamento do ano passado.
E a gente tem que considerar que quando 0 mercado perde vo-
lume ele costuma rapidamente calibrar os pregos medios. Au-
tomaticamente € um movimento que acontece na distribuicao,
muito mais rapido que no varejo. E isso aconteceu. Entao,

novovarejo,

o volume de vendas de pecas para freio caiu dramaticamente, bem mais do que 23%.
E a quarta categoria mais importante em faturamento. Ela se subdivide em 10 grupos
compostos por pastilhas, tambor e disco, sapatas, cilindro mestre, cilindro de roda
etc. Enquanto o setorinteiro de freio recua 23%, basicamente todos os 10 segmentos
perdem muito faturamento. E 0 que mais perdeu em termos de dinheiro foram as pas-
tilhas de freio. As pastilhas mais baratas acabaram ganhando participacao de merca-
do no lugar daquelas com preco mais alto. Os segmentos que cairam menos foram os
equipamentos de freio, cabos e cilindro mestre.

NV - E possivel esperar que o mercado encerre o ano faturando o equivalente ao periodo
anterior a pandemia?

CB - A gente pode ir até um pouco além. Dado o resultado do més de julho, ja existe um pe-
queno crescimento, assim como aconteceu com junho. Em junho houve crescimento de
1% em relagdo a junho do ano passado. E se em julho a prévia mostrou crescimento, por
que nao imaginar que nao s6 o mercado consiga reverter essa queda de 14% acumulada no
primeiro semestre, mas que consiga eventualmente talvez crescer 1% ou 2%? O que esta
acontecendo € que a industria nacional de autopegas estabeleceu certa vantagem em re-
lacao aquela industria que depende de componentes importados. Ja comeca a faltar mui-
ta peca no mercado. E essas industrias nacionais acabam tendo uma vantagem competi-
tiva bastante expressiva no momento em que falta a pega importada do concorrente. Além
disso, essa pecaimportada muitas vezes sofre a influéncia do cambio, o que nao acontece
com a peca nacional - ou ndo deveria acontecer.

Clique aqui e ouc¢a a entrevista completa com Célia Bastos.

Ouga também os podcasts da Novo Meio Mercado Agora, Pensando Bem, Alguma Pergunta, Novo
Hoje, Voz Digital, Pecas da Histodria, Jornalismo de Verdade, Novo Varejo Mercado e Novo Varejo
Futuro nas plataformas digitais do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo

Célia destaca queda expressiva no

faturamento das pastilhas de freio
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https://youtu.be/3XcR0m_dGOc

A importancia da boa gestao

Vocé sabia que, no Brasil, a maioria das empresas fecha com menos de um
ano? Isso mesmo. Uma pesquisa divulgada em 2019 pelo Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas(Sebrae)revela essa realidade como
resultado de uma ma gestao dos recursos pelas empresas. Ma gestao pas-
sa por diversos pontos, mas podemos evidenciar trés dos mais importantes:
margem de lucro, qualificagao da equipe e organizagao do estoque.

Sete por cento das empresas fecham por falta de lucro. E mais: quase 50% dos
pequenos empresarios sequer sabem se tém lucro ou prejuizo, segundo a pes-
quisa. A suaempresa sabe o lucro que tem? Se a sua resposta for nao, cuidado.
Conhecer os dados da empresa, mantendo uma margem de lucro saudavel, é
imprescindivel para que se tenha reservas e passe com mais tranquilidade por
momentos de dificuldade, como este que estamos vivendo em meio a pande-
mia do novo coronavirus. Além disso, o conceito de lucratividade vai além da
necessidade de manutencao da empresa. Ele esta diretamente relacionado
aos planos de onde vocé deseja chegar comercialmente. Um empreendedor
que pensa em crescer com capitalizagcao deve, obrigatoriamente, considerar o
tamanho da sua margem de lucro. Nao ha como fugir disso.

Qualificar a equipe é, também, fundamental neste processo de gestao efi-
caz. 0 autor americano John Maxwell, especialista em lideranca e gestao,
diz que “as pessoas que alcangam seu potencial pensam em aperfeicoa-
mento”. E é verdade. Como gestor, € preciso entender isso e pensar na qua-
lificagao de suas equipes como um(bom)investimento e ndo como um cus-
to. E posso justificar a afirmacao. Quando qualifico o meu colaborador, eu

aprimoro a sua capacidade técnica. A consequéncia disso € a melhoria do

servigo que ele presta na minha empresa. Outro fator positivo é que o in-
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ART'GO Por Ranieri Leitdo | Ranieri Leitao é presidente do Sistema Sincopecas / Assopecas / Assomotos Ceara (SSA/CE)

vestimento em qualificagao ajuda a manter os profissionais competentes
por perto. Dessa forma, eu reduzo os meus custos com demissoes e novas
contratagoes. Na ponta do lapis, pode sair bem mais em conta.

No contexto de uma boa gestao, impossivel nao falar também dos esto-
qgues. A minha vivéncia a frente do Sincopecas Brasil e Ceara permite di-
zer que, hoje, ha uma forte caréncia entre os empresarios do setor de pe-
¢as e servicos automotivos no olhar quanto a importéncia deste topico. E
isso explica, em muito, o motivo de algumas empresas nao prosperarem.
0 estoque representa um dos investimentos mais elevados da estrutu-
ra que compoe o capital de giro das empresas e tem, portanto, um pa-
pel fundamental no sucesso do negécio. E preciso estar atento as mer-
cadorias para descobrir se havera uma queda no giro do estoque e qual
sera o comportamento de compra dos clientes. Sensivel a estas ques-
toes, é possivel ao empresario, por exemplo, adaptar sua empresa aos
novos habitos de compras das pessoas, algo notério neste momento de
transicao que vivemos. Em suma, como costumamos dizer no jargao
empresarial, o estoque precisa sempre “bater”. E isso s6 é possivel com
uma boa gestao, que deve passar pelo equilibrio das compras, organi-
zagao na armazenagem e entregas, controle das entradas e movimento
das mercadorias. Além disso, é preciso estar atento ao prazo de paga-
mento dos fornecedores. Ele precisa estar compativel com os recebi-
mentos dos clientes. Neste contexto, manter uma boa relagdao com os
fornecedores é fundamental. Vale ressaltar, ainda, que a palavra-chave
que deve pautar esse relacionamento chama-se: negociagao, compe-
téncia indispensavel em qualquer tempo.
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Fras-le conclui aquisicado da

NAKATA AUTOMOTIVA

Maior movimento de fusdes e aquisi¢coes da historia da Fras-le, a compra
da Nakata Automotiva foi concluida neste més de setembro. A uniao, que
somou o investimento de RS 457 milhdes, combina a experiéncia de ser-
vicos em reposicao automotiva das duas companhias, que sao referéncia
no mercado, e amplia a gama de produtos reunidos sob um mesmo gru-
po, com ajuncao do portfélio da Nakata ao mix das marcas Fras-le, Con-
troil, Fremax e Lonaflex.

A sinergia construida vai desde a fabricacao de grande variedade
de componentes até o atendimento e comercializagdo, destina-
dos aos segmentos de veiculos leves, pesados e linhas para moto-
cicletas, incluindo conjuntos para suspensao, sistema de direcao
e transmissao e solucoes para freio. Entre os principais itens pro-
duzidos estao amortecedores, terminais e barras de ligacao e dire-
cao, pivo e bandejas de suspensao, juntas homocinéticas, compo-
nentes de eixos cardan e diferencial.

Seqgundo o CEOQ da Fras-le, Sérgio L. Carvalho, a aquisicao da Naka-
ta consolida os planos estratégicos de crescimento da empresa,
somando um portfolio recente de aquisicdes e negocios voltados
ao mercado de reposicao brasileiro e exportagao. “Esse processo
é um importante movimento para o setor e reforgca a grandeza das

Executivos das duas
empresas em meio a um
negocio que envolveu
investimento de

RS 457 milhdes

empresas que, somadas, trazem ganho competitivo ainda maior.
Além disso, beneficia o cliente, que passa a contar com maior di-
versidade de produtos, ja que adicionamos itens de suspenséao, di-
recao e powertrain ao mix do sistema de frenagem, que ja integram
0 atual portfdlio, podendo aumentar significativamente o suporte
ao mercado de reposicao nacional”.

“Parands da Nakata é, ao mesmo tempo, motivo de muito orgulho, mas
também de muita responsabilidade, pois a uniao destas empresas, re-
sulta em um dos trés maiores fornecedores para mercado de reposi-
¢ao de autopecas no Brasil. A combinacgao de todo este conhecimento
e habilidades tera como resultado, além de um amplo portfélio de pro-
dutos, solugbes de reparacao cada vez melhores e inovadoras para 0s
clientes e para um mercado dindmico e em constante evolugao”, de-
clara Jorge C. Schertel, presidente e CEO da Nakata.

Divulgada ao mercado em 17 de dezembro de 2019, a aquisicao foi apro-
vada pelo Conselho Administrativo de Defesa Economica (CADE) em
03 de julho de 2020 e pelos acionistas da Fras-le por meio de Assem-
bleia Geral Extraordinaria realizada em 23 de julho deste ano. O nego-
cio envolve todas as operagoes da Nakata, tanto em S&o Paulo quanto
em Minas Gerais, agregando também os mais de 400 colaboradores.
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PIX E OPEN BANKING:

nova regulamentacao ira acelerar transformacao
do setor e oferta de servicos ao consumidor

Aumentar a concorréncia, diminuir custos, melhorar a ex-
periéncia do consumidor e aumentar a inclusao financeira
sdo os principios para o desenvolvimento do Pix e do Open
Banking. Esses foram alguns dos pontos discutidos no “Roda
Viva da Inovacao - Open banking e Pix", webinar promovido
pela Capco, consultoria global de gestao e tecnologia dedi-
cada ao setor de servicos financeiros, com parceria do Se-
brae e apoio do InovaBra Habitat.

O evento teve a participacao de lideres desses projetos no
Banco Central: Breno Lobo, coordenador do projeto de im-
plantacao do Pix e chefe de Subunidade no Departamen-
to de Competicao e de Estrutura do Mercado Financeiro, e
Diogo Silva, responsavel pelo arcabouco regulatério do Open
Banking e chefe de subunidade no Departamento de Regu-
lacao do Sistema Financeiro. O diretor executivo da Capco,
Luciano Sobral, responsavel pelo tema de Open Banking na
Capco Brasil, mediou o evento junto com Hugo Lumazzini
Paiva, do Sebrae.

0 Pix € um novo meio de pagamento, desenvolvido para apro-
veitar a usabilidade e facilidade dos telefones celulares, com
objetivo de aumentar a eletronizacao e a eficiéncia dos pa-
gamentos de varejo. Uma das principais formas de fazer uma
transacao com o Pix sera com o uso de QR Codes, que po-

derao ser facilmente lidos pelas cameras dos celulares dos
usuarios sem a necessidade de aplicativos especificos. "0
potencial disruptivo do Pix ira trazer uma simplificacao da
cadeia de pagamentos, permitindo interacoes diretas entre
negocios e consumidores, sem a necessidade de intermedia-
dores. Sera muito simples para um pequeno negocio aceitar
pagamentos Pix, pois ndo é necessario nenhum equipamento
adicional. Ja acompanhamos o sucesso do uso de QR Codes
na China e entendemos que ha um grande potencial do Bra-
sil sequir esta mesma tendéncia. Além disso, o Pix introduziu
uma nova figura no mercado: o iniciador de transacao de pa-
gamento. E um nicho totalmente novo que abre grandes pos-
sibilidades de negdcio”, ressalta Luciano Sobral.

De forma coordenada e integrada, o BC segue com um pro-
jeto ainda mais abrangente: o Open Banking. Diogo Silva, li-
der da area regulatoria deste projeto, explica que “trata-se
de uma medida para incentivar a concorréncia e trazer no-
vos modelos de negoécio, a partir do compartilhamento or-
ganizado de dados e servicos entre instituicoes financeiras,
sempre com o consentimento do consumidor. E uma revolu-
cao silenciosa que comeca no setor financeiro e pode abran-
ger outros, permitindo que o mercado desenvolva novas so-
lucdes para o consumidor. E o consumidor empoderando”.

novovarejo,

Governo amplia lista
de autopegas com

REDUCAO DE mgovo DE IMPORTACAO

A Camara de Comércio Exterior, do Ministério da Econo
publicou em 3 de setembro uma resolugcao que amplia
a listagem de autopec¢as sem produc¢ao nacional contempla-
das com a reducao de Imposto de Importacgao prevista no ar-
tigo 12 de uma resolugao publicada em dezembro do ano pas-
sado. A Resolucao n223/2019 reduziu para 2% as aliquotas
ad valorem do Imposto de Importacao, na condi¢cao de
ex-tarifarios, para autopecas sem producao nacional
listadas em seu Anexo |, quando forem importadas
para producao.

Por Agéncia Sebrae de Noticias

Clique aqui e veja alista completa dos produtos contemplados
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https://www.in.gov.br/en/web/dou/-/resolucao-gecex-n-84-de-3-de-setembro-de-2020-275909513

DISPONIBILIDADE E ATENDIMENTO

PERSONALIZADO: ESTE E 0 JEITO
ROLES DE ATENDER VOCE.

Na Roles, a solugao da sua demanda tem inicio em um
atendimento de agilidade, cordialidade e disponibilidade,
Nossa eguipe trabalha diariamente para oferecer 48 sua loja o
gue ela precisa no ritmo gue o mercado pede, E assim que
alendemos voce: com a atengao gue estreita relagoes e com
produtos gue impulsionam o seu negocio.
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0 Programa Rota 2030 - Mobilidade e Logistica é parte da estratégia elaborada pelo Governo Federal para desenvolver o
setor automativo brasileiro e compreende regramentos de mercado. O Programa possui como pressupostos principios de
sustentabilidade ambiental e cidadania. De forma complementar, as politicas de estimulo a pesquisa e desenvolvimento
(P&D) visam dotar as empresas de instrumentos para que possam alcangar as metas a serem estabelecidas, além de Ihes
conferir condicoes de competitividade Brasil. O investimento em desenvolvimento tecnoldgico e inovagao é chave para a so-
brevivéncia das companhias no mercado mundial além de conferir vantagem competitiva as empresas aqui estabelecidas.
A Empresa Brasileira de Pesquisa e Inovacéo Industrial (Embrapii) € coordenadora de projetos de pesquisa, desenvolvi-
mento e inovagao (PD&I) para Mobilidade e Logistica no &mbito dos Projetos e Programas Prioritarios (PPPs)do Rota 2030.
Dos RS 62,2 milhdes disponiveis para esse tema até agora, apenas cerca de RS 22 milhdes estdo sendo investidos, nos
vinte primeiros projetos contratados. Sequndo a Embrapii, “‘os resultados demonstram a importancia do aporte de recur-
sos do Rota 2030 para o fortalecimento das atividades de PD&I desse segmento produtivo do Pais”.

Para o Sindipecas, que atuou intensamente na elaboracao e segue trabalhando no desenvolvimento do Rota 2030, o pro-
grama esta alinhado com o que ha de mais moderno no mundo e seus recursos devem ser utilizados por empresas de
autopecas para projetos de inovacao, tema fundamental para a insercao global do setor.

RESULTADOS ROTA 2030*

+ DE 2 2 : Ih - 4 depositados na
20 RS 6 B M] oes Embrapii
Prn]etOS Participacio Participacio Participacio
apoiados o

Rs 3,2 Milhoes Rs g}4 Milhges RS 4-1 MilhBes
; . R
26 37,8% 43% 19.2%
¥ diminuinda risco e _a!avaqcanda
Empresas custo das empresas mvestl:r:nnw
p{l"rﬂ

Contratantes

% 21,8 Milhdes Soafatados

" Dadad de 140082020
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L MC BILIDADE LOGISTICA DOROTA 2030

-
- tem 20 projetos apoiados

Projetos contratados - Rota 2030

Bancada automatizada de testes para sistemas de transmissao de veiculos

Desenvolvimento de bancada que sera utilizada para testar de forma automatizada trés tipos de transmis-
sdo: hidraulica, pneumatica e elétrica. Os testes serdo reconfiguraveis e os parametros para configuracao
de variaveis baseados nos procedimentos de ensaios atuais.

Empresa: Eaton

Otimizagao de ligas de alta resisténcia de aluminio para o setor automotivo

Desenvolver duas ligas de aluminio para o setor automotivo e suas respectivas rotas de processamento. Uma liga
processada na forma de planos para parte externa do veiculo. A outra liga processada na forma de perfil para parte
estrutural do veiculo.

Empresas: Abal, cba, Prolind, lochpe-Maxion, Fiat, Aethra, Hydro, Metalsa, Esab, Recicla BR, Randon, Novelis

Sistema de sensoriamento para maquinas agricolas
Desenvolvimento de um sistema de sensoriamento para plantadeiras por meio de interface homem maquina.
Empresa: Bosch

DOLASTOOL

Desenvolver e otimizar uma plataforma tecnol6gica focada no processamento avancado de materiais a laser.
Tecnologias subtrativas e transformativas, como texturizagdo de superficie a laser (LST) e peening a laser
(LSP) serdo usadas para modificar e controlar as propriedades da superficie de componentes e pegas de alto
valor agregado (moldes, matrizes e ferramentas de corte) da industria de ferramentas.

Empresas: Tupy, Welle

Desenvolvimento de novo catodo NCM 811 dopado com ni6bio para baterias de ions litio com tecnologia nacional
Produzir baterias do tipo “Pouch Cell” com eletrodos a base de nidbio na forma de filmes finos.
Empresa: CBMM

TRL DE PROJETOS

3. Estabelecimento de funcao critica
de forma analitica, experimental e/ou
prava de concelto

10% |  projetos

7. Demonstracao de protatipo
do sistema em ambiente
operacional

5% | 1 projeto

4. Yalidacao funcional dos componentes
em ambiente relevante

10% | 2 projetos

6. Demonstracao de funcées
criticas do prototipo em
ambiente relevante

40% | 8 projetos 5. Validacdo das funcdes criticas dos

componentes em amblente relevante

35% | 7 projetos

\

EMBRAPII

J
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Brasileiros triplicam pagamentos
via dispositivos moveis

,NOVAGAO Foto: Shutterastock

Mesmo antes do isolamento social, 0 ambiente digital ja era visto com cada vez mais
adesao pelos brasileiros para uma atividade de suma importancia: a de realizar paga-
mentos. De acordo com a Minsait Payments, os brasileiros triplicaram o uso de paga-
mentos via dispositivos moveis em um ano: em 2018, apenas 8% dos consumidores
declararam ter usado esse meio de pagamento no uUltimo més, porcentual que subiu
para 21% em 2019, superando até mesmo paises como o Reino Unido.

As conclusdes fazem parte do IX Relatorio de Tendéncias de Meios de Paga-
mento. O material apresenta anualmente informagdes sobre a evolugao dos
meios de pagamento em 11 paises da Europa e da América Latina e, para isso,
usa dados de mais de 4 mil cidadaos e entrevistas de 45 executivos do setor de

EstruturadaestratégiaRota2030
Mobilidade e Logistica

1. Estabelecimento de requisitos obrigatérios para a comercializagao de vei-
culos novos produzidos no Pais ou a importagao de veiculos novos

Os referidos requisitos sao relativos a metas corporativas de rotulagem e
eficiéncia energética veicular e desempenho estrutural e tecnologias as-
sistivas a direcao.

meios de pagamento dessas regioes.

Ainda de acordo com o relatério, quando divididos por categorias (Pagamento
NFC, OR code dinamico, OR code estatico e Pagamento in-app), & possivel ver
que os brasileiros tém grande familiaridade com o in-APP - usado, por exemplo,
em aplicativos de transporte e de comida -, indicado por 44% dos entrevista-
dos. Também sao bastante relevantes os pagamentos com QR Code, em detri-
mento dos NFC (comportamento totalmente inverso ao da Europa e mais espe-
cificamente, do Reino Unido).

Considerando o cenario brasileiro na evolugao dos meios de pagamento, Ricar-
do Granados, head da Minsait Payments no Brasil, aponta que a situagao no pais
¢ desafiadora. “Os numeros sao excelentes, mas para ter sucesso nesse setor é

2. Beneficio tributario a empresa que realizar dispéndios em P&D no pais

Empresas habilitadas ao Rota 2030 devem realizar dispéndios minimos em pes-
quisa e desenvolvimento. De forma geral, os percentuais minimos vao de 0,25% a
1,20% da receita bruta total da venda de bens e servicos relacionados aos produ-
tos automotivos, excluidos os impostaos e contribuicoes incidentes sobre a venda.
Como beneficio empresas poderao fazer jus a deducao do IRPJ e CSLL devidos,
proporcional ao volume de dispéndios realizados, no pais, em P&D. De acordo
com o previsto na Medida Provisoria n? 843/2018, o beneficio corresponde a um
retorno que pode variar entre 10,2% e 12,5% do valor dos dispéndios realizados.

necessario lembrar que ha uma barreira muito grande a ser superada no pais: a
desconfiancaouirrelevancia do recurso para boa parte da populagao. Além dis-
S0, muitos dos entrevistados relataram que a falta de aceitagao desse meio de
pagamento por estabelecimentos comerciais também é uma barreira para seu
uso frequente. Sao fatores que, sem duvida, vao exigir atencao especial dos
empresarios especialmente no contexto pos-Covid”, explica.

E o setorestalonge de sofrer com a falta de interesse de empresas em explora-
-lo. De acordo com o relatorio, ha uma infinidade de players concorrendo para
domina-lo, sendo a concorréncia mais acirrada entre os fabricantes de dispo-
sitivos(respondem por 29% desse mercado), os bancos(27%)e os meios de pa-
gamento como MercadoPago (27%).

Em numeros, o relatorio mostra que o uso de cartoes de crédito pela popula-
¢ao bancarizada no Brasil aumentou significativamente de 2018 para 2013: an-
' tes, 47% desse publico apontava este como principal meio de pagamento, por-
- : W ' centual que subiu para 52% - ficando acima até mesmo do indice registrado
'ﬁ: N “iﬁ'\\\\'\\ pela América Latina, de 49%. Enquanto isso, o dinheiro fisico apresentou que-
! i T da significativa no mesmo periodo: em 2018, 40% das pessoas apontavam-no

3. Regime de Autopecgas Nao Produzidas

O referido Regime Tributario isenta do imposto de importacao aimportagao das
autopecas sem producao nacional equivalente, tendo como contrapartida a re-
alizacao, pelos importadores, de dispéndios correspondentes a dois por cento
do valor aduaneiro, em projetos de pesquisa, desenvolvimento e inovagao e em
programas prioritarios de apoio ao desenvolvimento industrial e tecnologico
para o setor automotivo e sua cadeia.

L
L\ ¥
‘J vl 7 como principal meio de pagamento, porcentual que caiu para 25% no ano se-

guinte (inferir ao registrado na América Latina em geral, de 31%).
Ainda de acordo com o relatorio, o Brasil € o pais que cresceu de forma mais sig-
iNi ' nificativa em termos de multibancarizagao (em 2018, 47% das pessoas operavam

LN . . .
-""illllluju' \ com mais de um banco, percentual que subiu para 62% em 2019). Ou seja, cada

I
il vez mais, 0s brasileiros sao menos “fiéis”a uma instituicao financeira so.
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Consumidores’alegam-Gue pretendem mesclar

49% de suas compras entre o online e offline

Levantamento feito nos dias 27 e 28 de agosto pela Social Miner - em-
presa que une dados de consumo, tecnologia e humanizacao para aju-
dar sites a otimizarem seus resultados - em parceria com a Opinion Box
revelou que, apesar de o varejo ter que se preparar para clientes mais
cautelosos em 2021, nao é esperada uma desaceleracao tdo grande nas
vendas. Os numeros mostram que 48% querem aproveitar para com-
prar tudo aquilo do que vém se privando durante a crise, e 84% estao na
expectativa de encontrar boas ofertas para consumir.

Quanto aos canais de compras, muitas barreiras do online foram rom-
pidas nos ultimos meses, e isso acabou agradando muita gente, tan-
to que 50% dos consumidores disseram ter comprado pela internet al-
guns produtos que nunca tinham comprado antes e, para 73%, comprar
online se mostrou muito mais pratico para algumas coisas.

Mas quando acabar o isolamento social em todo o pais, as pesso-
as vao continuar comprando nos e-commerces? Para Ricardo Rodri-
gues, CEO da Social Miner, aresposta é sim. “0O universo virtual con-
quistou seu espaco najornada de compra do consumidor, e acredito
que, mesmo com a reabertura dos gradual dos estabelecimentos, 0s
e-commerces seqguem fortes. S6 nao ha um indicio de que ele sera
um caminho dominante”.

E os dados da Social Miner confirmam essa proximidade entre online

e offline daqui pra frente. 52% afirmaram que pretendem comprar on-
line e retirar nas lojas fisicas e 50% esperam poder contar com drive-
-thru em shoppings.

Ainda de acordo com a pesquisa da Social Miner, 14% disseram que preten-
dem comprar apenas online em 2021, 38% devem comprar s6 em lojas fisi-
cas e 49% querem mesclar as compras entre online e offline (nimero bem
superior ao de compras hibridas em 2019, que ficou em 29%).

Chamando a atengao para esse numero significativo de pessoas que
pretendem mesclar o consumo entre o varejo fisico e onlinge, é preciso
destacar a necessidade de oferecer multiplos canais para que o clien-
te faga sua jornada de compra transitando por varias plataformas di-
ferentes. Para se ter uma ideia do quao fundamental € promover uma
jornada omnichannel aos consumidores que atenda as necessidades
deles independente do canal, 46% dos entrevistados afirmaram op-
tar por compras em lojas fisicas para poder ver e sentir os produtos.
“As pessoas querem poder decidir onde vao comprar, se vao co-
mecar a jornada em um canal e terminar em outro - compra onli-
ne e retira na loja -, porque a tendéncia é que o consumidor nao
se importe muito com qual é o canal. O e-commerce e as lojas fi-
sicas nao serao unicos, s6 farao parte da multicanalidade”, con-
clui o CEQO da Social Miner.

novovarejo,

Laurent Guerinaud vence
na Copa ECPA de Férmula Vee

Com uma pole-position, melhor volta, e dois sequndos lugares nas
duas corridas da etapa, Laurent Guerinaud conquistou o Troféu Ri-
cardo Divila na abertura da Copa ECPA F/Promo Racing de Férmula
Vee em 29 de agosto, em Piracicaba (SP). “Foram provas bem equi-
libradas e o francés mostrou muito talento para superar os pilotos
mais experientes da FVee”, disse Wilson Fittipaldi Junior, atual con-
sultor técnico da FVee e que trabalhou com Ricardo Divila por mais
de 50 anos. “N6s éramos grandes amigos. E o Laurent fez por mere-
cer, tenho certeza que este troféu especial esta em boas maos”. 0
piloto francés ainda garantiu uma vitoria na categoria Master, para
competidores acima de 40 anos.

O executivo especialista em inteligéncia no aftermarket automoti-
vo, diretor da GiPA do Brasil, ja tinha surpreendido duas semanas
atras pela sua estreia na Férmula Vee, em Interlagos, apos 13 anos
sem competir. Nessa primeira participacao, ele faturou trés podios,
0 que lhe permitiu conquistar a confianca da Rokim Automotive, que
decidiu patrocinar o piloto. Fundada em 2012 em Sao Paulo, a em-
presaimporta e comercializa equipamentos automotivos de oficina
como, por exemplo, elevadores automotivos.

Piloto é diretor da GiPA do Brasil

novovarejo,
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TOYOTA E AMAZON

assinam acordo para expandir

MANTER-SE E PARA POUCOS.

Grupo Universal e Beto Monteiro.
Na lideranca, apaixonados por velocidade,
performance e qualidade.

CHEGAR NO TOPO NAO E FACIL.

plataforma de mobilidade da montadora

A Toyota e a Amazon irdo expandir a colaboracao
global entre as marcas, ao aplicar o vasto portfo-
lio de servigos da Amazon Web Services (AWS) para
ampliar a Plataforma de Servicos de Mobilidade da
Toyota (MSPF), um ecossistema criado para que en-
genheiros da montadora desenvaolvam, implantem e
gerenciem a proxima geragao de servigos de mobi-
lidade baseados em dados, de olho, principalmente,
na seguranca, conforto e conveniéncia de todos os
ocupantes de veiculos que serao conectados a nu-
vem da Toyota.

0O MSPF e suas interfaces de programacao de apli-
cativos (API) permitirdo a Toyota coletar dados des-

tes veiculos e aplica-los ao design e desenvolvimen-
to de novos modelos, servigcos, que integram, ainda,

o sistema de compartilhamento de carros, de via-
gens, aluguel, servigcos corporativos e ao consumi-
dor, com notificagtes proativas de manutencao ba-
seadas no comportamento de diregao.

A sinergia entre Toyota e AWS contribuira, de for-
ma mais pratica, a construir uma base para o com-
partilhamento de dados otimizado e seguro em
toda a fabricante e sera alavanca para sua mudan-
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ca em diregcao as tecnologias de mobilidade CASE
(Conectada, Auténoma/Automatizada, Comparti-
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Beto Monteiro, tricampedo e lider da Copa Truck 2020
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A FTER. LA B Por Ricardo Carvalho Cruz

Semanade 17 a 21 de agosto

O maior flagrante de estabilidade de uma edigao do Mapa e retomada de alguns
sinais de aumentos de precos percebidos pelo ONDA. Esse € o titulo que pode-
mos dar a edi¢cao desta semana do MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e
Acessorios e do ONDA - Oscilacdes nos Niveis de Abastecimento e Precos desse
Aftermarket Automotivo, pesquisas que avaliam ja ha alguns meses o desempe-
nho dos negécios do varejo para veiculos leves em todo o pais, trabalho do After.
Lab, nucleo de pesquisas da Novo Meio.

MAPA

A meédia nacional na medigao das vendas na terceira semana de agosto fechou em niveis
praticamente estaveis, em-0,13%, e em compras o indice caiu para 2,54 % negativos, mas
€ novamente nas estatisticas de respostas sobre a estabilidade que achamos os resulta-
dos mais expressivos, com a repeticao exata nesta edigao dos percentuais da semana
passada em vendas e uma minima variagao de apenas um ponto percentual em compras.
Os numeros ficaram, entdo, novamente com variagdes positivas em vendas para
36% dos varejos - 0s que responderam que venderam mais nessa semana avalia-
da que na anterior - respostas estaveis para 44% dos varejos entrevistados - 0s
que indicaram vendas no mesmo volume durante a edi¢cdo da pesquisa em rela-
cao ao resultado obtido na semana anterior as entrevistas - e fechando as varia-
cOes negativas, também idéntica a edicao anterior em 20%.

Como no estudo passado, a soma dos percentuais monta o significativo numero
de 80%. ou seja, o percentual de varejistas pesquisados que respondeu que ven-
deu mais ou em igual volume em relagao a pesquisa de uma semana antes, de-
monstrando que o mercado segue em seu caminho de recuperagao na média na-
cional, mesmo que algumas regides sofram especialmente nessas semanas e 0s
negocios ainda nao estejam em patamares regulares em todo o pais.

Dados que se repetem também nas estatisticas comparativas dos graficos de
compras, que apresentaram variagoes positivas nessa edicao em idénticos 31%,
e estaveis com minima variacao de 52% no estudo anterior para agora 51% dos
pesquisados, total positivo ou estavel em volume de compras nessa edigao da
pesquisa emrelagao a anterior fechando, portanto, em 82 %, apontando que ape-

nas 18% dos entrevistados apresentaram compras menores, em mais um signi-
ficativo numero positivo dessa pesquisa.

As anélises comparativas seguem assim tornando-se as mais relevantes inter-
pretacdes deste MAPA, com seus superlativos dados de retomada para 80%
dos pesquisados em uma nova edicao desse estudo.

Pelo olhar regional nessa semana achamos novamente numeros melhores na
parte de cima do pais, Norte com vendas subindo em 2,81% e compras em 1,60%,
e Nordeste com 2,57% positivos em vendas e 1,07% em compras, completando
assim mais uma das sequidas semanas de altas nessas regides, como mostram
os graficos da pesquisa que divulgamos em nossas plataformas eletrénicas.

No Centro-Oeste, queda para -2,69% em vendas e -4,62% em compras, regiao
gue nao acha a recuperacao que ja pode ser experimentada nas vendas dos
estados do Sul, que, enfim, subiram em 1,00%, ainda que suas vendas tenham
permanecido em baixa de -2,60%.

Fechando as estatisticas dessa semana nos principais centros econémicos do
pais postos naregiao Sudeste, ligeira baixa de 1,38% em vendas e maior queda
em compras marcada em -3,85%, numeros com viés de baixa mais defensiva
gue nao indica queda real nas atividades de negdcios na regiao.

A interpretagao ideal dessa edicao do MAPA esta além de alguns sinais negativos
nos percentuais regionais, sobretudo, em compras, mas nas evidéncias oferecidas
pelas respostas comparativas sobre variagoes positivas, negativas e estaveis, da-
dos que revelam com clareza que o Aftermarket Automotivo segue positivo e parae
para alguns competidores ja superior aos dias do mercado regular anterior.

Uma 6tima noticia e uma notavel marca do poder de recuperagao desse setor, que
continua superando entraves sociais, econdémicos e sanitarios, produzindo nume-
ros que performam todo o vigor desse setor de nego6cios paraaeconomia nacional.
Voltamos a lembrar que pode ter especialmente contribuido para esses resulta-
dos positivos, sobretudo nas regides mais populares, a liquidez gerada pelo auxi-
lio emergencial e pela ajuda do Governo Federal as empresas. Como sabemos, as
crises sao minimizadas pela maximizacao da circulagao financeira. Que a carga tri-
butaria e a desarrumagao monetaria nao nos tragam essa conta extra algum dia.
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AFTER.LAB

ONDA

Vamos agora aos numeros de mais uma edigao do ONDA - Oscilagoes nos Niveis
de Abastecimento e Pregos do Aftermarket Automotivo, pesquisa que avalia se-
manalmente as eventuais faltas de produtos e as variagées nos pregos pratica-
dos para o varejo de autopegas de veiculos leves em todo o pais.

Resultados diferentes encontrados pelos profissionais do After.Lab para essa
nova edigao do ONDA. Abastecimento ainda totalizados em quase nulos 0,24 % de
faltas, e precos voltando a indicar viés de alta, nessa edigao fechando em 1,89%
de variagao positiva, depois de varias semanas medidos proximos a estabilidade.
Quando analisamos de onde vem essa variagao de pregos, encontramos os dados
concentrados nos estados do Centro-Oeste, Norte e Nordeste, ficando os apon-
tamentos de varejistas do Sul e Sudeste acusando niveis proximos a estabilida-
de navariacao dos custos das autopegas nessa semana, fenémeno que acontece
pela primeira vez em uma edi¢ao desse estudo, separando as impressoes antes
homogéneas entre as opinides colhidas junto aos empresarios do varejo nas di-

ferentes regides do pais.

Quando olhamos os numeros da analise comparativa sobre estabilidades para
esses dois quesitos, achamos noticias melhores: abastecimento sem faltas para
73% dos entrevistados, mesmo com queda de 12 pontos em relagao a semana an-
terior, ainda um 6timo nimero; e precos sem variagao agora para 66%, ante 86%
dos pesquisados em todo o Brasil na ultima edicao da pesquisa, mesmo assim um
dado positivo por 2/3 dos entrevistados dessa edigao do ONDA terem informado
estabilidade de precos.

As linhas de produtos que compdem a lista das minimas faltas ficaram com suspen-
sao, importados e elétrica. Os itens em geral reapareceram junto com os aumentos de
precos, que tiveram ainda 6leos lubrificantes, importados, embreagens e suspensao.
Portanto, nessas linhas de produtos, sobretudo, deve estar o olhar de atencao
dos empresarios das etapas comerciais do mercado nessas semanas. Uma ana-
lise que deve indicar as linhas em que se acham hoje mais relevantes oportuni-
dades de negocios.
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UNINDO FORCAS PARA

VOCE IR MAIS LONGE.

A Nakata agora faz parte da Fras-le. Com mais
cle 65 anos de tradicao, a empresa e reconhecida
pela alta performance de seus produtos e pelo
elevado padrédo de servicos em reposicao
automotiva.

A unido combina a experiéncia de duas empresas
que sao referéncia de qualidade neste mercado,
e tem como objetivo oferecer uma gama cada

vez mais completa de produtos, associada a um
conjunto de servicos ainda mais agil e robusto
gue, a pattir de agora, estardo reunidos sob todas
as marcas, Fras-le, Nakata, Controil, Fremax e
Lonaflex.

Tudo isso para gue possamos seguir juntes, mais
fortes e confiantes. Conte com a Fras-le e a
Nakata para ir mais longe.
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A FTER. LA B Por Ricardo Carvalho Cruz

Semana de 24 a 28 de agosto

Todos os numeros medidos na ultima semana de agosto apresentaram altera-
coes negativas. Essa € a leitura mais notavel dos resultados do MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e Acessdrios e do ONDA - Oscilagdes nos Niveis de
Abastecimento e Precos.

MAPA

A média nacional na medigao fecha agosto com a sua pior semana, queda de
3,21% nas vendas e 3,54 % no volume de compras dos varejos, numeros justifica-
dos por perdas nas regides Sudeste, fechadas em -3,81% em vendas e -5,19% em
compras, e ainda em mais bruscas descendéncias apuradas nos negoécios dos
varejos do Sul, que confirma vendas em negativos 12,00% e compras em -10,33%,
um tombo certamente relacionado as oscilagoes das atividades sociais em algu-
mas importantes cidades dos seus estados, ainda sujeitos as regulagoes restriti-
vas impostas por seus administradores.

As poucas boas noticias da semana vieram da recuperagao dos negécios do Cen-
tro-Oeste com vendas maiores em 1,23% e compras praticamente estaveis fe-
chando em-0,58%; do Norte com nimeros sustentados mesmo depois dos cres-
cimentos de varias semanas, fechando nessa edicao em pequena variagao em
vendas de -0,19% e positivos 1,33% em compras; e do Nordeste, que completa o
quadro nacional contribuindo em favor de uma média nacional menos negativa,
fechando novamente com expressivos resultados no volume de negocios gera-
dos nos varejos daregiao, totalizando vendas com acréscimo de 5,18% e compras
maiores em 5,75%, mais um dado excelente acumulado desde a recuperagao ab-
soluta das atividades das lojas de autopegas nordestinas.

Os indices apurados nas medigdes de variagao positiva, estavel e negativa
em relacao a semana anterior confirmam a queda dos negdcios na média
nacional. Varejos que venderam mais caindo para 33% nessa semana, exa-
tamente 1/3 dos entrevistados; varejos que venderam o mesmo volume em

relagao a semana anterior também caindo agora para 38%; e respostas in-
dicando queda nas vendas subindo para 29% dos entrevistados.

Ainda que a soma dos percentuais positivos e de estabilidade monte o significa-
tivo indice de 71%, vemos que 0s 29% restantes, os que indicaram queda em seus
negoécios, a acusaram em niveis de grandeza capazes de anular o que poderia vir
dos rasos percentuais apontados em evolucao das vendas.

Esses dados de queda no mercado se repetem também nas estatisticas compa-
rativas dos graficos de compras, que apresentaram variagoes positivas caindo
para 25%, estaveis para 51%, e negativas, ou seja, compras menores apontadas
em 24% dos entrevistados, confirmando uma inversao dos vetores positivos do
mercado de semanas anteriores.

De toda forma, vemos mais uma vez que interpretacao ideal das edigoes con-
secutivas desta pesquisa esta alem de alguns sinais negativos ou positivos,
regionais ou nacionais, em vendas ou em compras, mas no olhar panoramico
e detalhado, minucioso e esmerado, que manifestem evidéncias oferecidas
pelas respostas comparativas acumuladas semana a semana, que contribu-
am para se prever os movimentos futuros desse mercado, sobre se ha mesmo
bolhas de consumo, ativagoes especulativas de compras, aversao ao dinheiro
pelos juros negativos praticados em defesa a politica monetaria do governo
que desce juros anuais a percentuais inferiores ao indice mensal mais utiliza-
do para se medir variacao de precos - sequindo uma estranha tendéncia mun-
dial -, e até aos usuais mecanismos de protecgao financeira pelo abrigo sequro
das reservas das empresas em ativos reais para os seus negoécios, o estoque,
em tempos de claras ameacas inflacionarias.

Continua sendo uma boa nova, no entanto, apesar do cenario que voltou a con-
fundir nessa semana, que as marcas de recuperacao desse setor prosseguem
superando entraves sociais, econémicos e sanitarios, produzindo sustentacdes
promissoras aos competidores dessa cadeia produtiva.
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AFTER.LAB
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A FTER. LA B Por Ricardo Carvalho Cruz

Semana de 31de agosto a 4 de setembro

Mais uma semana de analise dos resultados das pesquisas semanais MAPA - Mo-
vimento das Atividades em Pecas e Acessorios e ONDA - Oscilacoes nos Niveis
de Abastecimento e Precos desse Aftermarket Automotivo com importantes no-
vidades nos niumeros da pesquisa, com a confirmacao dos desafios de abaste-
cimento vividos nesses dias pelo mercado e também pelo viés de elevagao dos
precos identificados nessas ultimas semanas no varejo.

MAPA

Os dados do MAPA confirmam resultados melhores nesse comeco de setembro
que na Ultima semana de agosto, com vendas crescendo para 2,02% e compras
melhorando o indice médio de queda para-1,34%.

Os unicos indices regionais negativos vieram do Sudeste, ainda assim muito bai-
x0s, com vendas menores em -1,33% e compras também negativas em -1,83%.
Importante acompanhar os niumeros regionais acumulados sequencialmente no
Sudeste, especialmente pela regiao representar cerca da metade daimportancia
econ6mica gerada para formar toda a riqueza produzida no pais.

Nas demais regioes, s6 dados positivos, exceto pelas compras negativas no Sul,
fechando em -5,71%, resultado minimizado pelas vendas em seus estados terem
se recuperado, crescimento de 4,71%; variacao entre compra e venda, portan-
to, fechando em mais de 10%, claramente reflexo das quedas consecutivas dos
negocios na regiao nas Ultimas semanas, sobretudo pelo tombo de dois digitos
apurados na ultima edigao dessa pesquisa, o0 que faz os resultados de numeros
melhores em vendas ja alentadores para os varejos da regiao, nessas semanas
menos oprimidos pelas medidas restritivas de seus administradores municipais
e estaduais.

Confirmada com mais vigor a recuperacao dos negécios no Centro-Oeste do pais
nessa semana em que alcancou 6timos indices de retomada dos seus negocios
depois de semanas de queda pelo avango da epidemia na regiao entre julho e co-
meco de agosto; Nesse comego de setembro as lojas da regido alcangaram ven-

das superiores em 7,85% e compras maiores em 5,77%.

Na parte de cima do pais, continuamos acompanhando a mais expressiva nor-
malizagcao das atividades dos negocios no mercado nacional de manutencao
automotiva. Norte com mais crescimento em vendas para 5,75% e compras em
evolucao de 2,16%. E Nordeste também crescendo, vendas positivas em 4,14%
e compras praticamente estaveis em 0,11% maiores.

Os indices apurados nas medigoes de variagao positiva, estavel e negativa em re-
lagao as vendas e compras realizadas em comparagao a semana anterior ao peri-
odo de realizacao das pesquisas, mostraram retomada dos indicadores positivos.
Varejos que venderam mais subindo para 40% nessa edigao; varejos que ven-
deram o mesmo volume em relacao a semana anterior fechando 45%; e res-
postas indicando queda nas vendas caindo para apenas 15% dos entrevistados.
A'somados percentuais positivos e de estabilidade resultou no significativo nu-
mero de 85%, o indice de varejistas que indicaram que os seus negocios acu-
saram niveis estaveis ou de crescimento, claramente demonstrando evolugao
das vendas dos varejos na média nacional nesse comecgo de setembro.

Esses dados de melhora se confirmam também nas estatisticas comparativas
dos graficos de compras, que apresentaram variagoes positivas para 34 % - va-
rejos que compraram mais nessa semana - estaveis para 49%, praticamente
a metade dos varejistas que mantiveram nessa edicdo avaliada os volumes de
compra em relagao ao periodo imediatamente anterior, e negativas, ou seja,
compras menores nessa semana apontadas para apenas 17% dos entrevista-
dos, confirmando a inversao dos vetores negativos da semana anterior, retor-
nando o mercado aos numeros de retomada do Aftermarket Automotivo nesse
comeco de setembro de 2020.

Continua sendo uma boa nova, apesar do cenario que ainda confunde, que as
marcas de recuperacao desse setor prosseguem superando entraves sociais,
econ6micos e sanitarios, produzindo sustentagdes promissoras aos competi-
dores dessa cadeia produtiva.

.\ MOVIMENTAGAO EM VENDAS NACIONAL ’ .\ MOVIMENTAGAO EM COMPRAS NACIONAL ,
10
10
8
8
6
6
4
4 2,90 26
! 2
2 081 0,45 005 021 o8
] O -y
0 — | |
0,31 . o OiE 2 0 0% 115 l . I
2 : o078 .27 1,34
179 ; 4 -2,57 254 354
" 2
32 3
6
-8
* 10
0 B 03/jul 10/jul 17/jul 24/jul 31/jul 07/ago 14/ago 21/ago 28/ago 04/set
03/jul 10/jul 17/jul 24/jul 31/jul 07/ago T4lago 2l/ago 28/ago 04/set
- AGNE™)
Fonte: After.Lab — -, TR T Mﬂ%’éﬂ' MAFPA Fonte: Atter.Lab o Il Disgpe Towsme WAREL) MAFA
A\ A\
g\ ESTATISTICAS COMPARATIVAS NACIONAL VENDAS ’ .\ ESTATISTICAS COMPARATIVAS NACIONAL COMPRAS )

03/jul 10/jul 7hjul 24/jul 31/l 07/ago 14/ago 21/ago 28/ago 0O4/set

variagges positivas [l variacoes negativas [l sem variagao

e M *Disope Teweine Wa) HAPA

Fonte: After.Lab

(S

03/jul 10/jul /0l 24/jul 3i/jul 07/ago T4/ago 2liago 28/ago 04/set

W variagoes positivas M variagoes negativas Ml sem variagao

T —__ IREF Dkope Tewee WSS HAPA

novovarejo,

N MOVIMENTAGAO EM VENDAS NORTE 9 N MOVIMENTAGAO EM COMPRAS NORTE 9
10 10
872 . .
8 6,06
6 " 556 595 575 6 5,17
2 4,08
" 381
4 2,81 “ 287 52 2,16
2 1.20 LS l 2 . l I I 0,65 L.60 133 .
5 = || _ . - || -
o 019 2
- 4
% 6
-8 -8
- 03/jul 10/ul 17/jul 24/jul 3/jul 07/ago 14/ago 21/ago 28/ago 0Ot/set 10 03/jul 10/jul 17/ul 24/jul 31jul 07/ago 14/ago 21/ago 28/ago 04/set
AGNE™, = e AGNEM, =
et Bl 'Disape Tesres W) MAPA v cnens TOAIT "DisEPE e MARED) MAPA
.\ MOVIMENTAGAO EM VENDAS NORDESTE ’ .\ MOVIMENTAGAO EM COMPRAS NORDESTE ’
10 843 20
8 16
6 803 5,18 e 12
4 224 2,43 211 251 g 205 884 4,07 Els
2 157 054 . 4 1,40 o7 ' 08 1 107 o1
0 0
) 4
4 -8
i 12
8 -168
-10 03/jul 10/jul 17/jul 24/jul 30jul 07/ago 14/ago 2l/ago 28/ago 04/set 22 03/jul 10/ul 17/jul 24/jul 3jul 07/ago 14/ago 2l/ago 28/ago (Wit
- JAGNET, "
Fonte: After.Lab BT "Disope Teafop MARELLI MAPA Fonte: After.Lab SRS . R Mﬂg’éﬁl MAPA
N MOVIMENTAGAO EM VENDAS CENTRO-OESTE N MOVIMENTAGAO EM COMPRAS CENTRO-OESTE 9
20
16 10
2 8
7,85
8 6,88 [ G 5,77
4 2,88 q 4
. 11 = l & I ) 213
74 - - . || [ ] 022 ||
U7 §2zZ 230 269 0 -4_—. -
-8 -6,82 2 -1,08 -0,58
-12 ” 2,44 330
6 8 4,62
20 03/jul 10/jul 7l 24/jul 31/jul 07/ago T4/ago 21/ago 28/ago 04/set .
<127
-10 03/jul 10/jul 17/jul 24/jul 31/jul 07/ago T4/ago 2l/ago 28/ago 04/set
- IAGNET, "
D B4 "Disope Teores MR MAPA D cnane AIT "DiSEPE Teatus WA MAPA
0\ MOVIMENTAGAO EM VENDAS SUDESTE 9 O\ MOVIMENTAGAO EM COMPRAS SUDESTE
10 10
8 8
6 6
4
4 213 3,38
2 2 0,94 078
0,40 0,31 o —
; 03 | [ ] | | o - l 004 [ |
2 . 1,38 1,33 2 Tl
253 -4 2,98 e
4 -3.81 ’ -3,57 -3,85
6 - 519
8 -8
0 03/jul 10/ul 7jul 24/jul 31/jul 07/ago la/ago 2l/ago 28/ago O4/set @ o3/l 10/l il 24/l 31l 7iago Thlago 2Niago 28/ag0 TR
- - . MAGNEq ST, i1, - i e MAGNE"r' ™R
Fonte: AfterLab B4 'Disgpe Teares Mager) HMAPA Fonte: After.Lab eman: MY "DiSOPE Ceorns Mager MAPA
N MOVIMENTAGAO EM VENDAS SUL ) N MOVIMENTAGAO EM COMPRAS SUL )
10
8 20
6 4n 16
12
2 1,00
: 0l 8 :
) [ | o [ | o T | - o | I - B
0,84 0.
4 - 8 -2,60
o -2,60 e : 2,75
= -5,18 -3.91 5,71
6 ' s 856 '
- 5 -12 ’ -10.33
- 8,46 st .
-20
-2 200 03/jul 10/jul 7fjul 24/jul 31jul 07/ago Ta/ago ago 28/ago Ol/set
12,
03/jul 10/jul 7l 24/jul 31/jul 07/ago T4/ago 21/ago 28/ago 04/set
Fone:AferLab B 'Disgpe Teanss W35 MAPA Fonte:AterLab enee. TOAIT DisEEE Tewros WhamD MAPA
Tow

novovarejo,




AFTER.LAB

ONDA

Novamente achamos indices que confirmam crescimento do desabastecimento
e aumentos de pregos em todo o pais, com faltas de pecas medidas em 12,72% na
avaliagao dos varejos nessa semana - nUmero muito expressivo e ainda com viés
de alta - e pregcos maiores em 5,38 %, novamente uma confirmagao de um senti-
mento de majoracéao de precos pelos varejistas avaliados.

Um quadro que confirma que nesse momento ha ameagas importantes a pros-
peridade estavel da cadeia de manutencao automotiva pelas mais decisivas das
suas disciplinas de negdécios, o provimento do estoques e os pregos cobrados
pelos produtos.

A distribuicao dos indices regionais nesses quesitos tem variagoées importantes
e mostra que no Norte e Nordeste estao os estoques mais resistentes e os pre-
¢os mais estaveis. Enquanto nas demais regides achamos as maiores faltas e
também os maiores aumentos, um fendmeno explicavel pelas leis de mercado,
realidade que merece ser detalhadamente analisada pelos gestores da cadeia

para aidentificagao de solugdes e também para a apuragao de oportunidades.
Reiteramos as previsoes de lideres do mercado de meses atras, que tanto fala-
ram aos nossos canais e podcasts, anunciando que esperavam reflexos da desar-
rumagao nas atividades fabris das marcas que abastecem os estoques e formam
0s pregos das autopecas depois dos traumas do trimestre marcgo, abril e maio.

A anadlise comparativa sobre estabilidades para esses dois quesitos, acham os
mesmos sinais de piora: abastecimento sem faltas para apenas 51% dos vare-
jos, certamente 0s que compraram menos Nessa semana; e pregcos sem varia-
¢cao paramenos da metade dos entrevistados, 46%, igualmente os que devem ter
operado em volume mais baixo na ponta das compras nesse comego de setem-
bro de 2020.

O ranking das linhas de produtos que compdem as faltas, agora relevantes, fo-
ram: itens em geral, importados, suspensao, acessorios e 6leos lubrificantes.
Em aumentos de precos foram apontados pela ordem: itens em geral, 6leos lu-
brificantes, elétrica e acessorios.
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ART,GO Por Luiz Marins

A paixao e o entusiasmo dos empreendedores

Duas caracteristicas muito fortes do empreendedor, seja ele empresario ou colaborador de uma empresa, sao a
Sua paixao e o seu entusiasmo.

Todo empreendedor € um apaixonado pelos seus empreendimentos e mesmo pelo ato de empreender. Ele logo se
apaixona por ideias novas, projetos novos, novas formas de ver a realidade e agir para modifica-la. E quando da ini-
cio ao seu projeto, mesmo tempos depois, ele nao perde a paixao do comego. Ele vive todos os dias como se fosse
o primeiro. Ele tem a paixa@o e a garra do primeiro emprego mesmo anos apos estar na mesma empresa. Ele tem o
entusiasmo e a paixao do primeiro dia, mesmo anos depois de sua empresa ter conquistado o sucesso. E essa paixao
e esse entusiasmo contagiam os seus liderados e amigos. E essa paixao e esse entusiasmo inibem os adversarios.

A palavra “entusiasmo” vem de “théos” em grego que significa "deus”. Os gregos eram panteistas e politeistas, acre-
ditavam em muitos deuses. E a vidente de Delphos ao dar os oraculos se dizia “‘entusiasmada’, isto €, sentia-se arre-
batada pelos deuses, como se tivesse um deus dentro dela. Com um deus dentro dela ela era capaz de transformar a
realidade e fazer as coisas acontecerem apesar das adversidades aparentes. Por isso 0s gregos iam a Delphos, para
que, entusiasmados pela vidente, fossem capazes de transformar a realidade apesar das adversidades aparentes.

0 entusiasmo do empreendedor & muito diferente de um simples otimismo. O otimista é uma pessoa que aguarda,
torce e até acredita que as coisas possam dar certo. O entusiasmado acredita na sua capacidade de vencer, de
transformar a realidade e de fazer as coisas acontecerem. O otimista é um reativo enquanto que o entusiasmado é
sempre um proativo - ele age em direcao a mudancga e nao apenas reage as circunstancias.

E o empreendedor sabe que para vencer os desafios destes tempos loucos e competitivos é preciso muito entusias-
mo e uma ardente paixao pelo que se faz. Ele sabe que s6 consequira colaboradores se entusiasmar as pessoas com
a sua paixao. Ele sabe que uma pessoa morna, apatica, jamais conseguira motivar alguém a seguir um caminho dificil

ou pouco trilhado no passado, a conquistar com ele o sonho em que nem todos acreditam. Nao conheg¢o nenhum MAI O RES 8 M E LH O RES

empreendedor de sucesso sem paixao pelo que faz e sem entusiasmo para enfrentar os desafios de fazer. . ) ] _
E é preciso compreender que a Unica maneira de ser entusiasmado é “viver entusiasticamente”. Ndo ha outra. O em distribui Gcao de auto pecas
empreendedor sabe que a melhor maneira para fracassar € ficar esperando as condigdes ideais para depois agir. O
empreendedor cria as condig6es de sua agao com sua paixao pelo fazer.

As perguntas que faco ao leitor deste pequeno artigo sao:

1. Vocé age em direcao ao sucesso ou espera as condicoes ideais para depois agir?

2. Vocé procura se unir a pessoas melhores que vocé e as entusiasma com a sua crenca na capacidade de vencer 2 O 2 O
obstaculos?

3. Voceé procura gostar do que faz e sente gratidao pelos que ajudaram vocé a chegar até aqui?

Faca esta reflexao. Pense nisso. Sucesso!

Sempre Novo.

Luiz Marins é

Agquarde.

antropologo e consultor.
Saiba mais em www.marins.com.br
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VAREJO

O volume de vendas do varejo cresceu 5,2% em julho, na com-
paracao com 0 més anterior, apos a alta recorde de 13,3% em
maio e de 8,5% em junho. Este € o maior resultado para o
més de julho da série historica, iniciada em 2000, e a terceira
alta seqguida no ano, com algumas categorias apresentando
resultados acima dos registrados no periodo pré-pandemia
de Covid-19, como moveis e eletrodomésticos e hiper e su-
permercados. Os dados sao da Pesquisa Mensal de Comércio,
divulgada pelo IBGE.

No grupo veiculos, motos, partes e pegas, que integra a abran-
génciadenominada “varejo ampliado”, o crescimento foi de mais
que o dobro da média geral: 13,2%.

0 comeércio varejista como um todo esta 5,3% acima de feverei-
ro, quase a mesmavariacao de junho parajulho(5,2%), ou seja, o
crescimento de julho ja representou um ganho. “Ate junho, hou-
ve uma espécie de compensacao do que ocorreu na pandemia,
entao em julho a recuperacao ja tem um excedente de cresci-
mento’, avalia o gerente da pesquisa, Cristiano Santos.

O resultado de 5,2% na passagem de junho para julho também
posiciona o comércio varejista no nivel recorde, atingido em ou-

tubro de 2014. "0 ponto mais baixo em relagcao ao patamar recor-
de foide -22,8% em abril de 2020. Em maio, a distancia diminuiu
para -12,5%, de volta ao patamar da crise de 2016 e, em junho,
o varejo ficou a -5%. Agora em julho, estamos a -0,1%, pratica-
mente no nivel recorde da série”, analisa o gerente da pesquisa.
Ele destaca que no indicador més contra més anterior, a varia-
¢ao vem caindo porque a base tem sido muito baixa. Em abril
houve queda recorde de 11,7%; em maio houve a maior alta de
todos os tempos (13,3%), junho com 8,5% e agora julho, 5,2%.
“Como o indicador despencou de fevereiro até abril, a base ficou
muito baixa e essa recuperacao vem trazendo todos os indica-
dores para os niveis pre-pandemia. Alguns setores estdao bem
acima dos niveis de fevereiro, como moveis e eletrodomeésticos
(16,9% acima), hiper e supermercados (8,9%) e artigos farma-
céuticos (7,3%), além dos materiais de construcao (13,9%), no
varejo ampliado’, afirma Santos, ressaltando que o ganho real
em relacao a fevereiro nao atingiu todas as categorias, algu-
mas registrando baixas, como tecidos, vestuario e calgados
(-32,7%), livros, jornais, revistas e papelaria (-27,2%) e veiculos
(-19,7%), no varejo ampliado.

Volume de vendas no comeércio varejista (%)
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Variacdo més [ més anterior com ajuste sazonal | Brasil

Fonte: |BGE - Pesquisa Mensal de Comercio
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Varejo ampliado cresce 7,2% frente a junho e 1,6% na comparag¢ao anual

0 comeércio varejista ampliado, que inclui, além do varejo, as atividades de veiculos, motos, partes e pe-
cas e de material de construcao, apresentou altade 7,2% em relacao a junho de 2020, na série com ajuste
sazonal, apos alta de 11,1% registrado no més anterior. Para essa mesma comparacao, o setor de veiculos,
motos, partes e pecas cresceu 13,2%, enquanto material de construcao avancgou 6,7%, ambos, respecti-
vamente, apos variacoes de 27,9% e 14,5% registradas no més anterior.

Frente ajulho de 2019, o comércio varejista ampliado, avangou 1,6 %, interrompendo sequéncia de quatro me-
ses em queda. Para as atividades que compdem o varejo ampliado, houve queda no setor de veiculos e motos,
partes e pecgas(-16,2%)e crescimento para material de construgdo(22,7%). De janeiro a julho, o varejo amplia-
do recuou 6,2% ante -7,6% no indicador registrado até junho de 2020. O indicador acumulado nos ultimos 12

meses, ao passar de -1,4% até junho para -1,9% até julho, apontou acentuacao no ritmo de queda.

Expansao se deu em 21 das 27 unidades da federagao

Na passagem de junho para julho de 2020, na série com ajuste sazonal, 0 aumento de 5,2% da média na-
cional de vendas do comércio varejista deu-se devido a predominio de resultados positivos em 21 das 27
unidades da federagdo, com destaque para: Amapa (34,0%), Paraiba (19,6%) e Pernambuco (18,9%). Por
outro lado, pressionando negativamente, figuram seis das 27 unidades da federacao, com destaque para:
Tocantins (-5,6%), sequido por Parana e Mato Grosso (ambos com -1,6%).

No comercio varejista ampliado, a variacao de 7,2% entre junho e julho de 2020 deu-se com predominio
de resultados positivos em 25 das 27 unidades da federagdo, com destaque para: Amapa(35,0%), Paraiba
(21,0%) e Pernambuco (15,8%). Por outro lado, com variagdes negativas, figuram duas das 27 unidades da

federacdo: Mato Grosso do Sul (-0,7%) e Piaui (-0,1%).
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MONTADORAS

Indastria automobilistica atinge em agosto niveis antes previstos para maio

Setor apresenta leve recuperag¢do e produgdo cresce 23,6%, com 210,9 mil unidades no més

0 més de agosto registrou os melhores numeros desde o inicio
da pandemia da covid-19, o que comprova que a crise mais aguda
ficou delimitada ao segundo trimestre. Na comparagao com ju-
Ilho, a producao de autoveiculos se destacou (210,9 mil unidades),
com crescimento de 23,6%, de acordo com levantamento divul-
gado pela Associacao Nacional dos Fabricantes de Veiculos Au-
tomotores (Anfavea).

Os licenciamentos (183,4 mil) cresceram 5,1%, enquanto as expor-
tagoes (28,1 mil) cairam 3,4%. Porém, quando confrontados com os
volumes de agosto do ano passado, esses trés nimeros registraram
quedas superiores a 20%, indicando um longo caminho de recupe-
racao até os niveis pré-pandemia.

No acumulado dos primeiros oito meses, a comparagao é ainda mais
desfavoravel. Os licenciamentos (1.166,7 mil) recuaram 35%, as expor-
tagoes (176,7 mil) encolheram 41,3% e a produgao (1.110,8 mil) despen-
cou 44,8%, repetindo volumes similares aos de quase vinte anos atras.
“E como se perdéssemos trés meses de vendas internas e quase quatro
meses de produc¢ao”, analisa Luiz Carlos Moraes, presidente da Anfavea.
“Se nao fosse a pandemia, na metade de maio ja teriamos chegado aos
patamares atingidos nesse fechamento de agosto”, acrescenta, eviden-
ciando o tamanho das perdas do setor automotivo.

0 setor de caminhoes, apesar da retragao de 15,3% nos emplaca-
mentos de agosto (8,1 mil unidades) sobre julho, ainda apresen-
ta quedas menos dramaticas no acumulado do ano, com recuo de
14,9% nas vendas e 17,8 nas exportagdes. Ja na produgao, as per-
das sao de impressionantes 36,6%. 0 desempenho de maquinas
agricolas e rodoviarias € o menos prejudicado pela pandemia, gra-
cas aos bons resultados do agronegodcio. As vendas internas apre-
sentaram leve recuo de 2,7% no més, mas no acumulado do ano
elas atingiram 28,5 mil unidades, 1,8% a mais que o mesmo periodo
de 2019. Por outro lado, a queda acumulada de 33,9% nas exporta-
¢oes prejudicou a producao, que encolheu 21,5% nos oito primei-
ros meses deste ano. “Se antes da pandemia noés ja alertdvamos
para a falta de competitividade do nosso pais, agora a situacao é
ainda mais urgente. 0 mercado global de veiculos deve encolher

de 91 milhoes de unidades em 2019 para menos de 75 milhoes em 2020, geran-
do uma ociosidade inédita na industria global. S6 atacando as causas do Custo
Brasil & que teremos condigdes de evitar um encolhimento do setor automoti-
vo brasileiro, alerta Luiz Carlos Moraes.

Autoveiculos
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Licenclamento Exportagdo Praducdo
g Fensen Teraban Ui B S
Agostn 20 1834Amil AgsindD 28,1 mil Agosto 20 210,39 mil
lufha 20 174,5 mil Julha 20 29,1 mil Julha 70 170,7 mil
Agusto 20 / lutha 0 51% Agosto 20/ ufho 20 34% Agrsto 20/ |ulho 20 1EN
Agosto 19 243,0mil Agosto 19 36,7 mil Agoste 19 2698 mil
Agosto 20/ Agoito 19 24,5% Agosio 20/ Agosta 19 34 % Agosto 20/ Agosto 19 21B%
laeee-Agosto 20 L1667 mil  laneiro-Agosta 30 176,7 mil Lanews-Agastn 20 1.120,8 mil
Ianera-Agnstn 19 1.794,8 mil Jargiro-Agasta 19 300,9 mil Iensire-Agosto 19 2.011,1 mil
faevgo 20 / soneAge 18 -350% Jnr-igo 20 Jan-Agn 10 A13% lan-ign 30/ Jan-Ago 19 A48 %

Licenciamento Exportagio Produgdo
et My Benwary'Deraizan i CiiRbadi Lhm
igtasto &1 mil Agosin 20 [ 1260 Agosto 20 7.Amil
Julhe 20 9,5 mil Juha20 1117 Jullo 20 6,8 mil
Agosta 20/ Julho 20 153 % Aposto 20 ilho 20 15% Agsto 20/ Julho 20 T3%
Agoato 19 8.4 mil Agosio 19 1353 Agpstn 19 16,7 mil
Agosto 20/ Agosto 19 <144 % Agosin 20/ Agosto 19 A% Agosto 20/ Agosto 19 ALE%
laneiro-Agostn 20 55,5 mil Jineiro-Agosto 20 727 Ianeiro-Agosto 20 48,9 mil
Janeire-Agoeto 19 65,2 mil Inrero-Agosto 19 854 laneiro-Agndo 19 77,0 mil
lanvign 20/ lan-Ago 19 ETEE lanAga 0/ lar-hgo 13 ATE% lan-Aga 20} kan-Agn 19 366%

Maguinas agricalas e rodovidrias

L_Eb Vendas internas Exportagdo Produgao

O=a T s Linkdackes vary Urestades
Fgosto 20 4.4 mil Agosto 20 TR Agsto 20 &4 mil
Iidiher 4 4,5mil Iufha 20 B3 il 10 5,1 mil
Agosto 20/ lulha 20 2,7 % Agostn 20 / hulha 20 A136% Aot 20/ uhin 200 15,0 %
Agosto 19 4,2 mil Agosio 19 1.202 Agosto 19 5,6 mil
Agosto 20/ Agotn 19 aE% Aprsin 20/ Agosto 19 394% Agresto 20/ Agosto 19 221%
lanwra-Aponts 20 28,5 mil lipeiro-Agoso 21 5.761 Janeie-Agnitn 2 28,6 mil
laneiro-Agosto 19 28,0 mil Janeiro-Agostn 19 8714 laneio-Agasto 19 38,5 mil
lan-hgn 20/ lenAgo 13 LE% Jan-hgo 20/ lan-Agn 19 3% Jan-Agn 20/ lan-Ago 19 WS %

novovarejo,

Jja chegou na 2MC

A 2MC acaba de langcar seu novo catdlogo de
produtos. S@o diversos lancamentos, sintonizados
com as novas demandas exigidas pela frota
circulante no pais. Consulte nossa rede distribuidora

ou fale com suporte@2mec.com.br

Consulte o novo catalogo de produtos aqui

Interessado em distribuir os produtos 2MC
na sua regiao, ligue 11 97959 7709 - 11 5513 0856

2MC
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icenciamento de autoveiculos novos nacionais

New vehicle registration — |locally-manufactured / Matriculacion de vehiculos nuevos - nacionales

Variagbes percentuals

2020 2019 ;
Percent variations [ Vanaciones porcentuales
nidad
Unidades AGO JuL JAN-AGO AGO JAN-AGO
Units / Unidades GIAG JUILILL AN-ALG/ERE-AGT |G |AN-ALIG/ENT-AGD AfB AfD C/E
A B G D E
Total fTOti| /Tutal 165.524 155.692 1.034.246 216.858 1.600.207 6,3 23,7 -35,4
Veiculos leves / Light vehicies / Vehiculos Indanos 156.308 1-15.059 872528 205.647 1.523.565 7.8 -24.0 -36,2
Ao / Passengsr cass / Alstomduiles 131766 124.008 B4D.367 180,119 1.339.421 6,3 26,8 37,3
Comertias [eves / Light commerndials / Comertiales [iianos 24.542 21.051 132.161 25528 184.144 16,6 -3,3 -28.2
Caminhdes / Trucks / Camiones 7.719 9.110 52.982 9.181 63.182 -15,3 -15,9 -16,1
Somileves / Seml-light / Semilivianos 80 70 519 140 1.470 28.6 35,7 548
Leves [ Light / Livanos 795 751 5419 q03 7.297 6,0 11,8 -25,7
Médins f Medism [ Medianos 52 86 5249 ROq 6 489 50 5.3 -16.1
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 2.145 7.168 13.701 2.320 14.445 31 e £32
Pesadas / Heavy [ Pesados 3.846 5,235 28.096 4.919 33.481 -26.5 -21.8 -16,1
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 1.497 1.523 B.736 2.030 13.460 -1,7 -26,3 =351
Mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGOD SET ouT NOV DEZ ANO
Teoosand umits ! Miles de unidades LEMENE FER/FER WA R/ RAAR ARRiA3R L L X} (RRLTRI | s AL EHISET acT T L et SECH EARAID
2017 1304 121.3 168 2 139.4 1744 1744 1640 193.1 178,59 1819 1B82.6 1865 1.995.6
2018 1603 13B8.5 182,9 1905 175.6 1758 1902 2182 187.0 225.7 205.1 2061 2.255.9
2019 1759 176,7 186 2 205.8 2198 2005 2185 2169 2100 218,72 J1B.7 233.1 2.490,2
2020 1712 1799 1465 a7.4 52.4 1157 158.7 1655 1.034.2

FontefSource/Fuente Renavamy/Denatran

Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Foto: Divulgagao BA LCON,STA

Da apreensao ao otimismo, seis meses ha montanha-russa dos sentimentos

Everton Aradjo, da Acdcia Autopegas, deixa ansiedade para trds e comemora retomada do varejo de autopegas

A pandemia do novo coronavirus apresentou - e ainda apresenta - gran-
des e diversos desafios para o profissional que trabalha no dia a dia do
balcao de autopecas.

Entre o final do més de margo e meados do més de julho, periodo em que a
maioria das cidades brasileiras conviveu com um fechamento absoluto do
comércio dito ‘nao-essencial’ pelas autoridades, os balconistas tiveram
de intensificar praticas que pudessem, de alguma forma, traduzir a proxi-
midade usual do balcao fisico para plataformas de venda remota como o
WhatsApp e o telefone.

Tao desafiador quanto encontrar formas de se fazer presente, ainda que
distante sob o ponto de vista fisico, mantendo a qualidade de um atendi-
mento que muitas vezes é o diferencial motivador para que determinado
cliente compre em uma loja em detrimento de outra, foi o temor constan-
te desses profissionais quanto a possibilidade real de perderem seus em-
pregos devido a crise econdmica trazida pela Covid-19.

Basta lembrar que 16% das vagas de carteira assinada encerradas durante o

periodo mais agudo da pandemia(entre margo e junho) pertenciam a balconis-
tas e vendedores dos diferentes segmentos que compéem o setor varejista.
Em entrevista ao Novo Varejo, Everton Araujo, balconista da Acéacia Auto-
pecas, de Campinas (SP), relatou os momentos de insegurancga e ansieda-
de que o acompanharam durante o periodo.

“Pra mim foi muito dificil lidar com essa crise, principalmente no aspecto
emocional. Nao dormia direito, s6 conseguia pensar nessa questao, fiquei
com muito medo”, compartilhou Araujo.

Além do temor natural trazido pela queda do faturamento da empresa, o
balconista campineiro teve ainda um ingrediente adicional para se pre-
ocupar. Depois de oito anos na Rocha Autopecas, ele havia acabado de
trocar de empresa, ingressando na Acacia Autopegas em 23 de margo,
exatamente a data em que a crise sanitaria tomou ares de calamidade no
pais. “Comecei no dia em que fechou o comércio no pais. Fiquei muito pre-
ocupado. Durante todo esse periodo que o comércio ficou fechado, eu,
basicamente, nao tive o que mostrar”.

icenciamento de autoveiculos novos importados

New vehicle registration — imported / Matriculacidn de vehiculos nuevos - importados

Variagbes percentuais

2020 2019
Percent variations / Vatiac oy r«nr"rnluzlﬁb
AGOD | JuL JAN-AGO AGO JAN-AGOD

Unidades AT il [l ) BiEhits D
Units [ Unidades E A ; B. o C i B ' i E o A/B A/D C/E
Total / Total / Total 17.871 18.795 132.460 26.127 194.566 49 -31,6 -31,9
Veiculos lewes [ Light vehides / Vehiculos livianos 17.514 18.365 129,966 25875 192.591 4,6 -32.3 325
Autamivess { Passenger cars / Automaviles 10.291 10,948 73.625 15.798 118,338 50 -34,9 37,7
Comercias ieves [ Light commertials / Comanciales ivianos 7.223 7417 56.271 10,077 74.253 2.6 -28.3 24,2
CaminhBes [ Trucks / Camiones 357 430 2.494 252 1.975 -17,0 41,7 26,3
Semileves / Semi-kght / Semilivianos 353 425 2.457 201 14803 16,9 75,6 251
Leves / Light / Livianos 1 1 7 4 15 0,0 75,0 53,3
Meédias f Medium / Medanos i 1 2 10 12 0.0 90,0 83,3
Semipesados [ Semi-heavy / Semipesados 2 1 20 34 34 100.0 -94.1 41,2
Pesados [ Heavy [ Pesados 0 2 8 3 11 .0 0.0 273

Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos o 0 0 0 0
Mil unidades JAN FEV MAR | ABR MAI JUN JuL AGO SET | OouT NOV DEZ ANO
Thowsand uniss / Miles de enidades JANCEIE FERSER | Man/nn apriaEn | admnmesy NN L ARG ERSET | oCTioo | ooy DEC/IC VEAN /AR
:

2017 16,8 14,4 209 17.5 211 20,5 20,8 235 203 20,9 21,6 25,8 244,1
2018 21,0 18.4 244 26,8 26,3 26,2 214 0.4 26,3 250 5.8 28,4 310,5
2019 23,9 21,9 23,0 26.2 25.6 227 25.1 26.1 74,8 25,2 23.6 29,5 297.7
2020 223 211 | 172 2.4 9.8 171l 18.8 179 1325

Fonte/Source Fuente Renavam/Denatran

novovarejo,

7 novovarejo,



BALCONISTA

74

Queda nas vendas foi substancial, mas retomada aos patamares
pré-pandemia ja pode ser vista no horizonte

O clima de apreensao relatado por Aradjo acompanhava, certamente,
a maior parte dos balconistas brasileiros. Afinal, as vendas caiam na-
turalmente em proporcao semelhante a diminuicao do fluxo de carros
nas vias brasileiras.

Segundo o balconista da Acacia, a queda mais acentuada pdde ser ob-
servada nos primeiros 40 dias de isolamento social.

A partir de entao, o varejo de autopecas se valeu das plataformas de servi-
¢o remoto parainiciar aretomada antes mesmo dareabertura oficial do co-
mércio - a fim de corresponder a demanda surgida da ‘perda de paciéncia’
de parte da populacao que ja passava a se aventurar nas ruas das cidades.

“Houve uma queda consideravel nas primeiras semanas, no fechamen-
to do comércio, mas foi retomando aos poucos, coisa de 40 dias de-
pois ja estavamos retomando a normalidade. O servigo de delivery
ajudou muito as vendas nao cairem tanto”, relatou Araujo, antes de

O piorja passou

Embora o Brasil ainda esteja longe de se livrar por completo dos
estragos da covid-19, haja vista que a média movel de o6bitos dia-
rios se encontra em torno da marca de 700 vidas, os impactos da
crise sanitaria na economia ja comegam a ser mitigados.

Essa percepcao -apontada em dados como os do IBGE, que detec-
taram um crescimento de 5,2% das vendas do comércio varejista
local entre os meses de junho e julho - é confirmada por profissio-

Everton Araujo ingressou na Acacia Autopecas, de Campinas (SP) em 23 de
margo, exatamente a data em que a crise sanitaria tomou ares de calamidade no
pais. Mas o periodo de temor e inseguranca ficou para tras e hoje o profissional
espera recuperar em pouco tempo 100% do movimento anterior a pandemia

complementar: “Depois desses primeiros dias de isolamento comple-
to, a gente conseguiu vender em um volume legal. Nao na mesma for-
ma que vendia antes da pandemia. Mas conseguimos vender um volu-
me legal. As redes sociais, como o WhatsApp, ajudaram muito pra esse
tipo de trabalho. Contribuiram para que pudéssemos continuar execu-
tando nosso trabalho nesse momento de crise”.

Questionado a respeito da possibilidade de ter adquirido novas habili-
dades durante este periodo em que o balcao de autopecas acabou se
transformando em um ‘balcao virtual’, o balconista foi sucinto.
Afirmou que ja ha alguns anos tem no WhatsApp uma ferramenta de
contato constante com sua carteira de clientes, de modo que o atendi-
mento remoto acabou nao se configurando necessariamente em uma
novidade de seu dia a dia - exigindo apenas uma pequena adaptacao
em termos de volume.

nais como Everton Araujo, que observam a variagdo do consumo
diariamente atras do balcao.

“Aqui em Campinas, cada vez mais temos visto aumentar o fluxo de
veiculos nas ruas e, por consequéncia, fazendo crescer o volume
de vendas. A gente esta numa crescente muito boa nessa abertu-
ra e muito otimista para o final do ano. A expectativa é logo voltar
100% como era antes”.

novovarejo,
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SCHAEFFLER

Rede PitStop. Quem faz parte, evolui.

FRASLE
A,

SMAIS

APOIO

VENHA PARA A
REDE PITSTOP

Com a Rede PitStop, vocé tera acesso ao mais completo, moderno e exclusivo
pacote de beneficios para seu negocio conquistar ainda mais Clientes.

Confira, Acesse pitstop.com.br e encontre a loja mais perto de voce.

AXIDS

Entre para a maior rede de lojas de autopecas, oficinas e retificas do Brasil.
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#AZUL

QUEVENDE

NAKATA. A MARCA DE AMORTECEDOR,
TERMINAL AXIAL E JUNTA HOMOCINETICA
MAIS LEMBRADA PELOS MECANICOS.

Transito sequro: eu faco a diferenca.

Mais uma vez, estamos entre as marcas que mais se destacaram

na pesquisa IBOPE", agora como a mais lembrada em amortecedor,
terminal axial e junta homocinética pelos mecéanicos do Brasil inteiro.
Agradecemos a todos que contribuiram para a gente chegar até aqui
e reafirmamos nosso compromisso em continuar trabalhando ainda
mais, para que vocé atenda bem seus clientes mecénicos e deixe
tudo azul nos seus negocios.

"Pesquisa da Revista O Mecinico realizada pelo IBOPE Intaligbneia,
de margo a junho de 2020, com 1.020 macanicos,

TUDO AZUL. 7100 MAKATA,

NAKATA®

nakata.com.br « 0800 707 80 22
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