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O dia oficial do
Balconista de Autopecas

Esta edicdo tem como destaque um dos profissionais mais
importantes de todo o ecossistema do aftermarket automotivo.
Como acontece ha mais de 20 anos, o mercado de reposicao
comemora em novembro o Dia do Balconista de Autopecgas. Desde
2010, a data faz também parte do calendario oficial da cidade de
Sao Paulo, aguela que reldne a maior frota do pais. E lei municipal.
A justa homenagem foi criada pelo Novo Varejo em 2001 com a
proposta de valorizar um vendedor que, entdo, ja tinha clara a
necessidade de investir em qualificacdo e aprimoramento. A
receptividade a nossa iniciativa foi tdo grande que hoje o Dia do
Balconista de Autopecas € reconhecido por todo o setor — o0 que
muito nos orgulha, ja que ai esta um legado que ndo se apagara
jamais. Figuem a vontade para comemorar com a gente.

O balconista de autopecas € um dos profissionais contemplados
pela recente norma ABNT para vendedores de autopecas — ha
outros. Mas o foco neste més é chamar a atencdo de todos os
elos de nossa cadeia de negdécios para a importancia daquele que
recebe os clientes no balcao das lojas de componentes automotivos
e promove a interacdo entre os clientes, 0s varejos e as marcas.
Para oferecer ao mercado mais informacdes sobre este profissional,
nossa reportagem encomendou ao after.lab — a empresa de
inteligéncia de mercado da Novomeio Hub de Midia — uma pesquisa
inédita apurando a realidade dos balconistas em relacédo ao que
propde a norma ABNT. E um contelido jamais visto no mercado
e gue merece sua leitura. Certamente vocé saira conhecendo um
pouco melhor estes valiosos profissionais.

Além do Dia do Balconista de Autopecgas, outra inovacéao
apresentada ao mercado ha mais de 20 anos pelo Novo Varejo e
com enorme repercussao no trade é a pesquisa Maiores e Melhores
em Distribuicdo de Autopecas. Apds um intervalo de quase trés
anos e meio, o evento de gala do aftermarket automotivo voltou a ser
realizado presencialmente na noite de 10 de novembro, reunindo os
mais importantes lideres e formadores de opinido do nosso setor
para uma noite de emocéo, abracos e gratidéo.

A cobertura deste grande evento vocé comecga a acompanhar nesta
edicdo. Na prdxima, traremos mais informacdes sobre a cerimbnia
que revelou os vencedores do estudo — também realizado pelo
after.lab — além dos resultados detalhados da pesquisa que ouviu
500 varejistas de autopecas para veiculos leves em todo o Brasil.
Dia doBalconista de Autopecas e Maiores e Melhores em Distribuicéo
de Autopecas sao apenas duas entre tantas criagcées da Novomeio
em seus quase 30 anos de servicos prestados ao aftermarket
automotivo. O tempo passa, mas nossa vocacado permanece. A
gente cria. Por isso, 0 novo nasce aqui.
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Instituido pelo Novo Varejo
Automotivo em 2001, o Dia

do Balconista de Autopecas
homenageia uma das categoriais
mais importantes do aftermarket.
Este ano, trazemos uma pesquisa
exclusiva sobre o perfil

destes profissionais.

N novovare|o

automotivo

Nossa reportagem esteve, com

exclusividade entre as midias
do setor, na AAPEX 2022,
tradicional feira realizada em

novembro na cidade de Las

Vegas, nos Estados Unidos, e

conta como foi o evento.

Seminario da Reposicdo Automotiva

traz novas informagdes sobre o setor no
Brasil e no Mundo. Entre os assuntos da
reportagem de cobertura, metodologia inédita

desenvolvida pela Alianga Aftermarket apura

o tamanho do mercado independente

HA 100 EDICOES

Varejistas de autopecas desenham
perfil desejado para o proximo
presidente da Republica

A sucesséo presidencial foi tema de nossa reportagem na edi¢do

279. Empresarios do varejo entrevistados pediam candidato bem
preparado no a&mbito da gestdo e adepto de politica econémica de

viés liberal

Assim como nos dias de hoje, ha
100 edicBes a sucessdo presiden-
cial também era motivo de debates
no pais. Se aproximava o momento
de eleger um novo comandante do
Executivo nacional e nossa reporta-

Anuncie

gem foi a campo para apurar o per-
fil desejado pelos varejistas de auto-
pecas para o futuro presidente.

Naquela oportunidade, o Brasil tam-
bém antecipava o debate sobre a
eleicdo e o pais ja enfrentava um

A volta da cerimbnia presencial que

anunciou os vencedores da pesquisa

Maiores e Melhores em Distribui¢c&o

de Autopecas 2022, edi¢do nacional,

reuniu as principais liderancas

do setor. Acompanhe a primeira

reportagem sobre o estudo.

cenario de divisdo e radicalismo —
ainda que bem distante daquilo que
observamos hoje.

Entre as caracteristicas mais deseja-
das pelos varejistas, o futuro manda-
tario teria de ter conhecimento ma-
croecondmico e social; pensar no
longo prazo; ser ético e incorruptivel.
Também era exigida firmeza para
nao ceder as disfuncdes da politica.
Em relagédo a economia, os entre-
vistados eram praticamente una-
nimes: a postura teria de ser libe-
ral. Até Abraham Lincoln foi citado
por um dos varejistas: “N&o cria-
ras a prosperidade se desestimula-
res a poupanca; nao fortaleceras os

Em mais um conteudo exclusivo da
Fraga Inteligéncia Automotiva, Danilo
Fraga analisa cases inéditos de
digitalizagdo no varejo e apresenta
um roteiro pratico para vocé iniciar a
transformacéo digital na sua loja

de autopecas.

fracos por enfraqueceres os fortes;
nao ajudaras o assalariado se arrui-
nares aquele que o paga; ndo es-
timularas a fraternidade humana se
alimentares o 6dio de classes; néo
ajudaras os pobres se eliminares 0s
ricos; ndo poderéas criar estabilida-
de permanente baseada em dinhei-
ro emprestado; ndo evitaras as difi-
culdades se gastares mais do que
ganhas; ndo fortaleceras a dignida-
de e 0 anbnimo se subtraires ao ho-
mem a iniciativa da liberdade; n&o
poderas ajudar os homens de ma-
neira permanente se fizeres por eles
aquilo que eles podem e devem fa-
zer por si proprios”.

No principal canal de comunicag¢do das grandes industrias
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br
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CONTROL %

Maior performance
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ENTREVISTA Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Foto: Shutterstock e Divulgagéao

Aprender jogando: inovacao € caminho para a

capacitacao dos balconistas

Modelo proposto por empresa visa aumentar o0 engajamento dos profissionais e pode ser adaptado aos mais diversos segmentos da cadeia
produtiva, sendo referéncia também para o varejo de autopegas

Roberta Piva conta que gamificagdo veio para ficar e ja € usada na
educacdao de criancas e adolescentes

Quais s&do as formas mais efi-
cientes para capacitar um balco-
nista? A resposta desta pergun-
ta permeia a visdo estratégica
de marketing de industrias, dis-
tribuidores e varejos nos mais di-
versos segmentos a medida que,
de maneira quase unanime, este
profissional € um componente in-
dispensavel na relacdo das mar-
cas com o publico-alvo final, seja
ele o reparador, seja o consumi-
dor final.

Recentemente, uma acéo ino-
vadora da Elanco - lider global
em saude animal, com atuacao
em 90 paises — apostou em um
modelo que podera servir como
benchmark para outros setores:
o treinamento gamificado.

A estratégia é simples: comple-
mentar a educacao formal dos
balconistas com um aplicativo
ludico capaz de incentivar os
profissionais a se engajarem na

proposta de aprimoramento gra-
¢as ao seu formato moderno, di-
namico e com recompensas aos
vendedores que participam dos
torneios ali propostos.

“E uma técnica versatil, que
gera engajamento ao estimular
a curiosidade e torna o proces-
so de conhecimento — do produ-
to, do servico ou da matéria da
escola — muito mais prazeroso!”,
comentou a gerente de marke-
ting de parasiticidas da empre-
sa, Roberta Paiva.

Inicialmente, o projeto funcionara
em ambiente controlado, como
projeto-piloto. Durante seus seis
primeiros meses, o0 app recebera
a participacdo de 3 mil usuarios
convidados, selecionados em lo-
jas atendidas por um distribuidor
autorizado da Elanco.

Em sintonia com a proposta his-
térica do Novo Varejo Automotivo
de buscar referéncias em outros

segmentos para contribuir com a
evolucdo do mercado de manu-
tencé&o veicular, ouvimos Rober-
ta Paiva para entender um pou-
CO mais sobre as questbes que
levaram a empresa a investir no
modelo, bem como sua eventu-
al aplicabilidade em outros seg-
mentos — como as autopecgas.
Leia a seguir a integra da entre-
vista e aproveite as referéncias
externas ao setor que trazemos
com exclusividade para o after-
market automotivo.

Novo Varejo Automotivo - De
onde veio a ideia de lancar um
app para treinar os balconistas?
Roberta Paiva - A Elanco sempre
estéa trabalhando para inovar sua
relacdo com clientes e parceiros
e os balconistas sdo um publico
estratégico para noés. Este pro-
fissional atua como um consul-
tor de vendas, um conselheiro, e
por isso é fundamental que tenha
acesso a informacgdes confiaveis
e assertivas. Chamamos os bal-
conistas de influencers da vida
real porque eles estdo ali, frente
a frente com o consumidor e in-
fluenciam diretamente a deciséo
de compra no balcéo. A criacéo
do aplicativo veio depois da ana-
lise de muitos dados. Pesquisas
de mercado mostraram que, nos
ultimos cinco anos, a influéncia
dos pet shops na hora de decidir
qual produto comprar aumentou
de 13% para 19%. Por isso, sabi-
amos que tinhamos que chegar
a esses balconistas de uma for-
ma eficiente e diferenciada. No

ano passado, realizamos uma
pesquisa com cerca de 150 pro-
fissionais, e uma das principais
descobertas foi que, apesar de
receberem assisténcia das mar-
cas, os balconistas sentem fal-
ta de mais conhecimento para
agregar valor a venda. Essa pes-
guisa nos apontou que os balco-
nistas estao dispostos a apren-
der mais sobre os produtos,
entender sua atuacéo e, assim,
sentirem-se mais seguros para
realizar uma venda consultiva.

NVA - O aplicativo da Elanco
traz apenas informacoées e tes-
tes sobre seus produtos ou
também aborda questoes mais
gerais voltadas a capacitar o
balconista como um todo?

RP - Com o app buscamos capa-
citar o balconista de uma forma
ludica, por meio da gamificacéo,
apresentando assim inovagao no
formato. Acreditamos que reu-
nir somente informacdes de pro-
dutos néo seria o suficiente para
fazer dessa iniciativa algo ino-
vador em sua totalidade e por
iISsO ndo nos limitando com trei-
namentos focados em nossas
solugdes. Nesse inicio estamos
oferecendo capacitacdo das
marcas, porém temos um crono-
grama criado de novos conteu-
dos que englobam temas volta-
dos aos desafios gerais do tutor,
como a importancia do merchan-
dising, entre outros que auxilia-
rao os balconistas a melhorar os
servicos prestados aos clientes,
por meio de informacéo e venda

consultiva. O app é uma parte
mais ludica de todo um trabalho
gue fazemos junto aos profissio-
nais do balcdo, mas ndo € a uni-
ca. Papo de Balcao reune outras
iniciativas que buscam estreitar
a relacdo da Elanco com esses
profissionais. No ano passado
preparamos uma série de vide-
0S que respondiam as duvidas
dos balconistas de pets shops
relacionadas ao comportamento
canino. Contamos com o supor-
te do zootecnista e especialista
em comportamento animal Rena-
to Zanetti. Os videos podem ser
acessados no canal do Youtube
da Elanco.

NVA - Qual o papel estratégi-
co dos balconistas no sucesso
das marcas?

RP - O balconista é um consultor.
E ele quem esta frente a frente
com o consumidor, que recebera
as duvidas, que tentara acolher
aquelas demandas que surgem
quando eles estdo no ponto de
venda, um momento importantis-
simo da jornada de compra. Ele
€, assim, um elo estratégico en-
tre as marcas e seus consumido-
res. Ndo é efetivo realizar todo
um trabalho de desenvolvimento
de produto, de marketing, se la
na ponta, na hora da deciséo da
compra, O cliente tiver alguma
duvida sobre 0 nosso produto e
0 balconista ndo souber respon-
der. O conhecimento pode ser o
diferencial entre a venda ou a es-
colha de um outro produto.

NVA - Vocé acredita que a in-
dustria e as marcas devem tra-
balhar em conjunto com os
varejistas para treinar seus ven-
dedores? Como o varejo pode
incentivar seus profissionais a
participarem destas ac6es?

RP - Sim, sem duvida. Seja qual
for a area de atuacao do balco-
nista, ele deve ser considera-
do como uma pecga-chave para

a estratégia de marketing e ven-
das de uma marca. Nosso app
foi uma das formas que encon-
tramos para incentivar os profis-
sionais a se engajarem no trei-
namento, gracas ao seu formato
moderno, dindmico e com re-
compensas aos balconistas que
participam dos torneios ali pro-
postos. Acreditamos que cada
mercado deve realizar pesqui-
sas para conhecer melhor o perfil
dos seus balconistas/ vendedo-
res/ consultores, compreender o
que eles demandam, bem como
ter claro quais sdo os skills ne-
cessarios para que eles realizem
vendas consultivas e asserti-
vas. Um balconista bem prepa-
rado oferece a solucédo ideal e
de acordo com a necessidade
do consumidor. Isso resulta em
clientes satisfeitos com maiores
chances de retornar ao estabe-
lecimento e aumentar seu ticket
médio de compra. E o que bus-
cam industria e varejo.

NVA - Vocé acredita que solu-
¢coes interativas, em formato
‘gamificado’, tendem a atrair
mais a atencao dos balconis-
tas para acoes de capacitacao
e treinamento?

RP - Sim! A gamificacdo veio
para ficar e sabemos que ja se
estende a educacédo, por exem-
plo, contribuindo para o apren-
dizado de criancas e adoles-
centes, e ao e-commerce, com
enorme potencial de crescimen-
to. E uma técnica versatil, que
gera engajamento ao estimular
a curiosidade e torna o proces-
so de conhecimento — do pro-
duto, do servico ou da matéria
da escola — muito mais praze-
roso! Estamos confiantes que o
app facilitara a assimilacdo de
informacdes importantes sobre
nossas solucdes, contribuindo
para que o0s profissionais pos-
sam transmiti-las da melhor for-
ma aos clientes. E ao empoderar

Executiva entende que solucao pode ser aplicada com sucesso em
todos os segmentos de varejo

um profissional, despertamos o
melhor dele e a vontade de evo-
lucéo e aprendizado continuos!

NVA - Para além do mercado pet,
vocé pensa que solucdes como
essas podem fazer sentido em
outros segmentos varejistas?

RP - Certamente. A técnica de
gamificagcdo, como comentamos,
traz a possibilidade de transmi-
tir informacéo confiavel de forma
ludica, intuitiva e rapida. A assi-
milacdo é mais facil. O vende-
dor se sente mais preparado em
sua abordagem e isso ajuda na
conversao das vendas. Vivemos
um momento no qual o tempo é
cada vez mais escasso e esse
formato também facilita a conci-
liac&o entre trabalho e capacita-
cdo. Encontrar ferramentas efi-
cientes e praticas para oferecer
treinamento a quem esté na pon-
ta da cadeia de vendas deve ser
um trabalho de todo o mercado.

NVA - Vocé sente falta de um
movimento coordenado pela

industria e as entidades de
classe para capacitarem mais
os profissionais da ponta, cuja
influéncia é decisiva junto ao
consumidor final?

RP - Acreditamos que a indus-
tria e as entidades estdo cada
vez mais atentas as demandas
do consumidor e dos profissio-
nais de atendimento ao cliente,
aproveitando os espacos dispo-
niveis para isso e evoluindo com
o tempo.

NVA - Nos primeiros seis me-
ses, 0 app de treinamento de
balconistas da Elanco fun-
cionara apenas para usuarios
convidados. Quais informa-
coes e resultados vocés pre-
tendem avaliar antes de lanca-
-lo em grande escala?

RP - Em linhas gerais, vamos
avaliar a navegabilidade e a acei-
tacdo por parte do publico-alvo.
Estamos bem confiantes com a
ferramenta, mas sera o6timo co-
letar os feedbacks e aprimora-la
para ampliar seu alcance.
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VIES Por Marcelo Gabriel, head do After.Lab: jornalismo@novomeio.com.br

VIES — VARIACOES NOS INDICES E ESTATISTICAS
Comparativo entre os meses de outubro de 2020, 2021 e 2022

E chegamos a mais uma andlise das
variagOes dos indices e estatisticas
gerados pelas pesquisas MAPA e
ONDA, realizadas de forma inin-
terrupta pelo after.lab, empresa de
pesquisa e inteligéncia de mercado
da Novomeio Hub de Midia (Nhm).
E como fazemos desde junho do
ano passado, nessa edicado vamos

ABASTECIMENTO

Observando o grafico sobre abas-
tecimento, notamos que no ano de
2021 a quebra ou ruptura no abaste-
cimento foi agravada, chegando aos
niveis mais baixos na comparacdo
entre as trés séries temporais (2020,
2021 e 2022), com destaque para a
regido Norte que apresentou sem-
pre a maior amplitude de variacéo
em cada um dos anos analisados.
Se em 2020 a média do agregado
Brasil chegou em -7,912%, tivemos

apresentar a comparagéo entre o
que aconteceu no més de outubro
dos anos 2020, 2021 e 2022.

Para entender um pouco mais so-
bre as pesquisas MAPA e ONDA,
sua metodologia, periodicidade e
fidedignidade, bem como sobre
as analises que fazemos mensal-
mente sobre as variacdes entre os

uma piora em 2021 com -12,746%
e chegamos em 2022 com -5,922%.
Para os apaixonados por Estatis-
tica, a média em si nédo é bastan-
te para explicar todo o fenébmeno,
mas sim a variancia e, por conse-
guinte, a analise da variancia. Pois
bem, obtivemos F(2, 11) = 10,490,
p < 0,003. Além de existirem, as
diferencas entre as médias séo es-
tatisticamente significativas a 0,3%
de alpha.

anos de coleta, este estudo que
vocé esta lendo agora, sugerimos
que vocé assista ao video produzi-
do pela A.TV sobre o VIES e como
devem ser interpretados os grafi-
COS que sdo apresentados todos
0s meses ha pagina do Novo Vare-
jo Automotivo. O link para o video
esta no QR Code.
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PRECO

Se em relacdo a quebra ou ruptura
de abastecimento pudemos perce-
ber uma mudanca na tendéncia da
série histérica, podemos afirmar o
mesmo em relacio as variacdes de
preco. E possivel notar que em ou-
tubro de 2020 a média mensal do
agregado pais foi de 4,155%, pas-
sando para 7,946% em outubro de
2021 e chegando a 2,293% em ou-
tubro de 2022 [F(2, 11) = 38,134, p

< 0,000]. De fato, uma reducéo que
estatisticamente se comprova.
Destaques positivos para as regi-
o0es Sudeste e Norte na média de
outubro de 2022, com variacdes
em precos menores que a média
mensal do agregado pais. Pos-
sivelmente apontando uma ten-
déncia de estabilizacdo para os
proximos meses, e que devemos
ficar atentos.

HA 20 ANOS OFERECENDO A MAIOR LINHA DE
SAPATAS DE FREIO DO MERCADO

CONSULTE NOSSO CATALOGO
WWW.MAZZICAR.COM.BR

EMPRESA CERTIFICADA 15O 9001:2015 / PRODUTO HOMOLOGADO PELO INMETRO e (11)4991-1454 / (11)4991-2801

MAZZICAR

FREIOS

mazzicar@mazzicar.com.br

PRODUTOS DE QUALIDADE PARA VEICULOS
NACIONAIS E IMPORTADOS

Catalogo Online

VENDAS@VILLAFRANCANET.COM.BR
%« (11) 5584-2400

CONSULTE NOSSO CATALOGO
WWW.VILLAFRANCANET.COM.ER
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ana and aing

VENDAS | 2020 2021 2022

Rapido, pratico e seguro.
A loja on-line da RMP espera por voce.

tes das pesquisas MAPA e ONDA
€ que as vendas foram piores de
forma comparativa com as sema-
nas anteriores.

J& outubro de 2022 mostra uma
certa estabilidade, com a maioria
das regides muito préximo de zero,
indicando que n&o tivemos varia-
¢des importantes. Esta € mais uma _
tendéncia a ser observada nos proé- H O N
Ximos meses.

Para todos os empresarios e exe-
cutivos que perguntamos, a res-
posta é quase sempre unanime:
2020 foi um grande ano, apesar de
tudo o que passamos. E a analise
do grafico comprova essa afirma-
¢ao. Se em outubro de 2020 tive-
mos uma variagcdo positiva nas
vendas, em todas as regiées e no
agregado Brasil, em outubro de
2021 a percepcéao dos responden-

vendas
|
|
e
g
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1
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COMPRAS

ang -1 and:
2020 2021 2022

COMpras

CONCLUSAO

régliﬁ':

Finalmente a dimens&do mais sen-
sivel de nossa analise, porque é
resultante da variacdo das outras
trés dimensbes: abastecimento,
preco e vendas. E possivel notar
que em outubro de 2020, a média
mensal de todas as regibes foi
positiva, com excecao da regiao
Sudeste, enquanto em outubro de
2021 o que se notou foi um agra-
vamento na diminuicdo das com-

pras em quase todas as regides,
exceto Norte e Centro-Oeste;

Em outubro de 2022 a média
mensal do agregado pais este-
ve bem préximo a zero, influen-
ciada pelas variagcdes positivas
das regides Nordeste e Sudeste,
criando o ambiente perfeito para
avaliarmos se a tendéncia que
observamos nas Vendas se repe-
tira nas Compras.

E mais uma vez oferecemos ao mercado de reposi¢do automotiva uma andlise VIES, desta vez comparando 0os meses de outubro dos anos
2020, 2021 e 2022. Diferentes fatores influenciaram e moldaram a percepc¢éo dos respondentes em cada um dos periodos, que se veem refle-
tidos nos graficos e nas variagdes analisadas.
Insistimos na tecla de que a gestao das empresas deve, cada vez mais, sair do “eu acho que” para o “eu sei que”. Sabemos que existem inUme-

ros desafios diarios para manter as portas abertas, € que o mercado de um modo geral ainda experimenta os reflexos da maior crise sanitaria

que assolou a humanidade.

Ainda assim acreditamos no potencial do aftermarket automotivo, na forca e na inspiracdo das mulheres e homens que acordam cedo e con-
quistam com empenho, talento e muito suor o seu sustento e a satisfacdo pessoal.
Seguiremos como disse o grande letrista “sempre em frente, ndo temos tempo a perder” na direcdo de um mercado de reposicdo cada vez mais
forte, integrado e merecedor do espago que merece na representacéo da industria, comércio e servicos do Brasil.

Distribuindo qualidade,
entregando satisfacao.

loja.rmp.com.br

amera
phone

Conheca nossas redes sociais:
‘mpdistribuidora
RMP
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Nao ha mais tempo para apostar
contra a digitalizacao

A digitalizagdo no comercio va-
rejista é uma realidade cada vez
mais comum na regido. Em maio
de 2022, a rede de supermerca-
dos Enxuto implementou o primei-
ro carrinho de compras inteligente
da Ameérica Latina, na unidade de
Campinas (SP).

A inovacgédo foi desenvolvida pelo
mercado em parceria com a Nex-
top, que projetou um modelo de
carrinho diferente do que feito pela

empresa americana Amazon, utili-
zando conceitos de veiculos auto-
NOMOS NO Processo.

Os modelos sdo equipados com
tela touch screen, leitores de co-
digo de barras e maquina de car-
tdo, permitindo ao consumidor fa-
zer todo o processo de checkout e
pagamento no proprio carrinho.

O que parecia apenas uma boa ini-
ciativa de marketing do grupo se-
diado no interior de S&o Paulo,

virou febre na unidade, que curio-
samente, possui forte retencdo do
publico da terceira idade. E, devi-
do ao sucesso, o piloto desenvol-

vido em Campinas logo tomara as
lojas da rede localizadas nas cida-
des vizinhas, como Cosmopolis, Li-
meira, Piracicaba e Rio Claro.

Ainda em meados de julho de 2022,
a empresa francesa Decathlon, lider
global em artigos esportivos, com
mais de 1.500 lojas em 70 paises dis-
tintos, removeu 100% dos caixas hu-
manos em sua loja localizada no Par-
que Dom Pedro Shopping, 4° maior
shopping da América Latina, locali-
zado em Campinas (SP), deixando
como Unica alternativa aos clientes
da loja o autoatendimento, oferecen-
do profissionais treinados para orien-
tacdo dos consumidores no che-
ckout das compras.

Neste momento, imagino que os co-
legas do mercado de reposicdo de
autopecas devem estar se pergun-
tando: “o que os exemplos de uma
multinacional francesa do segmento
de esportes ou de uma rede de su-
permercados do interior de S&o Paulo
tém a ver com 0 meu negocio?”.

A resposta parece simples, apesar de
sua natural complexidade: o mercado
varejista tem mudado, e mais rapido
do que qualquer especialista foi ca-
paz de prever antes da pandemia.
Apesar dos exemplos utilizados se-
rem de acdes um tanto quanto “ca-
ricatas” e de fora do segmento da
reposicdo automotiva, ndo é dificil
encontrar projetos de sucesso do
proprio segmento de reposicao que
deixam explicitos 0 tamanho e a ve-
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locidade das transformacdes que es-
tamos vivendo.

Em novembro de 2021, a Rede PitS-
top lancou seu marketplace B2B e
B2C, com mais de 150 pontos de pi-
ck-up (pontos de entrega) e 400.000
SKUs a disposicao de oficinas e con-
sumidores finais do segmento.
Enquanto os agentes tradicionais
do segmento se movimentam para
manterem sua projec8o e lideran-
ca no setor, empresas inovadoras
como o Peca.Ai, fundada em setem-
bro de 2022 pelo ex CEO da Netsho-
es, Marcio Kumruiam, buscam seu
espaco em um cenario cada vez
mais competitivo.

A startup do ex Netshoes promete re-
duzir em 98% os indices de devolu-
cdo aferidos no e-commerce auto-
motivo e ja& conta com uma equipe
de hunters com mais de 10 promo-
tores na grande Sao Paulo, atenden-
do mais de 600 oficinas diariamente.
Essas e centenas de outras iniciati-
vas somam-se as buscas quase que
incansaveis por mais produtividade
e eficiéncia no mercado de reposi-
¢cdo de autopecas, que sofre diaria-
mente com a falta de padronizacéo,
digitaliza¢&o e baixa produtividade.
Em 2022, n6s da Fraga Inteligéncia
Automotiva participamos diretamen-
te em mais de 70 projetos de digitali-

DISRUPCAO E SEMPRE UM DESAFIO

MAS A DISRUPCAO DIGITAL ESTA ACONTECENDO MAIS RAPIDO DO QUE NUNCA E NINGUEM PODE

PARAR ISSO.

MODELOS DE NEGOCIOS

TRADICIONAIS

Market Share

NOVOS MODELOS DE
NEGOCIOS DIGITAIS

N - y i
i AS EMPRESAS DEVEM TRABALHAR RAPIDO PARA SE ADAPTARAOS | | Linha do Tempo

Source: Creation mckinsey why digital transformations fail | Adapted and reproduced by Fraga Inteligéncia Automotiva

zagao do segmento, desenvolvendo
solu¢bes inovadoras aos agentes co-
merciais, sobretudo varejistas e dis-
tribuidores do setor, além de oficinas
mecanicas, através de nossa parce-
ria com o Sindirepa Brasil e Fabri-
cantes de Autopecas.

Entre os dias 16/10/2022 até
17/11/2022 exatas 997.191 pesqui-
sas por produtos foram realizadas
nas plataformas de vendas geren-
ciadas pela Fraga.

No acumulado do ano mais de 5.9
milhdes de produtos foram pesquisa-
dos em nossas ferramentas, em nu-
meros redondos, é possivel afirmar
que 14% dos condutores brasileiros
repararam seus veiculos em empre-
sas que possuem os servicos de ca-
talogacao fornecidos pela Fraga In-
teligéncia Automotiva.

O que chama atencao, para além
dos numeros expressivos de pesqui-
sas, séo as altas taxas de crescimen-
to apresentadas por elas, dia apds
dia. Ainda levando em consideragéo,
que apenas uma fracéo das pesqui-
sas podem ser monitoradas por nos-
sa equipe de especialistas.

Em seu estudo denominado “Why di-
gital strategies fail” (porque as estra-
tégias digitais falham), a consultoria
McKinsey, apresentou que apenas
8% dos empresarios acreditam que
seus modelos de negdécio se mante-
rdo economicamente viaveis, através
da digitalizacao.

No mesmo estudo, a consultoria aler-
ta que a velocidade apresentada
pela disruptura digital, fara com que
as empresas que néo se digitaliza-
rem se tornem negdcios de “nicho”.

DISCO DE FREIO FREMAX.

o EM CADA DETALHE,

O MAXIMO EM TECNOLOGIA.

Fazer o melhor, ultrapassar
limites, desenvolver
tecnologias exclusivas para
vocé entregar produtos de
mMaxima seguranca e controle
aos seus clientes. Diferenciais
muito bem pensados para
vocé ter a certeza do melhor
negocio, sempre.

L/RBON

Liga metalica com alto teor de carbono
qgue melhora a dissipagcdo de calor, garantindo
um melhor desempenho de frenagem.

e

Acabamento com ranhuras concéntricas
qgue permitem um melhor e mais rapido
assentamento das pastilhas.

FINTEDE

Pintura do cubo que protege contra
a corrosao e preserva a estética.

AENEG

Oleo protetivo que ndo contamina
as pastilhas e dispensa a limpeza para
uma aplicagao mais pratica.

KITFREMAX

Solugdo completa para aplicacao.

fremax.com.br

A

FREMAX

FREMAX
e O MAXIMO 4

EM MOVIMENTO.




N novovare|o

automotivo

FRAGA

q GRUPO
2y UNIVERSAL

AUTOMOTIVE SYSTEMS

Nesse contexto de mudangas — inovagdes e busca por produtividade — ndo € mais possivel que tomadores de deciséo do segmento continuem
a apostar fichas contra uma realidade que, cada vez mais, esta presente no dia-dia dos consumidores e dos negdécios.

Mesmo que alguns conceitos de digitalizacao e suas potencialidades possam se mostrar turvas, 0os agentes comerciais do segmento podem
contar com inUmeras solu¢des de mercado possiveis de esclarecer, acelerar e ajuda-los nesta jornada necesséria. Desde parceiros de longa
data, como a Fraga, até multinacionais que atuam no mercado nacional.

Afinal, os tempos atuais exigem a¢cdes cada vez mais assertivas e que o cliente seja sempre colocado onde ele merece, no centro das decisdes

18

estratégicas das companhias.

Como iniciar a transformacao digital em minha companhia?

1. Informacoes técnicas e catalogos de aplicac6es

a.Deixar as informacfes para vendas de produtos de forma pratica e de facil acesso, tornar a experiéncia de vendas acessiveis a
profissionais com baixa expertise. Pesquisas por placa e sistemas eletrénicos que permitam o autoatendimento e reducao de filas;
b.Substituicdo dos tele precos por sistemas eletrénicos de facil acesso das oficinas;

2. Integracoes de preco e estoque

a.Deixar as informacdes de preco e estoque da companhia “integraveis via API”, isso permitira que a implantagao de sistemas de b2b ou
e-commerce sejam viaveis. Também auxiliara as possiveis integracées com plataformas de vendas terceiras, como Mercado Livre, Loja
PitStop ou Pecga.ai ou a implantacdo de CRM.

b.Outra opgéo € a implementagcéo ou escolha de um ERP digital com integragdes nativas e api’s de consumo de dados em cédigo aberto.

3. Ter seu proprio B2B
a. Contratar solugdes de mercado de prateleira ou desenvolver sua propria solugao para que seus clientes possam comprar sem a necessidade
de ir até o ponto de venda.

4. Ter seu préprio e-commerce

a. Existem diversas soluc6es de mercado e empresas especializadas em implantar e-commerce automotivo, lembre-se que para a venda ao
consumidor final, todas as etapas anteriores devem ter sido cobertas, pois erros de informacdes e integracdes malfeitas comprometerdo a
rentabilidade e reputagédo da empresa.

i. E fundamental que a escolha pela plataforma de e-commerce leve em considerac&o as possiveis integracdes que ela realiza nativamente
com marketplaces.

5. Integracao de seu e-commerce com marketplace
a. Espelhe sua loja virtual nos principais players do mercado, sejam eles especialistas ou generalistas, aproveite o trafego gerado por
plataformas consolidadas para criacdo da sua reputacdo no comercio eletrénico.

6. Atencao ao Cliente e Marketing digital
a. Elaborar estratégias para geragao de trafego as suas plataformas, desenvolver uma equipe especializada para suporte aos clientes digitais.

A0S GANHADORES E PARTICIPANTES DO
PREMIO MAIORES E MELHORES 2022
0 GRUPO UNIVERSAL AUTOMOTIVE SYSTEMS

DESEJA SUCESSO

E VIDA LONGA NO MERCADO DE
PEGAS AUTOMOTIVAS!

e |

MAIORES & MELHORES

em distribuigcao de autopecgas
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As marcas do Grupo Universal estdao disponiveis
para todo o mercado de distribuicao.
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"2 | www.universalautomotive.com.br
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Maiores e Melhores 2022: reencontro, abraco, gratidao

Depois de trés anos, cerimbnia em homenagem as empresas de referéncia na distribuicdo de autopecgas retorna ao ambiente
fisico em clima de confraternizacao e com ESG na pauta

Foram quase trés anos e meio de
espera: julho de 2019 a novembro
de 2022. Esse foi o tempo neces-
sario para que a cerimbnia de pre-
miacdo aos Maiores e Melhores
em Distribuicdo de Autopecas re-
tornasse com todo glamour a seu
palco original: um dos mais sofis-
ticados hotéis da capital paulista.
Apos Uutilizar o ambiente virtual
para realizar as edi¢cbes 2020 e

2021 do evento mais importante
do aftermarket automotivo brasilei-
ro, as portas dos Maiores e Melho-
res se abriram na noite de 10 de
novembro no Hilton Morumbi para
recepcionar 300 lideres e forma-
dores de opinido do mercado de
manutencdo veicular que se en-
contraram para conhecer os ven-
cedores da 26° edicdo do estudo
realizado pelo after.lab, a empre-

sa de inteligéncia de negd6cios da
NovoMeio Hub de Midia.

A volta ao ambiente fisico era an-
siosamente esperada por todos
e foi marcada pela emocéo de
gquem mata saudades. “Vamos
quebrar o protocolo aqui hoje e
comecar com um abraco, mere-
cemos mesmo esse abraco nes-
ta noite de retorno as solenidades
desse tradicionalissimo Maiores e

MAIORES 6 MELHORES

em ﬂu;l'rlb_m;in_ de ._m_._r:ﬁp_"';;

Cerimonia recebeu 300 lideres e formadores de opinido do aftermarket automotivo brasileiro

Melhores”, disse a apresentadora
Adriana Reid, da Jovem Pan, an-
tes de abracar seu colega de pal-
co, o também jornalista Celso Zu-
catelli, daRecord TV. “Isso mesmo
Adriana, temos que celebrar esse
momento, e convido também a to-
dos vocés que deem um abraco
em guem esta ao seu lado, uma
maneira elegante de agradecer
por novamente estarmos juntos”.

"‘-..._‘_‘___

Parabens
distribuidores
premiados no
Maiores & Melhores.
Juntos vamos alem.

//I:

O gue nos move com o olhar para o futuro
e estar conectado a importantes parceiros.
Grandes distribuidores fazem da Tecfil
a marca lider no segmento de filtros.
Tecnologia, desempenho e durabilidade

para irmos sempre mais longe.
— -
s [T« §] &
; :

D800 BOO 6964 @teckil tecfil.com.br

Atecfil.filtros
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ESG , - N\

Uma das novidades da cerim6-  Social and Governance, ou Meio rial. Na verdade, ESG ¢é a propria  hanca ao mercado de capitais. Pt i YL g [e] Maiores

nia este ano foi o formato hibrido  ambiente, Reponsabilidade Social ~sustentabilidade empresarial. O A reposta veio em 2004 numa pu- ' - :

do evento — fisico e digital. A a.tv, e Governanca. tema esta cada vez mais presente  blicacdo do Banco Mundial em : . \Y/ = d=1 € _Me!hore§ em

o canal de contelido em video do  “Muita coisa aconteceu nestes no nosso dia a dia. E ndo é moda, parceria com o Pacto Global da R Bt ¢~ DIStI‘IblIIQaO

aftermarket automotivo brasileiro, anos em que ficamos distantes em & conscientizacdo para a necessi- Organizagdo das Nagbes Uni- ' v e 15 = Cl de Autopecas

transmitiu a premiag&o ao vivo na  raz&do da crise sanitéria global que dade da adocao de praticas cor- das e instituigGes financeiras de P i

integra, democratizando o aces- tantos desafios trouxe a nés como porativas cada vez mais maduras Nove paises num documento com ] " J

so de todo o mercado aos resulta-  pessoas e gestores”, iniciou Zuca- com relagdo ao meio ambiente, a 0 titulo Who Cares Wins — Ganha " :

dos, em primeira mao, do estudo telli. “Entre essas transformagbes responsabilidade social e & gover- Quem se Importa. La estava cria- a . " Seguir Sendo a melhor

mais antigo e tradicional da repo-  esta a consolidagdo de um concei- nanca das empresas. do o termo ESG. ' - "

sicdo independente. to que hoje é obrigatério na condu- O ESG comecou a nascer quando ‘A disseminag&o do conceito, no o Para VOCe, €55a € a

Como acontece todos os anos, c&o responsavel e sustentavel das o entdo secretario-geral da ONU, entanto, € mais recente e a 6tima \- ) nossa maior vitoria. i
i W

a cerimbénia de premiagdo tam- empresas de todos os portes: 0 Kofi Annan, questionou 50 CEOs noticia € que o aftermarket auto-
bém ofereceu um contetdo atual ESG”, complementou Adriana Reid. de grandes instituicdes finan- ~motivo brasileiro estéa perfeitamen-
aos convidados e expectadores.  Muita gente entende que o ESG ceiras globais sobre como seria te inserido na adogao do ESG em
O tema escolhido para a edicdo € a evolugédo do conceito genéri- possivel integrar meio ambiente, Seus processos de gestéo”, co-
2022 foi o ESG - Environmental, co de sustentabilidade empresa- responsabilidade social e gover- mentou Adriana Reid.

MAIORES & MELHORES  Cuidar do que é

em distribuicao de autopegas !mnqrtantEParaFncg
ISSO € O que NOos Insplra.

R[E RODONAVES
Encontre a unidade

mais proxima de vocé rte.com.br
f Jin]lo]o)

22 Troféus entregues anualmente aos Maiores Melhores foram criados exclusivamente para o evento pela artista plastica Vania Vergamini
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Para levar aos convidados e ex-
pectadores da cerimbnia infor-
macgdes mais completas sobre o
ESG, a NovoMeio convidou trés
entidades com altissima represen-
tatividade em cada uma das dis-
ciplinas estratégicas de sustenta-
céao do conceito, que contribuiram
para o aprimoramento do enten-
dimento do que verdadeiramen-
te € o ESG para os gestores que
acompanhavam a cerimbnia tanto
no hotel quanto pela internet.
Letra por letra, comecando pelo
E, o compromisso com o meio
ambiente foi tratado por uma das
mais reconhecidas entidades do
segmento, referéncia nacional na
defesa ambiental, a SOS Mata
Atlantica, representada no pal-
co pelo seu gerente de negdécios
e mobilizacdo de recursos, Car-
los Abras. Na sequéncia, o0 S, a
responsabilidade social, foi as-
sunto para Marcelo Cioffi, Mem-
bro do Comité Executivo e Sécio
Lider de Mercados e Clientes na
PwC. E, finalmente, o G, a gover-
nanca, foi o tema de participacao
da Endeavor, uma das mais nota-
veis multiplicadoras e transforma-
doras do empreendedorismo em
NoOsSsoO pais, representada por Me-
lina Moulaidis, Chefe de Controle
na Endeavor Brasil.

O assunto foi fechado com cha-
ve de ouro com a apresentagcao
de um video propondo uma nova

N nov

e singular interpretacéo para a si-
gla ESG: Eu Sou Grato.

Para marcar ainda mais essa
mensagem, a NovoMeio enco-
mendou a artista plastica Va-
nia Vergamini — a criadora dos
troféus entregues anualmen-
te aos Maiores Melhores — uma
peca capaz de fazer referéncia
ao conceito ESG. “Trata-se de
uma expressdo minimalista, no
formato de uma folha que reme-
te a sustentabilidade ambien-
tal, em madeira natural, com a
logomarca do evento acrescida
do conceito ESG 2022” explicou
Celso Zucatelli.

A escultura foi entregue a todos
0s convidados, que também ja ti-
nham recebido, na entrada, cra-
chas produzidos com papel se-
mente, que se transformam numa
surpresa quando plantados.

“Que estejamos todos, profissio-
nal e pessoalmente, cada vez
mais engajados nessa jornada
em defesa do meio-ambiente,
do social e da governanca, con-
firmando novos comportamen-
tos e responsabilidades com a
nossa sociedade e a nossa na-
céao”, finalizou Zucatelli.

Novas informacbes sobre a pre-
miacdo e o0s resultados detalha-
dos da pesquisa Maiores e Melho-
res em Distribuicdo de Autopecas
2022 vocé vai ler na proxima edi-
¢8o do Novo Varejo Automaotivo.

APOIO DAS MAIORES E MELHORES MARCAS DO MERCADO
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UM MUNDO DE
AUTOPECAS.

O MAIOR PORTFOLIO
DO MERCADO.
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* Amortecedores de Suspensdo

* Amortecedores de Tampa
* Bandejas

= Kits de Barra Estabilizadora
= Kits de Batente

* Molas de Suspenséo
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GENLITRE PARTS

= Alternadores

= Aneis Sincronizados

* Bombas de Agua

» Bombas de Dirego Hidraulica
* Bracos

» Eletroeletronicas

= Juntas Homocinéticas

= Semieixos

* Tensores

s Trizatas
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* Atuadores Hidraulicos

» Caixas de Diregdo

* Cilindros

* Cruzetas

* Cubaos

* Hidrovacuos

* Kits de Embreagem

* Pecas Eletroeletronicas
» Pingas de Freio

= Rolamentos Cardan

* Rolamentos de Embreagem
 Sapatas de Freio

= Valas Aquecedoras
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*Angis de Segmento
*Bielas

= Bombas de Ole8
+Bronzinas
*Cabecotas
+Camisas de Cilindro
= Lomandos de Valvula
s Hélices

+ Pistdes

= Polias Viscosas
+*Radiadores
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» Alternadores
*Bombas de Agua

= Juntas Homocinéticas
= Semieixos

+ Sensores

*Tampas

* [ampas de Valvula
+*\alvulas Termostaticas
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+ Articulagdes Axiais

* Bandejas '

*Barras de Diregdo Bieletas
*Bragos

+ Pivis

* Terminais

EOMecArm

EMBREAGENS
+Kits de Embreagem

Prémio Maiores e Melhores 2022

MAIOR E MELHOR IMPORTADORA
DO BRASIL PELA 16° VEZ

Obrigado pela confianga em nosso trabalho
& por nos levar ao primeiro lugar do podic
mais uma vez. Sem vocé, o mundo de
autopecas nao giraria na mesma rotacao.

Acesse nossas rede socials:

www.isapab2b.com.br
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= oo D I B e csaso B Mew QA Jornalistas Celso Zucatelli, da Record TV, e Adriana Reid, UM MUNDO DE AUTOPECAS
da Jovem Pan, foram os mestres de cerimdnia
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PESQUISA

E COM MUITO ORGULHO QUE MAIS UMA VEZ PODEMOS DIZER:

Maiores e Melhores em Distribuicdo de Autopecas 2022 E ] OSSO!

PRIMEIRA FASE - PRODUTOS

PREMIACAO:
ACESSORIO PASTILHA
CHG SAMA MAIORES & MELHORES
em cdistribul l: .'—-'| OO auraope o | =
AMORTECEDOR PECA IMPORTADA
SAMA ISAPA
BORRACHA ROLAMENTO
JAHU COBRA <
CORREIA VELA DE IGNICAO
SAMA EMBREPAR
EMBREAGEM ARREFECIMENTO
SAMA SK
e = N - consecutivo
UNIVERSAL SAMA Te Tl A . Prémio Injegcdo Eletrénica

FILTRO DIRECAO
SAMA SAMA

o - 121ugar:. & ,

*: ‘: -‘-:ﬂ .' . : : |
192 ano

= “=consecutivo

Prémio Componentes Elétricos

FIXACAO ELETRICA
SAMA FURACAO

SAMA e EMBREPAR SAMA

INJECAO CLASSIFICACAO GERAL
FURACAO SAMA

EMBREPAR

Nossos sinceros agradecimentos a todos os nossos clientes,
fornecedores e colaboradores por toda dedicacao, empenho e

comprometimento. Que venham as proximas conquistas!’

MOTOR
SAMA REAL
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PESQUISA

SEGUNDA FASE —- DESEMPENHO EMPRESARIAL

QUALIDADE DAS MARCAS APOIO TECNICO
REAL REAL

VARIEDADE DAS MARCAS GARANTIA

T Cosna " MAIORES & MELHORES

| em distribuicao de autopecas
DISPONIBILIDADE SUPORTE PROMOCIONAL - \/
REAL ROLES AP
ATENDIMENTO INOVAGAO
REAL REAL

NGRS COMUNICACAO | 1 y HA 25 ANOS, ELEITA A
COBRA . REAA ; | MELHOR NA CATEGORIA

. §¥  BORRACHA

REAL SAMA

ADMIRACAO LEGALIDADE
REAL SAMA

AGRADECEMOS A TODOS QUE
ETICA | | TORNARAM POSSIVEL ESSA CONQUISTA!

REAL SAMA

FREQUENCIA DE COMPRA

".—.‘-II'I'“.

PARCERIA TRANSPARENCIA
REAL REAL

CONFIANCA TRANSPORTADORA
SAMA RODONAVES

CLASSIFICAGAO GERAL JhE Fique por dentro das novidades

COMPETENCIA
REAL . REAL : através dos nossos canais E J n H u
ROLES g 0] de '-'-'-ﬂm““iﬁa?ﬁﬂ! BORRACHAS E AUTOPECAS

EQUIPE DE VENDAS
ROLES

SAMA
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BALCONISTA Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Foto: Shutterstock e Divulgagéo

Pesquisa exclusiva do after.lab detalha o
perfil dos balconistas brasileiros

Em comemoragé&o ao Dia do Balconista de Autopecas — 26 de novembro — conversamos com profissionais das cinco regiées do pais,
relacionando suas praticas com as diretrizes da Norma ABNT para os vendedores de componentes automotivos

Criado pela Novo Meio — que edita o
Novo Varejo Automotivo — em 2001,
o Dia do Balconista de Autopecas
se tornou data oficial no municipio
de S&o0 Paulo em 2010, a partir de lei
aprovada pela Camara de Vereado-
res da maior cidade do Brasil. A ini-
ciativa tem por objetivo fazer justica
a importancia deste profissional para
a cadeia da reposicao automotiva.

Além de oferecer este reconheci-
mento para la de merecido, o fato
de os balconistas serem celebra-
dos anualmente ha mais de 20
anos no dia 26 de novembro con-

vida o aftermarket a refletir sobre o
processo de aprimoramento conti-
nuo destes profissionais em relacéo
as demandas de um mercado em
constante transformacéo.

Sob este Ultimo aspecto — o da pre-
paracdo para responder aos desa-
fios contemporaneos — as comemo-
racdes ocorridas no ano passado
representaram um marco especial.
Isso porque o Dia do Balconista do
ano passado contou com a oficializa-
cdo da nova norma ABNT (Associa-
cao Brasileira de Normas Técnicas)
destinada a todos os vendedores de

autopecgas — ecossistema que, ob-
viamente, contempla os profissionais
de atendimento no balc&o dos vare-
jos —, documento que balizou os pa-
rametros dos vendedores em ques-
tbes como competéncias basicas e
grau de escolaridade.

Um ano depois deste passo impor-
tante para a evolucéo continua des-
tes personagens-chave, em come-
moragdo ao Dia do Balconista de
Autopecas 2022, o Novo Varejo Au-
tomotivo utilizou a estrutura do after.
lab — a empresa de pesquisa e inte-
ligéncia de mercado da Novo Meio —

para mensurar alguns dos impactos
iniciais da norma no cotidiano dos
balconistas, bem como investigar o
estagio de adequacao destes profis-
sionais em relacdo aquilo que foi de-
signado como o benchmark da fun-
¢ao pelos lideres do mercado.

O levantamento contou com a parti-
cipacéo de 32 balconistas de auto-
pecas, igualitariamente distribuidos
nas cinco regides do pais, em uma
amostra composta majoritariamente
por homens (81,2% dos entrevista-
dos), com idade média de 36 anos. A
seqguir vocé conhece os resultados.

——

O CONFORTO E SEGURANCA DOS MOTORISTAS

-
2

Dia do Balconista de Autopegas
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www. mmcofop.com.br

lin JJ

TAMBEM PASSAM PELAS SUAS MADS

Cofap, a marca especialista em
amortecedores, agradece a
parceria de sempre. Afinal, voce
balconista é a maior referéncia quando
0 assunto & @ peca certa para a
sppuranca do veiculo. Comemore seu

dia! A Cofap estd sempre com voceé.
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Balconista ou vendedor? 75% preferem ser chamados de balconistas
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Balconista de autopecas com muito orgulho

Durante a elaboragdo da norma
ABNT para os profissionais de ven-
da no varejo, os lideres do merca-
do de reposicdo entenderam que
era pertinente ampliar o alcance
do documento, motivo pelo qual
ele foi denominado “Norma Técni-
ca para Qualificacdo Profissional
de Vendedor de Pecas e Acesso-
rios para Veiculos”.

A abrangéncia se justifica pelo fato
de que, com a evolucdo dos pro-
cessos no dia a dia das lojas de au-
topecas, os agentes de venda atu-
am em mais de uma funcdo: além
do tradicional atendimento no bal-
cao, as vendas ocorrem por telefo-
ne e também plataformas digitais,
em especial o WhatsApp. A no-
menclatura também buscou abra-
car profissionais de venda que nao

atuam no balc&o, como o telemarke-
ting e aqueles que, eventualmente,
cuidam especificamente dos pro-
cessos de venda online, entre ou-
tras modalidades.

Além deste fator, a ideia de que o
vendedor seria um profissional com
atuacdo mais voltada para a venda
ativa, enquanto o balconista era al-
guém que essencialmente ‘atendia
demandas’, também foi levada em
consideracédo para a escolha.
Todos os profissionais que comer-
cializam autopecas s&o, obviamen-
te, vendedores. Mas nem todos séo
balconistas, atividade que nao foi
extinta nem em raz&o da norma e,
muito menos, na pratica diaria do
varejo de autopecas.

E é exatamente isto que a pesqui-
sa realizada pelo after.lab demons-

trou. Um ano depois desta reflexao,
o levantamento mostrou que senti-
mentos histéricos de categorias ndo
se alteram subitamente: ao serem
questionados sobre como pre-
feriam ser chamados, 75% dos
profissionais entrevistados pela
equipe do after.lab afirmaram:
“balconista de autopecas”.

A percepcao da categoria foi anco-
rada ainda em um elemento concre-
to, que se soma a questdo do sen-
timento, a medida que 87,5% da
amostra disse ter o balcdo da loja
como seu principal ponto de atendi-
mento, enquanto 12,5% que o What-
SApp ja havia assumido este posto
em seus cotidianos.

Perfil educacional dos balconistas supera as

expectativas da nhorma ABNT da categoria

exercer as fungbes de venda em
sua plenitude.

Na descrigdo, o documento publi-
cado pela ABNT apontou que indi-
viduos que houvessem completado
0 quinto ano do ensino fundamental
ja poderiam atuar como balconistas
caso contassem com uma experién-
cia de, ao menos, 6 meses em fun-
cao similar, enquanto aqueles que
tivessem ensino fundamental com-
pleto ja poderiam fazé-lo caso fos-
sem dotados de trés meses de expe-
riéncia na funcao.

O levantamento inédito conduzido
pelo ndcleo de pesquisas da Nhm
revelou, no entanto, que tais exigén-
cias se mostram um tanto modestas

Ao ser publicada oficialmente em no-
vembro de 2021, a norma ABNT dos
vendedores de autopecas propds

uma exigéncia relacionando a esco-
laridade dos profissionais com a ex-
periéncia que eles deveriam ter para

quando confrontadas com o perfil
atual do mercado.

32

Em termos educacionais, do gru-
po de 32 balconistas entrevistados
por nossa equipe, 81,3% contavam
com Ensino Médio Completo, ou-
tros 15,6% com Ensino Superior
Completo, enquanto 3,1% haviam
apenas finalizado o Ensino Funda-
mental até aqui.

Esta superacéo de expectativas en-
tre a norma e o cenario pratico do
varejo de autopecgas nacional tam-
bém foi vista no &mbito da experién-
cia, ja que 50% da amostra entre-
vistada afirmou atuar na funcéo
ha mais de uma década, 12,6%
entre 1 e 5 anos, 12,5% entre 6
meses e 1 ano, enquanto apenas
3,1% da amostra era formada por
balconista de autopecas ha me-
nos de 6 meses.
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Novembro € o més de homenagear um
dos personagens mais importantes do
segmento automotivo.

Vocé é peca fundamental.
Parabéns, Balconistas de Autopecas.
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Quase 70% dos balconistas entrevistados ndo conhecem a norma ABNT para vendedores

">

Profissionais do balcao mostram conforto idéntico com
catalogos eletronicos e de papel

Ao descrever as competéncias ba-
sicas esperadas do profissional de
balc&o, a ‘Norma Técnica para Qua-
lificacdo Profissional de Vendedor
de Pecas e Acessorios para Veicu-
los’ destacou a importancia de dois
atributos que, na prética, posicionam
estes personagens como verdadei-
ros consultores de vendas de repa-
radores € donos de automoveis.

O primeiro deles diz respeito ao en-
tendimento do funcionamento dos
veiculos e ao conhecimento de seus
sistemas e componentes. Ja o se-
gundo versa sobre a capacidade de
manuseio e interpretagcédo de catalo-

34

gos impressos e/ou eletronicos de
pecas e acessorios.

Sabendo da importancia destes fato-
res para o bom exercicio da funcéo,
investigamos junto aos profissionais
do mercado o conforto que sentem
em relacdo aos aspectos técnicos
dos produtos, tais como 0s materiais
utilizados, a dureza, a dimensdes e 0
acabamento.

Neste &mbito, convidados a ranque-
ar seus conhecimentos em uma es-
cala de 0 a 10, nossa amostra atingiu
a média de 7,81 pontos.

O resultado identificado neste atri-
buto foi, alidas, bastante semelhan-

te aquele que se observou quando
a pergunta foi direcionada especifi-
camente sobre o conhecimento dos
balconistas quanto ao funcionamen-
to dos sistemas e componentes dos
automoveis. Neste caso, a pontua-
¢do média foi de 7,66.

Quem trabalha com autopecas, no
entanto, sabe bem que a pds-mo-
dernidade da concepgédo e produ-
¢ao dos veiculos tem trazido com ela
o fendmeno da hiper especificidade,
em que é comum observar 0s mes-
mos modelos de carros, quando tra-
zidos em versdes diferentes, conta-
rem com diferencas sensiveis em

relacdo aos seus componentes.

Em um cenério como este, tdo ou
mais importante do que saber de cor
a funcédo e a aplicabilidade de cada
produto, é ter a devida capacitagcéo
para checar estas informac¢des nos
catélogos dos fabricantes.

Sob este aspecto, os profissionais
entrevistados deram uma boa noti-
cia para as marcas. Afinal, eles nao
apenas consideram ter bom domi-
nio desta capacidade (8,22 pontos
médios em uma escala de 0 a 10)
como também o fazem com con-
forto idéntico nos catalogos ele-
trénico e de papel.

CHEGA MAI

S PARA

A.GENTE HOMENAGEAR
QUEM ENTENDE MUITO

NOSSO0S.CL

IENTES:

PARABENS, BALCONISTA!

26 DE NOVEMBRO,
DIA DO BALCONISTA DE AUTOPECAS.

Néo é nada fécil a vida de vendedor de autopecas. E por isso que
existe um dia especial em homenagem a esses profissionais que
todos os dias atendem e, principalmente, entendem nossos clientes.

Muito obrigado e parabéns!
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12EDICAO DO GIBI DO ZECA:
uma publicacao criada para ajudar
vocé a vender mais e melhor.

Se ainda nao tem, peca ja o seu.
E gratis.

=8 agora pelo
QR Code.

APROVEITE E ACESSE 0S CONTEUDOS FEITOS

PARA VOCE VENDER MAIS E MELHOR:

nakata.com.br e 0800 707 80 22

TUDO AZUL.

NAKATA®

Juntos salvamos vidas.
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Menos da metade dos balconistas resolvem sozinhos questoes
relacionadas a garantia e a devolucao de produtos

A construgcdo de um relacionamento
de confianga de uma loja com seus
clientes é fundamental para o suces-
so no varejo em geral. Quando o as-
sunto é o aftermarket automotivo,
esta premissa néo é diferente.
Agentes cruciais para a construgéo
deste vinculo, os balconistas de auto-
pecas reconhecem esta necessidade.
No levantamento exclusivo do NVA,
os 32 profissionais entrevistados
foram convidados a atribuir em uma
escala de 0 a 10 a importancia de se
manter um relacionamento préximo
com reparadores e a pontuacao mé-
dia foi de 9,03.

A fim de investigar um outro angulo
desta mesma questdo, a pesquisa
solicitou aos balconistas que ranque-
assem a importancia do relaciona-

& viming.parts | ] ',

ﬂ yiming.parts

mento com o dono do automovel e a
resposta refletiu um zelo semelhante
ao atingir média de 8,91.

Para quem se pergunta sobre os fa-
tores que motivaram a diferenca, em-
bora pequena, entre a percepcéo de
importancia no trato com reparado-
res e donos de automoéveis, a pes-
quisa conduzida pelo after.lab dd um
indicio importante: ela provavelmen-
te se baseia na frequéncia com que
cada um dos perfis é atendida pelos
balconistas de autopecas.

Conhecer a importancia deste rela-
cionamento aproximado é um passo
importante na construcdo de um vin-
culo de confianca entre os balconis-
tas e seus clientes.

Na pratica diaria do mercado, po-
rém, este objetivo é alcancado com

questbes que vao além da aplicacéo
de um esforco de atencéo e zelo no
atendimento — se ancorando forte-
mente na capacidade do profissional
e da loja resolver problemas, quando
estes aparecem.

Neste sentido, algumas das questes
complicadas a serem enderecadas
pelos varejos do aftermarket estéo re-
lacionadas a garantia e a devolugéo
de produtos. Nao por acaso, a pes-
quisa do NVA revelou um zelo espe-
cial dos gestores das lojas brasileiras
em relagcéo ao tema.

Dos 32 balconistas entrevistados
pela nossa equipe, menos da meta-
de dos profissionais costumam re-
solver sozinhos as questdes de ga-
rantia: 46,9%. Ja quando o assunto
€ devolucdo de produtos, o percen-

tual & ainda menor, atingindo a casa
dos 40,6%.

A prética mais adotada, nestes ca-
S0s, é a de delegar estes casos a
supervisores e gerentes, ainda que,
nos itens respectivos, 18,8% e 15,6%
dos balconistas se considerem aptos
para solucionarem as questdes sozi-
nhos, mas nao o fazem pela politica
interna de suas lojas.

Para além dos ‘pepinos’ delicados
com 0S quais 0s varejos precisam li-
dar diariamente, nosso levantamen-
to questionou a amostra quanto a au-
tonomia nas negociacdes com 0s
clientes. Neste aspecto, os balco-
nistas mostraram um sentimento de
maior independéncia —a medida que
62,2% deles afirmaram resolver sozi-
nhos estas questdes.

YIMING PARTS

SPARK
(i

Especialista

em ignicao '

. '26 de novembro
——DIA DO —
BALCONISTA
DE AUTO PECAS

Parabéns a todos os profissionais
pelo seu conhecimento e dedicacao,
vocés sao fundamentais ao mercado.

BAIE
NOSSO

duvidas @ngkntk.com.br
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Conheca os resultados completos do trabalho inédito

DIA DO BALCONISTA DE AUTOPECAS!

realizado pelo after.lab em comemoracao ao Dia do
Balconista de Autopecas

Do ponto de vista técnico, o traba-
Iho realizado em comemoracéo ao
Dia do Balconista de Autopecas e
publicado neste Novo Varejo Auto-
motivo trata-se de um raid realiza-
do no dia 07 de novembro de 2022
com 32 profissionais do varejo de
autopecas em todo o territério na-

cional. A amostra entrevistada nédo
permite inferéncias, servindo ape-
nas como uma referéncia descriti-
va. A realizacéo é do after.lab, em-
presa de pesquisa € inteligéncia de
mercado do NovoMeio Hub de Mi-
dia, e a responsabilidade é do Téc-
nico em Estatistica Marcelo Ga-

briel, registro T39023 no Conselho
Regional de Estatistica — CONRE,
da 3% regido.

Caracterizagdo da amostra: 81,2%
do sexo masculino (18,8% do sexo
feminino), com idade média de
36,16 anos (DP=12,19 anos, mini-
mo 18 e maximo 60 anos), 81,3%

com ensino médio completo (15,6%
com ensino superior completo e
3,1% com ensino fundamental com-
pleto), 50% atuam ha mais de 10
anos na funcédo (21,9% de 5 a 10
anos, 12,5% entre 6 meses e 1 ano,
12,6% entre 1 e 5 anos e 3,1% ha
menos de 6 meses).

A seguir vocé conhece os resultados completos da apuracao.

Hoje é o dia destes
profissionais que sempre |
estdo dispostos aatender -
voce cliente.

Questao 1: Como vocé prefere ser chamado?
75% - balconista
25% - vendedor

Questéo 8 : A seguir escolha a afirmacéo que MAIS
corresponde a forma que vocé atende seus clientes
87,5% - trato todos da mesma maneira

12,5% - trato cada um de maneira diferente

CRIACAO: ESTUDIO CORCERAMA

Questao 2: Vocé sabia que existe uma norma ABNT
especifica sobre a vendedor de autopecas?

L |
.\

Questao 9 : Qual o tipo de cliente que vocé MAIS atende?

’I

Ga - ndo 9.9% -reparadonimecanico Com sorriso, conhecimento e
6,3% - ouvi falar a respeito 9,4% - ambos atendimento impar, seria

Questao 3: Em qual ambiente vocé mais atende seus clientes?
87,5% - no balcao da loja
12,5% - no WhatsApp

Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nenhum conhecimento
e 10 conhecimento total:

dificil vender nossos produtos
sem voceé balconista.

Questdo 9: Qual o seu conhecimento em relagdo aos aspectos
técnicos (ex. materiais, dureza, dimensional, acabamento)

das autopecas?
Questdo 4 : Em relagdo a garantia de produtos Média 7.81

46,9% - resolve sozinho
34,4% - chama o supervisor/gerente

Marque a opcéao que MELHOR represente sua atitude no dia a dia:

Questao 10: Qual o seu conhecimento sobre o funcionamento

18,8% - saberia resolver sozinho, mas a empresa
pede para chamar o supervisor/gerente

Questdo 5 : Em relagéo a devolugéo de produtos
43,8% - resolve sozinho

40,6% - chama o supervisor/gerente

15,6% - saberia resolver sozinho, mas a empresa
pede para chamar o supervisor/gerente

Questédo 6 : Em relagdo a negociacao de produtos
62,5% - resolve sozinho

21,9% - chama o supervisor/gerente

15,6% - saberia resolver sozinho, mas a empresa
pede para chamar o supervisor/gerente

Questdo 7 : Onde vocé MAIS busca informagdes
para se manter atualizado?

87,5% - internet

6,3% - grupos de WhatsApp

6,3% - revistas especializadas

dos sistemas e componentes dos veiculos?
Média 7,66

Questao 11: Qual o seu conhecimento sobre manuseio e
interpretagdo de catalogos em papel?
Média 8,22

Questdo 12: Qual o seu conhecimento sobre manuseio
e interpretacao de catalogos eletronicos?
Média 8,22

Questdo 13: Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nada importante e 10
muito

importante, qual a importancia de manter um relacionamento

proximo com Reparador/mecanico?

Média 9,03

Questdo 14: Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nada importante e 10
muito importante, qual a importancia de manter um relacionamento
préximo com o dono do carro?

Média 8,91

" CORCERAMA

DISTRIBUIDORA DE AUTO PECAS

Nosso site: www.corcerama.com.br Tel: 11 2969 2266 Email suporte: suporte@corcerama.com.br

BANCO DE IMAGENS: CANVA PRO
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Por Marcelo Gabriel - jornalismo@novomeio.com:br Fotos: Schutterstock e Marcelo Gabriel

AAPEX 2022 — um evento do pujante
aftermarket norte-americano que nos
ensina muito sobre o futuro do mercado

Tradicional feira foi realizada de 01 a 03 de novembro em Las Vegas, marcando o retorno das atividades presenciais

Qualgquer comparacao do mer-
cado de reposicao automotiva
com o mercado estadunidense
carrega em si 0 peso da despro-
por¢cédo. Aqui temos por volta de
45 milhdes de veiculos rodando
e la sdo 290 milhdes, ou quase
6,5 vezes a nossa frota, com to-
das as complicacdes envolvidas
em um mercado que representa
21,2% de todo o aftermarket glo-
bal segundo os dados da auto-
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care.org, entidade representati-
va das comunidades envolvidas
com o mercado de reposicédo: fa-
bricantes, distribuidores, lojis-
tas, oficinas, etc.

Da mesma forma como pudemos
observar em setembro durante a
Automechanika Frankfurt, a pre-
senca chinesa foi diminuta ou
quase inexistente. O pavilhéo tra-
dicionalmente dedicado as em-
presas da China apresentou mui-

tos espacos vazios, € a maioria
dos fabricantes se fez represen-
tar pelos seus parceiros locais
ou residentes.

Ja no pavilh&o principal o que se
pode visualizar foram os fabrican-
tes tradicionais do mercado norte-
-americano, alguns deles sem pre-
senca no Brasil. Marcas que la séo
referéncia no mercado e, algumas
vezes, sinbnimo de categoria de
produto, por aqui sdo desconhe-

cidas ou quando muito marginais.
O Brasil se fez presente mais uma
vez em um evento internacional
com o stand do Sindipecas, su-
portado pela APEX Brasil, com 13
empresas expondo seus produ-
tos e fazendo negdcios com im-
portadores de todos os lugares
do mundo. Cabe destacar que
o stand do Brasil foi escolhido
como o melhor dentre os paises
ali representados.

26 de novembro

Dia do Balconista
de Autopecas

Hoje é dia de homenagear quem
faz as melhores indicacoes
todos os dias.

SMONROEF

AMORTECEDORES

L ® &

A PRIMEIRA  PARA O MUNDO  PARA VOCE

MonroeBR
monroeclub.br

menroeamonecedores
monroeciub_br

SMONROEF
AXIOS

A marca preferida dos mecdnicos

G MonroeBrasil

Faca parte do Clube de Vantagens
FARCERD DE EXCELENCIA
R

menroeclub.com.beicontato

Compre Monroe Axios
na loja oficial do
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Associations In Motion

Temos destacado ha algum tem-
po a importancia e a relevancia
dos temas Right to Repair e Right
to Connect, e as movimentacdes
internacionais em que o Brasil
esta inserido para que estas pau-
tas sejam discutidas pela socie-
dade e influenciem os formulado-
res de politicas publicas. Tendo a

N novovarejo
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ser bastante objetivo e direto em
relacéo a necessidade premente
de tratarmos do assunto — é caso
de vida ou morte do mercado de
reposicao como conhecemos.

Durante a AAPEX, realizou-se o
encontro das entidades e asso-
ciacdes representativas do after-
market automotivo da Europa, Es-

tados Unidos, Canada, Australia,
india, México, Colébmbia e Brasil
para tratar dos temas coletivos li-
gados a manutencdo veicular e
ao comércio de pecgas e servicos.
Nas prdoximas semanas e me-
ses uma série de atividades se-
rao realizadas em cada uma das
regides que compdem o coleti-

vo Associations in Motion para
dinamizar os temas tratados na
reunido de Las Vegas, que no
Brasil fazem parte da pauta da
Alianca do Aftermarket Automo-
tivo, surgida a partir da Carta de
Fortaleza, e que reune as entida-
des representativas do mercado
de reposicao local.

Edicao 2022 marcou retorno do evento presencial

o2

QUER CHEGAR LONGE NAS VENDAS?
COM NAKATA, A LIDER EM SUSPENSAO,
VOCE CHEGA MAIS.

Na hora de escolher componentes de suspensao, conte com a marca que deixa tudo azul
pela frente nas suas vendas: Nakata. Chega mais com a tecnologia lider que
garante mais seguranca e confianga para seus clientes e bons negdcios para vocé.

APROVEITE E ACESSE 0S CONTEUDOS FEITOS PARA VOCE VENDER MAIS E MELHOR:

TUDO AZUL.

NAKATA®

CATALOGO ELETRONICO
A ferramenta de busca

mais completa, moderna

e facil de usar.

BLOG PODGAST

Tudo o que vocé precisa Ouca as dicas dos Cursos online
saber para alavancar maiores feras em gratuitos e
seus resultados. vendas de autopegas. com certificado.

INSTAGRAM
Imperdivel para quem
trabalha com vendas
de autopecas.

nakata.com.br ¢ 0800 707 80 22

Juntos salvamos vidas.
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Tendéncias Futuras

Embora o tema eletrificacédo
veicular esteja na pauta quan-
do se fala em setor automoti-
vOo, a realidade pratica é bem
diferente quando o assunto é
0 mercado de reposicao, prin-
cipalmente o americano. De
acordo com um relatério da
S&P Global, os carros elétri-
COs ndo sé&o a “bala de pra-
ta” para resolver os proble-
mas climaticos, sendo muito
mais um tema da moda. Bas-
ta pensar no impacto que a
falta de semicondutores cau-
sou na producéo de veiculos
dito convencionais.

A mesma consultoria elabo-
rou trés cenarios para o futuro
dos veiculos elétricos no Esta-
dos Unidos em 2030: (1) 50%
dos veiculos comercializados
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seriam elétricos -> 37 milhdes
de unidades, (2) 34% dos ve-
fculos comercializados seriam
elétricos -> 25 milhdes de uni-
dades, e a previsdo mais con-
servadora em que 16 milhdes
dos veiculos sejam elétricos.
Fico com a previsédo conserva-
dora, e com viés de baixa.

Outro dado relevante apresen-
tado é que o perfil da frota esta-
dunidense mudou radicalmente
em 20 anos. Em 2002 a frota de
veiculos de passageiros corres-
pondia a 57% do total, enquanto
o chamado light duty (que inclui
caminhonetes e picapes) repre-
sentava 43%. Em 2008 a pro-
porcdo se manteve equilibrada
50% para cada segmento, e em
2022 o light duty passou para
62% da frota total. Como diz o

J
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adesivo que ja vi em alguns ve-
iculos 6 cilindros ou nos V8s da
vida: “quem gosta de motorzi-
nho é dentista”.

Com este perfil de frota, com a
falta de semicondutores, com
as matrizes energéticas me-
nos sustentaveis sendo postas
em funcionamento em funcéo
de diversas questdes geopoli-
ticas, ndo é de se esperar uma
guinada radical rumo a eletri-

ficacdo. O ponto de atencéo
que devemos ter em constan-
te destaque € o movimento das
montadoras em relagcéo aos ve-
fculos conectados e ao direito
a reparacédo. Estes sim podem
mudar a cara do mercado de
forma radical.

Marcelo Gabriel
esteve em Las Vegas a
convite da autocare.org

Grandes marcas mais uma vez participaram da AAPEX

Distribuidera de Autopecas

Yo /o=
S g

* Precisou de autopecas?
Acesse agora mesmo e
conecte-se a um portfolio
com mais de 25 mil itens.

Posicione a camera
do seu smartphone
para acessar.

Conhet;a nossas redes sociais:

adisapedistribuidora

Disape Autopecas
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Verdadeira dimensao do aftermarket

é desafio para gestores

Predominancia de dados secundarios, interseccdo ampla de atividades e discordancia de conceitos tornam o setor “invisivel”

O mercado de reposicdo se tornou
extremamente complexo nos Ultimos
anos e hoje esta repleto de agentes
econdmicos muito além daquilo que
o pioneiro Gustav Willi Borghoff pre-
viu quando prop6s a famosa estrutu-
ra rigida em quatro steps — industria,
distribuidor, varejo e reparador — que
durante décadas foi referéncia abso-
luta no trade.

Esta complexidade — que passa pela
necessidade de conhecer o tamanho
real do setor — foi tema da apresenta-
¢ao de Marcelo Gabriel, head do Af-

INTERSECCOES

ter.Lab e membro da Alianca do Af-
termarket Automotivo Brasil, na 28*
edicdo do Seminario da Reposicéo
Automotiva e da ExpoDay, promovi-
da, no dia 18 de outubro, na sede da
FecomercioSP, em Sao Paulo (SP)
pelas entidades que representam o
mercado e a Editora Photon.

No inicio de sua apresentacéo, Mar-
celo Gabriel enumerou os desafios
que precisam ser superados quando
desejamos dimensionar 0 mercado
de reposicao. “A gente trabalha pre-
dominantemente com dados secun-

dérios, aqueles que ndo s&o gera-
dos por nés mesmos. Nunca foi feito
um censo nas 5.570 cidades brasilei-
ras para contar quantas lojas de auto-
pecas e oficinas existem. O segundo
desafio é a interseccao de atividades.
Depois, a discordancia dos concei-
tos. A gente pode falar a mesma coi-
sa com nomes diferentes e, assim, a
gente ndo se entende. E, finalmente,
a ‘invisibilidade’ do setor”.

Quando se fala em dados secundarios,
no agregado nacional os mais comu-
mente usados sdo as informacdes do

CAGED - Cadastro Geral de Emprega-
dos e Desempregados e da RAIS - Re-
latorio Anual de Informacgées Sociais,
baseado no CNAE - Classificagéo Na-
cional de Atividade Econbmica. Ja no
ambito dos estados, os dados vém do
ICMS - Imposto sobre Operacdes rela-
tivas a Circulagéo de Mercadorias e so-
bre Prestacbes de Servicos de Trans-
porte Interestadual e Intermunicipal e
de Comunicacgéo, além de dados de
associacGes como Anfavea, Fenabra-
ve, Sincopecas, Sindirepa com as in-
formacdes de cada setor.

Umas das caracteristicas desafiadoras citadas por Marcelo Gabriel em sua palestra é a interseccdo das atividades. E, neste caso, a
estrutura em cascata de Borghoff ajuda a entender o congestionamento dos perfis de empresas que hoje existe principalmente nas
etapas do varejo e da reparacao.

Fabricantes

Atacadistas

O que temos na pratica? “Oficinas
que adotam o CNAE de varejo como
primério, € al comegam a comprar
diretamente do distribuidor, que di-
ficilmente vai la ver se aquela em-
presa é realmente uma loja de au-

46

4530-7/01 Comeércio por atacado de pecgas e acessirios novos para veiculos automotores
4530-7/02 Comércio por atacado de pneumaticos e cadmaras de ar

Gustav Will Borahoff

4530-7/03 Comércio a varejo de pegas e acessorios novos para veiculos automotores

\'ZI I [E=E 4530-7/04 Comércio a varejo de pegas e acessérios usados para veiculos automotores

4530-7/05 Comércio a varejo de pneumdticos e camaras de ar

4520-0/06 Servigos de borracharia para velculos automotores
4520-0/07 Servigos de instalagio, manutengdo e reparagio de acessdrios para veiculos automotores
4520-0/08 Servicos de capotaria

topecas. O segundo caso séo 0s
varejos utilizando CNAE de ata-
cadistas para comprar de peque-
nos fabricantes. Sob a perspecti-
va do comércio, nédo tem problema
nenhum para 0 governo porque o

ICMS ja esta substituido. Simples-
mente adicionamos o0 markup e esta
tudo certo. Mas na transmutacéo de
uma oficina que se transforma num
varejo, ninguém paga ISS, que € um
tributo municipal — a gente esta fa-

4520-0/01 Servigos de manutengdo e reparagdo mecanica de velculos automotores
4520-0/02 Servigos de lanternagem ou funilaria e pintura de veiculos automotores
4520-0/03 Servicos de manutengdo e reparagio elétrica de veiculos automotores
4520-0/04 Servigos de alinhamento e balanceamento de veiculos automotores
4520-0/05 Servigos de lavagem, lubrificagdo e polimento de veiculos automotores

lando de servigo. Dificilmente al-
guém vai destacar uma nota de ISS
e uma nota de ICMS. Ent&o, essa in-
terseccéo de atividades torna mais
dificil dimensionar o mercado”, la-
mentou Marcelo.

Alta performance
e desempenho.

Chegou a nova linha

de Fluido de Freio
da AuthoMix.

Recomendado
para sistema
hidraulico de freios

Com identificag@o
de medida na
embalagem para
facilitar a aplicagéo

Disponiveis em
embalagens
de 500ml e 200ml

Um mix de solugdes
para o seu negocio de
autopecas e motopecas.
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Na sequéncia, o head do After.Lab —
a empresa de pesquisas e inteligén-
cia de negodcios da NovoMeio Hub
de Midia — detalhou a discordancia
entre os conceitos. “A gente utiliza
muitos conceitos do dia a dia para
explicar o mercado, mas a gente nao
tem clareza de quem é o que. E aqui-
lo que ndo pode ser definido também

MERCADO DE REPOSIGAO AUTOMOTIVO

ndo pode ser mensurado. Se eu ndo
tenho claro o que eu estou medindo,
nunca vou conseguir medir. O que é
um ‘atacarejo’? Segundo a Wikipe-
dia, € um neologismo que designa
uma forma de comércio que reune
atributos de duas formas tradicionais
de comercializacdo: o atacado € o
varejo, com os conceitos de self-ser-

Fabricantes de
Autopegas

Importadores

vice e de cash & carry. Legal. Mas
qgual € o CNAE que define o ‘atacare-
jo'? Quantos por cento das empresas
que tém CNAE de atacado séo ‘ata-
carejos’? E quanto do varejo é ‘ata-
carejo’? Nao tem como”.

Tudo isso leva a um ponto crucial
gue Marcelo Gabriel chama de “invi-
sibilidade” do setor. “Nos somos in-

visiveis porque n&o conseguimos ser
mensurados. Como reconhecer algo
que ndo sabemos o tamanho? Ah, o
mercado é gigante. Quanto é gigan-
te?”. Neste momento, o palestrante
fez um elogio as entidades que pu-
blicam anuarios, que comecam a re-
presentar referéncia para a mensura-
¢ao do mercado.
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M Atacadista
(Regional)
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Uma rede complexa e intrincada de

agentes econdmicos

Varajistajq
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Dono do
Carro

Fonte: José Caros Di Sessa (s.d.)

* similar jobber nos mercados nore-amencanos

NuUmeros disponiveis trazem respostas,
mas também muitas perguntas

De acordo com numeros oficiais (Sin-
dipecgas), o faturamento do setor de
autopecgas em 2020 atingiu R$ 126 bi-
lhdes, sendo 57,3% para montadoras,
19,5% na reposicao, 19,1% na expor-

tacdo e 4,2% intrasetorial. O nume-
ro de empresas do atacado somou
7.188 e no varejo 62.153, com base
na RAIS 2020. “S6 que nao temos 62
mil varejos no Brasil. E se mantivés-

Portes empresariais

semos essa proporcao da RAIS, teria-
mos 8,65 varejos para cada atacado.
O atacado quebrou. Com oito clientes
ndo da, ta quebrado. Como a gente
vai enderecar essa questao? A pro-

posta do Sincopecas Brasil foi utilizar
mais um critério para a segmentacao:
o porte da empresa. Com isso a gente
consegue mais uma possibilidade di-
mensional para fazer essa avaliac&o.

MEI micro empreendedor

individual

faturamento até R$ 60.000,00/ano

ME micro empresa
faturamento entre R$ 60.000,00 a R$

360.000,00/ano

EPP empresa de pequeno

porte

faturamento entre R$ 360.000,00 a R$

3.600.000,00/ano

Com base nos descritivos relativos ao
porte das empresas, automaticamen-
te ficam excluidos os MEls. “Quando
a gente cruza essas duas variaveis —
CNAE e porte da empresa — a gente
vai buscar o equilibrio entre o ramo
de atividade e o tamanho da empre-
sa e tentar resolver a discrepancia
criada pelo CNAE. Nossa matriz diz
0 seguinte: ‘quem pode ser o qué?’.
Atacado pode ser a empresa de mé-
dio porte para cima. E varejo pode

ser a empresa de pequeno porte para
cima. Quem esté abaixo disso dificil-
mente serda uma loja de pecas ou um
atacadista”, garante Marcelo Gabriel.
Feito o filtro, ao cruzar porte da em-
presa com o ramo de atividade che-
ga-se ao numero de 1.328 atacados
e 10.721 varejos. “Mas foi preciso
ainda corrigir esse modelo para fa-
zer a compensacdo dos dados re-
gionais. Pela férmula estatistica,
chegamos finalmente ao numero

EMP empresa de médio porte
faturamento entre R$ 3.600.000,00 a

R$ 48.000.000,00/ano

EGP empresa de grande porte
faturamento entre R$ 48.000.000,00 a

R$ 300.000.000,00/ano
CORPORATE

faturamento acima de R$

300.000,00/ano

de 1.328 atacados e 18.603 varejos
de autopecas. Agora a gente tem
numero para conversar’.

Segundo Marcelo Gabriel, também
existe uma proposta de segmen-
tagdo para a reparagdo: o agrupa-
mento do CNAE pela afinidade das
atividades, resultando em cinco sub-
classes que retinem todos os CNAES
do setor, do 45.200/01 ao 45.200/08.
Com isso, o numero de oficinas
no Brasil chega a 112.080, com

estimativa de faturamento de 68
bilhGes de reais (sendo 63% relati-
vos a mao de obra e 37% a pecas).
Marcelo Gabriel finalizou sua apre-
sentacédo trazendo algumas curio-
sidades sobre o setor. “A média de
varejos de pecas é de 3,4 lojas por
municipio, considerando 5.570 muni-
cipios e a relagéo de varejos e ofici-
nas é de cerca de 6 oficinas por loja.
Ainda temos um longo percurso pela
frente”, concluiu.
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Carro conectado poe em risco negocios no aftermarket

Informacédes dos diagnosticos confinadas em nuvem representam um desafio a ser superado por governos,
entidades e até o consumidor final

A eletrbnica embarcada tem pouco
mais de 30 anos no Brasil, contados
a partir da chegada dos primeiros
veiculos com injecao eletrénica digi-
tal, em 1991 — o primeiro carro injeta-
do do Brasil, o Gol GTi, langado no fi-
nal de 1988, tinha sistema analdgico.
Mas a injecao foi apenas a ponta
do iceberg no processo da eletroni-
ca embarcada nos veiculos. “Depois
disso foi uma enxurrada, com painel,
imobilizador, ABS, airbag, transmis-
séo automatica, automatizada e con-
trole de estabilidade, que era para se
tornar obrigatdrio este ano, mas ficou
para 2024", relatou Clévis Pedroni
Jr., presidente da Alfatest e membro
da AFER - Alianca dos Fornecedores
de Equipamentos para Reparacéo
na abertura de sua apresentacéo na
edicdo 2022 do Seminario da Repo-
sicdo Automotiva.

Hoje, a digitalizac&o veicular avanca
como nunca se imaginou ha 30 anos,
quando surgiram 0s primeiros siste-
mas. Agora, porém, as consequén-
cias para o aftermarket independen-
te podem ser devastadoras — € aqui
n&o vai nenhum exagero.

O tema da palestra de Pedroni Jr. foi
“A informacédo técnica dos veiculos
caminhando para a conectividade e
o0 movimento Right to Repair”. O con-
teudo mostrou com clareza a impor-
tdncia de garantir aos consumido-
res o direto a escolha da oficina para
consertar seu carro por meio da ga-
rantia de acesso dos reparadores as
informacdes dos carros conectados.
A Ultima palavra em tecnologia au-
tomotiva a disposicdo dos consu-
midores s&o os veiculos elétricos e
os hibridos. E estes automoveis ja
nascem conectados. “Isso traz pros

e contras. Mas é um desafio para
guem est& no mercado. E uma onda
forte que na nossa visdo vem mais
rgpido do que esta parecendo, no
Brasil com os hibridos e & fora com
os elétricos. Na Noruega, este ano a
eletrificacdo ja vai passar de 80%. E
em 2025 o pais proibird a venda de
veiculos a combustédo”, avisou.

Em junho, a Europa anunciou resolu-
¢ao que proibe a venda de veiculos
com motores a combustao interna a
partir de 2035 e, com isso, natural-
mente a venda de eletrificados so vai
acelerar a partir de agora. “Em 2021
foram vendidos na Europa 2,3 mi-
Ihdes de veiculos elétricos — elétricos
puros e hibridos plug-in, represen-
tando 17% de participagdo no mer-
cado europeu. Agora, em 2022, o in-
dice deve fechar em torno de 25%”.
Segundo o palestrante, no primeiro
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semestre de 2022 foram vendidos
em todo o0 mundo mais de 3 milhdes
de veiculos elétricos puros, quase
9% de participacéo. Ja os hibridos
plug-in atingiram a marca de 1 mi-
Ih&o, com 3,2% — totalizando assim
mais de 12% das vendas globais.
No Brasil, os eletrificados represen-
tam 2,4% e no ultimo més de junho
superaram a marca de 100 mil unida-
des em circulagdo. Segundo estudo
do Boston Consulting Group divulga-
do pela Anfavea e citado no evento
pelo palestrante, teremos no pais em
2030 de 12 a 22% de veiculos eletri-
ficados. “As vendas do Corolla seda
hibrido ja representam 22%. E do
Corolla Cross, quase um terco. Em
2035 0 BCG prevé de 32 a 62% de
veiculos eletrificados no Brasil. Isso
vai significar de 1,3 milhdo a 2,5 mi-
Ihdes de unidades”.

Powertrain e responsavel por quase 85% dos diagnosticos

As perspectivas trazidas por Clovis
Pedroni Jr. naturalmente levam a dis-
cussao ao futuro da reparacéo de ve-
fculos. A pergunta que nado cala é:
qual o impacto desta transformacéo
disruptiva no aftermarket automotivo?
O palestrante foi bem claro em sua ex-
posicéo, utilizando dados da Roland
Berger apresentados em setembro
durante a Automechanika de Frank-
furt, na Alemanha: “Eles avaliam que
no mercado europeu, em 2030, de
53 a 82% dos veiculos serao elétricos
puros. Em 2035, praticamente 100%.
Queda de 13 a 17% na venda de au-
topecas tradicionais, aquelas que todo
veiculo tem. Em 2040, o mercado adi-
cional de pecas especificas dos veicu-
los elétricos recebera de 6 a 7 bilhdes
de euros. Em termos de receita, eles
avaliam que até 2030 o mercado cres-
ce e a partir dai fica estavel, porque
a queda de venda das pegas tradicio-
nais sera compensada pela comercia-
lizacdo dos componentes especificos,
que s8o mais caros”.

Clovis Pedroni contou que desde
2017 a Alfatest vem coletando da-

dos dos diagndsticos realizados por
seus produtos — devidamente autori-
zada pelos clientes e em acordo com
a LGPD. “Hoje nds temos um big data
que contém 15,4 milhdes de diagnds-
ticos, 16,3 milhdes de falhas e 820 mi-
Ihdes de parametros. Diariamente re-
cebemos 20 mil diagndsticos novos
no banco de dados. Com isso, conse-
guimos uma fotografia exata do que
acontece com todos os veiculos, por
modelo, por regido etc”.

De acordo com os dados apurados
pela Alfatest, a injec&o eletrbnica sig-
nifica, hoje, 81,5% dos diagndsticos
realizados; ABS, 7,2%; transmissao
automatica, 2,8%; airbag, 2,5%; pai-
nel, 2,3%; imobilizador, 1,2%; e con-
trole de carroceria, 1,2%. “O power-
train, que € injecdo mais transmisso,
84,3%. Powertrain ndo da problema
no veiculo elétrico. Motor elétrico pra-
ticamente n&o da problema. E o vei-
culo elétrico nao tem transmisséo. En-
tdo aqui o impacto é fenomenal, é a
queda das pecas gerais que citamos
antes”, sentenciou Pedroni, que ainda
encontrou mais fatores preocupan-

Transmissdo e motor deixardo de existir no carro elétrico, impactando profundamente os

SEervigos na reposicao

tes para relatar: “As frenagens rege-
nerativas. Praticamente ndo é preci-
so frear um veiculo elétrico, é o ‘one
pedal' — é como carrinho de autora-
ma, vocé acelera e ele vai, desacele-
ra e ele freia sozinho transformando a
energia cinética do veiculo em ener-
gia elétrica. Com isso, vocé s6 usa o
freio mesmo quando precisa de uma
acdo mais de emergéncia. Entéo,
vai ter menos manutencao de freio —
ABS, 7,2%”.

Como no Brasil deve prevalecer o vei-
culo hibrido, o fato de a maior parcela
da frota circular nos centros urbanos
fard com que esses carros operem na
maior parte do tempo impulsionados
pelo motor elétrico, reduzindo a ma-
nutencdo. “Um cenario terrivel para
nés? Nao é bem assim, novos sis-
temas mais sofisticados entrardo. E
aqui a parte de tecnologia e acesso
a informacgéo se torna ainda mais im-
portante”, acrescentou o palestrante.

Nuvens carregadas sobre o aftermarket

Se nada for feito;-informacdes para
o diagnostico dos vefculos ficardo
confinadas em nuvens administradas
pelas montadoras

Como o veiculo elétrico ja nasce co-
nectado, torna-se cada vez mais im-
portante o acesso do mercado in-
dependente aos dados necessarios
para areparacao desses carros. “Nao
SO elétricos, mas os conectados. Tem
o sistema de gestdo de bateria, ge-
renciamento de poténcia, controle
do motor, freios com regeneracéo de
energia e controle hibrido. O veiculo
hibrido € o melhor dos mundos para
nds porque ele tem motor a combus-
tao, motor elétrico, bateria, é o veicu-
lo mais sofisticado que existe, 0 mais
complicado. Mas, por outro lado, ele
€ muito conectado”.

O passo seguinte do palestrante foi
trazer ao debate o veiculo inteligente
conectado, com uma nova avalanche
de tecnologia que une a eletrificacdo a
muita eletrébnica embarcada nova. “O
semiautdbnomo ja é realidade no Brasil.
Hoje qualquer carro novo médio ja tem
esse recurso pelo menos como opcio-
nal. E ha sistemas de seguranca que
também estdo chegando em todos os
veiculos: frenagem automatica, alerta
de colisdo, controle de mudanca de
faixa. Temos, ainda, outra novidade: a
fus&o do veiculo fisico com o ambien-
te digital — e com o 5G isso vai cres-
cer muito. E o veiculo conectado com

os outros veiculos. O carro conectado
com a infraestrutura, como os faréis de
transito, até com as pessoas, via celu-
lar. O 5G permite coisas maravilhosas.
Nao é do dia para a noite, mas preci-
samos ver qual é o futuro. S&o rupturas
que v&o ocorrer”.

E ai entra o terror dos reparadores: o
diagnostico remoto. “Com isso sera
possivel fazer tudo remotamente. E as
montadoras vao tentar fazer tudo re-
motamente dentro da casa delas. Po-
dem ter certeza disso. Todos os dados
do carro estardo na nuvem, e de prefe-
réncia na ‘minha’ nuvem, no caso a nu-
vem das montadoras”.
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Security Gateway ja esta presente no Brasil

Em 2018, a Stellantis — que congrega
as marcas Fiat, Jeep, Peugeot e Ci-
troén — comegou a implementar um
sistema de seguranga para reduzir
as possibilidades de acesso ao cé-
rebro eletrbnico de alguns de seus
automoéveis. “Uma caixinha, o secu-
rity gateway. Um maodulo entre o co-
nector OBD e o sistema eletrénico do
veiculo. Tudo isso porgue um carro
da Jeep foi hackeado em raz&o de
uma falha que havia no sistema de
multimidia. Com essa falha o hacker
executou comandos comprometedo-
res, como acelerar, desabilitar ABS,
frear. Isso abriu a caixa de Pando-
ra. ‘Agora vao invadir nossos veicu-
los’. Ao invés de melhorar os veicu-
los, criaram dificuldades de acesso”,
contou Clovis Pedroni Jr.

No Brasil, o SGw ja esta presente
em modelos como Fiat Toro, desde
2019; Fiat Strada, Pulse e Ducato,
2021; Jeep Renegade e Compass,
2019; e Jeep Comander, 2022. “O
que fizeram os fabricantes de equi-
pamentos? Tiraram o cabo, coloca-
ram outro e ‘pularam’ a caixinha. Eles
descobriram. Agora, a caixinha esta
em local de dificil acesso. O que fica-
va perto do conector de diagnostico
e era facil acessar foi para dentro do
painel. E uma forma de evitar que o
mecanico acesse os dados e faca o
diagndstico”, contou Pedroni.

A liberacéo do acesso aos fabrican-
tes de equipamentos e outros players
do aftermarket automotivo indepen-
dente vem sendo tratada pelas mon-
tadoras como mais um produto a ser
comercializado. Essa é uma tendén-
cia global. “Isso ndo esta disponi-
vel no Brasil, mas, para vocés terem
uma ideia, um fabricante de scanner
igual a Alfatest nos Estados Unidos
teria que investir para acessar o sis-
tema da Stellantis 25 mil ddlares de
taxa inicial mais taxa anual de 10,5
mil ddlares e 8,5 mil por ano para o
instituto que faz a homologacéo do
equipamento. E toda oficina tem que
pagar uma taxa também para aces-
sar o veiculo na nuvem. Além de ter
uma internet de bom nivel porque
vocé vai fazer o diagndéstico aces-
sando a nuvem o tempo todo”, deta-
lhou Cldvis Pedroni.

O diretor-presidente da Alfatest con-
tou que a Europa tem uma legislacéo
muito forte no Right to Repair. Mas,
em 2017, com o incidente envolven-
do a Jeep e o hacker, as montadoras
ficaram preocupadas com as ques-
tdes envolvendo seguranca e a legis-
lacdo comecou a ser afrouxada. “lsso
hoje se tornou um problema, porque
tudo o que se vai acessar elas ale-
gam que la ha perigo e ndo pode.
Esta todo mundo muito preocupado”.
Nos Estados Unidos, o estado de

-

Massachusetts criou uma lei obriga-
do as montadoras a darem acesso
aos dados para as oficinas mecani-
cas via conexado remota. As monta-
doras entraram na justica e, segun-
do Pedroni, o processo esta parado
desde junho de 2021 na méao de um
juiz. “Imaginem o lobby e a presséao
politica que existe por tras disso. A
lei esta suspensa, era um mau exem-
plo para os outros estados”.

E no Brasil? Ainda que o proble-
ma por aqui exista em menor grau
do gue nos paises em que 0s car-
ros conectados ja sdo maioria, o af-
termarket esta engajado no Right to
Repair, movimento que se tornara
cada vez mais importante para as-
segurar o direto de acesso dos re-
paradores as informacdes dos vei-
culos e, mais do que isso, o direito
de escolha do consumidor na hora
de levar seu carro para um servico
de manutencéo veicular.

“Eu diria que hoje temos que pensar
que é mais do que Right to Repair. E
o Right to Connect. Vocé tem que ter

Tesla detecta defeito e ja faz pré-ordem para compra da peca

Os futuros modelos de manutencéo veicular ja podem ser vistos em grandes montadoras de carros elétricos na

China e na Tesla, que é exemplo global de inovacgao.
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Modelo bastante vendido no Brasily Rénegade ja‘tem o SGw desde 2019

acesso a conexao. Porque quando se
coloca uma caixinha a gente conse-
gue acessar 0 OBD, ndo € um firewall
tao inteligente. Mas na conex&o, se o
veiculo manda tudo pra nuvem vocé
s6 vai ter acesso se invadir o servi-
dor, 0 que, € claro, seria crime. E vou
ser sincero: ninguém é muito otimis-
ta sobre a legislagdo porque estamos
brigando com cachorro grande. Se
a gente nao chegar no dono do car-
ro, ndo explicar que ele sera obriga-
do a levar o carro para fazer a ma-
nutencdo na concessionaria para o
resto da vida, 0 movimento ndo tera
sucesso. Temos que lutar na legisla-
cao, na politica, cooperacdo nacional
e internacional, mas se o dono do ve-
fculo ndo pressionar e deixar de com-
prar 0 carro que nao permite a ma-
nutencéo fora da concessiondria sera
uma luta ingléria. Passarao como um
rolo compressor sobre a gente. Hoje
0 mercado esta maravilhoso, mas te-
MOS que pensar na perpetuacao dos
Nossos negocios. E lutar pelo respeito
ao consumidor”.
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NAKATA 70 ANOS

DECADA DE 2010
PRONTA PARA UM

Em velocidade jamais vista, a
indUstria da mobilidade comega
a ser impactada por tendéncias
absolutamente disruptivas:
transporte compartilhado,
conectividade veicular, dire¢do
autbnoma e eletrificagdo da frota,
inovagGes que gradativamente se
aproximam também do Brasil.

NOVO ECOSSISTEMA

DA MOBILIDADE

Desencadeada em 2014,
operagdo Lava Jato traz
a publico esquemas de
corrupgao envolvendo
estatais, empresarios e
politicos e transforma o entdo
juiz federal Sergio Moro,

da 13?2 Vara de Curitiba,

em celebridade nacional.
Desdobramentos da Lava
Jato fazem crescer no pais

PUBLIEDITORIAL

N&o bastassem as profundas
mudancas impostas a sociedade
pelo curso natural da Histdria,
eis que 0 mundo € pego de
surpresa por uma pandemia,
crise que convida a humanidade
a rever valores e adotar novos
usos e costumes. Acelerada

por restricOes a circulagdo

das pessoas, a digitalizagio
ganha estimulo e faz com que
avancemos ainda mais depressa
rumo a um futuro que, afinal,
esta logo ali.

um movimento em direcdo a
novas alternativas politicas
com viés liberal.

Conectividade veicular acende novo sinal de alerta no mercado de reposigao.
Armazenamento das informag0es para diagndstico em nuvens das montadoras sem
permissdo de acesso a empresas e profissionais independentes faz setor aderir ao
movimento Right to Repair a fim de garantir a liberdade de escolha do consumidor na hora
de reparar seu automovel.

Grupo Fras-le, integrante das Empresas
Randon, anuncia aquisicdo da Nakata.
Uma das acdes relevantes nesta

nova fase € a inauguragdo, em 2021,
da planta de amortecedores com
tecnologia 4.0, integrada ao Complexo
Nakata, em Extrema (MG). A historia de
vitorias e conquistas continua.
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“Precisamos encontrar uma solugéo para
termos o direito a reparagdo. Para que nossas
oficinas possam trabalhar normalmente sem
precisar passar 0 chapéu nas montadoras e
nas concessiondrias. Isso € ridiculo. Porque
nos somos tao fortes quanto eles; alias, nossas

Clovis Pedroni Jr. mostrou no seminario que os automoéveis da marca comandada pelo excéntrico Elon Musk oficinas sdo mais aparelhadas do que as oficinas

VEJA L N
ja detectam componentes com defeito e fazem automaticamente um pré-pedido da peca para a substituic&o. é(ngETlﬁ das opncegsmnar;ag; Entdo por que esconder
S . ) . . ; > esse jogo da gente?”.
“Isso significa, em portugués, a autocura do veiculo. Ele conecta o servidor, explica onde esta o problema, ja faz ACESSANDO Jogo e
a reserva da peca e o servigo é agendado pelo painel. Esse veiculo totalmente conectado ja ndo para mais na OOQR C%DE Ranieri Leitdo, presidente do Sincopegas Brasil
A0 LADO.

oficina. Tudo o0 que comeca nos carros mais sofisticados vai parar nos mais baratos. Comega com uma caixinha
e depois vai para os demais veiculos”. Ta dado o recado.
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Brasil tende a focar na evolucao da
combustao interna

Partindo do principio cada vez mais
consolidado de que as solugbes
para a mobilidade seréo regionais,
a pergunta que fica é: e o Brasil?
Em sua apresentacéo, o executivo
da Mahle mostrou sintonia com

Fonte Energética

Brasil

as expectativas mais recentes: a
adocao da motorizagé&o hibrida com
etanol. “E possivel ainda avancar
muito com o motor a combustéo
interna. Temos que olhar com muito
cuidado as caracteristicas de cada

Renovaveis

45%

regido e aproveitar o que temos de
melhor em termos de investimento
— que ja foi feito no passado — para
conseguir buscar o target, a meta,
que ¢é de fato mobilidade com
baixo carbono”.

Segundo dados apresentados
pelo palestrante, a disponibilidade
de fonte energéticas renovaveis —
biomassa, hidréaulica, solar, edlica
— no Brasil pesa a favor da adocao
destas solugdes pelo pais:

Nao renovaveis

55%

Mundo

14%

86%

Fonte: Everton Lopes da Silva, diretor de tecnologia e responsavel pelo Tech Center da Mahle Metal Leve para a América do Sul / Seminario da Reposigdo Automotiva

Além da maior disponibilidade fon-
tes energéticas renovaveis, o que
favorece a soluc&o hibrida com
etanol, a equacéao brasileira tam-
bém precisa levar em conta a in-
fraestrutura necessaria para uma
futura e eventual eletrificacdo da
frota, quando e se for o caso de

implementar a solucdo preferida
pela China e paises da Europa.

Everton Lopes da Silva desta-
COuU em sua apresentacdo que as
projecdes disponiveis, se o Bra-
sil seguir a tendéncia europeia de
acentuar as vendas de veiculos
elétricos de forma gradativa, che-

garfamos em 2035 com 3,230 mi-
IhGes de veiculos elétricos na fro-
ta. “Isso demandaria para nds por
volta de 154 mil eletropostos para
carregar as baterias desses vei-
culos, que exigiriam investimentos
da ordem de 14 bilhGes de reais. E
ainda temos que falar sobre a ge-

Share Tecnoldgico — América do Sul (veiculos leves)

Combustao interna

2025

2030

racdo da energia, que traria uma
demanda adicional equivalente a
uma usina de ltaipu”. O especia-
lista citou também a necessidade
de investimento para a distribui¢cdo
dessa energia adicional, ja que a
rede em operacdo hoje também
tem limitagoes.

2035

Rota Tecnologica Brasileira — Sumario Executivo

Veiculos leves Pesados e agricolas

Combustao interna

Otimizac6es buscando aumento
de eficiéncia (Rota 2030) e
reducao de emissfes gasosas
(Proconve L7 e L8)

Otimizac¢6es buscando aumento
de eficiéncia (Vecto) e reducéao de
emissdes gasosas (Proconve P8)

Biocombustiveis

Aumento da participagao
do etanol

Aumento do teor de biodiesel e

introducao de HVO e biogas

Eletrificacé&o

Lenta introducéo de tecnologias
até 2035

Introduc&o em nichos (6nibus
urbanos, VUCSs)

Hibridizagao

Populariza¢ao dos hibridos flex

Iniciativas pontuais de
baixo impacto

Fonte: Everton Lopes da Silva, diretor de tecnologia e responsavel pelo Tech Center da Mahle Metal Leve para a América do Sul / Seminario da Reposi¢cdo Automotiva

95% 90% 85%
Elétricos a bateria 4% 6% 8%
Hibridos 1% 4%, 7%

Para resumir, segundo o executivo
da Mahle, os veiculos elétricos ainda
sdo muito caros. Por isso, no Hemis-
fério Sul, veiculos de entrada n&o se-
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rao elétricos por um bom tempo. A ele-
trificacéo so sera adotada em veiculos
premium €, no futuro, poderdo chegar
a 5 ou 6% das vendas. “Tecnologias

de motores a combustéo continuaréo
crescendo em participagéo nos proxi-
mos anos, sempre buscando a otimi-
zacao, maior eficiéncia e menor redu-

¢ao de emissOes de gases poluentes,
enquanto a eletrificagdo sera lenta,
mas crescente, por isso, é fundamental
criar competéncia local sobre o tema”.

Cobra Rolamentos completa 35 anos

Especialista em rolamentos e uma das maiores distribuidoras de autopecas do Brasil, a empresa
celebrou mais um ano de fundacdo em 28 de outubro

A Cobra Rolamentos e Autopecas
celebrou seus 35 anos em gran-
de estilo, em sua matriz, locali-
zada no bairro de Santo Amaro,
zona sul de Sao Paulo.

O evento contou com a presen-
ca de seus fundadores, forne-
cedores, profissionais de midia,
gerentes de suas 31 filiais e ge-
rentes corporativos.

A Cobra possui uma rica histo-
ria, marcada pela superacéo de
desafios, impostos por um mer-
cado extremamente exigente
e competitivo.

Diogo Sturaro, diretor, conta que
a empresa sempre prezou pelo
investimento em tecnologia e ino-
vacdo, buscando estar sempre

um passo adiante na busca pela
entrega de valor aos seus clien-
tes, sendo pioneira na aquisicédo
de sistemas de otimizacdo de lo-
gistica, automacé&o de processos
e tecnologias que trazem maior
agilidade e assertividade na en-
trega de produtos e que, além
de manter esse olhar direciona-
do ao futuro, a Cobra nao perdeu
a sua esséncia de empresa fami-
liar, mantendo o zelo e o cuidado
em cada detalhe.

Seus mais de 800 colaboradores
espalhados pelo Brasil se dizem
orgulhosos em vestir a camisa da
empresa. Em um video apresen-
tado durante o evento de come-
moracdo dos 35 anos, foi possivel

notar tal sentimento presente em
cada um dos depoimentos.

A Cobra pretende seguir inves-
tindo em inovacéo e pessoas ao
longo dos préoximos anos, a fim
de potencializar a sua capaci-
dade de oferecer os melhores
produtos, das principais marcas
do mercado.

Sua atuacdo nao se restringe
apenas ao mercado automoti-

vo. A Cobra é reconhecida, tam-
bém, como um grande player na
distribuicdo de produtos para os
segmentos de moto pecas, in-
dustrial e agricola, aumentan-
do a cada ano sua participacgéao
nesses mercados.

Em seus 35 anos de histdria, a Co-
bra se tornou conhecida como uma
empresa ética, sdélida e um dos
principais distribuidores do pais.

ANIVERSARIO
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QUER CHEGAR

COM MAIS VENDAS?
COM.AMORTECEDOR
HG NAKATA
VOGE"CHEGA MAIS.

Sabe qual é a melhor escolha em amortecedores para seus
negocios? HG Nakata. Aqui tem a tecnologia lider em suspenséo
trabalhando para garantir seguranga, qualidade e o melhor negocio
para quem compra e para quem vende. Chega mais, com HG
Nakata é tudo azul pela frente.
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APROVEITE E ACESSE-0S CONTEUDOS FEITOS PARA VOCE VENDER MAIS E MELHOR:
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TUDO AZUL.
. : NAKATA®
BLOG PODCAST EAD INSTAGRAM CATALOGO ELETRONICO
Tudo 0 que voceé precisa Ouca as dicas dos Cursos online, Imperdivel para quem A ferramenta de busca
saber para alavancar maiores feras em gratuitos e com trabalha com vendas mais completa, moderna

seus resultados. vendas de autopegas. certificado. de autopecas. e facil de usar.



