


ROLES ROLES



#NAPELLEGRINOTEMMELHORESMARCAS

@pellegrinoautopecasPellegrino Autopeças Pellegrino Distribuidora de Autopeçasin

MELHORESMARCAS

PENSOU NA

MELHOR
COMPRA ONLINE,
PENSOU

PELLEGRINO.

Na Pellegrino você encontra as  
melhores marcas de produtos para as 
linhas leve, pesada, moto e acessórios.

MELHORESMARCAS

MELHORESMARCAS
MELHORESMARCAS
MELHORESMARCAS
MELHORESMARCAS
MELHORESMARCAS
MELHORESMARCAS

Acesse nosso catálogo
e conheça nossos produtos.

MELHORESMARCAS

44

EDITORIAL Claudio Milan  claudio@novomeio.com.br  

O dia oficial do 
Balconista de Autopeças
Esta edição tem como destaque um dos profissionais mais 
importantes de todo o ecossistema do aftermarket automotivo. 
Como acontece há mais de 20 anos, o mercado de reposição 
comemora em novembro o Dia do Balconista de Autopeças. Desde 
2010, a data faz também parte do calendário oficial da cidade de 
São Paulo, aquela que reúne a maior frota do país. É lei municipal.
A justa homenagem foi criada pelo Novo Varejo em 2001 com a 
proposta de valorizar um vendedor que, então, já tinha clara a 
necessidade de investir em qualificação e aprimoramento. A 
receptividade a nossa iniciativa foi tão grande que hoje o Dia do 
Balconista de Autopeças é reconhecido por todo o setor – o que 
muito nos orgulha, já que aí está um legado que não se apagará 
jamais. Fiquem à vontade para comemorar com a gente.
O balconista de autopeças é um dos profissionais contemplados 
pela recente norma ABNT para vendedores de autopeças – há 
outros. Mas o foco neste mês é chamar a atenção de todos os 
elos de nossa cadeia de negócios para a importância daquele que 
recebe os clientes no balcão das lojas de componentes automotivos 
e promove a interação entre os clientes, os varejos e as marcas.
Para oferecer ao mercado mais informações sobre este profissional, 
nossa reportagem encomendou ao after.lab – a empresa de 
inteligência de mercado da Novomeio Hub de Mídia – uma pesquisa 
inédita apurando a realidade dos balconistas em relação ao que 
propõe a norma ABNT. É um conteúdo jamais visto no mercado 
e que merece sua leitura. Certamente você sairá conhecendo um 
pouco melhor estes valiosos profissionais.
Além do Dia do Balconista de Autopeças, outra inovação 
apresentada ao mercado há mais de 20 anos pelo Novo Varejo e 
com enorme repercussão no trade é a pesquisa Maiores e Melhores 
em Distribuição de Autopeças. Após um intervalo de quase três 
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 líderes e formadores de opinião do nosso setor 
para uma noite de emoção, abraços e gratidão.
A cobertura deste grande evento você começa a acompanhar nesta 
edição. Na próxima, traremos mais informações sobre a cerimônia 
que revelou os vencedores do estudo – também realizado pelo 
after.lab – além dos resultados detalhados da pesquisa que ouviu 
500 varejistas de autopeças para veículos leves em todo o Brasil.
Dia do Balconista de Autopeças e Maiores e Melhores em Distribuição 
de Autopeças são apenas duas entre tantas criações da Novomeio 
em seus quase 30 anos de serviços prestados ao aftermarket 
automotivo. O tempo passa, mas nossa vocação permanece. A 
gente cria. Por isso, o novo nasce aqui.
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HÁ 1 0 0  ED IÇÕES

Instituído pelo Novo Varejo 
Automotivo em 2001, o Dia 
do Balconista de Autopeças 
homenageia uma das categoriais 
mais importantes do aftermarket. 
Este ano, trazemos uma pesquisa 
exclusiva sobre o perfil 
destes profissionais.

Seminário da Reposição Automotiva 
traz novas informações sobre o setor no 
Brasil e no Mundo. Entre os assuntos da 
reportagem de cobertura, metodologia inédita 
desenvolvida pela Aliança Aftermarket apura 
o tamanho do mercado independente

Nossa reportagem esteve, com 
exclusividade entre as mídias 
do setor, na AAPEX 2022, 
tradicional feira realizada em 
novembro na cidade de Las 
Vegas, nos Estados Unidos, e 
conta como foi o evento. 

46 16

A sucessão presidencial foi tema de nossa reportagem na edição 
279. Empresários do varejo entrevistados pediam candidato bem 
preparado no âmbito da gestão e adepto de política econômica de 
viés liberal 

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

gem foi a campo para apurar o per-
fil desejado pelos varejistas de auto-
peças para o futuro presidente.
Naquela oportunidade, o Brasil tam-
bém antecipava o debate sobre a 
eleição e o país já enfrentava um 

cenário de divisão e radicalismo – 
ainda que bem distante daquilo que 
observamos hoje. 
Entre as características mais deseja-
das pelos varejistas, o futuro manda-
tário teria de ter conhecimento ma-
croeconômico e social; pensar no 
longo prazo; ser ético e incorruptível. 
Também era exigida firmeza para 
não ceder às disfunções da política.
Em relação à economia, os entre-
vistados eram praticamente una-
nimes: a postura teria de ser libe-
ral. Até Abraham Lincoln foi citado 
por um dos varejistas: “Não cria-
rás a prosperidade se desestimula-
res a poupança; não fortaleceras os 

fracos por enfraqueceres os fortes; 
não ajudaras o assalariado se arrui-
nares aquele que o paga; não es-
timularás a fraternidade humana se 
alimentares o ódio de classes; não 
ajudarás os pobres se eliminares os 
ricos; não poderás criar estabilida-
de permanente baseada em dinhei-
ro emprestado; não evitarás as difi-
culdades se gastares mais do que 
ganhas; não fortalecerás a dignida-
de e o anônimo se subtraíres ao ho-
mem a iniciativa da liberdade; não 
poderás ajudar os homens de ma-
neira permanente se fizeres por eles 
aquilo que eles podem e devem fa-
zer por si próprios”.

Varejistas de autopeças desenham 
perfil desejado para o próximo 
presidente da República

Em mais um conteúdo exclusivo da 
Fraga Inteligência Automotiva, Danilo 
Fraga analisa cases inéditos de 
digitalização no varejo e apresenta 
um roteiro prático para você iniciar a 
transformação digital na sua loja 
de autopeças.

4030
A volta da cerimônia presencial que 
anunciou os vencedores da pesquisa 
Maiores e Melhores em Distribuição 
de Autopeças 2022, edição nacional, 
reuniu as principais lideranças 
do setor. Acompanhe a primeira 
reportagem sobre o estudo.
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Aprender jogando: inovação é caminho para a 
capacitação dos balconistas
Modelo proposto por empresa visa aumentar o engajamento dos profissionais e pode ser adaptado aos mais diversos segmentos da cadeia 
produtiva, sendo referência também para o varejo de autopeças

Claudio Milan claudio@novomeio.com.br  Foto: NovomeioENTREVISTA

Quais são as formas mais efi-
cientes para capacitar um balco-
nista? A resposta desta pergun-
ta permeia a visão estratégica 
de marketing de indústrias, dis-
tribuidores e varejos nos mais di-
versos segmentos à medida que, 
de maneira quase unânime, este 
profissional é um componente in-
dispensável na relação das mar-
cas com o público-alvo final, seja 
ele o reparador, seja o consumi-
dor final.
Recentemente, uma ação ino-
vadora da Elanco – líder global 
em saúde animal, com atuação 
em 90 países – apostou em um 
modelo que poderá servir como 
benchmark para outros setores: 
o treinamento gamificado.
A estratégia é simples: comple-
mentar a educação formal dos 
balconistas com um aplicativo 
lúdico capaz de incentivar os 
profissionais a se engajarem na 

segmentos para contribuir com a 
evolução do mercado de manu-
tenção veicular, ouvimos Rober-
ta Paiva para entender um pou-
co mais sobre as questões que 
levaram a empresa a investir no 
modelo, bem como sua eventu-
al aplicabilidade em outros seg-
mentos – como as autopeças. 
Leia a seguir a íntegra da entre-
vista e aproveite as referências 
externas ao setor que trazemos 
com exclusividade para o after-
market automotivo.

Novo Varejo Automotivo - De 
onde veio a ideia de lançar um 
app para treinar os balconistas?
Roberta Paiva - A Elanco sempre 
está trabalhando para inovar sua 
relação com clientes e parceiros 
e os balconistas são um público 
estratégico para nós. Este pro-
fissional atua como um consul-
tor de vendas, um conselheiro, e 
por isso é fundamental que tenha 
acesso a informações confiáveis 
e assertivas. Chamamos os bal-
conistas de influencers da vida 
real porque eles estão ali, frente 
a frente com o consumidor e in-
fluenciam diretamente a decisão 
de compra no balcão. A criação 
do aplicativo veio depois da aná-
lise de muitos dados. Pesquisas 
de mercado mostraram que, nos 
últimos cinco anos, a influência 
dos pet shops na hora de decidir 
qual produto comprar aumentou 
de 13% para 19%. Por isso, sabí-
amos que tínhamos que chegar 
a esses balconistas de uma for-
ma eficiente e diferenciada. No 

proposta de aprimoramento gra-
ças ao seu formato moderno, di-
nâmico e com recompensas aos 
vendedores que participam dos 
torneios ali propostos. 
“É uma técnica versátil, que 
gera engajamento ao estimular 
a curiosidade e torna o proces-
so de conhecimento – do produ-
to, do serviço ou da matéria da 
escola – muito mais prazeroso!”, 
comentou a gerente de marke-
ting de parasiticidas da empre-
sa, Roberta Paiva.
Inicialmente, o projeto funcionará 
em ambiente controlado, como 
projeto-piloto. Durante seus seis 
primeiros meses, o app receberá 
a participação de 3 mil usuários 
convidados, selecionados em lo-
jas atendidas por um distribuidor 
autorizado da Elanco.
Em sintonia com a proposta his-
tórica do Novo Varejo Automotivo 
de buscar referências em outros 

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

NVA - O aplicativo da Elanco 
traz apenas informações e tes-
tes sobre seus produtos ou 
também aborda questões mais 
gerais voltadas a capacitar o 
balconista como um todo?
RP - Com o app buscamos capa-
citar o balconista de uma forma 
lúdica, por meio da gamificação, 
apresentando assim inovação no 
formato. Acreditamos que reu-
nir somente informações de pro-
dutos não seria o suficiente para 
fazer dessa iniciativa algo ino-
vador em sua totalidade e por 
isso não nos limitando com trei-
namentos focados em nossas 
soluções. Nesse início estamos 
oferecendo capacitação das 
marcas, porém temos um crono-
grama criado de novos conteú-
dos que englobam temas volta-
dos aos desafios gerais do tutor, 
como a importância do merchan-
dising, entre outros que auxilia-
rão os balconistas a melhorar os 
serviços prestados aos clientes, 
por meio de informação e venda 

Roberta Piva conta que gamificação veio para ficar e já é usada na 
educação de crianças e adolescentes

Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br  Foto: Shutterstock e Divulgação
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consultiva. O app é uma parte 
mais lúdica de todo um trabalho 
que fazemos junto aos profissio-
nais do balcão, mas não é a úni-
ca. Papo de Balcão reúne outras 
iniciativas que buscam estreitar 
a relação da Elanco com esses 
profissionais. No ano passado 
preparamos uma série de víde-
os que respondiam as dúvidas 
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 vídeos 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. 
É ele quem está frente a frente 
com o consumidor, que receberá 
as dúvidas, que tentará acolher 
aquelas demandas que surgem 
quando eles estão no ponto de 
venda, um momento importantís-
simo da jornada de compra. Ele 
é, assim, um elo estratégico en-
tre as marcas e seus consumido-
res. Não é efetivo realizar todo 
um trabalho de desenvolvimento 
de produto, de marketing, se lá 
na ponta, na hora da decisão da 
compra, o cliente tiver alguma 
dúvida sobre o nosso produto e 
o balconista não souber respon-
der. O conhecimento pode ser o 
diferencial entre a venda ou a es-
colha de um outro produto.

NVA - Você acredita que a in-
dústria 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 ações?
RP - Sim, sem dúvida. Seja qual 
for a área de atuação do balco-
nista, ele deve ser considera-
do como uma peça-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, graças ao seu formato 
moderno, dinâmico 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 são os skills ne-
cessários para que eles realizem 
vendas consultivas e asserti-
vas. Um balconista bem prepa-
rado oferece a solução 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. É o que bus-
cam indústria e varejo.  

NVA - Você acredita que solu-
ções interativas, em formato 
‘gamificado’, tendem a atrair 
mais a atenção dos balconis-
tas para ações de capacitação 
e treinamento?
RP - Sim! A gamificação veio 
para ficar e sabemos que já se 
estende à educação, por exem-
plo, contribuindo para o apren-
dizado de crianças e adoles-
centes, e ao e-commerce, com 
enorme potencial de crescimen-
to. É uma técnica versátil, que 
gera engajamento ao estimular 
a curiosidade e torna o proces-
so de conhecimento – do pro-
duto, do serviço ou da matéria 
da escola – muito mais praze-
roso! Estamos confiantes que o 
app facilitará a assimilação de 
informações importantes sobre 
nossas soluções, contribuindo 
para que os profissionais pos-
sam transmiti-las da melhor for-
ma aos clientes. E ao empoderar 

um profissional, despertamos o 
melhor dele e a vontade de evo-
lução e aprendizado contínuos!

NVA - Para além do mercado pet, 
você pensa que soluções como 
essas podem fazer sentido em 
outros segmentos varejistas?
RP - Certamente. A técnica de 
gamificação, como comentamos, 
traz a possibilidade de transmi-
tir informação confiável de forma 
lúdica, intuitiva e rápida. A assi-
milação é mais fácil. O vende-
dor se sente mais preparado em 
sua abordagem e isso ajuda na 
conversão das vendas. Vivemos 
um momento no qual o tempo é 
cada vez mais escasso e esse 
formato também facilita a conci-
liação entre trabalho e capacita-
ção. Encontrar ferramentas efi-
cientes e práticas para oferecer 
treinamento a quem está na pon-
ta da cadeia de vendas deve ser 
um trabalho de todo o mercado. 

NVA - Você sente falta de um 
movimento coordenado pela 

indústria e as entidades de 
classe para capacitarem mais 
os profissionais da ponta, cuja 
influência é decisiva junto ao 
consumidor final?
RP - Acreditamos que a indús-
tria e as entidades estão cada 
vez mais atentas às demandas 
do consumidor e dos profissio-
nais de atendimento ao cliente, 
aproveitando os espaços dispo-
níveis para isso e evoluindo com 
o tempo.

NVA - Nos primeiros seis me-
ses, o app de treinamento de 
balconistas da Elanco fun-
cionará apenas para usuários 
convidados. Quais informa-
ções e resultados vocês pre-
tendem avaliar antes de lançá-
-lo em grande escala?
RP - Em linhas gerais, vamos 
avaliar a navegabilidade e a acei-
tação por parte do público-alvo. 
Estamos bem confiantes com a 
ferramenta, mas será ótimo co-
letar os feedbacks e aprimorá-la 
para ampliar seu alcance.

Executiva entende que solução pode ser aplicada com sucesso em 
todos os segmentos de varejo
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VIES – VARIAÇÕES NOS ÍNDICES E ESTATÍSTICAS
Comparativo entre os meses de outubro de 2020, 2021 e 2022

E chegamos a mais uma análise das 
variações dos índices e estatísticas 
gerados pelas pesquisas MAPA e 
ONDA, realizadas de forma inin-
terrupta pelo after.lab, empresa de 
pesquisa e inteligência de mercado 
da Novomeio Hub de Mídia (Nhm). 
E como fazemos desde junho do 
ano passado, nessa edição vamos 

apresentar a comparação entre o 
que aconteceu no mês 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 análises que fazemos mensal-
mente sobre as variações entre os 

Por Marcelo Gabriel, head do After.Lab: jornalismo@novomeio.com.br

anos de coleta, este estudo que 
você está lendo agora, sugerimos 
que você assista ao vídeo produzi-
do pela A.TV sobre o VIES e como 
devem ser interpretados os gráfi-
cos que são apresentados todos 
os meses na página do Novo Vare-
jo Automotivo. O link para o vídeo 
está no QR Code.

VIES

ABASTECIMENTO

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

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

PREÇO

Se em relação à quebra ou ruptura 
de abastecimento pudemos perce-
ber uma mudança na tendência da 
série histórica, podemos afirmar o 
mesmo em relação às variações de 
preço. É possível notar que em ou-
tubro de 2020 a média mensal do 
agregado país 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 redução que 
estatisticamente se comprova.
Destaques positivos para as regi-
ões Sudeste e Norte na média de 
outubro de 2022, com variações 
em preços menores que a média 
mensal do agregado país. Pos-
sivelmente apontando uma ten-
dência de estabilização para os 
próximos meses, e que devemos 
ficar  atentos.

mazzicar
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VENDAS

Para todos os empresários e exe-
cutivos que perguntamos, a res-
posta é quase sempre unânime: 
2020 foi um grande ano, apesar de 
tudo o que passamos. E a análise 
do gráfico comprova essa afirma-
ção. Se em outubro de 2020 tive-
mos uma variação positiva nas 
vendas, em todas as regiões e no 
agregado Brasil, em outubro de 
2021 a percepção dos responden-

tes das pesquisas MAPA e ONDA 
é que as vendas foram piores de 
forma comparativa com as sema-
nas anteriores.
Já outubro de 2022 mostra uma 
certa estabilidade, com a maioria 
das regiões muito próximo de zero, 
indicando que não tivemos varia-
ções importantes. Esta é mais uma 
tendência a ser observada nos pró-
ximos meses.

COMPRAS

Finalmente a dimensão mais sen-
sível de nossa análise, porque é 
resultante da variação das outras 
três dimensões: abastecimento, 
preço e vendas. É possível notar 
que em outubro de 2020, a média 
mensal de todas as regiões foi 
positiva, com exceção da região 
Sudeste, enquanto em outubro de 
2021 o que se notou foi um agra-
vamento na diminuição das com-

pras em quase todas as regiões, 
exceto Norte e Centro-Oeste;
Em outubro de 2022 a média 
mensal do agregado país este-
ve bem próximo a zero, influen-
ciada pelas variações positivas 
das regiões Nordeste e Sudeste, 
criando o ambiente perfeito para 
avaliarmos se a tendência que 
observamos nas Vendas se repe-
tirá nas Compras.

CONCLUSÃO

E mais uma vez oferecemos ao mercado de reposição automotiva uma análise VIES, desta vez comparando os meses de outubro dos anos 
2020, 2021 e 2022. Diferentes fatores influenciaram e moldaram a percepção dos respondentes em cada um dos períodos, que se veem refle-
tidos nos gráficos e nas variações analisadas.
Insistimos na tecla de que a gestão das empresas deve, cada vez mais, sair do “eu acho que” para o “eu sei que”. Sabemos que existem inúme-
ros desafios diários para manter as portas abertas, e que o mercado de um modo geral ainda experimenta os reflexos da maior crise sanitária 
que assolou a humanidade.
Ainda assim acreditamos no potencial do aftermarket automotivo, na força e na inspiração das mulheres e homens que acordam cedo e con-
quistam com empenho, talento e muito suor o seu sustento e a satisfação pessoal.
Seguiremos como disse o grande letrista “sempre em frente, não temos tempo a perder” na direção de um mercado de reposição cada vez mais 
forte, integrado e merecedor do espaço que merece na representação da indústria, comércio e serviços do Brasil.

REAL
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Não há mais tempo para apostar 
contra a digitalização
A digitalização no comercio va-
rejista é uma realidade cada vez 
mais comum na região. Em maio 
de 2022, a rede de supermerca-
dos Enxuto implementou o primei-
ro carrinho de compras inteligente 
da América Latina, na unidade de 
Campinas (SP).
A inovação foi desenvolvida pelo 
mercado em parceria com a Nex-
top, que projetou um modelo de 
carrinho diferente do que feito pela 

Ainda em meados de julho de 2022, 
a empresa francesa Decathlon, líder 
global em artigos esportivos, com 
mais de 1.500 lojas em 70 países dis-
tintos, removeu 100% dos caixas hu-
manos em sua loja localizada no Par-
que Dom Pedro Shopping, 4º maior 
shopping da América Latina, locali-
zado em Campinas (SP), deixando 
como única alternativa aos clientes 
da loja o autoatendimento, oferecen-
do profissionais treinados para orien-
tação dos consumidores no che-
ckout das compras. 
Neste momento, imagino que os co-
legas do mercado de reposição de 
autopeças 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 São Paulo 
têm a ver com o meu negócio?”.
A resposta parece simples, apesar de 
sua natural complexidade: o mercado 
varejista tem mudado, e mais rápido 
do que qualquer especialista foi ca-
paz de prever antes da pandemia.
Apesar dos exemplos utilizados se-
rem de ações um tanto quanto “ca-
ricatas” e de fora do segmento da 
reposição automotiva, não é difícil 
encontrar projetos de sucesso do 
próprio segmento de reposição que 
deixam explícitos o tamanho e a ve-

empresa americana Amazon, utili-
zando conceitos de veículos autô-
nomos no processo. 
Os modelos são equipados com 
tela touch screen, leitores de có-
digo de barras e máquina de car-
tão, permitindo ao consumidor fa-
zer todo o processo de checkout e 
pagamento no próprio carrinho.
O que parecia apenas uma boa ini-
ciativa de marketing do grupo se-
diado no interior de São Paulo, 

locidade das transformações que es-
tamos vivendo. 
Em novembro de 2021, a Rede PitS-
top lançou seu marketplace B2B e 
B2C, com mais de 150 pontos de pi-
ck-up (pontos de entrega) e 400.000 
SKUs a disposição de oficinas e con-
sumidores finais do segmento. 
Enquanto os agentes tradicionais 
do segmento se movimentam para 
manterem sua projeção e lideran-
ça no setor, empresas inovadoras 
como o Peça.Aí, fundada em setem-
bro de 2022 pelo ex CEO da Netsho-
es, Marcio Kumruiam, buscam seu 
espaço em um cenário cada vez 
mais competitivo. 
A startup do ex Netshoes promete re-
duzir em 98% os índices de devolu-
ção aferidos no e-commerce auto-
motivo e já conta com uma equipe 
de hunters com mais de 10 promo-
tores na grande São Paulo, atenden-
do mais de 600 oficinas diariamente. 
Essas e centenas de outras iniciati-
vas somam-se às buscas quase que 
incansáveis por mais produtividade 
e eficiência no mercado de reposi-
ção de autopeças, que sofre diaria-
mente com a falta de padronização, 
digitalização e baixa produtividade.
Em 2022, nós da Fraga Inteligência 
Automotiva participamos diretamen-
te em mais de 70 projetos de digitali-

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

zação do segmento, desenvolvendo 
soluções inovadoras aos agentes co-
merciais, sobretudo varejistas e dis-
tribuidores do setor, além de oficinas 
mecânicas, através de nossa parce-
ria com o Sindirepa Brasil e Fabri-
cantes de Autopeças. 
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 
milhões de produtos foram pesquisa-
dos em nossas ferramentas, em nú-
meros redondos, é possível afirmar 
que 14% dos condutores brasileiros 
repararam seus veículos em empre-
sas que possuem os serviços de ca-
talogação fornecidos pela Fraga In-
teligência Automotiva.

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

O que chama atenção, para além 
dos números expressivos de pesqui-
sas, são as altas taxas de crescimen-
to apresentadas por elas, dia após 
dia. Ainda levando em consideração, 
que apenas uma fração 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 empresários acreditam que 
seus modelos de negócio se mante-
rão economicamente viáveis, através 
da digitalização. 
No mesmo estudo, a consultoria aler-
ta que a velocidade apresentada 
pela disruptura digital, fará com que 
as empresas que não se digitaliza-
rem se tornem negócios de “nicho”.

FRAGA

NOVOS MODELOS DE
NEGÓCIOS DIGITAIS

NICHO DE MERCADO

AS EMPRESAS DEVEM TRABALHAR RÁPIDO PARA SE ADAPTAR AOS
NOVOS MODELOS DE NEGÓCIOS OU NÃO SOBREVIVERÃO

MODELOS DE NEGÓCIOS 
TRADICIONAIS

DISRUPÇÃO É SEMPRE UM DESAFIO
MAS A DISRUPÇÃO DIGITAL ESTÁ ACONTECENDO MAIS RÁPIDO DO QUE NUNCA E NINGUÉM PODE
PARAR ISSO.

Source: Creation mckinsey why digital transformations fail | Adapted and reproduced by Fraga Inteligência Automotiva
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Foto: Fraga Inteligência Automotiva
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FRAGA

Nesse contexto de mudanças – inovações e busca por produtividade – não é mais possível que tomadores de decisão do segmento continuem 
a apostar fichas contra uma realidade que, cada vez mais, está presente no dia-dia dos consumidores e dos negócios.
Mesmo que alguns conceitos de digitalização e suas potencialidades possam se mostrar turvas, os agentes comerciais do segmento podem 
contar com inúmeras soluções de mercado possíveis de esclarecer, acelerar e ajudá-los nesta jornada necessária. Desde parceiros de longa 
data, como a Fraga, até multinacionais que atuam no mercado nacional. 
Afinal, os tempos atuais exigem ações cada vez mais assertivas e que o cliente seja sempre colocado onde ele merece, no centro das decisões 
estratégicas das companhias. 

Como iniciar a transformação digital em minha companhia? 

1. Informações técnicas e catálogos de aplicações 
a.Deixar as informações para vendas de produtos de forma prática e de fácil acesso, tornar a experiência de vendas acessíveis a 
profissionais com baixa expertise. Pesquisas por placa e sistemas eletrônicos que permitam o autoatendimento e redução de filas;
b.Substituição dos tele preços por sistemas eletrônicos de fácil acesso das oficinas;

2. Integrações de preço e estoque
a.Deixar as informações de preço e estoque da companhia “integráveis via API”, isso permitira que a implantação de sistemas de b2b ou 
e-commerce sejam viáveis. Também auxiliara as possíveis integrações com plataformas de vendas terceiras, como Mercado Livre, Loja 
PitStop ou Peça.aí ou a implantação de CRM.
b.Outra opção é a implementação ou escolha de um ERP digital com integrações nativas e api’s de consumo de dados em código aberto. 

3. Ter seu próprio B2B 
a. Contratar soluções de mercado de prateleira ou desenvolver sua própria solução para que seus clientes possam comprar sem a necessidade 
de ir até o ponto de venda. 

4. Ter seu próprio e-commerce 
a. Existem diversas soluções 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 informações e integrações malfeitas comprometerão a 
rentabilidade e reputação da empresa. 
i. É fundamental que a escolha pela plataforma de e-commerce leve em consideração as possíveis integrações que ela realiza nativamente 
com marketplaces.

5. Integração de seu e-commerce com marketplace
a. Espelhe sua loja virtual nos principais players do mercado, sejam eles especialistas ou generalistas, aproveite o tráfego gerado por 
plataformas consolidadas para criação da sua reputação no comercio eletrônico. 

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

mazicar
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Maiores e Melhores 2022: reencontro, abraço, gratidão

Foram quase três anos e meio de 
espera: julho de 2019 a novembro 
de 2022. Esse foi o tempo neces-
sário para que a cerimônia de pre-
miação aos Maiores e Melhores 
em Distribuição de Autopeças re-
tornasse com todo glamour a seu 
palco original: um dos mais sofis-
ticados hotéis da capital paulista.
Após utilizar o ambiente virtual 
para realizar as edições 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 líderes e forma-
dores de opinião do mercado de 
manutenção veicular que se en-
contraram para conhecer os ven-
cedores da 26ª edição do estudo 
realizado pelo after.lab, a empre-

sa de inteligência de negócios da 
NovoMeio Hub de Mídia.
A volta ao ambiente físico era an-
siosamente esperada por todos 
e foi marcada pela emoção de 
quem mata saudades. “Vamos 
quebrar o protocolo aqui hoje e 
começar com um abraço, mere-
cemos mesmo esse abraço nes-
ta noite de retorno às solenidades 
desse tradicionalíssimo Maiores e 

PESQUISA

Depois de três anos, cerimônia em homenagem às empresas de referência na distribuição de autopeças retorna ao ambiente 
físico em clima de confraternização e com ESG na pauta

Redação Novo Meio jornalismo@novomeio.com.br  Fotos: Eduardo Portella Amorim

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

Cerimônia recebeu 300 líderes e formadores de opinião do aftermarket automotivo brasileiro20

tec fil
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ESG

Uma das novidades da cerimô-
nia este ano foi o formato híbrido 
do evento – físico e digital. A a.tv, 
o canal de conteúdo em vídeo do 
aftermarket automotivo brasileiro, 
transmitiu a premiação ao vivo na 
íntegra, democratizando o aces-
so de todo o mercado aos resulta-
dos, em primeira mão, do estudo 
mais antigo e tradicional da repo-
sição independente.
Como acontece todos os anos, 
a cerimônia de premiação tam-
bém ofereceu um conteúdo atual 
aos convidados e expectadores. 
O tema escolhido para a edição 
2022 foi o ESG - Environmental, 

Social and Governance, ou Meio 
ambiente, Reponsabilidade Social 
e Governança.
“Muita coisa aconteceu nestes 
anos em que ficamos distantes em 
razão da crise sanitária global que 
tantos desafios trouxe a nós como 
pessoas e gestores”, iniciou Zuca-
telli. “Entre essas transformações 
está a consolidação de um concei-
to que hoje é obrigatório na condu-
ção responsável e sustentável das 
empresas de todos os portes: o 
ESG”, complementou Adriana Reid.
Muita gente entende que o ESG 
é a evolução do conceito genéri-
co de sustentabilidade empresa-

rial. Na verdade, ESG é a própria 
sustentabilidade empresarial. O 
tema está cada vez mais presente 
no nosso dia a dia. E não é moda, 
é conscientização para a necessi-
dade da adoção de práticas cor-
porativas cada vez mais maduras 
com relação ao meio ambiente, à 
responsabilidade social e à gover-
nança das empresas.
O ESG começou a nascer quando 
o então secretário-geral da ONU, 
Kofi Annan, questionou 50 CEOs 
de grandes instituições finan-
ceiras globais sobre como seria 
possível integrar meio ambiente, 
responsabilidade social e gover-

nança ao mercado de capitais.
A reposta veio em 2004 numa pu-
blicação do Banco Mundial em 
parceria com o Pacto Global da 
Organização das Nações Uni-
das e instituições financeiras de 
nove países num documento com 
o título Who Cares Wins – Ganha 
Quem se Importa. Lá estava cria-
do o termo ESG.
“A disseminação do conceito, no 
entanto, é mais recente e a ótima 
notícia é que o aftermarket auto-
motivo brasileiro está perfeitamen-
te inserido na adoção do ESG em 
seus processos de gestão”, co-
mentou Adriana Reid.

Troféus entregues anualmente aos Maiores Melhores foram criados exclusivamente para o evento pela artista plástica Vânia Vergamini 

RODONAVES
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REPRESENTATIVIDADE

Para levar aos convidados e ex-
pectadores da cerimônia infor-
mações mais completas sobre o 
ESG, a NovoMeio convidou três 
entidades com altíssima represen-
tatividade em cada uma das dis-
ciplinas estratégicas de sustenta-
ção do conceito, que contribuíram 
para o aprimoramento do enten-
dimento do que verdadeiramen-
te é o ESG para os gestores que 
acompanhavam a cerimônia tanto 
no hotel quanto pela internet. 
Letra por letra, começando pelo 
E, o compromisso com o meio 
ambiente foi tratado por uma das 
mais reconhecidas entidades do 
segmento, referência nacional na 
defesa ambiental, a SOS Mata 
Atlântica, representada no pal-
co pelo seu gerente de negócios 
e mobilização de recursos, Car-
los Abras. Na sequência, o S, a 
responsabilidade social, foi as-
sunto para Marcelo Cioffi, Mem-
bro do Comitê Executivo e Sócio 
Líder de Mercados e Clientes na 
PwC. E, finalmente, o G, a gover-
nança, foi o tema de participação 
da Endeavor, uma das mais notá-
veis multiplicadoras e transforma-
doras do empreendedorismo em 
nosso país, representada por Me-
lina Moulaidis, Chefe de Controle 
na Endeavor Brasil. 
O assunto foi fechado com cha-
ve de ouro com a apresentação 
de um vídeo propondo uma nova 

e singular interpretação para a si-
gla ESG: Eu Sou Grato.
Para marcar ainda mais essa 
mensagem, a NovoMeio enco-
mendou à artista plástica Vâ-
nia Vergamini – a criadora dos 
troféus entregues anualmen-
te aos Maiores Melhores – uma 
peça capaz de fazer referência 
ao conceito ESG. “Trata-se de 
uma expressão minimalista, no 
formato de uma folha que reme-
te à 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 
os convidados, que também já ti-
nham recebido, na entrada, cra-
chás 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 governança, con-
firmando novos comportamen-
tos e responsabilidades com a 
nossa sociedade e a nossa na-
ção”, finalizou Zucatelli. 
Novas informações sobre a pre-
miação e os resultados detalha-
dos da pesquisa Maiores e Melho-
res em Distribuição de Autopeças 
2022 você vai ler na próxima edi-
ção do Novo Varejo Automotivo.

APOIO DAS MAIORES E MELHORES MARCAS DO MERCADO

Jornalistas Celso Zucatelli, da Record TV, e Adriana Reid, 
da Jovem Pan, foram os mestres de cerimônia

ISAPA
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Maiores e Melhores em Distribuição de Autopeças 2022
PRIMEIRA FASE – PRODUTOS

ACESSÓRIO
CHG

AMORTECEDOR 
SAMA

BORRACHA 
JAHU

CORREIA
SAMA 

EMBREAGEM 
SAMA

FERRAGEM
UNIVERSAL 

FILTRO
SAMA 

FIXAÇÃO 
SAMA

PASTILHA 
SAMA

PEÇA IMPORTADA
ISAPA

VELA DE IGNIÇÃO
EMBREPAR

ARREFECIMENTO 
SK

CÂMBIO E DIFERENCIAL 
SAMA 

DIREÇÃO 
SAMA 

ROLAMENTO 
COBRA

ELÉTRICA
FURACÃO 

PESQUISA

FREIO
SAMA e EMBREPAR

INJEÇÃO 
FURACÃO

MOTOR 
SAMA

SUSPENSÃO 
SAMA

CLASSIFICAÇÃO GERAL 
SAMA

EMBREPAR

REAL

FURACÃO
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SEGUNDA FASE – DESEMPENHO EMPRESARIAL

QUALIDADE DAS MARCAS
REAL

VARIEDADE DAS MARCAS
REAL

DISPONIBILIDADE
REAL

ATENDIMENTO
REAL

ENTREGA
COBRA

EQUIPE DE VENDAS
ROLES

APOIO TÉCNICO
REAL

SUPORTE PROMOCIONAL
ROLES

INOVAÇÃO
REAL

GARANTIA
COBRA

EVOLUÇÃO
REAL

ADMIRAÇÃO
REAL

FREQUÊNCIA DE COMPRA
REAL

PARCERIA
REAL

CONFIANÇA
SAMA

COMPETÊNCIA
REAL

COMUNICAÇÃO
REAL

LEGALIDADE
SAMA

ÉTICA
SAMA

TRANSPARÊNCIA
REAL

TRANSPORTADORA
RODONAVES

COMPROMISSO
SAMA

CLASSIFICAÇÃO GERAL
REAL

ROLES

SAMA

jahu
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Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br  Foto: Shutterstock e Divulgação

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

30

Em comemoração ao Dia do Balconista de Autopeças – 26 de novembro – conversamos com profissionais das cinco regiões do país, 
relacionando suas práticas 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 Autopeças 
se tornou data oficial no município 
de São Paulo em 2010, a partir de lei 
aprovada pela Câmara de Vereado-
res da maior cidade do Brasil. A ini-
ciativa tem por objetivo fazer justiça 
à importância deste profissional para 
a cadeia da reposição automotiva.
Além de oferecer este reconheci-
mento para lá de merecido, o fato 
de os balconistas serem celebra-
dos anualmente há mais de 20 
anos no dia 26 de novembro con-

vida o aftermarket a refletir sobre o 
processo de aprimoramento contí-
nuo destes profissionais em relação 
às demandas de um mercado em 
constante transformação.
Sob este último aspecto – o da pre-
paração para responder aos desa-
fios contemporâneos – as comemo-
rações ocorridas no ano passado 
representaram um marco especial. 
Isso porque o Dia do Balconista do 
ano passado contou com a oficializa-
ção da nova norma ABNT (Associa-
ção Brasileira de Normas Técnicas) 
destinada a todos os vendedores de 

BALCONISTA

autopeças – ecossistema que, ob-
viamente, contempla os profissionais 
de atendimento no balcão dos vare-
jos –, documento que balizou os pa-
râmetros dos vendedores em ques-
tões como competências básicas e 
grau de escolaridade.
Um ano depois deste passo impor-
tante para a evolução contínua des-
tes personagens-chave, em come-
moração ao Dia do Balconista de 
Autopeças 2022, o Novo Varejo Au-
tomotivo utilizou a estrutura do after.
lab – a empresa de pesquisa e inte-
ligência de mercado da Novo Meio –  

para mensurar alguns dos impactos 
iniciais da norma no cotidiano dos 
balconistas, bem como investigar o 
estágio de adequação destes profis-
sionais em relação àquilo que foi de-
signado como o benchmark da fun-
ção pelos líderes do mercado.
O levantamento contou com a parti-
cipação de 32 balconistas de auto-
peças, igualitariamente distribuídos 
nas cinco regiões do país, em uma 
amostra composta majoritariamente 
por homens (81,2% dos entrevista-
dos), com idade média de 36 anos. A 
seguir você conhece os resultados.

Balconista ou vendedor? 75% preferem ser chamados de balconistas

NAKATA
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Balconista de autopeças com muito orgulho

Perfil educacional dos balconistas supera as 
expectativas da norma ABNT da categoria

Durante a elaboração da norma 
ABNT para os profissionais de ven-
da no varejo, os líderes do merca-
do de reposição entenderam que 
era pertinente ampliar o alcance 
do documento, motivo pelo qual 
ele foi denominado “Norma Técni-
ca para Qualificação Profissional 
de Vendedor de Peças e Acessó-
rios para Veículos”. 
A abrangência se justifica pelo fato 
de que, com a evolução dos pro-
cessos no dia a dia das lojas de au-
topeças, os agentes de venda atu-
am em mais de uma função: além 
do tradicional atendimento no bal-
cão, as vendas ocorrem por telefo-
ne e também plataformas digitais, 
em especial o WhatsApp. A no-
menclatura também buscou abra-
çar profissionais de venda que não 

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

atuam no balcão, 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 
atuação mais voltada para a venda 
ativa, enquanto o balconista era al-
guém que essencialmente ‘atendia 
demandas’, também foi levada em 
consideração para a escolha.
Todos os profissionais que comer-
cializam autopeças são, obviamen-
te, vendedores. Mas nem todos são 
balconistas, atividade que não foi 
extinta nem em razão da norma e, 
muito menos, na prática diária do 
varejo de autopeças. 
E é exatamente isto que a pesqui-
sa realizada pelo after.lab demons-

uma exigência relacionando a esco-
laridade dos profissionais com a ex-
periência que eles deveriam ter para 

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

exercer as funções de venda em 
sua  plenitude.
Na descrição, o documento publi-
cado pela ABNT apontou que indi-
víduos que houvessem completado 
o quinto ano do ensino fundamental 
já poderiam atuar como balconistas 
caso contassem com uma experiên-
cia de, ao menos, 6 meses em fun-
ção similar, enquanto aqueles que 
tivessem ensino fundamental com-
pleto já poderiam fazê-lo caso fos-
sem dotados de três meses de expe-
riência na função.
O levantamento inédito conduzido 
pelo núcleo de pesquisas da Nhm 
revelou, no entanto, que tais exigên-
cias se mostram um tanto modestas 
quando confrontadas com o perfil 
atual do  mercado.

A percepção da categoria foi anco-
rada ainda em um elemento concre-
to, que se soma à questão do sen-
timento, à medida que 87,5% da 
amostra disse ter o balcão da loja 
como seu principal ponto de atendi-
mento, enquanto 12,5% que o What-
sApp já havia assumido este posto 
em seus cotidianos.

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 superação de expectativas en-
tre a norma e o cenário prático do 
varejo de autopeças nacional tam-
bém foi vista no âmbito da experiên-
cia, já que 50% da amostra entre-
vistada afirmou atuar na função 
há 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 autopeças há me-
nos de 6 meses.

BALCONISTA

COFAP

Corteco Brasil Visite a Corteco:
08000.194.111
11 95033.8809
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Novembro é o mês de homenagear um 
dos personagens mais importantes do 
segmento automoti vo.

Você é peça fundamental.
Parabéns, Balconistas de Autopeças.

PARABÉNS
BALCONISTA DE AUTOPEÇAS
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Profissionais do balcão mostram conforto idêntico com 
catálogos eletrônicos e de papel
Ao descrever as competências bá-
sicas esperadas do profissional de 
balcão, a ‘Norma Técnica para Qua-
lificação Profissional de Vendedor 
de Peças e Acessórios para Veícu-
los’ destacou a importância de dois 
atributos que, na prática, posicionam 
estes personagens como verdadei-
ros consultores de vendas de repa-
radores e donos de  automóveis.
O primeiro deles diz respeito ao en-
tendimento do funcionamento dos 
veículos e ao conhecimento de seus 
sistemas e componentes. Já o se-
gundo versa sobre a capacidade de 
manuseio e interpretação de catálo-

gos impressos e/ou eletrônicos de 
peças e acessórios.
Sabendo da importância destes fato-
res para o bom exercício da função, 
investigamos junto aos profissionais 
do mercado o conforto que sentem 
em relação aos aspectos técnicos 
dos produtos, tais como os materiais 
utilizados, a dureza, a dimensões e o 
acabamento.
Neste âmbito, 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, aliás, bastante semelhan-

te àquele que se observou quando 
a pergunta foi direcionada especifi-
camente sobre o conhecimento dos 
balconistas quanto ao funcionamen-
to dos sistemas e componentes dos 
automóveis. Neste caso, a pontua-
ção média foi de 7,66.
Quem trabalha com autopeças, no 
entanto, sabe bem que a pós-mo-
dernidade da concepção e produ-
ção dos veículos tem trazido com ela 
o fenômeno da hiper especificidade, 
em que é comum observar os mes-
mos modelos de carros, quando tra-
zidos em versões diferentes, conta-
rem com diferenças sensíveis em 

relação aos seus componentes.
Em um cenário como este, tão ou 
mais importante do que saber de cor 
a função e a aplicabilidade de cada 
produto, é ter a devida capacitação 
para checar estas informações nos 
catálogos dos fabricantes.
Sob este aspecto, os profissionais 
entrevistados deram uma boa notí-
cia para as marcas. Afinal, eles não 
apenas consideram ter bom domí-
nio desta capacidade (8,22 pontos 
médios em uma escala de 0 a 10) 
como também o fazem com con-
forto idêntico nos catálogos ele-
trônico e de papel.

Quase 70% dos balconistas entrevistados não conhecem a norma ABNT para vendedores

BALCONISTA

CORTECO



Menos da metade dos balconistas resolvem sozinhos questões 
relacionadas à garantia e à devolução de produtos
A construção de um relacionamento 
de confiança 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 não é diferente.
Agentes cruciais para a construção 
deste vínculo, os balconistas de auto-
peças reconhecem esta necessidade. 
No levantamento exclusivo do NVA, 
os 32 profissionais entrevistados 
foram convidados a atribuir em uma 
escala de 0 a 10 a importância de se 
manter um relacionamento próximo 
com reparadores e a pontuação mé-
dia foi de 9,03. 
A fim de investigar um outro ângulo 
desta mesma questão, a pesquisa 
solicitou aos balconistas que ranque-
assem a importância do relaciona-

mento com o dono do automóvel e a 
resposta refletiu um zelo semelhante 
ao atingir média de 8,91.
Para quem se pergunta sobre os fa-
tores que motivaram a diferença, em-
bora pequena, entre a percepção de 
importância no trato com reparado-
res e donos de automóveis, a pes-
quisa conduzida pelo after.lab dá um 
indício importante: ela provavelmen-
te se baseia na frequência com que 
cada um dos perfis é atendida pelos 
balconistas de autopeças.
Conhecer a importância deste rela-
cionamento aproximado é um passo 
importante na construção de um vín-
culo de confiança entre os balconis-
tas e seus clientes.
Na prática diária do mercado, po-
rém, este objetivo é alcançado com 

questões que vão além da aplicação 
de um esforço de atenção e zelo no 
atendimento – se ancorando forte-
mente na capacidade do profissional 
e da loja resolver problemas, quando 
estes aparecem.
Neste sentido, algumas das questões 
complicadas a serem endereçadas 
pelos varejos do aftermarket estão re-
lacionadas à garantia e à devolução 
de produtos. Não por acaso, a pes-
quisa do NVA revelou um zelo espe-
cial dos gestores das lojas brasileiras 
em relação ao tema.
Dos 32 balconistas entrevistados 
pela nossa equipe, menos da meta-
de dos profissionais costumam re-
solver sozinhos as questões de ga-
rantia: 46,9%. Já quando o assunto 
é devolução de produtos, o percen-

tual é ainda menor, atingindo a casa 
dos 40,6%.
A prática mais adotada, nestes ca-
sos, 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 questões sozi-
nhos, mas não o fazem pela política 
interna de suas lojas.
Para além dos ‘pepinos’ delicados 
com os quais os varejos precisam li-
dar diariamente, nosso levantamen-
to questionou a amostra quanto à au-
tonomia nas negociações com os 
clientes. Neste aspecto, os balco-
nistas mostraram um sentimento de 
maior independência – à medida que 
62,2% deles afirmaram resolver sozi-
nhos estas questões. NGK

MEIA YIMING

BALCONISTA

@ngkdobrasil

Conheça toda nossa linha em: www.ngkntk.com.br

Especialista
em ignição

Parabéns a todos os profissionais
pelo seu conhecimento e dedicação,
vocês são fundamentais ao mercado.

DIA DO
BALCONISTA
DE AUTO PEÇAS

26 de novembro
DIA DO

BALCONISTA
DE AUTO PEÇAS

26 de novembro
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CAPA

Conheça os resultados completos do trabalho inédito 
realizado pelo after.lab em comemoração ao Dia do 
Balconista de Autopeças
Do ponto de vista técnico, o traba-
lho realizado em comemoração ao 
Dia do Balconista de Autopeças 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 
autopeças em todo o território na-

cional. A amostra entrevistada não 
permite inferências, servindo ape-
nas como uma referência descriti-
va. A realização é do after.lab, em-
presa de pesquisa e inteligência de 
mercado do NovoMeio Hub de Mí-
dia, e a responsabilidade é do Téc-
nico em Estatística Marcelo Ga-

briel, registro T39023 no Conselho 
Regional de Estatística – CONRE, 
da 3ª região.
Caracterização da amostra: 81,2% 
do sexo masculino (18,8% do sexo 
feminino), com idade média de 
36,16 anos (DP=12,19 anos, míni-
mo 18 e máximo 60 anos), 81,3% 

com ensino médio completo (15,6% 
com ensino superior completo e 
3,1% com ensino fundamental com-
pleto), 50% atuam há mais de 10 
anos na função (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% há 
menos de 6 meses).

Questão 1: Como você prefere ser chamado?
75% - balconista
25% - vendedor
 
Questão 2: Você sabia que existe uma norma ABNT 
específica sobre a vendedor de autopeças?
68,8% - não
25,0% - sim
6,3% - ouvi falar a respeito
 
Questão 3: Em qual ambiente você mais atende seus clientes?
87,5% - no balcão da loja
12,5% - no WhatsApp
 
Marque a opção que MELHOR represente sua atitude no dia a dia:
 
Questão 4 : Em relação à garantia de produtos
46,9% - resolve sozinho
34,4% - chama o supervisor/gerente
18,8% - saberia resolver sozinho, mas a empresa 
pede para chamar o supervisor/gerente
 
Questão 5 : Em relação à devolução 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
 
Questão 6 : Em relação à negociação 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
 
Questão 7 : Onde você MAIS busca informações 
para se manter atualizado?
87,5% - internet
6,3% - grupos de WhatsApp
6,3% - revistas especializadas

A seguir você conhece os resultados completos da apuração.

Questão 8 : A seguir escolha a afirmação que MAIS 
corresponde a forma que você atende seus clientes
87,5% - trato todos da mesma maneira
12,5% - trato cada um de maneira diferente
 
Questão 9 : Qual o tipo de cliente que você MAIS atende?
43,8% - reparador/mecânico
37,5% - dono do carro
9,4% - ambos
 
Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nenhum conhecimento 
e 10 conhecimento total:

Questão 9: Qual o seu conhecimento em relação aos aspectos 
técnicos (ex. materiais, dureza, dimensional, acabamento) 
das autopeças?
Média 7,81
 
Questão 10: Qual o seu conhecimento sobre o funcionamento 
dos sistemas e componentes dos veículos?
Média 7,66
 
Questão 11: Qual o seu conhecimento sobre manuseio e 
interpretação de catálogos em papel?
Média 8,22
 
Questão 12: Qual o seu conhecimento sobre manuseio 
e interpretação de catálogos eletrônicos?
Média 8,22
 
Questão 13: Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nada importante e 10 
muito 
importante, qual a importância de manter um relacionamento 
próximo com Reparador/mecânico?
Média 9,03
 
Questão 14: Numa escala de 0 a 10, sendo 0 nada importante e 10 
muito importante, qual a importância de manter um relacionamento 
próximo com o dono do carro?
Média 8,91

BALCONISTA

FRAS - LE
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Hoje é o dia destes
profissionais que sempre
estão dispostos a atender
você cliente.
Com sorriso, conhecimento e
atendimento ímpar, seria
difícil vender nossos produtos
sem você balconista.

PARABÉNS A  TODOS OS PROFISS IONAIS !

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

DIA DO BALCONISTA DE AUTOPEÇAS!
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AAPEX 2022 – um evento do pujante 
aftermarket norte-americano que nos 
ensina muito sobre o futuro do mercado

INTERNACIONAL

Qualquer comparação do mer-
cado de reposição automotiva 
com o mercado estadunidense 
carrega em si o peso da despro-
porção. Aqui temos por volta de 
45 milhões de veículos rodando 
e lá são 290 milhões, ou quase 
6,5 vezes a nossa frota, com to-
das as complicações envolvidas 
em um mercado que representa 
21,2% de todo o aftermarket glo-
bal segundo os dados da auto-

care.org, entidade representati-
va das comunidades envolvidas 
com o mercado de reposição: fa-
bricantes, distribuidores, lojis-
tas, oficinas, etc.
Da mesma forma como pudemos 
observar em setembro durante a 
Automechanika Frankfurt, a pre-
sença chinesa foi diminuta ou 
quase inexistente. O pavilhão tra-
dicionalmente dedicado às em-
presas da China apresentou mui-

tos espaços vazios, e a maioria 
dos fabricantes se fez represen-
tar pelos seus parceiros locais 
ou  residentes.
Já no pavilhão principal o que se 
pode visualizar foram os fabrican-
tes tradicionais do mercado norte-
-americano, alguns deles sem pre-
sença no Brasil. Marcas que lá são 
referência no mercado e, algumas 
vezes, sinônimo de categoria de 
produto, por aqui são desconhe-

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

   Por Marcelo Gabriel : jornalismo@novomeio.com.br Fotos: Schutterstock e Marcelo Gabriel 

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

DISAPE
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INTERNACIONAL

Associations In Motion

Temos destacado há algum tem-
po a importância e a relevância 
dos temas Right to Repair e Right 
to Connect, e as movimentações 
internacionais em que o Brasil 
está inserido para que estas pau-
tas sejam discutidas pela socie-
dade e influenciem os formulado-
res de políticas públicas. Tendo a 

ser bastante objetivo e direto em 
relação à necessidade premente 
de tratarmos do assunto – é caso 
de vida ou morte do mercado de 
reposição como conhecemos.
Durante a AAPEX, realizou-se o 
encontro das entidades e asso-
ciações representativas do after-
market automotivo da Europa, Es-

tados Unidos, Canadá, Austrália, 
Índia, México, Colômbia e Brasil 
para tratar dos temas coletivos li-
gados à manutenção veicular e 
ao comércio de peças e serviços.
Nas próximas semanas e me-
ses uma série de atividades se-
rão realizadas em cada uma das 
regiões que compõem o coleti-

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

42 Edição 2022 marcou retorno do evento presencial
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Tendências Futuras

Embora o tema eletrificação 
veicular esteja na pauta quan-
do se fala em setor automoti-
vo, a realidade prática é bem 
diferente quando o assunto é 
o mercado de reposição, prin-
cipalmente o americano. De 
acordo com um relatório da 
S&P Global, os carros elétri-
cos não são a “bala de pra-
ta” para resolver os proble-
mas climáticos, sendo muito 
mais um tema da moda. Bas-
ta pensar no impacto que a 
falta de semicondutores cau-
sou na produção de veículos 
dito  convencionais.
A mesma consultoria elabo-
rou três cenários para o futuro 
dos veículos elétricos no Esta-
dos Unidos em 2030: (1) 50% 
dos veículos comercializados 

seriam elétricos -> 37 milhões 
de unidades, (2) 34% dos ve-
ículos comercializados seriam 
elétricos -> 25 milhões de uni-
dades, e a previsão mais con-
servadora em que 16 milhões 
dos veículos sejam elétricos. 
Fico com a previsão 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 
veículos 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-
porção se manteve equilibrada 
50% para cada segmento, e em 
2022 o light duty passou para 
62% da frota total. Como diz o 

adesivo que já vi em alguns ve-
ículos 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 sustentáveis sendo postas 
em funcionamento em função 
de diversas questões geopolí-
ticas, não é de se esperar uma 
guinada radical rumo à eletri-

ficação. O ponto de atenção 
que devemos ter em constan-
te destaque é o movimento das 
montadoras em relação aos ve-
ículos conectados e ao direito 
à reparação. Estes sim podem 
mudar a cara do mercado de 
forma radical.

Marcelo Gabriel
esteve em Las Vegas a 

convite da autocare.org

44
Grandes marcas mais uma vez participaram da AAPEX
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Verdadeira dimensão do aftermarket 
é desafio para gestores

46

Predominância de dados secundários, intersecção ampla de atividades e discordância de conceitos tornam o setor “invisível”

O mercado de reposição se tornou 
extremamente complexo nos últimos 
anos e hoje está repleto de agentes 
econômicos muito além daquilo que 
o pioneiro Gustav Willi Borghoff pre-
viu quando propôs a famosa estrutu-
ra rígida em quatro steps – indústria, 
distribuidor, varejo e reparador – que 
durante décadas foi referência abso-
luta no trade. 
Esta complexidade – que passa pela 
necessidade de conhecer o tamanho 
real do setor – foi tema da apresenta-
ção de Marcelo Gabriel, head do Af-

O que temos na prática? “Oficinas 
que adotam o CNAE de varejo como 
primário, e aí começam a comprar 
diretamente do distribuidor, que di-
ficilmente vai lá ver se aquela em-
presa é realmente uma loja de au-

ter.Lab e membro da Aliança do Af-
termarket Automotivo Brasil, na 28ª 
edição do Seminário da Reposição 
Automotiva e da ExpoDay, promovi-
da, no dia 18 de outubro, na sede da 
FecomercioSP, em São Paulo (SP) 
pelas entidades que representam o 
mercado e a Editora Photon.
No início de sua apresentação, Mar-
celo Gabriel  enumerou os desafios 
que precisam ser superados quando 
desejamos dimensionar o mercado 
de reposição. “A gente trabalha pre-
dominantemente com dados secun-

topeças. O segundo caso são os 
varejos utilizando CNAE de ata-
cadistas para comprar de peque-
nos fabricantes. Sob a perspecti-
va do comércio, não tem problema 
nenhum para o governo porque o 

dários, aqueles que não são gera-
dos por nós mesmos. Nunca foi feito 
um censo nas 5.570 cidades brasilei-
ras para contar quantas lojas de auto-
peças e oficinas existem. O segundo 
desafio é a intersecção de atividades. 
Depois, a discordância dos concei-
tos. A gente pode falar a mesma coi-
sa com nomes diferentes e, assim, a 
gente não se entende. E, finalmente, 
a ‘invisibilidade’ do setor”.
Quando se fala em dados secundários, 
no agregado nacional os mais comu-
mente usados são as informações do 

ICMS já está substituído. Simples-
mente adicionamos o markup e está 
tudo certo. Mas na transmutação de 
uma oficina que se transforma num 
varejo, ninguém paga ISS, que é um 
tributo municipal – a gente está fa-

CAGED - Cadastro Geral de Emprega-
dos e Desempregados e da RAIS - Re-
latório Anual de Informações Sociais, 
baseado no CNAE - Classificação Na-
cional de Atividade Econômica. Já no 
âmbito dos estados, os dados vêm do 
ICMS - Imposto sobre Operações rela-
tivas à Circulação de Mercadorias e so-
bre Prestações de Serviços de Trans-
porte Interestadual e Intermunicipal e 
de Comunicação, além de dados de 
associações como Anfavea, Fenabra-
ve, Sincopeças, Sindirepa com as in-
formações de cada setor.

lando de serviço. Dificilmente al-
guém vai destacar uma nota de ISS 
e uma nota de ICMS. Então, essa in-
tersecção de atividades torna mais 
difícil dimensionar o mercado”, la-
mentou Marcelo.

REPOSIÇÃO Claudio Milan claudio@novomeio.com.br  Foto: Divulgação e Shutterstock

INTERSECÇÕES
Umas das características desafiadoras citadas por Marcelo Gabriel em sua palestra é a intersecção 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 reparação.

Alta performance  
e desempenho.
Chegou a nova linha 
de Fluido de Freio  
da AuthoMix.

Um mix de soluções  
para o seu negócio de  
autopeças e motopeças.

Recomendado  
para sistema  
hidráulico de freios

Com identificação  
de medida na  
embalagem para  
facilitar a aplicação

Disponíveis em  
embalagens 
de 500ml e 200ml

/authomix
Acesse nosso site e confira
authomix.com.br
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Na sequência, o head do After.Lab – 
a empresa de pesquisas e inteligên-
cia de negócios da NovoMeio Hub 
de Mídia – detalhou a discordância 
entre os conceitos. “A gente utiliza 
muitos conceitos do dia a dia para 
explicar o mercado, mas a gente não 
tem clareza de quem é o que. E aqui-
lo que não pode ser definido também 

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

vice e de cash & carry. Legal. Mas 
qual é o CNAE que define o ‘atacare-
jo’? Quantos por cento das empresas 
que têm CNAE de atacado são ‘ata-
carejos’? E quanto do varejo é ‘ata-
carejo’? Não tem como”.
Tudo isso leva a um ponto crucial 
que Marcelo Gabriel chama de “invi-
sibilidade” do setor. “Nós somos in-

visíveis porque não conseguimos ser 
mensurados. Como reconhecer algo 
que não sabemos o tamanho? Ah, o 
mercado é gigante. Quanto é gigan-
te?”. Neste momento, o palestrante 
fez um elogio às entidades que pu-
blicam anuários, que começam a re-
presentar referência para a mensura-
ção do mercado.
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Números disponíveis trazem respostas, 
mas também muitas perguntas
De acordo com números oficiais (Sin-
dipeças), o faturamento do setor de 
autopeças em 2020 atingiu R$ 126 bi-
lhões, sendo 57,3% para montadoras, 
19,5% na reposição, 19,1% na expor-

Com base nos descritivos relativos ao 
porte das empresas, automaticamen-
te ficam excluídos os MEIs. “Quando 
a gente cruza essas duas variáveis – 
CNAE e porte da empresa – a gente 
vai buscar o equilíbrio entre o ramo 
de atividade e o tamanho da empre-
sa e tentar resolver a discrepância 
criada pelo CNAE. Nossa matriz diz 
o seguinte: ‘quem pode ser o quê?’. 
Atacado pode ser a empresa de mé-
dio porte para cima. E varejo pode 

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

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

semos essa proporção da RAIS, tería-
mos 8,65 varejos para cada atacado. 
O atacado quebrou. Com oito clientes 
não dá, tá quebrado. Como a gente 
vai endereçar essa questão? A pro-

de 1.328 atacados e 18.603 varejos 
de autopeças. Agora a gente tem 
número para conversar”. 
Segundo Marcelo Gabriel, também 
existe uma proposta de segmen-
tação para a reparação: o agrupa-
mento do CNAE pela afinidade das 
atividades, resultando em cinco sub-
classes que reúnem todos os CNAES 
do setor, do 45.200/01 ao 45.200/08. 
Com isso, o número de oficinas 
no Brasil chega a 112.080, com 

posta do Sincopeças Brasil foi utilizar 
mais um critério para a segmentação: 
o porte da empresa. Com isso a gente 
consegue mais uma possibilidade di-
mensional para fazer essa avaliação.

estimativa de faturamento de 68 
bilhões de reais (sendo 63% relati-
vos a mão de obra e 37% a peças). 
Marcelo Gabriel finalizou sua apre-
sentação trazendo algumas curio-
sidades sobre o setor. “A média de 
varejos de peças é de 3,4 lojas por 
município, considerando 5.570 muni-
cípios e a relação 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 põe em risco negócios no aftermarket

A eletrônica embarcada tem pouco 
mais de 30 anos no Brasil, contados 
a partir da chegada dos primeiros 
veículos com injeção eletrônica digi-
tal, em 1991 – o primeiro carro injeta-
do do Brasil, o Gol GTi, lançado no fi-
nal de 1988, tinha sistema analógico.
Mas a injeção foi apenas a ponta 
do iceberg no processo da eletrôni-
ca embarcada nos veículos. “Depois 
disso foi uma enxurrada, com painel, 
imobilizador, ABS, airbag, transmis-
são automática, automatizada e con-
trole de estabilidade, que era para se 
tornar obrigatório este ano, mas ficou 
para 2024”, relatou Clóvis Pedroni 
Jr., presidente da Alfatest e membro 
da AFER - Aliança dos Fornecedores 
de Equipamentos para Reparação 
na abertura de sua apresentação na 
edição 2022 do Seminário da Repo-
sição Automotiva.

Hoje, a digitalização veicular avança 
como nunca se imaginou há 30 anos, 
quando surgiram os primeiros siste-
mas. Agora, porém, as consequên-
cias para o aftermarket independen-
te podem ser devastadoras – e aqui 
não vai nenhum exagero.
O tema da palestra de Pedroni Jr. foi 
“A informação técnica dos veículos 
caminhando para a conectividade e 
o movimento Right to Repair”. O con-
teúdo mostrou com clareza a impor-
tância de garantir aos consumido-
res o direto à escolha da oficina para 
consertar seu carro por meio da ga-
rantia de acesso dos reparadores às 
informações dos carros conectados.
A última palavra em tecnologia au-
tomotiva à disposição dos consu-
midores são os veículos elétricos e 
os híbridos. E estes automóveis já 
nascem conectados. “Isso traz prós 

e contras. Mas é um desafio para 
quem está no mercado. É uma onda 
forte que na nossa visão vem mais 
rápido do que está parecendo, no 
Brasil com os híbridos e lá fora com 
os elétricos. Na Noruega, este ano a 
eletrificação já vai passar de 80%. E 
em 2025 o país proibirá a venda de 
veículos a combustão”, avisou.
Em junho, a Europa anunciou resolu-
ção que proíbe a venda de veículos 
com motores a combustão interna a 
partir de 2035 e, com isso, natural-
mente a venda de eletrificados só vai 
acelerar a partir de agora. “Em 2021 
foram vendidos na Europa 2,3 mi-
lhões de veículos elétricos – elétricos 
puros e híbridos plug-in, represen-
tando 17% de participação no mer-
cado europeu. Agora, em 2022, o ín-
dice deve fechar em torno de 25%”.
Segundo o palestrante, no primeiro 

semestre de 2022 foram vendidos 
em todo o mundo mais de 3 milhões 
de veículos elétricos puros, quase 
9% de participação. Já os híbridos 
plug-in atingiram a marca de 1 mi-
lhão, com 3,2% – totalizando assim 
mais de 12% das vendas globais. 
No Brasil, os eletrificados represen-
tam 2,4% e no último mês de junho 
superaram a marca de 100 mil unida-
des em circulação. Segundo estudo 
do Boston Consulting Group divulga-
do pela Anfavea e citado no evento 
pelo palestrante, teremos no país em 
2030 de 12 a 22% de veículos eletri-
ficados. “As vendas do Corolla sedã 
híbrido já representam 22%. E do 
Corolla Cross, quase um terço. Em 
2035 o BCG prevê de 32 a 62% de 
veículos eletrificados no Brasil. Isso 
vai significar de 1,3 milhão a 2,5 mi-
lhões de unidades”.

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

Powertrain é responsável por quase 85% dos diagnósticos
As perspectivas trazidas por Clóvis 
Pedroni Jr. naturalmente levam a dis-
cussão ao futuro da reparação de ve-
ículos. A pergunta que não cala é: 
qual o impacto desta transformação 
disruptiva no aftermarket automotivo?
O palestrante foi bem claro em sua ex-
posição, 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 veículos serão elétricos 
puros. Em 2035, praticamente 100%. 
Queda de 13 a 17% na venda de au-
topeças tradicionais, aquelas que todo 
veículo tem. Em 2040, o mercado adi-
cional de peças específicas dos veícu-
los elétricos receberá de 6 a 7 bilhões 
de euros. Em termos de receita, eles 
avaliam que até 2030 o mercado cres-
ce e a partir daí fica estável, porque 
a queda de venda das peças tradicio-
nais será compensada pela comercia-
lização dos componentes específicos, 
que são mais caros”.
Clóvis Pedroni contou que desde 
2017 a Alfatest vem coletando da-

Como o veículo elétrico já nasce co-
nectado, torna-se cada vez mais im-
portante o acesso do mercado in-
dependente aos dados necessários 
para a reparação desses carros. “Não 
só elétricos, mas os conectados. Tem 
o sistema de gestão de bateria, ge-
renciamento de potência, controle 
do motor, freios com regeneração de 
energia e controle híbrido. O veículo 
híbrido é o melhor dos mundos para 
nós porque ele tem motor a combus-
tão, motor elétrico, bateria, é o veícu-
lo mais sofisticado que existe, o mais 
complicado. Mas, por outro lado, ele 
é muito conectado”.

dos dos diagnósticos realizados por 
seus produtos – devidamente autori-
zada pelos clientes e em acordo com 
a LGPD. “Hoje nós temos um big data 
que contém 15,4 milhões de diagnós-
ticos, 16,3 milhões de falhas e 820 mi-
lhões de parâmetros. Diariamente re-
cebemos 20 mil diagnósticos novos 
no banco de dados. Com isso, conse-
guimos uma fotografia exata do que 
acontece com todos os veículos, por 
modelo, por região etc”. 
De acordo com os dados apurados 
pela Alfatest, a injeção eletrônica sig-
nifica, hoje, 81,5% dos diagnósticos 
realizados; ABS, 7,2%; transmissão 
automática, 2,8%; airbag, 2,5%; pai-
nel, 2,3%; imobilizador, 1,2%; e con-
trole de carroceria, 1,2%. “O power-
train, que é injeção mais transmissão, 
84,3%. Powertrain não dá problema 
no veículo elétrico. Motor elétrico pra-
ticamente não dá problema. E o veí-
culo elétrico não tem transmissão. En-
tão aqui o impacto é fenomenal, é a 
queda das peças gerais que citamos 
antes”, sentenciou Pedroni, que ainda 
encontrou mais fatores preocupan-

O passo seguinte do palestrante foi 
trazer ao debate o veículo inteligente 
conectado, com uma nova avalanche 
de tecnologia que une a eletrificação a 
muita eletrônica embarcada nova. “O 
semiautônomo já é realidade no Brasil. 
Hoje qualquer carro novo médio já tem 
esse recurso pelo menos como opcio-
nal. E há sistemas de segurança que 
também estão chegando em todos os 
veículos: frenagem automática, alerta 
de colisão, controle de mudança de 
faixa. Temos, ainda, outra novidade: a 
fusão do veículo físico com o ambien-
te digital – e com o 5G isso vai cres-
cer muito. É o veículo conectado com 

tes para relatar: “As frenagens rege-
nerativas. Praticamente não é preci-
so frear um veículo elétrico, é o ‘one 
pedal’ – é como carrinho de autora-
ma, você acelera e ele vai, desacele-
ra e ele freia sozinho transformando a 
energia cinética do veículo em ener-
gia elétrica. Com isso, você só usa o 
freio mesmo quando precisa de uma 
ação mais de emergência. Então, 
vai ter menos manutenção de freio – 
ABS, 7,2%”. 

os outros veículos. O carro conectado 
com a infraestrutura, como os faróis de 
trânsito, até com as pessoas, via celu-
lar. O 5G permite coisas maravilhosas. 
Não é do dia para a noite, mas preci-
samos ver qual é o futuro. São rupturas 
que vão  ocorrer”.
E aí entra o terror dos reparadores: o 
diagnóstico remoto. “Com isso será 
possível fazer tudo remotamente. E as 
montadoras vão tentar fazer tudo re-
motamente dentro da casa delas. Po-
dem ter certeza disso. Todos os dados 
do carro estarão na nuvem, e de prefe-
rência na ‘minha’ nuvem, no caso a nu-
vem das montadoras”.

Como no Brasil deve prevalecer o veí-
culo híbrido, o fato de a maior parcela 
da frota circular nos centros urbanos 
fará com que esses carros operem na 
maior parte do tempo impulsionados 
pelo motor elétrico, reduzindo a ma-
nutenção. “Um cenário terrível para 
nós? Não é bem assim, novos sis-
temas mais sofisticados entrarão. E 
aqui a parte de tecnologia e acesso 
à informação se torna ainda mais im-
portante”, acrescentou o palestrante.

Nuvens carregadas sobre o aftermarket

Transmissão e motor deixarão de existir no carro elétrico, impactando profundamente os 
serviços na reposição

Se nada for feito, informações para 
o diagnóstico dos veículos ficarão 
confinadas em nuvens administradas 
pelas montadoras
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Security Gateway já está presente no Brasil
Em 2018, a Stellantis – que congrega 
as marcas Fiat, Jeep, Peugeot e Ci-
troën – começou a implementar um 
sistema de segurança para reduzir 
as possibilidades de acesso ao cé-
rebro eletrônico de alguns de seus 
automóveis. “Uma caixinha, o secu-
rity gateway. Um módulo entre o co-
nector OBD e o sistema eletrônico do 
veículo. Tudo isso porque um carro 
da Jeep foi hackeado em razão de 
uma falha que havia no sistema de 
multimídia. Com essa falha o hacker 
executou comandos comprometedo-
res, como acelerar, desabilitar ABS, 
frear. Isso abriu a caixa de Pando-
ra. ‘Agora vão invadir nossos veícu-
los’. Ao invés de melhorar os veícu-
los, criaram dificuldades de acesso”, 
contou Clóvis Pedroni Jr.
No Brasil, o SGw já está 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 está 
em local de difícil acesso. O que fica-
va perto do conector de diagnóstico 
e era fácil acessar foi para dentro do 
painel. É uma forma de evitar que o 
mecânico acesse os dados e faça o 
diagnóstico”, contou Pedroni.

A liberação 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 tendên-
cia global. “Isso não está disponí-
vel no Brasil, mas, para vocês terem 
uma ideia, um fabricante de scanner 
igual à Alfatest nos Estados Unidos 
teria que investir para acessar o sis-
tema da Stellantis 25 mil dólares de 
taxa inicial mais taxa anual de 10,5 
mil dólares e 8,5 mil por ano para o 
instituto que faz a homologação do 
equipamento. E toda oficina tem que 
pagar uma taxa também para aces-
sar o veículo na nuvem. Além de ter 
uma internet de bom nível porque 
você vai fazer o diagnóstico aces-
sando a nuvem o tempo todo”, deta-
lhou Clóvis Pedroni.
O diretor-presidente da Alfatest con-
tou que a Europa tem uma legislação 
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-
tões envolvendo segurança e a legis-
lação começou a ser afrouxada. “Isso 
hoje se tornou um problema, porque 
tudo o que se vai acessar elas ale-
gam que lá há perigo e não pode. 
Está 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 mecâni-
cas via conexão remota. As monta-
doras entraram na justiça e, segun-
do Pedroni, o processo está parado 
desde junho de 2021 na mão de um 
juiz. “Imaginem o lobby e a pressão 
política que existe por trás disso. A 
lei está 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 que nos países em que os car-
ros conectados já são maioria, o af-
termarket está engajado no Right to 
Repair, movimento que se tornará 
cada vez mais importante para as-
segurar o direto de acesso dos re-
paradores às informações dos veí-
culos e, mais do que isso, o direito 
de escolha do consumidor na hora 
de levar seu carro para um serviço 
de manutenção veicular.
“Eu diria que hoje temos que pensar 
que é mais do que Right to Repair. É 
o Right to Connect. Você tem que ter 

acesso à conexão. Porque quando se 
coloca uma caixinha a gente conse-
gue acessar o OBD, não é um firewall 
tão inteligente. Mas na conexão, se o 
veículo manda tudo pra nuvem você 
só vai ter acesso se invadir o servi-
dor, o que, é claro, seria crime. E vou 
ser sincero: ninguém é muito otimis-
ta sobre a legislação porque estamos 
brigando com cachorro grande. Se 
a gente não chegar no dono do car-
ro, não explicar que ele será obriga-
do a levar o carro para fazer a ma-
nutenção na concessionária para o 
resto da vida, o movimento não terá 
sucesso. Temos que lutar na legisla-
ção, na política, cooperação nacional 
e internacional, mas se o dono do ve-
ículo não pressionar e deixar de com-
prar o carro que não permite a ma-
nutenção fora da concessionária será 
uma luta inglória. Passarão como um 
rolo compressor sobre a gente. Hoje 
o mercado está maravilhoso, mas te-
mos que pensar na perpetuação dos 
nossos negócios. E lutar pelo respeito 
ao consumidor”. 

REPOSIÇÃO

Modelo bastante vendido no Brasil, Renegade já tem o SGw desde 2019

Tesla detecta defeito e já faz pré-ordem para compra da peça
Os futuros modelos de manutenção veicular já podem ser vistos em grandes montadoras de carros elétricos na 
China e na Tesla, que é exemplo global de inovação.
Clóvis Pedroni Jr. mostrou no seminário que os automóveis da marca comandada pelo excêntrico Elon Musk 
já detectam componentes com defeito e fazem automaticamente um pré-pedido da peça para a substituição. 
“Isso significa, em português, a autocura do veículo. Ele conecta o servidor, explica onde está o problema, já faz 
a reserva da peça e o serviço é agendado pelo painel. Esse veículo totalmente conectado já não para mais na 
oficina. Tudo o que começa nos carros mais sofisticados vai parar nos mais baratos. Começa com uma caixinha 
e depois vai para os demais veículos”. Tá dado o recado.
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NAKATA 70 ANOS
DÉCADA DE 2010
PRONTA PARA UM 
NOVO ECOSSISTEMA 
DA MOBILIDADE

Em velocidade jamais vista, a 
indústria da mobilidade começa 
a ser impactada por tendências 
absolutamente disruptivas: 
transporte compartilhado, 
conectividade veicular, direção 
autônoma e eletrificação da frota, 
inovações que gradativamente se 
aproximam também do Brasil.

Desencadeada em 2014, 
operação Lava Jato traz 
a público esquemas de 
corrupção envolvendo 
estatais, empresários e 
políticos e transforma o então 
juiz federal Sergio Moro, 
da 13ª Vara de Curitiba, 
em celebridade nacional. 
Desdobramentos da Lava 
Jato fazem crescer no país 
um movimento em direção a 
novas alternativas políticas 
com viés liberal.

Conectividade veicular acende novo sinal de alerta no mercado de reposição. 
Armazenamento das informações para diagnóstico em nuvens das montadoras sem 
permissão 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 automóvel. 

“ Precisamos encontrar uma solução para 
termos o direito à reparação. Para que nossas 
oficinas possam trabalhar normalmente sem 
precisar passar o chapéu nas montadoras e 
nas concessionárias. Isso é ridículo. Porque 
nós somos tão fortes quanto eles; aliás, nossas 
oficinas são mais aparelhadas do que as oficinas 
das concessionárias. Então por que esconder 
esse jogo da gente?”.

Ranieri Leitão, presidente do Sincopeças Brasil
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Grupo Fras-le, integrante das Empresas 
Randon, anuncia aquisição da Nakata. 
Uma das ações relevantes nesta 
nova fase é a inauguração, em 2021, 
da planta de amortecedores com 
tecnologia 4.0, integrada ao Complexo 
Nakata, em Extrema (MG). A história de 
vitórias e conquistas continua.

Não bastassem as profundas 
mudanças impostas à sociedade 
pelo curso natural da História, 
eis que o mundo é pego de 
surpresa por uma pandemia, 
crise que convida a humanidade 
a rever valores e adotar novos 
usos e costumes. Acelerada 
por restrições à circulação 
das pessoas, a digitalização 
ganha estímulo e faz com que 
avancemos ainda mais depressa 
rumo a um futuro que, afinal, 
está logo ali.

    NAKATA

PERSONALIDADE

PUBLIEDITORIAL



Brasil tende a focar na evolução da 
combustão interna

REPOSIÇÃO

Partindo do princípio cada vez mais 
consolidado de que as soluções 
para a mobilidade serão regionais, 
a pergunta que fica é: e o Brasil? 
Em sua apresentação, o executivo 
da Mahle mostrou sintonia com 

Além da maior disponibilidade fon-
tes energéticas renováveis, o que 
favorece a solução híbrida com 
etanol, a equação brasileira tam-
bém precisa levar em conta a in-
fraestrutura necessária para uma 
futura e eventual eletrificação da 
frota, quando e se for o caso de 

Para resumir, segundo o executivo 
da Mahle, os veículos elétricos ainda 
são muito caros. Por isso, no Hemis-
fério Sul, veículos de entrada não se-

as expectativas mais recentes: a 
adoção da motorização híbrida com 
etanol. “É possível ainda avançar 
muito com o motor a combustão 
interna. Temos que olhar com muito 
cuidado as características de cada 

implementar a solução preferida 
pela China e países da Europa. 
Everton Lopes da Silva desta-
cou em sua apresentação que as 
projeções disponíveis, se o Bra-
sil seguir a tendência europeia de 
acentuar as vendas de veículos 
elétricos de forma gradativa, che-

rão elétricos por um bom tempo. A ele-
trificação só será adotada em veículos 
premium e, no futuro, poderão chegar 
a 5 ou 6% das vendas. “Tecnologias 

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

garíamos em 2035 com 3,230 mi-
lhões de veículos elétricos na fro-
ta. “Isso demandaria para nós por 
volta de 154 mil eletropostos para 
carregar as baterias desses veí-
culos, que exigiriam investimentos 
da ordem de 14 bilhões de reais. E 
ainda temos que falar sobre a ge-

de motores a combustão continuarão 
crescendo em participação nos próxi-
mos anos, sempre buscando a otimi-
zação, maior eficiência e menor redu-

Segundo dados apresentados 
pelo palestrante, a disponibilidade 
de fonte energéticas renováveis – 
biomassa, hidráulica, solar, eólica 
– no Brasil pesa a favor da adoção 
destas soluções pelo país:

ração da energia, que traria uma 
demanda adicional equivalente a 
uma usina de Itaipu”. O especia-
lista citou também a necessidade 
de investimento para a distribuição 
dessa energia adicional, já que a 
rede em operação hoje também 
tem limitações.

ção de emissões de gases poluentes, 
enquanto a eletrificação será lenta, 
mas crescente, por isso, é fundamental 
criar competência local sobre o tema”.

Fonte Energética
Renováveis Não renováveis

Brasil 45% 55%
Mundo 14% 86%

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

Share Tecnológico – América do Sul (veículos leves)

2025 2030 2035
Combustão interna 95% 90% 85%
Elétricos a bateria 4% 6% 8%
Híbridos 1% 4% 7%

A Cobra Rolamentos e Autopeças 
celebrou seus 35 anos em gran-
de estilo, em sua matriz, locali-
zada no bairro de Santo Amaro, 
zona sul de São Paulo.
O evento contou com a presen-
ça de seus fundadores, forne-
cedores, profissionais de mídia, 
gerentes de suas 31 filiais e ge-
rentes corporativos.
A Cobra possui uma rica histó-
ria, marcada pela superação 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-
vação, buscando estar sempre 

Cobra Rolamentos completa 35 anos

um passo adiante na busca pela 
entrega de valor aos seus clien-
tes, sendo pioneira na aquisição 
de sistemas de otimização de lo-
gística, automação 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 não perdeu 
a sua essência 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 vídeo apresen-
tado durante o evento de come-
moração dos 35 anos, foi possível 

notar tal sentimento presente em 
cada um dos depoimentos.
A Cobra pretende seguir inves-
tindo em inovação e pessoas ao 
longo dos próximos anos, a fim 
de potencializar a sua capaci-
dade de oferecer os melhores 
produtos, das principais marcas 
do mercado.
Sua atuação não se restringe 
apenas ao mercado automoti-

vo. A Cobra é reconhecida, tam-
bém, como um grande player na 
distribuição de produtos para os 
segmentos de moto peças, in-
dustrial e agrícola, aumentan-
do a cada ano sua participação 
nesses mercados.
Em seus 35 anos de história, a Co-
bra se tornou conhecida como uma 
empresa ética, sólida e um dos 
principais distribuidores do país.

ANIVERSÁRIO

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

Rota Tecnológica Brasileira – Sumário Executivo
Veículos leves Pesados e agrícolas

Combustão interna

Otimizações buscando aumento 
de eficiência (Rota 2030) e 
redução de emissões gasosas 
(Proconve L7 e L8)

Otimizações buscando aumento 
de eficiência (Vecto) e redução de 
emissões gasosas (Proconve P8)

Biocombustíveis Aumento da participação 
do etanol

Aumento do teor de biodiesel e 
introdução de HVO e biogás

Eletrificação Lenta introdução de tecnologias 
até 2035

Introdução em nichos (ônibus 
urbanos, VUCs)

Hibridização Popularização dos híbridos flex Iniciativas pontuais de 
baixo impacto

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