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.~} Inteligéncia Artificial Regenerativa é

"7 tendéncia para transformar interacéo
AN do varejo com clientes
Maior evento de inovacao do planeta, realizado este ano

no Brasil, projeta impactos da evolucao tecnolégica no

comeércio e na sociedade em geral
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analisam profissao em meio ao
processo de transformacao digital
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Pesquisa global apura confianca
dos consumidores nas
concessionarias para realizar a
manutencao em seus carros

Mauricio Braz revela os planos da
AutoZone para o pais e destaca
crescimento em marcha
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Sama, Laguna e Matrix

Lado a lado
com voce, em
todo o Brasil

Parceria que esta sempre perto, na sua regiao,
na tela do seu celular e em cada canto do nosso
Brasil. Autopecas e acessorios com qualidade,
entrega rapida e a confianga que vocé precisa

para seguir em frente no seu negacio.
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De volta a inteligéncia artificial.
E na sua loja

Nesta edicao, estamos de volta para o futuro refletindo sobre a
insercdo da inteligéncia artificial na atividade varejista. Algo que, sou
obrigado a concordar, ainda parece obra de ficcao para a maioria dos
gestores de lojas de autopecas, preocupados com a falta de produtos
para vender e a necessidade de fechar o balanco do més no azul.
Mas, como gostamos de acompanhar de muito perto tendéncias
gue parecem — mas ndo sdo — um tanto a frente de nosso tempo,
abrimos espaco neste Novo Varejo para a cobertura do maior evento
de inovacédo do planeta, que este ano foi realizado pela primeira vez
no Brasil. E que trouxe muito conteddo para o varejo. Como talvez boa
parte de nossos leitores nao tenha tido a oportunidade de passar por
la, nossa reportagem de capa faz um belo apanhado do que vocé
precisa saber para orientar seus negocios segundo 0 que vem por ai.
No texto vocé vai entender um pouco melhor a aplicacédo da
inteligéncia artificial na rotina pratica do varejo. Por mais que 0s
gestores conservadores possam torcer o nariz para ela, a escalada é
crescente. S4o dois os pilares em que a IA vai ser importante para a
evolucéo das lojas: o chat com os clientes e o e-commerce.
Ainda que ouso destatecnologia possa parecer incipiente nomomento,
vivemos hoje num mundo em que as transformacfes tecnolodgicas
ocorrem com velocidade espantosa. E a inteligéncia artificial esta
indiscutivelmente na ordem do dia — inclusive no que se refere a ética
de seu desenvolvimento. Cadavez mais preocupantes tracos humanos
s&o detectados nas experiéncias. Um debate fascinante que precisa
ser acompanhado com muita atencao pela sociedade como um todo.
Outra questdo fundamental diretamente associada ao uso da
inteligéncia artificial no comércio € a captura e interpretacédo de
dados. Este tema também vem sendo tratado pelo Novo Varejo com
frequéncia e passamos por ele na matéria de capa desta edicéo. Enfim,
seguimos firmes em nosso propdsito editorial de antecipar tendéncias
e contribuir para que os leitores varejistas estejam plenamente
informados sobre 0s proximos — ndo necessariamente imediatos —
passos que terdo de dar para garantir a saude de seus negocios.
Quero finalizar este texto com uma citacdo de um dos maiores
especialistas do marketing no planeta atualmente, Neil Patel, pincada
de nossa reportagem e que resume de forma simples, objetiva e
brilhante o grande desafio que este mundo cada vez mais tecnoldgico
coloca diante dos gestores de varejo: “As pessoas mudaram a maneira
como compram. Vocés mudaram a maneira como vendem?”. N&o &
preciso dizer mais nada.
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No transito, escolha a vida.

NOVO PORTFOLIO
DE PASTILHAS
FRAS-LE CERAMAXX

UM PORTFOLIO MAIS PREMIUM EM PERFORMANCE
E CONFORTO PARA ATENDER MELHOR.

Nosso portfélio de pastilhas Ceramaxx ganhou 67 novos produtos para
atender veiculos de luxo, caminhonetes e SUVs das principais montadoras.
Com uma formulacao ceramica de alta eficiéncia, € o maximo conforto

na hora de frear, com baixissimo nivel de ruido. Pensou em alta performance

e seguranca, pediu pastilhas Fras-le Ceramaxx.

Tecnologias exclusivas:

5 e -
4 4+ R '
Maior controle de ruido <.:.:.’ Tecnologia que mantém as rodas

e vibracdo para maior conforto. mais limpas de po e residuos.
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Maior performance de frenagem (0 Livre de metais N
com méaxima estabilidade < | pesados, ndo utilizando ']

de atrito a quente e a frio. H/ substancias toxicas em -
sua composicao.

Confira todas
as aplicag¢des, incluindo
os ultimos |an¢amentos_ n Frasleoficial Frasleoﬁcial °Frasleoﬁcial
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Mauricio Braz, presidente da AutoZone
no Brasil, faz um balanco da atuacé&o da
rede no mercado nacional e conta sobre
0s planos de expansao, que miram 50
novas lojas ano que vem.

Sempre atenta as principais tendéncias do
varejo, nossa reportagem acompanhou de
perto 0 maior evento de inovagéo.

16

Representagcé&o comercial € uma atividade
em alta, revela pesquisa. Nesta edicéo,
nossa reportagem ouviu profissionais do
segmento, que fazem uma andlise sobre
assuntos conjunturais do mercado.

Pesquisa realizada em 24 paises mostra
que consumidores tém mais confianca
nas concessionarias para a realizacao dos
servicos de manutencéo de seus veiculos.

Reino Unido aprova primeira lei que permite
tirar as maos do volante nas estradas, mas
pesquisa mostra que os consumidores
querem dirigir.

Representantes comerciais se atualizam e viram

consultores no aftermarket

Na edicao 299, mostramos que o aumento na gama de servigcos oferecidos vinha sendo crucial para a sobrevivéncia da
profissdo. Cem edigbes depois, 0s representantes voltam a nossa pauta.

“O representante comercial, para sobreviver aos dias de
hoje, deve se posicionar como prestador de servicos comer-
ciais para a fabrica e consultor de mercado para os varejis-
tas. Ou seja, um verdadeiro agente de negdcios, que domina
0 que vende, conhece o mercado, seus principais concorren-
tes e se apresenta como solugcdo para expandir oS negocios
do cliente e como descobridor de caminhos para a empresa
que representa”. Assim comecgava a reportagem de capa da
edicdo 299 do Novo Varejo, que dedicava espago aos repre-
sentantes de autopecas. Agora, 100 edicbes depois, o tema
volta a pauta da publicacdo que vocé estd comecando a ler.
E nédo para menos. Os representantes compéem um elo impor-

N

tante da cadeiade negdcios do aftermarket automotivo brasileiro.
Tal qual a maioria dos ramos de negocios, sendo todos eles,
a atividade de intermediar a comercializagdo de mercadorias
produzidas pela industria de autopecas ou vendidas pelos dis-
tribuidores com os elos subsequentes do trade de um setor
tem passado por mudancas importantes ao longo dos anos.
Com o avanco da tecnologia e o estreitamento das fronteiras
da comunicagdo, as empresas passaram a encontrar muito
mais facilidade na hora de prospectar e contatar seus publi-
cos estratégicos, de modo que o representante teve de bus-
car maneiras de impactar de forma mais profunda o suces-
so comercial de todos os players envolvidos no processo.
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PORTFOLIO COMPLETO DAS MELHORES MARCAS?
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pellegrino

Tudo o que vocé precisa para fazer o melhor negocio em pecgas
para auto, moto e acessorios, ta na mao.

A Pellegrino tem 29 filiais distribuidas pelos principais centros

do Brasil, prontas para atender vocé com agilidade e eficiéncia,
oferecenao variedade de marcas, pecas de qualiaade, apoio
técnico, garantia, inovagdo e a parceria que SO a nossa gente tem.

Prefere comprar direto pela internet?
T4 na méo também. Pe
Faca seu pedido em: b2b.pellegrino.com.br
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AutoZone tera 100 lojas no Brasil até setembro

Mauiricio Braz, presidente da rede no pais, participou do Didlogo Automotivo e fez um balanco da atuagéo
do gigante norte-americano em nosso mercado

Presente no aftermarket automo-
tivo brasileiro desde 2012, nos
ultimos anos a AutoZone acele-
rou seu processo de expansao,
apos um periodo de aprendiza-
do e compreensdo das pecu-
liaridades do nosso mercado,
muitas vezes bem mais com-
plexo do que o ambiente encon-
trado nos Estados Unidos e no
Meéxico, as outras duas grandes
pracas em que a rede atua.
Agora, embalada pelo sucesso,
a gigante prepara para setem-
bro a inauguracdo de sua cen-
tésima loja e tem outras 50 pre-
vistas para abrir as portas no
ano que vem. O processo de
crescimento da rede no pais e
as adequacbes que fez para
conquistar nossos consumi-
dores estiveram entre os temas
do Dialogo Automotivo que en-
trevistou Mauricio Braz, pre-
sidente da AutoZone no Brasil.
A seguir, vocé acompanha um
resumo da conversa, mas pode
assistir a integra deste escla-
recedor programa no canal da
A.TV no Youtube, no endereco
https://www.youtube.com/c/AT-
Vmidia. E, certamente, um con-
teudo imperdivel para os vare-

jistas de autopecas, bem como
para os demais gestores da re-
posicdo independente.

Novo Varejo Automotivo - A
AutoZone chegou ao Brasil
gerando muita expectativa e
hoje tem numeros robustos.
Como vocé descreve a tra-
jetéria da rede no pais?

Mauricio Braz - Eu estou
completando 12 anos de Auto-
Zone no Brasil, fui o primeiro
autozoner, a primeira contrata-
¢&o para montar o projeto. Um
ano e quatro meses depois
abrimos a primeira loja. Agora,
em setembro, comemoramos
11 anos da primeira loja, em
Sorocaba, Sdo Paulo. Tudo co-
meg¢a devagarinho, tinhamos
que experimentar um pouco no
mercado brasileiro, entender
como funcionava o modelo, o
que era preciso ter no portfélio
de produtos. Investimos seis
anos nesse comeco, foram
oito lojas e, cinco anos depoais,
ja somos 83. Até setembro va-
mos inaugurar a loja numero
100. O comeco foi mais deva-
gar até a gente aprender direi-
tinho, ver como funcionava, e

N

agora comecamos a acelerar
0 crescimento.

NV - De fato o ritmo de ex-
pansao hoje parece bastan-
te expressivo.

MB - Nosso ano fiscal é de
setembro a setembro e no Ulti-
mo a gente abriu 20 lojas, esse
ano a gente termina com 30 e,
para 0 ano que vem, ja temos
50 lojas a caminho.

NV - Qual é a estratégia
de expansao? A rede vem
tendo presenca forte fora
das capitais.

MB - A gente comecou pelo in-
terior de Sao Paulo, em Soroca-
ba, depois vieram Indaiatuba,
Jacarei até abrirmos a primeira
loja na capital do estado. O mo-
tivo foi mais a facilidade de ter
iméveis na regido, de licencas
de abertura, de funcionamento,
de construcao, tem todo um pro-
Cesso burocrético. E ha 11 anos
a gente tinha Copa do Mundo e
Olimpiada no Brasil, os valores
estavam fora do razoavel, vivia-
mos uma bolha imobiliaria. Era
mais dificil chegar na capital,
mas fomos crescendo. Temos
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um centro de distribuicdo em
Paulinia e o crescimento foi ao
redor do CD, no interior de Sao
Paulo primeiro, depois capital
e agora estamos expandindo
para outros estados em raio
ao redor do centro de distri-
buicdo. J& estamos no Parang,
em Minas Gerais, Goias e tem
outros estados a caminho -
inauguramos a primeira loja em
Santa Catarina.

NV - O centro de distribuicao
é abastecido basicamente
pelas industrias?

MB - Eu falo que somos distri-
buidores de ndés mesmos, te-
mos uma distribuidora, que é
nosso CD, fazemos compras
centralizadas, a logistica in-
terna é toda nossa. Essa foi
uma grande discussao quando
comegamos o modelo no Bra-
sil, tinhamos fornecedores que
vendiam exclusivamente para
distribuidores e a gente ouvia
‘ndo, vocés sdo varejistas”.
Também somos varejistas, mas
todo o custo do canal de dis-
tribuicdo é nosso. Entdo tem
essa parte da distribuicdo que
a gente faz pelo CD de Paulinia.


https://www.youtube.com/c/ATVmidia
https://www.youtube.com/c/ATVmidia

Ja sao mais de 80 lojas abertas no pais

NV - A chegada da AutoZone
gerou preocupacao entre os
varejistas por se tratar de um
gigante do segmento. Hoje
pode-mos dizer que a con-
vivéncia da rede com o mer-
cado tem sido pacifica?

MB - Nunca foi uma expectativa
que a gente chegaria querendo
consolidar mercado ou ter um
absoluto dominio. O mercado
brasileiro € enorme, extrema-
mente pulverizado, ha pontos
de venda distribuidos no pais
inteiro através de varejistas,
temos distribuidores regionais,
nacionais € a gente nao iria
competir com eles. Queriamos
oferecer um modelo de servico
diferente, trazer como diferen-
cial principalmente atendimento
dentro da loja, a organizagao e
0S processos para oferecer uma
experiéncia diferente ao cliente
e, ali, ele é que vai definir a ne-
cessidade dele e quanto essa
experiéncia € atraente. Temos
um conceito chamado ‘conse-
lho confiavel que é como eu ori-
ento e ajudo esse cliente, que
nao é um expert, a identificar o
problema no carro, a executar
pequenos servicos, ter uma
segunda opinido, confiavel. A
gente também tem um atendi-
mento para o que chamamos de
cliente comercial, esse é o0 pro-
fissional, o mecénico, o expert
que tem ali necessidades da

entrega rapida, disponibilidade
proxima, ou uma ferramenta que
a gente possa emprestar. Pro-
curamos entender esses dois
publicos, ter um atendimento
para cada um deles e fazer
uma experiéncia de loja que
fosse Unica, diferente, e muito
parecida com o que temos nos
Estados Unidos € no México.
No final do dia, o que o cliente
quer é ser bem atendido. Foi
assim que a gente desenhou e
tem espaco para todos aqueles
que entendem o cliente como
uma prioridade fundamental.

NV - Na década de 1990 nés
assistimos a chegada de duas
grandes redes de reparacao
que vinham com planos bas-
tante ambiciosos de expan-
sao e acabaram sumindo por
certa a inadequacao ao mer-
cado brasileiro. Foi neces-
sario escrever uma nova re-
ceita de sucesso especifica
para o pais?

MB - Sim € ndo. Tem um pouco
dos dois. Quando Pitt Hyde fun-
dou a AutoZone, em 1979, ele
entendeu que o mercado de
autopecas tinha caréncia de
bom atendimento. Eram lugares
pouco organizados e amigaveis
a conversar com o cliente. Ele
montou um modelo para atender
essa necessidade. A gente tem
duas areas, 0 autosservico,

N

gue podemos comparar a uma
farmacia, é o ‘remédio sem re-
ceita’, o xampu; € a area do
‘remédio controlado’, a pastilha
de freio do Gol 2012, por exem-
plo — ai temos o catalogo ele-
trébnico, mostramos as opcdes
para o cliente, entre a melhor
e a com preco menor. A gente
sempre tem mais de uma op-
céo para oferecer, o cliente en-
tende os beneficios, as carac-
teristicas de cada produto. Ele
ja faz o pagamento no proprio
balcdo de atendimento e dali
sai com um conselho confiavel,
com uma ajuda e, as vezes, um
pequeno servico, que a gente
faz gratuitamente, como a troca
das palhetas, de uma lampada,
um teste de bateria. Esse mo-
delo ndo mudou praticamente
nada. Mas, foi preciso adap-
tar 100% do nosso portfélio, o
parque circulante no Brasil é
diferente dos Estados Unidos;
adequamos os fornecedores,
alguns s&o globais, mas ainda
assim tivemos que provar que o
projeto era sério, um projeto de
investimento no pais para que
esses fornecedores estivessem
juntos; tivemos que desenvolver
também fornecedores locais, do
portfélio que tinhamos na aber-
tura da primeira loja ndo temos
20% hoje, 80% a gente revi-
gorou, entendeu que era preciso
novos parceiros, e foi construin-

NovoVvare|o

automotivo

do essa parceria local. O ultimo
ponto foi entender a legislacéo,
como funciona imposto, como
comunica nota fiscal eletronica.

NV - A prépria legislacao tra-
balhista muitas vezes dificulta
as empresas que vém de fora.
MB - Sim, e a gente teve que
se adequar. Nos Estados Uni-
dos a gente usa o part-timer,
0 colaborador que trabalha
trés ou quatro horas em de-
terminados dias da semana e
cobre alguns picos de movi-
mento. Aqui ndo temos essa
oportunidade. Mas estabele-
cemos o melhor modelo de tra-
balho dentro da loja, com es-
calas, e esta funcionando bem.

NV - E a questao tributaria —
eu acabei interrompendo sua
resposta anterior...

MB - No tributo a gente esta
apanhando ainda!

NV - Qual é a participacao
de consumidores finais e
mecénicos no mix de clientes
das lojas AutoZone?

MB - Setenta por cento corres-
pondem ao cliente que esta na
loja e trinta por cento s&o os cli-
entes comerciais que a gente
faz a entrega. Esse mix se jun-
ta algumas vezes, 0 mecani-
co vai a loja, faz a compra, e
nao se caracteriza como tal.
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O mercado de
rolamentos evoluiu.

TER A COBRA COMO
PARCEIRA EVOLUI
O SEU NEGOCIO.

<. Retira em 15 minutos

&, Loja online 24 horas

<, Catalogo eletrénico

<. Atendimento especializado

<. Garantia expressa

Acormpanhe nossas redes sociais e saiba mais

O Gcobrarclamentos @ cobrarolamentos.com.br
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Executivo participou do Dialogo Automotivo da A.TV

NV - Qual é a avaliacao que a
matriz faz hoje da operacao
brasileira?

MB - O potencial € muito grande.
Sem duvida ha muito mais de-
safios do que um mercado
que tenha uma complexidade
menor, desafios que gente nao
tem nos Estados Unidos ou no
Meéxico, mas sao criados pela
forma como a legislacéo funcio-
na, os impostos, as taxas. Mas o
potencial € enorme, a gente en-
tende que o Brasil € um grande
mercado e esta investindo nele.

NV - O varejo tem enfrentado
o desabastecimento de deter-
minados produtos e pressao
inflacionaria. Como esse mo-
vimento impacta o dia a dia da
AutoZone?

MB - Vou dividir em duas par-
tes. A gente tem o centro de
distribuicdo em Paulinia, entao
de alguma forma faz uma regu-

lacdo dos estoques. Mas, mais
do que isso, também procura-
mos trazer sempre op¢des den-
tro da mesma linha de produtos.
A bateria que tem 12 meses de
garantia, outra com 18 meses e
outra com 24. S&o trés produtos
diferentes que podem suprir o
cliente em momentos diferen-
tes: 0 bom, o 6timo € o premium.
Com essa oferta, a gente sente
menos o desabastecimento. Ha
também uma estratégia de sup-
ply chain global, fornecedores
para Estados Unidos e México
também sao fornecedores das
nossas lojas aqui. E as marcas
exclusivas AutoZone — com elas
podemos ter um fornecedor dife-
rente dentro da mesma marca
e a gente consegue abastecer
melhor esse portifélio. Sdo mar-
cas com qualidade igual & mon-
tadora ou superior. Com isso a
gente consegue suprir a falta
pontual. Ainda estamos pas-

N

MAURICIO BRAZ
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sando pela adequacao do pds-
pandemia, o supply chain ao re-
dor do globo esta se alinhando
e parece que a gente consegue
chegar num lugar um pouco
mais estavel hoje. Com rela-
cédo ainflacao, a conversa é um
pouco diferente. O principal im-
pacto da inflagcao esta no bolso
de todo mundo. A capacidade
de compra que vocé tinha trés
anos atras, com uma inflagao
de dois digitos por dois anos
consecutivos ndo é a mesma e
tivemos que adequar n0SsSo mix
de produto daquilo que a gente
trazia mais como novidade para
aquilo que é necessario. Mui-
tas categorias do que chama-
mos de discricionario — aquele
produto que o cliente pode ter,
mas nao precisa — migraram
para a manutencdo exclusi-
vamente, vou fazer s6 o que
€ necessario para meu carro
poder rodar. Entdo, houve uma
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mudanca no perfil de consumo.
Mas a inflacdo vem arrefecendo
e esperamos que 0 mercado
se normalize um pouco mais.

NV - Vocé tem notado um
crescimento na procura por
produtos mais acessiveis?

MB - Sem duvida. A gente per-
cebe uma migragéo. Era uma
parte importante do nosso mix
€ cresceu a participacdo do
produto de entrada, o cliente
busca aquilo que é extrema-
mente necessario para o carro
dele. Dai a importancia de ter
fornecedores que entendam
isso e adequem seus produ-
tos também, sempre, € oObvio,
mantendo a qualidade. N&o
abrimos méao de produtos que
tenham qualidade, que sejam
respeitados no mercado. Hoje
temos mais de 200 fornece-
dores, todos parceiros renoma-
dos e conhecidos no mercado.



O MAIOR PORTFOLIO DE SAPATAS
DE FREIO FABRICADAS NO BRASIL

MNossas sapatas de freio sdo fabricadas
com os mais altos padrdes de qualidade,
garantindo sua seguranca em cada
frenagem.

WWW.MAZZICAR.COM.BR

1 mazzicar@mazzicar.com.br T_(11) 4991.1454 ._C': mazzicar EMPRESA CERTIFICADA 150 9001:3015 rww.nmpemmm
{'[;} ) : [) AMOS D DER A NO DCADO f IO a - AFRS
" PELC OMPRO » OFER 3 F ) ) DAD

POLIAS ELETROMAGMETICAS

WWW. VILLAFRANCAMNET.COM.BR B VENDAS@VILLAFRANCANET.COM.BR %, (11) 5584-2400 @ villafranca_autopecas
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VIES - Variacoes nos Indices e Estatisticas
Maio de 2021, 2022 e 2023

A nova edicdo da pesquisa
VIES — Variacdo nos indices e
Estatisticas, produzida a partir
dos dados apurados pelos es-
tudos semanais MAPA - Movi-
mento das Atividades em Pecas
e Acessorios € ONDA - Oscila-
¢cbes nos Niveis de Abaste-
cimento e Precos realizados
pelo AfterlLab, a empresa de
inteligéncia de mercado com
foco no Aftermarket Automotivo,
traz o comparativo do desem-
penho das lojas de autopecas
entre 0os meses de maio dos
anos de 2021, 2022 e 2023.
Os graficos revelam que em

MAPA

NACIONAL

relacdo ao ano passado, ape-
nas a variagdo nos Iindices
de vendas teve piora. Os de-
mais indicadores foram fa-
voraveis, sempre considerando
a penas os indices absolutos.
Na pesquisa MAPA, os gra-
ficos abaixo mostram que a
média nacional das vendas
continuou negativa no més:
-1,71%. Na comparacao com
maio de 2022 houve melhora,
pois ano passado a queda reg-
istrada havia sido de -1,65%.
A reposicéo dos estoques seguiu
as vendas quase na mesma pro-
porcao: -1,87%. Apesar do resul-

Variacao nas vendas
Maio

2022

Variagdo percentual

REGIONAL

Variagao nas vendas

Maio

Centro - Oeste

i

-1,27%
-1,75%

2021 02022

Nordeste

-1,38

2023

Sudeste

=i

-0,50% -1,06%
-1,44% -

-1,95% -1,16%

N

tado negativo, ainda houve ganho
na comparacado com as compras
registradas em 2022: -2,69%.
No que se refere aos da-
dos apurados pela pesquisa
ONDA, o abastecimento do va-
rejo manteve a longa trajetoria
de queda em maio de 2023:
-5,15%. Apesar do resultado
negativo, ainda houve ganho
na comparacdo com a variacao
registrada ano passado, que
apresentou quebra de -13,9%.
Finalmente, o histérico de alta
nos precos foi mantido, com ex-
pansdo média de 3,8%. Assim
como quase todos os indica-

dores do estudo VIES de maio,
houve ganhos na comparacéo
com 2022, quando 0 a percep-
cdo de alta entre os varejistas
de autopecas de todo o Bra-
sil ficou na média de 5,12%.
Acompanhe nos graficos tam-
bém os resultados regionais
das vendas, compras, abas-
tecimento e precos e compare
o0 desempenho das lojas de au-
topecas em 2021, 2022 e 2023
nos meses de maio. E, semanal-
mente nas plataformas digitais
do Novo Varejo Automotivo, to-
dos os resultados atualizados
das pesquisas MAPA e ONDA.

Variacao nas Compras

0,00%
-0,50%
-1,00%
-1,50%

-2,00%

Variagdo percentual

-2,50%

-3,00%

Maio

2022

Variagao nas compras

Maio

Centro - Oeste

1,69%

L]

1,28% 0,93%

||

-3,08%

Variagdo percentual
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-12,00%
-14,00%
-16,00%

REGIONAL

Variagao no abastecimento
Maio ©2021 02022 02023

Variagao nos precos

Maio 2021 02022 2023

Centro - Oeste Nordeste Sudeste
9,00%
7,78%

8,00% 7,22% 7,18%

7 6,38%
5,81% 5,79%

6,00% 5,20% 5,11% 4,99%
4,31%

2o 4,14%

3,87%
2,89%

-7,81% 3,45%

3,03%

Variagcdo percent

-10,64% -10,46% -10,89%

Variagdo percentual

-14,00% -13,58%

-16,00% -14,97%

-18,00%

-17,83% -17,62% -17,90% Centro Nordeste Sudeste

-20,00%

Semicondutores:

O que Sa0 essas pequenas pecas que estao

causando estragos na industria automobilistica

Quando a Organizacdo Mundial de Saude - OMS
decretou pandemia global, por conta da COVID-19,
em margo de 2020, o mundo todo parou e uma
das industrias mais afetadas foi (e estd sendo até
os dias de hoje) a automobilistica. O resultado foi
uma redugdo significativa na oferta desses
componentes para os todos os segmentos, o que
resultou na queda da producgdo industrial em
paises de todo o mundo.

Com a retomada gradual das atividades
industriais, os semicondutores foram direciona-
dos, principalmente para empresas de computa-
dores, smartphones e sistemas de comunicagao.
O setor automotivo consome 11% de todos os
semicondutores produzidos no mundo e um
estudo encomendado pela Associagdo da
IndUstria Automotiva da Alemanha - VDA, divulga-
do em fevereiro deste ano, mostrou que a falta
desses componentes pode resultar em uma
queda global de 20% na producdo até o ano de
2026, o que corresponde a cerca de 18 milhdes de
veiculos.

Os semicondutores comegaram a ser inseridos na
industria automobilistica na década de 1960, mas
sua utilizacdo estava relacionada a aplicagbes
limitadas, como a ignicdo eletrénica, por exemplo.
Nos anos seguintes, houve um aumento No uso
desses componentes nos veiculos automotores,
gracas aos avancos tecnoldgicos e a demanda por

recursos eletrénicos mais sofisticados presentes
nos carros. Foi a partir da década de 1980, que os
semicondutores passaram a ser amplamente
utilizados, em sistemas de controle do motor,
freios com antibloqueio (ABS), injegéo eletronica
de combustivel e controle de tragdo. Esses
sistemas dependem de circuitos eletrénicos para
processar informagdes e tomar decisbes em
tempo real, para melhorar a eficiéncia, o desempe
nho e a seguranga dos veiculos.

Nos Ultimos anos, com o avanco da tecnologia
automotiva, o uso de semicondutores se tornou
ainda mais essencial, pois os modelos atuais estao
equipados com uma variedade de recursos
eletrénicos avangados, como sistemas de entrete-
nimento e navegacao, assisténcia ao motorista,
sensores de estacionamento, cameras de visao
traseira, sistemas de comunicacéo e conectivida-
de, entre outros. Todos esses recursos dependem
de semicondutores para seu funcionamento
adequado.

Vale ressaltar também que, com o desenvolvi-
mento de veiculos elétricos e autbnomos, os
semicondutores sdo ainda mais, de extrema
necessidade na industria automobilistica. Os
sistemas de propulsao elétrica, de gerenciamento
de bateria, de assisténcia ao motorista e de
percepgao e tomada de decisao autdbnomos sao
exemplos de funcionalidades nas quais os

semicondutores sao amplamente utilizados.

As montadoras brasileiras vém reduzindo a produ-
cao de veiculos e, em alguns casos, até mesmo
paralisando temporariamente suas operagoes,
devido a falta desses componentes eletrénicos.
Isso resulta em atrasos nas entregas de veiculos
novos e também em um impacto significativo na
cadeia de fornecimento de autopegas. A depen-
déncia do Brasil em relagdo a importagdao de
semicondutores também contribui para a
situagao, pois o pais ndo possui uma produgao
significativa de semicondutores, dependendo de
fornecedores estrangeiros, principalmente de
paises asiaticos.

O governo brasileiro tem buscado medidas para
mitigar os impactos da escassez de semiconduto-
res na industria automobilistica, com incentivos
fiscais e programas de estimulo a produgao local
de semicondutores, mas a construcao de uma
industria nacional de semicondutores leva tempo
e requer investimentos significativos em infraes-
trutura e pesquisa.

Para o Antonio Marcos Pereira, gerente de produ-
tos da DPK, toda a cadeia envolvida na industria
automobilistica vem sofrendo com a escassez dos
semicondutores e estd sendo obrigada a se
reinventar. “A falta dos componentes afetou nao
apenas as montadoras, mas todos os envolvidos
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no processo. O mercado se viu na obrigagao de se
reinventar, pois os semicondutores, na atualidade,
sdo responsaveis pelo bom funcionamento de
quase todos os recursos oferecidos pelos veiculos.
O mercado brasileiro € muito dependente de
componentes que sdo produzidos em outros
paises, por isso, temos que pensar no incentivo as
empresas locais, para diminuirmos essa depen-
déncia, mas é claro que essa € uma solugdo a
médio e longo prazo”, afirmou Pereira.

Sobre a DPK

Especializada na distribuicdo automotiva no Brasil,
a DPK esta no mercado desde 1987, contando com
quinze filiais pelo pais com um sistema avangado
de distribuicdo de produtos. Com sua matriz em
Campinas e sempre atenta a modernizagdo do
mercado e a exigéncia do cliente por servigos e
atendimentos mais dindmicos, a DPK criou o
KDaPega, um catdlogo eletrénico completo e
simples de utilizar, através do qual é possivel
realizar compras online, verificar o estoque, fazer
orgamentos personalizados e comparativos entre
os produtos, 24 horas por dia. www.dpk.com.br
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Primavera da Inteligéncia Artificial é destaque do Web

Summit 2023

Na esteira do ChatGPT, maior evento de inovacdo do mundo projetou os impactos da tecnologia no varejo

e na sociedade em geral

Entre os dias 1 e 4 de maio, o
Rio de Janeiro recebeu o Web
Summit, maior evento de tecno-
logia do planeta que, em 2023,
reuniu as principais empre-
sas do setor para mais de 100
horas de conteudo, além de ro-
das de negdcio entre as techs
e 0s tomadores de deciséo
de segmentos como o varejo.

Como ndo podia ser diferente,
a primavera da Inteligéncia Arti-
ficial Generativa (IAG) - iniciada
com o lancamento do ChatGPT,
em novembro passado - perme-
ou a maior parte das palestras
e painéis, dividindo os mais de
21 mil participantes entre o sen-
timento de otimismo quanto a
sua capacidade de aumentar

a produtividade dos negocios
e o temor a respeito de seus
possiveis impactos na substi-
tuicdo da mao de obra humana.
Mais de 40 varejistas e players da
industria que se conectam dire-
tamente com o consumidor final
discutiram o tema sob diferentes
pontos de vista. Apesar damultiplic-
idade de enquadramentos, porém,

os efeitos promissores da IAG na
relacdo empresa-cliente foi una-
nimidade entre os participantes.
Apesar da multiplicidade de en-
quadramentos possiveis, porém,
os efeitos promissores da
IAG na relacdo entre as em-
presas e os clientes se desta-
caram como unanimidade en-
tre os participantes do evento.

O que é a Inteligéncia Artificial Generativa?

A IAG representa um proximo passo na evolucdo da autonomia da inteligéncia artificial em relagéo a interven¢gdo humana.
Com base em uma grande capacidade de ler, armazenar e articular dados e informacdes, ela é capaz de criar textos, imagens
e até obras de arte a partir de seu repertério. Além disso, essa capacidade de articulacao inteligente tem permitido que
maquinas conduzam conversas cada vez mais complexas com os seres humanos.
Palestrante do evento, Daniela Braga, da Defined Crowd, disse acreditar que essa inovagéo ira comandar a proxima revolugao
industrial - impactando todos os setores da economia e criando a chamada Industria 5.0.
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A MIDE Parts comemora o seu 1° ano no mercado, e
tambem um ano de parceria RMP. Juntas, levamos
para todo o Brasil, autopecas com confianca e
exceléncia, desde a fabricacao ate a distribuicao.

Para saber mais sobre
os produtos MIDE Parts

acesse:
www.loja.rmp.com.br

www.mideparts.com.br

Posicione a camera .
Bl 5]

do seu smartphone

4 44

444

para acessar [=]

N Conheca nossas redes sociais

. mF MiDE"™ armpdistibuidora
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Knopfholz entende

gue IAG nao é modismo tecnolégico

-
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IAG mostra potencial revolucionario

O vice-presidente de Gente,
Tecnologia e Inovagéo do Grupo
Boticario, Daniel Knopfholz, foi
um dos que apontaram o poten-
cial revolucionario da tecnologia
nas interacoes de dialogo com o
consumidor - tanto no inicio do
relacionamento quanto, e prin-
cipalmente, em servicos ligados
ao pos-venda. Essa aplicacéo
por si s6, segundo ele, separa
a IAG daqueles que chamou
de ‘modismos tecnoldgicos’
surgidos nos ultimos anos, tais
como o metaverso e o NFT.
“A Inteligéncia Artificial Gene-
rativa tem grande chance de
aplicacdo comercial rapida,
escalavel e economicamente
viavel”, avaliou Knopfholz.

Mais do que ter uma aplicabi-
lidade futura mais palpavel em
relagdo aoutrastecnologias que

j& estiveram na crista da onda
do universo da inovagédo, a IA
ja é realidade em diversas das
grandes empresas do globo.
De acordo com o Statista, site
especializado em dados de mer-
cado, 92% das grandes empre-
sas ja tém algum retorno sobre
seus investimentos na tecnologia.
Além disso, 41% dos negocios
brasileiros usam hoje ainteligéncia
das maquinas em seus cotidianos.
Apesar dos numeros mostra-
rem que essa tecnologia ja esta
presente na estratégia das or-
ganizagles, ainda héa diversas
barreiras a serem superadas até
que a IAG possa - por exemplo
- conduzir chats indiscrimina-
damente junto aos clientes. Afi-
nal, além de incongruéncias em
respostas noticiadas recente-
mente, questbes sensiveis ao

compliance ainda estdo longe
de serem solucionadas.

“E preciso garantir que isso vai
ser feito do jeito correto (...)
Estamos conversando muito
com a Microsoft, que tem fei-
to uma ponte com a Open Al,
garantindo todos o0s padrbes
necessarios para que a priva-
cidade seja preservada”, co-
mentou o diretor do Boticéario.
Além de problemas quanto a
seguranca € a confiabilidade,
essa nova tecnologia enfrenta
ainda outra barreira importante:
a dificuldade de se espalhar en-
tre as empresas de menor porte.
Devido ao fato de ainda neces-
sitar de computadores e servi-
doresultracapazesemtermosde
armazenamento e a falta de uma
cultura de inovagao nas peque-
nas e médias empresas de

Entenda o tamanho do Web Summit

Pela primeira vez, 0 Web Summit foi realizado na América Latina e - de acordo com a Secretaria Municipal de Desenvolvimento
Econémico, Inovacéo e Simplificacdo do Rio de Janeiro, o fato da cidade ter sediado o maior evento de tecnologia e inovacéo
do planeta trouxe, e seguira trazendo, beneficios para a capital fluminense em diversas frentes.

Confira alguns numeros projetados pela Secretaria:

* R$ 1,2 bilhdo de impacto econédmico no municipio (6 anos);
+ 17 mil ingressos vendidos no evento de 2023;
+ 3 mil turistas estrangeiros (2023);

+ 6 mil turistas brasileiros (2023);

+ O setor hoteleiro deve ter um impacto de R$ 6 milhdes por dia (2023);
- Setor da alimentacdo, com bares e restaurantes, deve receber um impacto direto de R$ 2,3 milhdes por dia (2023);
+ Os turistas brasileiros deverao movimentar a economia com R$ 595,2 milhdes (6 anos);

« E os turistas estrangeiros deverao proporcionar um impacto de R$ 425,0 milhdes (6 anos).

N
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inovacdo nas PMEs de paises
como o Brasil, a Inteligén-
cia Artificial Generativa ainda
esta significativamente  res-
trita as grandes organizacdes.
CTO do marketplace B2B
‘Faire’, Marcelo Cortes salien-
tou a importancia de um maior
incentivo para que as pequenas
empresas enfrentem menos bar-
reiras de acesso a tecnologia.
Isso porque, assim como
Knopfholz, ele vé a IAG com
grande potencial para melho-
rar a experiéncia de compra,
atuando como assistente do
consumidor ao longo da jor-
nada de consumo e refinando
0 processo de atendimento.
“Ela atuara ainda na melhoria
das ferramentas de busca para
0S negocios que operam com
e-commerce”, concluiu Cortes.
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Qualidade Original

Olha o que a AuthoMix
tem de novo para vocé.

N

Os Rolamentos Cardan possuem borrachas
com muito mais elasticidade e maciez, que
absorvem mais as vibragdes, proporcionam
maior conforto ao dirigir e oferecem maior
durabilidade do Eixo Cardan.

Um mix de solugdes para o seu nhegocio.

: 1 Acesse o site e confira
authomix Bssd authomix.com.br
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Tecnologia dara vantagem competitiva aos
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Para Patel, lojas precisam mudar sua forma de vender

e-commerces que souberem usa-la

Em uma das palestras mais
aguardadas dos entusiastas do
varejo que compareceram ao
Web Summit 2023, o CMO do
Mercado Livre - Sean Summers,
abordou os desafios de fazer
um marketing qualificado para
o setor na era da IAG.

Segundo ele, a efetividade do
marketing para a construcéo de
uma marca € o aumento do volu-
me de vendas dependera, cada
vez mais, de um fator primordi-
al: a captura e o uso de dados.
Neste sentido, Summers desta-
cou que vivemos o fim do uso
dos chamados cookies e que
€ papel do marketing realizar a
captura ao se conectar com o
consumidor a partir de conteu-
dos relevantes a fim de gerar
trafego e audiéncia continuos.

“Dados coletados pela nossa
plataforma apontam que 8 em
cada 10 pesquisas relaciona-
das a compras ja comegcam
dentro de alguma plataforma
de e-commerce (...) Isso faz
com que tenhamos de estar na
mente do consumidor desde
antes dele perceber que pre-
cisa ou quer comprar algo”, re-
latou Summers - antes de com-
plementar: “Isso quer dizer que
as marcas precisam se inserir
muito antes na jornada do con-
sumidor, porque ele ja precisa
pensar no varejista como opg¢éao
antes mesmo de iniciar a pes-
quisa por pregos ou opgéoes”.
Um dos maiores especialistas
do marketing do planeta, Neil
Patel, focou sua apresentacao
em uma linha parecida ao apon-

N
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tar a combinacdo de conteudo
e Inteligéncia Artificial como
uma ferramenta chave para a
captura de dados tanto na mi-
dia paga quanto na organica.
No &mbito dos anuncios patroci-
nados, Patel apontou que, com
0 avanco da IAG, sera cada vez
mais possivel direcionar andncios
e campanhas para o publico mais
congruente, reduzindo a inefica-
cia e o desperdicio de recursos.
Ja no que diz respeito a midia
organica, o especialista enfati-
zou o impacto da IAG nas es-
tratégias de SEO voltadas a co-
locar conteudos e produtos no
topo das buscas do Google.

‘O Google esta se desenvol-
vendo nesse sentido e trabalha
em uma nova versdo de sua
ferramenta de busca. Em vez

Nnovovare|o
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de mostrar 10 resultados de
sapatos apos uma procura, por
exemplo, o site ira mostrar exa-
tamente o sapato que o usuario
gostaria - em tese, inclusive em
termos de caracteristica como
cor e modelo”, antecipou Patel.
Ao concluir sua apresentacéo,
0 guru do marketing digital fez
uma provocacao aos varejistas
que ainda ndo projetam, ou ao
menos cogitam, desenhar suas
estratégias de marketing a par-
tir da coleta de dados e do uso
da Inteligéncia Artificial para
aproveita-los na construcéao de
uma teia de relacionamento
que envolva o cliente de ma-
neira omnichannel: “As pessoas
mudaram a maneira como com-
pram. Vocés mudaram a ma-
neira como vendem?”, finalizou.
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Cultura progressista também é inovacao

Que o Web Summit 2023 foi a
edicdo da Inteligéncia Artifi-
cial Generativa, ndo ha como
negar. Ao mesmo tempo, porém,
quem afirmar que o evento tra-
tou exclusivamente de tecno-
logias e maquinas certamente
nédo prestou atencéo nas nuan-
ces mais sutis que marcaram a
primeira vez que 0 maior even-
to de inovacdo do planeta foi
realizado na América Latina.
Uma das varejistas mais influ-
entes do Brasil, a diretora do
Magazine Luiza, Luiza Helena
Trajano, destacou a importancia
da transformacao cultural para
conduzir as empresas neste
tempo de mudancgas constantes.

Para ela, um dos elementos mais
importantes neste sentido é a
adoc&o de uma abertura maior
ao erro. “E s6 assim que se ino-
va de verdade, testando, valo-
rizando e aprendendo com o0s
pequenos erros”, opinou Trajano
- destacando, na sequéncia, que
essa mentalidade ndo demanda
grandes investimentos e pode ser
adotada por todas as empresas,
independente de seus tamanhos.
A inovacdo a partir da cultura
também foi discutida no evento
sob o aspecto ESG. Cofunda-
dora do Movimento Black Lives
Matter, Ayo Tometi abordou a
questdo a partir do ponto de
vista racial, propondo a supera-

soquem B o
Fagrica ] N
LARANTE I Wadt

cao de esteredtipos como passo
fundamental para desconstruir
conceitos enraizados e repro-
duzidos constantemente pelas
empresas afastando-as da cria-
cdo de uma cultura inclusiva.
Ainda no tema da sustenta-
bilidade, agora sob a ¢tica am-
biental, o evento convocou as
empresas dos mais diversos
setores a se engajarem na pauta
climéatica a partir de parcerias
com startups e empresas de tec-
nologia que promovam solugdes
de v e transicdo energética.
Sobre o0s impactos tangiveis da
ESG no desempenho dos va-
rejos junto aos consumidores,
a CEO da ‘Weber Shandwick’,

Gail Heimann, apresentou um
estudo produzido pela agéncia
de relagbes publicas a respeito
dos impactos do compromis-
SO com a sustentabilidade na
construcdo de um relaciona-
mento duradouro com o cliente.
Com base nas andlises quali-
tativas realizadas, ela chamou
atencdo para o fato de estar-
mos vivendo numa sociedade
em que O conceito de reciproci-
dade esta sendo progressiva-
mente enraizado, de modo que
as marcas € as empresas pre-
cisam - de fato - cuidar das pes-
soas e do planeta para desfrutar
de alta credibilidade e ‘merecer
a fidelidade’ dos consumidores.

YIMING PARTS atendendo o mercado de reposicao
com gualidade, tecnologia e responsabilidade desde 1996

N
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UM MUNDO DE AUTOPECAS

A MELHOR PLATAFORMA DE COMPRAS (B2B)
DO MERCADO, FEITA ESPECIALMENTE - A
PARA OS LOJISTAS.

Ja pensou ter uma plataforma no mercado que deixa
as suas compras muito mais rapidas e faceis?

Foi isso que a ISAPA criou!

Mossa plataforma de compras B2B serve para facilitar a sua compra dos produtos ISAPA,
além de ser pratica e te permitir escolher o gue € melhor para vocé de maneira duténoma.

— Confira as funcionalidades do nosso e-commerce; -

#» Menu principal categorizado # Duplicagdo do pedido

# Filtros personalizados dentro = Acesso aos Ultimos pedidos realizados
das categorias e marcas pela platafarma

¥ Filtro por marca FAcompanhamento do status de pedido

* Busca por cadigo e descricao = Furu,'ad“a'-.ribe-rne'. para chegada de itens

» Disponibilidade de pegas em estoque’  » Compras usando planilha de excel

-~ U MUMDO DE AUTOPECAS

Acesse agora e descubra um mundo em que praticidade e facilidade
530 indispensdveis paraa suaioja!

www.isapab2b.com.br

N NovoVvare|o

automotivo



: MELHORES MARCAS
EXPERIENCIA DE
COMPRA ROLES! EPRODUTOS

As melhores marcas do
Comecea mercado estio aqui
sua jornadal

32 voCE ainda nao

RDLES, UM A acessou, volte 2 casas.
NOVA SOLUCAO
PARA O SEU
NEGOCIO A
CADA ETAPA
AVANCADA!

@ [11] 3155-7540 n m Roles Autopegos roles.com.br
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Acesse o site
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CUSTO-BENEFICIO I..E-:

Ma Roles o custo-benaficio

L]
e excelente. Avance 2 casas E = 'd

-
£
:

A Roles busca sempre o melhor para cada cliente!
Contamos com um atendimento personalizado

e especializado, otimo custo-beneficio e um

. amplo portfdlio com as melhores marcas e

'0 SEU NEBOCIO! produtos do mercado. Como a Authomix, que
possui uma ampla gama de produtos, com
materia-prima de qualidade original, excelente
desempenho e alta tecnologia.

Voce conseqguiul Coma
Roles, a solugao para o seu
negocio esta garantidal

14

Roles, a sua melnor parceira no
mercado das autopecas!
Porgue Juntos Fazemos Melhor.

ROLES

T R E AR

JUNTOS FAZEMOS MELHOR
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Representantes comerciais analisam profissao em meio
ao processo de digitalizacao do aftermarket

Em alta, profissionais ouvidoiipor nossa reportagem somam 115 anos de experiéncia na atividade e falam
o

também do atual momento

Para quem achava que a digi-
talizacdo dos processos de
venda fosse reduzir a importan-
cia do contato humano, a cres-
cente relevancia da funcao
de representante comercial
pode soar coOmo uma surpresa.
A manutencdo da importancia
dos relacionamentos construi-
dos por estes profissionais ha-
bituados a serem pontes entre
diferentes elos da cadeia produ-
tiva, porém, ja estava no radar
dos especialistas em recur-
sos humanos ha algum tempo.
No ano de 2020, em plena pan-
demia, o Linkedin realizou um
levantamento sobre as 15 pro-
fissbes que estardo em alta no
Brasil nos proximos anos. Na
ocasiao, o estudo ranqueou a
carreira de representante co-

setor

mercial na 3% colocacédo geral.
A relevancia destes persona-
gens no aftermarket automotivo
pode ser comprovada ha cerca
de dois meses, durante a Auto-
mec 2023. Afinal, os corredores e
estandes estavam recheados de
represen-tantes prontos para fa-
cilitar o caminho de quem estava
disposto a fazer negécio na feira.
Na esteira do maior evento da
reposicdo automotivo da Améri-
ca Latina e de um momento pu-
jante para o aftermarket — numa
conjuntura de continuo envelhe-
cimento da frota e crescimento
da demanda — convidamos pro-
fissionais experientes do merca-
do para discutir o atual cenario
dos representantes comerciais
e as mudancas trazidas pela
digitalizagao acelerada do setor.

N

Participaram da reportagem
nomes reconhecidos e tradi-
cionais do sul e do sudeste
brasileiro, representando os es-
tados de Sdo Paulo, Rio Grande
do Sul, Minas Gerais e Parana.
No pool de opiniGes que vocé
vai ler nas paginas a segui,

abordamos desde questdes
muito presentes no dia a dia
dos representantes comerciais
de todo o Brasil até definicdes
conceituais sobre aquilo que
consiste em fazer parte da cate-
goria. Venha conosco e mer-
gulhe fundo neste universo.

Mais de um século de experiéncia

Fernando Paim: 12 anos

=+

Francisco G. Gélamo: 29 anos

+

Marcelo Fernandes: 6 anos
+
Carlos Ribeiro: 19 anos
+
Marcelo Delafina: 49 anos

115 anos!
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Cinto de Seguranca pode salvar vidas.

INDUZIDO

rrnal et il ses

ESTATOR

it Mt

ENCONTRE A LINHA COMPLETA ZEN NOS ACESSE NOS50
MELHORES DISTRIBUIDORES DO BRASIL! CATALOGO ON-LINE.
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DIA A DIA
Em que consiste hoje o trabalho do representante comercial? Quais sao as
atribuicoes e como é seu dia a dia?
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propostas comerciais em nome de empresas para seus clientes. Dessa forma, podemos dizer que o rep-
resentante comercial nada mais é do que um intermediador em processos de venda de produtos das
empresas que ele representa com o mercado. A rotina de um representante comercial costuma ser muito
din&mica, ele fica parte dos seus dias no escritério e parte se deslocando para encontrar os clientes em
viagens de curta, média ou longa distancia que s&o frequentes na carreira de um representante.

- ! ?‘ 1 Representante comercial € o profissional responsavel pela mediacao de negécios no mercado, realizando

Fernando Paim (Fpaim Representacoes-RS)

O representante comercial € o profissional especializado em vendas, negociacdes, relacionamento e
acordos comerciais. Ele faz a intermediacao entre a representada e os clientes. A finalidade é conquistar
vendas e maior participacdo no mercado em que atua, além da atribuicdo do relacionamento com os
clientes e suporte, sempre em consonancia com as diretrizes da representada. Nosso dia a dia nunca é
igual, a cada “virada de esquina” tudo pode mudar.

Francisco Garcia Gélamo (Franciele Representacées-PR)

Na minha definicdo, representante comercial — ou executivo de contas, como muitos 0 chamam — € o
profissional que tem muita habilidade para vender ideias, sonhos, solucfes, além de ter empatia e muita
paixdo em lidar com pessoas. Esse profissional, que deve ter bastante resiliéncia, é o link de comunica-
¢do dos fabricantes e importadores com seus respectivos clientes. Por conta disso, tem que estar muito
bem preparado techicamente, conectado com a misséo e expectativas da IndUustria para poder levar todo
esse know-how ao cliente, da maneira mais estruturada e transparente possivel. Essa miss&o € constante,
nao termina nunca, dai a necessidade desse profissional estar em permanente motivacao e aberto para
0 aprendizado.

Marcelo Fernandes (FL Representac6es-SP)

Nosso trabalho é especializado em vendas, fazemos a ligagao entre as industrias e os clientes, estreit-
ando relacionamento e levando oportunidades ao mercado de reposicdo. O dia a dia é parte na rua visi-
tando diariamente os clientes e viagens a todo estado de Minas, além das atribuicdes internas no Nosso
escritorio.

Carlos Ribeiro (Ribeiro Representacoes-MG)

Fazer visitas periddicas, assessorar representada, distribuidores e varejistas, buscando informacoées e
informando as necessarias.

Marcelo Delafina (Delafina Assessoria de Vendas Empresarial-SP)
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Iniciamos nossa trajetdria no mercado de autopecas em 1963 ¢ «

, completamos 60 anos|
Referencia em borrachas automotivas C
I utos & atendem o Brasil atraves o

distribuicio

rn amplo portfolio
& centros de

sy

América, Africa e Europa.
decemos todo o reconhecimento rinho ecebido ao
05 esses anos de histdd REl | crescendo,
evoluindo e oferecendo solucdes cada ver mais eficientes ao mercado

de reposicas de autopecas
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DIGITALIZAGAO

Como o papel do representante comercial tem mudado ao longo dos anos,
sobretudo com a popularizacao da internet e dos catalogos digitais?
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Ao longo dos anos o representante comercial deixou de ser apenas um vendedor, hoje ele deve ter varias

outras atribuicdes, como realizar visitas técnicas a clientes potenciais a fim de estreitar o relacionamento
' ‘ com eles, elaborar propostas comerciais para o envio a clientes, fazer a negociagcéo entre a empresa e seu

cliente, fechar contratos entre a empresa e seu cliente, realizar o controle de pedidos acompanhando o cli-
ente no pds-venda e identificando oportunidades futuras de negocios, estabelecer contato com clientes ati-
vOs € inativos na sua carteira comercial, escrever e enviar relatérios frequentes sobre a performance dos
negocios em andamento para a empresa e estudar as tendéncias do mercado no seu segmento de atua-
cao a fim de identificar novas oportunidades de negdécios. A internet veio contribuir em muito com algu-
mas mudancas no seu desempenho, tornou-se uma ferramenta de grande valia para o desenvolvimento
do seu trabalho, para que a informacéo seja rapida e precisa daquilo que ele precisa direcionar ao cliente.

Fernando Paim (Fpaim Representacoes-RS)

Na virada do século XX para o XXI foi possivel observar mudancas significativas quanto ao desempenho do
representante de vendas/autopecas. O advento de novas tecnologias em todas as areas ocasionou adap-
tac6es importantes. Uma frase que confirma o pensamento é atribuida a Leon C. Megginson: “n&o é o mais
forte que sobrevive, nem o mais inteligente, mas o que melhor se adapta as mudangas”, que Charles Darwin
também disse na sua tese da evolucédo das espécies.

Francisco Garcia Gélamo (Franciele Representac6es-PR)

Com o processo de digitalizacao crescente, as atividades do representante comercial também mudaram bas-
tante. Embora por um lado seja mais desafiador, por outro consegue-se, através de plataformas digitais, difundir
as informacdes em tempo real, realizar langcamentos de produtos ou de um projeto, operacionalizar grandes
campanhas de vendas, conectar-se com centenas de pessoas ao mesmo tempo, e tudo isso sem sair do
escritorio. Hoje com o fato de a internet estar muito mais acessivel, a qualidade e rapidez no sentido de atual-
izacao de informacdes técnicas, cuidados com montagem dos produtos e até as analises de garantia também
ficaram muito mais faceis de serem tratadas. Por outro lado, a presenca, o calor da visita, o olho no olho € o
aperto de méo, a meu ver, ndo deve deixar de existir nunca, mas, pela escassez do tempo e os custos de loco-
mMogao, nao temos outro caminho sendo balancearmos muito bem esses dois modelos de atuacao e presenca.

Marcelo Fernandes (FL Representacoes-SP)

Nos ultimos anos, com a evolugao da tecnologia deixamos de ser meros vendedores —no passado conhecidos
COMO mascates ou caixeiros viajantes — para nos tornarmos consultores de vendas. Além de vender para nos-
sos clientes, ajudamos eles a venderem nossos produtos com materiais digitais através das suas redes soci-
ais. Hoje também caiu muito o interesse por catalogos fisico, de papel, havendo mais uso dos catalogos online.

Carlos Ribeiro (Ribeiro Representacoes-MG)

Passamos a oferecer e praticar novos pontos importantes. Entre eles, destaco nossa maior interagcdo com
diversos departamentos dentro das empresas.

Marcelo Delafina (Delafina Assessoria de Vendas Empresarial-SP)
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Ha 100 anos entregando

inovagdoem
produtos e
excelénciano
atendimento.

Rolamentos automotivos,
industriais e agricolas

Atuadores, mancais e
rolamentos de embreagem

Cubos de roda,
trizetas e cruzetas

e .2
KOTRA pluvem

Importando inovacdo, fabricando qualidade, distribuindo exceléncia.

Virabrequim, Tuchos, balancim,
atuador de roda livre

Bombas d’agua, cilindros de
embreagem, de freio e de roda

Polias, juntas de motor,
correias e cabecote do filtro
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Acesse e conhe¢a
nossas linhas
de produtos

Suspensao
Ferragens

Mangueiras
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MERCADO

Como vocé vé o atual momento do aftermarket? O envelhecimento da frota e a
desaceleracao das vendas dos carros Okm tém aquecido a demanda da reposicao?
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l O mercado da reposicdo Automotiva esta em constante crescimento, exceto por algumas pequenas
oscilacdes, mas € claro que a desaceleracdo na venda dos carros novos contribui em muito para um
crescimento maior e mais rapido do setor. Observando as industrias que representamos, algumas delas
vém tendo um crescimento importante nesse ano de 2023, em trés industrias tivemos recorde de vendas
nesse més de maio.

Fernando Paim (Fpaim Representa¢cdes-RS)

O mercado de aftermarket vive e prospera dos veiculos acima de 5 anos do emplacamento. O que define
o tamanho do mercado é o poder aquisitivo do consumidor pois, uma vez consciente quanto a obrigatorie-
dade da manutencéo do veiculo, ele efetuarda no momento adequado a devida reposicao das pecas ava-
riadas. De longa data se fala em manutencéo preventiva obrigatdria, politicamente ndo é viavel em razao
das alternancias justamente do poder aquisitivo do consumidor, ficando entdo na consciéncia de cada um.

Francisco Garcia Gélamo (Franciele Representacoes-PR)

De fato, com a diversidade e o envelhecimento da frota, que hoje gira em torno de 10 anos de idade, e
com a diminuicdo das vendas dos carros novos, 0 cenario que se desenha é que teremos uma demanda
cada vez maior na reposicao; mas, na minha opinido, o que de fato nos possibilitara um crescimento sus-
tentavel é a constante informacéao e capacitacdo de toda a cadeia de reposi¢cdo, mantendo assim uma
qualidade perceptivel e, com isso, mantendo a predominancia do nosso setor frente a rede de conces-
sionarios, que também quer aumentar sua fatia nesse mercado tao pujante.

Marcelo Fernandes (FL Representacoes-SP)

Em relagcdo ao ano de 2022, nosso mercado em 2023 esta melhor ainda e continua crescendo. Com
a queda na venda de veiculos novos a manutencdo nos carros tende a aumentar, o que ja esta acon-
tecendo. Na verdade, o mercado de reposi¢cédo ndo tem queda, ele sofre uma retraida quando a venda de
carros novos aumenta e que apos cinco anos comegam a dar manutengdo, aumentando assim as pegas
na reposicdo novamente.

Carlos Ribeiro (Ribeiro Representac6es-MG)
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¢ RETENTOR

NO MUNDO

1929
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g ol RESPEITE A SINALIZACAD DE TRANSITC

Vocé sabia que a Freudenberg criou o primeiro retentor do mundo? Em 1929, o produto comecou a ser fabricado
nas instalagbes da Alemanha, De la pra ca tivemos muitas inovagoes tecnologicas e hoje estamos presentes em
todo o planeta! A Corteco, marca do grupo Freudenberg, é a melhor opgdo em retentores para o seu veiculo,
seja de linha leve, pesada ou moto.

Visibe:

n n E m Carteco Bragil AssEsténcia Téonica, Garantia

'L\'WW.EUTIE{D.{Em.hr uaﬂ ul} 194‘ 111
#SejaOniginalsejaFreudenberg-NOK 11 95033.8809

o
FREU
FREUDENBERG-NCHC
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AUTOMEC

Como vocé aproveitou a Automec 2023? Qual sua impressao sobre esta edicao
da feira?
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| ! Sim, estive na Automec, pois estavam & expondo cinco industrias que representamos. Tivemos a oportu-
nidade de realizar novos negdcios, mas também a visita dos nossos clientes nos estandes foi uma grande
oportunidade para a melhoria do relacionamento industria/cliente. A Automec 2023 sem sombra de duvi-
das foi a maior de todos os tempos, estava muito linda, super movimentada em todos os dias e todos com
guem conversavamos tinham a mesma percepcéo.

T

Fernando Paim (Fpaim Representac6es-RS)

E inegavel a grandeza que foi 0 evento, demonstrando a pujanga do segmento de reposicéo de autopecas,
com reais possibilidade de que pelos proximos anos tenhamos um mercado robusto e promissor a todos.

Francisco Garcia Gélamo (Franciele Representac6es-PR)

Depois de um intervalo forcado na realizagdo da Automec, finalmente apds quatro anos de espera pude-
mos novamente estar de modo presencial na mais importante feira de reposicao automotiva da América do
Sul. Essa edicao foi marcante, primeiramente pela quantidade de visitantes, mas também pela qualidade e
assertividade do publico. Eu particularmente trabalhei em trés estandes e pude comprovar o quanto esse
publico estava buscando novidades, informacéo e, por outro lado, quanto os fabricantes e distribuidores
Se prepararam para apresentar o grande show. Importantes negécios foram fechados com clientes ja exis-
tentes e algumas boas oportunidades ficaram bem engatilhadas para os préoximos meses. De fato, uma
edicdo histérica em termos de quantidade e qualidade.

Marcelo Fernandes (FL Representac6es-SP)

Como de costume em todos 0s anos, a impressdo que tivemos foi que a feira foi um sucesso de publico
devido ao tempo que ficamos sem a feira devido a covid-19. Vejo o mercado bem aquecido através da
empolgacéo de todos os participantes que estiveram na feira, a visdo que foi um bom evento € unanime.

Carlos Ribeiro (Ribeiro Representacoes-MG)

Fui com o objetivo de estreitar o relacionamento entre distribuidores, varejos e colaboradores junto as fa-
bricas. Além disso, a feira teve um papel importante no langamento dos produtos e no fortalecimento das
marcas.

Marcelo Delafina (Delafina Assessoria de Vendas Empresarial-SP)
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DISAPE E MIDE PARTS, UM Y |

ANO DE PARCERIA E CONQUISTAS

A MIDE Parts chegou ha um ano no mercado e desde o inicio,
nos da Disape, estivemos juntos, como uma das distribuidoras
exclusivas. Assim, trabalhamos em conjunto, levando para todo
o Brasil autopecas com qualidade superior,

Para saber mais sobre
os produtos MIDE Parts

acesse:
wwwiloja.disape.com.br

www.mideparts.com.br

)) Posicione a camera

do seu smartphone

para acessar

Conheca nossas redes sociais

Pt PARTS adisapedistribuidora
*Disape MIDE -

!__-r-_| Disape Aulopecas
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Novas tecnologias e sua relacao com o varejo e
distribuicao de autopecas

O mercado de reposicédo de au-
topecas no Brasil tem enfrentado
desafios constantes, mas tam-
bém tem se mostrado repleto de
oportunidades. Com faturamento
crescente e uma ampla diver-
sidade de veiculos, & essencial
que as empresas do setor este-
jam preparadas para aproveitar
o melhor da tecnologia e en-
frentar os desafios do mercado.
Nesse contexto, a aplicacéo de
tecnologias avancadas, como a
Inteligéncia Artificial (IA), des-
empenha um papel fundamental
no aprimoramento das opera-
cbes de varejo e distribuicédo de
pecas no mercado brasileiro.
Embora possa parecer um tema
distante para muitos profission-
ais do setor, diversas movimen-
tacdes no mercado sugerem que
em breve as principais empresas
do segmento utilizardo essas
ferramentas como diferenciais

competitivos em seus negocios.
Um exemplo desse processo de
transformacéo pode ser obser-
vado nos sistemas de consulta de
catélogo por placa, que tém ex-
perimentado um crescimento ex-
ponencial. De janeiro a maio, mais
de 55 milhdes de condutores
realizaram pesquisas em siste-
mas equipados com a tecnologia
oferecida pela Fraga Inteligéncia
Automotiva. Estima-se que até o
final do ano, mais de 13 milhdes
de consultas serdo realizadas,
0 que representa uma utilizacéo
presente em mais de 28% da frota
de veiculos leves. Esses numeros
sdo claros indicativos da adocé&o
crescente dessas tecnologias pe-
los consumidores e o potencial
que elas tém para impulsionar o
setor. Ainda mais se levarmos em
consideracao que até o ano pas-
sado o volume de consultas era

de 4 vezes inferior.
N

Outra aplicacao promissora é a uti-
lizagdo de sistemas de predigdo de
estoque, nos quais distribuidores e
varejistas “de vanguarda” ja de-
senvolveram sistemas que utilizam
aprendizado de maquina e infor-
magles sazonais para aumentar
a previsibilidade de quebras ou
excesso de estoque. Resultados
surpreendentes foram obtidos por
iniciativas pioneiras nesse sentido,
e outros testes estao sendo desen-
volvidos utilizando nos modelos
preditivos a frota circulante que
cadaumadas pecas atende e infor-
macgdes como durabilidade e po-
tencial de mercado dos produtos.
Além disso, a adocao de chat-
bots de catalogo no Whats-
App dever&o ditar uma nova
tendencia e em breve se tor-
nardo cada vez mais frequen-
tes. Industrias, distribuidores e
varejos que oferecem opg¢oes
de pesquisa e cotagdo através
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desse aplicativo estdo saindo
na dianteira ao proporcionar
maior agilidade e comodidade
no atendimento as oficinas.
Um projeto piloto desenvolvido
pela Fraga em parceria com
um grande e-commerce B2B
de Sdo Paulo, demostrou re-
sultados animadores, um op-
erador de call center conse-
guiu monitorar e supervisionar
o trabalho executado por até 5
robés de forma simultanea. Ou
seja, com esse tipo de solugcao
a produtividade das areas de
“tele precos” podera ser até 5
vezes maior do que no mod-
elo atual, o que permitira esca-
lar uma variedade enorme de
acoes de marketing e comuni-
cacédo para os agentes do setor.
Diversas empresas de tecnologia
estéo buscando integragdes com
ferramentas de IA incluindo-as
como funcionalidades padrdo em



seus sistemas. Isso significa que
em muitos casos vocé utilizara
a |A sem nem mesmo perceber,
facilitando ainda mais a adocé&o
dessas tecnologias que em
breve estardo presentes na maio-
ria dos agentes do mercado.
A principal dificuldade do
mercado no curto prazo sera
justamente nos processos de
integracdo das ferramentas,
levando em consi-deragdo que
a maior parte das empresas do
setor, utilizam sistemas de gestao
que se restringem ao tratamento
tributario, estoque e frente de
loja, sera necessario um esforco
grande de adaptacdo. As em-
presas que possuem sistemas
de gestdo que oferecem integra-
¢bes por APls ou que estéo ha-
bituadas em construir solucdes
baseadas em micro servigos
conseguirdo se adaptar e colher
0s beneficios destas tecnologias

mais rapido do que as demais.
As empresas que forem capa-
zes de adotar essas inovacoes,
estardo ainda mais preparadas
para enfrentar os desafios e
prosperar nesse cenario em con-
stante evolugdo. Nesse processo
sera fundamental o convenci-
mento da alta gestdo das em-
presas do varejo e distribuicdo
do segmento, apoio operacional
e solucbes de maior padroniza-
cdo por parte das industrias e
profissionais capacitados para
liderar esse processo dentro das
empresas também serdo pecas
chaves nessa jornada. Veja algu-
mas possiveis aplicactes prati-
cas das IAs que podem poten-
cializar seus negocios e oferecer
melhorias operacionais no va-
rejo e distribuicdo de autopecas:

Previsao de Demanda - Vocé
conseguira utilizar algoritmos de

IA para analisar dados histéricos
de vendas, fatores sazonais, po-
dendo adicionar tendéncias do
mercado e informacdes sobre a
frota circulante para refinamento
das analises. Isso permitira pre-
ver a demanda de pecas com
maior precisdo e evitar a que-
bra ou 0 excesso de estoque.

Atendimento Online - Integre
seu catdlogo com WhatsApp,
utilize chatbots e assistentes
virtuais equipados com IA para
interagir com os clientes, re-
sponder a perguntas frequen-
tes, recomendar produtos e ofe-
recer suporte personalizado. Isso
podera reduzir o tempo de espera
para cotacdes, melhorando a ex-
periéncia do cliente e aumentan-
do as chances de conversao.

Eficiéncia Logistica - Utilize al-
goritmos de roteirizacdo basea-

TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!

Langamento

Langamento

Lan¢camento

Langamento

Langamento

dos em |A para otimizar as ro-
tas de entrega, considerando
fatores como distancia, trafego
e prioridades do cliente. Ou ai-
nda as utilize para cotar qual
transportadora oferece melhor
custo x beneficio para as en-
tregas curtas, isso reduzira os
custos de transporte € melho-
rara a eficiéncia operacional.

Recomendacao de Produtos -
Utilize algoritmos de recomenda-
cao baseados em |A para ofe-
recer sugestdes personalizadas
de produtos aos clientes, com
base nos relacionamentos e ten-
dencias de desgaste de cada
sistema veicular, histérico de
compras € caracteristicas espe-
cificas do veiculo. Isso impulsio-
nara as vendas cruzadas e per-
mitira maior satisfac&do do cliente.
Revisado e aprimorado pelo

ChatGPT.

MAIOR

35816 - HOMOCINETICA
JEEP RENEGADE 4X2 1.8 AUT.
16..

Entre em contato com uma de nossas lojas e
conheca todas as nossas linhas de motores,
suspensdo, freios e cambio.

Faca revisdes em seu carro regularmente, respeite as
sinalizagdes de transito.

Ganhadores do Prémio
Maiores e Melhores 2021

35862 - SENSOR ABS TRAS.
LAND ROVER RANGE ROVER
SPORT 16...

35886 / 35887 - BIELETA
ESTAB. DIANT. PORSCHE 911
E/D3012.

www.motorsimports.com.br

35829 - KIT EMBREAGEM
RENAULT MASTER 2.3 16V

17.. HILUX 2.8 15...

imagens meramente ilustrativas

36065 /36067 - BRONZINA
BIELA E MANCAL TOYOTA

DISTRIBUIDOR
DE AUTOPECAS

PARA VEICULOS
IMPORTADOS

MOTORS IMPORTS
"/

DPTO. MARKETING MOTORS IMPORTS

SAO JOSE-SC
(48) 3249-4000

CAMPINAS-SP
(19) 3772-3150

ITAJAI-SC CURITIBA-PR

(41) 3028-3333

RIO DE JANEIRO-R]

PORTO ALEGRE-RS SAO PAULO-SP
(21) 3037-1237

(51) 3368-3300 (11) 3738-3738
N

(47)3404-5885
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Novo Mustang permitiu avanco na legislacao

Motoristas do Reino Unido rejeitam carros autonomos

Britdnicos sdo os primeiros na Europa a ter permissdo para usar estes veiculos nas estradas, mas 87% deles

ndo estdo interessados

O governo do Reino Unido
avangou na regulamentacédo
dos carros autébnomos. Em
abril, foi aprovada a permisséo
para que 0s motoristas
possam tirar as maos do
volante nas estradas, desde
que obedecida a condicado de
continuarem observando a via
ao longo de todo o trajeto.

Este novo passo foi possivel
gracas ao recurso de assiténcia
a direcéao oferecido no mercado
local pelo Ford Mustang Mach-
E. O utilitario esportivo elétrico
— apesar do nome Mustang —
traz um recurso tecnoldgico
que permite ao veiculo estercar,
frear e acelerar sozinho, mas, ao
mesmo tempo, monitora 0 moto-
rista com camera infravermelho
para garantir que seus olhos
estejam o tempo todo atentos
a via. Denominado BlueCruise,
trata-se de um sistema ad-
quirido por meio de assinatura
ao custo de 18 libras por més.

A érea liberada para trafegar
sem as maos no volante contem-
pla cerca de 3,7 mil quilometros
de estradas na Inglaterra, Es-
cocia e Pais de Gales, cobrin-
do 95% da malha rodoviaria.

SENSACAO

A direcdo autbnoma certamente
tem suas vantagens. Mas pro-
vavelmente estas, ao menos
por agora, ndo parecem sufi-
cientes para atrair o interesse
dos motoristas, especialmente
0s entusiastas do automovel.
Para repercurtir a nova liber-
dade adotada no Reino Unido,
a area automotiva da plata-
forma de cotacdo Quotezone.
co.uk perguntou a 1.000 clien-
tes de seguros de veiculos se
eles gostariam de comprar um
carro autbnomo. A reposta foi
meio que um balde de agua fria
para 0s que apostam na inova-

N

céo: 87% disseram que n&o.
Oresultadolevouaumasegunda
pesquisa para investigar as
causas da rejeicao.

Para 44%, o carro autbnomo
simplesmente tira do motorista
o prazer de dirigir. O segundo
principal motivo citado, por
40% dos pesquisados, foi
0 medo de que desistir do
controle sobre seus carros traria
sensacao traria sensacao de
inseguranca para o motorista.
Ao parlamento britdnico, o
ministro dos Transportes, Jes-
se Norman, disse que “historias
assustadoras, principalmente
nos estagios iniciais”, faréo
parte do processo de adapta-
¢céao a tecnologia. Questionado
sobre a seguranca dos veicu-
los autdbnomos pelo Commons
Transport Select Committee,
Norman referiu-se ao inevita-
vel “panico moral” que o publi-
co britanico precisa enfrentar.
Helen Rolph, especialista em
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comparacao de seguros de
automoéveis do Quotezone.co.uk,
até concordou com o ministro no
que se refere a seguranca, mas
ndo minimizou a conhecga paixao
dos britanicos pelo automadvel.
‘Embora Jesse Norman possa
estar certo de que é apenas uma
questao de tempo até que as pes-
soas se acostumem com a ideia
de desistir do controle de sua
propria seguranga, os motoristas
néo querem desistir da sensagcao
de dirigir um carro. Os britanicos
amam seus carros e essa afeicao
ndo vem apenas de sentar en-
quanto é levado de um lugar para
outro. Adoramos a sensagao do
volante em nossas maos, o feed-
back da estrada enquanto dirigi-
mos e o controle do veiculo ao
acelerar, frear e mudar de faixa”.
Os carros totalmente autébno-
mos ainda sao proibidos no
Reino Unido, mas isso deve mu-
dar ja em 2025 com a aprova-
¢ado de uma nova legislagéo.



A NOSSA VOZ EA SUA VOZ,
EM UMA SO IMAGEM.

mais de 1 milh&o de visualizacbes

{entre malo de 2022 e malo de 2023)

DADOS DOS ULTIMOS 90 DIAS

309 mil 273,9 mil

visualizacdes espectadores unicos

) 16,2 mil &.. 107,9 mil

horas de exibicao impressdes
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Consumidores internacionais confiam nas
concessionarias para a manutencao

Estudo global divulgado pelo Deloitte apura tendéncias da mobilidade com destaque para carros elétricos e

conectados

O interesse do consumidor pelo
veiculo elétrico esta crescendo
a medida que as condicdes
hiperinflacionarias levam a ne-
cessidade de reducdo dos cus-
tos operacionais e das familias.
No entanto, os mercados indivi-
duais enfrentam desafios dife-
rentes para manter este impulso.
Esta € uma das conclusées do
Global Automotive Consumer
Study que apura o ponto de vis-
ta da Deloitte sobre a evolugao
da mobilidade, cidades inteli-
gentes, conectividade, trans-
porte e outras questbes re-
lacionadas ao movimento de
pessoas € mercadorias.

De setembro a outubro de

2022, a Deloitte pesquisou mais
de 26.000 consumidores em
24 paises para explorar opi-
niées sobre uma variedade de
questdes criticas que afetam o
setor automotivo — vale informar
que, embora o0 estudo tenha
pretensdo global, nenhum pais
da América do Sul, da Africa
e da Oceania foi pesquisado.
Dito isto, outro destaque foi a
preferéncia pelas concessio-
narias no momento da realiza-
cao dos servicos, empresas que
contam com a confianca dos
consumidores. Veja a seguir 0s
principais resultados do estudo
segundo o0s temas propostos

1 - ELETRIFICACAO
VEICULAR

O estudo mostra que a tran-
sicdo global para os veiculos
eletrificados esta acontecen-
do, mas em velocidades muito
diferentes quando se com-
param 0s paises. E, no mo-
mento, O interesse pela pro-
pulsdo hibrida continua maior
que aquele demonstrado pelos
EVs, os veiculos 100% elétri-
cos — excecdo feita a China.
Nos Estados Unidos, a prefe-
réncia por motores a gasolina
ou diesel no proximo veiculo
prevalece para 62% dos con-
sumidores ouvidos. O hibrido

pela metodologia do trabalho. responde por 20%, hibrido
N novovare|o
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plug-in 8% e os totalmente elé-
tricos também por 8%.

Na Alemanha — pais membro
da Unidao Europeia, bloco que
tem intesificado esforcos pela
eletrificacdo da frota — o inte-
resse pelos 100% elétricos €
bem maior: 16%. Os hibridos
respondem por 15%, os hibri-
dos plug-in por 12%. Gasolina e
diesel ainda lideram, com 51%
do interesse dos consumidores.
Ja na China os hibridos empa-
tam na preferéncia com os vei-
culos a gasolina e diesel, com
36%, seguidos pelos totalmente
elétricos, com 13%, e os hibri-
dos plug-in, com 12%.

Em todas as pracas entrevis-



tadas, a reducédo do custo do
combustivel foi o fator mais
citado pelos consumidores
que manifestaram interesse
pelos elétricos. Na China, a
excecdo, tal fator ficou em se-
gundo lugar, perdendo para a
melhor experiéncia ao dirigir.
A preocupacdo com as mudan-
cas climaticas — fator argumen-
tado pela maioria dos governos
para impulsionar a transicao —
ndo parece, a0 menos por en-
quanto, sensibilizar os consu-
midores. Na Alemanha, ocupou
a segunda posi¢cdo entre as
motivacdes para a aquisicdo
dos veiculos eletrificados, e nos
Estados Unidos a terceira, Nos
demais, teve relevancia bem
menor, sendo, por exemplo, o
oitavo fator na China.

Sintéticos

Recentemente, o Parlamento
Europeu reviu a proibicdo de
novos veiculos a combustdo in-
terna a partir de 2035, liberando
a venda de carros equipados
com motores movidos a com-
bustivel sintético. O estudo da
mostrou que, num cenario em
que haja combustivel sintéti-
co ambientalmente sustentavel
para uso em motores disponi-
vel, um numero significativo de

compradores de veiculos elé-
tricos repensaria sua decisao.
Os maiores percentuais apare-
cemnaChina(68%), india(67%),
Sudeste Asiatico (63%). Com
indices abaixo dos 50% apa-
recem Alemanha (49%), Japao
(47%) e Estados Unidos (44%).

2 - DECISORES DA
MARCA

A eletrificacao trara ao mercado
novas marcas de veiculos. Ao
mesmo tempo, os fabricantes
sempre buscam a fidelidade de
seus clientes, que ja foimaiorem
tempos passados. Quais sao 0s
atributos que levam o consumi-
dor a optar por uma marca?
A pesquisa mostrou que, exceto
no Japé&o, onde 0s equipamen-
tos presentes no veiculo séo a
for¢ca motriz por tras da escolha
de uma marca, 0s consumi-
dores dependem de uma per-
cepcéao da qualidade do produ-
to ao tomar uma decisdo de
compra. No sudeste asiatico,
por exemplo, ela é determinante
para 71% dos entrevistados.
Por outro lado, na China séo
apenas 48% dos consumidores
a priorizar este atributo, ainda
que ele seja o primeiro do ran-
king. Ja a performance de vei-

culo é mais valorizada na Core-
ia do Sul e no Sudeste Asiatico,
com 45% das citacfes, atributo
que € decisivo para apenas
17% dos chineses e, surpreen-
dentemente, 20% dos alemaes.

3-MARCASE
SERVICOS

A preferéncia por concessio-
narias de veiculos novos como
fornecedores primarios de ser-
vigos € unanime em todos os lo-
cais pesquisados, sendo obser-
vada mais forca na India (77%),
Japdo (74%) e China (73%).
Ja o aftermarket automotivo é
o canal preferido por 46% dos
consumidores alemaes (ten-
do as concessionarias 50%),
39% dos sul-coreanos (59% pa-
ra as concessionarias), e 38%
dos norte-americanos (49%).
Os consumidores preferem as
concessionaria principalmente
devido a percepcdo de quali-
dade do trabalho e confianca
neste modelo de empresa. Ja o
principal fator que leva o cliente
ao aftermarket independente
varia de acordo com o pais.
Outra dado importante para o
mercado de manutencao é que,
em todos os mercados pes-
quisados, os consumidores pes-

quisados esperam que um apli-
cativo da marca os ajude com
0S recursos do veiculo, com o
agendamento dos servicos € a
realizacdo de pagamentos.

4 - CONECTIVIDADE

A conctividade veicular € uma
das macrotendéncias do setor
automotivo — ou, ja para muitos,
setordamobilidade. O estudoda
Deloitte apurou que os consum-
idores pesquisados em merca-
dos em desenvolvimento veem
beneficios maiores nos veicu-
los conectados e estao prontos
para compartilhar dados pes-
soais identificaveis, enquanto
0s consumidores na Alemanha
e nos Estados Unidos demon-
straram interesse mais limitado.
Sobre as Formas preferidas pe-
los consumidores para pagar
por tecnologias de conectivi-
dade adicionais, os provedores
de mobilidade que procuram
oferecer servicos de assinatura
para tecnologias de veiculos
conectados podem encontrar
um desafio pela frente, ja que a
maioria dos consumidores pes-
quisados prefere pagar por es-
Ses recursos antecipadamente
como parte do preco de com-
pra do veiculo ou por uso.

Razoes para escolher o mercado independente na manutencao do veiculo

Pais/atributo

Confianca

Custo

Conveniéncia

Qualidade

Experiéncia

China 20% 19% 18% 27% 16%
Alemanha 21% 29% 8% 19% 14%
india 13% 29% 20% 23% 16%
Japio 43% 15% 25% 8% 7%
Coreia 24% 29% 13% 28% 6%
Sudeste Asiatico 23% 20% 16% 32% 8%
Estados Unidos 34% 19% 15% 23% 9%
Fonte: Global Automotive Consumer Study Deloitte
N ﬂgxgva rejo
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Nivel de interesse do consumidor em recursos de veiculos conectados
(% muito/um pouco interessado)
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Sudeste Estados
Asiatico Unidos

Recursos do carro
conectado

Alemanha india Japao Coreia

Nualiacoss/ slertas/ 80% 56% 84% 62% 66% 81% 60%

relatérios de manutencao

Atualizagées sobre congest- 78% 58% 83% 66% 75% 81% 58%

ionamentos e rotas

Atualizacbes para seguranca | g0 53% 84% 66% 72% 81% 57%

e evitar acidentes

Sugestdes sobre rotas e vias 82% 43% 85% 63% 68% 78% 54%

mais seguras

Previsao do custo de ma-

nutencéo com base nos 81% 47% 81% 54% 61% 78% 53%

habitos de direcao

S i S R 80% | 46% 81% 62% 74% 77% 50%

reduzir custos de servigos

Atualizagbes de softwares na 76% 37% 80% 50% 62% 74% 49%

nuvem para melhorar diregao

fessso 2 estacionamente 78% 51% 82% 60% 68% 76% 48%

préximo, reserva e pagamento

oo paR e | 7% 38% 78% 57% 60% 71% 47%

exao wi-fi no veiculo

Plano de seguro otimizado e 76% 46% 79% 47% 65% 72% 46%

personalizado

Ofertas de produtos e servigos 76% 3% 79% 49% 55% 69% 40%

nao automotivos no percurso

Fonte: Global Automotive Consumer Study Deloitte
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EVs seriam a Unica alternativa para cumprir as metas de emissao sugeridas

Agéncia de Protecao Ambiental propoe norma que
pode resultar em forte expansao dos elétricos nos EUA

Entidade ligada ao aftermarket independente se posiciona contra a ideia, que tem potencial para promover

perdas expressivas no setor

A EPA - Agéncia de Protecdo
Ambiental dos Estados Uni-
dos apresentou proposta para
reducdo das emissdes veicu-
lares em todo o pais. O arca-
bouco — para ficar na moda —
contempla multiplos poluentes
— gases de efeito estufa e ma-
terial particulado, como 0z6nio,
oxidos de nitrogénio (NOX) e
mondxido de carbono (CO).
A legislagdo incidiria sobre
0S novos veiculos produzidos
de 2027 a 2032. Caso a pro-
posta se efetive, a ideia é pro-
mover a reducdo de 56% nas
emissGes dos gases de efeito
estufa na frota contemplada.
Abusca pelareducao dos niveis
de poluicdo veicular é, hoje,
global e cada regido ou pais
vem desenvolvendo solugdes
proprias. Segundo avaliagao
da propria EPA, o cumprimento
da meta estabelecida em sua
proposta resultaria em forte
incremento nas vendas de
velculos 100% elétricos, os
EVs, que passariam a res-
ponder por dois tercos do
total comercializado até 2032
como unica forma de atender
as exigéncias da eventual lei.

A Unido Europeia, como sabe-
mos, ja deu um passo decisivo
em favor dos EVs com a obriga-
toriedade de emissdo zero a
partir de 2035. Nos Estados Uni-
dos, no entanto, o carro elétrico
nao parecia tdo promissor sob o
ponto de vista dos consumirores,
embora pareca ser a preferén-
cia do governo de Joe Biden.
Mas ha um fator muito impor-
tante a considerar. Segundo
informa a SEMA - Specialty
Equipament Market Associa-
tion, uma das entidades mais
importantes na representagao
do mercado independente no
pais, o estado da Califérnia vem
trabalhando com uma perspec-
tiva mais imediata que aquela
proposta pela EPA: 70% dos
veiculos novos com emissao
zero ja a partir de 2030 e proi-
bicao total da venda de veicu-
los equipados com motores a
combustdo a partir de 2035.
Ocorre que, tradicionalmente,
a California é pioneira em legis-
lagbes para o setor automo-
tivo e muitos estados tendem
a adotar seus modelos, 0 que
torna o cenario ainda mais tur-
bulento para os veiculos movi-

N

dos a combustiveis fosseis.
A proposta para o novo regra-
mento esta agora sob a ava-
liacdo da sociedade em re-
gime de audiéncias publicas.

PREJUIZO

Em um destes encontros, o CEO
da SEMA, Mike Spagnola, se
manifestou contrario aos novos
padrdes sugeridos pela EPA.
A entidade defende que os
consumidores e o mercado como
um todo tenham a liberdade de
escolher a solugcdo que melhor
funciona para cada caso. Em
razdo das diversas alternativas
no caminho para emissGes
zero, a associacado entende
que a politica do governo deve
permanecer neutra no que se
refere a essas tecnologias.
“O mercado de reposicao lide-
rou o caminho em inovagcbes
de combustivel alternativo,
desde a substituicdo de tec-
nologias de motor mais anti-
gas por versées mais novas e
mais limpas até a converséo de
veiculos de combustao interna

NovoVvare|o
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mais antigos para novos siste-
mas elétricos, hidrogénio e ou-
tras alternativos. Infelizmente,
0s planos da EPA para reduzir
gases de efeito estufa e polu-
entes ndo levam isso em consi-
deracdo”, lamentou Spagnola.
Segundo o executivo, a propos-
ta preocupa muito os membros
da SEMA na medida em que o
prazo curto para as mudancas
faz com que o carro elétrico seja
a Unica alternativa para que as
montadoras cumpram a regra. E
as empresas menores serao, na
visdo de Spagnola, fortemente
impactadas. “Especialmente
quando ndo estdo recebendo
bilhbes em fundos do governo,
como as grandes montadoras,
para financiar seus programas
de veiculos elétricos. Em pers-
pectiva, 33% dos gastos do
consumidor em produtos de
desempenho e acessorios vao
para a atualizagdo de motores
e sistemas de transmisséo ICE
— combust&o interna. Isso rep-
resenta quase US$ 17 bilhées
da industria de pos-venda espe-
cializada. Isso representa US$
17 bilhbées de impacto, principal-
mente em pequenas empresas”’.
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VOCE prefere,
mMC voceé exige.

da como argumento de vendas na 2MC ndo & um discurso, mas um CoOmpromisso, o

mais compleia linha de produios em componenies de fixacdo do

ela sua gualidade, com certif i'..i:'.:'.IZ-Z'II'.'.‘E.. ProCessns, malenas e Ir‘::‘.r‘nl:::_;.‘:‘*‘- garantinQo 035 proautos

comformidade com as especifica
GG Oaoe oo 45 €

SPeciic as orniginais dos veiculos da frofa naconal

il

2MC. Mais de trés décadas de compromissos com a absoluta fidelidade de seus distribuidores, varejistas e reparadores.

N Nnovovare|o

automotivo
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O BRASILEIRO
PODE SER O

MELHOR
DO MUNDO

Aqui na Fraga Inteligéncia Automotiva acreditamos no valor do trabalho
brasileiro, e temos muito orgulho de desenvolver nossas solucdes aqui mesmao.
Por isso fizemos uma parceria com grandes atletas brasileiros que nos inspiram e
motivam a buscar exceléncia em uma série de videos muito especiais.

CONFIRA OS VIDEOS NO SITE ESPECIAL DA CAMPANHA

*FRAGA

INTELIGENCIA AUTOMOTIVA

I\ hovovarejo

automotivo
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TUDO AZUL.

Com o maior portfélio de componentes do mercado

e qualidade e seguranca reconhecidas, a Nakata

€ a resposta certa para quem busca o melhor servigo

e clientes satisfeitos. Por isso, na hora de escolher pecas
para suspensao, direcado, transmissao, freios e motor
com ampla cobertura e confiabilidade, nao tem duvida.
Vai de Nakata. Por qué? Ora, porque € Nakata.

E tudo azul pela frente.

flag.

No transito, escolha a vida.

e fs = p CATALOGO ELETRONICO
“ﬂ‘ 3 3 Aferramenta de busca
. 1 mais completa, moderna nakata.com.br
. e facil de usar. 0800 707 80 22



