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Você já pode ter inteligência 
artificial na sua loja

Desempenho do varejo 
segundo o After.Lab

Evolução dos veículos diesel 
impacta aftermarket

Conheça os vencedores da primeira edição da pesquisa em que 
os varejistas de componentes para veículos pesados elegeram 
os distribuidores mais eficientes do segmento

Maiores e Melhores Pesados
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Componentes de Suspensão
Embreagem
Faróis e Lanternas
Filtros
Lona e Encerados
Lubrificantes
Sistema de Direção
Sistema de Freio

Ética
Evolução
Garantia
Inovação
Variedade das Marcas

Sama, vencedora
do Prêmio Maiores e Melhores em

Distribuição de Autopeças – Pesados.

Agradecemos a confiança e o reconhecimento 
de nossos clientes, parceiros e fornecedores, 
reforçando o nosso compromisso de seguir 
trabalhando para entregar sempre o nosso 
melhor a vocês.
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“Governar é abrir estradas”. Com 
este lema, Washington Luís exer-
ceu seu mandato de governador 
(na época, ‘presidente’) de São 
Paulo entre 1920 e 1924, período 
em que inaugurou mais de mil qui-
lômetros de rodovias no estado. 
A mesma filosofia o acompanhou 
quando assumiu a Presidência da 
República em 1926, já dando indi-
cativos de como seria o processo 
de construção da infraestrutura 
de transportes no país.
A estratégia viria a se consolidar de 
uma vez por todas na década de 
1950, quando da criação do GEIA – 
Grupo Executivo da Indústria Auto-
mobilística, desdobramento do pla-
no de metas do então presidente 
Juscelino Kubitschek, que viabilizou 
a instalação das fábricas de carros, 
caminhões e ônibus no Brasil. Tal 
opção teve como consequência o 
gradativo desinteresse pelos mo-
dais ferroviário e fluvial, subapro-
veitados até hoje em nosso país.
No final das contas, para o bem e 
para o mal, a economia nacional 
se movimenta sobre pneus. E isso, 
entre tantas outras implicações, 
resultou na formação de um after-
market automotivo sólido e pujan-
te. O nosso mercado.
Estudo apresentado no último mês 
de agosto por ocasião da Autop, fei-
ra realizada em Fortaleza (CE), citou 
– ao tratar das demandas e oportu-
nidades do processo de descarbo-
nização – que o modal rodoviário 
responde por 70% do transporte 
de cargas no Brasil – e cerca de 95% 
têm como base o diesel.
Fica claro, por óbvio, que a acelera-
da e complexa evolução tecnológica 
imposta nos últimos anos aos ca-
minhões e ônibus movidos a diesel 
impacta de maneira profunda o 
mercado de manutenção destes 

veículos. O assunto é tema da entre-
vista desta edição, que surge como 
um preâmbulo para nossa repor-
tagem de capa, a saber, os resulta-
dos da primeira edição da pesquisa 
Maiores e Melhores em Distribuição 
de Autopeças para Pesados.
Pela primeira vez, os varejistas do 
segmento – e aqui é importante di-
zer que o estudo não abrangeu os 
frotistas – tiveram a oportunidade 
de avaliar o portfólio de produtos 
e o desempenho empresarial de 
seus fornecedores.
O novo integrante da família Maio-
res e Melhores chega em um mo-
mento extremamente oportuno. 
Temos tratado em nossas edições 
das profundas e até disruptivas 
transformações enfrentadas pelo 
universo da mobilidade. Porém, 
com foco no segmento de veícu-
los leves. Agora, reorientamos 
nossos esforços para lançar um 
olhar analítico também para o 
mundo dos pesados.
Assim como vem ocorrendo com 
os automóveis de nosso dia a dia, 
os caminhões e ônibus vislum-
bram uma revolução no horizonte. 
E dela fazem parte questões im-
portantes como eletrificação dos 
veículos, condução autônoma, uso 
do hidrogênio como alternativa de 
propulsão e, evidentemente, uma 
inevitável reengenharia no consu-
mo de peças e serviços no after-
market. Fabricantes, distribuido-
res, varejistas e reparadores serão 
afetados por tudo isso.
Com a pesquisa Maiores e Melho-
res Pesados, a Novomeio e o Af-
ter.Lab começam a acompanhar 
mais de perto o que vem por aí 
nesse ecossistema fundamen-
tal para transportar produtos e 
pessoas. O verdadeiro motor da 
nossa economia.

Afinando o motor  
da economia brasileira

http://www.novovarejoautomotivo.com.br/  
http://www.facebook.com/novovarejoautomotivo
http://www.facebook.com/novovarejoautomotivo
http://www.instagram.com/novovarejo.automotivo
http://www.instagram.com/novovarejo.automotivo
http://www.linkedin.com/company/novovarejoautomotivo/
http://www.linkedin.com/company/novovarejoautomotivo/
http://www.youtube.com/@ATVmidia
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Aceleração digital, inovação, 
mudança de mindset e trans-
formação cultural estão entre 
os assuntos que desafiam o 
Aftermarket Automotivo em seu 
processo de adequação a um 
futuro que vem sendo rapida-
mente moldado em nossos dias. 
Os leitores do Novo Varejo já se 
acostumaram a receber a cada 
edição informações consisten-
tes que antecipam tendências e 
convidam a assumir uma nova 
postura diante da revolução que 
estamos experimentando. E assim 

foi também com a edição 341.
A humanidade sempre foi curiosa e 
criativa. E por isso nunca parou de 
evoluir. Com a chegada do smart-
phone as pessoas passaram a fazer 
parte do ciclo de informação global 
100% do tempo. Essa acelerada 
transformação resultou num espaço 
competitivo com três dimensões. A 
física, que já conhecíamos há muito 
tempo; a digital, que passou a ser a 
porta de entrada mais comum para 
diversas ações realizadas no espaço 
‘figital’; e a social, das interações entre 
as pessoas. O problema passou a 

ser sair de uma performance que 
era majoritariamente física para uma 
performance que tem de incluir as 
dimensões social e digital, além de 
articular o físico-digital-social no 
mesmo conjunto de experiências 
para o usuário final. 
A matéria-prima do Aftermarket 
Automotivo, o carro, já estava, há 
100 edições, bem encaminhada 
no ambiente ‘figital’. Mas a tran-
sição ainda não estava completa. 
Até então, eram poucos os carros 
conectados. Além disso, os auto-
móveis não se comunicavam entre 

eles, não falavam direito com o 
dono e falavam muito pouco com 
a fábrica – a maioria só quando ia 
a uma oficina autorizada ou não 
autorizada para um teste com 
equipamentos digitais que estão 
normalmente offline. Mas, é ine-
vitável que, em algum momento, 
vamos ver carros ‘figitais’, que terão 
dimensões física, social e digital e 
estarão em rede, com mecanismos 
de conexão, interações e relaciona-
mento, construindo comunidades 
com tudo ao redor, inclusive nós. 
Hoje isso já está acontecendo.

SUMÁRIO

HÁ 100 EDIÇÕES

49 After.lab

Ricardo Nonis, diretor do Sindirepa-
SP para a linha pesada, fala sobre os 
impactos da evolução tecnológica 
dos veículos diesel na rotina dos 
estabelecimentos e profissionais de 
manutenção.

Nossa reportagem mostra os 
recursos de inteligência artificial 
que já estão acessíveis ao varejo. 
Você já pode utilizar essa tecnologia 
para melhorar suas vendas e o 
atendimento aos clientes.

Conheça as empresas que mais se 
destacaram na primeira edição da 
pesquisa Maiores e Melhores em 
Distribuição de Autopeças para 
veículos pesados, mais um estudo 
inédito do After.Lab.

O desempenho do aftermarket 
automotivo em agosto segundo os 
resultados dos estudos VIES, META 
e LUPA.

Inovação é fator de sobrevivência para as empresas do mercado de reposição
As fronteiras entre os varejos físico e o digital não existem mais. Quem não estiver inserido nos dois ambientes pode ficar pelo caminho

08 22 26Entrevista Varejo Capa
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ENTREVISTA
Por Lucas Torres

Nesta edição, o leitor do Novo 
Varejo habituado ao universo 
do aftermarket dos veículos 
leves terá a oportunidade de 
fazer uma imersão na manu-
tenção dos pesados.
É nesta esteira que, além de 
destacar os distribuidores 
favoritos dos varejistas deste 
segmento, trazemos aqui 
uma entrevista exclusiva com 
o diretor do Sindirepa-SP linha 
pesada, Ricardo Nonis.
No bate-papo, o convidado 
refletiu sobre o impacto da 
evolução da tecnologia apli-
cada aos motores diesel des-
tes veículos no ecossistema 
de reparação, destacando 
o movimento de consolida-
ção gerado pela maior com-
plexidade resultante desta 
transformação.
“Nem todos estavam ou ainda 
estão preparados para lidar 
com a complexidade da eletrô-
nica e da tecnologia aplicada, 
principalmente ao motor e 
seu gerenciamento. Os custos 
envolvidos também fizeram 
uma ‘seleção natural’ de repa-
radores capazes de suportar a 
nova atividade”, afirmou Nonis.
Ainda neste contexto, o diretor 

do Sindirepa-SP analisou as 
separações, segundo ele, cla-
ras, entre os reparadores vol-
tados ao mercado frotista e os 
profissionais dedicados aos 
veículos autônomos, marca-
das pelas diferenças de cus-
tos e tecnologias entre ambos 
– dado que, por exemplo, a 
média de idade dos primei-
ros gira em torno dos 10 anos 
enquanto que dos segundos 
está na casa dos 22 anos.
Além dos caminhões, Nonis 
falou ainda sobre o segmento 
dos ônibus, que tem experi-
mentado um processo pro-
gressivo de amadurecimento 
do modal eletrificado.
Ficou curioso para fazer essa 
imersão no mundo da repa-
ração dos pesados? Confira 
abaixo a íntegra da entrevista.

Novo Varejo - Como a mudança 
dos sistemas mecânicos para 
os eletrônicos modificou o 
cenário da manutenção de 
pesados no país?
Ricardo Nonis - Motores e 
veículos se tornaram mais 
complexos devido à eletrônica 
embarcada e a tecnologia apli-
cada aos motores. Motores e 

Tecnologia trouxe consolidação 
à reparação de veículos pesados

Ricardo Nonis cobra atitude e urgência das autoridades para a 
implantação da inspeção veicular

Foto: divulgação

Segmento é marcado por distinção clara entre 
veículos de autônomos e de frotistas, conforme relata 
especialista à nossa reportagem
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ENTREVISTA

veículos deram um grande 
salto no custo de reparação, 
pois as peças passaram a ser 
muito mais caras e, devido à 
complexidade, os serviços 
também ficaram mais caros. 
A complexidade levou a uma 
maior necessidade do repara-
dor buscar novos treinamen-
tos e aprendizados. Os custos 
envolvidos aumentaram os ris-
cos para o reparador. Motores 
eletrônicos apresentam maior 
durabilidade que os mecâni-
cos. A substituição gradual 
dos motores mecânicos pelos 
eletronicamente gerenciados 
provoca imediata queda no 
volume de reparações que 
só pode ser compensada se 
houver aumento da frota cir-
culante. Em contrapartida, a 
necessidade de reparações 
elétricas e eletrônicas no veí-
culo aumentou muito em rela-
ção ao passado.

Novo Varejo - A sofisticação 
dos modelos de caminhões fez 
uma espécie de ‘seleção natu-
ral’ nos players da reparação 
deste nicho? Houve um movi-
mento de consolidação, com 
oficinas deixando o mercado e 
outras ganhando mais espaço?

Ricardo Nonis - Sem dúvida, 
nem todos estavam ou ainda 
estão preparados para lidar 
com a complexidade da eletrô-
nica e da tecnologia aplicada, 
principalmente ao motor e 
seu gerenciamento. Os custos 
envolvidos também fizeram 
uma ‘seleção natural’ de repa-
radores capazes de suportar a 
nova atividade.

Novo Varejo - Segundo dados, 
temos no Brasil uma frota bas-
tante heterogênea quando 
falamos de caminhões. A 
idade média desses veícu-
los nas mãos de empresas, 
por exemplo, é de cerca de 
10 anos. Já aqueles perten-
centes aos autônomos têm 
aproximadamente 22. Como 
isso impacta o aftermarket? 
Temos, por exemplo, oficinas 
que atendem quase exclusiva-
mente os autônomos e outras 
que atendem os frotistas?
Ricardo Nonis - Devido aos 
custos dos veículos mais novos 
e custos de reparação destes 
veículos, fica cada vez mais 
difícil ao autônomo renovar 
seu veículo. Muitas vezes con-
segue renovar, mas adquirindo 
um veículo menos antigo do 

que o seu e não comprando 
um novo. Muitas vezes, este 
cliente busca a reparação 
mais econômica, nem sempre 
muito eficiente. Por outro lado, 
frotistas têm planejamento e 
às vezes a obrigação legal de 
continuarem a renovar os veí-
culos. Parte da frota goza do 
período de garantia e parte 
deve se valer de reparadores 
de maior competência e maior 
poder econômico. Este perfil 
de cliente é bastante assediado 
pelas montadoras por meio de 
suas redes de concessionárias 
devido ao maior poder econô-
mico, fazendo maior pressão 
sobre o aftermarket indepen-
dente. O reparador que atende 
as frotas normalmente deve 
ser mais preparado tecnica-
mente e comercialmente, deve 
ter uma estrutura mais formal 
e complexa, e ter um poder 
econômico maior. Reparadores 
especializados em atender fro-
tistas dificilmente conseguem 
atender  clientes autônomos 
devido a seus custos mais ele-
vados. Por outro lado, repara-
dores que normalmente aten-
dem a autônomos, dificilmente 
conseguem atender a clientes 
frotistas devido à complexidade 

dos veículos mais novos e cus-
tos de peças mais elevados.

Novo Varejo - Quando falamos 
de pesados, também falamos 
de ônibus, obviamente. E este 
talvez seja o nicho em que a 
eletrificação tem avançado 
com mais consistência no 
país entre todos os outros que 
compõem os nossos modais 
de mobilidade urbana. Como 
o país está se preparando para 
fazer a manutenção desses 
veículos? Qual será o envolvi-
mento da manutenção inde-
pendente neste processo?
Ricardo Nonis - Certamente, 
é uma tendência no trans-
porte de passageiros, princi-
palmente urbano. Decisões 
extremamente precipitadas 
de autoridades que impõem 
ao empresário de trans-
porte uma solução ainda 
longe de estar bem resol-
vida. Muito da manutenção 
dos ônibus é realizada pelo 
próprio frotista que deverá 
se preparar e instruir sua 
equipe às novas necessida-
des e ao perigo envolvido 
na manutenção destes veí-
culos elétricos. Ao reparador 
independente pouco restará 

a fazer nestes veículos elétri-
cos, uma vez que conjuntos 
como motor a combustão e 
componentes da transmissão 
deixarão de ser reparados. 
Eletricistas, mecânicos de sus-
pensão, freios, rodas / pneus 
continuarão a ser solicitados, 
mas deverão se aperfeiçoar e 
aprender a lidar com a nova 
tecnologia e seus perigos.

Novo Varejo - Da pandemia 
para cá, vimos que o seg-
mento de veículos leves 
tem sofrido bastante com a 
escassez de peças e questões 
do tipo. Os pesados, sobre-
tudo os caminhões, também 
enfrentam ou enfrentaram 
este problema em algum 
grau?
Ricardo Nonis - Durante e 
logo após o término da pan-
demia, a falta de peças foi bas-
tante grave. Hoje, temos uma 
situação mais normalizada, 
ainda com alguns problemas 
pontuais. Nosso mercado 
ainda sofre com a escassez 
de fornecedores confiáveis e 
excesso de fornecedores de 
qualidade duvidável que apli-
cam preços milagrosos, pre-
judicando os reparadores e 
revendedores sérios.

Novo Varejo - Gostaria que 
você falasse conceitualmente 
sobre a questão da manuten-
ção preventiva no âmbito 
dos pesados. O fato desses 
veículos serem utilizados 

majoritariamente para ativi-
dades comerciais, na compa-
ração com os leves, faz com 
que a manutenção preventiva 
tenha uma parcela maior das 
demandas neste universo?
Ricardo Nonis - A manu-
tenção preventiva no veí-
culo pesado, além de ser 
uma questão econômica 
importante, se trata de uma 
questão de segurança fun-
damental no trânsito. Se um 
veículo apresenta defeito 
que poderia ter sido sanado 
preventivamente, provoca 
custos operacionais adicio-
nais, custo de deslocamento 
de mecânico ou de remo-
ção do veículo, além da falta 
junto ao cliente. Um veículo 
pesado é perigoso, se falha 
e provoca um acidente, além 
do grande mal que pode pro-
vocar às pessoas envolvidas, 
pode trazer graves “dores 
de cabeça” aos operadores 
do transporte. Os reparado-
res percebem que a respon-
sabilidade na manutenção 
preventiva não é a mesma 
de antigamente. Não pode-
mos generalizar, mas temos 
muitos veículos pesados 
fumaceando demais e visivel-
mente de aparência bastante 
questionável. A fiscalização 
das autoridades é rara e a 
falta de inspeções veiculares 
é uma penalidade grave na 
legislação do país que nos 
deixa muito atrás dos países 
desenvolvidos e de até países 

vizinhos de poder econômico 
muito menor.

Novo Varejo - Por fim, gos-
taria de reforçar essas refle-
xões sobre legislação e regu-
lamentação. No âmbito dos 
leves, o aftermarket tem bri-
gado há anos pela introdução 
de uma inspeção técnica vei-
cular recorrente. Os pesados 
têm uma maior atenção das 
autoridades nesse sentido? 
Quais regulamentações inci-
dem sobre a segurança (viá-
ria e ambiental) desses auto-
móveis e, por conseguinte, 
geram demanda na cadeira 
de manutenção?
Ricardo Nonis - A legislação e 
a vontade política são falhas. 
Além da aparência, pratica-
mente não há obrigações 
sobre a manutenção dos veí-
culos. Raramente as autori-
dades controlam estado de 
sinalizações (lâmpadas) e 
estado dos pneus nos veícu-
los. Algumas poucas agências 
reguladoras de transporte de 
passageiros controlam a ativi-
dade de frotistas. Como pode-
mos garantir a segurança das 
pessoas no trânsito se não 
temos inspeção veicular? Se 
não temos inspeção de freios, 
de caixa de direção, estado 
de pneus e rodas, se não con-
trolamos as emissões que 
causam doenças na popula-
ção? Como podemos garantir 
que o conjunto de escapa-
mento não caia na estrada 

Nem todos os profissionais estão 
preparados para lidar com a sofisticada 
eletrônica embarcada nos veículos

atingindo os carros que vêm 
logo atrás? Veículos leves ou 
pesados são armas no trân-
sito quando seus motoristas 
são imprudentes na direção 
ou relaxados na manuten-
ção. Sem dúvida, no caso dos 
pesados o problema é ainda 
mais sério devido ao peso e 
tamanho envolvidos. Certo 
que o setor de reparação 
seria beneficiado com pro-
gramas de inspeção veicular, 
mas certamente nossa segu-
rança seria a maior benefi-
ciada com este tipo de atitude. 
Não dá simplesmente para 
deixarmos no bom senso de 
cada um as necessidades da 
manutenção preventiva, prin-
cipalmente dos itens de segu-
rança. Normalmente, quem 
paga com a vida é o inocente 
e não o culpado pela impru-
dência. A inspeção veicular 
se faz necessária. O impedi-
mento de circulação de veí-
culos impróprios e a punição 
de imprudentes são questões 
primordiais. É uma questão de 
segurança, de saúde pública.

Novo Varejo Automotivo
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Embora eventos de referên-
cia como a NRF estejam mos-
trando que o varejo físico e as 
práticas tradicionais do setor 
estão retomando espaço sig-
nificativo na estratégia das 
empresas, o processo de digi-
talização e a busca por maior 
produtividade por meio da 
adoção de novas tecnologias 
segue a todo vapor.
Um dos temas que tem 
ganhado mais relevância é 
a inteligência artificial (IA). 
Estudo da CB Insights, con-
sultoria global em tecnologia 
empresarial, apontou que a IA 
Generativa tem o potencial de 
alavancar a produtividade da 
indústria varejista em até 2% 
– o que, em termos de cifras, 
corresponde a cerca de US$ 
500 bilhões por ano.

Apesar de todo esse poten-
cial, no entanto, as novidades 
trazidas por essa forma mais 
‘avançada’ de IA – cuja carac-
terística principal é reduzir a 
necessidade da interferência 
humana – fazem com que 
seja comum observarmos até 
mesmo especialistas tratando 
o tema de maneira etérea. Isto 
é, se atendo apenas às pro-
messas no lugar de aterrissar 
as soluções de modo prático 
no dia a dia das empresas.
Segundo o diretor-execu-
tivo da Petina Soluções em 
Negócios Digitais, Rodrigo 
Garcia, porém, olhar a IA pela 
ótica futurista é estar atrás de 
uma corrida que, para diver-
sos negócios, já é uma reali-
dade cotidiana. “Hoje eu acho 
que já dá pra fazer tudo com a 

IA. Até uma empresa que tra-
balha com estoque consegue 
jogar lá o que você vendeu no 
mês e a IA vai te dar uma pre-
visão do que você precisa de 
estoque mês que vem. Outro 
exemplo: você joga lá o custo 
do produto, joga prêmio com 
o custo do produto, imposto, 
comissão... Você joga para a 
IA e ela vai te dar uma previ-
são de sugestão de venda”, 
afirma o executivo.
Obviamente, o comentário de 
Garcia se dá em um contexto 
de auxílio, sempre com super-
visão humana. Basta observar 
o noticiário para nos depa-
rarmos com casos em que as 
chamadas ‘alucinações da inte-
ligência artificial’, ou seja, erros 
de cruzamento de dados, cau-
saram enormes prejuízos para 

as organizações.
Alguns dos casos mais conhe-
cidos de alucinação ocorre-
ram quando a IA foi utilizada 
via chatbots para atendimento 
direto ao consumidor – como 
o ocorrido com a empresa de 
aviação ‘Air Canada’, quando o 
robô informou um cliente que 
ele teria reembolso de metade 
da passagem em caso de via-
gem emergencial em razão 
de morte familiar, algo que, 
na verdade, não fazia parte da 
política da empresa.
Tais casos levaram as empre-
sas fornecedoras da tecnolo-
gia como a OpenAI a divulga-
rem alertas ao mercado de 
que suas ferramentas ainda 
tinham limitações que pre-
cisariam ser trabalhadas ao 
longo do tempo.

Sim, seu varejo já pode ter inteligência artificial
Saiba como implementar a tecnologia para alavancar seu faturamento e a produtividade da loja sem gastar muito

VAREJO
Por Lucas Torres
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O fato de a inteligência arti-
ficial não estar pronta para 
substituir processos e ações 
das empresas, porém, não sig-
nifica que a IA não esteja pre-
parada para auxiliar o varejo 
de maneira segura e assertiva.
Segundo Rodrigo Garcia, dire-
tor-executivo da Petina, um 
dos casos mais comuns em 
que a tecnologia se aplica é 
no preenchimento correto de 
anúncios em marketplaces. 
“As ferramentas atuais de IA 

são utilizadas para descrever 
produtos, criar e editar ima-
gens, ou seja, não tem mais a 
necessidade de ficar mexendo 
em Photoshop. Além disso, 
elas ajudam também na pre-
cificação”, afirma o executivo.
Vale destacar que empresas 
como a Lynx e os próprios 
marketplaces como o Mercado 
Livre e o AliExpress reforçam a 
importância da categorização 
correta e de uma descrição 
assertiva do produto como 

fatores fundamentais para des-
tacar produtos neste ‘ambiente 
aberto’ de concorrência.
Neste contexto, utilizar a IA 
para formular títulos com boas 
práticas, seguindo as orienta-
ções de um tamanho entre 
100 e 180 caracteres, bem 
como de presença de pala-
vras-chave já nos 20 primeiros 
caracteres, pode não apenas 
agilizar a inserção de produ-
tos nesses ambientes, mas 
também a lucratividade dos 

negócios. “Os sistemas hoje já 
possuem uma inteligência que 
entende os cantos e os pon-
tos-chave, facilitando a criação 
de benefícios tangíveis para o 
varejo. Existem recursos em 
que você pode descrever um 
produto, e o sistema já sugere 
preços. Por exemplo, se você 
colocar ‘sapato’, ele busca no 
Google Shopping os preços 
disponíveis e sugere o preço 
de venda com base na concor-
rência “, aponta Garcia.

IA para anúncio em marketplaces e e-commerces  
é uma das ferramentas mais acessíveis aos varejos

Rodrigo Garcia
Diretor-executivo da Petina 
Soluções em Negócios Digitais

“É muito legal, 
porque você pega um 
produto, põe do lado 
do telefone, fala pelo 
telefone ‘é tal modelo’, 
você coloca um sapato 
do lado, ele vai dar 
dimensão do sapato, 
o salto tem estimados 
tantos centímetros, 
a plataforma outro 
tanto, assim, é 
surpreendente. E a 
gente usa. Bom, pelo 
menos uso muito no 
meu dia a dia”

Rodrigo Garcia conta que é possível formular títulos para os anúncios e até determinar preços por meio da IA

Foto: divulgação

Apontar a descrição de pro-
dutos como uma das manei-
ras práticas de implementar a 
inteligência artificial no varejo 
é uma forma de mostrar que 
a tecnologia não se restringe 
a ‘grandes temas’ – muitas 
vezes distantes das pequenas 
e médias empresas.
O exemplo, porém, está longe 
de ser o único, ainda que con-
sideremos esta proposta de 
apontar recursos simples e 
acessíveis de aplicação.
Pensando nisso, o NV fez 
uma curadoria das soluções 
disponibilizadas no mercado 
para auxiliar as empresas do 
setor a, quem sabe, conside-
rarem a implementação de 
alguma modalidade dessa  
tecnologia ainda em 2024. 
Confira as opções!

1 - Levante insights para seu 
relatório de tendências
Quais seriam suas orienta-
ções para um colaborador 
dedicado a fazer um levan-
tamento recorrente sobre as 
principais tendências do seu 
mercado e dos consumidores 
que orbitam em torno dele?
Caso você tenha  tido insights 
com o simples contato com 
essa pergunta, não os des-
perdice. Afinal, ainda que 
você não tenha um colabora-
dor com essa atribuição, esse 
briefing pode servir como 

seu primeiro prompt (nome 
dado às instruções para fer-
ramentas de inteligência arti-
ficial) para o Chat GPT com o 
intuito de criar um relatório 
de tendências.
A prática, já recorrente em 
agências de comunicação e 
grandes veículos como o The 
New York Times em busca de 
atualizações, já começa a ser 
implementada por empresas 
do varejo.
Para serem mais efetivas, 
porém, é importante que a 
ferramenta de IA utilizada 
esteja, por exemplo, treinada a 
vasculhar no banco de dados 
interno da empresa. Assim, 
além de olhar para fora, a 
tecnologia poderá identificar 
ações e comportamentos dos 
consumidores, permitindo que 
a inteligência gerada possa ser 
usada para o lançamento de 
promoções e até mudanças 
no tom de comunicação.

2 - Construa conteúdo assertivo
Se você atua no varejo, certa-
mente já ouviu falar no termo 
omnichannel, que se refere 
a estratégias multicanais em 
que o cliente não percebe 
uma fronteira exata entre, 
por exemplo, os ambientes 
físico e digital.
O mesmo conceito é utilizado 
também para as aplicações 
possíveis da IA dentro de um 

Conheça mais áreas em que o varejo já se beneficia da IA

Varejo é responsável por 25% dos chatbots implantados no Brasil

Foto: Shutterstock

negócio varejista.
Afinal, uma empresa que ela-
bora relatório de tendências 
a partir dos insights internos 
e externos identificados pela 
inteligência artificial pode utili-
zá-los também para construir 
conteúdo assertivo nas redes 
sociais, no blog e até mesmo 
nos disparos via WhatsApp.
As vantagens da utilização 
da IA neste contexto vão, 
aliás, além do mapeamento 
de temas e sugestão de lin-
guagem utilizada. Com os 
prompts corretos, a tecno-
logia pode dar o pontapé 
inicial para a construção do 

conteúdo, desde o texto até 
a ilustração a ser utilizada, 
cabendo aos colaborado-
res da empresa a missão 
de fazer a revisão e, de pre-
ferência, o refinamento do 
conteúdo sugerido.

3 - Esteja disponível 24h por 
meio do chatbot
A forma como você atende o 
seu cliente no ambiente digi-
tal atualmente é mais veloz 
do que a que você atendia há 
cinco anos? Segundo o relató-
rio da Zendesk, uma resposta 
negativa a essa pergunta 

A mídia do aftermarket automotivo
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pode indicar problemas à vista 
com os consumidores. Afinal, 
86% deles esperam ser aten-
didos de maneira mais rápida 
do que no passado próximo 
(mais do que isso, 96% deles 
esperam ser atendidos nos 
primeiros 10 minutos!).
Para atender essa demanda 
por agilidade, as empresas 

brasileiras já implantaram 144 
mil chatbots – escopo em que 
o varejo representa 25%.
Como dito no início desta 
reportagem, porém, o uso 
da tecnologia demanda cau-
tela, afinal, ainda que seja 
conduzido por um robô, 
qualquer chat de conversa 
da empresa com o cliente é 

considerado uma ‘comunica-
ção oficial’ e de responsabili-
dade da primeira.
Para unir ‘avanço e cautela’, 
especialistas sugerem que os 
chatbots devam ser utilizados 
em áreas específicas como na 
resposta das perguntas mais 
frequentes, no direciona-
mento de pedidos de segunda 

via, na alteração de datas de 
envio e, claro, no auxílio aos 
processos de compra.
Mesmo nesses casos, porém, 
é fundamental garantir que 
os chatbots estejam devida-
mente treinados e tenham 
seu desempenho monito-
rado por meio de pesquisas 
recorrentes de satisfação.

•	 47% dos varejos brasileiros  
já usam alguma forma de IA

•	 Falta de infraestrutura e dúvidas 
sobre o retorno do investimento 
são maiores barreiras de entrada

•	 Chatbot (56%) e criação  
de conteúdos de marketing 
(50%) são as ferramentas  
mais utilizadas

•	 Maior parte das varejistas  
que usam a IA (56%) gasta  
no máximo R$ 10 mil por ano

•	 Aumento da eficiência (84%) e 
redução de custos (42%) são os 
benefícios mais frequentemente 
apontados pelos varejistas que 
adotaram a IA

•	 89% das empresas que a 
adotaram estão satisfeitos  
com a tecnologia

O panorama da IA no 
varejo brasileiro

VAREJO



22 23

VAREJO

que as pessoas ainda caem 
naqueles golpes antigos de 
WhatsApp. A baixa educação 
digital é bastante explorada 
pelos criminosos digitais. Não 
por acaso, o principal alvo 
dos ataques são as médias 
empresas, porque elas care-
cem dessa maturidade digital.

“Eu digo que existem três tipos 
de empresas: as que já foram 
vítimas desses crimes, as que 
serão vítimas e as que estão 
sendo e ainda não sabem”

Álvaro Massad
Coordenador acadêmico do MBA 
em Cibersegurança da FGV 

Novo Varejo - Em termos práti-
cos, como essa falta de matu-
ridade influencia na maior vul-
nerabilidade das empresas?
Álvaro Massad - Eu costumo 
dizer que temos três pilares 
principais quando falamos de 
cibersegurança nas empre-
sas. São eles: ferramentas 
tecnológicas, processos e 
pessoas. As empresas menos 
maduras digitalmente tendem 
a deixar brechas em um ou 
mais desses quesitos. Alguns 
exemplos são a constância 
com que documentos como 
senhas ou planilhas diversas 
são deixadas nos hardwa-
res ao invés de serem colo-
cadas em espaços seguros  
na nuvem e o fato dos cola-
boradores não serem treina-
dos para se precaver contra 
armadilhas.

Novo Varejo - Quais são as 
chaves para tornar essas 
empresas mais seguras? 
Sobretudo considerando que, 
além dos danos à própria 
empresa, essa exposição pode 
prejudicar uma infinidade de 
clientes que fornecem seus 
dados acreditando estarem 
protegidos pela LGPD.
Álvaro Massad - A solução 
passa pelos três pilares que 
comentei. E se formos falar 
de maneira prática, passa 
pelo entendimento de que 
hoje temos diversas possi-
bilidades de contratação de 
‘tecnologia como serviço’. Ou 
seja, por modelos de con-
tratação mais acessíveis de 
consultorias e empresas do 
tipo. Essas consultorias aju-
dam os negócios a aplicarem 
todos os controles já pro-
postos e mapeados pela ISO, 
por exemplo. E, além disso, 
criam uma política de segu-
rança e auxiliam as empresas 
a implementarem. Tudo isso 
envolve questões como con-
trole de acesso, segurança 
da senha, armazenamento 
de documentos, entre mui-
tos outros pontos. Quando 
presto consultoria, por exem-
plo, recomendo fortemente 
que as organizações realizem 
testes com seus funcionários. 
Enviando e-mails que simu-
lam os ataques cibernéticos 
para reforçar as orientações 
aos colaboradores que caí-
ram na armadilha testada.

Novo Varejo- Quais são os 
dois crimes cibernéticos mais 
comuns contra as empresas 
do varejo?
Álvaro Massad - Eu começa-
ria pela atividade do seques-
tro, que é quando o invasor 
consegue invadir os dados da 
empresa e chantagear os ges-
tores em troca de recompen-
sas financeiras por meio de 
dinheiro e até bitcoin. Outro 
crime bastante comum é o 
do boleto falso no qual o cri-
minoso envia um boleto se 
dizendo um fornecedor ou 
algo do tipo e o funcionário da 
empresa, sem checar o domí-
nio do e-mail a partir do qual 
aquele boleto foi enviado e os 
próprios dados do boleto, vai 
lá e faz o pagamento.

Novo Varejo - Para além da 
prevenção e combate dos cri-
mes virtuais, existe alguma 
boa prática no sentido da 
redução de danos que as 
empresas podem seguir? 
Afinal, como no mundo físico, 
imagino que, mesmo muito 
bem protegidos e precavidos, 
pode acontecer de sermos 
vítimas de criminosos.
Álvaro Massad - Sem dúvida 
nenhuma. Eu digo que exis-
tem três tipos de empresas: 
as que já foram vítimas desses 
crimes, as que serão vítimas 
e as que estão sendo e ainda 
não sabem. Sabendo disso, 
é fundamental ter um plano 
de continuidade do negócio. 

Porque, vamos supor que 
alguém invada a sua rede 
e você perca o acesso a ela. 
Como você vai continuar ope-
rando? Para isso é indispen-
sável ter muito cuidado para 
ter backups de todas as infor-
mações centrais da empresa. 
É como um corpo humano 
que, em um momento de 
emergência, precisa de uma 
injeção de adrenalina...

Novo Varejo - Essa nossa con-
versa toda pode estar assus-
tando empresas que ainda 
não se expuseram ao ambiente 
digital para vender, por exem-
plo, suas peças em um e-com-
merce próprio. Que recado 
você dá para esses gestores?
Álvaro Massad - Comece. 
Mas comece do jeito certo. 
Lembre-se que você invariavel-
mente vai ser alvo de ataques 
e precisa estar preparado para 
isso. É preciso cuidar da educa-
ção digital do negócio. Ter pre-
cauções com as senhas, com 
os backups. Não dá mais para 
pensar apenas em criar um site 
e começar a vender. A empresa 
terá clientes, fornecedores, cola-
boradores e os dados de todo 
esse pessoal. Ela precisa, por-
tanto, cuidar desses dados para 
estar de acordo com as regula-
mentações como a LGPD... Isso 
é o mínimo e a empresa que 
não está preparada ou não 
está disposta a cuidar disso é 
melhor que espere um pouco 
para entrar no digital.

Havia um tempo em que se 
preocupar com a segurança 
da loja física por meio da 
escolha de uma boa locali-
zação, câmeras de monitora-
mento e alarme era suficiente. 
Pelo menos da virada do milê-
nio para cá, empresas que 
negligenciam os cuidados 
com a segurança cibernética 
estão se expondo tanto ou 
mais do que o fariam caso 
deixassem para trás um dos 
itens do checklist tradicional.
Isso porque diversos estudos 
têm colocado o Brasil como o 
segundo maior alvo dos ata-
ques de criminosos digitais 
de todo o planeta. De acordo 
com levantamento da Fortinet, 
consultoria especializada no 
assunto, somente em 2022 o 
número de tentativas foi de 
inacreditáveis 103 bilhões.

Na mira dos hackers, varejo precisa cuidar da cibersegurança
Especialista da FGV alerta para os crimes mais comuns e dá dicas para proteger a loja

Álvaro Massad aponta crimes 
cada vez mais sofisticados 
no ambiente digital

Foto: divulgação O cenário, que alerta gesto-
res dos mais diversos seto-
res da economia nacional, é 
ainda mais alarmante para 
os varejistas. Afinal, eles têm 
sido o principal alvo dos  
hackers, concentrando 35% 
das tentativas de crime.
Na opinião do coordena-
dor acadêmico do MBA em 
Cibersegurança da FGV, 
Álvaro Massad, tamanho 
volume de ataques se deve 
majoritariamente à falta de 
educação digital do brasileiro 
em relação ao tema, falta 
essa que, no âmbito corpora-
tivo, se acentua nas médias e 
pequenas empresas do país.
“Há anos eu trabalho no setor 
e percebo que ainda precisa-
mos evoluir muito neste que-
sito. Vemos constantemente, 
por exemplo, que as pessoas 
ainda caem naqueles golpes 
antigos de WhatsApp”, afirma 
o especialista que, além do 
chapéu acadêmico, também 
atua como consultor na área 
como diretor da IT by insight.
Em entrevista exclusiva ao Novo 
Varejo, Massad foi além da aná-
lise macro do cenário e mer-
gulhou em assuntos práticos 
como os crimes mais comuns e 
as principais formas pelas quais 
as empresas varejistas podem 
se proteger dessa ameaça que 

não tem apenas se tornado 
cada vez mais constante, mas  
também progressivamente 
mais complexa.

Novo Varejo - Para quem 
ainda não está familiarizado 
com o tema da cibersegu-
rança, como você a definiria 
em seus aspectos gerais?
Álvaro Massad - Antes de tudo, 
é importante dizer que este 
não é um assunto que come-
çou agora. Temos relatos e até 
protocolos de segurança que 
datam cerca de 30 anos. Os 
bancos, por exemplo, já lidam 
com isso há décadas. Acontece, 
porém, que do momento em 
que a internet começou a se 
popularizar – por volta do ano 
de 1995 – para cá, os crimes 
digitais também cresceram 
em volume e, mais do que isso, 
passaram a ficar cada vez mais 
sofisticados. Da mesma forma 
que existe, por exemplo, o 
crime organizado para assaltar 
bancos e cometer outros deli-
tos no ambiente físico, existe 
também o crime organizado 
voltado ao ambiente digital. Em 
contraponto a este movimento, 
a cibersegurança também teve 
de se tornar um assunto mais 
presente e complexo.

Novo Varejo - Você pode dar um 

ou mais exemplos de como os 
crimes cibernéticos se moderni-
zaram ao longo dos anos?
Álvaro Massad - Os exemplos 
são muitos, mas tem um bas-
tante ilustrativo. Antigamente, 
quando um usuário clicava em 
um link malicioso, a máquina 
dele fazia o download de um 
arquivo ‘executável’ (.exe) que 
só ‘seria disparado’ caso o 
próprio usuário executasse 
este arquivo, pensando que 
era algo a ser instalado e etc. 
Hoje em dia, logo ao clicar em 
um link malicioso o dano já 
estará feito. O que, claro, tem 
exigido muito mais atenção 
dos usuários e processos por 
parte das empresas.

Novo Varejo - Relatórios mos-
tram que o Brasil é o segundo 
país mais vulnerável aos ata-
ques cibernéticos. O varejo 
figura entre os cinco setores 
mais atacados pelos hackers 
juntamente com a indústria e 
os segmentos de saúde e tec-
nologia. A que você atribui 
esse cenário?
Álvaro Massad - Certamente 
se deve à questão da educa-
ção digital. Há anos eu tra-
balho no setor e percebo 
que ainda precisamos evoluir 
muito neste quesito. Vemos 
constantemente, por exemplo, 

Por Lucas Torres
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Uma Empresa
100% Brasileira

+ de 550 colaboradoresA Maior planta fabril de Juntas 
e Retentores da América Latina

O Maior Centro Tecnológico 
de Novos Produtos do Mercado

A noite de 28 de agosto 
inaugurou mais um serviço 
inédito para o aftermarket 
automotivo brasileiro. Com 
transmissão pela A.TV, o 
canal de conteúdo em vídeo 
do mercado de reposição, 
foram apresentados em 
primeira mão os resultados 
da nova pesquisa Maiores 
e Melhores em Distribuição 
de Autopeças para veículos 
Pesados.
A primeira edição do estudo 
que avaliou o desempenho 
mercadológico e empresa-
rial de mais um segmento 
de negócios da cadeia de 
manutenção automotiva 

foi realizada pelo After.Lab, 
o núcleo de inteligência de 
negócios da Novomeio Hub 
de Mídia.
Com mais este trabalho, 
o After.Lab segue diversi-
ficando sua abrangência 
na cobertura de necessi-
dades de dados e referên-
cias de desempenhos para 
todos os segmentos do 
mercado de manutenção 
automotiva, construindo 
um banco de dados que  
já se aproxima de 30 anos de 
indicadores.
Para a real ização desta 
pesquisa foram entrevista-
dos mais de 300 varejistas 

especializados no forne-
cimento de componentes 
para veículos pesados em 
todo o Brasil. Pela primeira 
vez, essas empresas tiveram 
a oportunidade de avaliar 
o portfólio de produtos e 
o desempenho empresa-
rial de seus fornecedores 
distribuidores.
Os varejistas que parti-
ciparam desta pesquisa 
foram convidados a indicar, 
segundo seus critérios, qual 
o maior e melhor distribui-
dor de autopeças para veícu-
los pesados em 18 quesitos 
de avaliação do portfólio de 
produtos e 10 quesitos de 

avaliação do desempenho 
empresarial, além de uma 
categoria especial, totali-
zando 29 quesitos.
Foram premiadas as empre-
sas que obtiveram o maior 
número de votos em cada 
um dos quesitos pesquisa-
dos. A empresa que obteve 
o maior número de votos na 
soma de todos os quesitos 
foi considerada a vencedora 
na classificação geral de 
mais este estudo.
Nas próx imas páginas , 
apresentamos os Maiores 
e Melhores em Distribuição 
de Autopeças para veículos 
Pesados 2024.

Distribuição de peças para veículos pesados 
chega à família Maiores e Melhores
Primeira edição da nova pesquisa do After.Lab teve os resultados anunciados em 28 de agosto em evento transmitido 
pela A.TV. Avaliação foi feita exclusivamente pelos varejistas

CAPA
Por Redação Novomeio e After.Lab
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Os Maiores e Melhores em Distribuição de Autopeças Pesados 2024

Classificação Geral
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Categoria Especial Patrocinadores

Primeira edição do estudo revelou concentração do mercado
Desde 1996 a Novomeio vem 
apurando a opinião dos vare-
jistas de componentes auto-
motivos em todo o país acerca 
do trabalho realizado por seus 
principais fornecedores, as 
empresas de distribuição.
A novidade é que, partir deste 
momento, a abrangência de 
nossos estudos – hoje condu-
zidos pelo After.Lab, o núcleo 
de inteligência de negócios do 
aftermarket automotivo brasi-
leiro – foi estendida também ao 
mercado de peças para cami-
nhões e ônibus.
Exatamente por se tratar de 
um trabalho inédito e pioneiro, 
não havia até então referências 
consolidadas sobre os resul-
tados que iríamos apurar em 
2024 junto aos empresários 
e gestores do varejo focado 
neste segmento.
Em quase 30 anos de Maiores 
e Melhores, tivemos agora 
a primeira experiência com 
este público. E encontramos 
uma visão muito concentrada, 
em que três empresas se 

destacaram entre os finalistas 
na maioria dos quesitos inves-
tigados pelos profissionais do 
After.Lab.
É possível que parte dos 
especialistas neste mercado 
pudesse até prever tais desem-
penhos. Mas a confirmação só 
viria mesmo por meio de uma 
pesquisa dedicada a buscar as 
informações que ratificassem 
essas expectativas. 
Apenas por meio da aplicação 
prática de uma metodologia 
já consagrada seria possível 
demonstrar efetivamente o 
que tinha para ser dito pelo 
varejo especializado sobre o 
desempenho das empresas de 
distribuição de componentes 
para veículos pesados. E é isso 
que contamos agora pra você.
Este é o papel do After.Lab, ofe-
recer ao mercado visibilidade 
confirmada através de pesqui-
sas para os trabalhos que vêm 
sendo realizados em segmen-
tos de mercado relevantes e 
que não tinham referências 
como esta, que acabamos de 

criar e anunciamos aqui.
É sempre importante destacar 
que a análise dos comporta-
mentos apontados por uma 
pesquisa vão muito além dos 
índices divulgados, represen-
tam um conjunto de dados 
apurados para constituir uma 
rica base de informações para 
aqueles profissionais dedicados 
a estudá-los com profundidade 
e visão de oportunidades. Para 
isso, lembramos que todas 
as respostas obtidas por esse 
estudo estão concentradas em 
uma mídia que está à disposi-
ção dos competidores do mer-
cado de veículo pesados, um 
estoque de dados que às indús-
trias serve para avaliar o traba-
lho da sua rede distribuidora 
e a esses para que ponderem 
o seu próprio desempenho e 
também o da concorrência em 
dezenas de disciplinas de análi-
ses com múltiplas oportunida-
des comparativas distribuídas 
por todo o território nacional.
Nos próximos anos, novas 
edições deste estudo darão 

sequência à construção de um 
valioso histórico de oscilações e 
tendências, evoluções e desen-
volvimentos fundamentais para 
a gestão cada vez mais eficiente 
dos negócios no setor de manu-
tenção de veículos pesados.
Com mais este estudo, o After.
Lab e a Novomeio Hub de 
Mídia intensificam o compro-
misso de prestar serviços sem-
pre inovadores, consistentes e 
realizados com independência 
e fidelidade à veracidade das 
informações transmitidas aos 
públicos do aftermarket auto-
motivo brasileiro.
Assim concluímos mais um 
trabalho que tem por obje-
tivo fundamental seguir con-
tribuindo para a evolução das 
práticas comerciais e estraté-
gicas da cadeia de negócios 
da manutenção automotiva 
nacional, trazendo mais um 
segmento para ser observado 
e assim integrar nosso acervo 
de dados e referências sobre 
relações corporativas e comer-
ciais no setor.
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A evolução tecnológica em veícu-
los pesados tem gerado impac-
tos significativos. A crescente 
complexidade das tecnologias, 
como sensores e sistemas ele-
trônicos, exige que distribuido-
res possuam um conhecimento 
técnico mais profundo e invistam 
em treinamento especializado. A 
demanda por peças compatíveis 
com esses sistemas avançados 
aumenta a diversificação dos 
estoques dos distribuidores. 
Além disso, a necessidade de 
reposição de itens por conta da 
manutenção dos veículos obriga 
adaptações nas ofertas dos dis-
tribuidores, que devem enten-
der melhor a interação entre os 
novos componentes e os siste-
mas empregados na frota.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?
Uma distribuidora de peças 
deve considerar várias mudan-
ças para se adaptar ao mercado. 
A digitalização e o e-commerce 
estão transformando a compra 
e gestão de estoques, com pre-
visão de crescimento contínuo. 
A complexidade dos veículos 
aumentará a demanda por 
serviços cada vez mais espe-
cializados, necessitando novas 

ferramentas, diagnósticos e 
peças. Investimento em tecno-
logias serão necessários para 
uma melhor eficiência. Além 
disso, o suporte técnico de qua-
lidade será cada vez mais cru-
cial. Adaptar-se a essas mudan-
ças é fundamental para manter 
a relevância e a competitividade 
no mercado.

ODAPEL

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que partici-
param da pesquisa?
A Odapel, com seus 65 anos 
completados em 2024, sem-
pre acreditou que o relacio-
namento e o respeito aos 
clientes e fornecedores são 
fundamentais. Não se trata 
apenas de oferecer um bom 
atendimento, mas de real-
mente entender e atender 
às necessidades dos nossos 
clientes, estando sempre 

SAMA

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
O destaque da nossa empresa 
na pesquisa Maiores e 
Melhores em Distribuição 
de Autopeças para veículos 
Pesados se deve a vários fato-
res-chave. Nosso portfólio 
diversificado, aliado à eficiên-
cia nas entregas, garante que 
os varejistas recebam os pro-
dutos que precisam de forma 
rápida. Além disso, nossos 
times comercial e de suporte 
desempenham um papel fun-
damental, oferecendo aten-
dimento responsável, com 
suporte técnico e comunica-
ção clara, o que fortalece a 
confiança e a satisfação dos 
nossos clientes. A inovação 
constante, o comportamento 
ético e uma plataforma eficaz 
de B2B também contribuem 
para a nossa liderança no 

mercado. Esses esforços com-
binados resultam no reconhe-
cimento e na admiração que 
conquistamos.

Quais são as características 
mais marcantes do mercado de 
distribuição de componentes 
para pesados no Brasil hoje?
O mercado de distribuição de 
componentes para veículos 
pesados no Brasil é fragmen-
tado e competitivo, com forte 
influência da demanda dos 
transportes rodoviários, tor-
nando-o sensível aos fatores 
econômicos e políticos que 
impactam o setor. Desafios 
logísticos são evidentes 
devido às grandes dimensões 
do país. Outro ponto é que o 
segmento é regulamentado 
e enfrenta a urgência de uma 
manutenção mais preditiva 
nos veículos, em busca da 
redução de custos operacio-
nais. A integração de tecno-
logias avançadas nas frotas 
também está moldando a 
necessidade de diversificação 
do portfólio de peças.

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?

Finalistas da pesquisa Maiores e Melhores Pesados apontam 
diferenciais e analisam mercado

Roberto Ambrozio Jr.
Diretor de Vendas da Sama

Foto: divulgação

José Augusto Dias
Sócio/Diretor Comercial da Odapel 
Distribuidora de Autopeças

Foto: divulgação
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FABRICAMOS PRODUTOS DE  ALTA QUALIDADE
PARA O MERCADO DE REPOSIÇÃO DESDE 1996

próximos a eles. Para isso, 
investimos em um time alta-
mente qualificado, preparado 
para prestar o melhor ser-
viço. Hoje, somos reconheci-
dos por oferecer o portfólio 
mais completo do setor de 
linha pesada, garantindo o 
atendimento integral com as 
peças dos nossos parceiros 
fornecedores. Nossa cultura, 
inspirada na missão de ‘não 
deixar o veículo do cliente 
parado por falta de peça’, 
segue sendo o nosso diferen-
cial. Acreditamos que fatores 
como o respeito pela cadeia 
de valor, a abertura de novas 
filiais, que nos aproxima ainda 
mais dos nossos clientes, e a 
constante diversificação do 

nosso portfólio foram cruciais 
para esse reconhecimento. 
Continuamos comprometi-
dos em avançar com uma 
base sólida e sempre respei-
tando nossos clientes, cola-
boradores e fornecedores. 

Quais são as características 
mais marcantes do mercado 
de distribuição de componen-
tes para pesados no Brasil hoje?
Diversificação de produtos 
em portfólio: A demanda por 
uma ampla gama de itens, 
desde peças de motor, sus-
pensão e freios até a ilumi-
nação, é alta. Isso exige que 
nós ofereçamos uma grande 
variedade de produtos, mar-
cas e modelos para atender 

diferentes necessidades e 
perfis de clientes. Foco na 
qualidade e confiança: Em veí-
culos pesados, a durabilidade 
e a segurança são cruciais. 
Logo, é preciso garantir que 
os componentes oferecidos 
sejam de alta qualidade e con-
fiança, muitas vezes buscando 
certificações e parcerias com 
fabricantes renomados e for-
necedoras de montadoras. 
Mercado de peças remanufa-
turadas: Existe um segmento 
para peças remanufaturadas 
e genéricas, que muitas vezes 
são uma alternativa mais eco-
nômica às peças originais. 
Isso influencia a dinâmica 
de mercado e as preferên-
cias de um perfil específico 

de cliente. Serviço e suporte 
técnico: Além da venda de 
peças, muitas vezes precisa-
mos oferecer suporte técnico 
e especializado de orientação 
para o sucesso da compra 
do cliente, instalação e até 
manutenção, o que destaca 
o atendimento da equipe de 
vendas da Odapel. Desafios 
econômicos e fiscais: O mer-
cado enfrenta desafios rela-
cionados à economia brasi-
leira e as regulamentações, 
como impostos, por exem-
plo. Estes fatores podem 
impactar o custo e a dispo-
nibilidade dos componentes 
em determinadas regiões 
do país. Entrega eficiente: 
Ter um estoque equilibrado 

para diversos municípios em 
nosso país seguramente é um 
desafio. Por isso é necessário 
manter sempre a parceria 
com transportadoras sólidas 
no mercado, a fim de assegu-
rar a rápida entrega para os 
clientes. Proximidade física: 
Estar cada vez mais próximos 
aos nossos clientes requer 
um alto investimento; porém, 
devido às questões tributárias 
do nosso país, cada vez mais 
tem sido um ponto necessá-
rio. Tendências sustentáveis: 
A crescente preocupação com 
questões ambientais está 
começando a influenciar o 
mercado, com uma demanda 
crescente por componentes 
que sejam mais sustentáveis e 
eficientes em termos de con-
sumo de energia.

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
A evolução tecnológica nos 
veículos pesados tem exigido 
que o mercado de distribuição 
se adapte rapidamente, ofe-
recendo componentes mais 
especializados, atualizando 
processos e investindo em 
novas tecnologias e capaci-
dades de serviço. Essa trans-
formação representa tanto 
desafios quanto oportunida-
des para os distribuidores. Já 
existem, por exemplo, veículos 

pesados modernos incorpo-
rados com tecnologias avan-
çadas, como gerenciamento 
eletrônico e assistência ao 
motorista, o que aumenta a 
complexidade dos componen-
tes. Logo, surge a necessidade 
de oferecer uma gama diversi-
ficada de peças de reposição e 
suporte técnico especializado. 
Com a evolução tecnológica, a 
manutenção de veículos pesa-
dos torna-se mais complexa, 
exigindo treinamento contínuo 
para os profissionais do setor. 

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?
Acreditamos que o mercado de 
distribuição de autopeças para 
veículos pesados passará por 
significativas transformações 
nos próximos anos, impulsio-
nadas por fatores como a digi-
talização, o avanço da tecnolo-
gia embarcada nos veículos e 
a evolução das necessidades 
dos clientes. Para acompanhar 
essas mudanças, nossa estra-
tégia inclui: 
1. Capacitação contínua: 
Investiremos intensamente na 
capacitação dos nossos cola-
boradores para que estejam 
preparados para lidar com as 
novas tecnologias embarcadas 
nos veículos, conectividade e 
automação. Esse preparo será 
crucial para oferecer um serviço 
de excelência em um mercado 

cada vez mais tecnológico. 
2. Apoio e parceria com for-
necedores: Vamos continuar 
apoiando nossos fornecedo-
res no desenvolvimento de 
novos produtos que atendam 
às tendências do mercado, 
como peças e componentes 
que suportem as novas tec-
nologias embarcadas e solu-
ções sustentáveis. Essa parce-
ria estratégica é fundamental 
para manter nosso portfólio 
atualizado e diversificado. 
3. Expansão e diversificação 
de produtos: Vamos investir 
na ampliação do nosso esto-
que e na diversificação de 
produtos, garantindo alta dis-
ponibilidade e agilidade no 
atendimento, seja por meio de 
canais tradicionais ou digitais. 
4. Proximidade com os clien-
tes: Permaneceremos próxi-
mos aos nossos clientes, ofe-
recendo não apenas produtos, 
mas também conhecimento 
especializado. Queremos ser 
o distribuidor de confiança 
que eles possam contar para 
atender, de forma rápida e 
eficaz, às demandas dos seus 
próprios clientes. “Estamos 
comprometidos em liderar 
esse processo de transforma-
ção no mercado, mantendo 
nossa base sólida de respeito 
aos clientes, fornecedores e 
colaboradores, e sempre bus-
cando inovação e excelência”.

PACAEMBU

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

A Pacaembu Autopeças se 
destaca no mercado de distri-
buição de autopeças para veí-
culos pesados devido a uma 
combinação de fatores que 
refletem sua sólida trajetória 
e compromisso com a quali-
dade. Com mais de 60 anos 
de experiência, a empresa se 
consolidou como uma refe-
rência no setor, oferecendo 
produtos de alta qualidade e 
confiabilidade, o que é essen-
cial para conquistar a con-
fiança dos varejistas. Além 
disso, a Pacaembu investe em 
uma equipe de vendas bem 
treinada, que proporciona 
um atendimento técnico e 
personalizado, permitindo 
um contato próximo com os 
clientes para entender suas 
necessidades e garantir uma 
ótima experiência de compra. 
Outro aspecto importante é a 
diversificação de seu portfó-
lio, que conta com mais de 
57.000 itens, atendendo a 
uma ampla gama de necessi-
dades dos varejistas e ofere-
cendo opções para diferentes 
tipos de veículos pesados. A 
empresa também se mantém 

Ana Paula Cassorla
Diretora de Marketing e Compras 
 da Pacaembu

Foto: divulgação
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atualizada em relação às ten-
dências do mercado, inves-
tindo em inovação tecnoló-
gica e processos, adaptando 
sua oferta de produtos e ser-
viços para atender às deman-
das emergentes. A logística 
eficiente da Pacaembu, com 
agilidade nas entregas, per-
mite que a empresa atenda 
rapidamente às solicitações 
dos varejistas, um diferencial 
crucial em um ambiente com-
petitivo. Por fim, a utilização 
de canais de venda diversifi-
cados, incluindo e-commerce 
e vendas diretas, facilita o 
acesso dos varejistas aos 
produtos, melhorando ainda 
mais a experiência de compra. 
Nossa loja virtual, www.pabu.
com.br, oferece vantagens 
significativas para os vare-
jistas, uma ampla variedade 
de peças, permitindo que os 
varejistas encontrem tudo o 
que precisam em um só lugar, 
destacando-se pela garantia 
do melhor preço, tornando-se 
uma escolha atraente para os 
nossos clientes.
 
Quais são as características 
mais marcantes do mercado de 
distribuição de componentes 
para pesados no Brasil hoje?
O mercado de distribuição de 
componentes para veículos 
pesados no Brasil é caracte-
rizado pela coexistência de 
grandes distribuidores nacio-
nais e pequenos e médios dis-
tribuidores regionais, criando 

um ambiente competitivo e 
diversificado. A expansão do 
mercado, estimulada pela 
modernização das frotas 
com veículos mais eficientes e 
sustentáveis, é uma clara ten-
dência. Essa tendência reflete 
uma crescente demanda 
por peças e componentes 
de reposição, beneficiando 
diretamente o setor e pro-
jetando um futuro otimista. 
O desempenho do mercado 
está intimamente ligado à ati-
vidade do setor de transpor-
tes e influenciado por fatores 
macroeconômicos, como PIB, 
taxas de juros e preços de 
combustíveis, evidenciando a 
interdependência entre esses 
segmentos. A Pacaembu tem 
uma ampla oferta de produ-
tos, incluindo motores, trans-
missões, sistemas eletrônicos, 
químicos, lubrificantes, pneus, 
entre outras peças de repo-
sição de marcas nacionais 
e importadas, atendendo a 
diferentes necessidades e 
orçamentos. A demanda por 
soluções tecnológicas, como 
gestão de estoque online e 
atendimento personalizado, 
está impulsionando a digita-
lização dos processos. Além 
disso, as normas ambientais, 
como as exigências do Euro 6, 
estão forçando o mercado a 
se adaptar, resultando em veí-
culos mais limpos e eficientes. 
O agronegócio brasileiro tam-
bém desempenha um papel 
significativo no crescimento 

do mercado de caminhões e 
na demanda por autopeças, 
prometendo um futuro pro-
missor para o setor.
 
Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
A incorporação de sistemas 
eletrônicos sofisticados, como 
gerenciamento de frota e sen-
sores avançados, aumentou 
a complexidade dos veículos 
pesados, exigindo dos distri-
buidores um conhecimento 
técnico mais aprofundado 
para formação do estoque e 
entendimento da demanda 
por região. Essa complexi-
dade elevou a demanda por 
componentes eletrônicos 
de alta precisão, levando os 
distribuidores a oferecer um 
portfólio de produtos mais 
abrangente e especializado. 
A tecnologia também possi-
bilitou o desenvolvimento de 
sistemas de monitoramento 
e diagnóstico que identifi-
cam problemas antes que se 
agravem, otimizando a manu-
tenção e reduzindo custos 
operacionais. Além disso, a 
evolução tecnológica trans-
formou a logística, com o uso 
de sistemas de rastreamento 
que otimizam rotas e redu-
zem custos, exigindo investi-
mentos em gestão de esto-
que e logística mais eficientes. 

A Pacaembu também se apro-
priou das tecnologias dispo-
níveis, o que possibilitou o 
desenvolvimento de novos 
modelos de negócio, como a 
venda de peças online, a assi-
natura de serviços e o uso 
de plataformas digitais para 
conectar fabricantes, distri-
buidores e clientes, iniciativas 
que temos adotado para nos 
manter competitivos e próxi-
mos de nossos clientes. 

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?
O futuro do mercado de dis-
tribuição de componentes 
para veículos pesados será 
caracterizado por uma maior 
integração tecnológica, per-
sonalização dos serviços, foco 
em sustentabilidade e a emer-
gência de novos modelos de 
negócio. A colaboração com 
outras empresas, incluindo 
fabricantes, startups e empre-
sas de tecnologia, será essen-
cial para o desenvolvimento 
de soluções inovadoras e 
para atender às crescentes 
demandas do mercado de 
distribuição de componentes 
para veículos pesados. Essa 
sinergia permitirá a troca de 
conhecimentos e recursos, 
facilitando a criação de pro-
dutos e serviços que respon-
dam de maneira eficaz às 
necessidades dos clientes. As 

CAPA
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authomix.com.brauthomix

Fale com nossos 
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44 45

empresas que conseguirem 
se adaptar a essas mudan-
ças e oferecer soluções mais 
completas e personalizadas 
aos seus clientes estarão em 
uma posição privilegiada para 
alcançar o sucesso. Essas ino-
vações não apenas melhoram 
a eficiência operacional, mas 
também transformam a expe-
riência do consumidor, permi-
tindo um acesso mais ágil e 
personalizado aos produtos 
e serviços desejados. Neste 
contexto, desejamos expres-
sar nossa profunda gratidão 
a todos os envolvidos no 1º 
Prêmio Maiores e Melhores 
em Distribuição de Autopeças 
para Veículos Pesados. A pes-
quisa possibilita resultados 
que vão além da simples 
celebração das conquistas 
do setor, mas, também serve 
como uma plataforma para 
a promoção e o reconheci-
mento das melhores práticas 
do mercado, incentivando 
a inovação e a busca pela 
excelência. Estamos especial-
mente agradecidos pelo reco-
nhecimento que recebemos, 
destacando-nos entre mais 
de 300 varejistas especializa-
dos em peças para caminhões 
e ônibus de todo o Brasil. 
Acreditamos firmemente que, 
juntos, podemos continuar a 
impulsionar o crescimento do 
setor, adotando novas tecno-
logias e práticas que aten-
dam às crescentes deman-
das do mercado e melhorem 

a experiência de todos os 
envolvidos.

COBRA

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
Acreditamos que a combina-
ção de fatores que envolvem 
a qualidade e confiabilidade 
dos produtos disponíveis em 
nosso amplo portfólio, nossa 
presença nas principais cida-
des do país, somados à alta 
disponibilidade de produtos 
e o serviço de retirada em até 
15 minutos sejam diferenciais 
considerados pelos amigos 
varejistas nessa pesquisa. 
Buscamos manter um relacio-
namento próximo e de con-
fiança com eles, oferecendo 
atendimento personalizado 
e suporte técnico. Investimos 
em inovação e tecnologia 
para acompanhar as deman-
das do mercado. Com 26 anos 
consecutivos sendo eleita a 
número 1 em rolamentos, 
reforçamos nossa credibili-
dade e consolidamos nossa 

posição de liderança também 
na linha pesada.

Quais são as características 
mais marcantes do mercado de 
distribuição de componentes 
para pesados no Brasil hoje?
O mercado de distribuição de 
componentes para veículos 
pesados no Brasil é marcado 
pela crescente demanda por 
produtos de alta qualidade e 
durabilidade, devido às exigên-
cias de desempenho e segu-
rança. A logística eficiente é 
essencial, pois os clientes bus-
cam rapidez e disponibilidade 
de peças para minimizar o 
tempo de inatividade dos veí-
culos. A Cobra entende que há 
uma tendência de aumento na 
busca por soluções tecnológi-
cas e suporte técnico especia-
lizado, refletindo um mercado 
cada vez mais focado em ino-
vação, sustentabilidade e aten-
dimento personalizado para se 
adaptar às necessidades especí-
ficas dos frotistas e operadores. 

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
Acreditamos que a evolução 
tecnológica trouxe mudan-
ças tanto para os fabrican-
tes quanto para o mercado 
de distribuição. A introdução 
de novas tecnologias, como 
sistemas de gerenciamento 

eletrônico, conectividade 
avançada e maior eficiência 
energética, aumentou a com-
plexidade e a diversidade dos 
componentes demandados. 
Isso exige uma rápida adap-
tação. Estamos sempre consi-
derando a ampliação do port-
fólio de produtos, investindo 
em capacitação técnica e em 
soluções logísticas mais ágeis 
para atender às necessidades 
específicas do mercado. A tec-
nologia impulsiona a necessi-
dade de inovação contínua 
e maior especialização por 
parte dos distribuidores para 
se manterem competitivos.

De que forma a empresa 
vislumbra a evolução deste 
mercado e quais transforma-
ções terão maior relevância 
nos próximos anos?
A Cobra Rolamentos enxerga 
um mercado de distribuição 
de componentes para veí-
culos pesados em constante 
evolução, impulsionado pela 
digitalização, conectividade 
e por inovações tecnológi-
cas que tornam os veículos 
mais eficientes e sustentá-
veis. Acreditamos que, nos 
próximos anos, a relevância 
estará na adaptação às novas 
demandas por componentes 
específicos para tecnologias 
emergentes, como motores 
híbridos e sistemas de direção 
autônoma. Além disso, vemos 
uma transformação significa-
tiva na integração de soluções 

Diogo Sturaro
Diretor de Marketing e TI da Cobra

Foto: divulgação

CAPA
ACESSE E CONHEÇA 

NOSSAS LINHAS
DE PRODUTOS

Rolamentos automotivos, 
industriais e agrícolas
Atuadores, mancais e 
rolamentos de embreagem
Cubos de roda, 
trizetas e cruzetas

A Luporini é especialista no  

que você precisa. Variedade, 

com mais de 6.000 itens no 

portfólio, exclusividade, com 

marcas próprias e pioneiras, além 

de atendimento de excelência 

e agilidade na entrega. Se é pra 

pedir satisfação do cliente,  

peça logo Luporini.

Mais de 100 anos de tradição 
em itens de reposição.

Virabrequim, Tuchos, 
balancim, atuador de roda livre
Bombas d’água, cilindros de 
embreagem, de freio e de roda
Polias, juntas de motor, 
correias e cabeçote do filtro 

Suspensão
Ferragens
Mangueiras

Importando inovação, fabricando qualidade, distribuindo excelência.
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digitais, como plataformas 
de e-commerce e ferramen-
tas de gestão de estoque em 
tempo real, para oferecer um 
atendimento ainda mais ágil 
e personalizado. O foco em 
sustentabilidade, com produ-
tos e práticas que minimizem 
o impacto ambiental, também 
será crucial para manter a 
competitividade e responder 
às expectativas do mercado.

FURACÃO

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que partici-
param da pesquisa?
Atualmente contamos com 32 
filiais espalhadas pelo Brasil, o 
que garante uma capilaridade 
que nos permite estar sempre 
próximos aos nossos clientes 
e atendê-los com agilidade. 
Somos parceiros de mais de 
190 transportadoras homolo-
gadas; além disso, a Furacão 
conta com um sistema próprio 
de vendas, o SAV, uma plata-
forma eficiente para o cliente, 
onde ele tem acesso ao port-
fólio completo com mais de 

50 mil itens cadastrados, pro-
porcionando uma experiência 
mais prática da compra. Além 
do investimento em garantia, o 
compromisso com o cliente, o 
foco na excelência e a credibili-
dade conquistada no mercado 
fazem da Furacão uma empresa 
reconhecida e valorizada por 
seus parceiros e clientes.

Quais são as características 
mais marcantes do mercado de 
distribuição de componentes 
para pesados no Brasil hoje?
Dada a extensão do territó-
rio brasileiro e considerando 
que mais de 75% das mer-
cadorias são transportadas 
por caminhões, uma rede de 
distribuição forte é essencial 
para atender a essa demanda 
que cresce e se diversifica a 
cada dia. Disponibilidade de 
produtos à pronta entrega e 
mão de obra qualificada em 
todos os cantos do país são 
características marcantes 
desse mercado.

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
A tecnologia impactou dire-
tamente a eficiência logís-
tica. A adoção de sistemas 
de telemetria e rastreamento 
permitiu um controle mais 
preciso da frota, otimizando 
rotas, reduzindo custos e 

aumentando a produtivi-
dade. A automação também 
ganhou espaço, com a imple-
mentação de sistemas de 
gerenciamento de frota e 
plataformas de logística, que 
facilitam o planejamento e a 
gestão das operações. A digi-
talização do setor também 
trouxe novas oportunidades 
para o mercado de distribui-
ção. A integração de dados e 
a análise de informações per-
mitem uma melhor tomada 
de decisão, otimizando a ges-
tão de estoque, a previsão de 
demanda e a gestão de custo.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?
A Furacão está sempre obser-
vando as tendências que 
moldam o mercado de distri-
buição de componentes para 
veículos pesados e esperamos 
que, com os avanços tecnoló-
gicos, a demanda por peças 
mais modernas e conheci-
mentos técnicos mais especí-
ficos sejam exigidos cada vez 
mais, sendo um fator impor-
tante de investimento nes-
ses pontos e a adaptação da 
empresa para uso de recursos 
de inteligência artificial vai aju-
dar na experiência do cliente e 
gestão das peças. A empresa 
está pronta para se adaptar às 
novas mudanças e se aprimo-
rar mais nesse segmento.

MORELATE

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
O Grupo Morelate está no 
mercado há mais de 36 anos 
atuando na linha pesada, e pra 
nós estar participando pela 
primeira vez dessa pesquisa 
é muito gratificante e nos faz 
buscar cada vez mais nossa 
participação no mercado de 
varejo. Somos uma empresa 
que presa muito a parceria 
com o cliente buscando levar 
o maior portifólio para ele 
encontrar a sua necessidade 
em um único lugar.
 
Quais são as características 
mais marcantes do mercado 
de distribuição de componen-
tes para pesados no Brasil hoje?
Uma das características mais 
marcantes para nosso cliente 
é ter disponibilidade, boas 
marcas e competitividade. E 
outro fator que pesa muito 
em nosso setor é a entrega 
no menor tempo possível.

Rogerio Dos Santos Cardoso Junior
Superintendente de Compras/
Vendas/Marketing da Furacão

Foto: divulgação

Marco Moreira
Diretor Compras/Planejamento 
Estratégico/Marketing da Morelate

Foto: divulgação

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 
impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
Vejo que o maior desafio para 
nós distribuidores é fazer 
com que grandes indústrias 
passem a liberar a linha de 
produtos eletrônicos, que 
hoje fica atrelada a postos de 
serviços e concessionarias. 
Tenho tido muita conversa 
com as fábricas para mapear 
os distribuidores que têm o 
perfil de vender essa linha 
e liberar para comercializar-
mos. Hoje um grande frotista 
e um alguns reparadores não 
investem mais em estoque – 
esse é o nosso papel como 
distribuidores, ter a peça na 
hora que nosso cliente pre-
cisa. E tudo isso devido aos 
veículos atuais virem com 
muita tecnologia embar-
cada de peças eletrônicas. 
E as fábricas nacionais que 
atendem as montadoras em 
nosso país têm que fazer isso 
rápido, porque hora que os 
paralelos desenvolverem, 
a conta vai ficar muito mais 
cara para elas recuperarem 
um mercado em que são os 
detentores da tecnologia.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?

Um dos nossos maiores 
desafios é manter o relacio-
namento cada vez mais com 
as pessoas, sejam nossos 
clientes, fornecedores e nos-
sos colaboradores. E a cada 
dia que passa nasce uma 
nova ferramenta digital tra-
zendo uma solução. Quando 
visito nossos clientes, vejo 
que há ferramentas que aju-
dam, sim, no dia a dia deles; 
mas, quando você visita e se 
coloca à disposição para escu-
tá-los, não existe ferramenta 
melhor que o olho no olho, e 
nós acreditamos muito nisso. 
O Grupo Morelate vislumbra 
cada vez mais desenvolver 
seus profissionais e capacitá-
-los para acompanhar essas 
tendências de mercado e 
nunca perder a essência de 
um bom atendimento, até 
porque do outro lado é um 
ser humano que toma a deci-
são para o negócio dele. Por 
isso, uma das grandes trans-
formações para os próximos 
anos é se conectar cada vez 
mais com os clientes, colabo-
radores e fornecedores.

VANUCCI

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
Com um compromisso firme 
em excelência, o Grupo 
Vannucci continua se desta-
cando ao investir em múlti-
plas áreas, garantindo que a 
qualidade no atendimento e 
a eficiência na entrega, com 
frota própria e estoque bem 
abastecido, se traduzam em 
benefícios diretos para os 
clientes e o mercado. Essas 
ações consolidam o grupo 
como um dos principais 
nomes no setor. Podemos 
ainda destacar o investimento 
em novas filiais e a ampliação 
das atuais como um fator de 
destaque dos últimos anos.

Quais são as características 
mais marcantes do mercado 
de distribuição de componen-
tes para pesados no Brasil hoje?
O compromisso do Grupo 
Vannucci com o mercado de 
pesados é evidente na agi-
lidade e eficiência com que 
abastece lojas, oficinas e fro-
tistas. Entendendo a neces-
sidade de reparações rápi-
das e precisas em veículos 
comerciais. O grupo se des-
taca como um dos maiores 
do Brasil, garantindo sempre 
a peça certa, no tempo certo.

Como a evolução tecnológica 
experimentada pelos veícu-
los pesados na última década 

impactou o setor como um 
todo e o mercado de distri-
buição em particular?
O Grupo Vannucci entende 
que seu papel como distri-
buidor é fundamental para 
a cadeia de peças no mer-
cado. As evoluções sempre 
ocorreram e continuarão a 
acontecer, e é através do 
grupo que as fábricas se 
conectam ao segmento. 
Assumir essa responsabili-
dade de apoiar o mercado 
na adaptação às novas tec-
nologias é natural e crucial, 
permitindo o crescimento 
conjunto e contínuo.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolução deste mer-
cado e quais transformações 
terão maior relevância nos 
próximos anos?
O Grupo Vannucci está com-
prometido em acompanhar 
o crescimento do mercado 
e as inovações tecnológi-
cas, sempre trazendo as 
soluções necessárias para 
atender às demandas. Ao 
mesmo tempo, o grupo tem 
um compromisso com a frota 
circulante em nosso país, 
que é considerada “velha”, 
garantindo que esses veícu-
los continuem rodando com 
segurança. Para os próximos 
anos, o foco estará na amplia-
ção do portfólio, na melhoria 
da estrutura das lojas e no 
desenvolvimento contínuo 
dos nossos profissionais.Thais Pereira

Marketing da Vanucci

Foto: divulgação

CAPA
Novo Varejo Automotivo
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RODONAVES

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa 
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
Na Rodonaves, cada entrega é 
uma entrega única. A dedica-
ção de todos os colaboradores, 
o trabalho em equipe, o com-
promisso com a excelência e 

a responsabilidade são funda-
mentais para que as operações 
funcionem corretamente, de 
modo que os nossos clientes 
estejam satisfeitos com os ser-
viços que oferecemos. Além de 
nossos ideais, entendemos que 
cada entrega é uma chance de 
gerar prosperidade, valor e 
aproximação, ao ponto em que 
identificamos as necessidades 
reais de cada um. Também 
estamos de olho no mercado 
para acompanhar a evolução 
e entregar os melhores resul-
tados. Almejamos levar aos 
clientes oportunidades de cres-
cimento e expansão por meio 
de nossos serviços; isto é, bus-
camos sempre criar parcerias 
duradouras que fomentem o 

desenvolvimento econômico 
da cadeia produtiva. Para nós, 
essa relação vai muito além de 
consumidor-transportadora,  
é parceria, de fato, é confiança, 
é expansão.

Quais são as características 
mais marcantes do mercado de 
distribuição de componentes 
para pesados no Brasil hoje?
A distribuição correta dos 
componentes para veículos 
pesados é essencial para que 
as operações das frotas fluam 
normalmente, principalmente 
por se tratar de materiais 
robustos e duráveis. Assim, 
um trabalho eficiente de 
entrega é de extrema impor-
tância para que montadoras 

e outras empresas sigam 
em funcionamento ininter-
rupto, sem que exista um 
prejuízo para as companhias 
e seus colaboradores. Outro 
fator muito importante é que 
nossa estrutura permite um 
transporte eficiente de ponta 
a ponta. A Rodonaves, como 
referência nacional em trans-
porte no país, conta com uma 
malha logística que atende 
mais de 11 milhões de possi-
bilidades de rotas para coletas 
e entregas. Além disso, atua 
em mais de 5 mil cidades e é 
especialista em cargas fracio-
nadas, itinerante, consolidada 
e dedicada, nos modais rodo-
viário e aéreo, oferecendo 
soluções para cada entrega.

Jesiel Tasso
Diretor de Vendas e Marketing  
na Rodonaves

Foto: divulgação

CAPA
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AFTER.LAB

A pesquisa VIES compreende 
a comparação do desem-
penho para os meses de 
agosto de 2020 a 2024 em 
nível nacional (BR), assim 
como para as cinco regiões 
do  pa í s :  Cent ro -Oeste 
(CO), Norte (N), Nordeste 
(NE), Sul (S) e Sudeste (SE). 
Iniciaremos com uma aná-
lise nacional, seguida de 
uma análise regional dos 
resultados.
Conforme os resultados 
expostos no gráfico 1 e na 
tabela 1, é observado que 
o nível de abastecimento 
no Brasil se manteve abaixo 
de zero no mês de agosto 
em todos os anos analisa-
dos, com brusca queda em 
2021 mas com consideráveis 
melhoras em 2022 e 2023, 
seguido de queda em 2024. 
Ao analisarmos o compor-
tamento dos preços, obser-
vamos que este apresentou 
um pico positivo em agosto 
de 2021, mesmo momento 
em que os níveis de abas-
tecimento se encontravam 
mais baixos. Logo, se um 
dos princípios básicos da 
economia é ajustar a oferta 
e a demanda através dos 
preços, esse resultado faz 
sentido por si só. As varia-
ções nas compras e vendas 
ao longo dos anos mostra-
ram mudanças pequenas, 

VIES - Variações no Índices e Estatísticas                 Agosto de 2020 a 2024
sempre perto de zero. As 
compras exibiram percen-
tuais negativos em todos os 
anos e o nível de vendas foi 
positivo somente em 2022.
A interpretação da ANOVA 
mostra que abastecimento 
e preço apresentaram varia-
ções significativas ao longo 
dos anos (p < 0.05), ao passo 
que vendas e compras não 
apresentaram variações sig-
nificativas ao longo dos anos 
(p > 0.05).
Na análise por regiões, inicia-
mos com o Centro-Oeste do 
país. Nessa região, constata-
mos que, das quatro verten-
tes analisadas, o abasteci-
mento foi a que apresentou 
maior variação. A análise de 
variância (ANOVA) mostrou 
que o abastecimento foi a 
única variável com variação 
significativa a 5% de signifi-
cância (p < 0,05). Os níveis 
de abastecimento caíram de 
0,45% em 2020 para -13,11% 
em 2022, estabilizando-se em 
valores próximos de -4% em 
2023 e 2024. Os preços man-
tiveram-se positivos em todos 
os anos e partiram de 2,1% 
em 2020 e aumentaram para 
5,71% em 2021, caindo para 
1,82 em 2024 uma variação 
considerável, apesar de não 
haver diferença estatística 
entre os anos. Os níveis de 
compra tiveram o menor valor 

em 2024, chegando a -6,58%. 
As vendas apresentaram valo-
res negativos em parte dos 
anos analisados, exceto em 
agosto de 2021, ano em que 
apresentou 0,50%.
Concluímos ainda, que 2024 
foi um ano de quedas em 
todas as vertentes do mer-
cado automotivo (abasteci-
mento, preços, vendas e com-
pras) na região Centro-Oeste.
O Gráf ico 3 mostra as 

informações da região Norte 
do país. Observamos uma 
queda acentuada nos níveis 
de abastecimento em 2021, 
com recuperações em 2022 
e 2023, seguidos de outra 
queda em 2024. Em 2021, 
a média mensal de abaste-
cimento chegou a -18,67%. 
Os níveis de preços aumen-
taram de 2,32% em 2020 
para 10,22% em 2021, man-
tendo-se estáveis nos anos 

seguintes e caindo para 3,92% 
em 2024. As vendas tiveram 
uma queda constante e sig-
nificativa desde 2020, pas-
sando de 2,58% em 2020 para 
-7,10% em 2021 e permane-
cendo em -3,65% em 2024. 
Os níveis de compras saíram 
de valores positivos em 2020 
e 2021, para resultados nega-
tivos nos anos seguintes, che-
gando a -7,67% em 2024. Na 
análise ANOVA, verificamos 
que nenhuma variável apre-
sentou diferenças estatisti-
camente significativas entre 
os meses de agosto nos 

anos analisados. Na região 
Nordeste, o abastecimento 
teve comportamentos seme-
lhantes aos da região Norte, 
chegando a -15,79% em 2021. 
Embora tenha havido recupe-
rações nos anos seguintes, os 
níveis de abastecimento conti-
nuaram negativos. Os preços 
atingiram um pico de 10,89% 
em 2022 e caíram nos anos 
seguintes, alcançando 1,75% 
em agosto de 2024. As ven-
das foram positivas por três 
anos seguidos (2020 a 2022), 
mas caíram e atingiram valo-
res de -1,93% em 2024. As 

compras exibiram percen-
tual de desempenho positivo 
somente em 2020, desempe-
nhando resultados negativos 
em todos os anos seguintes. 
Na análise ANOVA, todas as 
variáveis apresentaram varia-
ções significativas (p < 0,05).
Na região Sul, os níveis de 
abastecimento e preço 
seguem o mesmo compor-
tamento oposto observado 
nas outras regiões. Em 2021, 
quando o abastecimento 
atingiu seu ponto mais baixo 
(-14,61%), os preços alcança-
ram seu pico mais alto (6,25%). 

Isso acontece porque o preço 
funciona como um regula-
dor que equilibra a oferta e 
a demanda. As vendas foram 
negativas no mês de agosto 
de 2020, 2021 e 2024. Os 
níveis de compras que exibi-
ram resultados negativos em 
2020, foram recuperados para 
1,63% em 2021 e permanece-
ram negativos nos três últimos 
anos. Na análise ANOVA, ape-
nas abastecimento e vendas 
apresentaram variações signi-
ficativas (p < 0,05).
Por fim, analisamos o desem-
penho das variáveis na região 

Por Laura Lessa | After.Lab
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Sudeste do país. Novamente é 
visto comportamento oposto 
nos níveis de abastecimento 
(-13,06%) e preço (7,49%) 
em 2021. Após pico positivo 
em 2021, os níveis de preço 
caíram constantemente nos 
anos seguintes, estacionando 
em 3,02% em 2024, enquanto 
os níveis de abastecimento 
sofreram recuperação nos 
dois anos seguintes a 2021 e 
voltaram a cair em 2024, esta-
cionando em -8,88%.

As vendas apresentaram valor 
percentual positivo somente 
em 2022 (1,90%), e demons-
traram percentuais negati-
vos em todos os outros anos. 
As compras, por outro lado, 
foram negativas em agosto 
de todos os anos estudados, 
permanecendo em -3,71% em 
2024. Na análise de variân-
cia, apenas as compras não 
mostraram variações signifi-
cativas, com um nível de con-
fiança de pelo menos 5%.

AFTER.LAB
After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia

Dando prosseguimento à divul-
gação dos resultados da pes-
quisa META - Montadoras em 
Estatísticas e Tendências no 
Aftermarket apurados no pri-
meiro semestre de 2024, ana-
lisamos nesta edição os itens 
mais comprados por varejistas 
e reparadores nas concessioná-
rias das montadoras e as razões 
para o consumo nestes estabe-
lecimentos. Você pode acessar 
os resultados anteriores nas edi-
ções disponíveis no site do Novo 
Varejo Automotivo. A pesquisa 
é mais um estudo exclusivo do 
After.Lab, o núcleo de inteligên-
cia de negócios do aftermarket 
automotivo brasileiro.
Os motivos para a compra 

desses itens nas concessioná-
rias também são bem diversos, 
mas os principais são: valor 
(em ambos), qualidade (nas ofi-
cinas) e demanda (no varejo).
Assim como visto na tabela 3, 
alguns respondentes indicaram 
que não compram em conces-
sionárias e os motivos são lis-
tados na tabela abaixo. Assim 
como nos motivos para com-
prar, o preço se configura como 
o motivo mais citados por aque-
les que responderam “não”.
Quanto ao volume de compras 
em relação ao mês anterior, 
mais de 50% dos responden-
tes indicaram que mantiveram 
o nível de compras, seja no 
varejo, seja na oficina.

Fonte: Pesquisa META - Montadoras em Estatísticas e Tendências no Aftermarket / After.Lab

META apura os itens campeões de venda nas concessionárias
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Nesta edição apresentamos 
também a segunda parte da 
série de seis conteúdos com os 
resultados da pesquisa LUPA - 
Lubrificantes em Pesquisa no 
Aftermarket Automotivo. As 
tabelas a seguir trazem dados 
importantes sobre o consumo 
dos produtos por varejos e 
oficinas nas cinco regionais 
do Brasil. Você pode acessar 
os resultados anteriores nas 
edições disponíveis no site 
do Novo Varejo Automotivo. 
A pesquisa é mais um estudo 
exclusivo do After.Lab, o núcleo 
de inteligência de negócios do 
aftermarket automotivo.

Análise por produto
Óleo de Motor
Oficina
- Centro-Oeste: Maior 
consumo em oficinas grandes.
- Nordeste: Maior consumo 
em oficinas médias.
- Norte: Maior consumo em 
oficinas pequenas.
- Sudeste: Maior consumo em 
oficinas médias e grandes.
- Sul: Consumo mais alto em 
oficinas mega.

Varejo
- Centro-Oeste: Maior venda 
em lojas mega.
- Nordeste: Maior venda  
em lojas médias.
- Norte: Maior venda  
em lojas médias.

- Sudeste: Distribuição 
equilibrada entre pequeno, 
médio e grande.
- Sul: Maior venda  
em lojas pequenas.

Óleo de Transmissão
Oficina
-Centro-Oeste: Consumo 
maior em oficinas mega.
- Nordeste: Maior consumo 
em oficinas grandes.
- Norte: Maior consumo  
em oficinas pequenas.
- Sudeste: Maior consumo  
em oficinas médias.
- Sul: Consumo elevado  
em oficinas mega.

Varejo
- Centro-Oeste: Maior venda 
em lojas mega.
- Nordeste: Maior venda  
em lojas médias.
- Norte: Maior venda  
em lojas médias.
- Sudeste: Maior venda em 
lojas médias.
- Sul: Distribuição equilibrada, 
com maior venda em lojas 
médias.

Óleo de Caixa de Direção
Oficina
- Centro-Oeste: Consumo 
elevado em oficinas grandes.
- Nordeste: Maior consumo 
em oficinas grandes.
- Norte: Consumo equilibrado 
entre pequeno, médio e mega.

- Sudeste: Maior consumo  
em oficinas pequenas.
- Sul: Maior consumo  
em oficinas médias.

Varejo
- Centro-Oeste: Maior venda 
em lojas mega.
- Nordeste: Maior venda  
em lojas pequenas.
- Norte: Maior venda  
em lojas pequenas.
- Sudeste: Maior venda  
em lojas médias.
- Sul: Maior venda  
em lojas pequenas.

Óleo de Diferencial
Oficina
- Centro-Oeste: Maior 
consumo em oficinas mega.
- Nordeste: Maior consumo 
em oficinas grandes.
- Norte: Maior consumo em 
oficinas mega.
- Sudeste: Consumo 
equilibrado entre pequeno, 
médio e grande.
- Sul: Maior consumo em 
oficinas médias.

Varejo
- Centro-Oeste: Maior venda 
em lojas mega.
- Nordeste: Maior venda  
em lojas pequenas.
- Norte: Maior venda  
em lojas pequenas.
- Sudeste: Maior venda  
em lojas médias.

- Sul: Maior venda  
em lojas pequenas.

Fluido de Freio
Oficina
- Centro-Oeste: Maior 
consumo em oficinas mega.
- Nordeste: Consumo 
equilibrado entre todos  
os portes.
- Norte: Maior consumo  
em oficinas pequenas.
- Sudeste: Consumo 
equilibrado entre pequeno, 
médio e grande.
- Sul: Maior consumo em 
oficinas mega.

Varejo
- Centro-Oeste: Maior venda 
em lojas mega.
- Nordeste: Maior venda em 
lojas pequenas.
- Norte: Maior venda em lojas 
pequenas.
- Sudeste: Maior venda em 
lojas médias.
- Sul: Maior venda em lojas 
pequenas.

Análise por região
1. Centro-Oeste: Em oficinas, 
o consumo de lubrificantes 
varia dependendo do tipo de 
óleo, mas geralmente é maior 
em oficinas grandes e mega. 
Em varejo, a venda é predo-
minantemente alta em lojas 
mega.
2. Nordeste: Em oficinas, o 

LUPA detalha consumo regional de lubrificantes consumo é mais alto em ofi-
cinas médias e grandes. Em 
varejo, a venda é alta em lojas 
médias e pequenas.
3. Norte: Em oficinas, o con-
sumo de lubrificantes é alto em 
oficinas pequenas. Em varejo, 
a venda é mais alta em lojas 
pequenas e médias.
4. Sudeste: Em oficinas, o con-
sumo é maior em oficinas 
médias. Em varejo, a venda é 
bastante equilibrada entre os 
diferentes portes de lojas.
5. Sul: Em oficinas, o consumo 
de lubrificantes varia, mas é 
geralmente alto em oficinas 
mega. Em varejo, a venda é alta 
em lojas pequenas.

ANOVA: você sabe o que é?

Nas análises do After.Lab fre-
quentemente nos referimos 
à Análise de Variância, ou 
ANOVA. Essa técnica com-
para as médias de três ou 
mais grupos para identificar 
diferenças significativas. Por 
exemplo, ao testar três tipos 
de óleo de motor e medir o 
consumo de combustível, ela 
determina se essas variações 
de consumo são relevantes. 
Se houver diferença, conclui-
-se que pelo menos um óleo 
afeta o consumo. Na pesquisa 
VIES, a ANOVA é usada para 
analisar diferenças no desem-
penho de abastecimento, 
preço, compra e venda ao 
longo dos anos.
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