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Dia do Balconista de Autopecas

Data comemorada em 26 de novembro homenageia categoria profissional

que faz o elo entre a loja e os clientes. Veja o0 que 0s empresarios do varejo
esperam de um vendedor

Gustavo Malavota e os atributos Mercado Livre anuncia expansao As estratégias do varejo para After.lab traz resultados das
do balconista excelente e novidades em autopecas enfrentar a diversidade da frota pesquisa VIES, META e LUPA
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Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Dia do Balconista de Autopecas
e algumas contradicdes

O més de novembro é marcado por
uma data muito especial no calen-
dario do aftermarket automotivo
brasileiro. No dia 26, o mercado
inteiro se une em homenagem ao
balconista de autopecas.

Foi em 2001 que nos, do Novo Varejo,
decidimos criar uma acdao especifica
para valorizar estes profissionais tdo
importantes no processo de comercia-
lizagdo dos componentes automotivos.
Eles sdo o ponto de encontro entre 0s
clientes e as lojas. Assim nasceu na-
quele ano, nas paginas desta publica-
¢ao, o Dia do Balconista de Autopecas.
Com o tempo, 0 mercado foi aderin-
do a causa e diferentes empresas
passaram a direcionar a¢des aos bal-
conistas num dia de festa. Mas ainda
querfamos mais. Em contato com o
entdo vereador Celso Jatene, e apoia-
dos pelo Sincopecas/SP, sugerimos
um projeto para incluir a data no ca-
lendario oficial do municipio de Sao
Paulo. E, em 2010, o Dia do Balconista
de Autopecas foi oficializado, por for-
¢a de lei, na maior cidade do pais.
Muitas coisas aconteceram e outras
tantas mudaram nestes 23 anos
transcorridos desde que propusemos
a justa homenagem. Porém, uma ur-
géncia continua exatamente a mesma
mais de duas décadas depois: a im-
portancia dos cursos e treinamentos
para o aprimoramento do balconista.
No recente Semindrio da Repo-
sicdo Automotiva - cuja primeira
parte de nossa cobertura vocé en-
contra nesta edicdao - muito foi dito
sobre a caréncia de mao de obra
enfrentada pelos gestores das lo-
jas de componentes automotivos.
[sso nos leva a constatar algumas
interessantes contradi¢des de nosso
mercado. Ha, e ndo é de hoje, certa
insatisfacdo com a oferta de cursos
para os profissionais de atendimento
e vendas. Por outro lado, quem ofe-
rece tais aprimoramentos por vezes
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acaba igualmente insatisfeito com
a baixa adesdo aos cursos. Quando
as duas pontas irdo se comunicar
adequadamente para acertar esse
fluxo? Como motivar os profissionais
a dedicarem um tempo a prépria
formacao? Sdo perguntas oportunas
que 0 mercado precisa encontrar
uma forma de responder melhor.
Nos ultimos dois ou trés anos dedi-
camos bastante espaco em nossas
paginas a inciativas importantissi-
mas como a norma ABNT para os
vendedores de pecas e acessorios
e a certificacdo IQA para estes pro-
fissionais. Muito esforco foi feito por
liderancas e entidades do mercado
para que estes dois produtos esti-
vessem finalmente a disposicdo dos
profissionais. Infelizmente, a adesao
tem sido baixa. Tudo bem que nada
acontece do dia para a noite, mas
por que esperar para aderir a dispo-
sitivos tdo solidamente chancelados
em favor da evolucdo profissional
em nossa cadeia de negdcios? O
problema existe e a solucdo esta a
mao. Eis al outra contradi¢ao.
Muitos empresarios temem que
investir na formagao de seus bal-
conistas estimule o turnover, na
medida em que o profissional mais
preparado pode ser assediado pela
concorréncia ou, até, abrir seu pro-
prio negdcio. S6 que é impossivel
acompanhar as exigéncias de uma
sociedade cada vez mais conectada
sem preparar as equipes de atendi-
mento a um mercado tomado pela
tecnologia. Ainda existem varejos
presos a esta contradicao.

O caminho para sanar as duvidas
e incertezas é a informac3o. E isso
que oferecemos a vocé, leitor. O
Novo Varejo tem ciéncia de sua
responsabilidade a cada conteudo
produzido e publicado. Investimos
sempre no jornalismo sério e inde-
pendente. Sem contradicdes.
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‘ SUMARIO

42 After.lab

Confira os resultados atualizados
das pesquisas VIES, META e LUPA,
iniciativas exclusivas do After.

Lab, 0 nucleo de inteligéncia de
negdcios do aftermarket automotivo
brasileiro, estudos que trazem
dados inéditos.

14 Capa

O especialista em vendas Gustavo
Malavota aponta caminhos para o
aprimoramento dos balconistas de
autopecas e mostra conhecimento
técnico e capacidade de conexdo
sdo atributos indispensaveis.

Em tempos de diversificacdo da
frota, varejos avaliam segmentar
atuacgdo. Mas, ao que tudo indica,
ainda é melhor ser generalista.
Confira a primeira parte da
cobertura do Semindrio da
Reposicdo Automotiva.

Na reportagem especial que
comemora 0 Dia do Balconista de
Autopecas, empresadrios do varejo
avaliam as qualidade do bom
profissional e requisitos para a
contratacdo dos vendedores.

Acompanhamos a oitava edi¢do do
Mercado Livre Experience, evento
promovido pela maior plataforma
de marketplace do pais, que traz
novidades para o comércio de
autopecas e planos de expansdo.

HA 100 EDICOES

Exigéncias legais sao determinantes para disseminar praticas sustentaveis
no aftermarket automotivo

Na edicdo 348 do Novo Varejo abordavamos praticas como a logistica reversa e aimportancia da criacao de leis para levar o conceito além da industria

A demanda por um maior enga-
jamento das empresas do after-
market automotivo brasileiro nas
pautas de sustentabilidade tem
se acentuado nos ultimos anos.
Uma mistura de evolucdo na
legislacao brasileira voltada a pro-
tecao ambiental e criagao de uma
economia circular, com o peso
cada vez maior que a pauta tem
tido junto aos consumidores, leva
players como as oficinas mecani-
cas e as lojas de autopecas a se
juntarem a industria neste pro-
cesso de amadurecimento.

Ha 100 edicdes nossa reporta-
gem dava destaque ao assunto,
que continua atual e perti-
nente no debate que envolve
as empresas da ponta no mer-
cado de reposicdo. As acdes
em busca da conscientizacdo
das empresas ligadas ao setor
no que diz respeito a impor-
tancia da implementacdo dos
preceitos da logistica reversa
em cada um dos elos da cadeia
ganhavam importancia cada
vez maior. Afinal, existia - como
existe - uma legislacdo que

rege a logistica reversa mas
que, aparentemente, ndo vinha
sendo suficiente.

Conversando com nossa reporta-
gem, a diretora de Marketing do
Grupo Supply Service, Gabriela
Opperman, apontava que o
amadurecimento das empresas
ndo era espontaneo, principal-
mente no caso de empresas
brasileiras. “As multinacionais,
sim, tém mais essa consciéncia.
Nos segmentos em que nos tra-
balhamos - que é o do setor de
Oleos lubrificantes e hidraulicos

- ele vem vindo a medida que a
legislagdo vem apertando mais a
questdo do controle, da aplica-
¢do de multas e da fiscalizacdo.
As empresas brasileiras ainda
sdo resistentes e acabam pre-
ferindo optar por esse descarte
consciente dos residuos devido
a exigéncia legal, seja ela federal,
estadual ou municipal”.

Nesse sentido, as legislacdes, fis-
caliza¢des e as punicdes daquilo
que era crime vinham pautado
amadurecimento das empresas,
segundo a especialista.



Por Lucas Torres

‘ ENTREVISTA

A conexao com os clientes estabelecida pelos vendedores garantira
sua relevancia no ecossistema do varejo, diz Malavota

Conhecimento técnico

e capacidade de conexao

sao atributos obrigatorios
para um balconista excelente

Treinador mostra caminhos para que um profissional
de vendas se destague na loja e cresca na profissao

Assim como o setor automo-
tivo como um todo, o aftermar-
ket passa por um momento de
transi¢do. Discussdes em torno
do aumento da representativi-
dade do e-commerce e dos
marketplaces nas vendas de
produtos, bem como da che-
gada de tecnologias como 0s
chatbots, colocam pontos de
interrogacao na cabeca de pro-
fissionais como os balconistas
quanto a seus papeis no futuro
que se apresenta.

De acordo com especialistas
em vendas como o funda-
dor do Grupo Mola, Gustavo
Malavota, porém, nenhuma
dessas novidades ira ameacar
a relevancia dos vendedores
no varejo de autopecas. Bom,
pelo menos ndo dos vende-
dores diferenciados.

Em entrevista a nossa reporta-
gem, Malavota destacou que
a complexidade da compra
de pecas automotivas cria o
cenario ideal para a chamada
'venda consultiva'. Isto €, um
atendimento que vai além de

questdes simples como a nego-
Ciagao por precos e a verificagao
de disponibilidade no estoque,
e é capaz de nao apenas ajudar
o consumidor a escolher o pro-
duto correto, mas de transmitir
a confianga necessaria para que
ele possa compra-lo.

Além deste ponto, o treina-
dor - cujo perfil no Instagram
ultrapassa o numero de 140
mil seguidores - afirmou que
a capacidade Unica de vende-
dores humanos de estabe-
lecerem conexdes com seus
clientes garantira a manuten-
cdo de suas relevancias no
ecossistema do varejo.

Para isso, porém, os balco-
nistas e vendedores de auto-
pecas precisam ir além da
resposta de mensagens ou
ainda do contato ativo no
WhatsApp, recorrendo a boa
e velha ligagdo telefbnica.
“Da pandemia para ca, menos
da metade dos vendedores
ligam para seus clientes. Eles
nem imaginam que este ainda
é 0 maior refor¢co da conexao
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Novo Varejo Automotivo

‘ ENTREVISTA

entre a loja e seus consumi-
dores”, colocou Malavota.
Confira abaixo a entrevista
na integra e saiba como se
tornar um balconista ainda
mais diferenciado.

Novo Varejo - No seu trabalho
de treinamento e consultoria
vocé fala sobre a diferenca
entre o balconista que fazum
bom atendimento daquele
que é sucesso em vendas.
Quando falamos do setor de
autopecas, qual é o principal
fator de diferenciacdo entre o
primeiro e o segundo?

Gustavo Malavota - Sem
duvidas, é a capacidade da
pessoa estabelecer conexdo
com o cliente. Por exemplo,
se alguém vai a loja pergun-
tar quanto esta o 6leo, nao
adianta falar o prec¢o. Muito
provavelmente, se ele se
limitar a isso, ndo vai fazer
a venda. E preciso pergun-
tar qual o tipo do carro, o
modelo, 0 ano, quantas vezes
ele ja trocou, onde foi que
ele trocou e qual foi o Ultimo
Oleo colocado. A maioria dos
balconistas, infelizmente,
simplesmente passa 0 preco,
sem querer saber o histérico
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e informacdes que possam se
tornar gatilhos para a venda.

Novo Varejo - Além desse cui-
dado no relacionamento no
ponto de venda fisico, é pos-
sivel ampliar as oportunida-
des de conexao também no
digital - como, por exemplo,
no WhatsApp?

Gustavo Malavota - Ndo so¢ €
possivel, como é fundamental.
Em diversos casos que acom-
panhei, observei que alguns
vendedores recebem o pedido
de orcamento e simplesmente
enviam. Ndo apenas deixando
de fazer perguntas adicionais,
como também perdendo a
oportunidade de novos con-
tatos em um follow up. Vocé
falou do WhatsApp, que é
importante, mas eu costumo
dizer que a ligacdo € ainda
mais importante. Temos uma
estatistica que aponta que
menos da metade dos ven-
dedores tém ligado para seus
clientes da pandemia para ca
e a ligacdo é o fator que mais
conecta. Por que vocé acha
que os bancos te ligam? E por
isso. Vocé pode, por exem-
plo, anotar alguns pontos de
uma conversa que teve com o

cliente na loja e ligar para ele
dizendo: “Olha, lembra que eu
falei que essa peca seria um
otimo complemento aquela
gque vocé comprou aquele
dia? Entdo, ela chegou na loja.
Ja esta disponivel. Se vocé
quiser dar uma passadinha
aqui eu guardo pra vocé”. Sao
acoes que nao custam muito,
Mas que sao raras €, por isso,
fazem muita diferenca.

Novo Varejo - Existe um outro
ponto que tem sido bastante
comentado também no after-
market, que é a necessidade
de o balconista estar prepa-
rado para fazer uma venda
consultiva. Vocé também con-
sidera isso importante?

Gustavo Malavota - Cada vez
mais importante por diversos
motivos. Veja bem, estamos
acompanhando que o mer-
cado de venda online de auto-
pecas esta crescendo cada vez
mais e, muitas vezes, oferece
produtos mais baratos. Sendo
assim, o consumidor que vai
a loja fisica vai ou porque tem
duvidas sobre algum produto
ou porque esta desconfiado
e quer se certificar que esta
fazendo a compra correta. O

papel do balconista ou vende-
dor, portanto, é ndo so estar
pronto para esclarecer essas
duvidas como ser um elo de
reforco da confianca entre o
cliente e a loja em si. Um erro
muito comum que observo
nas minhas consultorias € o
fato de o vendedor presumir
que o cliente sabe exatamente
0 que esta comprando. Muitas
vezes ele ndo s6 nao sabe,
como chega com o pedido
errado. Se o vendedor nao for
capaz de entregar este servico
adicional de dizer “olha aqui,
acredito que ndo seja essa
peca, mas essa’, nao tem por
gue o cliente comprar da sua
loja. Ele pode, muito bem, ir
pagar mais barato comprando
no marketplace e conviver
COmM 0S MesMOS riscos.

Novo Varejo - Ainda no atendi-
mento consultivo, existe uma
diferenca entre o conheci-
mento técnico adequado para
atender um cliente B2C (dono
do carro) ou B2B (reparador)?
Gustavo Malavota - Total. E isso
faz com que eu indique que o
ideal € o lojista até segmentar
este atendimento. Se vocé nao
tem todos os seus vendedores

e balconistas preparados tec-
nicamente para fazer um aten-
dimento consultivo com um
cliente que domina os detalhes
do produto, vocé precisa direcio-
nar quais clientes serdo atendi-
dos por qual vendedor. No caso
do B2B, a tendéncia é que haja
um nivel de complexidade muito
maior. Vai haver perguntas,
negociacoes e discussdes que,
se 0 vendedor ndo estiver prepa-
rado para lidar, ¢ muito possivel
gue a venda seja prejudicada.
Por isso a especializacao téc-
nica € tao importante.

Novo Varejo - Diante dessa
importancia do atendimento

consultivo que vocé aponta, seria
ideal que os vendedores de auto-
pecas tivessem sempre treina-
mento adequado nesse sentido.
No entanto, temos visto pouco
engajamento das lojas no incen-
tivo a agoes importantes como a
certificacdo promovida pelo IQA.
Como essa conta fecha?

Gustavo Malavota - Sei que
essa é uma questao delicada.
Mas, hoje em dia, temos uma
série de cursos gratuitos dis-
poniveis para capacitacao. Se
a loja ndo contribui para isso,
é importante que o profissio-
nal tome as rédeas. Eu, por
exemplo, ja fiz muita pales-
tra para o setor automotivo.

Além disso, ja vi muitos pod-
casts sobre o tema, além de
cursos gratuitos disponibiliza-
dos pelo Sebrae e o SENAC.
A verdade é gque hoje existe
muita opcao para quem quer
se diferenciar.

Novo Varejo - Se a loja nao se
envolve na formacao de seus
préprios profissionais, como
ela ira reter um talento que
investiu em sua prépria capa-
citacao? Existe alguma forma
de fazé-lo?

Gustavo Malavota - E preciso
que os profissionais qualifica-
dos recebam um beneficio
por isso e um case bastante

interessante que eu vejo no
aftermarket automotivo é o
do MercadoCar. Essa empresa
que, para mim é referéncia
mundial no setor, trata seus
colaboradores como parcei-
ros. Isto €, eles recebem bdnus
pelos servicos que executam
e pelas horas que dedicam a
empresa. E quase uma rela-
cao comissionada, mas é ainda
mais profunda que isso. Para
mim, portanto, uma forma
de fidelizar os colaboradores
mais bem preparados é pre-
mia-los pelos seus resultados.
[sso tem um impacto direto no
controle do turnover.

Para o especialista, premiar os vendedores pelos resultados é uma forma de fidelizar os colaboradores mais bem preparados
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O movimento
do mercado
comeca aqui



Por Lucas Torres

‘ CAPA

Varejistas abrem o jogo sobre a relacao de suas
empresas com os balconistas de autopecas

Empresarios estdo dispostos a investir no treinamento dos profissionais, mas temem o turnover

Desde 2001 o aftermarket
automotivo brasileiro come-
mora anualmente o Dia do
Balconista de Autopecas. A
data foi criada e instituida pelo
Novo Varejo a fim de reconhe-
cer uma categoria de extrema
relevancia para o mercado e
estimular o aprimoramento
dos profissionais que repre-
sentam a loja no contato direto
com os clientes reparadores e
proprietarios de veiculos.

Em 2010, em entendimen-
tos com o entao vereador
Celso Jatene e com apoio
do Sincopecas/SP, consegui-
mos aprovar a lei na Camara
Municipal que torna a data
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oficial na cidade de Sdo Paulo.
Ha mais de 20 anos o Novo
Varejo produz em novembro
conteudos focados nos bal-
conistas de autopecas, dando
VOZ N30 apenas a estes profis-
sionais, mas também ouvindo
0 que 0s gestores de loja tém a
dizer sobre a parceira com seus
vendedores, que representam
frequentemente o principal elo
das marcas e empresas com 0s
clientes reparadores e proprie-
tarios de veiculos.

Neste longo periodo decor-
rido desde a criacao da data
até os dias atuais muita coisa
mudou. Uma das principais
novidades foi a publicacao

de uma norma ABNT espe-
cifica para os vendedores de
autopecas - grupo que tam-
bém contempla os balconis-
tas, entre outras categorias.
Também surgiu, em 2023,

a certificacdo profissional iné-
dita criada pelo Instituto da
Qualidade Automotiva (IQA).
Ou seja, aprimoramento e
conhecimento ganharam
ainda mais peso no curriculo
dos vendedores.

E bem verdade que, na prética,
tais esforcos infelizmente ainda
ndo surtiram os efeitos espera-
dos. Isso fica claro nas consultas
exclusivas feitas pela reporta-
gem do Novo Varejo junto aos

profissionais de balcdo.

Em nossa ultima apuracao,
constatamos que cerca de
85% dos profissionais de ven-
das representados por inte-
grantes do grupo ‘Balconistas
do Brasil', idealizado por Julio
Cesar Sampaio, conhecido
como ‘Balconista dos Pampas,
disseram desconhecer a exis-
téncia da certificacdo.

O fato é corroborado pelos
proprios gestores de IQA e
Sincopecas que, questiona-
dos por numeros de balconis-
tas certificados, avisam que
ainda ha um trabalho grande
a ser feito até que a acao se
popularize no mercado.
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‘ CAPA

Empresario valorizam conhecimento técnicos dos profissionais
e exigem qualidade no atendimento

Independentemente da aquisi-
¢ao da norma ou realiza¢cdo da
prova de certificacdo, € impor-
tante destacar que os atributos
pontuados tanto pela ABNT
quanto pelo IQA tém total

afinidade com as expectativas
exigidas pela pratica do mercado.
Em comemoracao ao Dia do
Balconista de Autopecas, con-
versamos este ano com ges-
tores de alguns dos principais

varejos do segmento no pais
e 0s questionamos sobre os
principais critérios para con-
tratacao de um profissional de
atendimento e vendas.

Tal como nos requisitos da

certificacao, os pontos men-
cionados com mais frequéncia
foram: qualidade de atendi-
mento e conhecimento téc-
nico automotivo. Veja a seguir:

O que os gestores de autopecas mais valorizam na hora de contratar um balconista de autopecas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacao

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo
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“0s maiores atributos sdo o foco no cliente, alicercado na organizacdo, disciplina e ética;

e conhecimento automotivo”

Murilo Reis

Diretor de Operagdes da AutoZone Brasil

“Ter conhecimento sobre pecas automotivas e suas aplicacées em diferentes tipos de veiculos

€ essencial. Isso permite que o vendedor ofereca o produto certo e responda as duvidas técnicas
dos clientes. Consideramos também que as habilidades de vendas sdo fundamentais, incluindo
técnicas de persuasdo, argumentacdo e fechamento. Além disso, ha que se ter a capacidade

de construir relacionamentos e gerar confianca, que é essencial para fidelizar o cliente”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“Uma vontade, uma disponibilidade imediata de servir o cliente. O cliente quer em primeiro lugar ‘ser
atendido’. Além disso, um vendedor de autopecas passa a ser valorizado como consultor pelo cliente
quando atinge maturidade de conhecimento técnico, e assim se torna solucdo. Sabemos, porém,

que, em relacdo a este ultimo ponto, é preciso em torno de quatro anos para se atingir essa maturidade

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

n

“Valorizamos se o candidato esta alinhado com as expectativas da vaga e da empresa. Mais do que
conhecimento técnico, ele precisa se adaptar a rotina e trazer um novo olhar, que gere inovagdo e

melhores resultados”

Paulo Pupo

Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar

+1.700

ITENS DE
SUSPENSAO
E TRANSMISSAO:
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Exigéncias estao além da disponibilidade de mao de obra
qualificada e demandam acGes de treinamento

Pode soar cliché ou um
assunto cansativo. Mas, todas
as vezes que falamos da
importancia dos balconistas,
é indispensavel falarmos tam-
bém do papel da capacitacdo
para maximizar os impactos
positivos destes profissionais
na cadeia do aftermarket.

Este quadro se apresenta
antes mesmo de mergu-
Iharmos no setor autopecas
em si. Afinal, dados gerais
do cenario de empregos no
Brasil apontam para o fato
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de o comércio como um
todo ser uma das principais
portas de entrada para pro-
fissionais ainda sem quali-
ficacao ou experiéncia.

Segundo o Departamento
Intersindical de Estatistica e
Estudos Socioecondmicos
(Dieese), por exemplo, o
varejo fica atras apenas do
setor de servicos no ranking
dos segmentos em que 0S
jovens conseguem o primeiro
emprego. No ultimo relatorio
divulgado sobre o assunto, o

o6rgao apontou também que
20,4% dos jovens brasileiros
entre 14 e 29 anos trabalham
no comércio.

De acordo com especialistas
como a consultora de Recursos
Humanos Heloisa Ribeiro de
Araujo, o elevado numero de
entrantes no setor aumenta a
responsabilidade do varejo na
formacao de talentos.
Quando questionados sobre o
tema, os varejistas de autopecas
ouvidos pela nossa reportagem
confirmaram que essa realidade

geral também se apresenta
no aftermarket, exigindo um
grande esforco de formacao
por parte das empresas.

Tal cenario mais uma vez
reforca a necessidade de um
trabalho nacional articulado
de capacitacdo e padroniza-
¢do das valéncias esperadas
por estes profissionais. A rea-
lidade, no relato dos varejis-
tas, porém, revela que tais
treinamentos acontecem de
maneira esparsa - se organi-
Zagao em organizagao.
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Na maior parte das vezes, os vendedores de autopecas da sua loja chegam prontos?

Foto: divulgacao

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“A grande maioria precisamos treinar, ndo s6 em processos técnicos relacionados a pecas, produtos

e marcas, como em financas, comportamentos, responsabilidades corporativas e pessoas. Dispomos

de um treinamento completo e estruturado através de uma trilha, envolvendo mentoria e acompanhamento,
de forma estruturada, focada e bem organizada”

Murilo Reis
Diretor de Operagbes da AutoZone Brasil

"Na maioria das vezes, os novos vendedores nao chegam completamente prontos para funcdo e necessitam
de treinamento. O mercado de autopecas exige conhecimento técnico especifico e familiaridade com o perfil
dos clientes, e mesmo aqueles que ja possuem alguma experiéncia, geralmente precisam de adaptacgdo para
atender os padrdes e processos internos da empresa. O treinamento consiste em abordar conhecimento

de produtos, ferramentas e padrdes de atendimento e processos de vendas e logistica. O treinamento

€ um investimento importante, pois quanto mais preparado o vendedor estiver, melhor ele podera atender,
gerar valor para o cliente e fortalecer aimagem da empresa no mercado”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“0 ‘pronto’ nunca existe. Mesmo que ele tenha conhecimento técnico e habilidade de venda, ird precisar
entender a cultura da empresa, seus processos, seu core business etc. Aqui temos as duas situacdes pois
investimos em vendedores ja conhecedores do nosso mercado e em quem nunca viu uma peca de automovel
na frente. Em qualquer uma das situacdes é necessdrio 0 acompanhamento, treinamento e reconhecimento”

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“0 correto seria que chegassem prontos, porém, pela escassez deste tipo de profissional, tornou-se comum
o treinamento, inclusive com a possibilidade de aproveitamento de pessoas de outros setores - estoque,
por exemplo”

Paulo Pupo
Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar
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Treinamento também inclui preparacao para atender no WhatsApp

Dentre todas as mudancas e
necessidades que surgiram
na profissdo de balconista de
autopecas nos ultimos anos,
a capacidade de ser assertivo
e transportar a mesma quali-
dade de atendimento da loja
fisica para o ‘balcdo virtual’ do
WhatsApp tem se colocado
como uma das mais relevantes.
Recentemente, uma pesquisa
realizada pela Opinion Box
revelou que 76% das pessoas
no Brasil utilizam o WhatsApp
para se comunicar com
empresas e marcas, sendo
que a maioria o faz para obter
informacodes sobre produtos
ou servicos. O levantamento
também mostrou que 45%

A importancia do atendimento via WhatsApp para os balconistas

Foto: divulgacdo
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dos consumidores passaram a
fazer compras pelo aplicativo
no ultimo ano, enquanto 55%
passaram a contratar servicos
pela plataforma.

Neste contexto, a ferramenta,
conhecida por sua proximi-
dade e pessoalidade, tem
permitido que os consumido-
res tirem duvidas, obtenham
informacdes e até realizem
compras diretamente pelo
aplicativo, sem precisar recor-
rer a outros canais.

Esse movimento, que une con-
veniéncia e rapidez, foi impul-
sionado pelo comportamento
dos préprios consumidores,
que buscam cada vez mais
interacao direta e imediata

com as marcas - algo funda-
mental, tendo em vista que
pesquisas apontam para o fato
de que marcas que respon-
dem a seus clientes em até 1
minuto apods o ‘transbordo de
um chatbot’ tém uma taxa de
conversao de 23%, enquanto
vendedores que levam mais
de um dia para retornar veem
suas conversdes médias cai-
rem para misero 1%.

Ainda sobre o WhatsApp, é
importante notar o seu cara-
ter democratico. Isto é: con-
sumidores esperam eficién-
Cia no atendimento por meio
deste canal tanto dos varejos
de grande quanto dos de
pequeno porte.

Qutro ponto a ser notado
€ que o Brasil, ao lado do
Chile, lidera a utilizacdo do
WhatsApp na América Latina
para compras, com 83% dos
consumidores recorrendo ao
app para adquirir produtos ou
contratar servicos. Outros pai-
ses da regido também apre-
sentam nUmeros expressivos,
como Peru (77%), Colbmbia
(74%), Argentina (71%) e
México (53%).

Ndo por acaso os varejistas
do aftermarket automotivo
brasileiro sdo unanimes em
apontar a expertise e a asser-
tividade na plataforma como
uma caracteristica imprescin-
divel para seus balconistas.

“Para ser direto. Atualmente, o WhatsApp é o principal e mais importante meio de comunicacdo”

Murilo Reis

Diretor de Operagdes da AutoZone Brasil

“E cada vez mais importante os vendedores atenderem no WhatsApp. O mercado mudou e os clientes,
sejam eles mecanicos ou consumidores finais, buscam agilidade e conveniéncia no atendimento.

0 WhatsApp permite um atendimento rapido, direto e muitas vezes mais eficiente que o presencial

ou o telefone. Portanto, a habilidade de atender via WhatsApp é hoje um diferencial e uma necessidade
para vendedores, especialmente em empresas que buscam modernizar o atendimento e se adaptar

as demandas digitais do mercado atual”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar
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A importancia do atendimento via WhatsApp para os balconistas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“Sem duvidas, hoje o canal de comunicacdo mais utilizado é o WhatsApp. Saber escrever, responder por
dudio de forma clara e objetiva, vincular imagens e etc. Tudo isso sendo adaptado a preferéncia do cliente”

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“0 WhatsApp no Brasil possibilita o atendimento do consumidor onde ele mais gosta de estar. Oferece
praticidade no atendimento e agilidade na resolucdo de problemas. Portanto, seu dominio por parte

dos balconistas é fundamental”

Paulo Pupo

Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar

Treinar € preciso. Mas o que faz o balconista continuar em uma empresa?

Para os gestores que vdo
além do ‘resultadismo’ puro
e coordenam suas equipes
levando em conta o aspecto
humano, existe, claro, uma
gratificacdo em ver o indivi-
duo ainda em formacao se
tornar um profissional na
concepcao plena da palavra.
Olhando sob um ponto de vista
pragmatico, porém, este qua-
dro traz alguns 6nus especifi-
COS para os setores formado-
res para o varejo. Dentre eles,
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0 mais significativo esta na alta
taxa de turnover do setor.

Tal desafio foi mensurado pelo
Ministério do Trabalho que,
em levantamento, apontou
que, numa escala de 0 a 10,
o varejo é o segmento com
maior rotatividade no Pais:
6,17, nimero bastante supe-
rior a média nacional, regis-
trada em 3,79.

Segundo analistas como o con-
sultor de varejo e TOP Voice do
Linkedin, Caio Camargo, essa

caracteristica do setor tem sido
agravada pelo atual cenario
conjuntural do pais.

Utilizando o termo ‘apagao
de mao de obra’, o espe-
cialista afirma que o fato
de o Brasil estar com bai-
xas historicas no ambito da
desocupacdo, inferiores a
casa dos 7%, diminui a dis-
ponibilidade de talentos e
exige adaptacdes como a
oferta de salarios mais altos
e uma jornada de trabalho

mais flexivel que ndo inclua,
necessariamente, os expe-
dientes frequentes de fim
de semana tdo tradicionais
no comeércio nacional.

Para lancar uma lupa sobre
0 impacto dessa realidade
geral do varejo no comércio
de pecas automotivas, ques-
tionamos os varejistas do
setor sobre quais sdo os fato-
res mais comuns a permear a
trajetdria de seus balconistas
mais longevos.
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As chaves para a retencao de bons balconistas no varejo de autopecas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“Costumo dizer que envolvem persisténcia, paciéncia e resiliéncia! Hoje temos lideres de campo como
Gerentes de Distrito ou de Contas Comerciais que comec¢aram no primeiro cargo de loja e estdo responsaveis
por quase 100 ‘AutoZoners’ (que sdo nossos ‘funcionarios’). A grande diferenca é que eles acreditaram no
propdsito de valor da empresa, através do plano de carreira que oferecemos e conseguiram fundamentar
seus objetivos através dos pilares da AutoZone”

Murilo Reis
Diretor de Operagdes da AutoZone Brasil

“Acredito que alguns fatores importantes sao considerados além do salario. Ambiente de trabalho saudavel,
relacionamento com clientes, conhecimento acumulado, dominio técnico, cultura da empresa, oportunidade
de crescimento e reconhecimento sdo fundamentais para a retencdo dos vendedores mais antigos. Para
reter os novos, vejo como indispensaveis aces como treinamento continuo, desenvolvimento profissional,
comissdes e bonus atrativos, feedbacks, reconhecimento, ambiente de trabalho sauddvel, suporte da
lideranca, crescimento, plano de carreira, beneficios que agregam valor, flexibilidade e equilibrio entre vida
pessoal e profissional”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“0 principal investimento tem que ser em qualificacdo e desenvolvimento da lideranca, de quem tem
a missdo de acompanhar, treinar e reconhecer o vendedor. Com um lider de valor, a empresa sera
organizada, terd norma e um ambiente desejado pelos melhores profissionais”

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“Para evitar a rotatividade, investimos em gestdo de pessoas dando importdncia a uma comunica¢do
interna estruturada, bons beneficios, plano para crescimento e lideranca inspiradora”

Paulo Pupo
Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar
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Por Claudio Moyses, Diretor-presidente do IQA - Instituto da Qualidade Automotiva

Industria automotiva deve adotar postura estratégica e analitica
para superar seus obstaculos

A industria automotiva bra-
sileira esta passando por
grandes mudancas, impul-
sionadas pela globalizacdo,
avancos tecnoldgicos, busca
por sustentabilidade e novas
demandas dos consumido-
res. No 10° Forum IQA da
Qualidade Automotiva, rea-
lizado no ultimo dia 10 de
outubro, ficou claro como a
qualidade se tornou um fator
estratégico importante nesse
cenario desafiador e repleto
de oportunidades.

Hoje, o setor automotivo
no Brasil enfrenta desafios
complexos, como a falta de
semicondutores e a forte
concorréncia de montadoras
estrangeiras, especialmente
as chinesas. Um cenario lem-
bra o labirinto descrito por
Umberto Eco em “O Nome
da Rosa”, onde Guilherme de
Baskerville destaca a impor-
tancia de ndo se perder ao
acaso, mas de usar a razao
para entender a l6gica por
tras do labirinto.

Da mesma forma, a industria
automotiva deve adotar uma
postura estratégica e analitica
para superar seus obstaculos.
Ndo basta apenas reagir aos
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problemas; é crucial com-
preendé-los, antecipa-los e
desenvolver soluc¢des inova-
doras, sempre guiadas pela
qualidade e sustentabilidade.
[sso porque a qualidade
assume um papel de desta-
que, Ndo apenas como uma
exigéncia técnica, mas como
um investimento estratégico
que gera eficiéncia, reduz cus-
tos e aprimora a experiéncia
do cliente. Ela funciona como
uma alavanca, que aumenta
a competitividade, permi-
tindo que as empresas nacio-
nais respondam melhor as
demandas globais. Isso se
torna ainda mais crucial em
um cenario onde as cadeias
de suprimentos precisam ser
mais resilientes e as expecta-
tivas dos consumidores estao
cada vez mais sofisticadas.

O IQA - Instituto da Qualidade
Automotiva, por meio de
suas iniciativas, € o motor
que impulsiona toda a cadeia
automotiva a fortalecer seus
servicos e produtos. Ndo se
trata apenas de cumprir os
requisitos legais de qualidade,
mas de transformar essas
empresas em organizagoes
mais competitivas, modernas,

inovadoras e sustentaveis.

Com 0 iIQMX, uma area dedi-
cada a digitalizacao e moder-
nizacdo tecnologica, o IQA
demonstra que a qualidade
nao se limita a producao tra-
dicional, mas esta profunda-
mente conectado a inovacao.
No contexto da descarboni-
zacao, o programa IQA DS -
Desenvolvimento Sustentavel
para Mobilidade oferece um
caminho claro para essa tran-
sicdo, auxiliando as empresas
a se adaptarem as exigéncias
socioambientais do futuro.

Além das inovagoes tecnologi-
cas e das politicas de susten-
tabilidade, a qualidade esta
diretamente ligada ao desen-
volvimento humano. A capa-
citagdo e qualificacao profis-
sional sao fundamentais para
preparar a mao de obra do
setor automotivo, permitindo
que este acompanhe as rapi-
das transformac8es do mer-
cado. Investir em qualificagdo
e criar uma cultura organiza-
cional voltada para a excelén-
Cia, inovacdo e adaptacdo cons-
tante sao passos essenciais.

A localizacao das cadeias de
suprimentos também se mos-
tra um ponto chave. Fortalecer

fornecedores nacionais, garan-
tindo padrdes de qualidade
globais, pode reduzir a depen-
déncia de insumos importados,
impulsionar a inovagao local e
contribuir para o crescimento
econdmico regional. Esse
movimento ndo s6 aumenta a
competitividade interna, mas
também cria uma base mais
robusta para competir no mer-
cado internacional.

Por fim, a qualidade &, sem
duvida, a chave para desatar
0s n6s do complexo labirinto
enfrentado pela industria
automotiva nacional. Assim
como no romance de Umberto
Eco, em que a ldgica e a razao
SAao essenciais para escapar de
um labirinto engenhosamente
concebido, o setor automotivo
precisa de estratégia e inova-
Cao para superar os desafios
do mercado global.

A qualidade, como destacado
no 10° Forum IQA, quando
combinada com iniciativas
de inovacao e sustentabili-
dade, transcende o aspecto
técnico e se transforma em
uma poderosa ferramenta de
transformacdo, capaz de con-
verter obstaculos em oportu-
nidades concretas.
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Por Lucas Torres

‘ E-COMMERCE

Evento atraiu 15 mil pessoas e apresentou contetido inovador e estratégias do ML para o Brasil

Mercado Livre anuncia aumento dos investimentos

e novidades para autopecas

Em mega evento em Sdo Paulo, marketplace anuncia que deve mais que dobrar numero de Centros de
Distribuicdo no pais até 2025

No ultimo més de setembro,
mais de 15 mil pessoas com-
pareceram ao Transamérica
Expo, em Sao Paulo (SP), para
a oitava edi¢do do Mercado
Livre Experience. Durante dois
dias (24 e 25/09), o evento
contou com uma progra-
macdo conteudista de peso
- com direito a 100 pales-
tras, participacdo em massa
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de especialistas e diretores
da empresa e a presenca de
grandes nomes do entreteni-
mento como Manu Gavassi e
Marcos Mion.

Em meio a esse mar de con-
teddo, poucas apresentacdes
chamaram mais atencao do
que a de Fernando Yunes, vice-
-presidente sénior de e-com-
merce e lider do Mercado

Livre (ML) no Brasil. Afinal, o
executivo trouxe numeros de
impacto que indicam que a pla-
taforma, projetada para domi-
nar 46,9% do comércio eletro-
nico brasileiro em 2024, quer
alcancar fatias ainda maiores
NoSs proximos anos.

Segundo Yunes, aumentar a
fatia de produtos entregues
em até 24 horas para mais

de 50% de seu portfélio é
um dos principais objetivos
do Mercado Livre no médio
prazo. Com isso em mente, a
empresa pretende mais que
dobrar o seu numero atual
de Centros de Distribui¢do no
pais - saindo de 10 para 21.

Operando no modelo fulfil-
ment - em que as mercado-
rias ficam estocadas até o

26 de Novembro - Dia do Balconista de Autopecas
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momento da compra pelo con-
sumidor -, 0S espacos serao
inaugurados em localidades
onde o ML ainda nao esta
presente, como Pernambuco,
Porto Alegre, Distrito Federal,
Ceara e Parana.

Além de alcancar novos mer-
cados, a gigante do e-com-
merce fara investimentos para
ampliar os CDs dos estados
de Sdo Paulo, Rio de Janeiro
e Bahia, garantindo assim
atendimento mais eficiente a
cidades e estados adjacentes.
Segundo o lider da compa-
nhia no Brasil, este esforco
de ampliacdo logistica sera
responsavel por aumentar em
40% o atual numero de cida-
des brasileiras em que o ML
oferece servicos de entrega
no mesmo dia - nUmero este

que, atualmente, € de 232.

“Temos um plano de renta-
bilidade que é colocado em
pratica com constancia e gra-
dativamente. A partir disso,
também com o objetivo de
ampliar resultados em vendas,
decidimos por essa grande
expansdo da rede logistica do
Mercado Livre”, afirmou Yunes.
Ainda sobre o ambicioso
plano do Mercado Livre no
Brasil, Yunes afirmou que a
empresa esta disposta a, em
2025, aumentar o pacote de
investimentos anunciado para
0 pais durante ao longo de
2024 (R$ 23 bilhdes). “E uma
aposta no Brasil e no e-com-
merce”, concluiu o executivo
da empresa para a qual o ter-
ritorio brasileiro representa
53% de suas vendas totais.

Yunes apresentou niimeros expressivos e metas ambiciosas da plataforma
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Aftermarket automotivo marcou presenca o encontro

Autopecas também sao destaque
no ML Experience 2024

Responsavel por cerca de
13% do faturamento total
do Mercado Livre, o setor
de autopecas esta sempre
no radar da companhia. E
isso, claro, ndo foi diferente
durante a programacdo do
evento ocorrido nos dias 24 e
25 de setembro.

Em um painel voltado aos
vendedores do setor, a head
de autoparts do ML no Brasil,
Stefania Pokladek, apresen-
tou as novidades voltadas a
aumentar ainda mais o mar-
ketshare de 10% da empresa
na América Latina.

Entre os principais movimentos

anunciados na ocasido esteve
a tentativa de aproximacao
das marcas e dos vendedores
da plataforma - sobretudo no
que diz respeito a composicao
dos anuncios no marketplace.
Segundo Pokladek, o Mercado
Livre esta aprimorando uma
solucao em que o vendedor
tera a prerrogativa de, por
meio da insercao do numero
do item, contar com o auto-
preenchimento do anudncio
a partir das especificidades
apontadas pela marca.

Entre as informacdes do auto-
preenchimento estardo nao
apenas o titulo completo, as
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informacdes de compatibili-
dade - que, segundo a plata-
forma, aumentam as conver-
sdes em uma média de 28%
- como também especificacoes
técnicas e até mesmo fotos do
produto em alta definicao.

“Com isso, o vendedor
podera focar naquilo que

ele faz de melhor: vender”,
afirmou a executiva.

Na mesma palestra, a lideranca
ressoou @ mensagem passada
com exclusividade ao NV pelo
principal executivo de autoparts
da Argentina durante a ultima
Automechanika Buenos Aires
e falou abertamente sobre 0s

esforcos do ML para aumentar
sua presenca nas vendas B2B.
Entre as acdes da plataforma
para modificar o quadro em
que as vendas de autope-
cas para Pessoas Juridicas
representam apenas 2,7% do
total esta a possibilidade de
ajuste de preco a depender

Braco do ML, Mercado Pago apresenta solucdo de gestao para PMEs

Em mais uma demonstra¢ao
de estar cada vez mais focado
em ndo apenas ser um inter-
mediario de vendas B2B-B2C,
se transformando em um
parceiro de empresas nas
varias pontas de seus nego-
cios, o Mercado Livre anun-
ciou que seu braco financeiro,
Mercado Pago, ingressara
no segmento de sistemas
de gestao para pequenas e
médias empresas.

Lancada em etapas, a solu-
cao devera disponibilizar
suas primeiras funcdes ja
durante este més de outubro
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- inaugurando novos modu-
los até estar 100% disponivel
em meados de fevereiro de
2025.

Inicialmente, o software de
gestdo oferecera solucdes
e ferramentas como emis-
sdo de nota fiscal direto
na maquininha de cartdo,
desktop ou app do Mercado
Pago e gestdo de produtos
e estoque em um Unico
lugar.

A medida que avance no
langcamento dos maodulos,
o software disponibilizara
maodulos, digamos, mais

‘complexos’ - tais como
fluxo de caixa com contas a
receber, a pagar e concilia-
cao de vendas e taxas, bem
como CRM e relatérios com
informacdes estratégicas
avancadas.

De acordo com o country
head de pagamentos para
pequenas e médias empre-
sas no Mercado Pago, Daniel
Davanco, a iniciativa partiu
de uma pesquisa realizada
pelo ML junto a mais de
11 mil pequenas e meédias
empresas - pesquisa esta
que, ad mapear as principais

do volume - algo conside-
rado fundamental diante dos
seguintes fatos:

- 0 volume de itens pedidos
nas vendas B2B ¢, em média,

4 vezes maior;
- 0 ticket médio das vendas
B2B é cerca de 33% maior em
relacao as negociacdes B2C.

dores das PMEs brasileiras,
identificou a dificuldade
de encontrar um ‘parceiro
Unico capaz de auxiliar em
todas as areas de gestdo
e vendas' como a principal
queixa.

Pensando nessa dor, alias,
Davanco afirmou que o
Sistema de Gestao do
Mercado Pago tera suas
funcdes mais basicas dispo-
nibilizadas gratuitamente
para empreendedores que
utilizarem o banco digital do
ML com recorréncia.




Por Laura Lessa | After.Lab
AFTER.LAB

Conhecas as pecas genuinas para importados
mais compradas por varejos e oficinas

O After.Lab encerra nesta edi-
cao do Novo Varejo a divulga-
cao dos resultados da pes-
quisa META - Montadoras em
Estatisticas e Tendéncias no
Aftermarket apurados no pri-
meiro semestre de 2024.

O estudo tem como objetivo
monitorar semanalmente os
negdcios em compra e apli-
cacdo de pecas genuinas das
montadoras pelos varejistas e
reparadores de todo o Brasil.
As informac8es obtidas sao
consolidadas ao final de cada
semestre e divulgadas ao
longo dos seis meses seguin-
tes nas edi¢cdes do Novo
Varejo. Neste momento, a
equipe de pesquisas do After.
Lab esta finalizando a apu-
racao referente ao segundo
semestre do ano, que sera
divulgada nos primeiros
meses de 2025.

Importados

As tabelas a seqguir apresen-
tam a primeira, a segunda
e a terceira marca de auto-
pecas genuinas para carros

42

importados adquiridas
diretamente no balcao das
concessionarias.

Um dos destaques é a recor-
réncia da marca BMW, o que
mostra que, ao que tudo
indica, o portfdlio de produ-
tos originais oferecidos por
fabricantes e distribuidores
no aftermarket indepen-
dente ndo vem atendendo as
demandas das lojas e oficinas.
Outra constatacao é a pre-
senca de marcas ja consoli-
dadas como fabricantes de
carros nacionais, eventual-
mente ainda vistas como
importadores. E o caso de
Jeep, Peugeot e Renault que,
embora ainda eventualmente
oferecam carros produzidos
no exterior, comercializam na
maior parte automaoveis bra-
sileiros. Um bom exemplo é o
Jeep Renegade que, por sua
grande frequéncia na frota
nacional, necessariamente ja
precisa contar com um ampla
oferta de componentes nos
estabelecimentos do mer-
cado independente.
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Veja os lubrificantes e fluidos preferidos por varejistas e reparadores

Apresentamos a seguir a ultima
etapa da divulgacdo dos resulta-
dos apurados pelo estudo LUPA
- Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo rela-
tivos ao primeiro semestre de
2024, mais uma realizacao do
After.Lab, nucleo de inteligén-
cia de negocios do aftermarket
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automotivo brasileiro.

O objetivo deste trabalho e
levantar as marcas de lubrifi-
cantes e demais fluidos auto-
motivos mais presentes no dia
a dia das lojas de autopecas e
oficinas mecanicas.

A apuracdo dos dados é reali-
zada diariamente e, ao final de

cada semestre, as informacoes
sao consolidadas e, a partir de
entdo, divulgadas nos meses
seguintes pelas edicdes digital e
impressa do Novo Varejo, bem
como todas as plataformas digi-
tais da publicagao.

Todas as tabelas a seguir se
referem ao top 5 de marcas

comercializadas em cada tipo
de lubrificante ou fluido. Devido
ao maior volume comerciali-
zado, somente o 6leo de motor
esta seccionado por porte do
estabelecimento. Vemos a pre-
dominancia de determinadas
marcas no mercado, indepen-
dentemente do tipo de produto.

Hoje é dia de celebrar quem esta sempre ao lado dos nossos clientes,
com dedicacao e conhecimento! Parabéns a todos os balconistas de
autopecas que fazem a diferenca no atendimento, no suporte e na
escolha das melhores solucoes para nossos parceiros e clientes.
Na Corcerama Distribuidora de Autopecas , conhecemos a
importancia do seu trabalho e registramos sua dedicacao diaria.
Obrigado por ser o elo que conecta nossos produtos de qualidade aos
profissionais e apaixonados por autopecas em todo o Brasil!

WWW.corcerama.com.br

Tel: 11 2969 2266 Email suporte: suporte@corcerama.com.br
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Por Laura Lessa | After.Lab

VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Mensalmente, a pesquisa
VIES - Variac3o nos Indices e
Estatisticas, produzida a par-
tir dos dados apurados pelos
estudos semanais MAPA -
Movimento das Atividades em
Pecas e Acessorios e ONDA
- Oscilacdes nos Niveis de
Abastecimento e Pre¢cos com-
para o desempenho das varia-
veis (abastecimento, preco,
venda e compra) no varejo
de autopecas, com 0 mesmo
més dos anos anteriores.
Nessa edicao, trazemos o ter-
mdmetro para o més de outu-
bro de 2020 a 2024, no Brasil
€ em suas cinco regioes.

Os estudos sdo realizados
pelo After.Lab, o nucleo de
inteligéncia de negocios do
aftermarket automotivo.

Brasil

Os niveis de abastecimento
mantiveram-se deficitarios em
todos 0s meses de outubro, de
2020 a2024. Em 2021, o abas-
tecimento alcancou seu nivel
mais baixo: -12,75%, sendo o
melhor desempenho alcan-
cado em outubro de 2023,
quando atingiu -4,99%. Em
contraponto, o nivel de preco
desempenha uma trajetdria
relativamente oposta ao abas-
tecimento: pico positivo em
2021 (7,95%) e pior desempe-
nho em 2023 (1,79%).
Quanto aos niveis de compras
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e vendas, observamos que
estes desenham trajetodrias
de desempenho parecidas,
exceto em 2024, quando o
nivel de compras cai para
-1,175% e o nivel de vendas
mostra leve melhora, 0,34%.

A andlise de variancia (ANOVA),
disposta na tabela 1, serve
para nos informar se os valo-
res médios que sdao mostra-
dos aqui realmente possuem
diferenca significativa. Assim,
a significancia apresentada na
tabela 1 revela que somente
0 nivel de compras ndo foi
estatisticamente significativo,
isto €, o desempenho médio
das compras de autopecas ao
longo dos meses de outubro
de 2020 a 2024 é constante.

Centro-Oeste

Os niveis de abastecimento
desempenharam valores
negativos em outubro de
todos os anos, com desta-
que para o pico negativo em
2021:-13,67%, com conside-
ravel recuperagdo em 2023
e novas quedas de desem-
penho nos anos seguintes.
O nivel de preco exibiu seu
melhor desempenho em
2021 e o pior em 2023, com-
portamento parecido com o
visto na abrangéncia nacional.
vendas e compras desenha-
ram comportamentos pareci-
dos, exceto em 2023, quando

as compras tiveram pico
positivo de 2,85%, decaindo
no ano seqguinte. Na analise
da ANOVA, abastecimento e
preco mostraram diferencas
estatisticamente significantes.

Norte

Houve queda acentuada
nos niveis de abastecimento
em 2021 (-17,82%), sendo o
menor nivel observado entre
todas as regides, com recupe-
racao em 2022 e 2023 e nova
queda em 2024. Os niveis

Outubrode2020a2024

de precos aumentaram de
4,22% em 2020 para 8,10%
em 2021, caindo para 0,42%
em 2022, sendo este o pior
resultado observado. As com-
pras tiveram pico desempe-
nho positivo em 2021 (8,5%),
decaindo nos anos seguintes
e fechando 2024 em 1,19%.
De forma oposta, as vendas
apresentaram seu melhor
desempenho em 2024 (5%) e
0 pior no ano anterior (2023),
quando foi observado -0,03%
na média da variacao. Na

analise ANOVA, verificamos
que vendas e compras foram
constantes (sem diferenca
estatisticamente significativa
ao longo dos anos).

Nordeste

O abastecimento exibiu com-
portamentos similares aos
da regido Norte, chegando a
-13,95% em 2021. Apesar das
seguidas recuperacdes nos
anos sequintes, os niveis de
abastecimento continuaram
negativos, fechando 2024 em
-6%. Os precos atingiram pico
positivo de 9,36% em 2021

atingiram seu pior desempe-
nho em 2023: 1,92%.

As vendas passaram por 0sci-
lagcdes positivas e negativas
entre 2020 a 2024, fechando
este ano em -0,51%. As
compras também mostra-
ram percentual de desem-
penho variavel ao longo
dos anos, sendo que o pior
desempenho foi em 2021,
quando decaiu para -5,75%
e o0 melhor no ano sequinte:
1,176%. Na analise ANOVA,
exceto as vendas ndo apre-
sentaram variagdes significa-
tivas (p<0,05).

Sul

Os niveis de abastecimento
apresentaram um comporta-
mento diferente do visto nas
demais regides e também em
meses anteriores (trazidos nas
analises VIES divulgadas ante-
riormente, Més a més). Isso pois
0 pior desempenho foi visto
em 2020 (-10,74%), sequido de
anos de recuperacdo, fechando
outubro de 2024 em -4,8%. Ja 0
preco desempenhou comporta-
mento parecido com as demais
regioes, com pico positivo em
2021 (5,68%) e pior desem-
penho em 2023 (1,73%). Isso

significa que em outubro de
2021 os lojistas de autopecas
perceberam os precos 5,68%
maiores, enquanto em 2023,
esse aumento foi de 1,73%.

As vendas foram positivas em
2020 e decairam para valores
negativos Nos anos sequintes,
fechando 2024 e -0,84%. Os
niveis de compras que exibiram
resultados parecidos aos de ven-
das, quando o desempenho foi
positivo em 0,95% em 2020 e
negativo Nnos anos seguintes. Na
analise ANOVA, somente o nivel
de compras ndo apresentou
varia¢Bes significativas (p < 0,05).
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Sudeste

Os niveis de abastecimento
mantiveram-se deficitarios em
todos 0s meses de outubro, de
2020 a 2024. Em 2021, o abas-
tecimento alcan¢ou seu nivel
mais baixo: -13,21%, sendo o
melhor desempenho alcancado
em outubro de 2022, quando
atingiu -5,16%. Em contraponto,
o0 nivel de preco desempenha
uma trajetdria relativamente
oposta ao abastecimento: pico
positivo em 2021 (8,6%) e pior
desempenho em 2022 (1,58%).
As vendas apresentaram valor

percentual positivo somente
em 2020, decaindo para valo-
res negativos em 2021 (-4,31%)
e recuperando-se nos anos
seguintes, fechando 2024 em
1,28%. As compras, por outro
lado, foram negativas em outu-
bro de 2020 e 2021, sendo
neste ano o seu pior desem-
penho (-4,44%), recuperando-
-se em 2022 e 2023 e sofrendo
nova queda em 2024, -0,71%.
Na analise de variancia, vendas
e compras ndo mostraram varia-
¢Oes significativas, com um nivel
de confianca de pelo menos 5%.

Fale com nhossos
Revendedores

e acelere seu estoque
com a AuthoMix

MIX

+ DE 5.000 ITENS

+ DE 40 LINHAS

6 MESES DE GARANTIA

MIX
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Por Claudio Milan

Encontro também debateu dificuldade na formacao de mao de obra

Varejo generalista ainda é melhor estratégia apesar
da diversificacao da frota

Dificuldades e alternativas para a gestao dos estoques foram questdes importantes abordadas no painel que
debateu o varejo de autopecas no Seminario da Reposicdo Automotiva 2024

Empresarios, gestores, profis-
sionais e liderancas de enti-
dades do aftermarket auto-
motivo participaram, no dia
15 de outubro, da 30% edi¢do
do Seminario da Reposicao
Automotiva, realizada em Sdo
Paulo (SP). O evento trouxe
apresentacdes de especialis-
tas e painéis que abordaram
temas presentes no dia a dia
do mercado brasileiro.

O painel “Expansao de marcas
e modelos na frota circulante -
desafios dos varejistas” debateu
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questdes importantes para o
varejo de autopecas, entre elas
aformacdo dos destoques num
ambiente marcado pela cres-
cente diversidade de marcas e
modelos que compdem a frota
brasileira. A dificuldade cada
vez maior de atender a todas as
demandas tem levado os vare-
jistas a recorrerem ao popular
retira’, 0 balcdo de atendimento
dos distribuidores que vende
produtos unitarios que sao reti-
rados na hora em geral pelos
motoboys da loja.

Nas paginas a sequir, apresenta-
mos 0 Seminario da Reposi¢ao
Automotiva 2024, evento orga-
nizado pelo Grupo Photon com
0 apoio da Abrafiltros, Andap,

MEDIADOR
Marcelo Gabriel, Diretor de Desenvolvimento
de Negdcios da Latin America for Business - LA4B

DEBATEDORES

Anfape, Asdap, Conarem, Sicap,
Sincopecas Brasil, Sindipecas e
Sindirepa Brasil. Més que vem
tem mais.

Luiz Galhardo, CEO da Autopecas Gisela
Matheus Dias, CEO da Método Autopecas Elite Consultoria
Neno Oliveira, CEO da Go!Mec Autopecas
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Marcelo Gabriel - A gente saiu
do modelo, que eu costumo
brincar, do Pacheco - Passat,
Chevette, Corcel - para a
variedade que a gente tem
hoje. Como é seu dia a diaem
relacdo a demanda? Porque,
do que eu conheco desse mer-
cado, quando chega no bal-
cao, provavelmente o carro ja
esta aberto na oficina e a peca
tem que estar la. Como vocé
endereca essas questdes?

Luiz Galhardo - Eu tenho 31
anos no varejo de autopecas
e, realmente, as coisas muda-
ram muito. Vocé falou do
Passat, eu lembro do Fusca, da
Kombi, e eram muitos compo-
nentes que se vendiam para
esse tipo de carro. Ao longo
do tempo isso vem mudando
a cada dia e vocé tem que
estar antenado. Que decisao
tomar, como fazer - até uma

brincadeira aqui, a IA é uma
inteligéncia que vocé viu aqui
0 quanto ela vai contribuir
para nos no mercado de repo-
sicao, distribuicdo. Mas ai, a
IA o que €? E agora? O que
eu faco com essa evolucao?
Eu vou estar antenado com
0 consumidor e com o repa-
rador, como fazer para sem-
pre atualizar a loja para que
VOCé nunca fique para tras?
Porque a maioria das lojas
comeca pequena, nos éra-
mos em 12 funcionarios, hoje
estamos em mais de 40. E um
crescimento ndo so de peca,
mas em tudo, em tecnologia,
colaboradores e vocé tem que
buscar essa evolucdo, se ficar
olhando para o vizinho, para
a concorréncia... ou toda vez
que chega um fornecedor
seu, vocé fala, ‘e al, como é
que ta”? ‘Ah, ta ruim’. Eu falo
muito que o lojista tem essa

Marcelo Gabriel levantou questdes importantes como a prética do ‘retira’

52

Luiz Galhardo acredita que o lojista tem mania de sempre

achar que tudo esta ruim

mania, ‘ta ruim, ta ruim’. Esta
ruim até onde? O que vocé
esta fazendo para crescer
e evoluir a cada momento?
Vocé esta olhando o cenario,
esta buscando novos conheci-
mentos? Entende o que esta
acontecendo na sua regiao,
O que vocé precisa fazer
para atender a demanda da
regiao? Vocé tem que estar
conectado a tudo isso.

Marcelo Gabriel - Existe,
como o Luiz falou, tomada de
decisdo. E uma decisao que a
gente tem que tomar é sobre
o dinheiro. Nao ha recursos ili-
mitados, tem um dinheiro que
a gente vai decidir onde alo-
car. O que a gente enxerga, de
modo geral, é que os grandes
atacadistas optam por alocar

0S recursos nos itens de alto
giro, ndo necessariamente de
alta margem, mas é alto giro.
Porque precisam ter retorno
sobre esse capital. S6 que a
gente tem um crescimento,
do outro lado, de outros veicu-
los, vamos chamar de curva B,
curva C, ou cauda longa, que,
provavelmente, no fornecedor
usual vocé nao vai encontrar.
Que estratégia vocé toma
para encontrar fornecedores
dos itens que nao estdo dis-
poniveis no teu fornecedor
habitual?

Neno Oliveira - Tem que
tentar outros. Eu, na ver-
dade, sempre trabalhei sob
demanda. Quando iniciei, vi
muitas lojas grandes, com
muito estoque, quebrarem.

Entao, eu nao olho muito
para 0s varios carros que
estdo aparecendo no mer-
cado, sendo vendidos. Eu
olho para a minha micror-
regido, que é onde consigo
atuar, onde esta a minha limi-
tacao. Apareceu, esse carro
existe no bairro, eu corro 13,
compro, faco o estoque ante-
cipado. Sempre procurei tra-
balhar muito com caixa, uma
margem de condicdo finan-
ceira, nunca entrei em con-
corréncia. A minha forma de
atuar sempre foi assim.

Marcelo Gabriel - Matheus, o
que te levou a esse mercado?
E como vocé administra essas
questodes do dia a dia? O Neno
falou que trabalha com esto-
que pequeno. E algo que se
tornou muito corriqueiro nos
distribuidores atacadistas é a
boqueta do retira. E ai é retira
o tempo todo.

Matheus Dias - Estou ha
pouco tempo, profissional-
mente falando, mas eu nasci
dentro de uma autopeca, meu
pai tem autopeca. Depois
que me formei em Direito,
trabalhei com Advocacia e
fui convidado a trazer um
pouco do profissionalismo
do setor juridico, que € um
meio com muito profissional
capacitado. O nivel é muito
alto, e isso ajuda os escrito-
rios a terem sucesso, ganhar
muito dinheiro. E eu vim com

a proposta de trazer o profis-
sionalismo para as autopecas
via consultoria. Varios colegas,
hoje, falaram da industria, da
distribuicdo, e a gente aqui
no varejo, nao sei se Vocés
concordam comigo, mas o
nosso setor é 0 mais amador
de todos, o mais ilegal, e é
0 setor com mais invasao. A
gente ndo conseque invadir
a fabrica, mas a fabrica con-
seqgue invadir o nosso cliente.
Todas as distribuidoras estdo
Nno nosso cliente. A gente nao
consegue acessar o fornece-
dor dessa distribuidora. E eu
costumo ver as oportunida-
des. Entdo, nao reclamo, para
mim foi a oportunidade que Vi
de um meio que podia se tor-
nar mais profissional, por isso
eu entrei nele.

Marcelo Gabriel - O retira é
um reflexo dessa condicao
de mercado. Vocé cresceu no
meio das autopecas e deve
lembrar como seu pai fazia
a compra, como era o pro-
cesso, e era uma coisa meio
de olhar para o retrovisor.
Eu vou repor o que eu vendi,
e ndo tinha uma analise pre-
ditiva. E o que acontece? Eu
nao tenho no meu retrovisor
0 que eu nunca vendi, por-
que comecaram a demandar.
Entdo, eu vou para cima do
retira. Até que ponto a gente
vai continuar com isso? Vocé
falou que o varejo é um dos
mais amadores da cadeia.

Matheus Dias aconselha varejista a tirar o acesso dos vendedores ao cliente final

Mas, por outro lado, ele tem
um papel fundamental, é o
encontro entre a demanda
e a oferta. Ele tem um papel
importantissimo na estraté-
gia da nossa cadeia. Ja que
vocé esta trazendo esse olhar
juridico, mais organizado,
mais profissional, como vocé
enxerga todas essas praticas?

Matheus Dias - Essa questao
é bem importante. Falando,
entdo, de um setor amador,
a gente tem mao de obra
com baixa qualificacdo. E difi-
cil achar profissionais. Vocé
abre na Catho, no LinkedIn,
e nao tem uma vasta opg¢ao
de compradores, por exem-
plo, com essa inteligéncia de
mercado, enquanto fabricas
e distribuidoras conseguem
ter salarios bons e bons
profissionais. A consultoria

nasceu disso, para trazer
esse conhecimento mais facil.
E com a profissionaliza¢ao do
varejo, a gente faz uma estra-
tégia de compra baseada
num giro em que vocé con-
segue diminuir a retira, que
tem custo altissimo. Imagina
guanto esse cara gasta de
moto. Inclusive, tem um
detalhe que tem acontecido
bastante: a saida de grandes
vendedores do varejo para
comprar direto dos forne-
cedores, utilizando as tec-
nologias de Uber e todas as
motos de aplicativo. Ele fica
em casa vendendo porque
tem a carteira, ele manda o
aplicativo no fornecedor e
entrega no cliente. Ele mon-
tou uma autopeca s6 com a
carteira dele. Fica a dica para
as autopecas:
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tirem o acesso dos vendedo-
res de vocés ao cliente final.
Ndo pode mais. Hoje, a gente
tem diversas opcdes de apli-
cativos de WhatsApp, vocé
corta e af o cliente é da loja,
nao do vendedor.

Marcelo Gabriel - O que a
gente vé ao longo da histéria é
que esses profissionais foram
criados dentro do ambiente
do varejo. Comecgou la como
estoquista, foi para a frente,
acabou virando um compra-
dor. Temos hoje a certificagcao
de competéncias do vendedor
de pecas e acessdrios. Foi uma
consulta publica, transfor-
mou-se numa norma ABNT e
hoje vocé tem, junto ao IQA,
essa certificacdo. Isso ja che-
gou a sua loja? E como vocé
enxerga esse tipo de iniciativa
para valorizar a profissao?

Luiz Galhardo - E dificil ter um

profissional que consiga bus-
car qualificacdo no mercado.
Ndo existe curso técnico, ndao
existe faculdade para se tor-
nar vendedor de autopeca. A
faculdade vai ser o dia a dia.
Como vocé falou, ele comeca
bem la embaixo. Eu falo por
mim, comecei limpando balcao,
lavando o banheiro, varrendo
loja. Hoje eu sou proprietario.
Ndo da mesma loja, mas eu
comecei ali. SO que isso vai
do interesse de cada um. Em
seis meses, eu ja comecei a
atender balcdo. A tecnologia
é muito boa, é fantastica, so
que ela tem tirado nosso inte-
resse pelo carro. Um jovem,
hoje, ndo quer saber de carro,
é tudo Uber. Ele ndo quer
carro proprio, nao quer lavar
O carro, nao quer trocar um
rolamento, uma pastilha, coisa
que vocé fazia antigamente.
Com a tecnologia, o cara quer

Neno Oliveira entende que a concessiondria é uma parceria

onde ele compra pecas
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ser influencer, ser um youtuber.
Entdo, vocé tem cada vez mais
dificuldade de ter profissionais
nessa area, tem que formar. O
que vai te ajudar a alavancar?
E sair da caixinha e buscar ino-
vacdo. Buscar tecnologia, sis-
temas que vao te dar precisao
de compra e venda, ajudar a
atender essa demanda, ferra-
mentas que vdo buscar a sua
regido, o seu nicho de mer-
cado. O que a minha autopeca
pode fazer para atender aquela
regido? Como o Matheus tam-
bém colocou, hoje muitos for-
necedores atravessam. Logico
que a gente sabe que muitos
ainda tém ética e nao fazem
iISso. Busque parceria com
fornecedores sérios, compro-
missados. Essas parcerias vao
te ajudar a evoluir e atender
essa demanda. Porque nao
tem como buscar um cara na
faculdade. Tem que formar o
cara do nada ali, né? E o cara
que tem que gostar. Se nao
gostar de carro, ele simples-
mente vai focar em querer
vender. E precisa ter tecnolo-
gia para te ajudar a desenvol-
ver o conhecimento. Cadastro,
sistemas de consulta da placa
de carro, o sistema garante
mais precisdo na venda do
produto, que nem sempre €
assertiva. Nao importa o tama-
nho da sua empresa. Se vocé
nao buscar essa evolucao con-
tinua, vai ficar parado. A minha
empresa cresceu quando eu
tirei os olhos do retira. Se nao

tiver uma formacao de esto-
que, a gente vai na contra-
mao. Talvez seja uma ou duas
pecas |3, mas se vocé viver
de retira, ndo ganha dinheiro.
A sua negocia¢ao no retira é
péssima, é seis por meia duzia.
Agora, quando vocé vai para
uma negociagdo e comeca a
ser agressivo no mercado, af a
historia muda. Vocé comeca a
ter preco, rentabilidade e fluxo
de caixa. Se vocé ficar vivendo
de retira continua, ndo vai evo-
luir nunca. E tem autopeca que
nao muda, é um negaocio feio,
da até medo de entrar. Hoje
a aparéncia no comercio de
autopecas nao pode ser assim.
Tem muita mulher, muita gente
nova, filhos que vao a um lugar
desse e 0 cara ndo entra. Os
reparadores nao sao mais
aquela caverna. Vocé tem que
acompanhar essa evolucao.

Marcelo Gabriel - A gente tem
observado nos ultimos anos
uma tentativa das montado-
ras de se aproximar do mer-
cado de reposicao. Seja com as
pecas genuinas, seja com suas
marcas proprias. A concessio-
naria é um parceiro, um forne-
cedor ou um concorrente?

Neno Oliveira - Quando
eu falei que trabalho sob
demanda, minha pesquisa é
sob demanda, e eu ndo tra-
balho com retira. Essa ques-
tdo da retira, 1% para mim é
considerado ok. E 1% dentro

daquilo que eu nao quero dei-
Xar no meu estoque, mas a
gente tem um estoque legal,
eu trabalho com um estoque
enxuto, bem pulverizado, nao
é um estoque pequeno, mas
esta bem dividido. A conces-
sionaria é parceira para mim.
Eu consigo comprar itens
la e revender na minha loja.
Nao vejo como concorrente,
porgue eles ndo tém a nossa
velocidade, ndo tém a proxi-
midade que temos, ndo tém
o relacionamento que a gente
tem com o cliente.

Marcelo Gabriel - E internet?

Neno Oliveira - A Go!Mec foi
uma das primeiras a entrar na
internet. Minha loja é razoavel-
mente grande, eu tenho 150
funcionarios e 26 motos entre-
gando. Porém, a internet é
maior do que o proprio varejo,
que é um varejo grande.

Marcelo Gabriel - Entao vocé
usa a internet como canal
de vendas. E compra pela
internet? Por exemplo, um
marketplace como Mercado
Livre € um canal de compra
para vocé?

Neno Oliveira - Nao tem o que
comprar 13, é mais para consu-
midor final. Eles sdo parceiros
para mim. Essas empresas de
marketplace trouxeram um
conhecimento e um ensina-
mento de como lidar com o

cliente. O carinho e o respeito
que eles tém pelo cliente, as
lojas de autopecas ou outras
nao tinham. Entao, trouxe um
aprendizado absurdo. Mas, a
gente tem os parceiros que
sdo distribuidores. Ndo vejo
tanta ameaca na questao do
distribuidor descer e vender
ao cliente, porque eles nao
tém essa pegada de varejo.
Eles teriam que virar varejo ou
investir muito na parte comer-
cial que eles nao tém. Um ou
outro cara grande que é meca-
nico e virou centro automotivo,
que cresceu, tem pneu, tem
tudo, vai comprar direto, por-
que hoje trata-se de volume.
Ndo tem o que vocé fazer. Em
2012 eu ja via esse movimento.
O que eu fiz? Procurei crescer.
E 0 Unico jeito.

Marcelo Gabriel - Com essa
proliferacdao de marcas e
modelos, se vocé tivesse hoje
que tomar a decisao de abrir
uma nova empresa, vocé opta-
ria por ser um generalista ou
pensaria em ser um especia-
lista em sistema ou marca?

Luiz Galhardo - Eu iria no
caminho que tracei na minha
empresa. Hoje ndo da para
ser generalista. Ndo da para
ter tudo dentro da empresa.
Por questdo de fluxo de
caixa, espaco fisico. Logico
que hoje vocé tem alguns
parceiros que te proporcio-
nam uma visao diferente,

como trabalhar com algo que
nunca teve oportunidade. A
minha empresa € focada na
area mecanica. Suspensao,
injecao, cambio, motor, € 0
que eu comercializo. Nao
tenho nada de acessorio,
lataria, acabamento, a nao
ser uma palheta, que é nor-
mal. Mas hoje tém parceiros
que te proporcionam espaco
fisico. E o marketplace, eu
sempre fui focado na loja
fisica, mas hoje nds temos
0 e-commerce, inclusive faz
um més que a gente inau-
gurou 0 N0sso novo galpdo
de e-commerce que também
é um nicho de mercado que
te proporciona ser competi-
tivo. Na minha loja fisica tem
alguns produtos que eu nao
vou comercializar. Talvez até
de carro importado, que nao
condiz com a minha regiao.
As oficinas nao comerciali-
zam aquele produto ali. Mas
o marketplace me da essa
proporcdo. Hoje eu tenho
servicos na loja, troca de
Oleo, arrefecimento, retifica
de freio, sempre focado na
mecanica. Vocé tem que
buscar evolucdo continua, o
que fez a Gisela ir tdo bem
foi sair da caixinha e bus-
car o conhecimento 14 fora.
NOs temos uma consultoria
focada em loja fisica e outra
focada em e-commerce. Foi
0 que nos deu a direcao para
trilhar. A tecnologia esta af
para te ajudar, mas a tomada

de decisdo é minha. Hoje a
minha maior dificuldade na
loja ndo é sistema, nao €
peca, ndo é fluxo de caixa, é
gestdo de pessoas. Eu quero
aprender muito sobre isso. E
muito diffcil.

Neno Oliveira - Generalista.
Vocé consegue conquistar o
cliente, esse mesmo cliente
tem outras necessidades que
é muito mais facil vocé pro-
curar atender do que ficar
abrindo mais clientes na espe-
cialidade. Eu tenho tudo? Nao,
mas vou trabalhando para
isso. Falta espaco fisico, falta
conhecimento dos produtos,
mas eu acho que quanto mais
produtos vocé conseguir ofe-
recer para 0s mesmos clientes,
Muito maior sera o retorno.

Matheus Dias - A questdo é
profissional. Vocé entender o
custo de aquisicdo do cliente
e o tempo de vida dele com
vocé. Entdo hoje uma ofi-
cina vai ser o que na maio-
ria das vezes? Generalista.
O que vocé tem que fazer
para atender a maior gama,
aproveitando ao maximo o
seu estoque, sua demanda?
Hoje vocé tem a op¢do de um
e-commerce em que conse-
gue escolher o que vai ven-
der. Entdao, os generalistas
hoje sdao 0s cases de sucesso,
todo mundo sabe quais sdo
as empresas, eu seguiria essa
linha sem nenhuma duvida.
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