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Autop of Mind
revela as marcas
mais lembradas
por reparadores
e proprietarios de

dutopofmind /7 velaulos
91 1)1/ Nova edi¢do do estudo

realizado pelo After.Lab
investiga a eficiéncia das a¢oes
de marketing e relacionamento
junto aos donos de oficinas
e aos consumidores que
pagam a conta do Aftermarket
Automotivo

Saiba mais sobre a parceria Inteligéncia artificial em Vencedores do Autop of Novos resultados das
entre GM e Shopee destaque na NRF 2025 Mind revelam estratégias pesquisas do After.Lab
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Autopecas

uma parceira que
evolui lado a lado
com o seu hegocio.

o Fornecendo autopecas de qualidade, com entrega rapida e compromisso

7an

com o seu negocio, somos a sua parceira de confianca quando o assunto sao
solucoes para o mercado automotivo. Experiéncia e exceléncia a servico da

sua empresa. Conte conosco para seguir evoluindo.

#POR
TODO
BRASIL

EEEE § @autopecassama

-. . (@sama.autopecas

@ 0800 020 0900




J
4
® - COMPRE ONLINE, DE ONDE El i [m] <
= =| Equanpboquiser i !L A
.- . E.
i o #POR
0 VARIEDADE E CONFIANCA EM g TODO
LI UM PORTFOLIO COMPLETO
@ DE AUTOPECAS \BRASI L

F

PRONTO! A MAQUININHA Ok=10
ESPECIALISTA NO o
MERCADO AUTOMOTIVO. ]

e
J'] compreonline.samaautopecas.com.br Sama
E . i Autopecgas




1 EEEE

Por Claudio Milan

G EDITORIAL

Muita atencdo: Inteligéncia artificial ndao

é metaverso

Os meses de janeiro e fevereiro
tém umaimportancia singular para
empresarios, gestores e estrate-
gistas do varejo. No primeiro més
de cada ano é realizado o maior
evento do setor em todo o mun-
do, a NRF Big Show. E fevereiro é o
més em que a grande feira é mais
bem compreendida, que suas novi-
dades e tendéncias sdo estudadas
com mais atencdo, interpretadas e
repercutidas.

Aqui no Novo Varejo  temos por
tradicdo - que ja dura décadas -
trazer sempre em nossas edi¢des
de fevereiro uma reportagem es-
pecial que destaca o que de mais
relevante foi apresentado as deze-
nas de milhares de visitantes que
comparecem anualmente a NRF.
Consideramos este trabalho de
grande relevancia para nossos lei-
tores, visto que as futuras transfor-
macdes a serem impostas a gestao
e a operag¢do das lojas invariavel-
mente aparecem primeiro neste
encontro.

Algumas destas inovacdes até po-
dem, eventualmente, ficar pelo
caminho ou, ainda, demorar mui-
to mais tempo do que o espera-
do para virar realidade na rotina
das empresas. Vocé se lembra do
metaverso? Em 2022, o ambiente
virtual paralelo inspirado no mun-
do dos games que prometia pro-
porcionar um nivel de interacao
absolutamente disruptivo entre as
marcas, lojas e consumidores foi
tema de duas a cada trés palestras
realizadas na NRF. Era apontado
como a principal tendéncia disrup-
tiva para o setor. No ano seguinte,
como que num passe de magica,
praticamente sumiu das rodas de
conversas, dos estandes e painéis
de conteudo. Foi parar no arquivo
morto das tecnologias que podem,
quem sabe, voltar a interessar em
algum momento do futuro distan-

4

NVA-456-impresso.indd 4

te. Quem sabe...

E claro que o metaverso é apenas
uma excec¢do que confirma a regra.
Em geral, a feira tem também seu
lado pragmatico, que traz para o
mundo real tecnologias que mui-
tas vezes parecem habitar apenas
as superproducdes hollywoodia-
nas. E ja que estamos ilustrando
nossas afirma¢des com exemplos
concretos, nada melhor do que a
reportagem de capa desta edi¢ao
para comprovar que o mundo en-
cantado da NRF est§, isso sim, a
beira do seu balcdo - ou numa tela,
diante de seus olhos.

O grande destaque do evento nes-
te janeiro de 2025 foi - para a sur-
presa de ninguém - a inteligéncia
artificial. Eis ai um tema que vocég,
que |é o Novo Varejo com frequén-
cia, certamente conhece bem. Nao
é de hoje que temos dedicado
espaco editorial consistente para
noticiar o avanco acelerado desta
tecnologia e suas aplicacdes ab-
solutamente praticas no varejo de
autopecas - e, sem duvida, em to-
dos os demais elos de negdcios do
Aftermarket Automotivo: atracao,
atendimento, conversao, retencao,
fidelizacao, operacao e cadeia de
suprimentos, entre muitas outras.
Ou seja, ndo é exagero dizer que
todas as disciplinas que envolvem
um negécio ja podem ser benefi-
ciadas pela inteligéncia artificial.
Ah, muito importante: quando es-
crevemos, no paragrafo acima, “ja
podem”, é porque ja podem mes-
mo. Caso vocé, por algum motivo,
ndo tenha notado, IA ndo é um me-
taverso. IA é realidade do dia a dia,
que traz beneficios em série para
qualquer empresa. Seu concorren-
te talvez esteja, neste exato mo-
mento, ganhando eficiéncia, mer-
cado e dinheiro apoiado por ela. E
vocé, como vem aplicando a inteli-
géncia artificial no seu negécio?
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QUEM APLICA, INDICA.
QUEM DIRIGE, CONFIA.

Os Amortecedores Cofap sao
unanimidade entre quem mais
entende do assunto. E sdo
também os preferidos por aqueles
gue nao abrem mao de conforto e
seguranca. Tecnologia, qualidade
e exceléncia fazem da Cofap a
marca numero 1 entre motoristas e
sparadores.

oon
. onTecs
5 AW

*Prémio Autop of Mind 2025:
Cofap € a marca mais lembrada
em Amortecedores e Bandejas.
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Gerente Sénior de Operacdes
de Pos-Vendas da GM da
América do Sul, Daniel Alvarez,
e 0 Head de Desenvolvimento
de Negdcios da Shopee, Felipe
Lima, falam sobre a parceria
entre as empresas, iniciada
com loja no marketplace.

Executivos das industrias

que mais se destacaram na
pesquisa Autop of Mind 2024
revelam suas estratégias para
a manutencdo de uma marca
forte na mente dos clientes
num mercado comoditizado.

Conheca os resultados da
nova edicao da pesquisa
Autop of Mind. O estudo é
realizado desde 1999 pelo
AfterLab e investiga as
marcas de autopecas mais
lembradas por reparadores e
consumidores finais.

42 After.Lab

36 Varejo

Veja as novidades e
tendéncias trazidas pela NRF
em Nova lorque, o maior
evento de varejo no mundo.
Edicao 2025 teve como um
dos principais destaques a
inteligéncia artificial.

Mais uma rodada de
resultados dos estudos
realizados pelo After.Lab,

o nucleo de inteligéncia

de negdcios da reposicao
independente. Destaque para
as novas informacdes inéditas
das pesquisas Meta e Lupa.

® HA 100 EDICOES

Inflacdo para manter o carro pesa na escolha da mobilidade e impacta reposicao

Edicdo 356 trazia uma reflexdao sobre os impactos dos aumentos nos precos da manutencao e o crescimento da circulacao
de motos especialmente nas grandes cidades.

Ha 100 edi¢cdes nossa reporta-
gem mostrava que o custo para
trafegar com o carro proprio nas
cidades brasileiras nos 12 meses
anteriores vinha quebrando recor-
des. O texto foi publicado ainda
por ocasido da pandemia e trazia,
portanto, questdes sazonais rela-
tivas ao cenario vigente. Naquele
momento, a Fundacdo Getulio
Vargas (FGV) apontava o indice de
17,03% na inflagdo ao motorista.
O indicador levava em conta pre-
cos de veiculos, autopecas, tari-
fas publicas como licenciamento,
multas e, claro, os combustiveis.
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Embora a reportagem tratasse de
um momento especifico, a varia-
¢do nos custos para manter um
automovel é uma preocupacgdo
constante ndo apenas para 0s
donos dos carros, mas também
no Aftermarket Automotivo. Afinal,
quanto maiores as dificuldades
financeiras para os motoristas,
maiores sao as chances de que
haja uma diminuicdo de automo-
Veis nas ruas.

Em entrevista ao programa
Didlogo Automotivo, da ATV - o
canal de conteudo do mercado
de reposicdo que vocé acessa

pelo endereco https://www.you-
tube.com/c/ATVmidia - o presi-
dente do Sindirepa-SP e Sindirepa
Brasil, Antonio Fiola, manifestava
naquela oportunidade preocupa-
¢do com essa escalada de custos
especialmente para os gestores
das pequenas empresas. “A infla-
¢ao judia do pequeno. Porque eu
tenho muita dificuldade de repas-
sar os custos. O processo infla-
cionario aumenta meu aluguel,
minha conta de luz, minha folha
de pagamento e eu ndo consigo
repassar isso para o consumi-
dor. Para o pequeno a inflacao é

péssima, pressiona demais esse
empresario na economia. Isso nos
leva a muita dificuldade, eu tenho
medo da inflacao para os peque-
nos negocios”.

Além de aumentar a circulacado
das motos nas grandes cidades,
a inflagdo do carro também tem
como efeito inibir a adesao de
novos motoristas aos aplicativos
de transporte compartilhado, um
servico que pode ter a operacdo
inviabilizada pelo crescimento
nos custos de manutencdo e
combustivel.
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Foto: divulgacdo

Chevrolet abre loja na Shopee
com pecas ACDelco para todas

dS Marcas

Em entrevistas exclusivas, executivos de ambos 0s
players ddo detalhes do acordo e revelam os proximos

Passos estratégicos

Em mais uma sinalizagao do
crescimento da relevancia do
e-commerce para a comer-
cializacao de autopecas, bem
como do interesse das mon-
tadoras pelo aftermarket,
a General Motors do Brasil
anunciou o lancamento de
sua loja na plataforma Shopee.
No marketplace, a montadora
vendera sua linha de pecas
genuinas para os veiculos
Chevrolet, bem como, ao longo
deste ano, a linha ACDelco
com um portfélio para veiculos
de outras marcas.

Para a Shopee, empresa com
sede em Singapura que conta
com uma estrutura de 12 cen-
tros de distribuicdo e mais de
150 hubs logisticos espalha-
dos pelo Brasil, 0 movimento
reflete seu crescente inte-
resse no setor de autopecas,
segmento que ja tem grande
representatividade na atuacao
de um de seus principais con-
correntes, o Mercado Livre.
Para saber detalhes do acordo
e suas motivacdes, bem como

Gerente Sénior de Operacoes
de Pds-Vendas da GM da
América do Sul, Daniel
Alvarez, bem como o Head de
Desenvolvimento de Negdcios
da Shopee, Felipe Lima. Confira
abaixo a integra das duas
conversas.

Novo Varejo - O que motivou a
entrada da Chevrolet na Shopee?
Daniel Alvarez - A General
Motors € uma empresa cente-
naria e que segue conectada
as tendéncias atuais e as novas
oportunidades de negdcios.
Para nos, o foco é sempre ofe-
recer produtos inovadores e de
alta qualidade, que atendam
as necessidades dos consumi-
dores. Estamos investindo em
novas tecnologias e buscando
sempre trazer solugdes que
melhorem a experiéncia dos
nossos clientes. Acreditamos
que a inovagao e a constante
adaptacao ao mercado sao

sobre os planos futuros de — R
Alvarez conta que rede ACDelco ja tem 24 unidades e Qe —
em 10 estados e vai expandir em 2025 ambos os players, entrevis AN

tamos com exclusividade o

NVA-456-impresso.indd 8 @ 25/02/2025 11:06:55



Por Lucas Torres

fundamentais para nosso
crescimento e fortalecimento
da marca. Por isso que com
a Shopee damos mais um
Passo rumo a esses objetivos,
ampliando os canais nos quais
nossos clientes possam com-
prar pecgas e acessorios para
seus veiculos de forma sim-
ples, pratica e acessivel.

Novo Varejo - O que esse passo
significa para um estreita-
mento da relacao da mon-
tadora e de seu braco para o
aftermarket, a ACDelco, coma
reposicao automotiva?

Daniel Alvarez - Temos um

NUCLEO

portfolio completo de produtos
para todos os perfis de clien-
tes Chevrolet. Em nossa Loja
Oficial na Shopee, para aque-
les que precisam fazer manu-
tencdo e querem manter o
veiculo exatamente como saiu
de fabrica, temos a linha de
Pecas Genuinas. Agora, para
aqueles que precisam fazer
manutencao e que prezam por
seguranca e qualidade sem dei-
xar de lado o custo-beneficio,
temos a linha ACDelco. Neste
primeiro momento, nossa Loja
Oficial na Shopee ja possui
produtos ACDelco com aplica-
cdo Chevrolet e a variedade de

ofertas sera expandida ao longo
do ano, inclusive para atender
veiculos de outras marcas.

Novo Varejo - Nos ultimos
anos, o comércio online de
autopecas tem avancado sig-
nificativamente e é, por exem-
plo, um dos principais business
do Mercado Livre. Sendo assim,
vocé acredita que a tendéncia
é que as principais marcas
busquem ocupar todas as vias
possiveis do e-commerce para
conseguirem, quem sabe, um
melhor poder de negociacao
em relacao a taxas e etc?

Daniel Alvarez - As opcdes para

0s consumidores evoluem a
cada dia, nao s6 com novos pla-
yers de e-commerce, mas com
solucdes de praticidade que
fazem os produtos chegarem
a mais pessoas de forma agil
e pratica. E nés da Chevrolet
queremos ofertar nosso port-
folio onde o cliente esta, ainda
mais quando o canal oferece
bons niveis de servico. Uma das
principais vantagens do e-com-
merce com grandes empresas
como a Shopee € a entrega
rapida, que pode ser realizada
no mesmo dia, dependendo da
regiao e do horario da compra.
Aléem de garantir qualidade,

DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

Transformar o mercado brasileiro de manutencao automotiva por meio da inteligéncia analitica. Essa é a proposta
do After.Lab, nacleo de inteligéncia de negécios da Nhm Novomeio Hub de Midia , responsavel pelos estudos mais
importantes do mercado: Maiores e Melhores em Distribuicao de Autopecas - Edic6es Nacional, Regional e
Pesados, Prémio Inova, Autop of Mind, MAPA, ONDA, VIES, META, LUPA e IAA - indice das acoes automotivas.

S3do0 quase 30 anos liderando estudos de grande relevancia para o setor.

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

= \inova Feeoinrs MAPA ONDA VIES META LUPA iaal
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Por Lucas Torres

G ENTREVISTA

desempenho, seguranca e
aplicacdo correta de pecas
Genuinas, ACDelco e acesso-
rios no veiculo, a loja oficial tam-
bém disponibiliza vantagens
das ferramentas promocionais
exclusivas da Shopee, propor-
cionando economia e vanta-
gens aos clientes. Sabemos
que tudo isso tem um custo,
por isso atingir escala nesses
canais é importante para nos,
como vendedores.

Novo Varejo - Em termos de
reputacao, a Shopee ainda é
vista com certa desconfianca
por determinados nichos da
populacdo. Como a Chevrolet
avaliou este cenario antes de
abrir sua loja na plataforma?

Daniel Alvarez - A Shopee pos-
sui 12 centros de distribuicdo
e mais de 150 hubs logisticos
por todo o pais, garantindo
eficiéncia e confiabilidade. A
loja com nossos produtos faz
parte da secdo Lojas Oficiais do
app, 0 que traz ainda mais cre-
dibilidade e seguranca para os

Shopee

12
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consumidores, pois sabem que
estdao comprando pecas com
procedéncia da nossa Rede de
Concessionarias e Distribuidoras
de Pecas, compatibilidade com-
provada para o modelo selecio-
nado e cobertura de garantia
nacional. Dessa forma, enten-
demos que a Shopee hoje tem
estrutura e vem investindo
para impulsionar a categoria de
autopecas, e entendendo que
o cliente Chevrolet ja esta pre-
sente na plataforma, queremos
também estar presentes.

Novo Varejo - No ano passado,
a Stellantis anunciou a compra
do grupo DPaschoal e lan¢ou luz
sobre o interesse das montado-
ras no mercado de reposicao.
A Chevrolet ja transita neste
ambiente ha algum tempo
com a ACDelco. Para vocé, essa
presenca das montadoras no
aftermarket é uma tendéncia
que deve se intensificar cada
vez mais ao longo dos préximos
anos, dados os nimeros atuais
e o potencial do setor e as ins-
tabilidades no ambito da venda
de carros Okm no pais?

Daniel Alvarez - A Chevrolet com-
pleta 100 anos de presenca no
Brasil e fazemos parte da his-
toria de centenas de familias
gue tiveram em NoSsOS Carros
histérias marcantes e inesque-
civeis ao longo dos anos. E para
todas as marcas que circulam
pelo pais, podemos atendé-
-las nos Centros Automotivos
ACDelco, com exceléncia e

Fato: divulgacdo

-

Shopee vai fortalecer presenca no mercado de pecas e acessdrios, garante Lima

qualidade de uma marca
também centenaria, que é a
ACDelco. Acompanhamos com
estudos de mercado que 0 par-
que veicular brasileiro vem enve-
lhecendo ano apds ano e, para
suprir a necessidade de manu-
tencao desses veiculos que o0s
Centros Automotivos ACDelco
reforcam a atuacdo da marca no
pais, ja operando com 24 unida-
des localizadas em 22 cidades e
10 estados e com previsdo de
expansao ao longo de 2025.

Novo Varejo - O que a inau-
guracao da loja da Chevrolet
na Shopee representa para o
marketplace em termos de
avancos junto ao mercado de
autopecas?

Felipe Lima - A inauguracao
da loja oficial da Chevrolet na
Shopee é parte importante da
nossa aposta no segmento
automotivo. Ela demonstra a

confian¢a de uma grande mon-
tadora em nossa plataforma
como um canal relevante para
alcancar consumidores. Além
disso, reforca nosso compro-
misso em oferecer um ecossis-
tema completo e diversificado,
com produtos de alta quali-
dade e uma experiéncia de
compra segura e conveniente.
A presenca da Chevrolet, com
seu amplo portfdlio, incluindo
a linha ACDelco, amplia a
oferta da categoria e atrai um
publico ainda maior. A nova loja
da Chevrolet faz parte da se¢do
Lojas Oficiais que ja redne mais
de 800 grandes marcas, como
PneuStore, LG, Mobly, Hering,
NIVEA e Grupo L'Oreal.

Novo Varejo - Outras montado-
ras ou fabricantes de autopecas
em geral ja fazem parteoutéma
intencdo de ingressar na Shopee?

25/02/2025 11:07:07
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Mais de 100 anos de tradicao
em-itens de reposicao.

PE
QU

A Luporini é especialista no

que vocé precisa. Variedade,
com mais de 6.000 itens no
portfdlio, exclusividade, com
marcas proprias e pioneiras, além
de atendimento de exceléncia

e agilidade na entrega. Se é pra
pedir satisfacdo do cliente,

peca logo Luporini.

3 Central de Vendas

£ 11 2105.5000

Rolamentos automotivos,
industriais e agricolas
Atuadores, mancais e
rolamentos de embreagem
Cubos de roda,

trizetas e cruzetas

Importando inovag¢ao, fabricando qualidade, distribuindo exceléncia.

=
s @@

u

KOTRA

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

ACESSE E CONHECA
NOSSAS LINHAS

Suspensao
Ferragens
Mangueiras

LU P ORINI

luporini.com.br n @luporinioficial
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Por Lucas Torres

Felipe Lima - A Chevrolet é a
primeira montadora a se unir
a Shopee e demonstra o cres-
cente interesse do setor auto-
motivo em nossa plataforma.
Estamos constantemente
expandindo nosso portfdlio no
segmento de autopecas e aces-
sorios para trazer ainda mais
op¢des ans N0SsOS usuarios.
Entre os vendedores da cate-
goria também estdo Arsenal
Car, Auto Equip e Pneu Store.
Devemos anunciar outros gran-
des nomes em breve.

Novo Varejo - A Shopee tem
buscado ativamente estes par-
ceiros ou, pelo contrario, sao
eles que estao vendo no mar-
ketplace uma oportunidade
de diversificar e, quem sabe,
conseguir margens melhores?
Felipe Lima - Muitas marcas
tém nos procurado, reconhe-
cendo o potencial da Shopee
como um canal de vendas
estratégico, acessada mensal-
mente por um terco da popu-
lacdo brasileira. Ao mesmo
tempo, buscamos ativamente
parceiros que compartilhem
do nosso compromisso com a
qualidade, a inovacao e a expe-
riéncia do consumidor. A che-
gada da Chevrolet, por exem-
plo, demonstra essa sinergia,
combinando a forca da nossa
plataforma com a qualidade
dos produtos da montadora.
Como parte dos nossos esfor-
cos para oferecer as melhores
experiéncias para 0s Nossos

14
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vendedores, iniciamos uma
parceria com a Alephee em
2024. Com as suas solucbes de
integracao, ela permite que a
industria automobilistica alinhe
a gestdo de produtos, anuncios
e vendas na Shopee, o que for-
talece a presenca digital de
montadoras, concessionarias,
fabricantes e distribuidores no
segmento de pds-venda.

Novo Varejo - Nos ultimos anos,
0 segmento das autopecas e
acessorios automotivos tem
ganhado relevancia no comér-
cio eletrdnico. A categoria, por
exemplo, esta entre as lideres
de vendas do Mercado Livre.
Como a Shopee enxerga esse
cenario? Quais sao os planos da
empresa para ser competitiva
no segmento?

Felipe Lima - Reconhecemos
a crescente relevancia do seg-
mento de autopecas e acesso-
rios no comeércio eletrénico e
estamos investindo para for-
talecer nossa presenca nessa
categoria, como o lancamento
de um novo espago no app
dedicado a produtos rela-
cionados a Auto & Moto em
2024. O potencial da categoria
na Shopee é evidente, como
demonstrado pelo cresci-
mento expressivo das buscas,
que triplicaram na plataforma,
e das vendas - que cresceram
mais de 80% no comparativo
2024 x 2023. A chegada da
Chevrolet e de outros parceiros
estratégicos reforca ainda mais

essa tendéncia e consolida
a Shopee como um destino
importante para a categoria.
Nossos planos incluem conti-
nuar investindo em recursos
e ferramentas que facilitem a
busca, compra e entrega de
produtos, além de ampliar par-
cerias para oferecer a maior
variedade e os melhores pre-
COS A0S NOSSOS USUArios.

Novo Varejo - Tradicionalmente,
as autopecas mais vendidas no
ambiente online sdo aquelas
mais destinadas a estética do
carro e as de aplicacao mais
geral, como, por exemplo,
borrachas de para-brisa. Isso
indica que os ambientes online
sdo mais afeitos as compras de
consumidores finais. Como isso
entra na estratégia?

Felipe Lima - Observamos que
0 mercado online de autopecas
estd em constante evolucdo,
com os consumidores bus-
cando cada vez mais opcoes e
conveniéncia, que inclui desde
entusiastas que desejam custo-
mizar seus veiculos até oficinas
mecanicas que buscam prati-
cidade, confianca e variedade.
Nossa plataforma oferece ferra-
mentas e recursos que facilitam
a busca e a compra de todo tipo
de autopeca, independente-
mente do perfil do comprador.
A Shopee esta comprometida a
investir e lancar programas ino-
vadores para ajudar vendedo-
res a alcancarem mais clientes
e aumentarem suas vendas na

plataforma. Isso inclui estraté-
gias de marketing e campanhas
que permitem que 0s vende-
dores maximizem suas vendas
e gerem crescimento, especial-
mente durante altas tempora-
das de consumo. Essas novas
iniciativas também permitem
que 0s negocios construam
confianca para consumidores
novos e ja existentes. Entre
elas estdao as campanhas de
datas duplas, que concentram
beneficios aos consumidores,
como cupom de frete gratis,
vouchers de descontos e ofer-
tas. A Shopee também tem a
Shopee Lives, ferramenta de
transmissdes ao vivo, que ofe-
rece oportunidade de compra
com descontos e de exposicao
de produtos para vendedores.

Novo Varejo - A Shopee tem
intencdo, ou algum plano con-
creto, para atrair os mecanicos
profissionais a partir de pecas
mais especificas? Como fazé-lo
sem orisco de ter que lidar com
uma série de pedidos de devo-
lucdes por erros na compra?
Felipe Lima - Nosso foco atual
no segmento automotivo é
garantir a melhor experiéncia
possivel para Nossos usuarios.
Fazemos isso de diferentes
formas, incluindo o desen-
volvimento e consolidacdo de
parcerias com as principais
marcas e vendedores da cate-
goria. No entanto, nao pode-
mos compartilhar detalhes
sobre planos futuros.

25/02/2025  11:07:09



NVA-456-impresso.indd 15

PIVO DA MARCA

LIDER EM SUSPENSAO.

\

PESQUISA

nais conhecida | C

PESQUISA

2 mais comprada

%
()
e

=

Primeiro lugar na pesquisa As Marcas Preferidas dos Mecanicos 2023,
realizada pela Revista O Mecéanico em parceria com o IPEC, nos quesitos
“marca de pivd mais conhecida e comprada”, a Nakata é a escolha certa.
Uma garantia de seguranga e durabilidade a mais para oferecer para
seus clientes. Mantenha seu estoque sempre tudo azul e boas vendas.

Pesquisa As Marcas Preferidas dos Mecanicos 2023.

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

BLOG EAD
Tudo 0 que vocé

o Cursos online,

precisa saber AraY -t gratuitos e

para alavancar
seus resultados.

com certificado.

INSTAGRAM CATALOGO

A Imperdivel para !ﬁ_ ELETRONICO

quem trabalha E{'-‘E'-"ﬂ:i A ferramenta de

4 com vendas ,';5:,_ busca mais completa,

-

de autopegas. moderna e facil de usar.

nakata.com.br « 0800 707 80 22

TUDO AZUL. TUDO NAKATA.

NAKATA®

Paz no transito comega por vocé.
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POWERED BY AFTER.LAB

Autop of Mind revela marcas mais lembradas por reparadores e
proprietarios de veiculos

Pesquisa inaugurada em 1999 e realizada pelo AfterlLab investiga a forca das marcas de componentes
automotivos no mercado de reposicdo e a eficiéncia das a¢des de marketing dos fabricantes. Veja quem se
destacou na edicdo 2024 do estudo

O Aftermarket Automotivo
vem apresentando bons
resultados nos ultimos anos
em parte impulsionado pelo
crescimento no mercado de
carros usados. Em 2024, por
exemplo, foram comerciali-
zados quase 15,8 milhdes de
veiculos, um recorde histo-
rico para o setor. AO mesmo
tempo, o mercado experi-
menta um movimento cons-
tante de diversificacdo da
frota - que teve inicio ainda
na década de 1990 do século

16

NVA-456-impresso.indd 16

passado - que agora vem
acompanhado por uma com-
plexidade tecnoldgica jamais
vista na industria automotiva.
Novas montadoras e tecnolo-
gias desafiam a formacdo dos
estoques na distribuicao e no
varejo e, Como consequéncia,
abrem espaco para ampliacao
das linhas atendidas pelas
fabricas, além de oportuni-
dades para o surgimento de
novas marcas - o que, de fato,
tem acontecido.

E na reposicdo independente

que o faturamento liquido
das industrias de autopecas
encontra hoje os melhores
indices de expansao. Trata-se,
portanto, de um setor extre-
mamente importante para o
resultados destas empresas.
Naturalmente, os investimen-
tos no Marketing direcionado
ao aftermarket se tornam
ainda mais relevantes ndo
apenas com o objetivo de ven-
der produtos, mas procurando
estabelecer parcerias e pres-
tando servicos aos clientes.

Todo esse pacote, quando
bem implementado, resulta
em fortalecimento da marca.

Para avaliar os resultados
do trabalho institucional das
industrias do setor automo-
tivo, a Novomeio Hub de Midia
inaugurou em 1999 a pes-
quisa Autop of Mind. O estudo
avalia os efeitos e a qualidade
da comunicacao das grandes
empresas do mercado junto
aos reparadores e aos proprie-
tarios e motoristas de veiculos
leves. A validade do trabalho

25/02/2025 11:07:10



Queremos expressar nosso agradecime

A0S AMIGOS REPARADORES
E CONSUMIDORES,

Pela conquista do Prémio:

‘ top of mind ®
marcas NGK e NTK foram el‘s #
0as

lembradas nas categorias:

ol

INOVACAO, RESPEITO

E QUALIDADE! )

HA MAIS DE 65 ANOS NO BRASIL.

ATENDIMENTO AO CONSUMIDOR
(O 0800 019 7Ii2
duvidas@ngkntk.com.br

fl©e
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G CAPA

é justificada pela importante
participacdo destes grupos na
decisdao de compra dos produ-
tos automotivos.

Ser top of mind é ocupar o
primeiro lugar na lembranca
espontanea de um determi-
nado publico. Isso significa
que existe algum valor muito
forte agregado aquela marca,
em geral reforcado por um
trabalho eficiente de comu-
nicacao junto ao segmento
atendido ou visado, capaz
de torna-la inesquecivel. As
vezes, a acao é tao bem rea-
lizada que seus resultados se
prolongam por periodos além
da expectativa inicial. O mer-
cado de reposicao é prodigo
em exemplos de empresas
gue, no passado, realizaram
grandes campanhas ou pro-
moc¢oes e, ainda que hoje
pouco ou mesmo nada se

comuniquem, perpetuaram
seus produtos na lembranca
dos clientes exatamente em
razao da eficiéncia de suas
acdes. Quem se comunica
bem, aprece e permanece.

Num primeiro momento,
pode-se até dizer que ser
top of mind ndo € sinbnimo
de ser lider no mercado. No
entanto, também é fato que
ser o primeiro na lembranca
representa ndo apenas ter
uma marca duravel, mas dis-
seminada. Especialmente
quando o publico consumidor
é um grande formador de opi-
nido, como no caso dos repa-
radores. Ou seja, da mesma
forma que, ao responder
uma pesquisa, 0 mecanico
Cita determinada marca que
lhe vem a lembranca, € muito
provavel que a resposta ime-
diata seja a mesma quando,

por exemplo, o proprietario
do veiculo perguntar qual é
o melhor fabricante deste ou
daquele item. Ser top of mind
é, entre outros atributos, ser
presenca constante no boca-
-a-boca, ainda um dos mais
eficientes agentes propaga-
dores de marcas praticado
pelo mercado consumidor.

Nas paginas a seqguir, apre-
sentamos os resultados de
mais uma edicdo da Autop of
Mind. No sequndo semestre
de 2024, os profissionais do
After.Lab entrevistaram por
telefone 460 reparadores e
590 consumidores finais nas
capitais que representam o0s
principais mercados de con-
sumo no Brasil: Sao Paulo,
Rio de Janeiro, Belo Horizonte,
Recife, Porto Alegre, Salvador,
Fortaleza, Curitiba e Brasilia/
DF. A divisdo das entrevistas

por regido seguiu sua impor-
tancia na economia nacional, a
partir da populacao estimada
pelo IBGE (Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica). A
eles foram perguntadas as
marcas de autopecgas mais
lembradas em diferentes
categorias. No questionario
direcionado aos consumidores
finais, os quesitos se concen-
tram basicamente nos itens
de giro mais conhecidos pelo
publico ndo especializado. Ja
as perguntas feitas aos repara-
dores refletem 0 amplo portfo-
lio de servicos oferecidos pelas
oficinas generalistas e os cen-
tros de reparacado.

Agora, vocé vai conhecer as
marcas que nao saem das
cabecas de mecanicos e moto-
ristas. E hora de saber quem é
Autop of Mind no Aftermarket
Automotivo brasileiro.

AUTOP OF MIND 2024 - REPARADORES (PROPRIETARIOS DE OFICINAS)

Marca de autopecas % Menos defeitos % Cursos e treinamentos % Junta e Retentor % Sonda e Sensor %
BOSCH 25,3 BOSCH 17,8 BOSCH 79 SABO 82,0 NTK 48,2
COFAP 18,6  COFAP 14,6 COFAP 34 TARANTO 4,5 BOSCH 24,6
NGK 17,6 NGK 14,3 NGK 2,8 TAKAO 3,0 MTE THOMSON 9,0
Rolamentos % Amortecedor % Pastilhas e lonas % Embreagem % Vela de Ignicao %
SKF 63,6 COFAP 54,0 COBREQ 41,8 LUK 74,9 NGK 80,7
INA 19,1  MONROE 28,3  FRAS-LE 41,3 SACHS 14,6 BOSCH 11,6
FAG 8,1 NAKATA 12,0 SYL 58 VALEO 5,1 MAGNETI MARELLI 4,7
Filtro % Disco de freio % Mola de Suspensao % Bandeja de suspensao % Bico injetor %
FRAM 28,3 FREMAX 44,1 FABRINI 24,4 COFAP 36,0 BOSCH 55,2
TECFIL 27,8  HIPPER FREIOS 28,1  COFAP 21,2 NAKATA 23,6 MAGNETI MARELLI 21,0
MANN 19,9 TRW VARGA 16,3  TIGRE 9,2 PERFECT 9,0 DELPHI 2,6
18
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O FILTRO
DRIGINAL

Tecfil’

BF\’ASIL EIRO

SER O MAIS LEMBRADO
E SER O ORIGINAL!

A Tecfil foi eleita a marca n°l

Nna categoria Filtros Nno

AutoP of Mind 2024!

Esse reconhecimen em

de quem realme (ml={gl=/=]

do assunto: prdfissionais e
consumidores que vivern o diajajdia

das estradas e oficinas em todo)o Brasil

Segﬁ:s Jjuntos, oferecendo sempre
O Filtro Originalido Brasileiro.

\

elEITA A MARCA ——————————
MAIS LEMBRADAINA ¢ \_______/

CATEGDRIAﬁM'-RIW

4
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1 T EEEE ® | D | [
Anel e Pistao % Borracha de suspensdo % Correia % Pivd e terminal % Oleo lubrificante %
MAHLE METAL LEVE 65,1  AXIOS 62,1  CONTINENTAL 39,6  NAKATA 355 MOBIL 22,5
COFAP 10,3  SAMPEL 96  GATES 27,8 VIEMAR 24,8 BRLUBRAX 14,1
TAKAO 45  BORFLEX 3,6 DAYCO 22,7 TRW VARGA 17,3  MOTUL 9,2
Combustivel % Bateria % Pneu % Escapamento % Ferramenta %
SHELL 42,4  MOURA 59,7  PIRELLI 27,0  MASTRA 21,0 GEDORE 62,3
BR PETROBRAS 32,8 HELIAR 32,8  GOODYEAR 23,8  SCAPEX 10,5 RAVEN 11,8
IPIRANGA 17,1 BOSCH 39 MICHELIN 21,0  TUPER 9,0  TRAMONTINA 8,6
Equipamentos de % Marca mais admirada % Veiculo popular % Veiculo Médio % Véiculo de luxo %
oficina
ELEVACAR 22,5 BOSCH 17,3 CHEVROLET 30,8  CHEVROLET 193 BMW 24,8
SUN 18,6 COFAP 13,3 FIAT 28,9  FIAT 16,5 TOYOTA 17,6
BOSCH 10,3 NGK 12,0  VOLKSWAGEN 253  TOYOTA 15,0  MERCEDES-BENZ 10,3

20
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AUTOP OF MIND 2024 - CONSUMIDORES (PROPRIETARIOS DE VEICULOS)

Marca de Autopecas % Combustivel % Pneu % Bateria %
BOSCH 18,0  SHELL 40,8  PIRELLI 50,2 MOURA 80,0
COFAP 11,5  BRPETROBRAS 30,3  MICHELIN 20,2 HELIAR 12,9
NAKATA 54  IPIRANGA 24,2 GOODYEAR 15,9  ACDELCO 1,9
Amortecedor % Freio % Vela de Ignicao % Filtro %
COFAP 57,8  COBREQ 86  NGK 38,0  TECFIL 12,7
NAKATA 6,9  BREMBO 8,1 BOSCH 18,6 FRAM 9,5
MONROE 6,6  FRAS-LE 7,1 NAKATA 1,7 MANN 8,0
Oleo Lubrificante % Veiculo popular % Veiculo Médio % Véiculo de luxo %
BR LUBRAX 18,6  FIAT 334 TOYOTA 183 BMW 28,8
MOBIL 15,1 VOLKSWAGEN 33,2 VOLKSWAGEN 17,5  MERCEDES BENZ 15,9
SHELL 9,7  CHEVROLET 18,6 CHEVROLET 12,9  TOYOTA 10,2

ANUNCIE

na Midia do Aftermarket
Automotivo

O

B comercial@novomeio.com.br
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1° LUGAR EM JUNTAS E
RETENTORES NA PESQUISA
AUTOP OF MIND 2024.

)
S

r

7)
autop of mingd

A MARCA QUE NAO SAI

DA CABEGA DOS SEUS CLIENTES
E A MESMA QUE NAO PODE
FALTAR NO SEU ESTOQUE.

Marca mais lembrada por reparadores

e consumidores de todo o pais na categoria
juntas e retentores, a SABO agradece

a preferéncia e confianca. E podem ter certeza
de que vamos continuar trabalhando cada dia
mais em busca de inovacgao e tecnologia, para
a total seguranca e satisfacéo dos seus clientes.
O melhor negécio em juntas e retentores,

o Brasil inteiro j& sabe: tem que ser SABO.

() 11942894469 | 0800 77 12 155 | sabo.com.br @ SA B a
: facebook.com/sabogrupo | youtube.com/sabogrupo | instagram.com/sabogrupo | tiktok.com/@sabogrupo :

RS e
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G CAPA

Pesquisa proporciona informac6es complementares valiosas
sobre o Aftermarket Automotivo

Além de apurar ha 25 anos as
marcas mais lembradas por
reparadores e consumido-
res finais, a pesquisa Autop
of Mind proporciona diferen-
tes recortes sobre habitos de
consumo e perfil das oficinas
independentes. A sequir, apre-
sentamos uma apanhado téc-
nico do estudo elaborado por
Laura Lessa, profissional de
pesquisas do After.Lab.

REPARADORES

Perfil dos entrevistados

Ndo houve estratificagdo prévia
da amostra quanto a ramo de
atividade e nimero de funcio-
narios. Quanto ao tipo de vei-
culo atendido, 96,1% dos entre-
vistados atendem veiculos
leves e médios, enquanto 3,9%
atendem veiculos médios e
pesados. Referente ao nimero
de veiculos atendidos por dia
nas oficinas, em média 38,1%
atendem de 6 a 10 veiculos
por dia, 35,1% atendem de 1 a
5veiculos e 11,1% atendem de
11 a 15 veiculos.

No que se refere ao porte das
oficinas entrevistadas para a
pesquisa, mais da metade
(57,6%) é caracterizada como
mIicro, ou seja, sao estabeleci-
mentos que possuemde 1 a4
funcionarios no atendimento

22
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dos veiculos; 28,5% sao
pequenas (5 a 9 funcionarios)
e apenas 2,4% sao caracteri-
zadas como grandes (acima
de 20 funcionarios).

AUTOMOVEIS ATENDIDOS
POR DIA

FREQUENCIA %

1a5 164 35.1
11a15 52 11.1
16220 32 6.9
21a25 9 1.9
26230 9 1.9
6a10 178 38.1

Mais de 30 9 1.9
NS 14 3.0

Fonte: After.Lab

NUMERO DE FUNCIONARIOS

FREQUENCIA %

Micro 269 57.6
(01 a04)
Pequena 133 28.5
(05a09)

Média 54 11.6
(10a20)

Grande 1" 2.4

(acima de 20)

Fonte: After.Lab

Categorias mais lembradas:
baterias, amortecedores, 6leos
lubrificantes e velas de ignicao.

Categorias menos lembradas:
Cursos e treinamentos (76,7%
responderam “ndo sabe”),
escapamentos (56,3%) e molas
de suspensdo (39%).

Além do conhecimento das
marcas mais lembradas, a
pesquisa também busca cap-
tar qual o sujeito responsa-
vel pela decisao da marca no
momento da troca da peca,
assim como quais as principais
fontes de autopecas no pais.
Esses resultados sao mostra-
dos nos graficos a sequir.

Decisao de troca

Hoje, sequndo os resultados
da Autop of Mind 2024, sao
0s reparadores que dao a
palavra final quanto a esco-
Iha da marca a ser usada na

troca de autopecas - na soma
total dos votos, 76% dos
reparadores ouvidos afirma-
ram que sao eles quem deci-
dem, frente a 22% de poder
de decisdo nas mdos dos
proprietarios dos veiculos.
Quando verificamos esse poder
de decisdo com base no tama-
nho do estabelecimento, nota-
Mos que essa faixa percentual
se mantém, com excecao das
oficinas grandes, onde 45,5%
dos proprietarios decidem a
marca a ser utilizada.

Quando ampliamos a analise
dos resultados para um enten-
dimento local (em cada uma
das capitais participantes da
pesquisa - Tabela 2), vemos
que a dinamica do poder
de escolha se repete, com a
menor disparidade ocorrendo
em Recife: 47,6% dos respon-
dentes indicaram que o pro-
prietario possui o poder de
decisdo final.

Deciséo de troca (%)

01 _01
/

|

= Reparador  ® Proprietario

= Concessionaria

m | oja de Autopegas

25/02/2025 11:07:18



PERCENTUAL DE DECISAO DE TROCA POR CAPITAL

Decisdo de troca Belo Horizonte |Brasilia |Curitiba | Fortaleza | Porto Alegre | Recife | Rio de janeiro | Salvador |Sdo Paulo
Reparador 83.8 65.0 62.1 63.6 842 524 74.4 85.3 83.5
Consumidor 16.2 30.0 37.9 33.3 15.8| 47.6 24.4 14.7 14.0
Concessionaria 0.0 2.5 0.0 3.0 0.0 0.0 1.1 0.0 1.2
Loja de Autopecas 0.0 25 0.0 0.0 0.0(0.0 0.0 0.0 1.2
Total 100.0 100.0| 100.0 100.0 100.0| 100.0 100.0 100.0 100.0
Distribuidores lideram O varejo, o fornecedor his- CONSUMIDORES Categorias mais lembradas:

fornecimento

Como constatado no grafico,
os distribuidores se desta-
cam como o principal ponto
de fornecimento de autope-
¢as no mercado brasileiro,
englobando 60% de todos
0s reparadores responden-
tes. Essa preferéncia retrata
as transformacdes obser-
vada ao longo dos anos no
trade do setor - venda de
pequenos volumes pelo dis-
tribuidor, surgimento de ata-
carejos e danca do CNAEs,
situacao em que lojas maio-
res acabam se posicionando
como distribuicao, sem abrir
mado do atendimento no bal-
cao. O cenario também inde-
pende do porte da oficina,
isto €, os distribuidores per-
manecem Nno topo mesmo
com a analise estratificada
considerando o tamanho
dos estabelecimentos (micro,
pequeno, médio e grande).
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torico das oficinas, aparece
com 27% das citacdes dos
empresarios da reparac¢do
entrevistados. Quando ana-
lisamos os resultados por
capital, vemos que a situacao
se repete, com excecdo de
Sdo Paulo: na maior cidade
do pais, o maior percentual
de fornecimento de auto-
pecas pertence ao varejo.
Menc¢do honrosa também as
concessionarias, com per-
centuais acima de 10% em
Brasilia, Fortaleza, Rio de
Janeiro e Sao Paulo.

Agora, trazemaos Novos recor-
tes da pesquisa Autop of Mind
2024 feita com 590 proprie-
tarios de veiculos distribuidos
nas capitais que representam
0S nove principais merca-
dos consumidores do pais. O
numero de produtos pesquisa-
dos é significativamente menor
do que os apurados junto aos
reparadores por razdes Obvias:
0s motoristas tém, em geral,
conhecimento restrito aos
itens de maior giro, enquanto
0S mecanicos conhecem a
fundo as marcas dos diferentes
sistemas do automovel.

Local de compra de pecas (%)

= Distribuidor = Loja de Autopecas = Concessionéria

mTr‘OO

= Industria  m Internet

pneus, marcas de veiculos
populares, marcas de veiculos
de luxo e baterias.

Categorias menos lembradas:
filtros (50,34% avaliaram como
“nao sabe”), filtros (48,31%),
marcas de autopecas (41,86%)
e velas de ignicao (39,15%).

A pesquisa também nos per-
mite obter informacdes sobre
0 comportamento dos pro-
prietarios de veiculos no Brasil:
93,9% dos respondentes indi-
caram que preferem levar
Seus carros para manutencao
pessoalmente e somente uma
pequena percentagem indi-
COU gque outras pessoas rea-
lizam essa atividade. De fato,
ninguém melhor que o dono
para perceber e reconhecer a
dinamica de funcionamento
do seu veiculo.
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G CAPA

Quem leva o carro para manutencao?

Ainda, mais de 50% dos veicu-
los pertencentes aos consu-
midores entrevistados foram
fabricados de 2011 a 2020, ao
passo que 21% dos veiculos
sao mais recentes, produzidos
a partir de 2021.

Um dado de extrema impor-
tancia para o Aftermarket
Automotivo é que 64,41%
dos proprietarios prefe-
rem levar seus veiculos para
manutencao em oficinas
independentes e 27,29%
optam pela concessionaria.
Este indice € menor do que
0 senso comum estabele-
cido no mercado, em que o
indice atendido pela repo-
sicao gira em torno de 85%,
mas ndo contraria o fato de
que o mercado independente
€ responsavel por manter em
dia a maior parte da frota
brasileira. Importante citar,
também, que nos ultimos
anos tem crescido o tempo
de cobertura da garantia
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= Eu mesmo(a)
= Conjuge

m Motorista

= NS/NR

m pai

= Filho

= rma

= Primo

oferecida pelas montadoras.
Quanto a decisao final pela
marca da peca a ser utilizada,
47,8% dos proprietarios de
veiculos entrevistados indica-
ram que eles mesmos fazem
a escolha, frente a 33% que
preferem deixar a decisao
a cargo do mecanico. Essa
informacdo confronta com
as respostas obtidas quando
essa mesma pergunta foi apli-
cada aos proprietarios das ofi-
cinas: 76% dos respondentes
afirmaram que os reparado-
res decidiam a marca.

No que diz respeito a com-
pra das pecas, 41,19% dis-
seram que eles mesmos
efetuam, enquanto 34,92%
dos proprietarios de veiculos
deixam essa missdo para 0s
mecanicos e 22,2%, para as
concessionarias.

Para o local da compra da
peca a ser aplicada no vei-
culo, 48,14% dos respon-
dentes preferem comprar

1,19

1,53

\ 1,02
4,75

Ano do veiculo

= 2011 a2020
m 2021 ou mais
= 2001 22010
= 1991 a 2000
= NS/NR

= Menor 1979
= 1980 a 1990

Local de manutencao

m Oficina independente

= Concessionaria = Centro Automotivo

Decisao de marca

0,51
\

m Eumesmo(a) = Mecéanico m Concessionaria = Balconista da loja de autopecas
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diretamente na loja de auto-
pecas e 18,14% optam pelas
concessionarias. Cabe pon-
tuar o crescimento do volume
de compras via internet, com
destaque para as compras fei-
tas do Mercado Livre (8,31%).
Por ultimo, o After.Lab per-
guntou aos proprietarios
sobre a preferéncia do

sistema de propulsao dos
veiculos e veiculos e 76,44%
optaram pelos tradicionais
modelos a combustao (movi-
dos a gasolina, alcool e/ou
diesel). No entanto, chama
bastante atencdo o cres-
cimento dos eletrificados,
que ja acumulam quase um
quarto das respostas.

Decisao de marca

0,51
\

= Eumesmo(a) = Mecanico m Concessionaria = Balconista da loja de autopecas

ANUNCIE
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G CAPA

Marcas vencedoras revelam a receita do sucesso

Nossa reportagem convidou os vencedores do Prémio Autop of Mind 2024 a responderem a uma pergunta sobre a razdo do
sucesso de suas marcas no Aftermarket Automotivo.

PERGUNTA

Num mercado em que o leque de opcdes para os clientes é amplo e, muitas vezes, os produtos podem se confundir com
commodities, qual € o caminho para manter uma marca forte e com presenca na lembranc¢a dos consumidores pessoas

fisicas e juridicas?

RESPOSTAS

“Manter uma marca forte e
presente na lembranca dos
consumidores € um grande
desafio no mercado de repo-
sicao automotivo, ja que esta-
mos inseridos em um setor
com milhares de itens dispo-
niveis, dos mais técnicos aos
comerciais, e com a presenca
de grandes players atuando
com exceléncia. No caso da
Bosch, contamos com a for¢a
de uma marca tradicional, ino-
vadora e com reconhecimento
global. Além disso, nos dife-
renciamos pela amplitude de
nosso portfolio de produtos
e servi¢cos, que atendem as
principais necessidades do
mercado de reposi¢cdo, que
vao desde pecas de qualidade,
equipamentos/softwares de
diagnostico e solu¢cBes com-
pletas para oficinas mecanicas.
Também nos destacamos pela
capilaridade da nossa rede de
distribuicao, que garante que
0S nossos produtos cheguem
aos consumidores de forma
rapida e eficiente em todo o
pais. Além disso, oferecemos
suporte técnico especializado
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e treinamentos constantes
para a capacitagdo do nosso
setor. Por fim, vale ressal-
tar que mantemos o cliente
no centro de nossas agdes,
buscando oferecer experién-
cias cada vez mais completas
e satisfatorias. Atualmente
temos programas de rela-
cionamento e geracdo de
demanda para todos os niveis
da cadeia, investimos em
programas de fidelidade, em
comunicacdo digital e offline,
mantemos Nnossos canais de
atendimento atualizados e
acessiveis e, claro, continua-
mos na busca por parcerias
estratégicas que fortalecam
0S N0Ss0s negocios”.

Robison Silva, Diretor de

Marketing da divisiio Mobility
Aftermarket da Bosch

“Para manter uma marca forte
e presente na memoria de
consumidores, enfatizamos
a constancia em entregar o
produto certo para diversas
aplicacdes e demandas do
mercado. Ao longo de nossos
mais de 60 anos de experién-
Cia, construimos uma repu-
tacao de solidez baseada em
qualidade, performance e
seguranca. Nosso segredo €
o trabalho continuo na busca
da preferéncia e confianca
de todos os elos da cadeia,
buscando sempre manter
um relacionamento proximo
e um didlogo aberto atraves
das redes sociais, palestras
técnicas, nossos canais de
Atendimento ao Cliente e
demais a¢des e eventos rea-
lizados. Apostamos em um
portfélio amplo, com mais de
3.000 itens e cada vez mais
abrangente, que reforca
NOSSO posicionamento como
a melhor solu¢do em freios.
Esse € 0 Nn0sso compromisso
para lidar com o mercado
competitivo e garantir a fide-
lidade de nossos clientes”.

Fabio Merighi, Diretor do
Aftermarket Américas Cobreq

“As marcas Cofap e Magneti
Marelli sdo icones da industria
automotiva mundial ha déca-
das e refletem historias de
solidez, inovacdo tecnoldgica
e vanguarda. A Marelli Cofap
Aftermarket, maior plataforma
de produtos destinados ao
mercado de reposicao, detém
essas marcas iconicas, com o
maior portfélio de produtos do
mercado brasileiro e a melhor
rede de distribuicao do Pafs.
Contando com cinco escrito-
rios regionais de vendas e com
capilaridade por todo o Brasil,
responde pelo atendimento
comercial e promocional tanto
em ambito nacional, como regio-
nal. A estrutura de propaganda e
promocdo de vendas da Marelli
Cofap Aftermarket, objeto de
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benchmark no segmento pelos
seus atributos, tem o compro-
misso de oferecer ao consu-
midor uma experiéncia Unica
de satisfacao, reforcada pela
qualidade, seguranca e confia-
bilidade das marcas, além de
ofertar servicos diferenciados
de atendimento aos clientes.
Aliada aos parceiros comerciais,
a empresa realiza centenas de
treinamentos anuais e capacita
0 maior numero de profissionais
do mercado. S3ao dezenas de
diferentes cursos e palestras,
todos com certificado de par-
ticipacdo, que abordam desde
informacdes basicas sobre pro-
dutos e aplicacdes até as mais
recentes inovac¢des tecnoldgi-
cas, as tendéncias do mercado,
as taticas de comercializacdo,
entre outros inUmeros temas
sempre relacionados as mais
de 80 linhas de produtos, desde
suspensdo até motor, passando
por alimentacdo de combustivel
e refrigeracao/arrefecimento,
para veiculos leves, comerciais
leves e pesados, linha amarela
e motocicletas. Em adicdo aos
cursos e palestras, temos tam-
bém uma agenda de eventos,
sempre em parceria com 0s
clientes, mas aberta ao publico
em geral, onde 0s amortece-
dores e outros componentes
de suspensdo sao verificados e
testados, culminando com um
relatério que retrata o estado
de conservacao dos compo-
nentes. Nao podemos deixar de
mencionar, quando se aborda as
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marcas Cofap e Magneti Marelli,
os diferenciais de comunicagdo,
seja na midia tradicional, seja
nos meios digitais. A Cofap tem
o Cofapinho, um dos persona-
gens mais iconicos e empaticos
da propaganda brasileira e a
Magneti Marelli faz parte da his-
toria do automobilismo mundial.
Assim, com a forca de suas mar-
cas e de seus produtos, a Marelli
Cofap Aftermarket mantém soli-
damente sua lideranca no mer-
cado brasileiro de reposicdo,
assim como, renova ano a ano,

a confianca dos consumidores
nas suas marcas e produtos”.

Ménica Cassaro, Diretora de
Comunicag@o Magneti Marelli Cofap

“Procuramos oferecer solu-
coes e produtos com as mes-
mas caracteristicas e qualidade
dos que fornecemos para as
montadoras, com um portifo-
lio adequado e produzido em
nossas plantas no Brasil, ndo
embalamos produtos vindos de
outras fontes e que nem sem-
pre atendem de forma satisfa-
toria os usuarios. Por ultimo e
mais importante, procuramos
sempre estar ao lado dos repa-
radores, compreendendo suas

necessidades e os apoiando no
quer for necessario”.

Newton Rosset, Gerente de
Marketing/Vendas Reposicéo
Rassini-NHK Fabrini

"Em um mercado altamente
competitivo, onde muitos pro-
dutos podem ser vistos como
commodities, manter uma
marca forte e presente na
memodria dos consumidores,
sejam eles pessoas fisicas ou
juridicas exige diferenciacdo,
inovagao € um compromisso
continuo com qualidade e
valor agregado. Nosso diferen-
cial reconhecido pelo mercado
estd na inovacdo de produtos
com tecnologias exclusivas.
Desenvolvemos solucdes que
vao além da performance, tra-
zendo beneficios reais para
mecanicos e consumidores.
Um exemplo é a linha Carbon
Plus, projetada para resfriar
mais rapido apos frenagens
intensas. E seguimos evo-
luindo. Em 2025, lancaremos
um upgrade com nanoparticu-
las de nidbio, elevando ainda
mais o desempenho e a dura-
bilidade dos componentes.
Mais do que inovar, ouvimos

de perto os profissionais da
reparacdo. Nossos produtos
sdo desenvolvidos com base
no feedback dos mecéanicos,
resultando em solu¢Bes como
o Stop and Go, que facilita o
assentamento entre pastilha e
disco, o Ready to Go, que eli-
mina a necessidade de limpeza
antes da instalacdo, e o Safety
Check, um medidor de des-
gaste dos discos. Além disso,
investimos constantemente
em treinamentos e palestras
para capacitar esse publico e
fortalecer nossa relacdo com
ele. A inovacdo faz parte do
nosso DNA e se fortalece por
meio de parcerias estratégicas,
como nossa colaboracdo de 18
anos com a Porsche Cup. Esse
ambiente extremo de altas tem-
peraturas nos permite testar e
aprimorar nossos produtos em
condicdes extremas. A partir
dessas experiéncias, desen-
volvemos ligas metalicas que
suportam temperaturas de até
750°C e aperfeicoamos nossa
linha Carbon Plus com base nos
testes da competicao. A evolu-
cdo é constante para garantir
performance, durabilidade, efi-
ciéncia na frenagem e, sobre-
tudo, a confianca dos mecani-
Ccos e clientes em nossa marca.
Além da inovacdo, acreditamos
que um posicionamento de
marca forte também passa pelo
compromisso com a sustenta-
bilidade. Nossas embalagens
plasticas sdo feitas com mate-
rial 100% reciclado, reciclamos
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toda a areia utilizada na fun-
dicdo e promovemos a econo-
mia circular com o programa
Recycle Max, que incentiva o
reuso de discos e tambores
de freio. Em resumo, o cami-
nho para fortalecer a marca e
estar sempre presente na lem-
branca dos consumidores esta
na combinac¢do de inovacdo,
proximidade com os profissio-
nais, parcerias estratégicas e
um compromisso genuino com
a sustentabilidade”.

Julio Cesar da Silva, Diretor de
Operacdes da Fremax e Controil

“A MAHLE Metal Leve investe con-
tinuamente em inovacgdo para
atender as crescentes demandas
dos clientes e as tendéncias do
setor, garantindo que os proprie-
tarios de veiculos tenham acesso a
pecas de reposicao com qualidade
equivalente a de OEM. Uma marca
forte se constroi com diferencia-
¢ao, atendimento de qualidade e
presenca no mercado proximo;
hoje nds disponibilizamos uma
estrutura exclusiva para o mer-
cado de Aftermarket, com equipes
técnicas, consultores comerciais e
executivos de vendas presentes
nas principais cidades do pais.
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Esse time oferece suporte espe-
cializado, capacitacdo técnica e
acdes promocionais junto a lojas
de autopecas, oficinas mecanicas,
retificas e frotistas.

Como parte da estratégia de
fortalecimento da marca no
Aftermarket, a companhia man-
tém o programa de relaciona-
mento “MAHLE Pra Valer”, que
visa estreitar o vinculo com aplica-
dores e lojistas, oferecendo solu-
¢Bes, informacdes e ferramentas
que impulsionam a demanda por
nossos produtos. Uma das novi-
dades de 2024 foi o lancamento
do programa Mecanico MAHLE
Luva Azul, integrante do MAHLE
Pra Valer. Essa iniciativa reconhece
e certifica mecanicos especialistas
que atingem altos niveis técnicos
e tedricos, garantindo exceléncia
nos servicos prestados, também
com salas de treinamento exclusiva
nas escolas técnicas mais reconhe-
cidas do pais como Senai e Escola
do Mecanico”.

r‘/

Luiz Marracini, Head de Vendas
& Assisténcia Técnica América do
Sul da MAHLE

“A resposta é simples, mas de
execucdo complexa, em fun-
¢do do tamanho do nosso pais.
Temos que estar presentes de

diferentes maneiras: em eventos
do setor, em veiculos de comuni-
cacdo que sejam referéncia para
nosso publico, e fisicamente, dia-
riamente em oficinas e lojas do
varejo. Precisamos diariamente
ouvir as necessidades de nossos
clientes e sermos ageis nas res-
postas, para assim sermos a pri-
meira marca a ser lembrada”.

—a

Daniella Pascarelli, Supervisora
de Marketing Monroe Axios

“Construimos nossa trajetoria com
foco e dedicacdo ao aftermarket,
conscientes da importancia de
oferecer suporte completo do
pré ao pos-venda. Nosso com-
promisso é garantir a satisfacao
em toda a cadeia, com atencdo
especial ao mecanico, que desem-
penha um papel fundamental na
escolha e recomendacao das
pecas e marcas a serem aplicadas.
Atender a um mercado tdo frag-
mentado, com uma cadeia de
distribuicdao e reparacao repleta
de particularidades, € um grande
desafio. No entanto, a nossa
experiéncia e proposito tém
sido essenciais para seguirmos
desenvolvendo e oferecendo as
melhores solu¢bes em produtos
e servicos. Ja ndo basta apenas
manter as linhas de produtos

atualizadas conforme as deman-
das do mercado e da frota. Hoje,
€ preciso ir além, sendo o pro-
duto aplicado com sucesso no
tempo certo, a nova commo-
dity, oferecendo uma soluc¢ao
completa, reconhecida e valori-
zada pelo mercado. Voltando ao
mecanico e ao papel decisivo que
desempenham nesse processo:
sdo eles que diagnosticam e, a
partir do diagnostico, decidem
e abrem as embalagens com as
marcas que conversam com suas
experiéncias. Por isso, a Nakata
se dedica tanto a proporcionar a
melhor experiéncia com a marca
em todos 0s pontos de contato
ao longo da jornada deste pro-
fissional. Com isso, reafirmamos
NOSSO COMPromisso com 0 mer-
cado, oferecendo produtos de
alta qualidade, portfélio variado
e adequado, com constantes
atualiza¢®es para as linhas de
suspensdo, direcdo e transmis-
sao. Além disso, trabalhamos
de forma continua e consistente
junto aos nossos clientes diretos
e indiretos, ouvindo e interpre-
tando suas necessidades para
continuarmos entregando solu-
¢Oes que agreguem valor real ao
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dia a dia da cadeia e dos repara-
dores, garantindo a plena satis-
facdo dos clientes finais”.

Marcelo Tonon, Diretor de
Negacio - Ride & Comfort, Supply
Chain Global e Latam Frasle
Mobility - Nakata

“O grande diferencial esta em
oferecer soluc¢Bes personaliza-
das para cada publico. Para os
clientes finais, disponibilizamos
uma ampla variedade de pro-
dutos em diversos pontos de
venda, sempre com qualidade
garantida, transmitindo con-
flanga. Ja para as empresas,
vamos além das pecas, ofere-
cemos treinamentos especiali-
zados e suporte continuo para
esclarecer questionamentos
e garantir a melhor experién-
Cia e desenvolvimento técnico
dos profissionais mecanicos.
A partir do momento em que
a marca se faz presente em
todas as etapas do processo
— desde a oferta de com-
ponentes e a presenc¢a nos
canais de comunica¢ao, com
dicas para motoristas e cursos,
até a participacao em eventos
para troca de experiéncias com
consumidores e especialistas
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e disponibilidade do SAC para
feedbacks e duvidas — ela se
torna referéncia e reforca sua
lembranca entre oficinas e
condutores”.

José Eduardo, Chefe de
Marketing da NGK

“Manter a SABO como uma
marca forte e valorizada em um
mercado competitivo envolve
uma estratégia multifacetada.
A inovacgdo € central para nosso
sucesso: investimos constan-
temente em pesquisa e desen-
volvimento para criar produtos
gue superem as expectativas do
mercado. Qualidade e confiabili-
dade sdo atributos inegociaveis;
nossos produtos sao rigorosa-
mente testados, estabelecendo
confianca e fidelidade junto aos
clientes. Outro aspecto impor-
tante € o relacionamento com
o cliente. Mais do que vender
produtos, cultivamos parcerias.
Mantemos canais de comunica-
cdo abertos e eficazes que nos
permitem tanto ouvir Nnossos
clientes quanto oferecer suporte
técnico continuo, garantindo que
suas experiéncias com a SABO
Ssejam sempre positivas e agre-
gadoras. Finalmente, estamos

comprometidos com a susten-
tabilidade e a responsabilidade
social, minimizando o impacto
ambiental das nossas operacdes
e contribuindo ativamente para
as comunidades. Esta aborda-
gem integrada fortalece a SABO
como lider no mercado em
nosso segmento, fazendo com
que sejamos lembrados como
uma escolha de confianca por
nossos consumidores”.

Ana Paula Soares, Diretpra de
Vendas e Marketing SABO

“Uma marca forte e confiavel
é reconhecida por seu com-
promisso continuo com a
exceléncia e inovacdo, sempre
atenta ao desenvolvimento
do setor para antecipar as
necessidades do mercado. Na
Schaeffler, por exemplo, com-
binamos mais de 75 anos de
histéria comprometidos com
0 pioneirismo para atender ao
setor automotivo e impulsio-
nados pela paixdo de nossa
equipe. Mantemos também
uma rede técnica capacitada
pronta para auxiliar clientes
na instalacdo e no esclare-
cimento de duvidas, garan-
tindo 0 maximo desempenho

das solucbes oferecidas. Essa
combina¢do assegura nossa
relevancia e nos torna o par-
ceiro preferido dos clientes
que valorizam soluc@es efica-
zes e inovadoras”.

Rubens Campos, Vice-presidente
Sénior Vehicle Lifetime Solutions
América do Sul da Schaeffler - LUK

"A SKF colocou 0 mecanico e o
consumidor final no centro da
estratégia do negdcio, com-
preendemos as necessidades
da ponta e isso ajudou a cons-
truir uma base solida de con-
flanca com o mercado. Em 27
de Janeiro de 2025, completa-
mos 110 anos de atuacdo no
Brasil e ao longo desta traje-
toria de sucesso, mantivemos
a Nossa esséncia, sempre pre-
zando pelo nivel de qualidade
de classe mundial, encontrado
em qualquer fabrica da SKF no
mundo. Essa busca incessante
pela exceléncia pavimentou a
trajetoria da marca no Brasil,
consolidando-a como um icone
na categoria de Rolamentos.
Desde entdo, 0S mecanicos e
consumidores encontram na
SKF a certeza de confiabilidade
técnica, garantindo a melhor
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experiéncia com 0s N0SSOS pro-
dutos e servicos. O Prémio Autop
of Mind'24, assim como outros
reconhecimentos que recebemos
nos ultimos anos, reafirmam a posi-
cdo de lideranca da SKF no mercado
de reposicdo automotiva brasileiro,
dando a certeza de que estamos no
caminho certo, agregando valor aos
nossos clientes”.O Prémio Autop of
Mind'24, assim como outros reco-
nhecimentos que recebemos nos
ultimos anos, reafirmam a posi¢do
de lideranca da SKF no mercado
de reposicdo automotiva brasileiro,
dando a certeza de que estamos no
caminho certo, agregando valor aos
nossos clientes”.

Michel Vences, Diretor Comercial
do Aftermarket Automotivo da SKF
na América Latina

“No mercado de reposicao
automotiva, onde a concor-
réncia é acirrada e muitos pro-
dutos acabam sendo perce-
bidos como commodities, a
construcao e manutencdo de
uma marca forte exigem uma
abordagem estratégica e dife-
renciada. O caminho para con-
quistar e manter a lembranca
do consumidor — seja pessoa
fisica (proprietarios de veiculos)

34
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ou juridica (oficinas, autope-
cas e distribuidores) — passa
por cinco pilares fundamentais:

1. Diferenciacdo Clara e Valor
Percebido

+ Mesmo em um mercado
saturado, uma marca forte
se diferencia pelo valor
agregado que entrega, e
ndo apenas pelo preco ou
disponibilidade do produto.
[sso pode ser feito por meio
de:

+ Tecnologia e Inovacao:
Destacar certificacOes, testes
de qualidade, compatibilidade
com veiculos modernos e
diferenciais técnicos.

+ Garantia e Suporte: Oferecer
um servico pos-venda sélido
que gere confianga.

+ Posicionamento estratégico:
Um slogan forte e bem
trabalhado, reforca
autenticidade e identidade.

2. Presenca Digital e Conteudo
Relevante

+ Com a digitalizacdo do
mercado, uma marca precisa
ser mais que um fornecedor
de produtos; precisa ser
uma referéncia técnica e
comercial. Isso inclui:

+ Marketing de Conteudo:
Criar materiais educativos
para mecanicos, balconistas
e consumidores finais sobre
manutengao preventiva e
instalacao correta.

* Redes Sociais: Gerar
engajamento com

postagens que misturem
informacao técnica,
storytelling e tendéncias do
setor.

+ E-commerce e Marketplaces:
Estar presente onde o
consumidor busca pecas,
com descricdes claras e
atendimento eficiente.

3. Relacionamento e Experiéncia
do Cliente

+ Afidelizacao acontece quando a
experiéncia vai além da simples
compra:

+ Atendimento consultivo: Treinar
equipes de venda para atuarem
como consultores, ajudando
clientes a escolherem o melhor
produto para cada aplicacdo.

+ Ac¢Bes presenciais e online: Criar
eventos, webinars, workshops
técnicos e ativacdes em feiras
para estreitar lacos com o
publico B2B e B2C.

+ Programas de Fidelidade:
Incentivar a recompra e o
engajamento, especialmente
entre oficinas e distribuidores.

4. Forca no Ponto de Venda e
Trade Marketing

+ No varejo automotivo, a
decisdo de compra muitas
vezes ocorre no balcdo.

Para garantir visibilidade e
preferéncia, é essencial:
Materiais de PDV
impactantes: Display de
produtos, videos técnicos
e sinalizacdo clara nos
distribuidores e lojas.

» Parcerias estratégicas:
Trabalhar com distribuidores

e varejistas para manter
sempre os produtos
disponiveis e em destaque.
Campanhas sazonais e
promocdes direcionadas:
Criar incentivos para
mecanicos e balconistas
recomendarem a marca.

5. Construcao de Autoridade e

Confianca

+ Emum setor onde a

recomendacdo técnica
pesa muito, fortalecer a
credibilidade da marca é
essencial:
Depoimentos e cases de
sucesso: Mostrar como a
marca resolve problemas
reais de clientes.

» Parcerias com influenciadores
do setor: Associar-se a
mecanicos reconhecidos e
especialistas do mercado.

+ Presenca em eventos e
certificacdes: Estar em feiras
como a Automec, firmar
parcerias com instituicoes
técnicas e divulgar
certificacdes de qualidade”.

Plinio Fazol, Gerente de Marketing
e Novos Produtos da Tecfil
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NRF 2025 mostra que inteligéncia artificial
ja é realidade e diferencial competitivo no varejo

Lucas Torres

Combinacdo de dados primarios com a IA generativa eleva possibilidades de personalizacao
a um patamar muito mais avancado

Maior feira do varejo no
mundo, a NRF Retail’s Big
Show reuniu os principais
lideres, especialistas e
entu- siastas do setor
entre os dias 12 e 14 de
janeiro, na cidade de Nova
Iorque (EUA), para discutir
as tendéncias que devem
pauta-lo em 2025 e no
futuro préximo. Ao longo
dos trés dias, os cerca de
40 mil visitan- tes tiveram
acesso a um amplo
debate sobre temas como
inteligéncia artificial

aplicada, ciéncia de dados,
comportamento do con-
sumidor e novas fontes de
receita que cada vez mais
se colocam a disposicao
das empresas varejistas.
Dono do sétimo maior
mercado consumidor do
planeta, o Brasil esteve
amplamente represen-
tado no evento - ndo ape-
nas pelo fato de contar
com 30% do total da dele-
gacao internacional, mas

também por protagonizar
painéis a partir da

parti- que, na figura
de seus cipacao de
especialistas respectivos
CEOs, Thiago como
Eduardo Yamashita
Pisano e Renato Carvalho,
(Grupo GS& Gouvéa de
nos ajudaram a colocar
os Souza) e Fernando
Rosa benchmarks
apresentados (Havaianas).
no evento na perspectiva
brasileira.

A delegacdo brasileira pre-
sente na edi¢do 2025 da
NRF contou também com

empresas especializadas
no desenvolvimento de
tecnologias para o setor
e fornecedores de produ-
tos, casos de 87 Labs e da
Relaxmedic, organiza¢des
A partir de entrevistas
com ambos, bem como
com informacgdes
recebidas de parceiros
direto dos pavi- Ihdes
da NRF, resumimos os
assuntos mais relevantes
do evento. Confira na
reporta- gem especial a

sequir!

p
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Inteligéncia artificial e ciencia de dados
estdao no centro das transformacades

A inteligéncia artificial foi
uma das protagonistas da
NRF 2025 e, diferente de
outras ocasides, quando foi
abordada como uma ten-
déncia futura, teve sua capa-
cidade vigente de transfor-
mar o varejo evidenciada por
empresas gigantes do setor.
Um dos grandes destaques
nesse sentido foi o uso de
gémeos digitais, modelos vir-
tuais utilizados para simular o
comportamento e o desem-
penho de cenarios equipa-
raveis no mundo fisico/real,
que foram apresentados
como ferramentas essenciais

para otimizar operacdes e
melhorar a experiéncia do
consumidor. No Walmart, por
exemplo, esses gémeos digi-
tais ja sdo usados em 1.700
lojas para aprimorar layouts e
acelerar processos estrategi-
COs, enquanto marcas como
a Sephora demonstraram o
impacto da IA generativa na
personalizacdo de recomen-
dacles, elevando o nivel de
engajamento do cliente.

A NRF 2025 fez questao
de reforcar que o impacto
desta personalizacdo cada
vez mais acentuada vai além
da experiéncia de compra,

influenciando diretamente a
gestdo de sortimento - algo
fundamental hoje no varejo
de autopecgas em meio a
uma frota extremamente
diversificada - e a localizacao
de produtos. A tendéncia de
adaptacao das lojas a perfis
especificos de consumido-
res ja é, por exemplo, uma
realidade entre gigantes do
varejo como Kroger e Tesco,
que utilizam ferramentas
avanc¢adas para ajustar seu
mix de produtos com base
em dados demograficos e
padrdes de consumo. Isso
responde a uma mudanca

Rufus é o assistente de compras conversacional da Amazon que proporciona experiéncia mais fluida e menos robotizada que o chatbot
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fundamental no compor-
tamento do consumidor
moderno, que busca nao
apenas conveniéncia, mas
também ofertas que refli-
tam gostos e necessidades
locais.

Ainda sobre a combina-
cao IA-Ciéncia de dados, a
Amazon também trouxe con-
tribuicdes relevantes como
uma apresentacao sobre
o Rufus, seu assistente de
compras conversacional -
uma versdo atualizada do
gue conversamos no ‘chat-
-bot’, que proporciona uma
experiéncia mais fluida e
menos robotizada. Além de
seu agente de IA, a empresa
destacou que:

+ utiliza A para otimizar
a logistica com robos e
algoritmos que ajustam
automaticamente a
alocacdo de produtos,
reduzindo custos e
garantindo entregas em
tempo recorde;

* e pararesumir avaliacbes
de clientes e reescrever
titulos de produtos,
tornando-os mais atrativos
e otimizados para buscas.
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Geracdo Z como motor das novas estratégias

Os comportamentos da
chamada GenZ como drive
da aplicacdo de tecnolo-
gias como a IA e a ciéncia
de dados e, sobretudo, da
abordagem estratégica das
empresas, foram ampla-
mente discutidos na feira.
Neste contexto, os pales-
trantes chamaram a atengao
para o fato de que as novas
geracOes tém demandado
uma resposta por autentici-
dade, criatividade e conecti-
vidade emocional com com-
partilhamento de valores.
Essa geracao, assim como
a Geracgao Alpha, esta mol-
dando o mercado com habi-
tos de consumo voltados

Foto: Shutterstock
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para produtos exclusivos,
de alta qualidade e alinha-
dos a propodsitos claros.
Enquanto a GenZ valoriza
autenticidade e criatividade,
a Geracdo Alpha, nativa digi-
tal, prefere conteudos inte-
rativos e transmissdes ao
vivo, criando novas deman-
das para o varejo.

Dentro deste contexto, o
comeércio social, com des-
taque para o TikTok, emer-
giu como uma das prin-
cipais plataformas para
atingir esses publicos. Um
dos exemplos citados na
feira foi a venda de quase
meio milhdao de jeans em
18 meses pela plataforma,

Al ;
. {77 | &
/ .
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A GenZ passa grande parte do tempo conectada e TikTok surge como plataforma de acesso a este publico

evidenciando o poder de
estratégias como narracdo
visual, transmissdes ao vivo
e parcerias com influen-
ciadores. Marcas como a
Claire's estdo explorando
0 conceito de cocriacao
com jovens consumidores,
colocando-os no centro de
decisbes como design de
produtos e campanhas. Ja
a Rare Beauty reforca sua
autenticidade ao alinhar
suas estratégias com causas
como saude mental, criando
lacos emocionais profundos
com o publico.

Qutra tendéncia destacada
foi a importancia do social
listening e do feedback direto

dos consumidores. Grupos
focais e funcionarios de
lojas estdo desempenhando
papeis cruciais como embai-
xadores da marca, ajudando a
identificar tendéncias e ajus-
tar estratégias. Aléem disso,
marcas que apostam na
cocriacao e na conexao emo-
cional, como a Sephora com
sua “Sephora Squad”, tém
conseguido construir leal-
dade em um mercado com-
petitivo. Planos de expansdo
focados em experiéncias fisi-
cas também ganharam desta-
que. A abertura de 100 novas
lojas nos proximos trés anos,
metade delas em cidades
universitarias, mostra como
o varejo fisico ainda pode ser
relevante quando combinado
com experiéncias envolven-
tes, como colaboracdes de
moda e shows ao vivo.

A NRF 2025 ressaltou ainda
que consumidores das gera-
cOes Z e Alpha "votam com
suas compras”, apoiando
marcas que promovem
impacto positivo no mundo.
Parcerias com celebridades
e influenciadores que defen-
dem saude mental e susten-
tabilidade tém sido funda-
mentais para gerar fidelidade
e engajamento, reafirmando
que o propodsito e a autenti-
cidade sdao tao importantes
quanto o produto em si.
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Slow Retail e estratégias personalizadas por canal

A velocidade propiciada pelo
avanco do e-commerce deu,
inicialmente, a impressao de
que tudo no varejo preci-
saria ser veloz a partir dali.
Durante a NRF 2025, espe-
Cialistas como Lee Peterson,
da consultoria global WD
Partners, reforcaram que
68% dos consumidores pre-
ferem comprar justamente
por esses atributos - de
modo que a parcela restante

®

Brand of NTN Group
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provavelmente busca as lojas
fisicas por outros motivos.

Sendo assim, o especialista
destacou que as modalida-
des fisicas devem se con-
centrar em proporcionar
experiéncias emocionais e
memoraveis, apostando em
design diferenciado, exclusi-
vidade de produtos e aten-
dimento excepcional. Neste
contexto, estratégias como
0 movimento slow retail, que

prioriza qualidade e perso-
nalizacdo, foram apontadas
COMO essenciais para criar
ambientes que conectem os
consumidores emocional-
mente a marca.

Marcas como LEGO e IKEA
foram citadas como exemplos
de lojas mais do que um ponto
de compra, tornando-se locais
de vivéncia e storytelling por
meio de design interativo e
experiéncias personalizadas.

1 Javits North
A 1A, 1B, 3A, 3B

> (@) (=
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Formatos como pop-ups e
showrooms também foram
destacados por sua capaci-
dade de oferecer exclusivi-
dade e atender a preferéncia
de consumidores por lojas
locais. Alem disso, a localiza-
cdo estratégica dessas lojas
foi citada como um diferen-
cial competitivo crescente,
especialmente para consu-
midores que buscam conve-
niéncia e proximidade.

Estamos tornando as
estradas mais seguras!

www.ntn.com.br o
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Diferentes temas foram discutidos nos painéis da NRF

Retail Media e as receitas adicionais do varejo

Destaque da NRF 2024, o
Retail Media teve espaco mais
modesto, mas ndo ficou de
fora das discussdes centrais da
feira deste ano. Citado como
uma forma de suprir a necessi-
dade dos varejistas de encon-
trar receitas adicionais a venda
de produtos, este modelo de
publicidade se vale da capaci-
dade de coleta de dados dos
varejistas diretamente junto
aos seus consumidores e 0
poder de segmentacao e per-
sonalizacao que isso lhes da,
e tem apresentado numeros
impressionantes pelos vare-
jistas que ja encontraram as
melhores formas de utiliza-lo.

40
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Atualmente, os gastos com
anuncios off-site (fora do
ambiente da loja) ja supera-
ram os investimentos on-site,
e a expectativa é de que
esse segmento atinja US$ 25
bilhdes até 2028.

Empresas como Amazon,
Target e Nordstrom lideram
iniciativas estratégicas nesse
campo. A Target, com sua
rede Roundel, utiliza dados de
165 milhdes de clientes para
personalizar anuncios e inte-
grar campanhas em canais
on-line e off-line. Cerca de
30% de seu investimento em
publicidade ja é destinado ao
off-site, superando a média

do setor, que esta em 21%.
Parcerias com plataformas
como Pinterest, Google e Meta
reforcam sua capacidade de
criar campanhas impactantes
e mensuraveis.

A mensuracdo de desempe-
nho, alids, também foi um
ponto central nos debates.
Indicadores como atribuicao
de vendas, incrementabilidade
e engajamento do cliente sdo
essenciais para otimizar cam-
panhas e demonstrar retorno
sobre o investimento. Além
disso, o foco esta cada vez
mais em proporcionar expe-
riéncias significativas cujo
impacto vai além do que

THE VOICE OF RETAIL

Foto: Jason Dixson Photography

pode ser medido pelo tradi-
cional ROAS (Retorno sobre o
Investimento em Anudncios).
Em suma, o futuro do Retail
Media, segundo 0s especia-
listas presentes na NRF 2025,
dependera da capacidade de
integrar dados, personaliza-
¢do e criatividade para entre-
gar experiéncias emocionais e
conectadas.

Empresas que equilibrarem
tecnologia avancada e cone-
xdao humana estardo mais
preparadas para liderar esse
segmento, garantindo resulta-
dos que transcendem a publi-
cidade convencional.
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As discussdes da NRF e o varejo brasileiro

Em entrevista exclusiva ao Novo Varejo,
Thiago Pisano e Renato Carvalho, CEOs da
87Labs e da Relaxmedic, respectivamente,
trazem as novidades e tendéncias apre-
sentadas na NRF 2025 para a realidade do
varejo brasileiro.

Novo Varejo - Explorada de maneira pratica
e aplicada no evento deste ano, a IA tam-
bém ja faz parte concreta do nosso varejo?
Thiago Pisano - Sim, a inteligéncia artificial ja
€ uma realidade no varejo brasileiro e tem
sido amplamente utilizada na personaliza-
¢ao da experiéncia do cliente, na otimizacao
de operagdes e na analise de dados para
tomada de decisao. Isso, claro, quando fala-
mos de grandes empresas como Droga Raia
e Centauro. Vale pontuar, porém, que, na
minha visao, o varejo brasileiro como um
todo é bem menos maduro do que o dos
EUA. No longtail e em empresas médias,
estamos muito menos avancados em rela-
¢do ao que vemos I3, tanto em personaliza-
¢do quanto em atendimento e otimizagdes.

Renato Carvalho - Sim, a inteligéncia
artificial ja é uma realidade no varejo
brasileiro. Diversas empresas no pais
tém adotado a IA para otimizar suas
operacdes e estratégias. Eu destacaria,
por exemplo, seu uso em areas como
logistica, distribuicdo de produtos, per-
sonalizagdo de experiéncias no ponto
de venda e suporte aos funcionarios. O
uso de chatbots internos, por exemplo,
agiliza processos e melhora a eficiéncia
operacional, especialmente em empresas
com alta rotatividade de colaboradores.

Novo Varejo - Embora de uma maneira
menos intensa do que no ano passado, o
Retail Media teve seu espaco de destaque
na NRF 2025 - sobretudo nas discussdes
envolvendo a necessidade de o varejo
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encontrar novas fontes de receita em meio
a um cenario de margens apertadas. Como
essa modalidade tem sido explorada pelo
varejo brasileiro? De que maneira o ama-
durecimento do uso dos dados primarios e
da IA no setor varejista esta impulsionando
esse crescimento?

Thiago Pisano - Em 2024, o investimento
em retail media cresceu em torno de 42%
no Brasil e a soma dessas duas ferramen-
tas tem sido importante para otimizar os
investimentos e gerar mais retornos. Os
dados primarios coletados pelo varejo aju-
dam a entender o comportamento de cada
consumidor e o uso da IA pode melhorar
a qualidade e o timing do contedido mos-
trado. Por exemplo, um andncio de uma
campanha de biquini seria um sucesso
no nordeste durante a Ultima semana de
janeiro, pois estava sol. No sudeste, porém,
seria um fracasso por conta da chuva.

Renato Carvalho - O retail media esta sendo
explorado no Brasil, com enorme potencial
para expansao. Grandes varejistas online,
como Mercadolivre e Amazon, ja tem isso
como fonte importante de receitas, e tam-
bém usam essas receitas em campanhas
com seus sellers a fim de terem melhores
precos e maior marketshare. A coleta e
andlise de dados primarios sdo funda-
mentais para criar campanhas mais dire-
cionadas e assertivas, gerando receita com
menores custos de marketing.

Novo Varejo - Além de vocés, diversos vare-
jistas e consultores brasileiros tiveram a
oportunidade de participar e até comandar
painéis na NRF 2025. O que isso diz sobre a
relevancia do varejo brasileiro no cenario
internacional?

Thiago Pisano - A delegacdo brasileira foi
a maior delegacdo internacional levando
mais de 1000 pessoas em comitivas

Novo Varejo Automotivo

preparadas por varias empresas de even-
tos. O varejo brasileiro € um mundo por si
SO, e a caracteristica de o brasileiro assu-
mir mais riscos gera um ambiente muito
interessante para empresas que fornecem
tecnologia para o varejo - o Brasil é visto
como um mercado com grande potencial.

Renato Carvalho - A participa¢ao ativa
de varejistas e consultores brasileiros na
NRF 2025 reflete a for¢a do Brasil. Em um
cenario desafiador de cambio, de regime
tributdrio insano, e competicdo em condi-
¢des desiguais com marketplaces interna-
cionais, mesmo assim o Brasil é destaque.
Essa presenca evidencia a capacidade do
varejo nacional de inovar, compartilhar
praticas de sucesso e se alinhar as ten-
déncias internacionais, demonstrando
sua competitividade e protagonismo.

Thiago Pisano e Renato Carvalho participaram
do evento realizado em janeiro nos EUA
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Mensalmente, a pesquisa VIES
compara o desempenho das
variaveis abastecimento, preco,
venda e compra no varejo de
autopecas com 0 mesmo meés
dos anos anteriores. Na pri-
meira edicao de 2025, traze-
mos o termometro para 0 mes
de janeiro de 2021 a 2025 no
Brasil e em suas cinco regides.
Na média, quanto ao abas-
tecimento é observada uma
queda entre 2021 e 2022,
seqguida de recuperacao nos
dois anos seguintes e nova
gueda em janeiro de 2025
(-6,35%). Em relacdo aos pre-
cos, por outro lado, em 2021
estes subiram 3,57%, e em
2022 esse aumento foi ligei-
ramente maior, alcancando
4,94%. No entanto, entre
2023 e 2024, o ritmo de cres-
cimento desacelerou signifi-
cativamente, com elevacao de
2,52% em 2024 e fechando

2025 em 3,87%.

O comportamento dos niveis
de vendas e compras se mos-
trou bem semelhante de 2021
a 2024, com o percentual do
nivel de vendas ligeiramente
menor nesses anos. Em 2025,
0 nivel de vendas fechou com
variacao positiva, quase nula,
de 0,02%, enquanto o nivel de
compras, apesar de leve recu-
peracao em relacdo a 2024,
fechou 2025 com desempenho

negativo (-0,90%).
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Quanto a analise ANOVA,
somente a variavel abasteci-
mento foi significativa a pelo
menos 5% de significancia
(p-valor < 0,05).

A analise do desempenho per-
centual das variaveis no varejo
de autopecas na regiao Norte
mostra que o abastecimento
apresentou quedas consecuti-
vas ao longo de todo o periodo,
com a maior retracao em 2022
(-16,96%) e uma leve recupe-
racao Nos anos seqguintes, mas
ainda permanecendo negativo.
Ja& preco manteve-se em cresci-
mento em todos 0s anos, des-
tacando-se 2025 com o maior
aumento médio (12,03%) -
lembrando que o After.Lab
trata este indice como, acima
de tudo, um indicador de ten-
déncia no que se refere a per-
cepcao dos entrevistados.

As vendas e compras oscila-
ram em comportamento pare-
cido, com periodos de recu-
peracao e retracdo. As vendas
cairam expressivamente em
2022 (-8,23%), recuperaram-se
em 2023 e 2024, mas volta-
ram a cair em 2025 (-2,50%).
Ja as compras seguiram com
uma queda brusca em 2022
(-11,69%), crescimento em 2023
(2,74%), uma leve retracao em
2024 (-0,42%) e nova queda em
2025 (-9,86%). Esses resulta-
dos indicam um mercado ins-
tavel no inicio do ano, quando

Janeirode 2020 a 2024

s ™
Comportamento
das variaveis Brasil
6.00
4.00 /\//
2.00
0.00
g 20| —
2 -4.00
-6.00
-8.00
-10.00
-12.00
-14.00
-16.00
2021 2022 2023 2024 2025
VI Es forte: gD AFTER.LAB @ Preco Vendas (@ Compras (@ Abastecimento
- J

Andlise de varidncia Brasil

Abastecimento 412
Prego 412
Vendas 412
Compras 412

a elevacdo dos precos pode
ter impactado o consumo e as
compras, enquanto o abasteci-
mento ndo demonstrou recu-
peracdo sustentavel. Na ANOVA,
as variaveis abastecimento e
compras foram significativas a
pelo menos 5% de significancia.
Na regido Nordeste, houve
uma queda continua no abas-
tecimento, que atingiu sua
pior marca em 2022 (-16,21%)
e apresentou recuperacao gra-
dual nos anos seguintes, mas
sem alcancgar valores positivos.
O preco, por sua vez, registrou

14.729 0000
2144 0138
1713 0212
0274 0.889

crescimento em todos os
anos, com destaque para 2022
(8,41%) e 2025 (5,27%). As ven-
das e compras também apre-
sentaram oscilacdes negativas
na maior parte do periodo. As
vendas cairam significativa-
mente em 2022 (-9,85%) e 2023
(-7,56%), mas mostraram recu-
peracao em 2024 e atingiram
crescimento positivo em 2025
(4,25%). Ja as compras manti-
veram um desempenho nega-
tivo ao longo de todos os anos,
com a maior queda em 2022
(-7,34%) e pequenas variacoes
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nos anos seguintes. Na analise
ANOVA, exceto as compras nao
apresentaram variacoes signifi-
cativas (p<0,05).

Na regiao Centro-Oeste, 0
abastecimento teve uma forte
queda em 2022, sequida de
recuperacao gradual nos
anos seguintes, mas ainda
mantendo valores negativos.
Observa-se que o pre¢o mante-
ve-se relativamente estavel ao
longo do periodo, com um leve
crescimento em 2025 (5,59%).
Ja as vendas oscilaram, apre-
sentando queda em 2022,
(-3,69%), recuperacao em
2023, nova reducao em 2024

e crescimento expressivo
em 2025, quando fecharam
em 2,77%. Por outro lado, as
compras apresentaram varia-
cdes menos evidentes, man-
tendo-se proximas a linha do
zero, 0 que pode indicar uma
relativa estabilidade. No geral,
percebe-se que a dinamica do
mercado na regido teve osci-
lacBes significativas, especial-
mente no abastecimento e nas
vendas, enquanto o preco e as
compras mantiveram um com-
portamento mais estavel.

Na andlise de variancia,
nenhuma das quatro variaveis
analisadas foi significativa a

pelo menos 5% de significan-
cia. Isso quer dizer que, mesmo
gue haja variacdo percentual
no desempenho entre 0s anos,
essa nao é significativa e pode-
-se dizer que o desempenho
todas as variaveis foi estavel
ao longo dos anos analisados.
No Sudeste brasileiro o abas-
tecimento se mostrou em
queda continua, com a maior
retracdo em 2022 (-12,28%) e
uma recuperacao parcial nos
anos sequintes, embora ainda
mantendo valores negativos.
O prec¢o apresentou cresci-
mento moderado ao longo
do periodo, com o maior

aumento em 2022 (4,35%) e
uma desaceleracao gradual
nos anos seguintes, che-
gando a 2,41% em 2025.

As vendas registraram que-
das sucessivas em todos os
anos, embora em tendén-
cia de melhora, passando de
-3,02% em 2021 para -1,41%
em 2025, indicando uma redu-
cdo no ritmo de queda. As
compras também apresenta-
ram desempenho negativo ao
longo do periodo, mas com
quedas menos evidentes a
cada ano, passando de -2,29%
em 2021 para -0,51% em
2025. Na analise de variancia,

Comportamento Comportamento
das variaveis Centro-Oeste das variaveis Norte
10.00 15.00
10.00
5.00 -
5.00
o 0.00 o 0.00
b — 5
‘@ ‘@
= = 5.00
-5.00
-10.00
-10.00
-15.00
-15.00 -20.00
2021 2022 2023 2024 2025 2021 2022 2023 2024 2025
VIES fonte: D AFTER.LAB @ Prego Vendas (@ Compras (@ Abastecimento VI Es Fonte: @D AFTER.LAB @ Frego Vendas (@ Compras (@ Abastecimento
Anilise de variancia Centro-oeste Andlise de variancia Norte
Abastecimento 412 2180 0133 Abastecimento 412 7.992 0.002
Preco 412 0352 0.837 Prego 4,12 3181 0.053
Vendas 412 1547 0.251 Vendas 412 2996 0.0e3
Compras 412 0.097 0.982 Compras 4,12 D424 0.010
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somente o abastecimento
apresentou variacao signifi-
cativa, com um nivel de con-
fianca de pelo menos 5%.
Encerrando as informacdes
mensais do VIES, na regido Sul
0 abastecimento apresentou
quedas sucessivas ao longo
dos meses de janeiro, com
a maior retracao em 2022
(-11,98%), sequida de uma
recuperacao parcial nos anos
seguintes, embora sem atin-
gir valores positivos. O preco,
por outro lado, manteve-se
em crescimento moderado
durante todo o periodo, com
peqguenas variacdes entre 0s
anos, mas sem grandes 0sci-
lacdes, registrando seu menor
aumento em 2024 (1,54%)).

grande variabilidade, come-
cando com quedas em 2021
e 2022, uma leve recuperacao
em 2023 (0,32%) e pequenas
retracBes novamente Nos anos
seguintes, sugerindo um mer-
cado instavel. Ja as compras
apresentaram variacdes mais
irregulares, com um leve cres-
cimento em 2022 (2,22%),
quedas em 2023 e 2024, e
uma pequena recuperacdo
em 2025 (0,59%). No geral,
sdo detectadas dificuldades
no abastecimento e um mer-
cado de demanda hesitante,
enquanto 0s pre¢os mantive-
ram um crescimento continuo,
porém moderado. Na analise
ANOVA, somente 0 abasteci-
mento apresentou variagao

As vendas apresentaram significativa (p <0,05).
4 N
Comportamento
das variaveis Sudeste
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Comportamento
das variaveis Nordeste
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\-

Analise de variancia Nordeste

Abastecimento 412 4.494 0.019

Preco 412 5232 0.om

Vendas 412 2913 0.029

Compras 412 1448 0.278

Comportamento das
variaveis Sul
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Novo Varejo Automotivo

META traz dados inéditos sobre o consumo
de pecas genuinas em 2024

A partir desta edicdo, e com
periodicidade mensal, o Novo
Varejo inicia a divulgacao dos
resultados da pesquisa META
- Montadoras em Estatisticas
e Tendéncias no Aftermarket,
mais um estudo exclusivo do
AfterlLab que apura o con-
sumo e a aplicacdo de pecas
adquiridas junto as concessio-
narias por varejos e oficinas
do Aftermarket Automotivo
independente. A apuracao dos
dados é feita semanalmente e
as informacdes sao consolida-
das a cada seis meses, cobrindo
assim os dois semestres de
cada ano. As tabelas e graficos
a sequir, portanto, dizem res-
peito ao periodo de agosto a
dezembro de 2024. Para a ana-
lise do sequndo semestre do
ano passado, a metodologia
do estudo passou por aprimo-
ramentos, ganhando perguntas
mais claras e objetivas.

A crescente diversificacao da
frota em circulacdo no Brasil
traz desafios para a distri-
buicdo e o0 varejo no que se
refere a composicao dos esto-
qgues. Com isso, o balcao das
autorizadas se torna atraente
para suprir o amplo leque de
cada marca. Somado a isso,
as montadoras vém desenvol-
vendo acBes concretas para
conquistar espaco no mercado
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independente. Portanto, ao
Aftermarket Automotivo se
torna cada vez mais impor-
tante monitorar o movimento
das chamadas pecas genui-
nas nas lojas e oficinas. Essas
informacdes a pesquisa META
oferece com exclusividade aos
estrategistas do setor.

No segundo semestre de 2024,
os profissionais do After.Lab con-
versaram com 446 entrevistados
espalhados pelas 5 regides do
Brasil, conforme a tabela 1.

ao numero de respondentes
e tende a ser maior que o
numero de pessoas ouvidas,
como € possivel observar na
tabela e nos graficos a seguir.
Vemos que nas oficinas,
as marcas MOPAR - FIAT/
CHRYSLER e MOTORCRAFT/
OMINICRAFT - FORD foram
as mais compradas, sendo
citadas por 90% dos respon-
dentes, enquanto no varejo,
essa posicdo é ocupada pela

MOTORCRAFT/OMINICRAFT -
FORD, sendo que 79,91% dos
respondentes disseram com-
prar produtos dessa marca.
Esse cenario se explica em
parte pelo grande volume de
automaoveis Fiat em circulacao
e pela oferta menos abun-
dante de pecas para carros
Ford no mercado indepen-
dente - de fato, ha itens que
s6 podem ser encontrados
nas concessionarias.

A primeira pergunta se refere Regido Oficina Varejo Total %por regido
a compra, ou ndo, de um rol Centro-Oeste 1 29 60 1345
de marcas especificas, todas AR 32 60 92 20.63
elas genuinas. Cabe desta- Norte 25 13 38 8.52
car que o respondente é livre Sudeste 97 76 173 3879
para citar as marcas que sao Sul 47 36 83 1861
por ele compradas; logo, o Total 232 214 446 100
total de cita g(N) es ndo se limita Forts: Pesquisa META - Mantadarss em Estatisticss & TendBncias no Aftermarket £ After Laty
s A
Vocé compra de alguma dessas marcas?
OFICINA VAREJO
Marca Freq % Marca Freq %
Mopar - Fiat 198 90.00 MotorCraft - OminiCraft - Ford m 79.91
MotorCraft - OmniCraft - Ford 198 90.00 Mopar - Fiat 160 74.77
AC Delco / General Motors 192 87.27 AL Delco f General Motors 154 71.96
Peca Genuina Toyota 192 87.27 Motrio - Renault 124 57.94
Pega Genuina Hyundai 184 83.64 Peca Genuina Hyundai m 51.87
Peca Genuina Honda 177 80.45 Pega Genulna Toyota m 51.87
Pega Genuina Jeep 172 78.18 Peca Genuina Peugeot 99 4626
Pega Genuina Peugeot 160 7273 Pega Genulna Jeep 97 4533
Pega Genuina Nissan 155 70.45 Pega Genulna Nissan 94 43,93
Peca Genuina Mitsubishi 140 63.64 VW Economy - Volkswagen 87 A0.65
Motrio - Renault 122 5545 Pega Genuina Honda 80 37.38
VW Economy - Volkswagen 88 40.00 Euro Repar / Stellantis - FCA - PSA 69 3224
Euro Repar / Stellantis - FCA - PSA 87 39.55 Pega Genulna Mitsubishi 65 3037
N&o sabe / Ndo trabalha 38 17.27 Néo sabe / Nao trabalha 25 11.68
Chevrolet 14 636 Chevrolet 10 467
Fiat 2 0.93
\ Forite: Pesquisa META - Montadoras emn Estatisticas e Tendéncias no Aftermarket £ After Lab /)l
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Novo Varejo Automotivo

LUPA atualiza consumo de lubrificantes e fluidos
no Aftermarket Automotivo

Esta edicdo abre também a
divulgacdo mensal dos resul-
tados apurados no segundo
semestre de 2024 pela pes-
quisa LUPA - Lubrificantes
em Pesquisa no Aftermarket
Automotivo. Trata-se de mais
um estudo exclusivo do After.
Lab que apura o consumo
e a utilizacdo dos diferen-
tes lubrificantes e fluidos
automotivos por parte dos
varejos de autopecas e das
oficinas mecanicas. A apura-
cao dos dados é feita sema-
nalmente e as informacdes
sdo consolidadas a cada seis
meses, cobrindo assim os
dois semestres de cada ano.
As tabelas e graficos a sequir,
portanto, dizem respeito ao
periodo de agosto a dezem-
bro de 2024.

O grafico e a tabela a sequir se
referem aos entrevistados. No
grafico temos as divisdes per-
centuais totais e por regidao
e, na tabela, vocé encontra
0 nUmero de entrevistas rea-
lizadas. Observamos que o
maior numero de entrevista-
dos reside na regido Sudeste,
0 que é pertinente, uma vez
que o processo de amostra-
gem considera a participacao
da regiao no PIB.

A tabela 1 reldne a esta-
tistica descritiva de todas
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as variaveis analisadas e é
importante para entender o
comportamento destas ao
longo da série temporal estu-
dada. Cabe ressaltar que as
perguntas feitas para as ofi-
cinas sdo referentes ao uso,
enquanto as perguntas feitas
ao varejo sdo referentes a
venda dos produtos citados.
No varejo, ha maior discre-
pancia entre a média e a
mediana, evidenciando o
impacto de grandes volu-
mes consumidos por poucos
estabelecimentos. Ja nas ofi-
cinas, as médias estdao mais
proximas das medianas,
sugerindo menor influéncia
de grandes consumidores.
A dispersdo é significativa-
mente maior no varejo, Como
evidenciado pelas variancias.
[sso ocorre devido a maior
concentracdo de grandes
estabelecimentos no varejo,
que vendem volumes altos.

Vemos que o 6leo de motor
apresenta maior disparidade
tanto em oficinas quanto no
varejo, refletindo sua alta
demanda e diferentes perfis
de consumo. Ja o fluido de
freio, em ambas as catego-
rias, € o mais homogéneo
em termos de consumo, com
menor variancia e maximos
mais baixos.

1435 1435

11,30
10,00
5,00
0,00

41,30

28,03

28,45
18,70 n—_—
15,90 g

I I

oficina varejo

® Centro-Oeste  ® Nordeste = Norte mSudeste mSul

Regiao Oficina Varejo Total
Centro-Oeste 33 38 71
Mordeste 33 68 101
Morte 26 25 51
Sudeste 95 67 162
Sul 43 41 84
Total 230 239 469
| Fante: Pesquisa LUPA - Lubrilicanbe e Pesquisa no ARlermarkel / After.Lab
( . "
Estatistica Descritiva
OFICINA
Oleo de Oleo de Oleo de Fluldo de
Maotor (L) Transmissao (L)  Diferencial (L) Freio (L)
Media 240.96 7907 63.07 3182
Mediana 150.00 50,00 40.00 20.00
Variancia 492757.53 20447 54 877954 1329.1
Minimo 7.00 3.00 0.00 1.00
Méximo 10000.00 1500.00 800.00 360.00
VAREJO
Oleo de Oleo de
Oleo de Motor ~ Transmissio Diferencial Fluido de
(Frascos) (Frascos) (Frascos) Freio (Frascos)
Media 535.57 308.24 23536 261.83
Mediana 200.00 50.00 48.00 49.00
Varidncia 3023713.27 21841255 3906710 48951.22
Minimo 10.00 4.00 6.00 4,00
Méximo 20000.00 5000.00 2000.00 2500.00
I\\ Forte: Pesquish LUPA = Lubrlichnte em Pesquisa no Aftermarket £ AlterLab
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TRANSFORMANDO O AeAIL oF 703
FUTURO EM CADA PECA.

Participe do maior e mais completo
evento da América Latina!

Prepare-se para 5 dias de conteudos e experiéncias exclusivas, e
acesso direto as principais marcas do mercado. Descubra, em

primeira mao, langamentos e tendéncias que estdo redefinindo o
futuro da reposicdo e reparacdo automotiva.

UNIVEHSIDADE A R E N A I] E /FeiraAutomec

BUTOMELC Automecfeira

automec_oficial
Programa de capacitagao técnica que Um espago dedicado a aprendizado e troca

oferece treinamentos certificados, de ideias, onde expositores e profissionais AutomecFeira
oferecidos por instituigdes renomadas compartilham tendéncias, novas tecnologias

como IQA e Senai. e praticas de destaque no setor.

no encontro mais [y (il EscancieoGR

Code e faga seu

esperado do aftermarket automotivo. @'ﬁb’;‘r‘-’- credenciamento.

Co-Apoio: Organizagao e Promogao:

y Nausnca  ANDAP  NFAPE D\’
N N\

BRASIL

‘ SINCOPECAS Sindirepa
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nakata.com.br « 0800 707 80 22

AMORTECEDOR E HG

&
S6 quem tem a tecnologia e alta performance do primeiro amortecedor
pressurizado do Brasil pode fazer mais pela satisfagdo dos seus clientes.
Sabe por qué? Porque amortecedor HG Nakata € mais qualidade,

mais seguranca e certeza de mais negocios com a confiangca da marca
lider em suspensado. Com Nakata é sempre tudo azul pela frente.

TUDO AZUL. <3

APROVEITE E ACESSE 0S CONTEUDOS FEITOS PARA VOCE VENDER MAIS E MELHOR. 'cq ® &
1S

BLOG : qo] EAD INSTAGRAM FEI CATALOGO NA TA o

Tudo 0 que vocé d Cursos online, Imperdivel para [0 —4 ELETRONICO 2

precisa saber g gratuitos e quem trabalha e r=4 Aferramenta de %

rd Para alavancar com certificado. g com vendas busca mais completa, S

seus resultados. de autopegas. moderna e facil de usar. &
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