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POR DENTRO DAS CABEÇAS 
PRIVILEGIADAS DO MERCADO

Boa parte dos brasileiros se 
despede de 2018 com um 
sentimento de alívio. De cer-
ta forma, somos todos sobre-
viventes. O próximo dia 31 de 
dezembro encerra um ciclo em 
nossa história política. Deixa-
mos para trás um governo de 
transição, impopular, e, quem 
sabe, um jeito de se fazer polí-
tica que não atende mais as ex-
pectativas da sociedade.
Também passa a ser vista pelo re-
trovisor mais uma Copa do Mun-
do perdida por nossa Seleção. 
Qualquer que tivesse sido o re-
sultado, o torneio de futebol mais 
importante do planeta acabaria 
mobilizando – como mobilizou – 
as atenções do país por um mês, 
período em que praticamente to-
das as demais demandas se tor-
nam quase secundárias.
Enfrentamos também uma gre-
ve sem precedentes dos ca-
minhoneiros, que até hoje 
continua repercutindo nos re-
sultados das empresas, confor-
me demonstrarão os balanços. 
Mas, essa, infelizmente, é uma 
ameaça que ainda paira sobre 
nossas cabeças. No momento 
em que este texto estava sen-
do escrito, noticiava-se na gran-
de imprensa a possibilidade de 
uma retomada do movimento 
em janeiro. Desde já fica a torci-
da para que isso não se concre-
tize. Não é possível que o país 
fique refém de uma categoria 
profissional, seja ela qual for. Já 
perdemos muito com o maio 
sombrio de 2018.
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No mercado de reposição, mais 
do que nunca vale a máxima da 
sobrevivência. Nem todas as em-
presas conquistaram os resul-
tados desejados, mas o saldo 
ainda pode ser considerado po-
sitivo. Especialmente se as boas 
expectativas para 2019 se con-
firmarem. Existe a confiança de 
que a economia crescerá de for-
ma mais sustentável, ainda que 
parte do otimismo esteja relacio-
nada à capacidade do novo go-
verno promover as reformas ne-
cessárias para estancar a sangria 
de recursos públicos absorvidos, 
por exemplo, pelos elevados 
custos da Previdência Social.
Para aqueles que superaram 
os obstáculos deste e dos últi-
mos anos, abre-se finalmente 
uma boa perspectiva. A produ-
ção e a venda de automóveis 
voltaram a crescer em 2018, e 
como diz a gerente da Coorde-
nação de Serviços e Comércio 
e da Pesquisa Mensal do Co-
mércio do Instituto Brasileiro de 
Geografia e Estatística (IBGE), 
Isabella Nunes, em entrevista a 
este Novo Varejo, o desempe-
nho das vendas de autopeças 
também no mercado de reposi-
ção acompanha o aumento nas 
vendas de veículos. Este ano, a 
Anfavea prevê fechar o balan-
ço com expansão de algo em 
torno dos 13% – para 2019, a 
expectativa inicial é de um ín-
dice um pouco menor. Sem-
pre é bom lembrar que, confor-
me cresce a base comparativa, 
maior é a dificuldade de repetir 
os índices de expansão.
Desnecessário dizer que a 
maior parte desses veículos 
vendidos este ano e estimados 
para o ano que vem continua-
rá sendo movida por moder-
nos e confiáveis motores Ciclo 
Otto ou Ciclo Diesel – motores 
de combustão interna. Embora 
algumas poucas unidades pos-
sam trazer propulsão híbrida 

ou totalmente elétrica, tais so-
luções tecnológicas ainda são 
minoria por aqui.
O comentário se justifica a par-
tir da constatação do crescen-
te interesse do mercado de re-
posição pelos carros elétricos, 
conforme revela a tradicional 
ação de fim de ano “Parceiro 
Secreto”. Realizada pela 16ª 
vez, a interação que envolve 
alguns dos principais formado-
res de opinião do mercado de 
reposição mais uma vez refle-
tiu com fidelidade a pauta do 
aftermarket para o ano seguin-
te. E a propulsão elétrica, an-
tes praticamente ignorada, foi 
objeto de atenção e interesse 
por parte dos convidados. Mas 
outros assuntos também mere-
ceram perguntas e respostas. 
Não deixe de conferir o que se 
passa nas cabeças privilegia-
das do mercado a partir da pá-
gina 16. Fique por dentro das 
tendências e aproveite o exer-
cício de benchmarking ofereci-
do pelos estrategistas da repo-
sição independente.
Em sintonia com o interesse 
dos “parceiros secretos” pelo 
carro elétrico e cientes da im-
portância dessa tecnologia 
para o futuro do automóvel, tra-
zemos também nesta edição 
uma reportagem especial que 
mostra o crescimento do por-
tfólio de veículos elétricos ofe-
recidos pelas montadoras que 
atuam no Brasil. Eles estiveram 
entre as atrações do Salão do 
Automóvel 2018. Ainda são 
poucos e custam muito caro. 
Mas começam a colocar as 
manguinhas de fora. O viés é 
de alta. E o mercado já começa 
a perceber que, mesmo com 
todas as dificuldades e incer-
tezas que envolvem a tecnolo-
gia em nosso país, não vale a 
pena ignorar a força dessa ten-
dência. É o que dizem os “par-
ceiros secretos”.

Para aqueles que 
superaram os 
obstáculos deste 
e dos últimos 
anos, abre-se 
finalmente uma 
boa perspectiva
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A tradicional ação de fim de ano 
“Parceiro Secreto” promove a troca 
de perguntas e respostas entre os 
principais formadores de opinião do 
aftermarket automotivo.

Balconistas de autopeças contam seus 
planos para 2019 e torcem pela expansão 
dos negócios no mercado de manutenção 
de veículos.

Em sintonia com um dos 
temas de destaque do 
Parceiro Secreto, trazemos 
uma reportagem especial 
sobre os carros elétricos à 
venda no Brasil.
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Isabella Nunes, gerente da Coordenação 
de Serviços e Comércio e da Pesquisa 
Mensal do Comércio do IBGE, fala sobre os 
resultados do varejo em 2018 
e a participação do grupo 
automotivo neste desempenho.10

Calma! Não estamos falando do presidente eleito em 2018. 
Estas pautas foram destaque do Novo Varejo 189. E não é que 
ainda são muito atuais?

Depois de oito anos de uma mes-
ma gestão à frente do Governo 
Federal, o Brasil se preparava 
para eleger um novo presiden-
te da República em 2010 – mal 
sabíamos o que nos esperava… 
Com o objetivo de apurar as prin-

cipais demandas do mercado de 
reposição, a reportagem do Novo 
Varejo foi ouvir alguns dos prin-
cipais formadores de opinião do 
setor para saber o que eles gos-
tariam que o chefe do executivo 
fizesse pelo aftermarket automo-

tivo. A maioria dos 19 entrevista-
dos na ocasião, representantes 
de todos os elos da cadeia de re-
posição de autopeças, mencio-
nou a necessidade de implanta-
ção urgente da Inspeção Técnica 
Veicular, que, além de estimu-
lar o aftermarket, também contri-
buiria para a redução de aciden-
tes em todo o país. Estabelecida 
em 1997 pelo Código de Trânsito 
Brasileiro, a ITV tramitava desde 
2001 na Câmara dos Deputados, 
em Brasília, na forma de Projeto 
de Lei. Longe de ser uma coin-
cidência, a implantação da ins-
peção faz parte da pauta que o 
mercado de reposição pretende 

levar ao conhecimento da equi-
pe do presidente eleito Jair Bol-
sonaro. Será que agora vai?
Outro ponto defendido com en-
tusiasmo pelos entrevistados foi 
a diminuição do número de im-
postos e a redução da carga tri-
butária, que naquele momento se 
apresentava na casa de 35% do 
PIB nacional. De lá pra cá, quase 
nada foi feito para aliviar o peso 
dos impostos sobre a socieda-
de brasileira. E, com a grave situ-
ação fiscal que o país vive hoje, 
ainda que haja eventual redução 
do número de tributos, é impro-
vável que o percentual de arreca-
dação sofra alguma queda.

INSPEÇÃO VEICULAR E MENOS 
IMPOSTOS SÃO DEMANDAS DO 
MERCADO PARA NOVO GOVERNO

Varejistas de todo o país 
enviam suas perguntas a 
Ranieri Leitão, presidente do 
Sincopeças - BR
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Isabella Nunes, gerente do IBGE, faz balanço dos resultados do ano até o momento e destaca fatores que inibiram 
expansão ainda maior

SETOR AUTOMOTIVO CONTRIBUI PARA ALTA 
DO VAREJO EM 2018

Depois de um triênio de queda, 
o varejo ampliado – que englo-
ba, segundo a Pesquisa Mensal 
de Comércio do IBGE, as vendas 
de veículos, motos, partes e pe-
ças e de material de construção 
– engata em 2018 seu segundo 
ano consecutivo de crescimento.
As causas da alta de 5,2% nas 
vendas foi um dos temas de nos-
so bate-papo com a gerente da 
Coordenação de Serviços e Co-
mércio e da Pesquisa Mensal do 
Comércio do Instituto Brasileiro 
de Geografia e Estatística (IBGE), 
Isabella Nunes.
Segundo a analista, o setor de 
veículos, motos, partes e peças 
automotivas foi o principal res-
ponsável pelo resultado total – 
pelo fato de ter registrado avan-
ço de 15,7% em relação ao ano 
de 2017 até aqui.
Apesar das boas notícias, Isabella 
pontua que a ainda alta taxa de 
desemprego – somada ao cres-
cimento da informalidade e à di-
minuição dos direitos trabalhistas 
no país – acaba inibindo um cres-

2017, exercendo, assim, a maior 
contribuição no resultado total 
do varejo ampliado. Esse seg-
mento, que contempla tanto a 
demanda das famílias quanto a 
demanda por parte das empre-
sas, em 2018, vem se benefician-
do da melhora nas condições de 
financiamento de veículos, das 
promoções e lançamentos de 
novos modelos, além da contri-
buição vinda do fim da cobrança 
da sobretaxa de 30% do IPI so-
bre veículos importados, estimu-
lando a importação. Pelos dados 
do Banco Central, as operações 
com recursos livres aumentaram 
9,5% em doze meses, com cres-

No acumulado do 
ano, o setor de 
veículos, motos, 
partes e 
peças registrou 
15,7% de avanço 
frente ao mesmo 
período de 2017

cimento mais expressivo das ven-
das no varejo como um todo.
Além da questão empregatícia, 
outros fatores brecaram a escala-
da do setor no ano de 2018. En-
tre eles, destacaram-se a falta de 
abastecimento ocasionada pela 
greve dos caminhoneiros duran-
te o mês de maio, e as incerte-
zas geradas pelo período eleito-
ral, sobretudo no que diz respeito 
à cadeira presidencial, que será 
ocupada por Jair Bolsonaro a 
partir do próximo 1º de janeiro.

Novo Varejo - Como chegam os 
segmentos que compõe o vare-
jo ampliado nesse final de 2018? 
Isabella Nunes - Embora na di-
vulgação de setembro tenha 
sido registrado recuo de 1,5% 
no volume de vendas, o comér-
cio varejista ampliado – que in-
clui além do varejo, as ativida-
des de veículos, motos, partes e 
peças e de material de constru-
ção – acumula até setembro de 
2018 um crescimento de 5,2% 
nas vendas, frente a igual perí-
odo de 2017. Vale sempre lem-
brar que isso ocorre após três 
anos seguidos de queda, 2014 
(-1,7%), 2015 (-8,6%) e 2016 
(-8,7%) e uma recuperação em 
2017 (4,0%). 

NV - Quais foram os fatores 
que mais contribuíram para 
esse cenário de crescimento? 
IN - No acumulado do ano, o se-
tor de veículos, motos, partes e 
peças registrou 15,7% de avan-
ço frente ao mesmo período de 

cimentos de saldos nas modali-
dades de cartão de crédito a vis-
ta, cheque especial, consignado 
e financiamento de veículos. O 
outro segmento que se desta-
cou, em termos de contribuição 
no acumulado do ano, foi o seg-
mento de hipermercados, super-
mercados, produtos alimentícios, 
bebidas e fumo, setor de maior 
peso na estrutura do comércio. 

NV - Qual é a metodologia para 
apurar a evolução do grupo re-
lativo às peças automotivas?
IN - A mesma utilizada para os 
demais setores do comércio. A 
partir da informação da receita 

Segundo Isabella, melhores condições de financiamento ajudaram setor automotivo
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bruta de revenda, que deflacio-
nada por índices específicos de 
preços (IPCA) se estima o índice 
de volume de vendas. 

NV - Quais são as principais 
constatações que a pesqui-
sa revela em relação ao grupo 
que contempla autopeças ao 
longo do ano de 2018? 
IN - Que o aumento do grupamen-
to de autopeças acompanha o au-
mento nas vendas de veículos, de 
qualquer natureza, para reposição.

NV - De que maneira as elei-
ções do último mês de outu-
bro têm impactado o Índice de 

Confiança do Consumidor e o 
Índice de Confiança do Empre-
sário do Comércio?
IN - A incerteza é, certamente, 
um componente limitador a pro-
pensão ao consumo. 

NV - De que maneira a escalada 
da inflação em alguns segmen-
tos como combustíveis e hiper-
mercados contribuem para uma 
atividade menor do varejo nes-
te segundo semestre?
IN - As duas atividades citadas 
guardam relação direta com a 

O aumento do 
grupamento 
de autopeças 
acompanha o 
aumento nas 
vendas de 
veículos

Especialista destaca impactosda greve dos caminhoneiros

renda disponível. Em cenários de 
alta de inflação há perda real da 
renda disponível, com reflexos di-
retos no volume de vendas. 

NV - Em maio a CNC projetava 
um crescimento de 5,4% para 
o varejo neste ano em relação 
ao ano passado, em junho de 
5% e em setembro 4,3% – sem-
pre com base nas novas divul-
gações do IBGE. Analisando os 
números das pesquisas, quais 
foram os fatores que mais im-
pactaram nessa sequência de 
frustração de expectativas? 
IN - As vendas vinham se recu-
perando desde o inicio do ano, 
e com maior velocidade em abril. 
Em maio, o varejo sente o impac-
to negativo nas vendas decorren-
tes da falta de abastecimento, de-
vido à greve dos caminhoneiros. 
Esse impacto só não foi maior 
em razão da compensação, em 
maio, vinda do setor básico de 
alimentos e bebidas (segmen-
to de maior peso na estrutura do 
varejo 49,9%), que tiveram suas 
vendas impulsionadas pelo movi-
mento de precaução de algumas 
famílias que puderam fazer esto-
que de alimentos e bebidas dian-
te das incertezas quanto à dura-

ção da greve, porém os impactos 
negativos da greve sobre a ativi-
dade comercial estenderam-se 
aos meses de junho e julho. 

NV - É correto apontar que en-
quanto a questão macro do pro-
blema do desemprego e da in-
formalidade no país não for 
amenizada os níveis do consumo 
no país seguirão em baixa cons-
tante – a despeito de alguns hia-
tos de ‘lua de mel’ e ‘euforia’? 
IN - Sem dúvida a queda no de-
semprego é um fator que impac-
ta positivamente no consumo das 
famílias, porém quando esse de-
semprego recua por conta do au-
mento no número de trabalha-
dores informais, é fato que isso 
acaba por condicionar o consu-
mo em níveis baixos, pois esses 
trabalhadores sem vínculo em-
pregatício não contam com uma 
série de benefícios, tais como, fé-
rias, 13º salário, licença materni-
dade e seguro desemprego entre 
outros, que permitem um consu-
mo em maior escala, até mesmo 
porque sem a carteira de traba-
lho assinada o acesso ao crédi-
to é mais limitado, outro fator que 
inibe um crescimento mais ex-
pressivo nas vendas.

COM ALTA DE 15,7% EM RELAÇÃO A 2017, SETOR DE 
VEÍCULOS, MOTOS, PARTES E PEÇAS É PRINCIPAL 

RESPONSÁVEL POR MAIOR CRESCIMENTO DO VAREJO 
AMPLIADO DESDE 2014”

LINHA DO TEMPO DO VAREJO AMPLIADO
Efeitos da recessão: desemprego, falta de 
investimento e incertezas políticas refletiram 
diretamente no consumo da população. Com 
ambiente econômico mais favorável ao mercado, 
economia começa a se recuperar.
É necessário observar, porém, que - apesar de altas 
consecutivas, as vendas do varejo ampliado ainda 
estão significativamente abaixo do cenário de 2014 
e, a continuar nesse ritmo de recuperação, 
levarão ao menos mais 2 anos para 
retornar ao patamar da época.
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Ação Parceiro Secreto identifica anualmente os temas 
de maior relevância para o aftermarket na opinião das 
principais lideranças do mercado 

CARRO ELÉTRICO E COMÉRCIO ELETRÔNICO ENTRE 
OS ASSUNTOS DE DESTAQUE NO PARCEIRO SECRETO

Em ano de Copa do Mundo, elei-
ções gerais e novas perspectivas 
em razão da escolha de um gover-
no que muda o foco da economia 
para o liberalismo, a pauta do mer-
cado de reposição para 2019 des-
taca não apenas as perspectivas 
do país e as estratégias de gestão 
dos negócios, mas também o co-
mércio digital e a eletrificação da 
frota – embora ainda haja a cren-
ça de que os veículos 100% elé-
tricos estejam um pouco distantes 
de nossa realidade, é fato que a 
propulsão híbrida deve ganhar re-
levância nos próximos anos.
Estas são algumas das conclusões 

da edição 2018/2019 – a 16ª rea-
lizada – da ação Parceiro Secreto, 
tradicional iniciativa do Novo Va-
rejo que já faz parte do calendá-
rio do mercado brasileiro de ma-
nutenção automotiva.
A cada final de ano, convidamos 
empresários, executivos, gestores 
e profissionais a trocar perguntas e 
respostas, transformando o conhe-
cido amigo secreto em uma opor-
tunidade de interação inteligente e 
disseminação de conteúdo. 
Para esta edição que fecha 
2018, reunimos o número re-
corde de 57  lideranças de to-
dos os elos do setor. Nas próxi-

mas páginas você vai conhecer 
as demandas do mercado e sa-
ber o que pensam as pessoas 
que ditam tendências e concre-

Desde sempre as questões 
envolvendo o posicionamen-
to estratégico das empresas 
e as expectativas para o ano 
seguinte dominam os temas 
propostos pelos participan-
tes do Parceiro Secreto. Even-
tualmente, a estas pautas so-
mam-se outras pontuais, como 
aconteceu em 2017 com o in-
teresse do mercado pela Ope-
ração Lava Jato.
Agora, nesta edição que com-
preende a passagem de 2018 
para 2019, surge com destaque 
inédito o interesse do mercado 
de reposição pela eletrificação 

tizam fatos no aftermarket brasi-
leiro. Está escrita a pauta 2019 
do mercado brasileiro de manu-
tenção automotiva.

O QUE É O PARCEIRO SECRETO MERCADO CADA VEZ MAIS 
FOCADA NA EVOLUÇÃO 
TECNOLÓGICA

A ação do Parceiro Secreto, 
criada em 2002 pelo Novo 
Varejo, promove a troca de 
perguntas e respostas para 
fomentar reflexões sobre os 
temas mais importantes do 
aftermarket automotivo. É o 
amigo secreto com conteúdo.
Para realizar este trabalho, 
solicitamos a profissionais, 
executivos e empresários 
de indústrias, distribuido-
res, varejos, oficinas e enti-
dades que encaminhassem 
à nossa redação uma per-
gunta sobre o mercado. 
Na sequência, é realizado um 
sorteio entre os participantes 
que enviaram suas questões 

no prazo estabelecido para 
definir a quem cada uma 
das perguntas será encami-
nhada. Em casos de ques-
tões direcionadas especifi-
camente a um segmento da 
cadeia, sorteamos o respon-
sável pela resposta entre os 
representantes desse seg-
mento. Também procuramos, 
na medida do possível, dire-
cionar questões muito es-
pecíficas aos participantes 
mais indicados para respon-
dê-las. Em nenhum momen-
to foram revelados os no-
mes de quem pergunta ou 
responde. Isso será feito nas 
páginas seguintes. 

da frota. Questões envolvendo 
tecnologia como um todo, ali-
ás, receberam bastante atenção 
dos convidados, como revela o 
número significativo de pergun-
tas relativas a comércio eletrô-
nico e mercado digital. Manten-
do sua tradicional sintonia com 
os temas de relevância para o 
aftermarket, o Novo Varejo traz 
nesta edição uma reportagem 
sobre a expansão do portfólio 
de veículos elétricos no merca-
do brasileiro.
A tabela a seguir mostra a evo-
lução dos assuntos mais abor-
dados pelos formadores de 



Como os distribuidores enxergam a forte atuação dos 
“atacarejos” e qual é o impacto desse movimento para 
toda a cadeia produtiva de reposição?

Os motivos para o surgimento do “atacarejo” no Brasil podem 

ser os mais diversos, mas destaco as mudanças que os modelos 

tradicionais de vendas passaram nos últimos anos. A instabilidade 

política e a incerteza econômica também são fatores que 

favoreceram a expansão deste novo modelo no Brasil que é 

uma tendência de mercado. Além do “atacarejo”, devem surgir 

outras estratégias que irão contribuir com a rentabilidade e a 

produtividade do segmento automotivo. Outro ponto importante 

é atender as reais necessidades dos clientes, por isso diversos 

canais de atendimento são fundamentais para uma ampla gama 

de perfis de consumidores.

Como sua empresa vê a tendência de eletrificação 
dos carros no Brasil? Qual o impacto dessas 
mudanças para o aftermarket?

Apesar dos veículos elétricos e híbridos estarem em um estágio 

inicial de desenvolvimento em nível global e não serem tão 

acessíveis ainda, acredito que em longo prazo isso se tornará 

uma realidade. A aprovação do programa Rota 2030 simboliza o 

interesse do governo em se adequar aos padrões internacionais 

dessa tecnologia e das práticas sustentáveis, mas os incentivos prometidos para a indústria ainda são modestos. 

Já percebemos atualmente o impacto da eletrificação veicular através dos incrementos tecnológicos nos sistemas 

de funcionamento dos veículos atuais, como sistema start-stop e dispositivos de automação veicular, como 

assistente de estacionamento e frenagem, por exemplo. Acredito que o impacto maior dessas inovações terá 

efeitos mais contundentes no nosso aftermarket quando a indústria deixar de produzir motores a combustão, 

provavelmente daqui a 20 anos. Até lá tem muita coisa a ser feita. O Brasil não tem infraestrutura suficiente 

para suportar a demanda da nossa frota, por outro lado existem os interesses político-econômicos acerca da 

indústria petrolífera. Esses, dentre outros desafios, precisam ser superados para possibilitar a popularização 

desses veículos 100% elétricos. Devemos estar atentos e começar desde já a nos reinventar, ou seja, ampliar 

nosso portfólio de produtos e serviços e investir em qualificação técnica da nossa equipe e da estrutura da 

empresa. Com o avanço tecnológico dos veículos, aumentam-se as expectativas dos clientes e precisamos estar 

preparados para superá-las.

José Arnaldo Laguna, Presidente 
Conarem - Conselho Nacional de Retífica 
de Motores

Armando Diniz, 
Diretor de Negócios da DPK

Marcos Santana, 
Diretor da loja
Centro Car (PE)

Rubens Campos, 
Vice-Presidente Sênior de 
Pós-Venda Automotiva na 
América do Sul da Schaeffler
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TEMA
PARTICIPAÇÃO

2013/14 2014/15 2015/16 2016/17 2017/18 2018/19

ESTRATÉGIAS DE NEGÓCIOS 33% 47% 45% 39% 38% 29%

BALANÇO E PERSPECTIVAS 16% 17% 27% 24% 23% 20%

E-COMMERCE, DIGITAL E 
TECNOLOGIA 8% 8% 14% 10% 33% 22%

ELETRIFICAÇÃO DA FROTA 0 0 0 0 0 13%

APRIMORAMENTO DE 
PROFISSIONAIS 14% 9% 3% 2% 4% 2%

ORGANIZAÇÃO DA CADEIA 14% 8% 5% 12% 2% 7%

LEGISLAÇÃO E TRIBUTOS 0 5% 0 2% 0 4%

AÇÕES DAS ENTIDADES 0 5% 5% 6% 0 2%

ECOS DA LAVA JATO 0 0 0 4% 0 0

QUALIDADE E CERTIFICAÇÕES 6% 1% 0 0 0 0

PREÇO E DIFERENCIAIS 9% 0 1% 0 0 0
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Eugenio Marianno, 
Diretor Geral da UFI Filtros

Depois de um ano com Copa do Mundo, greve 
dos caminhoneiros e eleições com uma mudança 
de comando do país, o que você espera para o 
aftermarket em 2019?

Rodinei Gomes,
Diretor Comercial da SYL

Para nós, da UFI Filters, que iniciamos 
recentemente as atividades do aftermarket no 
Brasil com cerca de 800 referências no portfólio, 
a expectativa é grande. Estamos realmente 
otimistas para 2019, com planos estruturados 
e consistentes para a atuação da marca no 
país e em toda América do Sul. O segmento 
de reposição tem expressão e potencial para 
crescimento e, apesar dos últimos anos não 
terem sido fáceis para a economia brasileira, 
o país chega ao final deste ano com números 
positivos, e este cenário aponta para um 2019 
promissor. Diante deste mercado, que já mostra 
sinais de aquecimento, a UFI está preparada 
para investir. Detemos tecnologia de ponta com 
produtos premium nas principais montadoras do 
país, que se estendem para o nosso portfólio do 
mercado de reposição e estamos trabalhando 
com a rede de distribuidores para que os 
produtos cheguem aos consumidores com 
rapidez e excelência, cumprindo, assim, nosso 
compromisso de atender as expectativas e 
demandas do mercado extremamente exigente, 
que está cada vez mais consciente e reconhece 
a importância da substituição dos filtros para a 
saúde e performance dos veículos.

Como sua empresa está preparada para enfrentar o 
aumento das vendas do canal e-commerce no setor 
de autopeças?

É algo que ninguém vai conseguir ficar fora e o que 
vai definir o sucesso através destes muitos canais 
de venda será a vontade de cada um nas ações. No 
nosso caso, já estamos atuando no Mercado Livre e 
no Canal da Peça e iremos colocar um incremento das 
ações com esse foco no planejamento de 2019. Está 
sendo um novo negócio que necessita de atenção e 
investimento, mas eu acredito na viabilidade.

Edison Carvalho Vieira,
Gerente De Vendas & 
Marketing – Aftermarket 
Tenneco Brasil

opinião do setor em relação às 
edições anteriores do Parceiro 
Secreto. É importante destacar 
que diversas perguntas pode-
riam ser enquadras em mais de 
um tema. Para a construção da 
estatística, buscamos interpre-
tar a essência de cada ques-
tionamento. Mas, por se tratar 
muitas vezes de uma avalia-
ção subjetiva, outras interpre-
tações são possíveis. Não se 
trata, portanto, de um levan-
tamento científico, mas mera-
mente ilustrativo.

Com Jair Bolsonaro na Presidência, o que mudou 
no planejamento da sua empresa para 2019 e qual 
a sua expectativa para os próximos quatro anos?

A Nakata vem construindo a sua trajetória 
baseada no relacionamento com o mercado 
de reposição, com um jeito próprio de atuação 
que faz parte do DNA da marca. Foi assim 
que se tornou uma das maiores empresas no 
aftermarket brasileiro e é desta forma que 
seguimos em frente, superando resultados 
e conquistando market share, sendo umas 
das marcas mais admiradas pelos mecânicos. 
Estamos acompanhando a evolução da era 
digital e já desenvolvemos vários canais, 
onde estamos presentes com conteúdo e 
informações para o mercado. Nesse momento 
de transformações, é preciso estar um passo à 
frente para liderar o movimento e trabalhamos 
para isso. A nossa expectativa com relação ao 
mercado é que 2019 seja melhor que este ano, 
assim como os próximos anos subsequentes.

Alcides Acerbi Neto, Presidente 
do SICAP – Sindicato do 
Comércio Atacadista, Importador, 
Exportador e Distribuidor de 
Peças Rolamentos, Acessórios e 
Componentes para Indústria e para 
Veículos no Estado De São Paulo

Sergio Montagnoli,
Diretor de Vendas e Marketing 
da Nakata

Flávio Ramos, 
Diretor da loja Ramos e Copini 
Autopeças (RS)

Como você seleciona e justifica a preferência das 
marcas que aplica em sua oficina?

1) Pela qualidade - marca conhecida e de 
credibilidade comprovada; 2) Pela facilidade de 
compra - sua distribuição e forma de pagamento; 
3) Pelo pós venda  - rapidez e atenção na garantia 
e envio de técnico quando a peça dá problema.

Emerson Brasil,
Gerente Comercial e Marketing 
da ARTEB

Renato Ohotaguro, 
Diretor da Oficina Auto Check 
Saúde - SP
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Após um ano chamado de “maldito” com Carnaval, 
Copa do Mundo e eleições gerais – na sequência 
um do outro – parece que a definição principalmente 
política do país gera uma tranquilidade e a volta de 
anos melhores com crescimento para toda a economia. 
Quais os fatores de maior impacto na sua empresa em 
termos fiscais, econômicos ou outros e como trabalhar 
esses problemas para reduzir seu impacto?

Acredito que realmente teremos uma sensação de 
tranquilidade para os próximos anos, porém não sei 
qual será o posicionamento do futuro governo com 
relação à economia brasileira, que vem sofrendo 
muito no decorrer dos últimos anos. Para que a 
nossa empresa não sofra com esses impactos, temos 
um planejamento estratégico anual com todos os 
departamentos decidindo quais as medidas a serem 
tomadas para uma melhora do nosso desempenho 
e esse planejamento é revisado mensalmente para 
uma adequação (se necessário for) devido à nossa 
economia, que é muito instável. Há muitos anos vem 
se falando em uma reforma fiscal, é público e notório a 
gigante carga tributária que existe em nossos produtos, 
se isso realmente acontecer teremos uma economia 
crescente e saudável, recuperando rapidamente os 
prejuízos dos últimos anos. Agora temos que trabalhar 
e torcer para que essa mudança venha logo. 

Cada vez mais vemos empresas do varejo 
automotivo caminharem em direção ao marketplace / 
e-commerce; ao mesmo tempo vemos grandes redes 
de varejo desse segmento migrarem para as cidades 
do interior e buscarem também o consumidor final! 
Sendo assim, a tendência mais forte para o varejo 
automotivo é a plataforma digital (em volume) ou a 
venda de balcão (personalizada)?

Tanto o e-commerce como o balcão são 
canais de vendas. A empresa que já está 
tradicionalmente estabelecida em um ponto 
de venda não pode abandonar o balcão 
que, afinal, acabou se tornando a grande 
vocação do negócio. Agora, sim, o varejista 
tem que se dedicar ao e-commerce, tem 
que olhar o e-commerce com muito carinho 
porque cada vez mais o e-commerce, além 
de um canal de vendas, é uma ferramenta 
de consulta do consumidor para facilitar a 
sua compra. O varejista tem que enxergar 
isso como uma oportunidade, uma 
vantagem comparativa com as empresas 
eminentemente especializadas em 
e-commerce e marketplace porque, para o 
consumidor, empresas estabelecidas, com 
ponto de vendas fixo e real, são sinônimo 
de segurança para esse consumidor que 
está comprando. O varejista tem que utilizar 
isso como uma vantagem e divulgar no 
seu marketplace, no seu e-commerce, o 
endereço e o espaço físico que ele tem 
disponibilizado para atender o público. 
Evidentemente, existe a tendência do 
mercado eletrônico crescer a taxas 
significativamente maiores do que o mercado 
real, e isso vai continuar ainda por um bom 
período, mas o varejista não deve optar por 
um ou por outro caminho exclusivamente, ele 
tem que optar por todos os canais possíveis 
de venda porque acabam encorpando seu 
faturamento e o seu resultado. Além do mais, 
a loja física dá credibilidade, sem dúvida, 
e o varejista tem de olhar a loja física não 
mais apenas como um ponto onde ele vende 
produtos, mas, na medida das possibilidades, 
tornar a loja física uma experiência agradável 
de consumo.

É possível dar curso para nossos mecânicos e 
amigos da região em nossa empresa? Temos 
sala de treinamento com projetor, local para 
treinamento prático... Como podemos fazer a 
aproximação com as indústrias?

Com certeza! Além de contarmos com equipe de 
promotores capacitados em diversos estados, 
estamos ampliando a equipe de treinamento 
técnico Dayco e Nytron para atender os clientes 
de todo o Brasil. Investimos constantemente em 
materiais e equipamentos para levar conteúdo 
de qualidade e sempre atualizado. Para maiores 
informações e agendamentos, é possível entrar 
em contato através do serviço de atendimento 
técnico 0800 772 0033. Nossas equipes poderão 
avaliar as necessidades e personalizar os assuntos. 
Também indicamos seguir nossos perfis nas 
redes sociais Instagram e Facebook onde sempre 
postamos eventos, ações e lançamentos.

Fábio Murta, 
Marketing Manager da 
Gates South America

Rodinei Gomes,
Diretor Comercial da SYL

Cristiano Mistura, 
Diretor da loja Aladim 
Autopeças (SP)

Francisco Wagner De La Tôrre,
Presidente do Sincopeças-SP – 
Sindicato do Comércio Varejista de 
Peças e Acessórios para Veículos 
no Estado de São Paulo e Vice-
Presidente do Sincopeças Brasil

Marcelo Sanches,
DIretor Comercial da Dayco

Como a consolidação de indústrias e de distribuidores 
impacta seu negócio?

Consolidação é uma tendência mundial de muito 

tempo. A consolidação permite que exista maior 

poder de negociação e maior competitividade, o 

que, por um lado, pode ser visto como negativo, 

mas, na verdade, permite que exista uma relação 

de maior proximidade, parceria e alinhamento de 

estratégias entre os fabricantes e distribuidores.

Edeward Acerbi, 
Diretor da Jahu

Luis Tocci, 
Diretor Comercial 
Reposição da Urba Brosol

Quais as atitudes que estão sendo tomadas pela 
indústria automobilística para combater a falsificação 
das suas peças e evitar este grande prejuízo?

A indústria de peças automotivas tem estruturado suas 

organizações com departamentos para o registro de 

patentes e marcas, controle e investigação de denúncias 

de falsificação que podem ter origem no Brasil ou no 

exterior e, uma vez comprovadas, são tomadas as 

medidas necessárias em conjunto com as entidades 

dos governos locais responsáveis pelo combate a este 

tipo de crime, como o Instituto Nacional de Metrologia, 

Qualidade e Tecnologia (Inmetro), Associação Brasileira 

de Combate à Falsificação (ABCF), o Fórum Nacional 

Contra Pirataria e a Ilegalidade (FNCPI), Polícia Federal, 

Polícia Civil, Receita Federal e outros.

Demétrius Cruz, 
Gerente Comercial da Loja 
O Baratão Autopeças (BA)

Fábio Moura, Diretor de Vendas 
e Marketing Aftermarket na 
Mann+Hummel Brasil

Renato Ohotaguro, 
Diretor da Oficina Auto Check 
Saúde - SP
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O que você tem feito para melhorar o 
relacionamento entre sua Equipe de Vendas 
(representantes e vendedores internos) com 
os clientes e qual o reflexo das compras 
realizadas pelo cliente diretamente pela 
internet com sua empresa?

Não temos conflito com a equipe de vendas nesta 

modalidade de negócio, uma vez que a comissão 

dos vendedores ou representantes é preservada, 

mantendo o pagamento integral quando os 

pedidos são recebidos através do canal B to B.

O Brasil está preparado para os carros elétricos em questão 
de estrutura e assistência? Como e onde o reparador 
deve se preparar para esse futuro presente? Não seria 
uma obrigação o reembolso da mão de obra por parte do 
fabricante em caso de garantia procedente?

Carros elétricos e condução autônoma não 

chegarão ao Brasil em quantidades significativas 

em curto prazo. O Brasil não tem a infraestrutura 

adequada e os custos ainda são proibitivos. Já 

existem algumas unidades rodando, mas são e 

continuarão sendo poucas pelos próximos anos 

e não gerarão demanda significativa para a reparação. Sobre a garantia, a ZF segue a prática 

de mercado e dedica muito esforço e investimento a produzir com qualidade. Nossos índices 

de garantia são ínfimos e nossa experiência é de que a maioria das reclamações não ocorre 

por defeitos de fabricação, mas por má aplicação ou má instalação das peças. Entendemos 

que devemos ajudar também nisso e então criamos o programa Amigo Bom de Peça, que, 

de forma totalmente gratuita, leva conhecimento aos mecânicos para que a instalação seja 

feita corretamente. É uma plataforma de ensino à distância que oferece cursos e dicas de 

manutenção aos reparadores. Através desta eles podem se certificar e estar cada vez mais 

próximos ao fabricante. 

Fernanda Giacon, Head de 
Marketing da ZF Aftermarket 
América do Sul

Eduardo Neves, Diretor do Centro 
Automotivo Nipo Brasileiro (SP)

Gilmar Catirica
Gerência Nacional de Vendas 
Autopeças da Cobra

Antônio Carlos de Paula
Diretoria de Vendas da Pellegrino 
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O  Brasil inicia, em 2019, um difícil processo de 
reconstrução. A reconciliação nacional, em um país 
marcado pela polarização ideológica, e a retomada da 
crença nas instituições são desafios tão grandes quanto 
os da agenda econômica. Em sua opinião, como o setor 
automotivo deve contribuir nessa reconstrução?

O sistema de democracia representativa está em 

crise no mundo todo. O enfraquecimento das normas 

democráticas está diretamente ligado à polarização 

sectária extrema — uma polarização que se estende 

além das diferenças políticas e adentra conflitos de raça 

e cultura. No Brasil, além da agenda das necessárias 

reformas, como a da previdência, fiscal, política... 

a retomada da crença nas instituições se mostra 

imprescindível para o país. E a retomada da crença 

nas instituições está atrelada ao reposicionamento dos 

políticos assim como as instituições estarem engajadas 

nos interesses da sociedade. Sem dúvida, o setor 

automotivo, que sempre teve importante papel no 

cenário econômico, vai contribuir ativamente nesse 

processo da reconstrução. Acredito que o Brasil já deva 

entrar 2019 num ambiente de crescimento, pelo menos 

no panorama conjuntural.

Marco de Luca,
Gerente Geral da Valeo 
Service Brasil

Quanto tempo levará para o comércio eletrônico que 
está em evolução impactar o sistema tradicional de 
distribuição de autopeças no Brasil?

Sou um entusiasta do comercio eletrônico, mas 
gostaria de exemplificar e justificar a minha 
resposta. Compro muito pela internet, busco 
muitas peças difíceis de encontrar no mercado, 
faço cotações pelos sites, incentivo os nossos 
compradores a pesquisar e orçar pela internet. 
Já fiz vários investimentos em nossos negócios 
para venda online em peças e venda de 
veículos. Obtivemos retorno que se justifique 
apenas na venda de veículos. Diante do exposto, 
falando de evidência no segmento de autopeças, 
constatei que ainda temos um longo caminho 
pela frente para realmente impactar o volume de 
vendas que dê relevância na sustentabilidade 
de um negócio como os nossos, pois o nosso 
segmento contempla uma série de variáveis 
que ainda teremos que superar. Por exemplo: 
estrutura pesada de custos fixos que não se 
justifica na venda online; volume muito grande de 
funcionários para que se realize a venda devido 
à complexidade técnica; muitas montadoras e o 
volume muito grande de  modelos e opcionais; 
cultura do faturamento para as oficinas; e o pior, 
o baixo investimento tecnológico pela maioria 
dos nossos clientes como oficinas e frotistas. O 
consumidor tem vontade e sempre procura, mas 
esbarra na grande dificuldade  do conhecimento 
técnico para fazer a compra correta, criando 
com isso uma grande barreira para alcançarmos 
volumes de vendas que possam dar 
sustentabilidade ao negócio. Diante do exposto, 
acredito que ainda teremos um caminho longo 
no médio prazo para conseguirmos evoluir para 
esta nova realidade de comércio.

O Sincopeças-SP tem se empenhado em realizar 
ações que promovam o aprimoramento profissional 
dos colaboradores do varejo de autopeças, a mais 
recente delas o Programa de Formação para o Setor de 
Autopeças EAD (Ensino à Distância), em parceria com 
o Senac-PR. Entretanto, apesar de tantas ferramentas 
e inovações tecnológicas, o setor ainda tem muitas 
deficiências para a divulgação das informações técnicas 
e ressente-se com a falta de treinamentos constantes. 
Se o senhor tiver alguma sugestão, quais ações 
poderiam impulsionar esses dois assuntos, tanto a 
divulgação de informações técnicas quanto a realização 
periódica de treinamentos?

Existe muito esforço por parte das entidades 
que representam o setor, como é o caso do 
Sincopeças-SP, assim como dos fabricantes em 
promover treinamentos aos profissionais da cadeia. 
Há uma preocupação muito grande com esta 
questão, que é vital para que o serviço na ponta 
seja realizado com qualidade e a contento do dono 
do carro, que paga a conta no final. A Arteb mesmo 
possui programas de capacitação e formação 
de mão de obra com o Senai e também com o 
Camping para formação de jovens. São várias 
as iniciativas, talvez o que falta é o engajamento 
maior para incentivar os profissionais. Precisa 
partir dos gestores das lojas e das oficinas para 
que haja mais adesão e, consequentemente, 
esses programas possam ser difundidos cada vez 
mais, principalmente com advento dos cursos a 
distância que permitem acesso de qualquer lugar 
e qualquer hora. O conhecimento está muito mais 
próximo com as ferramentas digitais, o que facilita 
bastante. É preciso que haja estímulo por parte dos 
gestores para que suas equipes se interessem em 
se aprimorar e se atualizar com as novidades. A 
questão da divulgação das informações técnicas, 
que é outro desafio do setor devido à enorme 
variedade de itens, também pode encontrar nas 
ferramentas digitais um meio em que seja possível 
atingir o maior número possível de profissionais. 
O EAD pode ser um canal bem interessante para 
isso, mas para que os profissionais acessem é 
necessário comunicar o público sobre esses 
serviços e mostrar os benefícios que os gestores 
terão em capacitar os profissionais, com ganho em 
produtividade e atendimento.

Elias Mufarej,
Conselheiro do Sindipeças 
para o Mercado de Reposição e 
Coordenador do GMA – Grupo de 
Manutenção Automotiva

João Pelegrini,
Diretor da Casa do Cherolet (MG)

Edvaldo Ricardo Selidonio de 
Souza , Head of Sales & Marketing 
Brazil da Mahle Metal Leve

Quais os principais pontos que as oficinas valorizam para a 
escolha da marca de um filtro e o que o fabricante poderia 
agregar em seus serviços para auxiliar os reparadores?

Valorizamos qualidade, preço justo, facilidade de 

encontrar e variedade de aplicações. Além disso, 

sugerimos aos fabricantes que coloquem a aplicação 

dos carros nas embalagens. Perde-se muito tempo 

procurando a aplicação correta ou marcando 

nas embalagens. Isso já um reclamação antiga e 

infelizmente ainda não foi atendida.

Eugenio Marianno, 
Diretor Geral da UFI Filtros

Luiz Santo Petroni, 
Diretor Da Oficina Santo 
Petroni & Cia (SP)

Francisco Wagner De La Tôrre,
Presidente do Sincopeças-SP – 
Sindicato do Comércio Varejista de 
Peças e Acessórios para Veículos 
no Estado de São Paulo e Vice-
Presidente do Sincopeças Brasil

Emerson Brasil,
Gerente Comercial e Marketing 
da ARTEB
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Como a incorporação de ferramentas do 
universo digital e aparelhos portáteis, como os 
smartphones, interfere hoje nas oficinas de forma 
geral e quais impactos causará no negócio de 
reposição automotiva? 

O consumidor está mais conectado, tem 

as informações e pesquisa o que precisa 

na palma da mão. Isso muda o jeito de se 

relacionar com o cliente na oficina. Hoje o 

consumidor pesquisa mais antes de sair de 

casa e isso impacta o serviço na oficina. É 

preciso estar na web, ter um site, usar as 

redes sociais para se comunicar e atender o 

cliente. Abrir canal pelo Whatsapp e procurar 

atender às necessidades de cada cliente. 

Tudo isso é muito desafiador, mas também 

cria uma nova forma de relacionamento que 

vai interferir em toda a cadeia produtiva. 

Todas as mudanças com o universo digital 

refletem nos negócios porque trazem 

novos hábitos e alteram o comportamento 

dos consumidores. É a partir da análise de 

como o consumidor está reagindo frente 

a este novo mundo que o mercado deve 

se posicionar e procurar acompanhar esse 

processo. Isso é inevitável.

Sergio Montagnoli,
Diretor de Vendas e Marketing 
da Nakata

Antonio Fiola, Presidente do 
Sindirepa-SP (Sindicato da 
Indústria de Reparação de 
Veículos e Acessórios do Estado 
de São Paulo) e Sindirepa Nacional

Considerando que o nosso mercado é extremamente 
fragmentado, onde existem diversos modelos (players) 
atuando simultaneamente, em sua opinião haverá 
alguma mudança a curto ou médio prazo neste cenário?

Com relação à fragmentação na distribuição de 

autopeças, o único elo que não deve se alterar 

no mercado é o elo dos fabricantes, pois deve 

continuar a fornecer somente aos grandes 

distribuidores já que não possui condições de 

atender a uma logística de varejo para pequenos 

volumes – isso faria os custos e preços subirem 

demasiadamente. Em médio prazo acredito 

que muitos ajustes ocorrerão nos elos dos 

distribuidores e das lojas de autopeças. Alguns 

distribuidores já passam a oferecer serviços de 

pequeno volume a demandas regionais e em 

contra partida muitas autopeças experimentam um 

crescimento tal de volume trabalhado de peças 

que justifica a compra direta dos fabricantes, 

dependendo do valor agregado das peças. O 

Brasil ainda experimenta uma variação econômica 

e de riqueza entre suas regiões, então essas 

tendências não serão observadas em todo o país 

ao mesmo tempo. Competência no atendimento, 

entendimento das necessidades do cliente direto e 

a evolução das ferramentas digitais e tecnológicas 

a disposição de todos comporão o mix que ajustará 

esses elos da cadeia.

Flávio Ramos, 
Diretor da loja Ramos e Copini 
Autopeças (RS)

Fábio Murta, 
Marketing Manager da 
Gates South America

Com a conjuntura atual, novo governo, possivelmente ano de ajustes nas contas públicas, o que esperar do 
ano de 2019 e dos dois próximos? Nesta mesma linha de raciocínio, você acha que haverá alguma disruptura 
na cadeia de distribuição?

Até o momento, este novo governo tem mostrado seriedade e compromisso com os interesses da Nação.  Isto é muito 

positivo e gera um clima de otimismo contagiante. Sendo assim, espero um 2019 melhor que 2018, com os setores 

principais da economia voltando a trabalhar e, assim, contribuindo para o aumento do PIB e consequentemente do consumo. 

O reflexo na cadeia de distribuição será positivo.  Os distribuidores têm condições de absorverem o aumento da demanda 

uma vez que fisicamente mantiveram suas estruturas. Talvez as indústrias demorem um pouco mais para se adaptar ao 

novo tamanho de mercado, mas com certeza elas têm condições de ajustarem a sua produção, pois muitas delas estão 

trabalhando com ociosidade acima do normal. Este crescimento continuo deverá se manter pelos próximos anos.

Renato Vilches, Aftermarket 
Sales Director Da Visconde

Alcides Acerbi Neto,
Presidente do Sicap – Sindicato do 
Comércio Atacadista, Importador, 
Exportador e Distribuidor de 
Peças Rolamentos, Acessórios e 
Componentes Para Indústria e Para 
Veículos no Estado de São Paulo

Diante das mudanças vislumbradas para iniciarem a 
partir do novo ano, quais as expectativas para 2019?

Já estamos trabalhando para 2019, procurando 

manter e ampliar as parcerias com fabricantes 

e prestadores de serviços para oferecer aos 

associados serviços e suporte que tragam valor 

agregado ao negócio. Hoje a Rede Nacional 

Conarem já é credenciada por vários fabricantes, 

como Cummins, Deutz, MWM, Kohler Lombardini, 

Perkins e Yanmar, o que confere uma atuação 

diferenciada e reconhecida pela qualidade dos 

serviços. O nosso banco de dados também foi 

reformulado para dar mais agilidade na busca por 

informações de motores. Também vamos fortalecer 

a atuação do CONAREM no cenário internacional, 

sendo a entidade brasileira participante do WERC 

(World Engine Remanufacturers Council - Conselho 

Mundial de Fabricantes de Motor). Teremos 

programação intensa de atividades durante a  

Automec, incluindo eventos internacionais como o 

Mobilatina, realizado durante a Automechanika, de 

Frankfurt, na Alemanha. É necessário estar atento 

às novidades que se apresentam e tendências de 

novas tecnologias que serão disruptivas. Por isso, 

estamos atuantes em varias frentes e em contato 

com associações de retíficas e outros países para 

ver como o setor tem reagido e também em busca 

de cases interessantes que possam ser aplicados 

pelos empresários brasileiros. 

José Arnaldo Laguna, 
Presidente Conarem – Conselho 
Nacional de Retífica de Motores

Jeferson Pereira, 
Comunicação da Hipper Freios
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Como sua empresa está valorizando quem na cadeia 
automotiva realmente escolhe e opta pela marca da 
peça, o reparador? 

Os produtos Fremax são desenvolvidos com foco 

nos reparadores, nossa embalagem plástica faz 

muito sucesso entre eles, pois além de proteger o 

produto e garantir a integridade da peça, serve para 

organização de peças nas oficinas. Usamos também 

uma cobertura protetiva que dispensa a limpeza do 

produto antes da aplicação, dessa forma o reparador 

não precisa se preocupar com o descarte dos produtos 

químicos geralmente utilizados na limpeza de peças. 

Outra questão importante é o fato de nossos discos e 

tambores serem fornecidos com todos os acessórios 

requeridos na aplicação do produto, como rolamentos, 

parafusos e impulsores de ABS, essa não é uma prática 

comum de mercado, porém é uma decisão totalmente 

voltada ao reparador. Tudo que foi descrito acima, 

juntamente com a alta qualidade e performance dos 

produtos Fremax, garante ao reparador a excelência no 

serviço e, principalmente, evita custos com retrabalhos.

Julio Cesar da Silva, 
Diretor de Operações da Fremax

Pedro Scopino,
Diretor da Auto Mecânica 
Scopino (SP), Conferencista, 
Escritor e Palestrante

Frente aos novos desafios e expectativas de um novo 
governo federal, há espaço para crescimento no 
segmento de reposição para o ano que vem? E para o 
seu negócio, quais as projeções para 2019?

Em minha opinião, sim, há espaço em alguns 

segmentos mais que outros. O mercado de reposição, 

na nossa visão, é função da frota circulante e também 

do crescimento da economia. A frota de veículos 

leves cresceu aproximadamente 2% nos últimos 

anos, enquanto a de veículos pesados permaneceu 

praticamente estável. Quando falamos do segmento de 

duas rodas, houve redução na frota. Este é o primeiro 

fator, mais exato em termos de indicador. No que diz 

respeito à economia, temos apenas expectativas que 

dependem da aprovação de diversos planos que 

movimentam o país. Caso o novo governo aprove 

alguns destes planos, o índice de confiança do 

consumidor aumenta e isto estimula a economia. No 

caso específico da TMD, temos um plano agressivo 

de crescimento em função das oportunidades que 

identificamos no nosso planejamento. A marca Cobreq 

é reconhecida no mercado de reposição e líder 

fornecimento às montadoras no Brasil, dois pilares que 

suportam o nosso plano.

Mario Brescancini,
Diretor de Vendas e Marketing / 
Sales & Marketing Director da Dyna

Você entende que o mercado está se direcionando 
para uma formatação de grandes redes de varejos 
com distribuição, como acontece fora do Brasil? Você 
acha que vamos ter grandes negociações de venda 
e compra das redes atuais que temos no Brasil?

A chance de acontecer com o nosso mercado o que 

acontece fora do Brasil e o que aconteceu aqui com as 

drogarias a alguns anos atrás é muito grande, apesar 

de existirem algumas diferenças entre esses mercados. 

Estou trabalhando para estar entre os compradores.

Cesar Costa, 
Diretor de Vendas e Marketing
da Wega

Moisés Sirvente,
Diretor de Compras e 
E-Commerce da Jocar (SP)

Pelas projeções iniciais a economia brasileira poderá 
apresentar um crescimento significativo em 2019. 
Como sua empresa está se preparando para este 
possível crescimento, levando em conta a diversidade 
cada vez maior da frota de veículos circulante?

Fiz parceria com a Eurorepar e estou mudando toda 

a gestão de software de gerenciamento, ajustando 

e treinando pessoal e com disponibilidade de peças 

e reparos mais eficientes. Assim atendendo a maior 

parte da frota. Nos veículos mundiais as plataformas e 

motorização são intercambiáveis, reduzindo o número de 

peças em estoque. Não trabalhamos com os chineses 

por falta de informação e peças.

Roland Setton, 
Diretor Comercial da Isapa

Ricardo Cramer, 
Diretor da Alfama Autopeças (SP)

Luiz Teixeira, 
Diretor Comercial da TMD 
Friction do Brasil

Nos últimos anos observamos diversos movimentos 
no mercado de reposição como vendas diretas, 
e-commerce, B2B, B2C, aquisições, grupos de 
compra, entre outros. Como este cenário deve 
impactar a cadeia do aftermarket automotivo 
nos próximos anos e como sua empresa está se 
preparando para as mudanças?

Esta claro e evidente que o mercado automotivo 

vem sofrendo uma mudança muito expressiva 

na cadeia do aftermarket. Por consequência, 

vejo que as empresas vêm acompanhando esta 

evolução. Algumas com mais atenção e outras por 

determinação do próprio mercado. De uma forma 

natural nossa empresa tem procurado acompanhar 

a evolução tecnológica das modalidades de vendas. 

Principalmente o comércio varejista. E, com isto, 

temos encontrado clientes no Brasil inteiro. Alguns 

já fidelizados por conta deste formato de venda 

(e-commerce). Acredito, então, que não vamos 

perder o foco do cliente de balcão, pois existem 

produtos e peças que possuem características 

próprias e específicas que somente o vendedor 

no balcão ou telefone consegue resolver. Porém, 

este avanço na tecnologia da informação acaba 

ajudando na rapidez do atendimento, identificando 

o produto a ser vendido ou a sua aplicação. É, no 

meu ponto, de vista um caminho sem volta. Temos 

que nos preparar todos os dias para um novo 

mercado. A evolução automotiva esta a todo vapor. 

Com o incremento de peças eletrônicas os nossos 

consumidores vão exigir cada vez mais qualidade 

das peças que disponibilizamos em nossas lojas. 

Muito trabalho pela frente.

Amaury Oliveira, 
Diretor Executivo de Aftermarket 
para a América do Sul da Delphi 
Technologies

Heber Carvalho,
Diretor da Said Autopeças (SP)
e Vice-Presidente do 
Sincopeças - SP



32

E S P E C I A L

Diante de uma atmosfera positiva, com várias 
indústrias anunciando retomada de investimentos no 
Brasil para o próximo ano, mas, ao mesmo tempo, 
ainda circundados por incertezas nas áreas políticas e 
econômicas e também de um mercado cada vez mais 
competitivo, o que devemos fazer para aumentarmos 
o valor percebido por nossos clientes além da 
constante preocupação com qualidade, portfólio 
adequado, canais de comercialização distintos e 
preocupação constante com serviço e capacitação 
técnica de nossas equipes de desenvolvimento de 
assistência técnica, aumentando assim lucratividade e 
longevidade de nossos negócios?

Estamos otimistas com o mercado brasileiro em 

2019, com projeções positivas quanto aos índices 

econômicos. Devemos ter queda na inflação e 

na taxa de câmbio, além de crescimento do PIB, 

por exemplo, resultando em maior confiança 

dos consumidores. Diante deste cenário, as 

perspectivas para o setor automotivo também são 

positivas para o próximo ano, e a Tenneco seguirá 

essa tendência, investindo constantemente 

em novos produtos para atender os diversos 

segmentos, com a agilidade que o mercado exige. 

A empresa também investe no desenvolvimento 

de novas tecnologias, como a suspensão 

adaptável CVSA e um sistema semiativo presente 

em mais de 40 modelos de veículos. Essa 

tecnologia é capaz de detectar continuamente 

as condições de estrada e direção, ajustando os 

níveis de amortecimento de forma independente 

a cada 10 milissegundos. O resultado é uma 

rodagem mais confortável e segura em qualquer 

condição. A Tenneco terá ainda novos produtos 

a serem lançados ao longo do próximo ano, 

aprimorando o gerenciamento dos estoques e 

aumentando a disponibilidade de peças em todo 

o país. Teremos 120 novos produtos para a linha 

Monroe e 500 produtos para a linha Monroe Axios. 

Além disso, estão previstos investimentos na linha 

Monroe Axios, com novidades regularmente, 

sempre focados em oferecer produtos para 

o mercado de reposição com a qualidade e 

confiabilidade da marca, já reconhecidos no 

mercado brasileiro.

Como você acha que os marketplaces vão alterar a 
cadeia de suprimentos do setor de autopeças?

As vendas pela internet são uma realidade, aqueles 

que ainda não iniciaram estão atrasados. Comprar 

em empresas que antes não trabalhavam com peças 

está cada vez mais comum. Fornecedores estão 

conectados, estoques são virtuais e o que mais 

interessa é receber o produto, ser bem atendido 

com preço justo e rapidez. Quanto mais tempo você 

tem de negócios na rede, mas fortalece sua marca 

para o mercado consumidor. A internet permite 

vender para outros países, sem você ser um grande 

exportador, para outros estados, cidades e muitas 

vezes até dentro da mesma cidade ou bairro. É uma 

preferência do consumidor comprar e pagar sem 

sair de casa. Muitos mecânicos já compram peças 

na Europa e EUA para suprir suas necessidades aqui 

no Brasil. O incrível é que se vendem todos os tipos 

de peças pela internet, desde um filtro de um carro 

popular, que estaria disponível em qualquer loja 

mais próxima do consumidor. As fábricas trabalham 

com portfólios grandes de produtos, pois precisam 

atender a demanda completa de todos os veículos, 

mas fica cada vez mais difícil encontrar peças de 

veículos com frotas menores, então a solução é 

procurar na internet, eu acredito que as indústrias 

de um modo geral, em qualquer tipo de produto, 

vão também iniciar vendas pela internet, devido à 

disponibilidade de estoques 100% para todos os 

veículos. Essa é uma tendência, que pode demorar 

um pouco, mas é preciso que outros elos da 

cadeia iniciem antes esse trabalho, ter um estoque 

completo para atender a todos os veículos e vender 

pela internet com margens maiores, enquanto é 

possível. Divulgar e fazer propaganda pelas redes 

sociais é outra realidade que está aproximando 

consumidores de peças com fornecedores, todos 

devem olhar com mais atenção a esse mercado.

Como vocês estão se preparando para entrada de 
carros híbridos e elétricos no mercado de reparação 
independente? Treinamentos, novas peças e 
equipamentos serão necessários. Já existe algum 
movimento nesse sentido?

Já estamos nos preparando, aliás, já fazemos reparos na 

linha Toyota Prius, temos equipamentos de segurança que 

atendem a NR10 e muito estudo, muita leitura. Sabemos 

que é um movimento lento que vai demorar um bom 

tempo até chegar aos 100% elétricos, mas os híbridos têm 

uma manutenção bem específica e que requer cuidados. 

Não podemos esquecer que o carro híbrido tem velas, 

correia ou corrente, filtros de ar, óleo, arrefecimento etc, 

ou seja, é um carro normal como estamos habituados a 

dar a correta manutenção e tem a parte elétrica que, pela 

experiência, raramente apresenta falhas. Por outro lado, 

a união de oficinas, como o GOE - Grupo de Oficinas 

Especializadas, permite investimentos como a compra de 

equipamentos de teste de forma coletiva.

Marcelo Sanches,
DIretor Comercial da Dayco

Edison Carvalho Vieira, 
Gerente de Vendas & Marketing – 
Aftermarket Tenneco Brasil

Ivan Furuya, 
Commercial Manager VSM – 
Automotive Aftermarket da SKF

Pedro Scopino,
Diretor da Auto Mecânica 
Scopino (SP), Conferencista, 
Escritor e Palestrante

Moisés Sirvente, 
Diretor de Compras e 
E-Commerce da Jocar (SP)

Cesar Costa, 
Diretor de Vendas e Marketing
da Wega

Diante do cenário econômico atual e previsto para 2019, 
bem como as inovações tecnológicas (carros elétricos etc), 
quais mudanças sua empresa está adotando para manter 
ou aumentar seu lucro e participação do mercado?

Acreditamos que ainda é muito cedo para nos atentar 

sobre o aspecto das inovações tecnológicas (carros 

elétricos e etc). Uma das mudanças que providenciamos 

em nossa empresa foi a criação de um Centro de 

Engenharia para que possamos manter nossa qualidade 

aos clientes. Tendo em vista que estamos vivendo na era 

digital, estamos também focando nossa presença nos 

canais digitais, pois acreditamos que isso fortalecerá ainda 

mais nossa marca. Fazemos constantemente investimentos 

em tecnologia para que possamos oferecer um produto 

no qual garantimos a qualidade e um preço justo. Com um 

trabalho árduo e focado estamos conseguindo aumentar 

ano a ano nossa participação no mercado.

Luis Venceslau, 
Diretor da IRB

Felipe Anholon, 
Diretor Geral de IAM da Sogefi
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Como o atual cenário político/econômico está 
impactando o planejamento e ações para 2019? 
Investimentos e reestruturações já foram iniciados para 
suportar eventual crescimento de demanda?

O novo cenário político está trazendo mais otimismo 

do que conservadorismo. De qualquer maneira, na 

prática, entendemos que o momento é de muita 

cautela, pois será um quadriênio de ajustes nas contas 

públicas e deve afetar todos os setores. No nosso 

caso, seguimos com os investimentos previstos, 

pois o crescimento do mercado de reposição 

ainda é satisfatório, devido ao crescimento da frota 

circulante. Nossos investimentos já estão em nosso 

plano de negócios e, inclusive, a duplicação de uma 

linha de produção. Temos ainda em nosso radar 

a reestruturação da nossa linha de frente na área 

comercial, devido à acomodação do mercado cada 

vez mais através do distribuidor varejista. Nossa 

expectativa é mais um ano de crescimento de volume.

Sergio Teixeira, 
Diretoria Matriz da Car Central

Quais as perspectivas para 2019, primeiro ano do 
governo Bolsonaro? Quais as oportunidades e os 
desafios que teremos no nosso segmento com a 
implantação do programa Rota 2030?

Acabamos de completar 50 anos de Brasil com a 

marca KS (Kolbenschmidt) e, em termos da atuação da 

companhia, as expectativas são muito positivas, tendo em 

vista todo o trabalho que estamos desenvolvendo junto 

ao mercado de reposição e avaliando que mesmo nos 

últimos três anos nos quais muitos setores atravessaram 

crises, inclusive o automotivo, vamos fechar com 

crescimento muito expressivo e com grande avanço 

de visibilidade da marca KS. Isso nos motiva ainda mais. 

Com relação à economia, sabemos que será um ano 

de ajuste das contas públicas, o que não será nada fácil, 

mas necessário, e que criará uma nova perspectiva 

de retomada do crescimento do Brasil. A implantação 

do programa Rota 2030 traz um novo cenário para o 

desenvolvimento da indústria automobilística no país e, 

com isso, deve impulsionar o mercado de forma geral. É 

um avanço importante e que veio em boa hora. 

Marcos Santana, 
Diretor da Loja Centro Car (PE)

Segundo a CLEPA (Associação Europeia de 
Fornecedores Automotivos), “veremos mais mudanças 
no aftermarket automotivo nos próximos cinco anos do 
que vimos nos últimos 20”. Sem duvida, a tendência 
de tecnologias disruptivas vai abrir oportunidades para 
a oferta de novos serviços e reparos para oficinas de 
reparação independente. Como estará a qualificação 
para fazer frente a essa inovação?

Infelizmente não vejo com otimismo esse cenário, pois 

a capacitação técnica anda a passos de tartaruga, 

apesar do Senai e escolas que oferecem cursos, o 

nível de conhecimento está abaixo do necessário, uma 

grande minoria domina um osciloscópio, essencial para 

eletrônica embarcada. Se não bastasse a capacitação, 

ainda esbarramos na falta de informações e estratégias 

de hardware dos sistemas que compõem os veículos. A 

oficina esta carente de um canal SÉRIO com a montadora.

Eduardo Neves, Diretor do Centro 
Automotivo Nipo Brasileiro (SP)

Edvaldo Ricardo Selidonio de Souza, 
Head Of Sales & Marketing
Brazil da Mahle Metal Leve

Renato Vilches, Aftermarket 
Sales Director da Visconde

Luis Antonio Lipay, 
Diretor Comercial da  
Motorservice Brazil

Com o resultado das eleições que levaram Jair 
Bolsonaro à Presidência da República, quais as 
perspectivas para o nosso mercado de autopeças?

Como dizem por aí “o mercado comprou Bolsonaro” e 

os especialistas econômicos e financeiros estão bem 

otimistas. Acredito que essa onda positivista possa 

fortalecer todo o mercado interno. Porém, temos 

que ficar atentos em nosso setor automotivo, pois a 

abertura de livre comércios com brusca queda nas 

barreiras de importação pode criar uma concorrência 

desleal e levar alguns fabricantes, distribuidores e 

revendedores brasileiros à falência.

Roberto Rocha, 
Diretor da Rocha Autopeças (SP)

Rodrigo Rodrigues,
Diretor da Autopeças 
Rodrigues (SP)

Qual seria a velocidade estimada da entrada dos carros 
elétricos no nosso mercado e a consequente queda 
nas vendas de autopeças? Visto que os carros elétricos 
demandarão muito menos peças de reposição, o nosso 
negócio está ameaçado?

De acordo com estimativas da Bosch, quase 20 

milhões de veículos híbridos e elétricos serão 

produzidos até 2025 e, exatamente por essa 

tendência, que a mobilidade elétrica é uma das 

importantes áreas de atuação para o Grupo Bosch 

mundial. Mesmo com a ascensão dos sistemas 

híbridos e elétricos nos próximos anos, a Bosch 

continua trabalhando ativamente no aprimoramento 

das tecnologias a combustão visando uma 

condução mais eficiente, segura e sustentável. 

Quando olhamos especificamente para o mercado 

brasileiro, avaliamos que, durante algum tempo, 

a introdução da tecnologia híbrida flex será um 

diferencial competitivo, especialmente por conta 

do etanol, matriz energética limpa e renovável, 

antes de termos uma frota 100% elétrica. Os 

veículos híbridos requerem menos investimento em 

infraestrutura, já que podem utilizar a ampla rede de 

abastecimento já disponível no território nacional, 

diferente de um veículo elétrico que vai demandar 

por pontos de recarga em todo o país. Visto isso, 

não há dúvida que o mercado de reposição terá 

que se adequar a essa nova tendência de veículos, 

mas avaliamos que ainda teremos, durante muitos 

anos, a convivência dos motores a combustão com 

os sistemas híbridos e elétricos, o que dará tempo 

para o mercado de reposição se adequar a essa 

nova realidade.

Christiane Verne, 
Diretora de Trade Marketing da 
Divisão Automotive Aftermarket 
da Bosch América Latina

Renato Passaglia, 
Diretor da loja Bom Preço 
Autopeças (GO)
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Com um novo cenário econômico pela frente e a 
possibilidade de uma eventual reforma fiscal, o varejo 
poderia ter bastante facilitada a transferência e controle 
de inventário. Qual a sua visão sobre a factibilidade da 
reforma e, caso ocorra, qual a prioridade de mudança 
de acordo com a sua operação?

Creio que, com a mudança econômica, 

poderemos ter uma melhora nas vendas por 

ter mais dinheiro na praça, teríamos menos 

desempregados e consequentemente mais 

dinheiro rodando. A reforma fiscal iria ajudar 

se fossem reduzidas as alíquotas de impostos 

internos, que resultaria numa redução de 

preços finais ao consumidor, o qual teria um 

melhor poder aquisitivo junto aos produtos. No 

exterior os produtos são taxados na venda final 

ao consumidor e não no começo da cadeia, 

como é aqui no Brasil, presumindo-se o lucro 

que o revendedor terá quando ele vender por 

menos, como é meu caso, quando compro de 

uma fábrica e vendo ao consumidor final usando 

uma margem bem menor do que a estabelecida 

e recolhida pela base de cálculo na fonte do 

governo. Creio eu que o novo governo não 

conseguirá fazer mudanças tão rápidas quanto 

o esperado pelo povo em geral, ele terá as 

despesas correntes e não conseguirá diminuí-las 

a toque de caixa, levará uns anos para poder ter 

dinheiro em caixa e daí fazer as reduções sem 

afetar o funcionamento do país como um todo, 

não podemos esquecer que faltam hospitais, 

segurança, escolas de bom nível, saneamento 

e muitas outras coisas básicas para um pais 

melhor e que demandam dinheiro para ser 

construídas. A parte da frase, “o varejo poderia 

ter bastante facilitada a transferência e controle 

de inventário”, creio que estaria se referindo a 

vendas sem eventual registro fiscal, legalmente 

bastaria se transferir de uma loja para outra da 

rede, se forem do mesmo CNPJ.

Maurício Braz, 
Diretor Geral da Autozone 
no Brasil 

Através de que canal (revistas especializadas, 
distribuidores, internet, fabricante etc) você tem 
conhecimento dos lançamentos e da parte técnica 
dos produtos?

Prezado parceiro secreto, o email marketing é o canal 

mais utilizado pelo departamento de suprimentos da 

Dispemec para a aquisição de informações sobre 

lançamentos e assuntos técnicos. De forma prática, 

ele permite que seja passada uma visão geral do 

produto, seguida de um link para um website ou vídeo 

no YouTube, onde podem ser conferidos dados mais 

aprofundados. Com a mesma finalidade, também 

consultamos revistas, jornais e tabloides especializados 

e participamos de feiras e eventos do setor automotivo.

Luciano Urizzi,
Consultor de Marketing da Loja 
Dispemec (SP)

Luis Tocci, 
Diretor Comercial 
Reposição da Urba Brosol

 O que está sendo feito para diminuir o espaço 
(comunicação/retorno e garantia) entre os fabricantes 
de peças e o reparador FINAL e qual o resultado?  

Processos de garantia sempre foram um ponto de 
atenção em toda a cadeia e no geral cada indústria 
tem o seu modelo. No caso da SKF, tentamos agilizar 
ao máximo, através de nossos técnicos em campo e 
também através da nossa rede de distribuição. A parceria 
entre a indústria e os distribuidores é fundamental para 
a agilidade deste processo. Os processos internos 
também devem estar bem alinhados para que toda a 
análise possa ser realizada no menor tempo possível. 
Para isso temos uma equipe da área de qualidade que 
atua quase que exclusivamente na análise e processos 
de garantia. Estamos trabalhando também, com o auxílio 
da digitalização, num novo processo que deixará esta 
análise ainda mais rápida e eficaz. Este desenvolvimento 
encontra-se em fase avançada e em breve iremos 
informar o mercado. No final, o objetivo deve ser sempre 
identificar e tratar a causa raíz do problema, reduzindo ao 
máximo as solicitações de garantia de produto, através 
de produtos de qualidade, informações e treinamentos 
para os aplicadores.

Ricardo Cramer, 
Diretor da Alfama Autopeças (SP)

Ivan Furuya, 
Commercial Manager VSM – 
Automotive Aftermarket da SKF

Roberto Rocha, 
Diretor da Rocha Autopeças (SP)

Com o tema Rota 2030 em voga nos últimos tempos, 
quais os principais benefícios que esse programa 
trará para o aftermarket?

O projeto tem como base três pontos: conectividade, 

segurança e eficiência energética. Claro que toda 

mudança que ocorre no equipamento original atingirá 

o mercado de reposição. As novas tecnologias trazem 

desafios para a reposição, que já começa a se preocupar 

com estas questões, tentando entender quais serão 

as características dos carros nas próximas décadas. 

O Rota 2030 promove o incremento da pesquisa e 

desenvolvimento da indústria no Brasil, tornando-a mais 

forte, o que é um fator importante para o mercado de 

reposição, que poderá contar com um parque fabril que 

acompanhará as tecnologias. Indiretamente, o programa 

fortalece toda a cadeia, inclusive a reposição, pois torna a 

indústria mais competitiva e atualizada.

Luiz Teixeira, 
Diretor Comercial da TMD 
Friction do Brasil

Elias Mufarej,
Conselheiro do Sindipeças 
para o Mercado de Reposição e 
Coordenador do GMA – Grupo de 
Manutenção Automotiva

Qual o investimento em serviços autorizados para 2019, 
sendo que nos últimos anos os serviços autorizados ou 
ficaram esquecidos ou deixaram até de existir? Somente 
a Bosch tem estado bem atuante neste sentido...

Em minha opinião, os fabricantes devem investir no 

segmento da reparação como um todo, independente se 

o aplicador está atrelado ou não a uma Rede Autorizada. 

Temos no segmento ótimos aplicadores altamente 

equipados e qualificados que prestam serviços com 

qualidade. Temos também bons aplicadores que são 

carentes de serviços por parte dos fabricantes, muitos não 

recebem uma visita espontânea pela maioria das fábricas. 

Falar em investimentos no meu ponto de vista é falar em 

investir para qualificar e equipar o setor da reparação 

como um todo. Esse é um tema importante a ser discutido 

entre as entidades, pois a minoria dentre os quase 

1.200 fabricantes que atuam no setor presta qualquer 

assistência ao aplicador.

Luiz Santo Petroni, 
Diretor da Oficina Santo Petroni 
& Cia (SP)

Marcus Vinícius, 
Diretor Aftermarket América 
Latina da Sabó



Quais impactos mais importantes 
você enxerga para o distribuidor, 
varejo e reparador com a entrada dos 
veículos elétricos? Em quanto tempo 
acredita que isto será uma realidade 
para o aftermarket brasileiro?

Como observamos no último Salão do Automóvel, realizado em novembro, 

o investimento das marcas em veículos elétricos e híbridos é uma 

tendência. Portanto, a entrada desses veículos irá impactar em vários outros 

setores além do automotivo, principalmente no modo de reparação e nas 

informações que deverão ser repassadas para os reparadores que já estão 

encontrando os modelos híbridos e elétricos pelo Brasil. É claro que para 

isso se tornar uma realidade para o aftermarket ainda serão necessários 

muitos ajustes em termos de infraestrutura. Destaco também que as redes 

elétricas precisam estar preparadas e as estradas devem contar com 

postos de abastecimento. O modo de reparo evolui em conjunto com essas 

novidades e acredito que em poucos anos já estaremos lidando com esses 

carros inseridos no dia a dia.

Ana Paula Cassorla, 
Diretora da Pacaembu e 
Vice-Presidente da Andap 
– Associação Nacionaldos 
Distribuidores de Autopeças

Amaury Oliveira, Diretor 
Executivo de Aftermarket para 
a América do Sul da Delphi

Muitas distribuidoras que 
tradicionalmente faziam o elo entre a 
indústria e o varejo passaram a negociar 
diretamente com os reparadores. Como 
você avalia esta prática, considerando a 
sustentabilidade da cadeia automotiva, e 
que solução poderia ser vislumbrada?

O tradicional modelo de comercialização do mercado de reposição de autopeças 

ainda é o predominante. Da indústria vai para o distribuidor, que fornece ao 

varejo e, por sua vez, atende o reparador. Porém, da mesma forma que alguns 

distribuidores atendem diretamente os reparadores, alguns varejos compram 

diretamente da indústria. A solução não é tão simples. Uma maneira seria a de 

se respeitar o CNAE das empresas. A indústria deveria fornecer somente para a 

empresa que têm em seu CNAE (ramo de atividade) COMÉRCIO POR ATACADO DE 

PEÇAS...., que por sua vez deveria vender apenas para empresas que estivessem 

no CNAE de COMÉRCIO A VAREJO DE PEÇAS, e assim sucessivamente.  

Luciano Urizzi, Consultor 
de Marketing da Loja 
Dispemec (SP)

Edeward Acerbi, 
Diretor da Jahu
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O mundo está cada vez mais digital e as vendas 
online estão crescendo em vários setores. Em 
sua opinião, como o mercado de reposição pode 
se preparar para este cenário, já que as vendas 
- muitas vezes - são técnicas e o contato com o 
vendedor pode ser um diferencial competitivo das 
empresas do setor? 

As vendas online representam um desafio 

ao nosso segmento. Particularmente no 

mercado de reposição, a especificidade 

de aplicação das peças e a dificuldade de 

identificação pelo consumidor leigo requer 

orientação precisa para gerar confiança no 

momento da compra. A falta da uniformização 

na formatação de catálogos dos fabricantes, 

aliado às mudanças de fornecimento da 

indústria, faz com que os investimentos em 

conteúdo sejam constantes e altos. Outro 

desafio é a necessidade imediata da peça por 

parte do cliente, que aumenta a necessidade 

de grande capacidade de organização na 

entrega e na logística reversa para assegurar 

as trocas. Entendemos que o contato direto 

com o vendedor continuará sendo necessário, 

independente do canal de compra.

É sabido que o ano de 2018 foi bastante conturbado. 
Foi um ano de muitos feriados, paralisações, alta do 
dólar, copa do mundo e eleições. Isso acarretou queda 
no faturamento e rentabilidade das empresas e fez com 
que chegássemos ao final do ano com um alto nível de 
inadimplência. Como podemos mudar o cenário para 
o ano de 2019 considerando as expectativas positivas 
em relação ao novo presidente?

Investir em cada dia com o equilíbrio necessário 

e não nos deixar levar por falsas expectativas. 

Sabemos que nossas atitudes devem ser firmes 

e fortes independentemente das “crises” que 

sempre ocorrerão. Acreditamos que o novo 

governo tem a responsabilidade de criar ações 

justas ao nosso mercado gerando empregos 

e mantendo a economia estabilizada. Vamos 

construir cada cenário diariamente.

De que forma você enxerga a entrada de grupos 
de private equity através de aquisição de empresas 
regionais? Uma vez que os grandes distribuidores 
podem perder volume de compras em detrimento aos 
chamados ´atacarejos´, isto é uma oportunidade ou 
ameaça para os fabricantes?

Grupos private equity, através da injeção de capital 

em empresas regionais, proporcionam um processo 

de modernização e profissionalização que resulta em 

aumento da rentabilidade. Atacarejo é um fenômeno 

que ilustra a mudança no modelo de consumo de 

filtros. Aqueles fabricantes e distribuidores que estão 

planejando-se estrategicamente para suprir esta nova 

configuração do mercado certamente irão explorar 

este novo canal de venda como uma oportunidade.

O Brasil está saindo de uma crise econômica boa parte 
relacionada aos últimos acontecimentos políticos, a maioria 
deles envolvendo corrupção. Quais suas expectativas 
para os próximos quatro anos, quando teremos a frente do 
Brasil um presidente com cunho mais “direitista” e menos 
“populista” em relação aos que vínhamos convivendo nos 
últimos 16 anos? Como você entende que isso impactará 
o seu negócio e as autopeças em geral?

A expectativa geral com mudança de governo para o 

próximo ano é de melhoria, sem dúvida, porém será 

certo também que enfrentaremos muitos desafios e o 

caminho da recuperação será longo. Não vai adiantar 

nada se os novos governantes e ministros tentarem 

aprovar as reformas necessárias e o Congresso 

Nacional não aprovar nada de interesse do povo sem 

o costumeiro toma lá da cá, nesse momento, nós, 

como povo, teremos que nos manifestar fortemente 

através das redes sociais, as mesmas redes sociais 

que levaram à vitória o presidente eleito. O esperado 

impacto positivo nas vendas em geral, assim como no 

ramo de autopeças, virá com a redução gradual do 

desemprego que assola a nossa economia. Com um 

cenário mais positivo e otimista, aliados a uma inflação 

controlada e juros mais baixos, os empresários 

estarão mais encorajados a voltar a investir, e assim 

gerar novas vagas de emprego, o que pode acelerar 

o ritmo da economia.

Christiane Verne, 
Diretora de Trade Marketing da 
Divisão Automotive Aftermarket 
da Bosch América Latina

Luiz Venceslau, 
Diretor da IRB

Maurício Braz, 
Diretor Geral da Autozone 
no Brasil 

Mateus Barros, 
Diretor da Barros

Renato Passaglia, 
Diretor da loja Bom Preço 
Autopeças (GO)

Antônio Carlos de Paula,
Diretoria de Vendas da Pellegrino 

Gilmar Catirica,
Gerência Nacional de Vendas 
Autopeças da Cobra

Quais os principais pontos positivos e negativos do 
e-commerce na cadeia da reposição automotiva?

A vantagem é ter a possibilidade de vendas em escala, 

por volume, alcançar regiões onde fisicamente não 

podemos estar, atingir novos mercados e ter uma análise 

mais detalhada do perfil de público por conta dos dados 

que os usuários inserem nas plataformas online. Além 

de diminuir o custo de operação da venda, com pessoal, 

logística e estruturas físicas de loja. A desvantagem é não ter relacionamento direto com o cliente, a humanização no 

atendimento é diferencial e se perde nas vendas online. Outra desvantagem é a competição por preço, já que é muito 

fácil do usuário pesquisar e comparar as condições comerciais, nesse caso, outros diferenciais como qualidade, valor 

agregado, suporte técnico, amplitude do mix entre outros acabam se fazendo menos importantes.

Rodrigo Rodrigues,
Diretor da Autopeças 
Rodrigues (SP)

Cristiano Mistura, 
Diretor da loja Aladim Autopeças

Felipe Anholon, 
Diretor Geral de Iam da Sogefi
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A internet tornou-se uma ferramenta essencial 
na vida de todos nós e alterou significativamente 
o comportamento de consumo. O comércio 
eletrônico tem crescido acima do crescimento 
do mercado tradicional e isso vem se repetindo 
ano a ano. Segundo a AbComm (Associação 
Brasileira de Comércio Eletrônico), em 2017 
o Brasil faturou o total de 59,9 bilhões, o que 
representa um crescimento de 12% em relação 
a 2016. No Brasil existem aproximadamente 
75 mil oficinas mecânicas reguladas (CINAU) 
e atualmente 65% delas compram online 
principalmente pela falta de produtos 
(disponibilidade) no canal tradicional. Como 
a sua empresa tem se preparado para estar 
presente nesse novo canal e no seu ponto de 
vista quais serão as maiores dificuldades do 
nosso setor para essa adequação do consumo?

A participação do mundo digital em todos 

os segmentos é realidade e sem dúvida irá 

contribuir para uma importante transformação nas 

relações de consumo. O interesse dos grandes 

marketplace por nosso segmento demonstra 

o quanto existe de oportunidade e o quanto 

devemos estar atentos a este movimento. 

Movimento que traz grandes desafios para 

quem quiser estar bem preparado para o mundo 

digital. Disponibilidade, agilidade, opções 

de similaridades, preços competitivos, são 

atributos indispensáveis nesta nova experiência 

de consumo. E os desafios são igualmente 

impactantes, em especial quando considerada a 

diversidade de nossa frota e o grande universo 

de produtos. Construir e manter um catálogo 

de produto confiável talvez seja um desafio tão 

grande quanto construir uma plataforma capaz de 

atrair e fidelizar potenciais clientes.

Luiz Lipay, Diretor Comercial 
da Divisão da Motorservice 
Brazil

Sergio Teixeira, Diretoria 
Matriz da Car Central

Diante do novo cenário de mudanças no Brasil, qual 
sua análise para o aftermarket automotivo em 2019?

Estou confiante de que a economia em 2019 entrará 

em um ritmo acelerado mais acelerado do que 2018, 

também creio que várias mudanças fiscais e tributarias 

serão implementadas com objetivo principal de 

diminuir a crise fiscal do estado e de simplificar para o 

empreendedor. O mercado de aftermarket depende 

basicamente do crescimento da frota demandante 

que acontecerá em 2019 e da capacidade financeira 

dos consumidores; considerando estes fatores, tudo 

leva a crer que o aftermarket automotivo terá um 

desempenho bastante favorável em 2019.

Você acredita que o motor a combustão será 
totalmente descontinuado e o veículo elétrico irá 
substituir ou acha que a solução pode ser o híbrido?

A Valeo faz parte da história da evolução dos 

motores elétricos no mundo e tratamos a questão 

com total prioridade. Somos líderes mundiais em 

redução de emissões de monóxido de carbono 

e, também, o primeiro fornecedor automotivo a 

oferecer o sistema stop-start, além de responsáveis 

por tecnologias de eletrificação de transmissão 

com aplicação em todos os modelos de veículos, 

do mais básico ao premium. Particularmente, não 

acredito, em médio ou longo prazo, na substituição 

completa dos carros com motor a combustão pelos 

carros híbridos ou elétricos. Esta alteração gradual 

acontecerá de acordo com a oferta da matriz 

energética e das políticas de mobilidade urbana de 

cada país para o segmento automotivo.
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O e-commerce nas empresas de autopeças 
está cada vez mais ativo, não apenas como um 
canal de vendas online, senão um meio para 
promover o consumo e divulgar a marca de 
uma empresa. Você acredita que esta é uma 
modalidade que pode ampliar suas vendas? 
De que forma sua empresa está se preparando 
para isso? E qual a sua expectativa de reação 
dos distribuidores?

Segundo o Mercado Livre, numa pesquisa 

realizada em 2017, autopeças é a categoria 

líder de vendas na plataforma desde 2014, eles 

ainda afirmam que o segredo do alto volume 

de vendas desta categoria está justamente na 

necessidade de manutenção dos carros. Este 

movimento ocorre na venda B2C (Business to 

Consumer). Esta realidade demonstra que o 

consumidor busca informação sobre as peças 

e efetua compras de autopeças pela internet. 

As empresas do setor automotivo, fabricantes, 

distribuidores e varejistas de alguma forma 

já se deparam com esta realidade e muitos 

já se relacionam com o digital e on-line de 

alguma forma. Alguns para se relacionar 

com aplicadores e consumidores, divulgar e 

promover suas marcas, falar sobre os produtos, 

outros para desenvolver, agilizar e melhorar o 

relacionamento B2B (Business to Business) e 

outros para efetuar vendas on-line. O comércio 

eletrônico é uma realidade em muitos mercados 

e acredito que também no segmento de 

autopeças deverá aumentar sua participação, 

o que não significa que não haverá desafios 

para serem superados. O distribuidor está 

se preparando para esta realidade, com o 

foco no B2B, muitos serão os ganhos para os 

clientes da distribuição que poderão realizar 

suas compras com mais segurança, agilidade, 

maior nível de acerto e preços competitivos. A 

indústria é, e continuará sendo, a responsável 

pelas informações corretas dos produtos que 

garantirão uma padronização dos catálogos de 

peças para todo o setor.

Paulo Gomes, Diretor Comercial e 
Marketing Autopeças da Randon

Ana Paula Cassorla, 
Diretora da Pacaembu e 
Vice-Presidente da Andap 
– Associação Nacionaldos 
Distribuidores de Autopeças

Antonio Fiola, Presidente do 
Sindirepa-SP (Sindicato da 
Indústria de Reparação de 
Veículos e Acessórios do Estado 
de São Paulo) e Sindirepa Nacional

Marco De Luca, 
Gerente Geral da 
Valeo Service Brasil. 

Marcus Vinícius, 
Diretor Aftermarket América 
Latina da Sabó

Roland Setton, 
Diretor Comercial da Isapa
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Como Você enxerga o setor de autopeças em 2019 
com o novo governo? Em termos de exportação qual 
posicionamento as empresas brasileiras de autopeças 
devem tomar frente às sobretaxas impostas à China 
pelos EUA? Uma vez que ficaremos mais competitivos 
frente aos chineses nesse mercado.

A nossa expectativa para 2019 é de melhora para o nosso 

segmento em função do otimismo gerado pela mudança 

de governo e do potencial de mercado já existente para 

a reposição. Esperamos que este otimismo vire realidade 

com ações importantes e necessárias que o governo deve 

adotar logo no início do mandato para sinalizar que levará 

o país ao caminho do crescimento econômico sustentável. 

No caso das exportações para os EUA, a Dyna, que já 

é exportadora tradicional ao mercado americano, vem 

sendo sinalizada que haverá espaço para crescimento de 

vendas e novas oportunidades em função de expectativas 

geradas pelo próprio crescimento do mercado, além da 

taxação maior aos produtos chineses, que nos torna mais 

competitivos. Além disso, no nosso caso, com a maior 

aproximação dos governos americano e brasileiro, o nosso 

cliente tem mais segurança e estabilidade, sem as eventuais 

oscilações das regras tarifárias impostas pelos EUA.

Júlio César da Silva, 
Diretor de Operações da Fremax

Mario Brescancini, 
Diretor de Vendas e 
Marketing da Dyna

Sabemos que cerca de 65% da população brasileira está 
conectada à internet (IBGE 2018). Hoje, as possibilidades 
de uso são inúmeras como treinamento online, venda, 
comunicação e tantos outros. Pensando nisso, como as 
plataformas digitais (mídias sociais, e-commerce, etc) estão 
presentes no dia a dia de sua empresa?

É inegável que o brasileiro está cada vez mais conectado 

e a Barros Autopeças não poderia ignorar esse fato. 

Atualmente mantemos canais de comunicação com 

nossos clientes, colaboradores, fornecedores e 

prospects, usando as principais mídias sociais (Facebook, 

Linkedin, Intranet etc.), levando informações que julgamos 

ser relevantes para o desenvolvimento desse mercado. 

São treinamentos à distância para colaboradores, 

dicas técnicas para clientes, ações promocionais e 

institucionais, tudo suportado por uma equipe interna. 

Além disso, temos um projeto muito robusto de vendas 

online, nesse caso totalmente focado em B2B, que 

está em vias de ser lançado. Essa ferramenta nos 

aproximará ainda mais dos nossos clientes e acelerará 

o processo de compra e venda de autopeças, sempre 

prezando pela segurança e qualidade nas informações 

técnicas disponibilizadas.

Fernanda Giacon, Head de 
Marketing da ZF Aftermarket 
América do Sul

Como alinhar os objetivos da indústria 4.0 com os do 
balconista do aftermarket?

Quando pensamos em tecnologia e a sua aplicabilidade, 

temos a impressão que se deve ter um investimento 

de grande monta, contudo, falando da indústria 4.0 e 

de aftermarket, isso predispõe de atitudes e mudança 

de comportamento. As atitudes a que me refiro passam 

por todos os setores de uma organização, devendo ter 

todos um comprometimento e engajamento necessário 

para o bom funcionamento das rotinas e programações. 

Estima-se que, em pouco tempo, as integrações entre 

máquina e homem alcancem interações inimagináveis 

para o homem contemporâneo. Neste sentido em que 

as mudanças se aproximam, olhar para o futuro e estar 

engajado e comprometido são princípios que devem 

reger um alinhamento entre os integrantes da cadeia 

produtiva de consumo, indústria e balconista.

Demétrius Cruz, Gerente
Comercial da Loja O Baratão 
Autopeças (BA)

Fábio Moura, Diretor de Vendas 
e Marketing Aftermarket na 
Mann+Hummel Brasil

O veículo elétrico daqui a cinco anos será uma realidade 
em nosso meio. Quando olhamos a sua manutenção 
podemos constatar que os itens de reposição 
praticamente ficarão reduzidos a 10 % do que é hoje; 
ou seja, sumira 90% do volume de vendas dos nossos 
negócios. Como será o futuro das autopeças diante 
desta nova realidade?

De fato, nos próximos anos vamos encarar grandes 

mudanças no setor de autopeças devido à eletrificação. 

Contudo, no Brasil esse cenário é mais de longo prazo 

e temos uma grande frota que, mesmo com os carros 

elétricos, ainda vai continuar a circular por muitos anos. 

A Schaeffler, por exemplo, está bem atenta a essas 

mudanças e está trabalhando fortemente na eletrificação 

em projetos globais para as principais montadoras. Assim, 

continuamos prontos para atender a essa nova demanda 

também. Em paralelo, acredito que com isso, outros 

segmentos devem ganhar força, como a área de serviços, 

capacitação em relação às novas tecnologias etc.

Quais são as tendências e perspectivas para o ano 
de 2019?

Os indicadores atestam grande confiança do mercado, 

com um aquecimento frente às novidades de governo. 

Contando com um moderno parque fabril totalmente 

pronto para entregar sempre produtos com novas 

tecnologias e diferenciais exclusivos que colocam a 

Hipper Freios na vanguarda em fornecimento de discos 

de freio e inovações exclusivas, nossa premissa é 

estreitar cada vez mais o relacionamento com a rede 

de distribuição e aplicadores, dando total respaldo e 

suporte, estes que merecem todo o destaque no negócio. 

Estamos juntos para fazer 2019 um ano de muito sucesso.

Quais são suas expectativas no processo industrial 
de autopeças, tendo em vista o crescimento de 
investidores no mercado automotivo?

O mercado de componentes automotivos dá sinais mais 

claros de recuperação após a mais grave e prolongada 

crise econômica em nosso País. Trata-se de um segmento 

em constante modernização que requer cada vez mais 

inovação e qualidade. E a Fras-le está preparada para dar 

rápidas respostas. A companhia passa por um dos melhores 

períodos de expansão com aquisição de empresas e 

ampliação de seu portfólio de 14.000 referências em 

material de fricção, além de outros produtos relacionados, 

o que garante plenas condições de atendimento.

Rubens Campos, 
Vice-Presidente Sênior de 
Pós-Venda Automotiva na 
América do Sul da Schaeffler

João Pelegrini, 
Diretor da Loja Casa do 
Chevrolet (MG)

Mateus Barros, 
Diretor da Barros Autopeças

Armando Diniz, 
Diretor de Negócios da DPK Heber Carvalho, Diretor da 

Loja Said Autopeças (SP) e 
Vice-Presidente Sincopeças-SP

Jeferson Pereira, 
Comunicação da Hipper Freios

Paulo Gomes, Diretor Comercial e 
Marketing Autopeças da Randon

M E R C A D O

ZF LANÇA AÇÃO “COMPRADOR BOM DE PEÇA” E PREMIA MECÂNICOS
A ZF Aftermarket conquistou mi-
lhares de reparadores por meio 
do Programa Amigo Bom de 
Peça, lançado em abril de 2017, 
e é para reforçar ainda mais o re-
lacionamento e a proximidade en-
tre a fábrica e os mecânicos que 
lançou, em novembro, sua mais 
nova ação, intitulada “Comprador 
Bom de Peça”. Além de oferecer 
treinamentos, a empresa agora 
bonificará quem aplica os produ-
tos da marca. Para isso, a ZF ini-
ciou uma série de visitas surpresa 
em todo o Brasil às oficinas cadas-
tradas no Programa para premiar 
aquelas que estiverem utilizando 
produtos das marcas ZF, Lemför-
der, Sachs e TRW. O critério para 
a seleção foram os cadastros no 
Programa Amigo Bom de Peça, 

em que o mecânico com maior nú-
mero de certificados e participação 
na região será o escolhido. A primei-
ra visita do “comprador oculto” acon-
teceu em São Paulo, entre os dias 
19 e 23 de novembro. A distribuição 
de brindes dependerá dos produtos 
usados pelo mecânico durante seu 
atendimento ao promotor da ação, 
que, por ser oculto, logicamente não 
se identificará como profissional da 
ZF. Serão até cinco prêmios no total. 
Primeiramente, o reparador que es-
tiver trabalhando com peças da em-
presa no momento da visita ganhará 
uma ferramenta grafada da respec-
tiva marca (ZF, Sachs, Lemförder ou 
TRW). Somente por estar cadastra-
do no Amigo Bom de Peça, ganha-
rá também uma ferramenta com o 
Logo do Programa e, em caso de já 

ter recebido um certificado, ganha-
rá mais um case de porta-ferramen-
tas. Todos os participantes, inclusi-
ve os mecânicos que indicarem ou 
trabalharem com peças da ZF, rece-
berão também prêmios como cami-
setas e um jogo do Amigo Bom de 
Peça personalizado com peças da 
ZF e informações sobre o Programa. 
“Esta é mais uma forma de aumentar 
a visibilidade do Programa e mostrar 
que a ZF dá o melhor suporte pós-
-venda e está próxima dos reparado-
res”, diz Fernanda Giacon, Head de 
Marketing da ZF Aftermarket. A ZF Af-
termarket aproveita a ação contínua, 
sem data para terminar, para promo-
ver workshops em todas as regiões 
visitadas. O evento acontecerá logo 
após cada visita surpresa, quando a 
empresa apresentará o promotor que 

foi até as oficinas e, em um segun-
do momento, um técnico da ZF. O 
promotor falará um pouco mais so-
bre os programas Amigo Bom de 
Peça e Promotor Bom de Peça e 
puxará brincadeiras com os mecâ-
nicos para garantir interação e en-
gajamento. O primeiro workshop 
aconteceu no dia 29 de novem-
bro, em São Paulo. A divulgação de 
datas e links para inscrição aconte-
cerá através das redes sociais do 
programa Amigo Bom de Peça, e-
-mail marketing para profissionais 
cadastrados, além de jornais e re-
vistas. Os interessados também 
podem acompanhar mais informa-
ções nas páginas principais www.
amigobomdepeca.com.br, www.
facebook.com/AmigoBomdePeca 
e pelo 0800 0 11 11 00.

WEGA MARCA PRESENÇA NA 
AUTOMECHANIKA BUENOS AIRES

ISAPA COMEMORA 20 ANOS E 
PREMIA CLIENTES COM CRUZEIRO

Com sede na Argentina há qua-
se 50 anos, a Wega Motors par-
ticipou de mais um importante 
evento do setor de autopeças 
mundial: a Automechanika Bue-
nos Aires 2018 que aconteceu 
de 7 a 10 de novembro no  La 
Rural Trade Center. Expondo 
sua linha de filtros para as linhas 
leve, utilitários, moto, pesada e 
componentes como velas de ig-
nição para todos os tipos de ve-
ículos e velas aquecedoras, uti-
lizadas em motores Diesel, a 
Wega mais uma vez mostrou 
que sua presença de merca-
do não tem fronteiras. 
Também divulgou seu 
novo catálogo on-line, 
que facilita a busca e 
consulta de toda a li-
nha de produtos Wega, 
além de seu aplicativo, 
que pode ser encon-
trado na App Store ou 
no Google Play. “Re-
tornarmos para o nos-
so país sede para uma 

Em comemoração aos 20 anos da Isa-
pa Autopeças, os clientes da mais tra-
dicional distribuidora de peças impor-
tadas do país foram premiados com 
uma viagem de Cruzeiro All Inclusive, 
a bordo do MSC Fantasia. 
De 26 de novembro a 1 de dezem-
bro, 44 pessoas estiveram em pas-
seio pelas praias do Sul do Brasil, 
entre eles 11 clientes mais seus 
respectivos acompanhantes e 9 re-
presentantes, que festejaram o su-
cesso do ano de 2018 e mais um 
aniversário da Isapa em grande es-
tilo. Com o intuito de fortalecer o re-
lacionamento, a equipe da Isapa 
reuniu grandes representantes e  
clientes numa incrível experiência. 

feira tão importante nos enche 
de orgulho e satisfação, pois 
percebemos que pode mudar 
o local, a cidade, o idioma, mas 
estar próximo do nosso públi-
co é sempre recompensador.”, 
declara Thuanney Castro, Su-
pervisora de Marketing da em-
presa. Quem quiser saber mais 
sobre todos os produtos e ser-
viços da empresa aqui no Brasil, 
basta acessar o www.wegamo-
tors.com.br ou ligar diretamente 
para o 0800 742 1000 para fi-
car por dentro de todas as novi-
dades e aplicações.

“Acredito que uma experiência as-
sim traz mais à frente o lado huma-
no da ‘coisa’. Conhecer as pesso-
as fora do ambiente profissional faz 
com que isso enriqueça e evolua 
toda a relação”, disse um dos clien-
tes contemplados, Evandro Cervei-
ra da Impave Autopeças. 
Construindo mais uma memória nes-
ses 20 anos de história, a Isapa tem 
orgulho em afirmar o sucesso da cam-
panha “Cliente Fiel a Bordo”, obtendo 
repercussão no mercado de autope-
ças e êxito no compromisso com os 
clientes. “A aproximação que se criou 
nesta viagem creio eu que seja parce-
ria para vida toda”, comentou Marcelo 
Teixeira, cliente da Motor Fort.

Ação fortaleceu relacionamento com equipe e clientes

Capital da Argentina recebeu mais uma edição da feira
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Já é consenso entre as monta-
doras que o futuro do automó-
vel reserva um lugar de desta-
que para a propulsão elétrica. 
Ainda que certos mercados pos-
sam ter a prevalência dos híbri-
dos – provável caso do Brasil –, 
é certo que num prazo menor 
do que muitos imaginam os car-
ros 100% dependentes da com-
bustão interna deixarão de ser 
produzidos. Volvo e Lexus, por 
exemplo, já avisaram que seus 
novos lançamentos aposenta-
rão os motores exclusivamente 
a gasolina ou diesel.
O carro elétrico ainda parece 
distante da realidade do consu-
midor brasileiro, mas isso não 
impede as montadoras de co-
meçar a investir na oferta de 
modelos para nosso público. 
Quem visitou o 30º Salão do Au-
tomóvel, realizado entre os dias 
8 de 18 de novembro, em São 
Paulo, deve ter notado que pra-
ticamente todas as marcas exi-
biram em seus estandes carros 
híbridos e/ou elétricos, boa par-
te deles já à venda nas conces-
sionárias das marcas.

HISTÓRIA
Na verdade, os carros elétricos 
são tão antigos quanto os movi-
dos a gasolina ou álcool. O fato é 
que todas as alternativas de pro-
pulsão foram estudadas pelos 
curiosos pioneiros da história do 
automóvel. No final século 19, ve-
ículos movidos a baterias foram 

Número de modelos à disposição dos 
consumidores crescerá significativamente a 
partir do ano que vem. Mas, sem programa 
de incentivos, o preço é um forte obstáculo 
para a expansão das vendas

MONTADORAS AMPLIAM PORTFÓLIO 
DE CARROS ELÉTRICOS NO BRASIL

desenvolvidos em 
países como Esta-
dos Unidos, Hun-
gria e Holanda. Em 
1900, eles já eram 
responsáveis por 
quase 40% dos au-
tomóveis vendidos 
no mercado ameri-
cano. Ícones como 
Henry Ford, Tho-
mas Edison e até 
Ferdinand Porsche 
criaram eficientes 
carros elétricos.
A tecnologia co-
meçou a perder espaço com o 
barateamento dos modelos a 
gasolina e o crescimento da in-
fraestrutura de abastecimento. 
Com o advento do Ford T, fabri-
cado em linha de montagem, os 
elétricos passaram a custar qua-
se o triplo do popular modelo a 
gasolina, que se tornou o prefe-
rido dos consumidores.
O Brasil também tem sua histó-
ria na propulsão alternativa. Em 
1974, o inovador engenheiro 
João Augusto do Amaral Gurgel, 
fundador da montadora 100% 
nacional que levava seu nome, 
apresentou o protótipo Itaipu, 
uma alusão à gigantesca usina hi-
drelétrica que estava em constru-
ção na época e recebia grande 
atenção da mídia. Modelo com-
pacto e tipicamente urbano, era 
equipado com baterias que po-
diam ser recarregadas nas toma-
das da casa. O Itaipu serviu de 

base para o furgão E400, lança-
do em 1981, movido por um mo-
tor elétrico que desenvolvia 11 
cavalos de potência. Porém, a pe-
quena autonomia, o elevado cus-
to e as pesadas baterias – 80 qui-
los cada – contribuíram para que 
poucos fossem vendidos e a pro-
dução encerrada. 

RENASCIMENTO
Mas os tempos agora são outros. 
Os novos carros elétricos apre-
sentam desempenho igual ou 
melhor do que seus similares a 
gasolina. A autonomia aumentou, 
as baterias são leves e compac-
tas e a frota mundial está em ple-
na expansão.
E o Brasil? A presença dos car-
ros 100% elétricos no país ain-
da é uma incógnita. Mesmo com 
a crescente autonomia, o imenso 
território nacional representa um 
problema nos deslocamentos – 

e a solução depende da criação 
de uma infraestrutura de abaste-
cimento que está longe de ser re-
alidade por aqui.
Mas o principal obstáculo, ao me-
nos por enquanto, é o custo. Sem 
um programa de incentivos por 
parte do governo – o que, aliás, 
contraria qualquer tese do futuro 
ministro da Economia, Paulo Gue-
des – o preço de compra de um 
carro elétrico no Brasil inviabiliza 
a tecnologia para a maior parte 
dos consumidores.
Apesar desses entraves, no-
vas opções chegarão a partir 
do ano que vem. E nunca hou-
ve tantas no país. O Novo Vare-
jo mostra a seguir algumas de-
las, fique atento às tendências. 
Se há uma tecnologia capaz de 
promover uma disruptura extra-
ordinária no mercado de reposi-
ção, esta é a eletrificação total 
de um automóvel. 

BOLT EV INAUGURA ELETRIFICAÇÃO DA CHEVROLET NO BRASIL

A General Motors é a primeira das 
montadoras há mais tempo em ativi-
dade no Brasil a anunciar a comercia-
lização de um carro 100% elétrico no 
país. A confirmação foi feita em no-
vembro, no Salão do Automóvel. As 
vendas começarão em 2019, mas a 

A venda do Renault Zoe no Brasil 
começou em 6 de novembro. Até 
então, o carro era comercializado 
somente para empresas em proje-
tos envolvendo a mobilidade zero 
emissão – a Renault já vendeu 
mais de 150 veículos 100% elétri-
cos no Brasil para empresas como 
a Itaipu, Fedex, Transportadora Pa-
trus e Natura, entre outras.
O Zoe tem autonomia superior a 
300 quilômetros (ciclo WLTP), gra-
ças à bateria Z.E. 40. Plugado em 
uma corrente trifásica de 22 kW, o 
veículo leva apenas 1h40 para che-
gar 80% de sua carga total. A bateria 
foi desenvolvida com base em uma 
inovação: o aumento da densida-
de energética por meio do aumento 
da capacidade de armazenagem da 
bateria, mantendo o tamanho.
O Renault Zoe é equipado com 
motor de alta eficiência energética 
e uma gestão eletrônica otimiza-

para alimentar as baterias. 
A recarga é feita em tomadas e 
há opções que combinam com 
diferentes necessidades de des-
locamento do usuário. No caso 
de um carregador semirrápido 
doméstico, uma hora garante 40 
km extras de autonomia. Já em 
carregadores rápidos, encon-
trados em eletropostos, bastam 
30 minutos para conseguir rodar 
mais 145 km. 
A GM estima que o custo por qui-
lômetro rodado do Bolt é cerca 
de quatro vezes inferior ao de 
um modelo do mesmo porte mo-
vido a gasolina. Ainda de acordo 
com a montadora, o carro acele-
ra de 0 a 100 km/h em cerca de 
6,5 segundos, desempenho dig-
no do um bom esportivo. O pro-
blema é o preço: R$ 175 mil.

data certa ainda não foi definida.
O Bolt EV é capaz de rodar, em mé-
dia, 383 quilômetros com uma úni-
ca carga das baterias. O mode-
lo conta com sistema regenerativo 
que aproveita a energia dissipada 
em frenagens e desacelerações 

A TECNOLOGIA 
DO CHEVROLET BOLT
• Sistema regenerativo dos freios
• Espelho retrovisor central por câmera
• Assistente de estacionamento 
com visão 360 graus
• Painel digital customizável
• Driver Information Center com 
tela de 10,2 polegadas
• Faróis com tecnologia HID
• Pneus autovedantes
• Assoalho plano com fechamento 
aerodinâmico
• Sistema de recarga de smartpho-
ne por indução magnética (sem fio)
• Assistente de permanência na faixa
• Alerta de ponto cego 
• Aviso de tráfego traseiro cruzado
• Alerta de colisão frontal
• Frenagem automática para 
mitigar acidentes

RENAULT ZOE ESTÁ À VENDA DESDE 6 DE NOVEMBRO
da da bateria, limitando o consumo 
elétrico do veículo na utilização, ao 
mesmo tempo em que mantém a 
potência. Outro destaque é a fre-
nagem regenerativa e a bomba de 
calor, que maximizam a autonomia.
O consumidor brasileiro pode en-
comendar o Zoe pelo site www.
eletricos.renault.com.br. O modelo 
chega na versão Intense, com pre-
ço sugerido de R$ 149.990. Duas 
concessionárias, a Sinal, em São 
Paulo, e a Globo, em Curitiba, te-
rão carros para test-drive.

POR DENTRO DO RENAULT ZOE
• O motor R90 do Zoe foi totalmen-
te concebido pela Renault, resultan-
do no depósito de 95 patentes. Uma 
das inovações deste desenvolvi-
mento consiste na miniaturização do 
Power Electronic Controller (Contro-
lador Eletrônico de Potência), para 
integrar o módulo de interconexão, 

a eletrônica de potência e o carrega-
dor Caméléon, com um volume 25% 
menor em relação ao motor anterior.
• Em uma fração de segundo, o mo-
tor elétrico R90 entrega um torque 
máximo de 22,9 kgfm, permitin-
do acelerações e retomadas ágeis 
mesmo em baixa rotação. 

Carro elétrico precursor da marca começa a ser comercializado em 2019

Cerca de 150 mil reais para levar um para casa

• A aceleração vai de 0 a 50 km/h – 
faixa mais frequente em uso urbano 
– em 4 segundos.
• O som medido na cabine do Zoe 
entre 40 e 75 km/h é de 60 a 65 dB, 
o que é duas a três vezes menor se 
comparado a um veículo térmico de 
potência equivalente.
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A Audi apresentou no Salão do 
Automóvel 2018 o primeiro mo-
delo de produção em série to-
talmente elétrico da marca e 
confirmou sua comercialização 
no mercado brasileiro. O e-tron 
é um SUV equipado com dois 
motores elétricos de emissões 
neutras de CO2 e a nova gera-
ção da tração quattro, a tração 
elétrica nas quatro rodas. O sis-
tema oferece regulagem con-
tínua e variável da distribuição 
ideal de torque entre os dois ei-
xos em fração de segundo. O 
desempenho é de superespor-
tivo: somados, os dois motores 
elétricos rendem até 414 cava-
los de potência.
Um fator-chave para a carac-
terística esportiva e a excelen-
te dinâmica é a posição baixa e 
central em que o sistema de ba-
terias é instalado. Ele fornece 

PRIMEIRO AUDI ELÉTRICO PRODUZIDO 
EM SÉRIE CHEGA AO PAÍS

BMW I3 FOI PIONEIRO EM NOVA FASE 
DA PROPULSÃO ELÉTRICA NO BRASIL

ao veículo autonomia ideal para 
percorrer longas distâncias. Du-
rante mais de 90% de todas as 
desacelerações, o e-tron recu-
pera a energia exclusivamente 
por meio de seus motores elé-
tricos. O SUV aproveita seu po-
tencial máximo de recuperação 
em combinação com o sistema 
de controle integrado de freios 
eletro-hidráulicos. Desde o sis-
tema de navegação com o pla-
nejador de rotas e-tron, que 
mostra os caminhos apropria-
dos com postos de carrega-
mento, cobrança automática 
nas estações de recarga e con-
trole remoto via smartphone, o 
e-tron é extremamente conec-
tado. Diversos sistemas de as-
sistência auxiliam o motorista. 
Por exemplo, o assistente de 
eficiência promove um estilo de 
condução econômica exibindo 

informações preditivas e reali-
zando a recuperação automáti-
ca de energia. Se o cliente sele-
cionar o assistente de cruzeiro 
adaptativo, o sistema pode tam-

Lançado em 2013 no mercado 
mundial, o BMW i3 foi o primei-
ro carro 100% elétrico oferecido 
ao consumidor brasileiro neste sé-
culo, mais precisamente em 2014. 
Agora, chega ao país a nova gera-
ção. O modelo está disponível para 
compra por encomenda nas con-
cessionárias exclusivas BMW i nas 
versões i3 REX, com preço sugeri-
do de R$ 199.950, i3 REX Connec-
ted, que parte de R$ 211.950, e 
REX Full, por R$ 239.950. O clien-
te pode conhecer mais detalhes no 
hotsite exclusivo www.bmw.com.br/
i3. Seu conjunto motriz inclui uma 
unidade elétrica BMW eDrive ca-
paz de desenvolver 125 kW (170 

bém frear e acelerar o SUV de 
forma preditiva. O Audi e-tron 
sairá da linha de montagem na 
planta neutra em CO2 de Bruxe-
las, na Bélgica.

e-tron é um SUV equipado com dois motores elétricos

Modelo foi o primeiro elétrico de passeio comercializado no país neste século

cv), entre 4.500 e 5.000 rpm, e 250 
Nm de torque, de 75 a 4.800 rpm, 
uma transmissão automática con-
tinuamente variável, tração trasei-
ra, e baterias de alta voltagem de 
íons de lítio, com maior capacida-
de de armazenamento de energia, 
94 Ah/33 kWh. Nesta configuração, 
o i3 REX alcança 180 quilômetros 
de autonomia no modo exclusiva-
mente elétrico (até 235 quilômetros 
no ciclo NEDC), e mais 150 km, com 
a ajuda do extensor de autonomia 
(REX), que agrega um motor a gaso-
lina compacto, de 647 cm³. O Novo 
BMW i3 acelera de 0 (zero) a 100 
km/h em 8,2 segundos e atinge a 
velocidade máxima de 150 km/h.
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TODOS OS SMART SERÃO ELÉTRICOS A PARTIR DO ANO QUE VEM

FORD FUSION PLUG-IN PODE ESTAR A CAMINHO

STARTUP PARANAENSE CRIA BUGGY 100% ELÉTRICO

Carro tipicamente urbano, o Smart 
cresceu e na versão forfour oferece 
mais conforto para seus ocupantes 
graças às quatro portas. O modelo 
esteve presente no Salão do Auto-
móvel 2018 também em sua versão 
elétrica, que tem 155 km de auto-
nomia. Porém, a grande novidade 
da marca, que pertence ao Grupo 
Daimler AG (Mercedes-Benz) é que, 
a partir de 2019, todos os Smart fa-

bricados serão exclusivamente elé-
tricos. A montadora, portanto, será 
mais uma a antecipar o fim dos mo-
tores a combustão interna em sua li-
nha de produção.
A empresa atua no segmento des-
de 2007, com a implantação da 
primeira frota elétrica de testes 
em Londres, na Inglaterra. Dois 
anos depois era introduzido no 
mercado o Smart fortwo electric, Forfour elétrico tem 155 km de autonomia

Versão plug-in do sedã de luxo deve chegar ao Brasil

Propulsão elétrica foi adaptada no modelo já existente a gasolina

exibido no Brasil no Salão do Au-
tomóvel de 2014. Ainda que a pre-
sença do Smart seja pequena 
no mercado brasileiro, 
a partir do ano que 
vem quem quiser 
rodar com um car-
ro novo da mar-
ca terá que adap-
tar sua rotina para a 
mobilidade elétrica.

Para testar a reação do públi-
co e mostrar sua tecnologia, a 
Ford exibiu no Salão do Automó-
vel o híbrido plug-in Fusion Ener-
gi 2019. O modelo combina dois 
motores – um 2.0 Atkinson a ga-
solina e outro elétrico, com po-
tência somada de 190 cv –, e 
por ser plug-in permite que a ba-
teria também seja recarregada 
na tomada. Os motores do ciclo 
Atkinson têm sido usados com 
frequência nos híbridos – na ver-
dade o que ocorre atualmente é 
uma simulação do ciclo de cinco 

Se há um perfil de empresa iden-
tificado com as novas tendên-
cias tecnológicas e de consumo, 
seguramente é a startup. Com 
o empreendedorismo no DNA e 
sintonia total com as novas de-
mandas, estas empresas têm 
apresentado soluções inovado-
ras para os mais diferentes seg-
mentos. Muitas delas relaciona-
das diretamente à mobilidade.
Um bom exemplo é a paranaen-
se eiON, que desenvolveu o pri-
meiro carro elétrico de seu es-
tado, o Buggy Power. O modelo 
foi lançado em outubro e já re-
cebeu do prefeito de Curitiba, 

tempos nos motores Otto a partir 
de variação do tempo de abertu-
ra de válvulas em que se obtém 
aumento da expansão e redução 
da compressão.
O Fusion Energi 2019 tem como 
principal novidade a bateria de 
íons de lítio refrigerada a ar, de 
9,0 kW/h, que aumenta em cer-
ca de 20% a autonomia no modo 
elétrico em relação ao modelo 
anterior, ampliando a versatilida-
de de uso do veículo. A monta-
dora provavelmente irá comercia-
lizar o carro no país.

Rafael Greca, convite para ser o 
trenó oficial do Papai Noel na ci-
dade, que este ano desfilará de 
roupa verde. 
O buggy elétrico e conectado da 
eiON é resultado de um projeto 
de dois anos do engenheiro ele-
tricista Milton dos Santos Junior, 
em parceria com um fabrican-
te local de buggies. O veículo 
equipado com motor a combus-
tão já existente recebeu adap-
tações para abrigar power train 
totalmente elétrico, com mo-
tor produzido pela WEG e bate-
rias de íon-lítio de três empresas 
distintas que estão sendo testa-

das para análise 
de desempenho, 
com potência de 
12 kWh a 51 kWh.
O Buggy Power 
chegou ao mer-
cado com quatro 
versões – Bási-
ca, Padrão, Eco-
nômica e Luxo – 
e autonomia para 
rodar 120 km, 150 km, 250 km 
e 500 km, no caso da versão 
luxo em que as baterias são de 
51 watts. Na versão econômica 
o tempo estimado de uma recar-
ga lenta é de 5 horas, com cus-

to de R$ 9. A eiON está mirando 
primeiro um mercado de nicho, 
para atender resorts, pousadas, 
locais voltados ao ecoturismo. 
Os preços variam de R$ 119 a 
R$ 239 mil.
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Série que abre canal direto entre representantes e 
representados do setor em todo o país seguirá em 2019. 
Participe você também!

VAREJISTAS DE PARANÁ E SÃO PAULO PROTAGONIZAM 
A ÚLTIMA EDIÇÃO DE 2018 DA SÉRIE ‘FALE COM O 
SINCOPEÇAS BRASIL’

Conforme demonstramos na re-

portagem de capa da edição de 

setembro, o mercado de reposição 

automotiva carece de uma repre-

sentatividade maior junto ao Con-

gresso Nacional e os lobistas que 

exercem constante influência so-

bre o Poder Legislativo.

Apesar disso, as entidades de repre-

sentação – tal como o Sincopeças o 

é para o varejo – são um elo funda-

mental e indispensável entre as de-

mandas das empresas do segmento 

com a política institucional.

Pensando nisso, estreamos em 

2018 a série ‘Fale com o Sincope-

ças Brasil’, a fim de criar um canal 

direto entre o pensamento do nos-

so empresariado varejista com Ra-

nieri Leitão, presidente desta que 

é sua principal entidade de repre-

sentação no que se refere à abran-

gência nacional.

Até aqui, mais de 10 varejistas de 

diferentes estados tiveram a opor-

tunidade de enviar suas perguntas 

ao dirigente. E, em dezembro, na 

última edição do ano, abrimos es-

paço para outros dois empresários 

que ainda não tiveram a oportuni-

dade de enviar suas questões: Al-

ceni Liston, da Unipeças Autope-

ças de Curitiba (PR); e Alexandre 

Pereira, da Atlanta Autopeças, lo-

calizada na capital paulista.

O primeiro questionou Ranieri Lei-

tão sobre temas que envolvem 

a garantia interestadual, proble-

ma maximizado pelo aumento das 

vendas via internet. Já o segundo 

varejista quis saber sobre as ex-

pectativas do Sincopeças para o 

impacto inicial do governo de Jair 

Bolsonaro, que se inicia no próxi-

mo dia primeiro de janeiro.

O espaço de interação entre os em-

presários e profissionais do vare-

jo de autopeças e o presidente do 

Sincopeças Brasil vai continuar aber-

to ao longo de todo o ano de 2019. 

Não perca a chance de enviar suas 

dúvidas, opiniões e questionamen-

tos para contribuir com o aprimora-

mento deste segmento de negó-

cios, que é de grande importância 

para a economia do país e a corre-

ta manutenção da frota de veículos.

Alceni Liston - Unipeças Autope-
ças, de Curitiba (PR)
Como as vendas por internet têm 

aumentado muito nos últimos tem-

pos, ressurgiu um velho problema 

do nosso setor, a garantia. Amor-

tecedores, por exemplo, possuem 

até dois anos. Será que os fabri-

cantes estão preparados para 

atender uma possível garantia de 

um amortecedor que vendemos 

daqui de Curitiba para o Nordeste, 

por exemplo? Como nós varejistas 

devemos proceder?

Ranieri Leitão irá responder a sua pergunta. Participe!

S I N C O P E Ç A S  -  B R

Ranieri Leitão - Não muda muita 

coisa. Porque o consumidor que se 

sentir lesado, irá acionar a fábrica, 

que aciona, evidentemente o fabri-

cante ou o distribuidor na região e 

pede para resolver o problema. Ou 

então o consumidor vai acionar a 

loja em que comprou, mesmo sen-

do em Curitiba, e a loja, por sua 

vez, vai acionar a fábrica para di-

recionar a resolução do problema.

Esta é uma questão que está 

acontecendo porque existem 

duas formas de se dar a garan-

tia: quando o consumidor pede a 

garantia ao Centro Automotivo ou 

à oficina que colocou a peça tem 

um tipo de procedimento; quan-

do o lojista pede a garantia da-

quela peça ao distribuidor ou ao 

fabricante já tem outro tipo de 

procedimento.

O cliente que está na ponta não 

aceita esperar e a oficina tem que 

resolver o problema dele com mais 

agilidade, já o cliente lojista ou dis-

tribuidor precisa esperar pelo lau-

PERGUNTE AO SINCOPEÇAS-BR

Envie sua dúvida, sugestão ou pergunta para o e-mail:
jornalismo@novomeio.com.br

do da fábrica o que, em minha opi-

nião, é um contrassenso – mas é 

assim que tem acontecido.

Nenhum cliente gostaria de ter um 

carro parado ou rodando sem amor-

tecedor porque a fábrica só passa 

um laudo no prazo de 30 a 60 dias.

Alexandre Pereira - Atlanta Auto-
peças, de São Paulo (SP)
Com um novo governo assumindo 

em 2019, o que podemos esperar 

de mudanças para o setor de repo-

sição de autopeças?

Ranieri Leitão - Nós estamos aten-

tos e esperançosos que algumas 

mudanças estruturais na economia 

possam acontecer e que elas ge-

rem um fluxo muito maior de negó-

cios através da confiança do povo 

no futuro do nosso país. Penso que, 

sem dúvida, existindo essa confian-

ça o dinheiro gira mais, as pesso-

as ficam mais dispostas a resolver 

os problemas de seus veículos e a 

gente vai ter muito mais negócios 

nas nossas empresas.

P U B L I E D I T O R I A L

A TEMOT International está aumen-
tando seu envolvimento na América 
Latina e impulsionando o desenvol-
vimento do mercado de reposição. 
Esta é a mensagem da primeira Con-
ferência da América Latina realizada 
pela TEMOT, em São Paulo, no fim de 
outubro e foi um sucesso. Todos os 
sete distribuidores da TEMOT na re-
gião, além de 35 fornecedores inter-
nacionais, aceitaram o convite e par-
ticiparam do evento de networking. 
Mais de 110 representantes dos dis-
tribuidores e fornecedores da Améri-
ca Latina, entre eles sete acionistas, 
distribuidores líderes do Brasil, Ar-
gentina, Chile, Colômbia e Peru, via-
jaram para o evento na maior cidade 
do Brasil em 25 e 26 de outubro. Os 
tomadores de decisão de 35 forne-
cedores internacionais também esta-
vam presentes. 
Na primeira manhã foram apresen-
tados os resultados da TEMOT em 
2017, bem como a estratégia do gru-
po nos mercados da América Latina. 
Fotios Katsardis (Presidente e CEO), 
Robert Schwerbrock (gerente de ma-
rketing e comunicação e gerente na 
América Latina), João Cardoso (ge-
rente executivo na América Latina) e 
Ralf Biejansky (gerente sênior de ge-
renciamento de dados) responderam 
a perguntas referentes ao desenvol-
vimento em novos mercados poten-
ciais na América do Sul em coopera-
ção com seus parceiros até 2020.

Os sete distribuidores na região, além de 35 fornecedores internacionais, participaram do evento

PRIMEIRA CONFERÊNCIA NA AMÉRICA LATINA DA TEMOT 
INTERNATIONAL FOI UM GRANDE SUCESSO

SOBRE A TEMOT

Os acionistas e fornecedores tive-
ram uma visão mais profunda das 
atividades da TEMOT e de sua es-
tratégia para a América Latina. Como 
destaque da conferência, a TEMOT 
concedeu à Pacaembu Autopeças o 
“Prêmio de Reconhecimento”. O ata-
cadista foi o primeiro acionista sul-
-americano a fazer parte do grupo e 
teve papel importante na expansão 
da rede de distribuidores TEMOT 
na América do Sul. Ana Paula Cas-
sorla (diretora de marketing), Eduar-
do Felipe Sá de Camargo (diretor de 
vendas) e Luis Alexandre Cassorla 
(diretor de vendas) e Fabio Camar-
go de Moraes (gerente de planeja-
mento de demanda) receberam o 
prêmio. O primeiro dia da conferên-
cia foi encerrado com um evento de 
gala em que a TEMOT homenageou 
seus fornecedores pelo excelente 
desempenho: ZF do Brasil, Mann + 
Hummel Brasil e Schaeffler do Brasil, 
todos representando a América Lati-
na. O foco na manhã seguinte foi na 
estratégia da TEMOT – dessa vez, 
nos próximos passos para torná-la 
realidade. O Presidente e CEO, Fo-
tios Katsardis, chegou a uma conclu-
são positiva sobre o evento, afirman-
do “Há muito tempo reconhecemos 
o grande potencial da América Lati-
na. Desde 2014, estamos construin-
do, de forma consistente e estratégi-
ca, nossa rede local no continente. 
Em colaboração com os acionistas 

  Fotos: Divulgação

no Brasil, Argentina, Chile, Peru e Co-
lômbia, conseguimos alavancar o 
mercado, beneficiando nossos acio-
nistas e fornecedores. A TEMOT é 
uma das redes líderes na América La-
tina no mercado de reposição. Nosso 
evento nos permite ficar no caminho 
certo e proporciona oportunidades 

para um intercâmbio ainda melhor e 
uma cooperação ainda mais próxima 
entre os envolvidos. O fato de ter ha-
vido mais de 180 reuniões presen-
ciais entre a TEMOT, os acionistas e 
os fornecedores, somente na primei-
ra tarde da conferência mostra a res-
posta positiva de nosso evento”.

A TEMOT International é uma rede 
líder de valor estratégico que ope-
ra no setor de reposição automoti-
va, com foco em veículos de pas-
sageiros e veículos comerciais. Sua 
sede fica em Düsseldorf, Alemanha. 
Foi fundada em 1994 por 5 em-

presas europeias e, desde então, 
vem se expandindo continuamen-
te no mundo todo. Hoje, a empresa 
é composta de 76 acionistas espa-
lhados no mundo todo, produzindo 
receitas totais agregadas de mais 
de € 10 bilhões, empregando, dire-
tamente, mais de 35.000 pessoas e 
mantendo filiações diretas ou indi-

retas com mais de 20.000 oficinas 
por meio de vários conceitos. Os 
acionistas da TEMOT International 
são distribuidores líderes, opera-
dores de comércio eletrônico e di-
visões de pós-venda de conglome-
rados automotivos. Eles fornecem 
uma gama abrangente de produ-
tos, serviços, sistemas e conceitos 

principalmente para varejos, ofici-
nas, consumidores. A missão da TE-
MOT International de agregar valor 
na resposição do setor automoti-
vo é cumprida por meio de uma sé-
ria rede de contatos, aquisição co-
mum, soluções de tecnologia da 
informação, conceitos e sistema de 
oficina e assuntos públicos.

Pacaembú Autopeças
(da esquerda para a direita): Fabio Camargo de Moraes 
(gerente de planejamento de demanda), Luis Alexandre 
Cassorla (diretor de vendas), Fotios Katsardis (Presidente 
e CEO da TEMOT International), Ana Paula Cassorla (dire-
tora de marketing), Eduardo Felipe Sá de Camargo (dire-
tor de vendas).

Mann + Hummel Brasil
(da esquerda para a direita): Fotios Katsardis, Fabio Mou-
ra (diretor de vendas e marketing AA ), Pedro Ortolan (di-
retor de vendas IAM), João Cardoso (gerente executivo 
na América Latina TEMOT), Ralf Biejansky (gerente sênior 
de gerenciamento de dados, TEMOT), Robert Schwerbro-
ck (gerente de marketing e comunicação e gerente na 
América Latina, TEMOT).

Destinatários do Prêmio de Reconhecimento da TEMOT 
International em 2018

ZF do Brasil
(da esquerda para a direita): Fotios Katsardis, Mar-
celo Aiscar (gerente regional e dos países hispâni-
cos da América do Sul), Alberto Rufini (Presidente na 
América do Sul), João Cardoso, Ralf Biejansky, Ro-
bert Schwerbrock 

Schaeffler do Brasil
(da esquerda para a direita): Fotios Katsardis, Rubens 
Campos (Vice-presidente sênior de pós-venda automo-
tiva na América do Sul), Kai Guijo-Müller (diretor interna-
cional de grupos comerciais), Ralf Biejansky, Max Geis-
sendörfer (analista de negócios de grupos comerciais 
internacionais), Robert Schwerbrock, Roberto Carbone 
(gerente de vendas no Brasil), João Cardoso.
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Profissionais apontam que crescimento das vendas no 
setor em 2019 terá impacto importante em seus rendi-
mentos pessoais

BALCONISTAS PROJETAM UM ANO NOVO 
MELHOR PARA O VAREJO

O ano de 2018 foi marcado pelo au-

mento da participação dos balconis-

tas na construção das reportagens 

do Jornal Novo Varejo. 

Demos voz a esses profissionais fun-

damentais para o sucesso das lo-

jas de autopeças de todo o Brasil 

em matérias de cunho técnico e de 

apresentação de perfis, como foi o 

caso da série ‘Meu Xodó’ – em que 

os vendedores foram convidados a 

contar histórias de relação afetiva 

com seus carros pessoais.

Mas o ano esta acabando é hora de 

olhar para frente. As expectativas 

que envolvem a chegada de 2019 

são as mais positivas e, no balcão 

de autopeças, não é diferente. Nes-

ta edição que fecha com chave de 

ouro um ano marcado por Copa do 

Mundo, eleições gerais e até uma 

B A L C O N I S T A

séria greve de caminhoneiros, convi-

damos quatro balconistas que contri-

buíram em algum momento com nos-

sa publicação a falarem sobre suas 

expectativas – pessoais e profissio-

nais – para os próximos 12 meses.

Emanuel Perini, da gaúcha Ramos & 

Copini; Valdomiro Guimarães, da pa-

ranaense Unipeças; Everton Araújo, 

da campineira Rocha Autopeças; e 

Luiz Cardoso, da paulistana Braska-

pe, esperam um 2019 que acentue 

a recuperação do setor e acreditam 

que, com isso, seus rendimentos se-

rão acrescidos substancialmente.

Cardoso e Araújo, por exemplo, pro-

jetam que a confiança dos investido-

res estrangeiros deve ser renovada 

após a posse do novo presidente, 

Jair Bolsonaro, em um cenário que 

contribuirá, na visão deles, para a 

diminuição do desemprego e uma 

consequente alta nos níveis de con-

sumo do país.

Otimismo e esperança de pesso-

as que lidam diariamente com os al-

tos e baixos das vendas no varejo e, 

mais do que isso, possuem um fee-

ling apurado por conviver com as va-

riações diárias de humor de cente-

nas de clientes todas as semanas.

O Novo Varejo agradece a todos os 

profissionais de balcão de autope-

ças que colaboraram conosco neste 

ano que se encerra e espera seguir 

contando com sua solicitude e a pa-

ciência no novo calendário. Aprovei-

te para enviar sugestões de assun-

tos que você gostaria de ler. Nosso 

e-mail é jornalismo@novomeio.com.

br. Feliz ano novo!

“Espero resultados ainda melho-

res do que os que conquistei em 

2018. Para minha vida pessoal, 

espero atingir todos os objetivos 

que já venho planejando há al-

gum tempo, dentre os quais es-

tão incluídos meus desejos para 

a vida profissional – em que es-

pero conseguir aumentar ainda 

mais minha carteira de clientes 

prospectando novos consumido-

res e fidelizando ainda mais os 

que já são atendidos por mim.

Para o setor de autopeças como 

um todo, espero um crescimento 

maior do que o que tivemos nes-

te ano. Quero que o nosso ne-

gócio no varejo seja ainda mais 

valorizado pelos clientes, mos-

trando para eles que o varejo de 

reposição deve ser referência na 

busca de peças para seus carros”.

Emanuel Perini - Ramos 
& Copini (RS)

“No lado pessoal tudo o que eu de-

sejo é saúde para mim e para as 

pessoas que estão comigo todos 

os dias. Já nas autopeças, desejo 

que 2019 seja um ano melhor que 

2018. Que nosso ramo de autope-

ças reaqueça novamente com um 

aumento das vendas e uma boa 

contribuição para a volta do cres-

cimento de nossa economia como 

um todo”. 

Valdomiro Guimarães- Unipeças 
Autopeças (PR)

“A expectativa para 2019 é que 

seja um ano de muitas mudan-

ças no cenário político e econômi-

co, um ano em que, talvez, circu-

le um pouco mais de dinheiro no 

mercado e em que os empresá-

rios tenham um pouco mais de se-

gurança para fazer investimentos, 

resultando em um mercado muito 

mais aquecido. 

Já vimos circular na mídia que tem 

aumentado o interesse do capital 

estrangeiro em investir no país, o 

que me leva a pensar que pode-

mos ter um 2019 com muito mais 

empregos e, por consequência, um 

aumento nos índices de consumo 

no varejo.

Com este cenário muito mais aque-

cido, pretendo – no lado individual 

– melhorar minha rentabilidade au-

O QUE OS BALCONISTAS ESPERAM DE 2019
mentando minhas vendas para 

atingir algumas das metas indi-

viduais que planejei para 2019”.

Everton Araujo - Rocha 
Autopeças (SP)

“Os objetivos pessoal e profis-

sional acabam se misturando, 

não tem como. O que eu espe-

ro e desejo é um grande cresci-

mento no setor de autopeças e 

na economia como um todo sob 

o governo de Jair Bolsonaro. Es-

tou acreditando que a situação 

do país vai melhorar muito e vai 

contribuir para que eu aumente 

minha meta de vendas e meus 

rendimentos financeiros”.

Luiz Cardoso - Braskape 
Autopeças (SP)
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A T E N D I M E N T O B A L C O N I S T A

Américo José da Silva Filho 
é sócio diretor da 

Cherto Atco Educação Corporativa  
americo.jose@cherto.com.br

O ANO NOVO CHEGOU!

Olá amigos! No último artigo, fala-

mos sobre o recall e do desafio que 

é olhar para si e assumir que preci-

samos “reajustar algumas peças”, al-

guns comportamentos.

Hoje, se aproximando o fim do ano, 

e nos preparando para o novo ano, 

nos deparamos, em alguns momen-

tos, com reflexões, constatações e 

novos planos.

Culturalmente, é o momento que fe-

chamos um ciclo, descansamos um 

pouco e nos preparamos para iniciar 

um novo ciclo. Precisamos de férias! 

Férias da rotina, das atividades, do 

dia a dia que tanto nos consome. 

E assim seguimos, começamos a 

nos planejar, reservar hotel, mandar 

o carro para a revisão, fazer o roteiro 

da viagem, tudo pensando nos mo-

mentos de tranquilidade, relaxamen-

to e renovações.

Mas também é necessário que faça-

mos uma revisão do nosso desempe-

nho ao longo do ano, para que pos-

samos nos preparar para o próximo.

• Consegui atingir as minhas metas?

• Qual a contribuição que dei no 

aumento das vendas e crescimen-

to da empresa?

• Quantos clientes novos conquis-

tamos ao longo do ano?

• E quanto clientes antigos conse-

guimos reativar?

• Quantas ligações atendemos e 

quantas foram convertidas?

Precisamos entender que o futuro 

é construído no presente, portanto 

2019 já começou! Não podemos es-

perar que ele chegue para que pos-

samos planejá-lo. Ele já está aqui! 

Assim como as nossas férias são 

planejadas, na maioria das vezes, 

com certa antecedência, precisamos 

também fazer assim no nosso esco-

po profissional.

Quantas oportunidades deixamos 

passar em 2018 simplesmente por 

não estarmos preparados para elas?

Temos uma crença de que precisa-

mos primeiro ter a oportunidade, a 

“chance”, para que possamos então 

EXERCÍCIO:

DESENVOLVA UM PLANO DE AÇÃO PARA 2019:

O que fazer? Como fazer? Quando fazer?
Com quem 

fazer?

nos preparar, quando, na verdade, o 

oposto que é verdadeiro. Primeiro, 

precisamos nos preparar, intensa-

mente para, só assim, poder aguar-

dar pela oportunidade. Isso quando 

a preparação é tão intensa que nós 

acabamos por criar a oportunidade, 

justamente por estarmos bem pre-

parados.

Portanto, amigos leitores, não espe-

rem! A hora é agora! 2019 já come-

çou! E você, já está preparado para 

as novas 365 oportunidades que 

ele traz? Ou ainda vai ficar esperan-

do para ver o que acontece?

Agora é com você! Um feliz Natal 

e Ano Novo repleto de conquistas 

para todos nós!

Boas vendas e até a próxima!




