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Sama, 100 anos
de tradicao, evolucao
e crescimento.
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A SAMA é uma das mais completas e tradicionais N
A cada RS 5 mil em compras, ganhe

1 cupom para participar dos sorteios.

Em 2022 chegamos aos 100 anos de histdria com Teremos trés sorteios trimestrais e um
grande sorteio no final da campanha.

distribuidoras de autopecas do pais.

29 filiais por todo o Brasil, oferecendo um portfélio com

64 mil itens de reposicao para 0 segmento automotivo. Consulte o regul_a_rnento
completo e participe!

Para comemorar essa data tao importante, a SAMA

acaba de langcar uma campanha muito especial, para
celebrarmos juntos com os nossos clientes esses 100

anos. Sortearemos 100 viagens para Dubai com

UMA EXI ER'ENC'A INCIIi\lEI. PARA DUBAI um dia brasileiro no Catar em novembro de 2022.
COM UM DIA ESPECIAL NO CATAR!

Sama ‘
o~ Autopecas
”IDASA /’foééin”ﬁt“,-’vﬂom www.sama100anos.com.br -
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Uma breve prosa sobre o metaverso

Parece coisa de ficgdo! Nés, por assim dizer, mais vetustos (?!)
costumamos exclamar tal constatagao quando nosdeparamoscom
certas inovacoes tecnologicas que nos remetem imediatamente
ao bom e velho universo de Gene Roddenberry.

Quanto mais a idade avancga, mais dificil se torna assimilar as
transformagdes que o mundo vem experimentando. E elas estao
cada vez mais impressionantes, a ponto de nos perguntarmos se
de fato sera possivel concretizar tais ousadias no mundo real.
Num primeiro momento, esta edicao do Novo Varejo pode parecer
uma viagem para o mundo ficcional. Mas, se vocé se dedicar a ler
com atengao nossas reportagens, vera gue estamos falando de um
tempo que se aproxima com extrema velocidade.
Tradicionalmente apresentamos em fevereiro a cobertura da NRF, a
maior feira de varejo do mundo, realizada anualmente em Nova York.
Em 2022 nao foi diferente. Numa reportagem mais que especial
vocé vai conhecer as uUltimas novidades e tendéncias para o setor.

E talvez, tomado pelo espanto, exclame: “Parece coisa de ficcao!”.
Pois é, parece mesmo. O conteudo que extraimos da NRF realizada
agora em janeiro até assusta um pouco. O evento dedicou um
espaco importante para o debate sobre o metaverso e suas
implicagdes no varejo.

Sem querer dar spoiler - porque vale muito a pena lerareportagem
completa- o metaverso é uma espécie de ambiente virtual paralelo
inspirado no mundo dos games que vai proporcionar um nivel de
interagao absolutamente disruptivo entre as marcas, lojas e os
consumidores. Sim, parece coisa de ficcao.

Sao conceitos ainda embrionarios que, segundo os especialistas
ouvidos por nos, levarao cerca de 10 anos para chegar aos varejos.
Para que isso ocorra, a tecnologia 5G seré obrigatoria.

E ai viramos a pagina para nossa matéria de capa desta edigao,
que trata exatamente dos impactos da tecnologia 5G no setor
automotivocomoumtodo e, maisespecificamente, noaftermarket.
As capitais devem receber a rede ainda este ano.

Eis outra inovacao tecnolégica que tem potencial revolucionario.
Com a capacidade de conectar um milhdao de dispositivos por
quilémetro quadrado, a 5G ira fazer explodir a chamada internet
das coisas, ou seja, maquina conectada com maquina.

Para efeito de aftermarket automotivo, é carro conectado a
montadora ou concessionaria 24 horas por dia, transmitindo dados
em tempo real, permitindo ao fabricante monitorar as condicdes
do veiculo e antecipar demandas de manutengao.

O mercado de reposigao precisa estar atento aos desdobramentos
da tecnologia 5G. Eis ai mais um texto que merece sua leitura. Nao
é coisa de ficgdo, ndo. E o futuro que bate & sua porta. E sé o Novo
Varejo leva vocé ao futuro. Aproveite bem a viagem. Vocé vai precisar.
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Obrigado a todos que participaram
e hoa viagem aos ganhadores!

A Pellegrino agradece a todos que participaram da campanha em comemoragao aos nossos 80 anos. Esses sao
os 40 ganhadores que vao para a Itadlia com acompanhante aproveitar uma experiéncia incrivel!
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1. ABELL CAR ACESSORIOS E EQUIPAMENTOS EIREL

2. ALFA AUTOPECAS LTDA
3. ATACADAO DAS PECAS PR.B. EIRELI
4. AUTO MECANICA BALTERDIESEL LTDA
5. AUTO PEC BOM JESUS LTDA
6. AUTO PECAS ARANTES CAPINOPOLIS LTDA ME
7. AUTO PECAS ARANTES LTDA
8. AUTO PECAS MARTINS E STORTE LT
9. AUTO PECAS RENE LTDA - ME
10. BORIN E CIA LTDA
11. C. A. RAMPINI COMERCIO DE PECAS
12. CADIESEL PECAS E ACESSORIOS PARA VEICULO
13. CARUEME CAMINHOES LTDA
14. CELIO GARCIA & CIA LTDA
15. CLEIDESON ALVES DA CRUZ
16. COOPERATIVA ESP EM SERV E PCS COOPERVEL
17. DIEGO APARECIDO A DE PAIVA

18. DIRCEU ARAUJO CORREA DE ALMEIDA PECAS
19. E AR DA SILVA PECAS AUTOMOTIVAS
20. E N REDIVO E CIA LTDA

21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.

ELYDAYANE DOS SANTOS RIBEIRO

F N R GOMES ME

FAVRETO LORENZETI CIA LTDA - ME

FEMPCAR AUTOPECAS E SERVICOS LTDA
FORMIGONI E FRONHO LTDA EPP

FRANCISCO DE ASSIS COLARES ME

FRED CAR PARELHEIROS AUTO PECAS LTDA ME
GALLOS COMERCIO DE PECAS - EIRELI

IJ BIZOTTO COMERCIO DE PECAS E SERVICOS
JF LOCACOES DE VEICULOS E MAQUINAS LTDA
LINO COM. VAR. DE PECAS AUTO. LTDA

M K AUTO SERVICE LTDA EPP

MATO GROSSO SERVICOS DE CARDANS LTDA ME
O & S COMERCIO DE PECAS PARA VEICULOS LI

A d
PE NA TABUA AUTOPECAS LTDA ME .'
ROSELHO DE SOUZA
SEVERINO RAMOS A DE ALMEIDA EIRELI 1

TRANSMOLAS DISTRIBUIDORA PEC AUTOM LTDA
VANESSA MONTEIRO SILVA TATUI - ME e 11 1| |

. WILSON BRINK JUNIOR
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LOGO NOVO VAREJO 2022

DESENVOLYIDO EM ADEQUACAC A FAMILIA DE LOGOMARCAS DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO
N

#0D4BFF  #191918 #EBEBEB

O Novo Varejo manifesta pela sua logomarca nao somente uma expressao artistica,
mas um Ccompromisso, uma promessa de rejuvenescimento constante, mesmo ja
proximo de completar sua terceira década de historia como canal de comunicagao

para esse mercado de autopecas.

Firmamos esse novo desenho da marca como uma manifestacéo desse tratado de
iInovacao continuo, exatamente no meés que abrimos o0 vigesimo-nono ano de
circulacao do veiculo, celebrando esse pacto de novidade com nossos leitores, 0s

mais fieis correspondentes desse jornalismo gue imprimimos desde fevereiro de 1994,

Uma s jornada, muitos protagonistas, sobretudo, vocé, leitor, fundamental para

seguirmos adiante com noticias sempre novas. E inovadoras.

e NOVO
vare|o

Nosso assunto € o novo.
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A tdo esperada rede 56
comegca a operar no meio do
ano nas capitais brasileiras.

A tecnologia tem potencial
disruptivo e vai impactar o setor
automotivo, inclusive o varejo
de autopecas.

Gerente tributario da SEFAZ-ES, Hudson Carvalho
explica a nova sistematica de recolhimento de impostos
no Estado do Espirito Santo, que extinguiu a polémica
substituicao tributaria para o setor de autopecas

Equipe da Editora Novo Meio
inicia as entregas presencias
do Prémio Inova - Industrias do
Novo Varejo as marcas eleitas
por 500 lojistas de autopecas
em todo o Brasil.

Em coquetel realizado em fevereiro no
elegante Terraco Italia, em Sao Paulo,
Grupo Comolatti anuncia criagao de
instituto que atuara principalmente com
foco na educacao.

Marcelo Gabriel, head do After.Lab, analisa
0s resultados do varejo de autopecgas em

janeiro de 2022 na comparagao com o

mesmo més do ano passado.

Gestao da qualidade fortalece varejo

Com base nos sete atributos do Prémio da Qualidade Novo Varejo, com

Avaliacao Técnica do I0A, consultores e especialistas apontaram ha 100

edicées caminhos para aprimorar as lojas de autopecas

E quase um consenso entre consul-
tores e especialistas que as crises
também potencializam oportunida-
des. Na edicao 252 do Novo Varejo,
0 mercado atravessava mais um de
seus momentos de instabilidade gra-
cas a impasses politicos e econémi-
cos que o governo da época, de Dil-
ma Rousseff, ja demonstrava nao ter

Anuncie

mais forca nem representatividade
para resolver.

0 cenario instavel tornava ainda mais
necessaria a eficiéncia na gestao do
negocio. Era preciso rever proces-
sos, eliminar desperdicios e afinar a
empresa para, mais do que manter
a roda girando, quem sabe identifi-
car e aproveitar as tais oportunida-

des que podem surgir em momentos
como este.

Ontem e hoje, quais sdo as medidas
que o empresario deve adotar para
manter a salde de seu negocio em
ambientes desfavoraveis? Sempre
firme em sua proposta de oferecer
conteudo que contribua para a evolu-
¢ao das lojas de autopecas, a repor-
tagem do Novo Varejo encaminhou
esta pergunta a seis especialistas de
diferentes areas ligadas ao mundo
corporativo. E, para tornar as orien-
tagcOes ainda mais consistentes, so-
licitamos a eles que apontassem
acoes a serem implementadas com
base em sete atributos fundamentais

de gestdo, exatamente o0s quesitos
determinados pelo IQA para o Prémio
da Qualidade Novo Varejo: organiza-
¢ao, gestao do negocio, processos,
garantia, gestao de pessoas, gestao
comercial e marketing e satisfacao
do cliente.

Os mesmos sete atributos permane-
cem atuais e convidam vocé, leitor, a
uma reflexao a partir de cada um de-
les. O aprimoramento destas verten-
tes com certeza proporcionara resul-
tados, qualidade e evolucao para que
Sua empresa esteja sempre prepara-
da para enfrentar os momentos difi-
ceis ou expandir negocios quando o
cenario favorecer o crescimento.

No principal canal de comunicacgao das grandes industrias
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br

S$a0 60 anos de parcena.
Em 6 décadas de historia, as unicas coisas que

mantemos iguais sao 0s nossos valores.

Agradecemos pelos lacos de
confianca, respeito e admiracao
com nossos clientes

e colaboradores.

s ory

REAL MOTO PEGAS

WAL W rmp.com.or
@rmpdistribuidora
@rmpdistribuidora
0800 701 2424
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Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Fotos: Divulgacao

Espirito Santo pode estar inaugurando tendéncia para a tributagédo da cadeia de autopecas em todo o Brasil

Espirito Santo extingue regime de substituicao
tributaria para autopecas

Medida permitira que empresas credenciadas deixem de ser obrigadas a pagar o imposto no momento da compra, podendo fazé-lo

apenas apos a venda dos produtos

Em decreto publicado no dia 31 de ja-
neiro de 2022, a Secretaria da Fazenda
do Espirito Santo (SEFAZ-ES) mudou
as regras de tributacao para as empre-
sas do setor de autopecas do Estado.
A medida nao alterou as aliquotas dos
produtos comercializados e teve como
principal modificacao o0 momento de
pagamento dos impostos.

De acordo com o documento publicado
pela SEFAZ-ES, a nova regra creden-
cia empresas do ramo de autopegas
para que suas operacoes sejam des-
consideradas no regime de antecipa-
cao parcial de recolhimento do impos-
to nas operacdes com autopecas.
Apesar de ter sido uma medida exclu-
siva dos capixabas, 0 assunto causou
grande repercussao no aftermarket
em ambito nacional.

Afinal, ja ha algum tempo o setor vem
clamando por uma metodologia de re-
colhimento de impostos mais efetiva
- e menos burocratica - que a subs-
tituicao tributaria, vigente na maior
parte do pais.

10

Com o objetivo de compreender os im-
pactos praticos da mudanca e suas re-
percussoes na cadeia do aftermarket,
o Novo Varejo conversou com exclusi-
vidade com o gerente tributéario da SE-
FAZ-ES, Hudson Carvalho.

Durante a entrevista, o executivo nao
apenas negou qualquer possibilidade
deinseguranga juridica criada pela me-
dida, como também a apontou como
uma tendéncia a ser adotada por ou-
tras unidades da federacao.

Novo Varejo - No que consiste a nova
regra de tributos para o setor de au-
topecgas no Espirito Santo?

Hudson Carvalho - Anteriormente, as
autopecas estavam inseridas no regi-
me de substituicao tributaria, onde o
proprio industrial fazia o recolhimen-
to definitivo para toda a cadeia pro-
dutiva. Agora, as autopecas no Espi-
rito Santo foram inseridas no regime
de antecipagao parcial do imposto.
Na pratica, enquanto a primeira de-
termina um fato gerador presumido,

dentro do qual um determinado con-
tribuinte vai fazer o recolhimento de
toda a cadeia em circulagao, no se-
gundo, quem recolhe é o contribuin-
te do Estado do Espirito Santo no mo-
mento da entrada desta mercadoria.

Basicamente, na substituicao tribu-
taria eu recolho em nome de tercei-
ro. Ja na antecipacgao, eu recolho em
nome proprio. Entao, essa responsa-
bilidade nao recai sobre outra pes-
$0a, a hao ser o proprio contribuinte.

NV - 0 que motivou essa mudanga?
Quais foram os principais fatores de
influéncia para a decisao?

HC - Na verdade, essas empresas
vém sofrendo certo prejuizo por um
mercado que ainda busca seu me-
lhor momento num cenario pés-pan-
demia. E n6s sabemos que os custos
aumentaram muito. Diante disso, os
contribuintes suplicaram junto ao go-
Verno para que nos pudéssemos con-
tribuir com alguma metodologia dife-
rente de recolhimento - ao invés de

fazer o recolhimento de toda a ca-
deia, para que o Estado estabeleces-
se a antecipacgao parcial do imposto
na qual garantisse, a0 mesmo tem-
po, 0 recurso no momento da entrada
da mercadoria no nosso territério e a
possibilidade dessas empresas faze-
rem um pouco mais de caixa. Basica-
mente, a medida parte de um pedido
do Sindicato do Comeércio Atacadista
e Distribuidor do Estado do Espirito
Santo(Sincades)junto a diversos ato-
res da cadeia - com destaque para as
empresas do segmento de distribui-
cao de autopecas.

NV — Além das mudangas de res-
ponsabilidade no recolhimento dos
impostos, quais sdo os beneficios
praticos trazidos pela medida as em-
presas do aftermarket?

HC — Um dos beneficios mais claros
¢ o fato de que, quando as empresas
realizam o credenciamento de anteci-
pacao tributaria e atendem aos nos-
sos critérios, elas acabam poden

PARCEIRO DE EXCELENCIA

SMONROES
ELUB

I'i'"i'*

Seja Monroe Club

— 'Com‘eudos EXCIUSIVOS
para.@ ges’réo deSug

ﬁ"'ﬁl“ﬁ"
I Ha mais de um século no mercado automotivo, a Monroe proporciona seguranca aos veiculos de todo o Brasil
e garante uma solida parceria com vocé. A

Com o Monroe Club, tenha acesso a treinamentos especializados, prémios exclusivos, acumulo de pontos e prioridade em
indicacao.

Entre em contato conosco e saiba mais sobre os beneficios
do Monroe Club:

Confira um pouco do que oferecemos por aqui:

* CETEDEM [Centro de Treinamento e Desenvolvimento Monroe e
Monroe Axios): preparo e capacitacdo de profissionais, oferecendo Q

. 0800014656004
conhecimento amplo sobre o mercado.

» E-Learning: aperfeicoamento técnico e profissional por meio do > atmogif@driv.com

nosso sistema de aprendizado on-line, onde vocé pode acessar
o material a qualquer momento em seu dispositivo eletrénico.

* Aclimulo de pontos: na compra de produtos Monroe e Monroe
Axios, vocé podera trocar seus pontos por prémios exclusivos da
Monroe e, também, por milhares de produtos de marcas parceiras.

AMORTECEDORES

AXIOS
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do recolher os impostos na saida da
mercadoria, ao invés de ter de fazer
o recolhimento no inicio do processo.
Ha varias coisinhas praticas. 0 mer-
cado de autopecas intercedeu junto
ao governo do Estado, que solicitou -
como equipe técnica - uma metodo-
logia mais favoravel.

NV - Existe umalinha ténue entre tra-
zer mais competitividade para o setor
industrial e, a0 mesmo tempo, garan-
tir a salde e a arrecadacao dos cofres
publicos. Como vocés lidaram com
isso antes de aplicar a mudanga?

HC - Antes de tudo, € importante sa-
lientar que o setor de autopecas nao
foi o primeiro a ser contemplado por
essa metodologia de antecipacao
parcial do imposto para suceder a
substituicao tributaria. Outros seto-
res - dentre eles o de fogos de arti-
ficio - j& haviam experimentado essa
mudanga. Aos poucos, nds vamos im-
plementando essa nova metodologia,
tomando muito cuidado para garan-
tir que nao haja dano ao patrimonio
publico e ao proprio tesouro estadu-
al. Esta é uma preocupagado nossa,
temos muito receio e cuidado para
evitar causar um colapso nas contas
publicas. A medida tributaria que o
Estado adota hoje €, de certa forma,
uma medida conservadora. Nos pre-
ferimos avangar aos poucos, para co-
nhecer o terreno. O Estado nao quer
abrir mao dos recursos que tem. A
ideia nao é que haja decréscimo na
arrecadacgdo, o que buscamos é uma
mudanca de fluxo mais sustentavel.

NV - Como vocé vé a falta de um bali-
zamento nacional para o recolhimen-
to de tributos do setor de autopecgas?
Vocé acredita que essa ‘liberdade es-
tadual’ pode gerar algum tipo de inse-
guranca juridica para as empresas?

HC - Se a gente parar para analisar a
metodologia de recolhimento de tri-
butos adotada para o nosso setor de
autopecas, nos chegaremos a con-
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clusdo de que nao ha qualquer ris-
co de inseguranca. Os Estados es-
tao comegando a repensar muito
o modelo de substituicao tributa-
ria. O proprio pais também vem fa-
zendo isso. Recentemente, o Supre-
mo Tribunal Federal (STF), decidiu que
0 regime de substituicao que até en-
tao era definitivo, ndo é assim 100%
definitivo. Isto porque, segundo o en-
tendimento da Suprema Corte, é pos-
sivel que o Estado faga uma cobran-
¢ca maior apos a cobranca inicial, caso
seja verificado que a base de calcu-
lo tenha sido superior aquilo gque foi
presumido. Ao mesmo tempo, tam-
bém foi dado aos contribuintes o di-
reito de pedir a restituicao do impos-
to quando a base de célculo efetiva da
operacao foi inferior aquilo que o es-
tado presumiu. Um exemplo muito fa-
cil de explicar o novo entendimento é:
0 Estado presumiu que vocé vende-
ria a mercadoria por RS 100,00, mas
vocé vendeu por RS 80,00. Neste ce-
nario, vocé, como contribuinte, passa
a poder pedir uma restituicao. Entao,
por essa complexidade, o regime de
substituicao tributaria esta passando
por um momento de certa crise. Nao
no aspecto de questionar se ele € ou
nao legitimo. O que esta em discussao
¢ se este regime esta atrapalhando
mais do que esta beneficiando a todos
os envolvidos. Alguns estados ja es-
tdo comecgando a migrar para o siste-
ma de antecipagao parcial do imposto
-que pregaum recolhimento, me des-
culpe a redundancia, parcial, ou seja,
so daquela operacao especifica. So-
bre isso, o STF ja se manifestou em
relacao auma lei do Estado da Bahia -
que tem uma antecipacao tributaria ja
ha algum tempo. Na ocasiao, o tribu-
nal decidiu que nao havia qualquer in-
constitucionalidade. Resumindo, nao
ha que se falar eminseguranca, ja que
0s contribuintes tém total apoio de
uma decisao do Supremo.

NV - O Espirito Santo espera atrair
mais empresas do setor de auto-

pecas a partir desta mudanc¢a na
metodologia de tributos?

HC - N&o tivemos isto como objetivo.
Nosso objetivo foi criar um ambien-
te mais favoravel aos nossos contri-
buintes, a fim de que eles nao fossem
para outros estados. Nossa ideia foi
beneficiar, com uma nova metodo-
logia, as empresas que ja operavam
por agui. Nao temos por objetivo, por
exemplo, ‘'uma guerra fiscal'. Isso nao
foi mapeado pela equipe técnica. O
que fizemos foi tentar mapear uma
questao que o setor nos trouxe, e en-
contrar a melhor forma juridica de se
realizar a alteragao sem que houves-
se queda na arrecadacgao.

NV - Vocé vé a busca por alternati-
vas a substituicao tributaria como
uma tendéncia nacional?

HC - Eu posso te falar que é uma ten-
déncia. Mas, como a gente mexe com
dinheiro publico, os Estados tém mui-
to receio de mexer uma virgula. Quan-
do vocé mexe na tributagao, vé que ha
uma repercussao enorme no mercado
e na sociedade. Toda parte tributaria é

muito bem pensada e exige seguranca
naquilo que esta sendo executado. Vol-
tando a sua pergunta, para ser objetivo,
eucreio que essa migracao paraasiste-
matica de antecipagao parcial pode ser
possivel - por se tratar de uma medida
um pouco mais simplificada. Por outro
lado, eu nao acredito que isso se torne
uma regra. Ou seja, muitas mercado-
rias que estao na substituicdo podem
migrar para a antecipacao, mas nao se-
rao todas as categorias que irao fazé-lo.
Até porque a substituicao tributaria foi
criada para fins de controle do Estado.
0 Estado nao consegue, muitas vezes,
controlar um monte de contribuinte ‘pe-
qguenininho’ e, por isso, prefere tributar
uma industria grande - pela facilidade
de controle e prevencao de evasao fis-
cal e a sonegacao que esta pratica traz.
No entanto, depois do entendimen-
to do STF, de se fazer um recolhimen-
to retroativo para mais ou para menos
- a depender da diferenca entre o ga-
nho pratico e o presumido - o regime de
substituicao acabou ficando muito cus-
toso, de modo que se criou essa neces-
sidade de busca por uma alternativa.

Hudson Carvalho avalia que decis&do do anterior

do STF afasta qualquer risco de inseguranca

juridica decorrente da medida adotada no ES
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Umavitériaparaosetoratacadista

0 Decreto n?5078-R, que altera a for-
ma de tributacdo para as empresas
do setor de autopecas, foi assinado
pelo governador do Espirito Santo,
Renato Casagrande, no ultimo dia 7
de fevereiro. A norma ja estava em vi-
gor desde o dia 12 de fevereiro gracas
a Portaria n? 013-R, publicada no Dia-
rio Oficial dos Poderes do Estado pela
SEFAZ-ES em 31de janeiro de 2022.

Em solenidade simbolica realizada no
proprio Gabinete do Governador - que
contou com representantes do se-
tor de autopecas - Renato Casagran-

de mostrou otimismo com o novo re-
gime tributario. “Pelo &nimo de vocés,
a chance de termos resultados posi-
tivos € muito grande. Teremos con-
dicdes de avaliar e medir, e assim ir
dialogando caso tenhamos que fazer
qualguer ajuste. Com essa agao, sera
possivel produzir mais, gerando em-
prego e renda para 0s capixabas”.

Também presente no momento da
assinatura, o secretario de Estado
da Fazenda, Marcelo Altoé, disse que
a novidade pode até resultar em au-
mento na arrecadacao do Estado.

“Nos proximos meses, vamos fazer
um acompanhamento minucioso da
arrecadacao deste setor. A expectati-
va é que, com 0 aumento da competi-
tividade e a atragdo de novas empre-
sas, nos consigamos, no longo prazo,
aumentar a arrecadacao vinculada a
este setor”’, acrescentou.

0 presidente do Sindicato do Comeér-
cio Atacadista e Distribuidor do Es-
tado do Espirito Santo (Sincades),
Idalberto Luiz Moro, comemorou a al-
teracao. “A publicacao do decreto é
uma vitoria para o setor atacadista. E

uma medida que vem sendo reivindi-
cada por n6s ha bastante tempo. Com
amudanca, a arrecadacgao no Espirito
Santo vai aumentar e a competitivi-
dade no segmento de autopecas, um
dos principais da economia capixaba,
também. A decisao é benéfica para as
empresas, cidadaos e para o Estado”.
Pelas novas regras, os fornecedo-
res estabelecidos em outros Estados
brasileiros, ao enviar autopecas para
o Espirito Santo, deverao calcular
apenas o0 ICMS sobre a operagéao inte-
restadual (CFOP 6.101, 6.102).

Conheca a Portaria n° 013-R, de 31 de janeiro de 2022

Estabelece a relacéo de autopecas sujeitas ao regime de antecipacéo parcial e credencia empresas do ramo de autopecas para
que seja desconsiderado o regime de antecipacao parcial de recolhimento do imposto nas operagées com autopecas.

O SECRETARIO DE ESTADO DA FAZENDA, no uso das atribuicdes que lhe confere o art. 98, I, da Constituicdo Estadual,
considerando o disposto nos arts. 168-A, IV, 168-F e 1.243 do Regulamento do ICMS, aprovado pelo Decreto n° 1.090-R, de 25
de outubro de 2002, e ainda o processo n° 2022-1FFXJ; RESOLVE:

Art. 1° As autopecas sujeitas ao regime de antecipacao parcial do imposto, de que trata o inciso IV do art. 168-A do RICMS/ES,
aprovado pelo Decreto n° 1.090-R, de 25 de outubro de 2002, estao relacionadas no Anexo |, que integra esta Portaria.

Art. 2° Os contribuintes do ramo de autopecas relacionados no Anexo Il, que integra esta Portaria, ficam credenciados para
que seja desconsiderado o regime de antecipacao parcial de que trata o art. 168-A, bem como o prazo previsto no art. 168,
XXVI, do RICMS/ES. Art.

3° Os contribuintes credenciados na forma desta Portaria deverdo observar o disposto na Secéo Il do Capitulo XI do Titulo |
do RICMS/ES.

Art. 4° A nota fiscal que acobertar autopecas destinadas a contribuinte relacionado no Anexo |l desta Portaria devera conter a
expressédo “Dispensa da antecipagdo do imposto - Portaria n° ..../2022".

Art. 5° O disposto nesta Portaria ndo dispensa o contribuinte do cumprimento das demais obrigacdes contidas na legislacéo
tributaria estadual.

Art. 6° A Secretaria de Estado da Fazenda podera alterar ou cassar o credenciamento de que trata esta Portaria, a qualquer
tempo, tendo em vista: | - o interesse e a conveniéncia da Administragcao Tributaria; Il - o descumprimento de obrigacdes exigidas
do contribuinte; ou Il - a participacédo do credenciado em processo de incorporacao, fusdo ou cisdo com outro contribuinte.

Art. 7° A ementa e o art. 1° da Portaria n® 015-R, de 29 de maio de 2018 passam a vigorar com as seguintes redacgdes: “Credencia
empresas do ramo de veiculos e pneus sediadas neste Estado como contribuintes substitutos, para recolhimento do imposto
devido nas operacdes com mercadorias sujeitas ao regime de substituicdo tributaria, nas condicées que especifica.” (NR)

“Art. 1° Ficam credenciados como contribuintes substitutos, devendo apurar o Imposto sobre Operacées Relativas a Circulagéo
de Mercadorias e sobre Prestacdes de Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacgéo incidente sobre
as operacgodes sujeitas ao regime de Substituicdo Tributaria - ICMS-ST -, por ocasido das saidas internas, os contribuintes do ramo
de veiculos e pneus relacionados no Anexo Unico, que integra esta Portaria. [...]” (NR)

Art. 7° Fica revogado o item XIX do Anexo unico da Portaria n® 016-R, de 11 de abril de 2019.

Art. 8° Esta Portaria entra em vigor na data de sua publicacéo, produzindo efeitos a partir de 1° de fevereiro de 2022. Vitdria, 31
de janeiro de 2022.

MARCELO ALTOE
Secretario de Estado da Fazenda
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VIES Por Marcelo Gabriel, head do After.Lab: jornalismo@novomeio.com.br

VIES - Variacao nos indices Pré e Pos-Crise
janeiro 2022 x janeiro 2021

Desde a edicao de julho de 2021 apre-
sentamos o estudo VIES - Variacao nos
indices e Estatisticas Pré e Pos-Crise
que, nesta edicao, ja comecga a analisar
os dados relativos ao ano de 2022. Sim,
nesta matéria apresentaremos a com-
paracao entre os meses de janeiro de
2021 ejaneiro de 2022, todos dentro do
chamado “novo normal” ou “novo pos-
sivel”, a depender da opinido de quem
estiver falando.

Nunca é demais lembrar que as pes-
quisas MAPA e ONDA vém sendo rea-
lizadas de forma ininterrupta e siste-
matizada pelo After.Lab, a empresa de
pesquisa e inteligéncia de mercado do

Grupo Novo Meio desde o inicio da pan-
demia. Semanalmente, mais de uma
centena de empresarios do varejo de
autopecas sao entrevistados para que
possamos registrar a variagdo sema-
nal em quatro dimensdes vitais para a
saude da cadeia de valor: ruptura no
abastecimento, variagdo de precos,
variacao nas vendas e variacado nas
compras, sempre em relacao a sema-
na anterior.

Este tipo de coleta, semanal e organi-
zada, é de inestimavel valor aos em-
presarios e executivos que precisam
de referéncias para saberem se estao
indo bem ou mal, em relagao ao mer-

cado. Muitas vezes, a percepgao é afe-
tada por diferentes vieses como bem
explica a economia comportamental.
Poder comparar o desempenho da sua
empresa com o desempenho agregado
por regiao e total no Brasil pode aju-
dar na tomada de decisdo e melhorar
0 enquadramento das percepgdes que
algumas vezes podem ser subjetivas.

Os graficos a sequir apresentam in-
formacdes comparativas, obtidas pela
media da variacao ocorrida nas quatro
semanas de janeiro de 2021 e das quatro
semanas de janeiro de 2022. A leitura do
grafico € bastante simples. As linhas ver-
ticais vermelhas apresentam a variacao

meédia, em porcentagem, em cada uma
das cinco regides brasileiras (represen-
tadas pelas siglas CO, S, SE, NEe N)e o
agregado pais (representado pela sigla
BR). 0 ponto vermelho na linha vertical é
a média, e os extremos da linha (tragos
vermelhos horizontais) representam a
dispersao em desvios-padrao.

A linha horizontal tracejada azul é a
média do agregado pais, que ajuda a
verificar qual foi regido teve um de-
sempenho melhor ou pior em relagao
a meédia do Brasil. Para cada uma das
dimensodes ha um grafico correspon-
dente. Iniciemos entao pela analise da
quebra ou ruptura de abastecimento.

PREGO

Analisando o grafico da variagao se-
manal média de precos, o que chama
a atengao é que emjaneiro de 2021, a
media da variacao semanal no Brasil
foi de 3,57%, com poucas variagoes
nas medias das regides, com desta-
que para a regiao Norte que esteve
abaixo e no limite superior se apro-
ximou da média brasileira. J4 em ja-
neiro de 2022 temos dois destaques:
(a) a média Brasil bateu em 4,94%, e
(b) as regides Norte e Nordeste esti-

veram bem acima da meédia nacional,
com 7,27% e 8,40% de variagao me-
dia respectivamente.

Esta combinacao de falha no abaste-
cimento e aumento de precos nao é
de forma alguma saudavel para o mer-
cado de reposicao, pois impde a ne-
cessidade de maiores investimentos
em estoque para asseqgurar a venda e
um consequente aumento do capital
em estoque, impactando a liquidez e
o fluxo-caixa.

ABASTECIMENTO

A primeira vista o que podemos ve-
rificar € que houve uma piora no
abastecimento entre 2021 e 2022
no agregado Brasil, uma vez que os
valores do eixo vertical sdo negati-
vos. Se a média do Brasil em janeiro
de 2021 era de -10,73%, em janeiro
de 2022 passou para -13,19%, uma
diferenca 2,46 pontos percentuais.
Outro ponto de destaque é que em

18

2021 apena as regides Sul e Sudeste
apresentavam desempenho pior que
ameédiado Brasil, enquanto em 2022
esta posicao foi ocupada pelas regi-
oes Norte e Nordeste, com todas as
regioes apresentando também uma
grande variacao durante o primeiro
més de 2022, como fica demonstra-
do no comprimento das linhas verti-
cais vermelhas.
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VENDAS

Um olhar rapido ao grafico pode cau-
saraimpressao de que avariacao nas
vendas entre os meses de janeiro de
2021 e 2022 nao foi tao grande, mas
ao olhar atentamente notamos que a
escala do eixo vertical esta graduada
em multiplos de 10, e isso é impor-
tante pois se a queda média no Brasil

19

em janeiro de 2021 foi de -2,68%, em
janeiro de 2022 ela chegou a -4,36%,
ou 1,68 pontos percentuais, umaligei-
ra queda que foi puxada pelas regides
Norte e Nordeste. Ao observarmos
0 ano de 2021 nota-se que, grosso
mado, as variagoes medias foram em
torno da média brasileira.
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COMENTARIOS FINAIS

COMPRAS

Em nossas discussoes internas, en-
tendemos que as Compras sao total-
mente influenciadas pelas Vendas,
pela queda no Abastecimento e pela
variagcao nos Precos, e nossos mo-
delos preditivos apontam que a 16-
gica dos negocios se reflete nas es-
tatisticas. Assim, nada mais natural
que a variagdo média nas Compras
em janeiro de 2022 se mostrasse
mais aguda que em relagao a janeiro
de 2021, uma vez que todas as de-
mais dimensodes apresentaram de-

sempenhos piores. O grafico repre-
senta claramente esta tendéncia. Se
em janeiro de 2021 a variacao meédia
mensal brasileira foi de -1,96%, no
mesmo més do ano subsequente
chegamos a-3,15%, ou uma piora de
1,19 pontos percentuais.

E em 2022 os destaques negativos
em relacao a variagao média regio-
nal nas Compras ficam com as regi-
oes Norte e Nordeste que, diferen-
temente de 2021, apresentaram as
variagc0es mais expressivas.

Em recente reuniao com um empresario da distribuicao de autopecas e seus executivos, ouvi algumas queixas que confirmam os achados das pesquisas
MAPA e ONDA. Para garantir o abastecimento dos clientes, esta empresa precisa comprar de mais fornecedores do que a légica determina uma vez que as
diferentes estratégias de fornecimento desenvolvidas pelos fabricantes, como por exemplo a busca de fontes fora do pais ou a alta dependéncia da linha de
producao em relacdo a demanda das montadoras, impacta profundamente a gestao de estoques. Vi também a dificuldade de varias oficinas mecéanicas em
encontrar a marca que desejava nos canais de compra habituais, que partiram para a experimentacao de outros fornecedores, alguns com sucesso.

0 mercado, enquanto ente metafisico, pode ser muitas coisas, mas seguramente ndo é estatico (e nem estupido). Estas oscilagdes que acompanhamos e
medidos desde abril de 2020 est&o apresentando sua conta, e talvez sejam as mudancgas imperceptiveis que tenham finalmente fincado pés no mercado. E

bom estar atento.

QUER RECEBER MAIS ANALISES COMO ESTA TODOS 0S MESES?

Grupo Comolatti cria Instituto

O Grupo Comolatti anunciou a cria-
¢ao do Instituto Comolatti, onde
estarao inclusos todos os projetos
de responsabilidade social desen-
volvidos pelo Grupo. O anuncio foi
feito durante coquetel realizado em
8 de fevereiro, data que lembrou o
aniversario de 100 anos do funda-
dor, Sr. Evaristo Comolatti.

O Instituto chega para atuar prin-
cipalmente na area de Educacao.
Entre as iniciativas em andamen-
to, o projeto educacional do Insti-
tuto tem como foco proporcionar
o reforgo estudantil em aulas de
portugués, matematica e desen-
volvimento de habilidades socioe-
mocionais. Hoje, sao atendidas 50

Fotos: Divulgagao SUSTENTABILIDADE

criangas no projeto, comidades en-
tre 6 e 13 anos.

A inauguragao do Instituto Como-
latti marca o inicio de uma nova
fase para o Grupo, reforgando o
compromisso da empresa em con-
tribuir com a sociedade, incluindo e
transformando a vida das pessoas.
“Sabemos que ha muito a ser fei-

to, mas dar este passo € uma forma
de renovar o comprometimento do
Grupo Comolatti em busca de uma
sociedade mais igualitaria, mais in-
clusiva. O Instituto Comolatti ja nas-
cecomavontade e acolaboracao de
muitas pessoas do bem, que juntas,
tém um poder ainda maior de trans-
formar”, finaliza Sergio Comolatti.

Entao assine o Dossié After.Lab-Varejo de Autopecas, um relatério analitico comentado
que traz o resultado das pesquisas MAPA e ONDA do més e o comparativo VIES, que avalia
as movimentagoes anuais no més de referéncia. O Dossié After.Lab-Varejo de Autopegas
é disponibilizado em formato impresso e em video, exclusivo para assinantes.

Para saber como assinar fale com marketing@novomeio.com.br

Familia Comolatti e convidados no anuncio daimportante iniciativa com foco na Educacéo
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5G ja é realidade e deve revolucionar cadeia automotiva

A partir de julho de 2022, todas as capitais brasileiras terdo a tecnologia instalada. Ai muda tudo

Em novembro de 2021, a Agéncia Na-
cional de Telecomunicagdes (Anatel)
concluiu o maior leilao de radiofrequ-
éncias da historia da América Latina -
arrecadando RS 47,2 bilhes neste que
ficou conhecido como o ‘Leilao do 5G".

De maneira geral, o fato tem sido trata-

do como um marco inicial para a che-
gada de uma tecnologia revolucionaria
ao pais. Pouco tem sido dito, no en-
tanto, sobre os detalhes dos impactos
praticos do 5G no cotidiano dos cida-
daos e das empresas brasileiras.

Para comecaracompreender o que faz

desse ‘novo G algo tao disruptivo em
relacao aquilo que ja temos em termos
de conectividade, é conveniente tra-
¢arumalinha do tempo que contemple
as principais contribuicdes que cada
uma das evolugoes do ‘Servico Geral
de Pacotes por Radio’ - o tal ‘G’ - trouxe

para a sociedade no momento em que
foi implementada.

Em entrevista a reportagem do Novo Va-
rejo, o diretor sénior de produtos para a
Ameérica Latina da empresa californiana
de tecnologia Qualcomm, Silmar Palmei-
ra, detalhou cada uma dessas etapas:

+1G (1980/1990) - Esta tecnologia teve como fungao preponderante permitir a comunicacdo de voz entre as pessoas numa comunicacao movel -
ou seja, retirar a necessidade do uso de cabo nos telefones. Um dos impactos dessa inovagao foi o inicio da trajetdria dos celulares.

+2G(1990)- A comunicacao de voz entre as pessoas de maneiramovel ganhou alcance. E, comisso, passou a ter uma maior abrangéncia geografica.

« 36 (2000) - Primeiro momento em que passamos a ir além da comunicagéo entre as pessoas e experimentar a comunicagao entre pessoas e
maquinas, com o aumento da transmissao de dados. A partir disso, intensificamos o convivio com a internet.

« 4G (2010) - Assim como ocorreu na transicédo do 1G para o 26, a evolucdo do 3G para o 4G se notabilizou por um aprimoramento da transmisséo de
dados. Aqui, tivemos um ganho significativo de conectividade e passamos a lidar com uma nova oferta de servicos - como Uber e Waze, por exemplo.

«5G (2020) - Esta tecnologia ndo é somente ‘mais um G'. Ela vai possibilitar que pessoas sigam se comunicando com pessoas e com as maquinas,
mas - mais do gue isso - que as maguinas passem a poder se comunicar entre elas.

Comunicacao entre as maguinas vai revolucionar

N NOVOo varejo
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Tecnologia possibilita a conexao de até um milhdo de dispositivos por quiléometro quadrado

0 aftermarket automotivo

Tratada por especialistas como Sil-
mar Palmeira, da Qualcomm, como
algo totalmente diferente daquilo que
ja temos - e nao apenas um aprimo-
ramento - a tecnologia 5G promete
revolucionar diversas de nossas ati-
vidades cotidianas - e ai nao se tra-
ta de figurade linguagem ou exagero.
No aspecto pessoal, a inovagao ira
possibilitar experiéncias de realida-
de aumentada (RA) nas quais serd
possivel se sentir presente, por
exemplo, em um show, mesmo sem
estar no local de maneira fisica, a
partir do uso de Oculos especiais.
"Este, alids, € um dos projetos no
gual estamos trabalhando fortemen-
te. Contamos com a parceria da Mi-
crosoft neste segmento”, comparti-
Ihou o executivo da Qualcomm.

Permitir que as pessoas ‘compare-
cam” a eventos a milhares de qui-
l6metros de distancia, porém, esta
longe de ser o unicoimpactode gran-

de relevancia da comunicacao entre
maquinas possibilitada pelo 56.
Exemplo disso sao as varias disrup-
¢cdes que a tecnologia ira levar para
os diferentes elos do aftermarket au-
tomotivo. As transformacgoes drasti-
cas no cotidiano do setor comegam
pelos oculos de realidade aumenta-
da no momento da reparacgao e vao
até o monitoramento constante do
desgaste das pecas de maneira re-
mota por parte das montadoras.
Sobre os oculos de RA, Palmeira
aponta que com o 5G os reparado-
res poderao fazer uso destes equipa-
mentos para ter acesso completo as
condicoes dos mais diversos compo-
nentes de um veiculo. "Sera possivel
observar quanto tempo aquela peca
esta ali, qual o seu estado, qual é a
sua validade e até mesmo se a ofi-
cina tem no estoque o produto para
trocar aquela pega’, projetou.

Ja no que diz respeito ao monitora-

I.,l' f

mento do automovel em tempo real,
0 executivo da Qualcomm descreve
0 cenario de revolugao no &mbito da
manutencdo preventiva promovido
pela comunicacdo dos componentes
dos carros com os softwares desen-
volvidos por seus fabricantes. “Ima-
gine que cada componente seja mo-
nitorado 24 haoras por dia, 7 dias por
semana, sem interferéncia huma-
na. Isso possibilita monitorar como
estad sendo o desgaste daquele car-
ro e, mais do que isso, comunicar ao
proprietario a necessidade da manu-
tencao daqui a duas ou trés sema-
nas, por exemplo, bem como orientar
determinada mudanca de compor-
tamento na conducado para evitar
desgastes. Essa conectividade pos-
sibilita uma eficiéncia operacional
extremamente grande!”, projetou
Palmeira. O passo sequinte é agen-
dar pelo proprio sistema o horario de
atendimento em uma concessionaria

usar 6culos com realidade aumentada

para acessar em detalhes sistemas e
componentes dos veiculos

da marca. Este transito de informa-
coes entre proprietario do veiculo e
montadora se projeta como um de-
safio ao mercado independente.
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5G: ameacga ou oportunidade para o mercado de reposi¢cao?

Carros gerando dados e demandas de manutencao em tempo real e

conectados 24 horas por dia as montadoras

0 aumento da complexidade das es-
truturas dos automoveis tem criado
impasses éticos e até legais entre os
fabricantes e a cadeia independente
de manutencao.

A preocupacao das empresas inde-
pendentes gira em torno da perspec-
tiva da criagcao de uma espécie de 'mo-
nopolio” adquirido pelas montadoras e
concessionarias autorizadas, caso es-
tas passem a ser as unicas detentoras
das ferramentas de diagnostico remo-
to dos automoveis.

Tal perspectiva fez com que o Sindi-
repa Nacional, principal representan-
te dos reparadores independentes do
Brasil, sinalizasse no ultimo més de
dezembro com sua entrada no movi-

mento ‘Right to Repair’, mobilizagdo de
proporcao global contra a concorrén-
cia desleal de fabricantes, sua rede de
empresas autorizadas e profissionais
dareparacdo em geral.

“Agora, com a chegada dos veiculos
telematicos, ou seja, com conexdes
sem fio que proporcionam informa-
¢oes privilegiadas as montadoras, a
preocupacao das oficinas indepen-
dentes esta em nao acessar as condi-
¢oOes para diagndstico e manutengao
com produtividade e assertivida-
de pela primeira vez, resultando em
uma competigao injusta com a rede
de concessionarias, que por suavez é
estimulada fortemente pelas monta-
doras a comercializar autopecasjunto

as proprias oficinas independentes, o
que mostra o antagonismo desta no-
vela”, declarou a entidade, antes de
tracar sua estratégia para o enfrenta-
mento ao problema.

"0 Sindirepa Brasil, sequindo o cami-
nho das entidades parcerias da Argen-
tina(FAATRA)e Uruguai(CTMA), devera
buscar parlamentares para que pos-
sam entender este polémico assunto,
que em nenhum momento é tratado
pelo Governo Federal em seus pro-
gramas automotivos, mesmo com le-
gislagdes ambientais severas do pais
que sinalizam a facilidade na liberagao
destas informagodes”.

Questionamos Silmar Palmeira, dire-
tor da Qualcomm, sobre esta visao de
ameaca nutrida pelo aftermarket in-
dependente brasileiro em consequ-
éncia do aumento da conectividade
entre carro e fabricante promovido
pela tecnologia bG.

Ao analisar o cenario, no entanto, o
executivo disse ndo compartilhar des-
sa visao e afirmou enxergar esse au-
mento da eficiéncia na manutengao
preventiva possibilitada pelo 5G como
uma grande oportunidade para as em-
presas independentes da cadeia, in-
clusive as lojas de autopecas. “Vocé
imagina que os carros de determinada
montadora serao monitorados por ela.

Tudo bem, ela vai ter essa informacao
e orientar a manutencao, muitas ve-
zes até de maneira automatica. No
entanto, ela vai ter de construir uma
rede de parcerias para poder reparar
essa grande quantidade de automé-
veis. Nao vai consequir fazer isso sozi-
nha pelo tamanho da demanda’, anali-
sa Palmeira.

Assim, para o executivo, a forma mais
eficiente de atender o cliente com a
celeridade necesséaria sera acionar
uma loja de autopecas independente
e/ou oficina de reparacao toda vez que
0 carro necessitar de manutencao.

“A loja que trocar informagdes com
a montadora por meio dessa parce-
ria vai dizer quais pecas ela tem dis-
poniveis, a quantidade dessas pecas,
alocalidade... Sendo parte integrante
dessa cadeia que se iniciou no moni-
toramento do desgaste e entregando
uma eficiéncia cada vez maior para o
consumidor final’, concluiu o diretor
da Qualcomm.

Na teoria € um conceito interessante.
O problema é que tal encadeamento
exigiria uma série de transformacdes
culturais e comerciais no aftermarket
automotivo, a comegar pela criacao
de uma rede de relacionamento entre
montadoras e varejos de autopecas,
algo improvavel no cenario atual.

Alinha do tempo do 5G no Brasil

A tematica do 56 ja vem sendo discu-
tida no pais ha pelo menos dois anos.
No entanto, com arealizacao do leilao
no ultimo més de novembro, o Bra-
sil tem agora prazos concretos para
implementacao da tecnologia no seu
territorio. De acordo com o edital do
leildo, o més de julho é o prazo final
para que todas as capitais oferecam a
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cobertura 5G. Ja para a totalidade das
demais cidades brasileiras, a meta
que consta no edital estende o prazo
para 2029.

"0 que esta contratado hoje é: todos
0S municipios brasileiros com 30 mil
habitantes ou mais vao contar com
pelo menos trés prestadores em bG.
Ja aqueles que tiverem menos de 30

mil moradores, cerca de 4.500 ci-
dades no Brasil, terdo ao menos um
prestador. Mas, em resumo, todas te-
rao cobertura”’, garantiu o superinten-
dente de Planejamento e Reqgulamen-
tacao da Anatel, Nilo Pasquali.

Questionado sobre as localidades do
Brasil que ainda sequer contam com
a cobertura 4G, o representante da

Anatel afirmou que essa questao tam-
bém foi contemplada no leildao de no-
vembro. “E verdade que mais de 7000
localidades no nosso pais ainda nao
contam com essa tecnologia 4G - en-
tre vilarejos, vilas e povoados, areas
urbanizadas, mas que nao tém qual-
quer cobertura. Estas também foram
contempladas no leilao".
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o seu nhegocio
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e motopecas.
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Stellantis ja trabalha com 0 5G no Brasil

Em meio seculo, entidade promoveu avangos em dreas como gestao, tributdria e capacitagdo. Rodrigo Carneiro, presidente

da entidade, analisa a conjuntura do Aftermarket Automotivo e comenta algumas conquistas de sua gestdo

André Souza, CI0 da Stellantis, relata as

experiéncias em curso com o 56 na maior

montadora do Brasil

Embora o leildao que balizou as diretri-
zes paraimplementar 0 5G no Brasil te-
nha ocorrido apenas no Ultimo més de
novembro, a tecnologia ja esta presen-
te no setor automotivo nacional desde
outubro de 2021.

Isso porque, em parceria com a TIM
e a Accenture, a Stellantis inaugurou
naquele més o primeiro projeto piloto
aplicado a industria automobilistica do
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pais utilizando, de forma inédita, tec-
nologias como inteligéncia artificial e
cloud computing.

Para conhecer um pouco mais dos re-
sultados ja identificados na planta da
Stellantis na cidade de Goiana(PE), bem
como obter insights importantes sobre
a visao das montadoras sobre o impac-
to do 5G no posicionamento dessas em-
presas na cadeia automotiva, a repor-

tagem do Novo Varejo conversou com
exclusividade com o CIO da Stellantis
paraa América do Sul, André Souza.

Novo Varejo - Como surgiu a ideia de
aplicar o 5G em um projeto-piloto? E,
uma questao que nos intriga, de que
maneira vocés estao aplicando pre-
ceitos do 56 no ambiente industrial,
considerando que a tecnologia ainda
nao foi implementada no pais?

André Souza - A Stellantis possui a
inovacao em seu DNA, além de focar
na transformacao digital, processo em
que a empresa vem trabalhando a par-
tir da clusterizacao das iniciativas. Um
dos clusters mais importantes € o Di-
gital Manufacturing, que busca tra-
zer inovacgao, otimizacao dos proces-
sos, principalmente os fabris. Entao,
buscamos melhorar qualidade, per-
formance e eficiéncia. Assim, busca-
mos trazer a inovagao e a digitaliza-
¢ao com alguns pilares fortes, como a
parte de analytics. No projeto piloto do
56, realizado em parceriacoma Tim e
a Accenture, a Stellantis colocou no ar
o primeiro case de 5G na industria au-
tomotiva na América Latina. O proje-
to foi realizado em trés meses com a
dedicacao muito forte de toda a equi-
pe e parceiros, viabilizando uma rede
5G privada no Polo Automotivo Goiana,
em Pernambuco, considerada uma das
plantas mais modernas de todo o gru-
po. Escolhemos o 5G porque a Stellan-
tis acredita muito na tecnologia, ndo so
aplicada ao mundo industrial, mas em
outras vertentes também. Com isso, a
empresa precisava comecar a experi-
mentar e testar a tecnologia para en-
tender de que maneira o 5G poderia
contribuir nos processos da empresa.
Assim, a Stellantis firmou uma parceria

com a Tim e a Accenture para implan-
tar o projeto 5G através de uma Prova
de Conceito em uma rede privada.

NV - Com base nas observagoes que
vocés ja puderam fazer na unidade de
Goiana (PE), quais sdo os principais
aspectos da produgcao em que o 56
pode impactar positivamente?

AS - Foi verificada, ao longo de pesqui-
sas, uma série de casos com possibi-
lidade de aplicagao, visto que a busca
pela inovacao € sempre com um pro-
posito de melhorar algo, por exemplo,
ganho de performance, reducao de
custo e eficiéncia do processo. Foi es-
colhido um caso como ponto de parti-
da, que explora o 5G na parte de inte-
ligéncia artificial. A linha de producéo
da planta de Goiana conta com qua-
tro modelos que podem ter mais de
cem variagdes. E um dos processos
que se torna muito critico é a fixagao
de emblemas no carro, visto que existe
a possibilidade de ter emblemas exa-
tamente iguais, porém com cores di-
ferentes ou emblemas com diferen-
cas na versao. E um processo que tem
como associabilidade a falha. Assim,
a performance do 5G nos possibilitou
usar de forma eficiente um micro ser-
vico de inteligéncia artificial em cloud
para o reconhecimento visual e valida-
¢ao do emblema aplicado ao veiculo. A
solugdo consiste em uma camera que
|é a sigla fixada pelo operador no car-
ro, executa um micro servico de reco-
nhecimento visual desenvolvido pela
Accenture e hospedado em cloud, que
faz a validacao da sigla e retorna o re-
sultado integrado ao sistema de chao
de fabrica. Esta validacao ocorre em
milissegundos, é uma resposta rapida
e, mais do que isso, uma precisao nain

teligéncia artificial superior ao olho hu-
mano, visto que as vezes o que muda
sao pequenos detalhes de cor dentro
de uma carroceria. Todo esse traba-
lho traz um beneficio direto ao clien-
te, porque minimiza a chance de entre-
gar um produto com a sigla errada, que
porventura nos processos de qualida-
de acaba escapando - apesar de ser
um processo extremamente rigoro-
so, pode vir a acontecer deslize. A au-
tomatizacdo desse processo elimina
as possibilidades de erros. Outros ca-
sos de aplicagao ja estdo sendo estu-
dados. Muito se fala sobre 5G, porém a
pratica ainda esta distante e, 0 que es-
tamos mostrando é que a Stellantis ja
esta praticando em uma logica de pro-
ducao. Em Goiana, o Polo Automotivo
Stellantis é formado por nossa planta
e um parque de fornecedores com 16
outras empresas. Um dos nossos de-
safios é integrar todo esse ecossiste-
ma, tanto o ecossistema de fornece-
dores, mas também 0 nosso processo
de abastecimento em uma logica que
envolve indoor e outdoor. 0 5G se mos-
tra uma solugdo que pode resolver
esse desafio, promovendo integra-
¢ao mais facil para todo o condominio,
tanto no fluxo indoor quanto no outdo-
or de materiais. Esse case sera explo-
rado também, associado a possibilida-
de de viabilizar ainda mais o transporte
auténomo industrial, isto €, ter o nos-
SO processo logistico com transportes
industriais que sejam mais autdbnomos,
que possam ser reprogramaveis a cada
fluxo, a cada rota com uma logica que
requer tempo de resposta com latén-
cia extremamente baixa, que possibili-
te uma coberturaemuma area extensa
num fluxo indoor e outdoor. Exemplo
de caso que seréa testado daqui pra
frente, sequindo a logica de que € um
problema para ser resolvido com o 5G.

NV - Falando sobre a tecnologia 5G
para além da produgao veicular, como
elaimpactara o ecossistema automo-
tivo como um todo?

AS - A tecnologia 5G e a instalagao na
forma de redes privadas, criando um
universo especifico interligado, repre-
sentam possibilidades ilimitadas de
aprimoramento dos processos produ-
tivos, logisticos, gerenciais, comuni-
cacionais etc. As conexdes sao mui-
to superiores ao wi-fi convencional
e asseguram qualidade, confiabilida-
de e privacidade no trafego de dados,
além de planejamento da area de co-
bertura. Para o setor automotivo, es-
tas caracteristicas somadas sao sin6-
nimo de avancgo acelerado da Industria
4.0. Isto é: sdo a chave para o funcio-
namento das fabricas inteligentes,
em que trabalhadores interagem com
maquinas, robds e outros dispositi-
vos, tanto nos planos real quanto virtu-
al, gerando, transmitindo e analisando
em tempo real grande massa de da-
dos. Mais do que limitados a planta in-
dustrial, os efeitos da adogao do 5G se
espalharao por toda a cadeia produti-
va, revolucionando a logistica e incre-
mentado exponencialmente a intera-
¢ao entre montadoras, fornecedores
e operadores de transporte e logisti-
ca. Em um setor de cadeia longa, este
e um ganho inestimavel de agilidade e
eficiéncia. O bG pode ser um caminho
fantastico para comecar a pensar no
futuro. A Stellantis se posicionou como
uma empresa que quer puxar o assun-
to. Com o projeto, buscamos enten-
der como era possivel solucionar cer-
tos problemas com o 5G e o0 que era
necessario. A partir disso, nas discus-
s0es com 0s parceiros chegamos ao
projeto com o 5G como primeiro pas-
SO para que o mercado possa acom-
panhar também. 0 que estamos fa-
zendo no Polo Automotivo em Goiana
(PE) € um marco na busca pela inova-
¢ao, com foco maior em trazer eficién-
cia, melhoria de processos, melhorar
a automacao da qualidade e, por con-
sequéncia, aumentar nossa competi-
tividade. Aos poucos vamos colocando
novos cases no ar, estimulando o mer-
cado para que as pessoas vejam a fun-

cionalidade do 5G como algo que vai
agregar valor, além de ser um laborato-
rio parauniversidades, centros de pes-
quisa e parceiros que queiram desen-
volver e validar novas solucoes para a
industria que explorem o potencial do
5G. A Stellantis se destaca por serino-
vadora, agil e muito veloz na incorpo-
racao de tecnologias que geram valor
para o cliente. O pioneirismo do Polo
Automotivo de Goiana na aplicacao da
tecnologia 5G é uma consequéncia de
nosso esforco cotidiano de incorporar
novas tecnologias a servico da qualida-
de, do cliente e da expansao do concei-
to de mobilidade sustentavel.

NV - 0 quanto o 5G pode ser chave
para a solidificacao dos projetos de
carros com dire¢ao auténoma?

AS - Quando falamos de autébnomos,
existem niveis diferentes de autono-
mia (ADAS). 0 Jeep Commander, por
exemplo, possui um nivel extremamen-
te alto. Assim, acreditamos que have-
ravarios caminhos e aplicagdes. Estes
niveis de autonomia possuem diferen-
tes requisitos de dispositivos de con-
trole, a performance do 5G possibilitaa
otimizacao destes dispositivos embar-
cados no veiculo, pois é possivel exe-
cutar estas validagdes em tempo real
usando algoritmos de inteligéncia ar-
tificial em cloud. Também viabiliza a
integracao eficiente entre veiculo e o
ecossistema de mobilidade, exemplo:
cidades inteligentes, semaforos e ou-
tros veiculos. O primeiro passo é explo-
rar este potencial para veiculos indus-
triais em um ambiente mais controlado
e depois avaliar a adocao em ambien-
tes abertos. De qualquer forma, a pala-
vra chave aqui é performance com bai-
xa laténcia para volumes significativos
de dados, 0 que permite interpretacao
de cenarios e reagcao em tempo habil.

NV - Neste aspecto, da automacao,
imaginamos que sera preciso haver
uma comunicagado (conectividade)
maior entre o automoével e as cida-

des, correto? O quanto o Brasil preci-
sa evoluir no ambito da infraestrutura
até que isso acontec¢a?

AS - Existem varias consideragdes em
relacao a infraestrutura, por isso es-
tamos trabalhando com parceiros em
novas frentes de pesquisa para enten-
der como a conectividade dos veiculos
pode ser explorada em diferentes ce-
narios de mobilidade. Temos projetos
em curso com parceiros para avaliar o
contexto urbano (cidades), campo (fa-
zenda) e rodovias. Nos temos uma par-
ceria muito forte nos Estados Unidos
entre a Waymo e a Chrysler no desen-
volvimento de carros autbnomos que ja
rodam e fazem o servico. Entao, € uma
tecnologia que estamos olhando com
muita atencao e investindo. O desen-
volvimento de parcerias é fundamental
para extrair o maximo potencial do 5G,
pois envolve desde o desenvolvimento
de dispositivos compativeis com a tec-
nologia, os chamados I0Ts, até a apli-
cagao dos mesmos de forma integrada
emdiferentes momentos dajornadade
mobilidade. N6s queremos nos posi-
cionar como uma Tech Company, e es-
tamos nos estruturando para isso.

NV - Outro tema bastante importan-
te quando falamos de 5G no setor au-
tomotivo, é o da manutengao de auto-
moveis. Nao raramente, especialistas
apontam para a possibilidade de um
monitoramento constante por parte
da montadora e empresas credencia-
das em relagao ao desgaste de com-
ponentes e avarias, a fim de avisar o
proprietario quando for a hora de al-
gum procedimento. Essa é uma reali-
dade com a qual a Stellantis trabalha
para um futuro no qual a tecnologia 56
esteja consolidada?

AS - Este tipo de recurso ja é uma rea-
lidade nos veiculos das nossas marcas.
Em 2021 langamos seis veiculos co-
nectados entre as marcas Jeep e Fiat,
todos eles com estes recursos de tele-
matica que nos possibilitam entender
0 comportamento de varios compo
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nentes do carro, inclusive com a atu-
alizagao de componentes de softwa-
re de forma remota sem a necessida-
de de intervencao do motorista. Este
contexto ndo requer a aplicagao de 56,
arede moével atual com 4G é plenamen-
te capaz de cobrir os requisitos, ob-
viamente que o 5G podera melhorar a
performance e criara outras oportuni-
dades. Os nossos veiculos conectados
também possibilitam varias operagdes
remotas que o motorista pode reali-
zar através de um aplicativo movel, as-
sim como uma maior integracao entre
montadora, veiculo e cliente.

NV - Por fim, o quanto estes avancos
tecnoldgicos podem posicionar os fa-
bricantes como protagonistas tam-
bém no pés-venda, de modo a atuar
como verdadeiros parceiros dos pro-
prietarios e frotistas durante boa par-
te da vida util dos carros? Alias, isso

faz parte da visao de futuro da Stellan-
tis: tornar o segmento de servigos tao
importante quanto é o da fabricacao
de carros?

AS - A Stellantis foi constituida com
uma visdo de mobilidade sustenta-
vel, no momento em que a industria
automotiva passa por uma marcante
transformacao, deixando de ser uma
industria que produz maquinas auto-
propulsoras para desenvolver solucoes
de mobilidade. Recentemente 0 nosso
CEQ mundial, Carlos Tavares, apresen-
tou na CES - feira mundial de tecnolo-
giaem Las Vegas - e no evento Stellan-
tis Software Day que a Stellantis tem a
ambicao de ser uma Tech Mobile Com-
pany, ou seja, ir alem do contexto de
uma OEM tradicional e atuar fortemen-
te como uma empresa de tecnologia
com foco na mobilidade. Para isto, va-
rias frentes estdo sendo alavancadas
dentro do grupo, como a criacao da or-

ganizagao de software e a potencia-
lizacao de outras divisdes como a
Free to Move. Na América do Sul isto
nao ¢ diferente, ja estamos atuando
com novas frentes focadas em servi-
cos associados a mobilidade, como a
flua!, empresa de locacao de veicu-
los, o marketplace CART, platafor-
ma de pagamentos e experiéncias,
além, obviamente, dos servigos co-
nectados. Atuar com servicos é uma
longa jornada e n6s estamos inician-
do de forma consistente e estrutura-
da com o planejamento estratégico
do grupo. Sempre estudamos para
desenvolver solucdes em produtos
e servigos que estejam relacionados
a eficiéncia energética, reducao de
emissoes, eletrificacao, direcao au-
tébnoma, carros tecnologicos e co-
nectados com plataformas de con-
teudos e e-commerce, e ampliando
0 servigco de carros por assinatu-

ras. Essas propostas estao alinhadas
com as estratégias da Stellantis. Con-
siderando o contexto de conectivida-
de, nos dedicamos muito a desenvol-
ver 0 ecossistema para promover mais
servigcos ao consumidor, como agregar
mais seguranga e fazer com que, den-
tro ou fora do veiculo, ele esteja sem-
pre em contato com o carro. Somos a
Unica montadora do grupo na Ameéri-
ca Latina a ja ter testes e casos de uso
implementados ao 5G. A perspectiva da
industria é de automacao desde a mon-
tagem até os veiculos autbnomos, com
uso de inteligéncia artificial, ao mes-
mo tempo de uma otimizacao de rotas
em tempo real, gerando mais eficién-
cia. 0 5G ainda proporcionara mais co-
nectividade para os carros conectados
da montadora. Teremos maior confiabi-
lidade e disponibilidade para implantar
toda essa infraestrutura. O 56 traz todo
0 arcabougo de Novos servicos.

Claudio Milan claudio@novomeio.com.br Foto: Divulgagao PREMIO

Premio Inova comeca a ser entregue
as industrias vencedoras

Apds anuncio das marcas premiadas em evento virtual, Novo Meio inicia a entrega de troféus e placas as industrias
eleitas pelos varejistas de todo o Brasil. A partir de agora, o Prémio Inova sera realizado a cada dois anos

Na noite de 7 de outubro o merca-
do conheceu, em evento realiza-
do no ambiente digital, as marcas
vencedoras da nona edicao do Pré-
mio Inova - Industrias do Novo Va-
rejo. Tradicionalmente, a cerim6nia
ocorre nos mais sofisticados hotéis
de Sao Paulo. Mas, emrazao da pan-

demia, foi, mais uma vez, transmi-
tida pela internet sem a presenca
de convidados.

A partir de novembro do ano passa-
do, a equipe da Novo Meio e do Novo
Varejo iniciou visitas as industrias
premiadas para a entrega dos tro-
féus e das placas as marcas eleitas

por 500 varejistas de autopegas ou-
vidos em todo o Brasil. Estes encon-
tros sequiram os protocolos de pre-
vencdao instituidos por cada uma das
empresas visitadas.

Nesta edicao vocé acompanha as
primeiras entregas aos executivos
gue representam as industrias. Ao

longo dos préximos meses, conti-
nuaremos a realizar as visitas e a
registrar os encontros nas paginas
do Novo Varejo.

0O Prémio Inova é uma realizacao do
After.Lab, empresa de pesquisas e
inteligéncia de mercado com foco no
Aftermarket Automotivo.
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“E um reconhecimento que a gente vé como uma das coisas mais importantes apds o aumento da nossa linha de produtos.
Porque uma vez que o varejista esta reconhecendo, quer dizer que o mecanico esta instalando. E a gente entende que, quan-
do o mecéanico esta instalando e pedindo para o varejista, € um produto de qualidade, com preco extremamente competiti-
VO e que a gente pode contar com toda a cadeia para que toda a cadeia possa distribuir e fazer bom uso dessa distribuicao”.
Amaury Oliveira, Diretor Executivo de Aftermarket América do Sul Para Sistemas de Injecao, Ignigao, Filtros,
Climatizagao e Arrefecimento da Borgwarner

~
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“E um trabalho muito legal e para nds de suma importancia porque reconhece o trabalho de toda a nossa equipe no mercado.
0O bom trabalho que nosso time tem feito reflete diretamente no prémio que a gente recebe. Isso pra nés € muito gratificante
e mostra que estamos no caminho certo”.

Ivan Furuya, Head of Sales and Marketing da DRiV

“Para nos é muito importante o reconhecimento. E o reconhecimento faz com que a gente trabalhe cada vez mais em prol
do nosso negdcio, que é o aftermarket automotivo. No mercado de reposigao temos grandes marcas participando, mas
para nos, que somos especialistas com as nossas principais marcas - LuK, INA, FAG - realmente € uma grande satisfacao
o reconhecimento por parte de quem compra a nossa peca. E motivo de orgulho e vamos continuar trabalhando forte para
conguistar os proximos prémios. Parabéns a Novo Meio por mais uma realizacdo do Prémio Inova".

Rubens Campos, Vice-Presidente Sénior Aftermarket Automotivo Da Schaeffler América Do Sul

“Ficamos muito felizes novamente pelo reconhecimento a duas categorias importantissimas para a SKF, rolamentos e ten-
sionadores. Ao longo dos ultimos anos cada vez mais entendemos a importancia de estar junto com 0s nossos socios dis-
tribuidores parceiros para melhorar os servigos aos varejos e as oficinas. E fundamental pra gente entender e estar perto
dessa tao importante cadeia do aftermarket”.

Daniel Leite, Diretor Comercial - Divisao Automotiva da SKF

“Esse reconhecimento foi algo muito marcante para a Viemar porque, em uma época de pandemia, podemos perceber o
guanto o mercado chancela a qualidade da marca e dos nossos servigos, que sao refletidos através do nosso desenvolvi-
mento da fabricacao, da venda e do pds-venda. A Viemar e uma industria, uma marca que se consolidou através de uma
trajetoria de 25 anos e ter nesse momento tao especial o reconhecimento como uma das principais marcas lideres em pi-
vOs e terminais, que foram familias mais recentes da nossa historia, nos traz muita satisfacao e orgulho, somando a nossa
expressao em barras axiais que o mercado ja reconhece e apoia”.

José Inacio Salis, Diretor Comercial e Engenharias da Viemar

"0 reconhecimento é o mais importante possivel. E o resultado de muito tempo de trabalho e esforco diario em tentar valori-
zar o cliente, entender a necessidade do cliente, e entregar produtos de qualidade. Portanto, € um reconhecimento direto de
gquem consome nosso produto. E um orgulho muito grande receber o primeiro prémio Inova da Arteb - também tem esse sim-
bolismo do trabalho que esta sendo desenvolvido e espero que isso se repita pelos proximos anos”.

Gustavo Souza, Gerente de Vendas e Marketing Arteb
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“Nos da Tecfil entendemos que o momento da verdade ocorre no balcao das autopecas. Esse reconhecimento por par-
te de quem faz com que o produto chegue a mao de quem repara é fundamental. Ficamos honrados em receber esse re-
conhecimento e a Tecfil continua nao medindo esforgos para facilitar a vida desse pessoal. E isso que a gente quer, fi-
camos muito felizes”.

Plinio Fazol, Gerente de Marketing e Novos Produtos da Tecfil

“E uma honra receber esse prémio em razao da importancia que o varejista tem nessa cadeia na funcéo de agregacao da
marca em qualquer produto. N6s da Schadek damos um valor enorme para o varejista, procuramos estar sempre proxi-
mos, sempre atendendo as demandas porque sabemos que, em Ultima instancia, ele - juntamente com o mecéanico - é
guem define o produto escolhido através da marca. Entao, pra gente @ muito importante receber esse reconhecimento”.
Marcelo Pereira, Diretor Geral da Schadek

“Primeiramente quero agradecer o Novo Varejo pela oportunidade de recebermos essa premiacao. Para nds € motivo de or-
gulho e satisfacao ter o reconhecimento de um elo muito importante do nosso mercado, que € o segmento varejista. Essa
premiacao representa naverdade o esforco e a dedicacao dos mais de 1.300 colaboradores que a gente tem aqui. E somente
nos incentiva e aumenta nosso compromisso de produzir e levar para o0 mercado produtos de alta qualidade e um servico de
exceléncia para todos os nossos clientes”.

Eduardo Hiroshi, Gerente de Vendas Automotiva da NGK do Brasil

“Esse é um reconhecimento importante porque o varejista & aquele que esta na ponta, que atende o cliente final, é aquele
gue consegue demonstrar para o aplicador aimportancia de ter um produto de qualidade, um produto que é feito aqui, que
tem tecnologia embarcada, tem muita coisa boa para dar confiabilidade para ele na manutencgao do veiculo”.

Ivan Rizzato, Gerente de Vendas Regidao Sudeste da Fram
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“0 reconhecimento pelo varejo é sempre importante. A gente conversa aqui dia a noite sobre estar junto desse publico.
Nossas acdes, consultoria técnica, os promotores externos, porque esse € 0 n0sso publico-alvo. Entdo, na hora em que
chega esse reconhecimento para nos é sempre gostoso, mas também é um ponto de atengao que a gente discute aqui
dentro. Recentemente discutimos como melhorar o trabalho, como estar mais junto, o pds-pandemia, porque isso ficou
um pouco distante e € uma retomada gue a gente tem que fazer com bastante critério e estar presente. Mas o reconheci-
mento nos so temos que agradecer. Trabalhamos muito e continuaremos trabalhando, tentando reforcar a equipe, refor-
gar em outros estados nossa participagao, porque o Brasil € gigante”.

Marcus Vinicius, Diretor de Marketing América Latina da Sabé

~

“Oresultado do Prémio Inova - Industrias do Novo Varejo - mostra que a ZF Aftermarket continua sendo o parceiro de confian-
ca do mercado de reposicao. O gue nos motiva é saber que as solucdes inteligentes e inovagdes presentes nos produtos das
marcas SACHS e TRW, que nos trouxeram esse reconhecimento, e nas demais marcas com as quais atuamos, Lemforder e
WABCO, garantem a satisfacao de nossos clientes. O nosso muito obrigada a todos que votaram”!

Fernanda Giacon, Gerente Sénior de Comunicacao, Exceléncia Comercial, Clientes e Estratégia da ZF América do Sul.

Prémio Inova passa a ser bienal. Em 2022
tem Autop of Mind

Realizado anualmente, a par- cao das marcas de autopecgas por

tir de agora o Prémio Inova - In-
dustrias do Novo Varejo passa
ser bienal. A decisao decorre da
constatacao de que a avaliagcao
dos varejistas de autopecas so-
bre o portfolio e o desempenho
empresarial sofre alteragées mi-
nimas no periodo de 12 meses, 0
gue nao justifica uma consulta
anual a estes empresarios.

No entanto, a Novo Meio e o
After.Lab nao deixarao de ofe-
recer ao mercado uma avalia-
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ano. A partirde 2022, Prémio Ino-
va e a pesquisa Autop of Mind se-
rao realizados alternadamente.
Sendo assim, em 2022 retorna a
grade a pesquisa Autop of Mind,
em sua oitava edicao. Neste es-
tudo, realizado pela Ultima vez
em 2019, 460 reparadores e 590
proprietarios de veiculos apon-
tam suas marcas de autopecas
mais lembradas. Figue de olho:
em breve, mais novidades sobre a
Autop of Mind 2022.
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Executiva conta que sua empresa tem mulheres em todos os setores, inclusive na producao

Diretora comercial da Mobensani é a personagem
de mais um ‘Mulheres do Aftermarket

Ganhar um automovel de bringue-
do enquanto crianca. Observar o pai
trazer para casa assuntos de seu
trabalho ligado ao setor automotivo
najuventude...

Essas sao situacdes que, embora
parecam simples para qualquer ga-
roto, podem fazer toda a diferen-
¢a no desenho da trajetéria de uma
mulher que ird quebrar as barreiras
de um ambiente majoritariamente
masculino para ocupar ali uma posi-
cao de lideranca quando adulta.
Assim como outras personagens
da série ‘Mulheres do Aftermarket,
como Alceni Liston (Unipegas Auto-

pecas-PR) e Fabiana Pelegrini (Casa
do Chevrolet-MG), esses elementos
também permearam a trajetéria de
Simone de Azevedo - diretora co-
mercial da Mobensani.

Na entrevista exclusiva concedida
ao Novo Varejo, a personagem desta
edi¢ao salientou a importancia de o
segmento automotivo ter feito par-
te de sua rotina familiar como gati-
Iho para que ela viesse a enveredar
por esse caminho profissional.

O ponto comum de uma ‘familia ja
presente no setor’ como elo pre-
sente na trajetoria dessas profis-
sionais de destaque do aftermarket

automotivo nao deixa de exemplifi-
car o carater de ‘excecao’ da traje-
toéria dessas mulheres. O que aca-
ba reforgcando os argumentos que
apontam o segmento como um tan-
to masculino em sua origem.
Segundo Simone, porém, este tra-
jeto tem se tornado cada vez me-
nos espinhoso ao longo da linha do
tempo que separa 1989, ano de sua
primeira experiéncia profissional no
setor, dos dias atuais.

“A predominéncia ainda € masculina,
mas a balanca vem mudando e mu-
dando rapidamente”, refletiu.

Esses e outros pontos relacionados

a executiva e socia de uma das em-
presas mais tradicionais do setor -
com mais de cinco décadas de exis-
téncia - estdo presentes na integra
do nosso bate-papo.

Novo Varejo - Quando vocé comegou a
se interessar pelo setor automotivo?

Simone de Azevedo - Eu brinco que
foi gquando minha mae me deu um
‘Jeepinho azul’ quando eu tinha
dois anos. Eu adorava virar ele e fi-
car mexendo nas engrenagens jun-
to asrodas(risos). Mas brincadeiras
a parte, o interesse vem do fato de
o setor fazer parte da minha rotina
familiar, pois meu pai, antes de
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estar na Mobensani, sempre tra-
balhou no segmento e sempre foi
muito presente na minha vida, tra-
zendo o ambiente profissional dele
para nosso convivio diario.

Novo Varejo - Ha quanto tempo vocé
atua no setor?

Simone de Azevedo - Desde setem-
bro de 1989, comecei bem menina e
esta foi uma parte muito boa e im-
portante. Pois tive a oportunidade a
iniciar nova e em uma empresa gue
também iniciava com um negocio
novo Na época, que era fabricar pe-
¢cas para o segmento de reposicao.

Novo Varejo - Trabalhar no afterma-
rket foi pra vocé uma ‘oportunidade
casual’' ou ja era um projeto de vida?
Simone de Azevedo - Exatamente
um ‘tapa buraco’. Havia uma pessoa
gue estava saindo de férias, o fatu-
rista, e entdo meu pai - aproveitan-
do que eu estava de férias de meu
outro emprego - me convidou para
ajudar no faturamento nas férias
desta pessoa. Eu aceitei e fui cobrir
estas férias. Até hoje, ca estou!

Novo Varejo - Como diretora comer-
cial, vocé acaba tendo de se envolver
com os detalhes técnicos dos produ-
tos. Como vocé percebe a recepgao
do mercado ao te ver falar sobre as
autopecas com um nivel tao grande
de detalhamento?

Simone de Azevedo - O mercado
recebe com muita admiracao e
honra. Fico muito felizcom o res-
peito que o mercado tem pelo re-
conhecimento da minha jornada
no setor automotivo.

Novo Varejo - De que maneira vocé
tem visto o setor no que diz res-
peito ao aumento (ou nao) da pre-
senc¢a das mulheres? O mercado de
automoveis e pecas ainda é predo-
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minante masculino ou a balanca ja
vem se equilibrando?

Simone de Azevedo - A predominan-
cia ainda & masculina, mas a ba-
lanca vem mudando e vem mudan-
do rapidamente. E, de verdade, eu
nunca tive problemas em ser uma
profissional mulher em um seg-
mento majoritariamente masculi-
no. Em minha opinido, tudo isso é
uma grande bobagem. Este nego-
cio’de mercado masculino ou femi-
nino esta muito na crencga limitante
e na inseguranca de cada um. E do
outro, ndo € meu... Para mim existe
o profissional que atua e desenvol-
ve seu trabalho na darea X ou Y, pois
tem habilidades e estudos para tal
desafio e profissao.

Novo Varejo - De que maneira vocé
acredita que a pluralidade de perfis
pode contribuir para a empresa tanto
na produtividade quanto no posicio-
namento estratégico?

Simone de Azevedo - A Mobensani
tem mulheres em todos os setores,
inclusive na producgao. A diversida-
de é sempre agregadora. Como diz
o ditado popular: a “unanimidade é
burra” e € na diversidade que temos
a oportunidade de agregar e apren-
der com estas pluralidades.

Novo Varejo - Vocé vé as agoes afir-
mativas como um artificio necessario
para reduzir a desigualdade de géne-
ro no mercado de trabalho em geral?
Simone de Azevedo - Desigualda-
des sempre existirao, precisamos,
COMO empresarios, Nnos posicio-
nar para minimizar este tema. Para
gue todos se preocupem e foquem
em trabalhar sempre no sentido de
crescerem como pessoas, profis-
sionais e cidadaos a fim de contri-
buir com o crescimento do Brasil,
de suas familias e, principalmente,
de suas vidas. O principal objetivo é
gue cada um respeite o outro e res-
peite a simesmo.

Simone comecou sua carreira no mercado cobrindo férias e nao saiu mais

Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br V A R E J 0

NRF 2022 deixa claro: avanco tecnoldgico deve caminhar
junto com maior humanizacao do setor varejista

Conhega as principais tendéncias debatidas na maior feira de varejo do mundo

O cenario de mudancgas profundas
promovidas pelo avanco tecnologi-
CO e por uma reorganizagao social
mais plural e sustentavel esteve no
centro das reflexdes sobre o futu-
ro do varejo no ‘Retail Big Show’, re-
alizado em Nova York entre os dias 16
e 18 de janeiro. Conhecido no Brasil

como ‘NRF’, o maior evento de vare-
jo do mundo ofereceu insights sobre
maneiras com que as empresas va-
rejistas podem se reposicionar nes-
te novo ambiente - ndo apenas para
incrementar as vendas, mas também
para estreitar relacionamento com
0s consumidores.

Diversos especialistas e empresarios
brasileiros estiveram presentes na
Big Apple durante a feira. Entre eles,
estava a comitiva enviada pela GOU-
VEA Ecosystem que, em tempo real,
se dedicou a interpretar alguns dos
principais pontos abordados em bo-
letins cheios de substéncia.

~ NRF2022

RETAIL'S BIG SHOW

Como fruto dessa consolidacao dos
insights presentes nos diversos pai-
néis da ocasiao, os curadores da
GOUVEA listaram as trés principais
tendéncias da edicao de 2022 da
NRF. Nesta reportagem, o Novo Va-
rejo contextualiza cada uma delas.
Acompanhe a sequir.

Anualmente os maiores especialistas em varejo do mundo se encontram em Nova York para debater as principais novidades e tendéncias do setor
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Presente no mundo dos games, metaverso pode chegar também ao varejo

NRF antecipa revolucao nos negocios digitais

Por cerca de uma década, entre os
anos de 2010 e 2020, a feira realizada
na cidade de Nova York pregou com in-
sisténcia a necessidade de implemen-
tacao do conceito de omnichannel por
parte das empresas varejistas. Isto €,
a adocao de ferramentas e processos
gue permitissem aos consumidores
optar pelos canais mais convenientes
na hora de realizar uma compra: fosse
na loja fisica; via telefone; ou por meio
de e-commerce.

Em 2022, este conceito de multicana-
lidade deu lugar definitivo a ideia da
quebra da fronteira entre os mundos
fisico e digital - criando uma socieda-
de de consumo hibrida, denominada fi-
gital. Os leitores mais atentos do Novo
Varejo com certeza ja estao bem fami-
liarizados com o termo e seus desdo-
bramentos.

Ha muitos caminhos ja disponiveis
paraimplementar o conceito. Exemplo
disso sao empresas como o Walmart e
Americanas, que permitem aos seus
clientes acessar totens na loja fisica
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para fazer compras no ambiente digi-
tal e/ou comprar online e retirar na loja;
bem como marcas que ja disponibili-
zam QR Codes nas embalagens capa-
zes de serem scaneados para oferecer
informacodes adicionais sobre o produ-
to aos clientes em formatos de texto,
audio ou video.

De acordo com os palestrantes da NRF,
no entanto, muito além dessas inova-
cOes ja em curso, 0 mundo do varejo
esta prestes a experimentar uma dis-
rupcao ainda maior nos proximos anos
com a consolidacao do metaverso.
Nome dado a uma espécie de universo
paralelo em que as pessoas transita-
rao de maneira virtual com seus avata-
res e dculos de realidade aumentada,
o metaverso ira desafiar os varejistas
a estarem presentes em ambientes
marcados pela gamificacgao.

Segundo a sécia-diretora da MosaicLab,
Karen Cavalcanti, a licdo que ficou da
NRF é que o metaverso tera um forte
impacto nao soé no varejo tradicional,
mas em toda a relacédo de consumo.

Além disso, estes ambientes parale-
los irdao promover uma proximidade
do consumidor com as marcas reali-
zada de uma forma nunca vista antes.
"Ha possibilidade de as empresas in-
teragirem a respeito de outros assun-
tos como, por exemplo, passar ensi-
namentos, conversar sobre saude,
relacionamentos e ndo so sobre com-
pras. Resta a duvida de qual sera o pro-
posito e o objetivo de cada uma nesse
ambiente”, explica Karen.

Para executivos da GOUVEA Ecosys-
tem como Eduardo Yamashita e Ricar-
do Contrera, porém, a ocorréncia da
‘plenaintegracac’ entre os universos fi-
sico e digital ainda carece do amadu-
recimento de tecnologias como 0 56 -
de modo que deve necessitar de uma
curva de amadurecimento com até 10
anos de duragao.

Yamashita ressalta, porém, que assim
gue consolidada a questao tecnologi-
ca, as empresas varejistas serao defi-
nitivamente convocadas a quebrar as
fronteiras dos canais, a0 passo que,

a essa altura, consumidores das ge-
racdes Z e Alpha, ja nascidas em uma
sociedade digital, representardo 50%
da populacao mundial. “Devido ao fato
dessas geragoes serem totalmente di-
gitais, ou seja, ndao pensam mais na
unido da loja fisica com o digital como
as geragoes atuais, 0 metaverso sera
algo bem natural e interessante para
esse publico’, afirma o executivo da
GOUVEA Ecosystem.

Ainda no &mbito da tecnologia, a tema-
ticadaInteligéncia Artificial (I1A)foi outra
a figurar com grande destaque na NRF
2022. 0 evento - que além da produgéao
de conhecimento é marcado pelo inter-
cambio entre retailtechs e varejistas -
concentrou 80% de sua oferta de inova-
cOes na utilizacao da |A para melhorar a
performance das vendas do varejo, seja
por meio da otimizagao dos aspectos de
relacionamento com o cliente ou me-
lhorando as proprias operagoes inter-
nas como na organizacao do estoque,
no setor de compras, no departamento
de marketing e etc.

N NOVO vVare|o

Nem so de tecnologia vive o futuro do varejo: Sociedade 5.0
exige diversidade e sustentabilidade

Em paralelo a todos os assuntos envol-
vendo a evolugao tecnoldgica e seuim-
pacto no varejo, a NRF 2022 ofereceu
uma énfase importante as iniciativas
relacionadas a ESG (Governanca Am-
biental, Social e Corporativa) e ac DE&I
(Diversidade, Equidade e Incluséo.

De acordo com Cristina Souza, CEO
da GOUVEA Foodservice, a licao reti-
rada das apresentagées do evento é o
quanto alideranga é importante como
propulsora das melhores decisées e
da potencial evolucao dos profissio-
nais de uma empresa.

“Nao importa se sdao mulheres, ho-
mens, LGBTQIA+, minorias étnicas ou
qualquer outro grupo, mas sim a atitu-
de para transformacao de negodcios”,
afirma Cristina, complementando na
sequéncia: “Todo mundo sabe que o
negocio é para gerar resultado, mas
esse resultado so é atingido com as
pessoas felizes, comprometidas e en-
volvidas. A partir do momento em que
entendemos que cada pessoa é unica,
gue precisamos respeitar as pessoas
e o que é melhor para elas, a mudanga
ocorre e traz bons frutos”.

Estes aspectos amplamente discuti-
dos na principal feira de varejo do mun-
do atuam como uma espécie de grito
de alerta ao setor automotivo brasileiro
marcado, por exemplo, pelaampla maio-
ria da presenca masculina - de acordo
com a pesquisa ‘Diversidade no Setor
Automotivo, realizada pela MHD Consul-
toria, apenas 23% das oportunidades do
setor sao ocupadas por mulheres.

Ao mesmo tempo, no entanto, ele re-
flete uma tendéncia natural também
observada na nossa reposicao auto-
motiva - tendéncia esta difundida pe-
las profissionais do setor que tém
participado da série ‘Mulheres no Af-
termarket’ conduzida pelo Novo Varejo.

i
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Nela, profissionais como a coordena-
dora de Marketing e Comunicacao Cor-
porativa da Schaeffler, Renata Cam-
pos, afirmaram ser uma questao de

Melhores resultados dependem de profissionais felizes

tempo para que o numero de mulheres
no setor automotivo aumente.

‘0O exemplo das meninas interessadas
em cursos de mecanica é evidéncia de

uma geracao que esta vindo com nova
mentalidade e as empresas certamen-
te vao se adequar aisso”, destacou Re-
nata em entrevista ao Novo Varejo.
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Lideranca e retencao de talentos é fundamental

Diversos gurus do varejo brasileiro nao
cansam de afirmar que, apesar de todo
0 avango tecnolégico, as pessoas ain-
da sao os principais diferenciais de um
negocio neste segmento.

Exemplo disso € o fato de, em entrevis-
ta exclusiva concedida ao Novo Varejo,
0 consagrado consultor Luiz Anténio
Secco ter afirmado que uma das maio-

res vantagens das empresas de gran-
de porte em relagdo as pequenas sao
as suas capacidades de acessar profis-
sionais mais competentes.

Esta mesma premissa também esteve
emdestaque naNRF 2022. Em diversos
painéis a feira enfatizou a importancia
de as liderangas do segmento assumi-
rem posi¢ao de mentoria e desenvolvi-

mento de talentos a fim de que, a partir
disso, os colaboradores passem a en-
xergar o negécio como um todo e agir
como verdadeiros elos entre o ‘core’ da
empresa e seus consumidores.

Para o socio-diretor do MosaiclLab, Ri-
cardo Contrera, esta tendéncia de ‘li-
deranca somada a mentoria’ se tornou
ainda mais necessaria com a chegada

Lideres tém papel de mentoria e desenvolvimento de talentos

da pandemia e a popularizacao do mo-
delo home office de trabalho. “Os dois
anos em que os profissionais trabalha-
ram em home office ou no modelo hibri-
do resultaram na mudanca da vida tan-
to do consumidor como do colaborador.
Entdo, podemos ver que a NRF deste
ano contou com lideres mais humaniza-
dos e mais flexiveis”, conclui Contrera.

Expositor na NRF 2022, Marcelo Tupan oferece experiéncia
imersisva na feira em entrevista exclusiva

Executivo é COO da Tlantic, empresa especializada em processos e tecnologias voltadas a lojas de varejo dos mais diferentes portes

Em 2022, durante a NRF BIG SHOW te-
mas ligados a tecnologia como o im-
pacto da revolucao do 5G e da chegada
dometaversonarelagdoempresa-con-
sumidor se somaram a reflexdes sobre
alteragdes mais sensiveis no compor-
tamento social - como a necessidade
de maior adesao as pautas de susten-
tabilidade e diversidade, para apontar
caminhos sobre 0s quais 0s empresa-
rios devem trilhar suas trajetorias em
um cenario poés-pandémico.

Além da discussao dos trends, a feira
possibilitou um intercambio entre em-
presas de tecnologia, fornecedores e va-
rejistas, de modo a gerar negocios e par-
cerias entre nichos complementares.
Entre as empresas habituadas a andar
de maos dadas com o varejo, a Tlantic,
especializada em processos e tecnolo-
gias voltadas a lojas, foi uma das expo-
sitoras da NRF 2022. Na figura do seu
COQ, Marcelo Tupan, a empresa conver-
sou com exclusividade com nossa repor-
tagem e ofereceu detalhes que s6 quem
esteve presente na feira conhece.

Novo Varejo - Uma feira como a NRF
traz diversas tendéncias. Mas, se
fosse para apontar apenas uma -
aquela que vocé percebeu mais
recorrente entre os painéis e dis-
cussoes do publico presente -
qual seria?

Marcelo Tupan - Acho que a discussao
sobre como inovar no setor varejista é
algo enraizado em todos nds, varejis-
tas, fornecedores, especialistas. Por-
que podemos perceber hoje que inovar
o setor, transformar de verdade a loja,
tornou-se ainda mais desafiador. Creio
que a base de todas as nossas conver-
sas durante o evento, assim como as de
alguns dos palestrantes que vi, estava
mesmo hisso, em como, em tempos
tao modernos, ainda inovar, surpreen-
der. A resposta nao ¢é assim tao criati-
va: foco no que o cliente quer, sempre.

Eu nao poderia concordar mais. E, cla-
ro, muito se falou sobre os efeitos da
pandemia para o varejo. Eu posso res-
saltar temas macros para ficarem nas
nossas mentes este ano como “meta-

verso’, 66, “Inteligéncia Artificial e loT”
e, claro, a omnicanalidade.

NV - Antes visto como benchmark,
o conceito de omnichannel - inte-
gracao dos canais fisico e digital -
ainda segue sendo tratado como
novidade ou ja é tratado como atri-
buto indispensavel para as em-
presas varejistas?

MT - As fronteiras entre o comércio
eletronico e o fisico estdao cada vez
mais atenuadas e ja dao espaco ao cha-
mado novo varejo. A Tlantic tem a mis-
sdo de apoiar os varejistas na trans-
formacao das suas operacoes de loja
e na comunicagao digital e relaciona-
mento com o cliente, ou seja, traba-
lhamos desde sempre, ha mais de 15
anos, na conexao eficaz entre o fisico
e o digital. Posso dizer por isso que vi-
mos esta mudanca de perto, do omni-
channel passar de "novidade” para uma
estratégia essencial para transformar
a loja e 0 negdcio no varejo. E este é
até hoje o ainda grande desafio para
os varejistas. O omnichannel ¢ mais
importante do que nunca e a loja fisi-
ca precisa adaptar-se aos desafios da
digitalizacao. Com as nossas solucdes,
entregamos eficiéncia, produtividade,
rentabilidade e nivel de servigo. A cri-
se mundial vivida nos ultimos tempos
prova que o digital € um caminho sem
retorno e que temos que estar prepa-
rados para dar respostas simples, rapi-
das e inovadoras.

NV - O conceito de metaverso
teve espaco na feira? Com qual
frequéncia ele apareceu?

Marcelo Tupan entende que o foco do varejista deve ser sempre naquilo que o cliente quer

MT - Assim como a convergéncia entre
o mundo fisico e o virtual ganhou forca
e atraiu a curiosidade de muitas mar-
cas e consumidores no ultimo ano, o
tema também foi bem abordado duran-
te o evento. Isso porque atendéncia de
influenciadores virtuais abriu caminho
para outras possibilidades no universo
da realidade aumentada. O consumo
através dos e-commerces foi poten-
cializado durante a pandemia e tornou-
-se muito mais frequente e necessario,
criando novos habitos de compra, po-
rém, engana-se aguele que pensa que
0 comercio fisico ndo sera mais tao im-
portante. Muito se falou em como a in-
dustria varejista precisara estar ali-
nhada as expectativas e aos habitos
das novas geragdes. Este é o princi-
pal ponto com o metaverso, 0 objetivo
de tornar o comércio fisico parte inte-
grante de uma fungao com maior expe-
riéncia sensorial de consumo, manten-
do a forca da loja fisica e defendendo a
estratégia omnichannel.

NV - Tracando um paralelo entre
o benchmark mundial apresen-
tado na NRF e o cenario que ob-
servamos no Brasil, vocé acredi-
ta que estamos atualizados com
os principais mercados do planeta
ou ainda temos um caminho a per-
correr até experimentar a realida-
de exposta na NRF?

MT - Independente de ser Brasil, Es-
tados Unidos ou China, cada mercado

apresenta suas especificidades, inclu-
sive sob o ponto de vista legal e de evo-
lucdo tecnoldgica, pois responde aos
diferentes tipos de consumidores lo-
cais. Porém, vejo que a esséncia dos
problemas e necessidades dos varejis-
tas mantém-se seja qual for a geogra-
fia. Por exemplo, temos de concordar
que o setor varejista tem um tipo de
exigéncianacapital paulistae outroem
uma cidade pequenade interior, certo?
Podemaos, no Brasil, ndo ter ainda tan-
tos PDVs com self checkout como nos
Estados Unidos, mas todo o processo
de inovacao é uma resposta aos clien-
tes. E porisso que, no nosso caso, para
garantirmos uma atuagao internacio-
nal, as nossas solugdes permitem, ra-
pidamente, configurar as especifici-
dades de cada pais e, em especial, de
cada varejista, qualquer que seja o har-
dware que a empresa utilize, se possui
e-commerce ou nao, etc. Os projetos
de implementacao e gestao de mudan-
¢a sao sempre realizados com equipes
locais, da Tlantic ou de parceiros, para
garantir a facil adogao das solucdes as
praticas daguele mercado.

NV - Quais sao as principais ‘licoes’
da NRF 2022 que vocés preten-
dem implementar no Brasil?

MT - Com certeza ouvimos sobre as
dores dos nossos clientes e dos vare-
jistas presentes. Mais do que partici-
par das sessoes de conteldos, com
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renomados executivos do setor, claro,
para n0s 0 que mais importa € a troca
de conhecimento ao vivo, com os vare-
jistas brasileiros, de diferentes dimen-
soes e setores, que expdem na pratica
0 que vivem no varejo real. Neste caso,
as nossas licoes foram sempre ligadas
ao omnichannel, a necessidade do va-
rejista em equilibrar a inovagao, digi-
talizar, mas ainda assim manter vivo o
lado humano, a importancia dos cola-
boradores. O que vamos sequir, para
ser sincero, € a nossa linha atual de
trabalho, que é focar em como res-
ponder as necessidades dos varejistas
através da digitalizagao da loja, de for-
ma a aumentar a eficiéncia operacio-
nal e a produtividade, otimizar custos,
sempre acreditando na importancia da

loja fisica e em manter, em paralelo, a
qualidade de vida dos colaboradores e
0 apoio a gestao.

NV - Por fim, uma curiosidade: em
um mercado em que se fala mui-
to sobre tecnologia, a necessida-
de crescente de acesso a equi-
pamentos e solugdes pode, de
alguma forma, sufocar a pluralida-
de de pequenas e médias empre-
sas que formam o ecossistema do
varejo brasileiro?

MT - O que nos percebemos ao longo
destes anos é que os desafios do va-
rejo sdo praticamente os mesmos em
qualquer lugar do mundo, e, em essén-
cia, permaneceram os mesmos ao lon-
go do tempo, em especial se nos fo-

carmos no centro da operacgao, a loja.
Claro que o tamanho da loja, o local, o
publico-alvo, tudo varia muito. Entre-
tanto, o que acreditamos na Tlantic €
que tanto um varejista com uma loja
como outro com uma rede de 10 mil lo-
jas tém necessidades que podem ser
respondidas pelos meios tecnologicos.
Muitos varejistas as vezes nos pergun-
tam: “sou pequeno, ndo sei se poderao
me ajudar”. E anossaresposta é que 0s
meios tecnologicos criaram capacida-
des nunca vistas, reinventam-se cons-
tantemente e resolvem estes desafios
de varias formas, ao aplicar estas ca-
pacidades nos diversos formatos dos
e os fatores externos promovem novos
desafios e maior complexidade. O que
mudou ao longo dos anos foi o perfil do

consumidor, 0 aumento da complexida-
de de processos - e a oferta de valordos
clientes aumentou em qualidade e pro-
dutos, variedades de gama, velocidade
na cadeia logistica e gestdo de volume
de artigos cada vez mais elaborados.
Para o pequeno ou o grande, exis-
te evolugao possivel. 0 desafio é estar
atento para escalar de forma a atender
estes desafios e manter o foco nas pe-
quenas diferencas que trazem os gran-
des resultados, com especial atencao
a0s processos que mais atendem esta
proposta de valor: gestao de estoques,
gestao de gama, coordenacao da gama
de produtos nas diferentes lojas (fisicas
e online), rupturas, gestdo de promo-
coes e, principalmente, o atendimento
e comunicacao com o cliente.

E tempo de planejar com
0S pés na realidade

0 ano comegou e é tempo de planejar.

Mas & preciso planejar com os pés no
chao, na realidade, no humus, portanto,
com humildade, enfrentando a verdade
de nossa empresa e de nossa vida. De
nada adianta fazermos planos e pro-

Para a empresa ou negdécio:

jetos mirabolantes, fora da realidade,
fora do contexto e das possibilidades de
execucdo. E hora de planejar com foco
na realidade, nas reais perspectivas e
com muita simplicidade.

E sempre bom lembrar que um planeja-

1. O que fazemos de excelente de devemos continuar fazendo?
2. O que fazemos de ruim e devemos deixar de fazer?
3. O que nao fazemos e devemos comecar a fazer?

Com esse simples exercicio inicial
vocé podera ter um guia para en-
frentar a realidade concreta de sua
empresa e de sua vida e comecar
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um planejamento simples e eficaz.
E ndo se esqueca: planeje ape-
nas o essencial - aquelas agdes
que farao a diferenca e deixe de

Luiz Marins
& antropodlogo e consultor.
Saiba mais em www.marins.com.b

mento, plano, projeto ou programa nao
pode ter um fim em si mesmo. Deve ser
um meio para economizarmos tempo e
acelerarmos a execucao. Por isso deve
ser simples e muito eficaz, isto € com
vistas em resultados praticos.

E para nossa vida pessoal:

E é tempo de planejar tanto na empresa
€cOmMo na nossa vida pessoal.

Umbom e simples planejamento pesso-
al e empresarial pode ser feito se vocé
comecar respondendo as trés pergun-
tas magicas que sempre proponho.

1. O que faco de excelente e devo continuar fazendo?
2. O que faco de ruim e devo deixar de fazer?
3. O que néao faco e deveria fazer?

lado coisas acidentais.

Lembre-se que sem um plano, por
mais simples que seja, vocé perdera
tempo e energia na consecucao de

seus objetivos e metas. Sem um pla-
no vocé andara sem rumo e nao che-
gara ao sucesso que merece.

Pense nisso. Sucesso!

io Milan claudio@novomeic

Executivos globais esperam que carros elétricos
respondam por 41% das vendas no Brasil em 2030

Tomando o quadro atual como referéncia, indice parece superestimado. Dado faz parte 222 Pesquisa Executiva Anual
do Setor Automotivo Global divulgada pela KPMG

0 setor automotivo vive um dos mo-
mentos mais disruptivos desde que
Gottlieb Daimler e Carl Benz patentea-
ram e colocaram para rodar os primei-
ros automaoveis movidos por motores
de combustao interna, em 1886. E uma
verdadeira revolugao em curso.
Conforme enumera o relatorio da “Pes-
quisa Executiva Anual do Setor Auto-
motivo Global 2021" (GAES), da KPMG
- a 222 segunda edicao deste estudo
realizada - téxis voadores, carros por
assinatura, estacdes rapidas para re-
carga de veiculos elétricos e novos en-
trantes big-tech sao avangos que po-
demos esperar nos proximos 10 anos.
Quem sabe até antes.

As tendéncias apuradas pelo estudo
vém das fontes mais confiaveis existen-
tes: nada menos que 1.118 executivos do
setor automoativo ouvidos em 31 paises,
incluindo 372 CEOs, 325 outros altos

executivos, chefes de unidades de ne-
gocios, departamentos e gerentes. Um
quarto (24%) trabalha para fabricantes
de automaveis e 13% para fornecedores
de primeira linha. Se esses caras nao
sabem o que vai acontecer neste mer-
cado, entao ninguém sabe...

S&o varias as conclusées do estudo,
mas algumas interessam mais de per-
to aos gestores e profissionais do se-
tor automotivo. Uma delas é a que da
titulo a esta matéria. A eletrificacao
da frota vem sofrendo questionamen-
tos em paises da Europa e nos Esta-
dos Unidos. As perspectivas ambicio-
sas anunciadas ja para 2030 parecem
um pouco distantes da viabilidade.

No Brasil, 0 assunto € ainda mais mar-
ginal em razao da inexisténcia de
uma politica ndo apenas de incentivo
a compra destes veiculos, mas prin-
cipalmente para criacao da infraes-

trutura necessaria ao abastecimento
destes carros.

Mesmo diante destas significativas di-
ficuldades, os executivos do setor ouvi-
dos pela KPMG apontaram que até 2030
41% dos veiculos novos vendidos no Bra-
sil serao 100% elétricos. O indice é su-
perlativo, ainda que menor que 0 apu-
rado em outros paises: 52% no Japao,
Estados Unidos e Chinae 43% na Europa
Ocidental. No entanto, é justo dizer que,
considerando o todo das respostas, 0s
pontos de vista dos executivos sdo mui-
to distintos e ndo ha consenso sobre a
parcela de participacao de mercado que
estes carros irao conquistar. E, para 77%
dos entrevistados os veiculos elétricos
a bateria podem conquistar espacgo de
mercado significativo sem a adogao de
incentivos governamentais.

0 tempo de recarga, um dos desafios
para viabilizar o carro elétrico, tera de

ser inferior a 30 minutos. Para 77%
dos entrevistados, essa sera uma exi-
géncia inegociavel dos consumidores.
Hoje, a maior parte das estacoes dis-
poniveis leva trés horas para comple-
tar o ciclo. “Os executivos automoti-
vos globais estao confiantes que esta
industria tera um crescimento mais lu-
crativo nos proximos cinco anos e que
a participagao no mercado de veiculos
elétricos crescera drasticamente até
2030. Esta acentuada pelas pressoes
e desafios de ESG e a corrida parauma
economia de baixa emissao de carbo-
no. Contudo, problemas na cadeia de
suprimentos e a escassez de mao de
obra preocupam esses profissionais.
0 modelo atual de negdcios precisa
ser reformulado para a superacao dos
atuais desafios”, comenta Flavia Spa-
dafora, lider do setor Automotivo da
KPMG no Brasil.
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Alguns governos estao oferecendo ao consumidor
subsidios para veiculos eletricos a bateria. Vocé concorda
com esta politica?

Vocé acredita que os veiculos elétricos a bateria podem
alcancar ampla adocao nos proximos 10 anos sem
intervengao governamental?

2% 2%

Ndo sabe Nao sabe

91%
Sim

Fonte: GAES 2021, KPMG International

Carros serao vendidos porinternet
e pelas proprias montadoras

Ate 2030, que proporcgao de carros novaos sera vendida

Startups e grandes empresas do universo digital
ganharao espacgo no setor automotivo

Um fenémeno ja em curso no setor
vai ganhar forca nos préximos anos:
as industrias automotiva e de tecno-
logia estao convergindo, levando a no-
vas aliangas e novos participantes. As
startups estao levantando bilhdes,
se capitalizando, e executivos entre-
vistados pela KPMG acreditam que
empresas de tecnologia como Goo-
gle, Apple, Amazon e Huawei entrardo
com forca no mercado. "A pesquisa
destacou a ascensao de novos parti-
cipantes e a mudanca para o digital’,
diz Flavia Spadafora.

Quando perguntados sobre a forma
com que estes novos players afe-
tardo a industria, 61% dos executi-
vos dizem que as startups terao um
impacto moderado nos proximos 10
anos e 31% dizem que terdo um gran-
de impacto. Sequndo a KPMG, as pro-
prias empresas estao cautelosamen-
te otimistas: 73% das startups de
mobilidade dizem que produzirao al-
gum impacto e apenas 20% dizem
que o impacto sera significativo.

O relatorio da pesquisa aponta que
novos entrantes estdao adotando uma
nova abordagem para a cadeia de
valor. Por exemplo, algumas novas
montadoras estao usando terceiros
para fabricar seus veiculos. Oiten-
ta e dois por cento dos entrevistados
em geral acreditam que esses parti-
cipantes terdo sucesso na fabricacao
por contrato.

Muitas montadoras e fornecedores di-
zem que vao alienar ativos ndo estra-
tégicos, levantando dinheiro para in-
vestir em novas tecnologia. Oitenta e
cinco por cento dos entrevistados es-
tdo considerando realizar novos in-
vestimentos, aquisicoes e parcerias
com novas empresas de tecnologia
nos proximos anos.

Em relagao aos investimentos em
P&D - Pesquisa e Desenvolvimento,
0s executivos dividiriam a alocagao
dos recursos de forma relativamen-
te equilibrada entre diferentes areas,
comviés moderado para novas tecno-
logias de Powertrain.

A aceleracao digital sera crescente
nos proximos anos e as consequén-
cias serao significativas para o setor
automotivo. De acordo com a maio-
ria dos executivos ouvidos pela pes-
quisa da KPMG, a maior parte dos ve-
iculos passara a ser comprada via
internet até 2030. E as concessiona-
rias sofrerdo um duro golpe: na opi-
niao de trés quartos dos entrevista-
dos, mais de 40% dos veiculos serao
vendidos pelas proprias montadoras,
passando por cima das concessiona-
rias. Para os executivos, a experién-
cia de compra sera mais importante
que o proprio desempenho do auto-
maovel na hora da escolha.

Também ¢é fato que o veiculo conec-
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tado sera um gerador de dados em
tempo real. Até agora, o mercado
de reposicao nao definiu caminhos
para ter acesso a essas informacdes
extremamente valiosas. Se nao hou-
ver mobilizacao neste sentido, natu-
ralmente as montadoras irao se be-
neficiar do conteudo. Na visao de
43% dos entrevistados, os fabri-
cantes de veiculos irao monetizar
esses dados e um caminho espera-
do é a venda para as seguradoras.
Mas tudo dependera dos resultados
de amplas discussdes envolven-
do governos e a propria socieda-
de. Afinal, a privacidade e protecao
dos dados € uma demanda crescen-
te dos consumidores.

diretamente aos consumidores pelas montadoras em
sua casa mercado?

FOrCentogey Gos MesDoncanies

36%

30%

26%

20%

15%

10%

5%

0%

0-19% 2039%  40-69% 60-79% 80-100%

Porcentogen cos COmos NOVes venovd'os airelomends aos Consumiagoras

Fonte: GAES 2021, KPMG International

Vocé acredita que as seguintes grandes empresas de tecnologia entrarao no mercado
automotivo com suas proprias marcas de veiculos?

Google
Apple
Amazon
Huawei
Samsung

Tencent

ByteDance

1 L 1 1

Br

0% 20% 40% 60% 80% 100%

B s B nio [l NAO SABE
Fonte: GAES 2021, KPMG International
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Cadeia de suprimentos representa maior
preocupacao dos executivos

A grave crise dos semicondutores que
vem prejudicando sobremaneira a
producao de veiculos em todo o mun-
do acendeu o sinal vermelho entre os
executivos da industria automotiva.
Os resultados divulgados pela KPMG
revelam gque os participantes da "Pes-
quisa Executiva Anual do Setor Auto-
motivo Global 2021" mostram conside-
ravel ansiedade quanto aos principais
aspectos das operagdes tanto em

curto quanto em longo prazo.

Neste cardapio de aflicoes se desta-
ca - e nao poderia ser diferente - toda
a cadeia de suprimentos para o setor
automotivo. Mais da metade dos en-
trevistados estd muito ou extrema-
mente preocupada com 0 prego e o
fornecimento dos mais variados pro-
dutos, partindo das commodities -
mas com destague para ago e semi-
condutores. Os executivos também

expressaram preocupagao com a es-
cassez de mao de obra, especialmente
nos Estados Unidos. Dados do Bureau
of Labor dos EUA sugerem que havia
mais de meio milhdao de vagas de em-
prego nao preenchidas na fabricacao
de bens duraveis no pais em setembro
do ano passado. Alguém se candidata?
A maioria dos executivos da indus-
tria automobilistica diz que preten-
de exercer mais controle sobre a

cadeia de suprimentos. Quase dois
tercos alegam que é muito ou extre-
mamente importante fazer investi-
mentos diretos em fornecedores.
Os entrevistados também demons-
traram preocupagao com 0 am-
biente requlatorio para o comeér-
cio: 57% disseram que o custo e a
complexidade das regras e tarifas
comerciais aumentardo nos proxi-
maos cinco anos.

Quao preocupado voceé esta com a possibilidade de impactos negativos em seus negocios
nos proximos 12 meses em razao da recente volatilidade nos precos das commodities?

Extremamenta preccupado

Muito preccupado

Moderadamente preocupado

Levementa preccupado

Hem um pouco prescupado

0%

5% 10% 16% 20%

25% 30% 35% 40%

Fonte: GAES 2021, KPMG International

Quao preocupado voceé esta que a escassez de mao de obra ou aumentos salariais afetarao
negativamente seus negocios Nos proximos 12 meses?

Extremamente preocupado

Muito preccupado

Moderadamente preocupado

Levemente preccupado

Nefm um pouco preocupado

0%

5% 10% 16% 20%

26% 30% 36%

Fonte: GAES 2021, KPMG International

A EXPRESSAO UTILIZADA COMO ARGUMENTO DE VENDAS NA 2MC NAO E UM DISCURSO, MAS UM
COMPROMISSO, O DESAFIO DE NAO SO INOVAR PELA MAIS COMPLETA LINHA DE PRODUTOS DO
MERCADO MAS, SOBRETUDO, SE DIFERENCIAR FELA MAIOR QUALIDADE EM COMPONENTES DE
FIXACAO DO SISTEMA DE FREIOS AUTOMOTIVOS. CERTIFICACOES, PROCESSOS, MATERIAIS,
TECNOLOGIAS GARANTINDO QUE AS PECAS 2MC

ESTEJAM DE ACORDO COM AS

ESPECIFICACOES ORIGINAIS DOS VEICULOS DA FROTA NACIONAL. 2MC 31 ANOS DE
COMPROMISSO DE QUALIDADE QUE GERA ABSOLUTA FIDELIDADE DE DISTRIBUIDORES,

VAREJISTAS E REPARADORES.

2ZMC.COM.BR



SULTOR DE
CODAS NAKATA

A Nakata preparou um curso perfeito com
tudo o que vocé precisa para alavancar suas
vendas! Além de caber na sua rotina, é rapido,
gratuito e com certificado. Nao perca tempo,
comece ja 0 EAD Consultor de Vendas Nakata,
0 curso online mais completo

para vendedores de autopecas.

TUDO QUE VOCE PRECISA SABER @
PARA DAR UM UP NAS SUAS VENDAS!

MODULO 1
Sistemas de
suspensao e direcao

MODULO 2
Técnicas para
vender ainda mais
¢ Atendimento

e Negociacao

e Fidelizacéo

e Fungéo das pecas
e Sinais de desgaste
e Pecas relacionadas

CURSO ONLINE,
GRATUITO
E COM CERTIFICADO.

TUDO AZUL.

TRANSFORME 7 -
SUAS VENDAS! | NAKATA

! * Catdlogo
{ s DOEDEDE

ou através da plataforma:
https://www.nakata.com.br/treinamento nakata.com.br « 0800 707 80 22

No transito, sua responsabilidade salva vidas.



