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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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EDITORIAL Claudio Milan claudio@novomeio.com.br

A vida em meio a bombas
termobaricas e bombas
de combustivel

Estamos entrando apenas no segundo trimestre de 2022, mas o volume de
acontecimentos em apenas trés meses ja vale por um ano todo.

As Ultimas semanas trouxeram fatos positivos como a aplicacéo pratica da
reducéo de IPI para uma infinidade de produtos — entre eles as autopecas
—, o fim da substituicdo tributaria para autopecas no Espirito Santo e
praticamente a extingdo das medidas de isolamento social, aquelas que
vém nos trazendo desconfortaveis restricbes desde 2020.

Embora muitos especialistas em saude tenham questionado, por exemplo,
0 abandono da obrigatoriedade das mascaras em ambientes fechados,
as medidas por si s6 decorrem do fato de que a pandemia vem perdendo
forca. A se confirmar a tendéncia — recentemente surgiu mais uma variante,
a Deltacron, portanto € melhor esperar antes de comemorar — teremos
finalmente reconquistado parte de nossa liberdade.

A perspectiva do tao aguardado periodo ‘pds-pandemia’ n&o por acaso é
tema da reportagem de capa desta edicéo.

O objetivo da pauta foi investigar as tendéncias de consumo a partir do
momento em que retomarmos a plena normalidade de nossa existéncia.
A questéao € pertinente porque, como sabemos, o periodo de isolamento
social promoveu uma extraordindria aceleracdo no processo de
digitalizacdo das empresas com consequente crescimento expressivo do
comércio eletronico. Que, segundo Nossos entrevistados, vai continuar
absolutamente relevante e indispensavel para o varejo. Entdo, se vocé
ainda ndo deu a devida atengdo ao comércio eletrénico, ndo se iluda. Ele
veio para ficar.

No entanto, o fato mais relevante dos Ultimos dias sem duvida é a
imperdoavel invasdo russa a Ucrania e suas estupidas consequéncias
para a humanidade. E inacreditavel assistir a lideres globais e analistas
politicos especulando sobre um eventual risco de terceira guerra mundial
turbinada por arsenais nucleares. Parte significativa da humanidade
regride na velocidade da luz. Tiranos que ndo aprenderam nada e néo
esqueceram nada.

Entre tantos impactos que uma crise desta magnitude gera esta a
tendéncia de alta nos precos do petrdleo, que nds brasileiros ja estamos
sentido no bolso no momento em que abastecemos NOSsOs carros.

Até o momento — como € possivel constatar observando os
congestionamentos diarios nas grandes cidades — a inflacdo descontrolada
na bomba n&o inibiu o uso do transporte individual. Mas essa € uma questéo
que, eventualmente, pode vir a trazer efeitos ao mercado de reposigao.
Dependemos integralmente da circulagdo da frota para gerar nossas
demandas de produtos e servicos. E temos ouvido na midia que n&o sera
surpresa se o0 prego da gasolina ultrapassar os 10 reais — no Acre ja ha
registros de postos vendendo a mais de 11. E, claro, alta dos combustiveis
gera inflacéo, outro fantasma que paira sobre o0 mercado.

Em nossa posicdo de absoluta impoténcia para interferir nesta escalada,
resta manter o estado de alerta e torcer mais do que nunca pela paz e pela
possibilidade de reconquistar a vida que fomos obrigados a deixar para
tras ha exatos dois anos. Ja passou da hora.
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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 A R 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 i
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 | IR

. WILSON BRINK JUNIOR
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A.TV NEWS SEJA BEM-VINDO
Um jornal com duas edi¢cOes semanais para abastecer o A T\/ D O A FTEF\)MA F\)KET A U TOMO T/ \/O

mercado com as informacoes mais importantes do momento

DIALOGO AUTOMOTIVO

Um bate-papo com personalidades ligadas direta

e indiretamente ao universo automaotivo

0= AUTOMOTIVOS

ANALISE

Programa analitico com dados colhidos pelo After.Lab

FATOS AUTO M OT I VOS Videos todos os dias para informar, reportar e entreter o mercado de reposicac em todos o0s seus elos.

Programa mais descontraido, com diversas

curiosidades e historias relacionadas ao carro.
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SUMARIO

As restric6es ao convivio
social estao caindo e,

com elas, a necessidade
de isolamento social. E o
comércio eletrénico, vai
perder espaco com a volta
a vida normal?

N NOVO varejo

Pesquisa ONDA continua
apurando desabastecimento
e inflagdo no mercado de
autopecas, dois anos apos o
infcio da pandemia no Brasil.
Empresérios do varejo falam
sobre o assunto.

Renato Paladino, Consultor juridico do
Sincopecas-SP, fala sobre os possiveis
impactos da mudancga no regime tributario

para o setor de autopecas no Espirito Santo.

HA 100 EDICOES

Uniao de inovacao tecnologica
com adaptacao cultural é
requisito para agradar clientela

“Mal acostumado” com as redes sociais, consumidor ndo descarta

relacéo personalizada com o varejo. O tema foi destaque da edicéo 255

A sociedade pds-moderna esta em
constante mutac&o. Sobretudo nos
dltimos anos, nos quais as evolu-
¢bes tecnoldgicas tém impactado
de forma drastica o “estilo de vida”
da populacéo. De repente estéa tudo
cada vez mais rapido (embora a ve-
locidade dos processadores pare-

Anuncie

ca sempre insuficiente), tudo cada
vez mais perto (apesar das resolu-
cbes a distancia serem indispen-
saveis), tudo cada vez mais perso-
nalizado — ignorando o fato de as
estratégias de marketing ainda se-
rem comumente pensadas para um
contexto de massa.

No més do Dia Internacional da
Mulher as executivas da reposicéo
independente falam sobre os desafios
e as conquistas no setor.

E nesse mundo paradoxal e estrei-
tamente conectado a tecnologia
que o0s varejistas vém buscando
novas solu¢bes para aumentarem
suas vendas e fidelizarem novos
consumidores. Essa necessida-
de foi tema de reportagem de des-
tague no Novo Varejo ha 100 edi-
coes.

O atual modelo social fez do consu-
midor o “protagonista” de qualquer
relacdo comercial. E ele quem se
sente Unico, quem tem — literalmen-
te — o poder de escolha na ponta de
seus dedos. Ndo € mais o varejis-
ta quem cria uma ideia e tenta con-
vencer o consumidor a compra-la.
Pelo contrério, é o perfil do consu-

Marcelo Gabriel, head do After.Lab,
analisa os resultados do varejo de
autopecas em fevereiro de 2022 na
comparacédo com 0 mesmo més do
ano passado.

midor quem dita as tendéncias € as
demandas a serem atendidas pelo
varejista. Pensando nisso, a consul-
toria ‘DOM Strategy Partners’— por
meio de seu CEO, Daniel Domene-
ghetti —, tragou as perspectivas do
consumidor brasileiro para 2016, a
fim de que, a partir delas, os vare-
jistas possam se planejar.

O consumidor esta aberto as pos-
sibilidades de multicanais ofere-
cidas pelo varejista, mas necessi-
ta do auxilio da loja para usufruir
desses recursos. Ou seja, embora
o0 consumidor atual seja mais proa-
tivo, ele necessita de uma atencao
especial do lojista, por meio de ca-
nais de comunicacgao eficientes.

No principal canal de comunicac¢éo das grandes industrias
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br

CONHECA AS
NOVAS LINHAS ZEN

Motores de Partida, Alternadores e Rolamentos com componentes cuidadosamente
selecionados por quem tem mais de 60 anos de experiéncia.

Cinto de Seguranca pode salvar vidas,

bt 5 4

Disponivels nos melhores distribuidores do Brasil.
Consulte aplicagdes em nosso catilogo. '
@ ZENSAcombr Q@O0
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Consultor juridico do Sincopecas-SP, Renato Paladino
analisa impactos da mudanca no regime tributario para o
setor de autopecas no ES

Em fevereiro o Espirito Santo anunciou o fim do regime de Substituicdo Tributaria para autopecas e a implementacao da

Antecipagéo Parcial de Tributos

A Secretaria da Fazenda do Es-
pirito Santo (SEFAZ-ES) anunciou
a mudanca de regime do recolhi-
mento de tributos para as empre-
sas de autopecas que operam no
estado e reacendeu o debate so-
bre a necessidade de criar alter-
nativas para o controverso meca-
nismo de Substituicao Tributaria.

Uma das principais mudancgas
trazidas pela solucéo do estado —
conhecida no meio contabil como
‘regime de antecipacéo parcial
de tributos’ — é o fato de abrir uma
janela para que os impostos se-
jam pagos apods o faturamento
das vendas das autopecas e nao
mais no inicio do processo, com
base no lucro presumido.

Com o objetivo de captar a per-
cepcdo de importantes lideres

12

de outros estados sobre a medi-
da da SEFAZ-ES e apurar tendén-
cias, conversamos com o consul-
tor juridico do Sincopecas-SP,
Renato Paladino.

Na entrevista, além de proje-
tar o impacto da adocéao da an-
tecipacao parcial por parte dos
capixabas no cenario nacional,
sobretudo em negociacgdes inte-
restaduais, Paladino analisou sua
aplicabilidade em estados como
S&o Paulo, bem como possiveis
insegurancas juridicas geradas
pela falta de uma unificagdo do
sistema tributéario das diferentes
unidades federativas do pais.

Na entrevista exclusiva ao Novo
Varejo, o especialista em direi-
to tributario — que também atua
no Escritério Ribeiro, Di Chiac-

chi — detalhou também a atua-
cdo do Sincopecas-SP como
centralizador das demandas e
ponte de contato do setor pro-
dutivo paulista junto aos 6rgéos
governamentais.

Novo Varejo - Como vocé viu o
movimento do Espirito Santo,
que alterou o regime de recolhi-
mento de impostos do setor de
autopecas, saindo da Substitui-
cao Tributaria para a Antecipa-
cao Parcial de Tributos?

Renato Paladino - A Secretaria
da Fazenda do Espirito Santo
mudou as regras de tributacdo
para as empresas do setor de
autopecas daquele Estado com
as medidas previstas no Decre-
to n° 5078-R e Portaria n° 013-R

(ambas de 31/01/2022). Houve
significativa alteracdo no mo-
mento de pagamento do ICMS.
Enguanto no regime de Subs-
tituicao Tributaria o préprio in-
dustrial fazia o recolhimen-
to definitivo para toda a cadeia
produtiva de forma antecipada,
pelo novo regime o imposto sera
quitado pelo préprio adquirente
no momento da entrada de mer-
cadorias no Espirito Santo pro-
venientes de outra unidade da
Federacédo. Os fornecedores es-
tabelecidos em outros Estados,
ao enviar autopecas para o Es-
pirito Santo, vao calcular ape-
nas o ICMS sobre a operacéo
interestadual. Por um lado, dei-
xamos de ter a aplicacdo do va-
lor fixado a titulo de MVA fixa

Elas colocam o melhor de si. Elas se superam.
Elas sao pecas importantes para nos mover rumo ao futuro.

8 DE MARCO, DIA INTERNACIONAL DA MULHER.

& www.rmp.combr
@rmpdistribuidora
(@ @rmpdistribuidora
@ 0800 7012424
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dos pelos Estados, mas por ou-
tro o imposto passa a ser devido
na entrada da mercadoria e néo
completamente na saida. Muitos
contribuintes gostariam que o re-
gime de Substituicdo Tributaria
fosse extinto e a nova regra pode
aumentar a competitividade para
parte dessas empresas.

NV - Vocé sente necessidade de
o Sincopecas-SP realizar uma
campanha informativa com as
empresas paulistas do setor a
fim de esclarecé-las sobre as
mudancas nhas regras capixa-
bas?

RP - Entendo que o Sincopecas-
-SP deve realizar essa campanha
informativa esclarecendo as mu-
dancas bem como aproveitar o
momento para destacar junto as
autoridades competentes que o
movimento da secretaria capixa-
ba podera atrair empresas para
aquele Estado, caso o modelo da
ST nao seja alterado ou o valor da
MVA seja revisto.

NV - Ja ha algum tempo ouvi-
mos de diversos players do
aftermarket um descontenta-
mento com a Substituicao Tri-
butaria. Quais as razbGes para
estas queixas?

RP - O grande problema da Substi-
tuicao Tributaria apontado por em-
presas sujeitas a este regime é que
a presuncao de lucro ao se estipu-
lar uma Margem de Valor Agregado
(MVA) nao confere com a realidade
— e ha também a cobranca ante-
cipada do ICMS ja que a indus-
tria ou o importador, na qualidade
de elo inicial da cadeia, tem que
calcular ndo s6 o ICMS conheci-
do como “normal”’, mas também
0 ICMS-ST sobre a MVA e fazer o
destaque e respectiva cobranga
guando da emissdo da NF para
o contribuinte seguinte (antecipa-
¢8o do ICMS das operacdes futu-

14

ras) impactando na complexida-
de do dia a dia além dos precos
das pecas.

NV - Uma queixa comum é que a
ST beneficiaria as concessiona-
rias em razdo de uma MVA me-
nor para essas empresas. Vocé
concorda?

RP - Na pratica, o setor entende
gue o regime de substituicdo per-
mite que o Estado faca uma co-
branca sobre uma base de calcu-
lo futura, mas esse procedimento
gera criticas em relacéo aos crité-
rios adotados. Outro ponto impor-
tante € que quanto mais préximo
do final da cadeia, mais previsi-
vel a MVA o que, em tese, pode
trazer para elos préximos do final
da cadeia, como as concessiona-
rias, uma previsdo mais assertiva
de MVA, ou seja, estes (em tese)
tendem a néo recolher valores a
maior.

NV - Vocé vé a busca por moda-
lidades que substituam a Subs-
tituicao Tributaria como uma
tendéncia no pais?

RP - As discussfes sao constan-
tes em relacdo ao tema para bus-
car um modelo de arrecadagéao
mais justo. Isso porque ha enorme
dificuldade em equilibrar o bindmio
seguranca juridica na arrecadacao
de impostos com um modelo jus-
to que deixe de apresentar bases
de calculos tao discutiveis. Talvez
0 passo dado pela secretaria do
Espirito Santo traga nova onda de
debates, mas € importante desta-
car que ainda nao ha certeza so-
bre os valores arrecadados para
aquele Estado, ou seja, se estéao
mantidos os valores de ICMS ar-
recadados ja que a medida é re-
lativamente nova.

NV - Vocé acredita que, caso
outros estados adotem medi-
das que alterem suas modalida-

des de tributos, poderemos ver
o aftermarket convivendo com
algum tipo de inseguranca juri-
dica na hora de fazer negécios
entre empresas de diferentes
unidades da Federacao?

RP - Infelizmente, com todas as
criticas ao modelo da Substitui-
céao Tributaria posto, as empresas
ja estédo adaptadas. Pensar em
modelos diferentes em cada es-
tado para cada setor deve com-
plicar um pouco mais a situacgéo,
ja que além da forma de calculo,
ha questbes a serem adaptadas
como as obrigacGes acessorias
qgue dependerdo da analise da
legislacéo relativa a cada Estado
de destino.

NV - A mudanca da modalidade
de tributos promovida pelo Es-
pirito Santo se deu a partir de
uma demanda de uma entidade
representativa. Como parte do
Sincopecas-SP, vocé acredita
que existe um canal de dialogo
aberto entre empresas, entida-
des e o poder publico no Esta-
do de Sao Paulo?

RP - Como instituicAdo com gran-
de representatividade, é possivel
que o Sincopecas pleiteie dialo-
gar institucionalmente com a Fa-
zenda Estadual apontando as
demandas e expondo questdes
pertinentes em favor de seus filia-
dos, o gque ndo significa que ne-
cessariamente o Estado dara se-
guimento a tais sugestdes. Alias,
€ importante ressaltar que esta
atuacéo ja ocorre ha anos bus-
cando discutir as MVAs propos-
tas pelo Estado de Sao Paulo ao
setor de autopecas.

NV - Quais seriam as medidas
mais importantes, no cam-
po dos tributos, para conferir
ainda mais competitividade
para o aftermarket automoti-
vo do pais?

Normas mais unificadas e afSimplifica=
¢ao do sistema de arrecadacao e das
obrigacdes acessorias seriam bem-
-vindas, diz Paladino

RP - N&do apenas em relacao ao
aftermarket, mas em relacéo a le-
gislacao tributaria como um todo,
a aplicacédo de normas mais unifi-
cadas e a simplificacdo do siste-
ma de arrecadacéo e das obriga-
cbes acessodrias sempre trazem
beneficios e competitividade na
medida em que s&o reduzidos
custos e complexidade na ope-
racao das empresas. Pensar em
um sistema diverso para cada
Estado é caminhar no sentido
contrario do que o setor plei-
teia. Nao se pode perder de vis-
ta que cada Estado, por exem-
plo, podera fixar uma forma de
calculo ou percentual diverso
de recolhimento, ou seja, piorar
ainda mais a situacdo ao trazer
mais complexidade para empre-
sas do setor.

Seja Monroe Club

Flc'-'-jﬁ%]por dentro de dicas
- Com‘eudos EXCIUSIVOS
parase gestao de sua
oileilgle]

ml’.ﬁhh de um seculo no mercado automotivo, a Monroe proporciona seguranca aos veiculos de todo o Brasil

e garante uma solida parceria com vocé,

PARCEIRO DE EXCELENCIA

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

indicacao.

Confira um pouco do que oferecemos por agui:

» CETEDEM [Centro de Treinamento e Desenvolvimento Monroe e
Monroe Axios): preparo e capacitacao de profissionais, oferecendo
conhecimento amplo sobre o mercado.

* E-Learning: aperfeicoamento técnico e profissional por meio do
nosso sistema de aprendizado on-line, onde vocé pode acessar
o material a qualquer momento em seu dispositivo eletrdnico.

» Acimulo 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.

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

Q' 08000166004

<] atmogi@driv.com

AMORTECEDORES

AXIOS
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VIES Por Marcelo Gabriel, head do After.Lab: jornalismo@novomeio.com.br

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

Responda rapido: o que houve de
similar entre os meses de feverei-
ro de 2021 e 20227 Alguns podem
pensar que foram muito parecidos
em numero de dias Uteis, de nossa
convivéncia com a pandemia, e de
nao termos o hiato promovido pelo
Carnaval.

Embora existam inumeras contro-
vérsias a respeito, o fato é que o
Carnaval ndo € um feriado oficial.
Trata-se de ponto facultativo em
reparticées publicas e de libera-
lidade das empresas. No Brasil o
Carnaval serviu por muito tempo
para marcar o inicio do ano, aque-
le momento em que as coisas co-
mecariam a funcionar. O fato é que
em muitos lugares esta realidade

mudou e 0 ano comeca realmente
em 02 de janeiro.

Nesta edicdo vamos apresentar
os resultados comparativos das
Pesquisas MAPA e ONDA, realiza-
das pelo After.Lab — empresa de
pesquisa e inteligéncia de merca-
do do Grupo Novo Meio, relativos
aos meses de fevereiro de 2021 e
2022. Na edicdo de maio préoximo,
iniciaremos um novo tipo de ana-
lise, em que consideraremos trés
anos: 2020, 2021 e 2022, pois te-
remos os dados coletados em abril
de cada ano.

Cabe destacar que as Pesquisas
MAPA e ONDA estdo sendo reali-
zadas de forma ininterrupta desde
abril de 2020, e se tornaram o mais

importante balizador dos movimen-
tos e das tendéncias registradas
junto ao varejo de autopecas. To-
das as semanas sao entrevistados
uma centena de empresarios e ges-
tores nas lojas de autopegas em
todo o Brasil para uma avaliacao
retroativa do desempenho semanal
em relagcdo a ruptura de abasteci-
mento, variagdo nos pregos pagos,
desempenho em vendas e ativida-
des de compras.

Vocé ja deve ter acompanhado ou-
tras analises como a que vamos fa-
zer aqui, mas sempre cabe um re-
gistro de como os graficos a seguir
devem ser interpretados. Sempre
sdo apresentados dois graficos: o
da esquerda apresenta os dados

relativos ao ano de 2021 e o da di-
reita os dados do ano de 2022. No
eixo horizontal estao representadas
as regides brasileiras (CO, NE, N,
SE e S) bem como os dados agre-
gados no ambito pais (BR).

No eixo vertical estd uma escala nu-
mérica, em percentual (%). As linhas
verticais vermelhas representam
respectivamente: a média das res-
postas no més (bolinha vermelha)
e a dispersdo, em desvios-padrao,
nos limites superior e inferior da li-
nha vertical. A linha tracejada azul
representa a média Brasil e serve
para comparacdo entre o desem-
penho de cada regido. Dito isso,
vamos aos resultados em cada uma
das dimensdes analisadas.

RUPTURA DE ABASTECIMENTO

Analisando o grafico relativo a rup-
tura média no abastecimento no
més de fevereiro de 2021, nota-
-se que apenas as regifes Sul e
Centro-Oeste apresentaram um
desempenho melhor que a média
brasileira (a escala apresenta valo-
res negativos), enquanto a regido
Sudeste apresentou uma variagao
muito similar a variagdo nacional e

16

as regides Norte e Nordeste foram
as que mais sofreram com abaste-
cimento em fevereiro de 2021.
Com relacédo a fevereiro de 2022,
apenas a regido Sudeste apresen-
tou um desempenho superior a mé-
dia do Brasil, enquanto todas as ou-
tras regibes apresentaram rupturas
maiores, novamente com destaque
para as regides Norte e Nordeste.

ano:
2022

abastec

-204

-301

SE S BR CO NE

N

SE S BR CO MNE N

regiao

wavwdisape.com.br
@disapedistribuidora
@disapedistribuidora
0800 701 3535

8 DE MARCO

DIA INTERNACIONAL DA MULHER,

. Distribuidora de Autopecas

isape

Elas transformam e

»

contribuem com 0 nhosso
crescimento no dia a dia.

Na Disape as mulheres
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ano
2021

prego

Tt

and
2022

"regiém'

VARIACAO DE PRECOS

Se em fevereiro de 2021 a média
nacional da variacdo semanal de
precos foi de 3,69%, em feverei-
ro de 2022 estd média alcangou o
valor de 4,90%, refletindo no co-
mércio de autopecas as variacdes
percebidas em outros segmentos
da economia que se viu as voltas
com o fantasma da inflacdo, que
tanto dano causou a economia
brasileira nos anos 1980.

Se em fevereiro de 2021 apenas
a regido Norte registrou uma va-
riacdo de precos inferior a média

brasileira, lembrando que em fe-
vereiro de 2021 foi a regidao que
apresentou a maior quebra de
abastecimento, enquanto as de-
mais regibes acompanhavam a
tendéncia nacional, em fevereiro
de 2022 apenas a regido Sul ndo
registrou aumentos de precos aci-
ma da média nacional, enquanto
Sudeste e Centro-Oeste tiveram
comportamento similar a média
nacional, com as regides Norte e
Nordeste apresentando as maio-
res variacoes.

DESEMPENHO NAS VENDAS

Novamente chamamos sua aten-
cao para o fato de que a escala
apresentada no eixo vertical é ne-
gativa. Se em fevereiro de 2021 a
variacdo média nacional nas ven-
das foi de quase 1% negativo, em
fevereiro de 2022 ela foi de -3,53%,
apontando uma queda de 2,53%

qguando comparados 0s anos.

Se em 2021 a variacdo média das
vendas nas regides se comportou
de forma muito similar a variacéo
média nacional, em 2022 notamos
uma variagdo média menor na re-
gido Norte e maior na regido Sul,
como apresentado no grafico.
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DRIVE+ é a nova marca de produtos premium na reposicao

Lubrificantes e bombas d’agua estreiam portfolio de qualidade original que ja é sucesso global e esta em expansdo no Brasil

Chegou ao Brasil a nova marca de
produtos premium para o mercado
de reposicdo com a melhor relagéo
entre qualidade e preco no mercado.
A Drive+ (Ié-se Drive Plus) é a mar-
ca propria da Nexus Automotive In-
ternational, o maior ITG (International
Trading Group) do mundo e que atua
no palis desde 2014.

Os produtos da linha Drive+ séo fa-
bricados conforme os padrdes exigi-
dos pelas principais montadoras do
mundo e, assim, garantem o maximo
desempenho e aumentam a vida Util
dos sistemas do veiculo.

Essa qualidade é garantida pelos sis-
temas de gestdo adotados mundial-
mente e, também, pelos especialistas
da Nexus. Da matéria-prima ao pro-
duto final, todas as etapas sao verifi-
cadas para assegurar o controle total.
“A proposta da Drive+ € ser a melhor
opcédo em custo e beneficio para o
distribuidor e para o varejo. Os com-
ponentes estdo alinhados aos pro-
dutos premium do mercado e ndés
fomos em busca dos melhores forne-
cedores locais para as duas linhas
de produtos que inauguram o por-

tfolio: lubrificantes e bombas d’agua.
Na Europa, a Drive+ é uma marca
forte, muito ligada a qualidade do
produto, € aqui no Brasil nés tam-
bém trouxemos a competitividade
em relacdo aos precos”, conta Fer-
nando Passos, Diretor de Negdcios
da Nexus América Latina, executivo
com mais de 20 anos de experiéncia
no setor automotivo, e passagem por
empresa sistemista global com forte
atuacdo também no Brasil e Améri-
ca Latina.

Portfolio em expansao

A Drive+ chega ao Brasil inicial-
mente oferecendo ao mercado li-
nhas abrangentes de lubrificantes
e bombas d’agua. Mas este é ape-
nas o primeiro movimento. Tal como
na Europa, onde a marca oferece
um portfélio com cerca de 15 linhas,
no Brasil a disponibilidade de itens
também serd ampliada ao longo dos
proximos meses.

Para oferecer o melhor atendimento
ao varejo e aos reparadores, os dis-
tribuidores membros da Nexus que

ja iniciaram em 2022 a comercializa-
céo dos produtos Drive+ passaram
por rigoroso processo de treinamen-
to técnico e comercial.

Nesta etapa inicial do langamento da
marca, os lubrificantes e as bombas
d’agua Drive+ podem ser encontra-
dos nos distribuidores SK Automoti-
ve, Barros, Compel e Pemaza.

Até o final do ano, novas empresas
iniciardo também as vendas desses
produtos, que serdo sempre exclu-
sivos dos distribuidores membros
da Nexus.

Vantagens dos produtos Drive +

e (Gestdo de qualidade eficiente

e Programa de comunicagao

e Melhores fornecedores do mercado
e Relacdo comercial transparente

¢ Linha de produtos em expanséo

¢ Qualidade testada e comprovada

Maior ITG do mundo, Nexus garante qualidade dos produtos Drive+

A empresa franco-suiga Nexus
foi fundada no inicio de 2014 e
em menos de oito anos se tor-
nou o maior ITG - International
Trading Group do planeta. “O fa-
turamento dos membros da Ne-
xus no mundo soma 35 bilhdes
de euros”, revela Fernando Pas-
sos. No Brasil, onde atua desde
dezembro de 2014, a Nexus tem

17 membros que faturam 12 bi-
Ihdes de reais por ano. “Temos
presenca nacional, diversida-
de e capilaridade. Estamos em
todos os Estados do Brasil e o
seleto grupo reune empresas
como distribuidores, atacare-
jos e um gigante varejista puro.
E um perfil heterogéneo em ter-
mos de atuacédo, presenca re-

gional e produtos”, acrescenta
Passos. A expansao foi susten-
tada, basicamente, por dois pi-
lares: o pensamento global com
atuacao local e a inovacdo que
a Nexus proporciona.

Os membros da Nexus séo be-
neficiados por bonificacdes que
sédo pagas pelos fornecedores
parceiros. “Para tudo que o for-

necedor parceiro vender nos
membros da Nexus, uma boni-
ficacdo é paga. Aos fornecedo-
res, oferecemos o compromisso
de que 0s membros fardo os ne-
gocios prosperarem. Uma parte
da bonificacao é fixa, mas outra
parte é variavel, e esta atrelada a
metas”, explica e finaliza Fernan-
do Passos.
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Este gréafico, das atividades de quanto em fevereiro de 2022 pas-

2021 || 2022 . desempenhos entre as regiées N0S  ng majoria das regides se com-
vereiro de 2022 apresenta a varia-

nacional, com destaque positivo

bilidade encontrada ao longo das para a regido Sul e negativo para

| . pesquisas realizadas. A escalana g regisao Nordeste. J& em 2022
& M1 '}“‘I’“ B T T T | linha ver.tical tem valores pOSitiV?S manteve-se o destaque para a re- Um produto de alta performance merece uma o 0 O 0

§ —i' e negativos, clara demonstragdo  gizo Nordeste, com desempenho

da dinamica do nosso mercado €, pior que a média nacional. incluiu- embalagem a altura. As novas embalagens da

104 especialmente no caso das ativi-  _ge g regigo Sul com desempenho Vox jEi r:hega ram no mercado!
dades em compras, reflete a influ- pior que o Brasil, e as regiées Nor-
éncias das outras trés dimensoes  tg Centro-Oeste e Sudeste apre-

o S BR & & T o & @ & 1 sobre a necessidade de reposicao  gentando reducbes menores que
ia . . . i TREAC
regio de estoque. a média nacional, tendo a regiao FILTROS

A media nacional das compras em  Norte apresentado um aumento

COMENTARIOS FINAIS

Sun-Tzu em seu livro “A Arte da Guerra”, escrito no século IV a.C., ensinou que matar 0 mensageiro ndo muda o teor da mensagem, € com pesquisas
néo é diferente. Se a pesquisa for realizada dentro de certos parametros metodoldgicos que sdo o padrédo da industria, os entrevistados tiverem o perfil
correto, as questdes forem consistentes e as respostas coletadas corretamente, o produto final tende a ser um retrato fiel da realidade do mercado,
sem achismos ou idealizacdes.

Alguns analistas se recusam a acreditar nos resultados de qualquer pesquisa no momento em que os resultados obtidos ndo correspondam as suas
expectativas ou visdes de mundo. Se matar o mensageiro ndo muda o teor da mensagem, interpretar os resultados a luz da conveniéncia de seus
interesses cria uma situacao irreal, € como diz o dito popular: “a mentira tem perna curta”.

O mercado de reposicdo automotiva € bastante resiliente e com muita resisténcia a crises, mas nédo é imune aos sobressaltos da economia, as mudan-
cas que ocorrem na sociedade e, acima de tudo, n&do esta desconectado da realidade brasileira. Pensar diferente disso pode requerer algum tipo de
conversa com profissionais da saude mental.

- = FILTROS
QUER RECEBER MAIS ANALISES COMO ESTA TODOS OS MESES? '.'..:\'1"' 0800 800 6964
[}

[=]y%2[x]
By

Entdo assine o Dossié After.Lab-Varejo de Autopecas, um relatério analitico co- [ E filkrosvox.com.br @
mentado que traz o resultado das pesquisas MAPA e ONDA do més e o compa-
rativo VIES, que avalia as movimentac6es anuais no més de referéncia. O Dossié
After.Lab-Varejo de Autopecas é disponibilizado em formato impresso e em video,
exclusivo para assinantes.

Performance em tudo!

Para saber como assinar fale com marketing@novomeio.com.br
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CONJUNTURA Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br Foto: Divulgagao

Varejo ainda sofre com desabastecimento e alta dos precos

Dois anos apds o inicio da pandemia no Brasil, dados e relatos revelam que a expectativa de arrefecimento no
cenario de escassez de autopecas ndo vem se confirmando nas bases esperadas

Era ainda novembro de 2020 quan-
do o Novo Varejo dedicava sua re-
portagem principal a crise de de-
sabastecimento que incomodava o
setor automotivo em todas as suas
frentes: das montadoras a totalida-
de dos elos da reposicao.

Aquela altura, as previsbes que
apontavam uma normalizagcdo do

Dados de abastecimento
e de oscilagdo de pregos

MNacional

cenario para o0 segundo semestre
de 2021 assustavam os players do
mercado e — a bem da verdade —
até soavam como uma proje¢do um
tanto pessimista.

Hoje, no entanto, passados 15 meses
da primeira previséo feita por nossas
fontes de entéo, alguns dos principais
varejistas de autopecas, de diferen-

FELmn

tes regides do pais, ainda convivem
com muita dificuldade para manter
seus estoques prontos para abaste-
cer a demanda dos clientes.

Levantamento atualizado semanal-
mente pelo After.Lab, nucleo de
pesquisa e inteligéncia de merca-
do do Grupo Novo Meio, a ONDA
- Oscilagdes nos Niveis de Abaste-

MIVIL DE ABASTECIMENTO MACIONAL
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Desde o inicio da pesquisa ONDA, os indices de abastecimento de pegas no varejo apontam para baixo

22

cimento e Precos vem detectando
a falta de solugédo para o problema
pari passu. Afinal, desde a criagao
da pesquisa, ainda em 2020, os in-
dices de abastecimento permane-
cem negativos — acompanhe se-
manalmente no site do Novo Varejo
os dados mais recentes apurados
pelo After.Lab.
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Na ultima semana de fevereiro,
no entanto, o tema ganhou no-
toriedade para além da cobertu-
ra setorizada quando o diretor de
economia do Sindipecas, Geor-
ge Rugitsky, afirmou a Folha de
S. Paulo que a falta de insumos

A dificuldade de abastecimento
relatada pelo dirigente do Sindipe-
¢cas recaiu diretamente na lei mais
conhecida da teoria econdmica —
a da oferta e procura —, impulsio-
nando uma alta de pre¢os que en-
controu terreno fértil num ambiente
macroecondmico nacional perme-
ado pela desvalorizag&o do real e

Mas o que tem causado toda essa
espécie de ‘perpetuacdo’ de uma
crise iniciada pela pandemia da co-
vid-19 até os dias atuais — a des-
peito de paises como o Brasil, por
exemplo, estarem neste momento
sendo relativamente menos impac-
tados pelos desdobramentos sani-
tarios do virus por conta de uma co-

e condi¢Oes logisticas tém provo-
cado atrasos em todos os distri-
buidores do aftermarket e dificul-
tado as empresas a responderem
ao aumento da demanda gerado
pelo boom dos carros usados e
seminovos em 2021.

uma inflagdo multisetorial.
Resultado: o primeiro semestre de
2022 ndo so6 se assemelha ao se-
gundo semestre de 2020 pela falta
de autopecas, mas também o faz
por uma inflacdo que avanca em
efeito domind sobre o aftermarket,
descendo degrau em degrau da
industria até a ponta.

bertura vacinal acima dos 65%"7
Boa parte da resposta esta no de-
sequilibrio da cadeia logistica ge-
rado pelo aumento das restricdes
sanitarias nos portos durante a
pandemia.

Relatada pelo Novo Varejo em ou-
tubro de 2021, a crise do comér-
cio maritimo elevou nao apenas

De acordo com a Fenauto

(Federacao Nacional

das Associacbes dos Revendedores de Veiculos
Automotores), as vendas de carros usados e seminovos
fecharam 2021 com aumento de 17,8% em comparacéo

ao ano anterior.

De acordo com o Sindirepa (Sindicato da Industria
de Reparacéo de Veiculos e Acessorios do Estado de
Sao Paulo), a alta média dos precos de componentes
fornecidos pelas montadoras para o setor de reposicéo

é de 17%.

substancialmente o custo do frete,
mas também diminuiu a frequéncia
com que 0s navios se dispunham
a navegar em determinadas rotas.
Notabilizado pela exportacdo de
commodities, que correspondem a
mais de 60% das nossas exporta-
¢Bes, o Brasil acabou - segundo
o presidente da AEB (Associacéo

de Comércio Exterior do Brasil),
José Augusto de Castro — fican-
do em segundo plano na rota dos
produtos manufaturados, a medi-
da que 0s navios comecaram a
enfatizar movimentos para portos
que contem com contéineres que
possam sair carregados para ou-
tro destino.

A CRISE NO DIA A DIA DO VAREJO

DE AUTOPECAS

Visto pela otica dos numeros frios, o
cenario de desabastecimento e de
aumentos constantes dos precos das
autopecas é evidente. E fundamental,
no entanto, compreender como este
ambiente amplo se reflete no dia a dia
das lojas de autopecas do pals.

Para obter uma fotografia desta rea-
lidade, nossa reportagem conversou
com empresarios do segmento, re-
presentando diferentes portes e dife-

rentes regides do pais. Participaram
do survey: Renato Passaglia, da Bom-
Preco Auto Pecas de Goias (GO); Lu-
ciano Urizzi, da Dispemec de S&o
José dos Campos (SP); Felipe Lima,
da Matrocar de Guarulhos (SP); Jodo
Pelegrini, da Pelegrini Comércio de
Pecas de Uberlandia (MG); Marcelo
Gian, da Gian Autopecas de S&o Pau-
lo (SP); e Flavio Ramos, da Ramos &
Copini de Frederico Westphalen (RS).




COMPRE COM
QUEM VENDE
QUALIDADE: ROLES.

Por que comprar E por que utilizar o
na Roles? COMPRE ONLINE?
A resposta e facil: Pelos mesmaos motivos,
pelo atendimento, além da agilidade de
pelo amplo portfadlio comprar em gqualguer
de produtos, pelas hora e em qualguer lugar,
melhores condigoes e consultar e acompanhar
pelo melhor precg, 0 estogue em tempo real,
entre muitas outras solicitar processos de
vantagens. garantia, e ainda, emitir Roles. Porque juntos fazemos melhor,
a 2° via do boleto. principalmente para voceé.
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1 - Sua loja esta convivendo com alguma escassez de autopecas?

SIM & BOMPRECO D,‘FE -~ .
o AUTO PECAS Er.po?'a%ml %
Nao [ )

2 - Nos ultimos seis meses, vocé teve de procurar fornecedores e/ou marcas alternativas para suprir dificuldades

“Estamos convivendo com esta situacdo ha mais de um ano e nos Ultimos meses o problema se acentuou, principalmente nas linhas

de embreagens, juntas, cubos de rodas, rolamentos e retentores”
Joao Pelegrini

“Sim, apds o inicio da pandemia até o momento atual, nosso mercado vem sofrendo com faltas de muitos produtos, das mais

diferentes linhas”
Felipe Lima

de encontrar pecas em um volume que usualmente ja encontrou?

SIM & BOMPRECO Dispe - Gias
T AuTo rECAS Gr.mgw AT

“Sim, ocorre constantemente, esta acdo virou uma pratica em nosso setor de compras, diariamente buscamos alternativas no
mercado e até na internet para atender a necessidade de nossos clientes”
Luciano Urizzi

“Estamos recorrendo a marcas alternativas para suprir a necessidade”
Marcelo Gian

“No inicio de 2021, assim como em 2020 foi necessario buscar alternativas para alguns itens que estavam faltando, mas foi pontual.
Agora o fornecimento esta normal”
Flavio Ramos

3 - Houve aumento significativo dos precos no ultimo trimestre?

SIM

s 7
< BOMPRECO D}FE - ,
"P‘I AUTO PECAS @g;'%w M

“Em um mercado que se pauta pela lei da oferta e da procura os aumentos estdo sendo constantes, em algumas linhas 10% em
outras, 15%; e por ai vai”
Joao Pelegrini

“Sim, estamos ja ha bastante tempo convivendo com aumentos pequenos, mas constantes e acumulativos. Ainda assim, nossas
vendas cresceram cerca de 15% no dltimo trimestre”
Renato Passaglia

4 - A demanda por autopecas cresceu na sua loja no ultimo trimestre? Vocé pode dizer, em numeros, a variacao
das vendas neste periodo?
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“Sim. Verificamos um acréscimo da demanda nos ultimos meses que, somado ao aumento dos pregos, refletiu em um significativo
incremento do faturamento. Mas ha que se tomar cuidado e separar bem a leitura desses numeros, pois parte expressiva disso &
apenas reflexo dos constantes aumentos nos precos dos produtos”

Felipe Lima

“Tivemos um aumento de 10% em dezembro de 2021, um aumento de 5% em janeiro e para 0 més de fevereiro esta projetada uma
pequena queda na média/dia de 2%”
Flavio Ramos
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CONJUNTURA

Um Mix de
Solucgoes para
o seu negocio
de autopecas
e motopecas.

5 - Vocés mantém contato constante com distribuidores — ou até mesmo com a industria — para conseguir uma
previsao sobre a disponibilidade de pecas nos pr6ximos meses?
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“O nosso contato eu posso dizer que € diario. No entanto, toda a cadeia esta sofrendo com a falta de abastecimento. A pandemia
deixou todos nds sem referéncia. No final do ano de 2020 pensamos que ja haviamos superado a pandemia, assim como no
inicio de 2021 e o primeiro semestre todo de 2021. Sofremos muito com a doenga e o volume grande de fake news. No segundo
semestre do ano passado, houve uma grande demanda e ninguém estava preparado para suprir 0 mercado”.

Joao Pelegrini

Exceléncia no processo de fabricacdo

Pecas homologadas no padrdo ISO

Mais de 3.000 itens das principais frotas de veiculos

“Estamos em constante contato com nossos fornecedores, com pedidos agendados de itens criticos para que sejam faturados de
forma imediata, quando do recebimento, antes do término de estoque novamente. Precisamos nos antecipar, afinal, convivemos
com um cenario que combina aumento, demanda e falta mercadoria”.

Marcelo Gian

“Sim, temos contatado nossos fornecedores constantemente. Segundo a informagéo de nossos parceiros distribuidores e
fabricantes ndo ha previséo de estabilidade no abastecimento de produtos para este ano”
Luciano Urizzi

“Sim, mas pouco de concreto se consegue obter. Todos, quase que por unanimidade, se dizem esperan¢osos na regularizacéo
do abastecimento em médio prazo. Por outro lado, tém ressalvas ante a expectativa da desaceleracdo da curva de novas
contaminacdes pela covid e na regularizacdo da cadeia global de suprimentos”

Felipe Lima

“Mantemos contato constante, claro. Infelizmente, alegam falta de matéria-prima, dificuldades na importagdo de insumos e
produtos, e falta de funcionarios com muitos casos de covid e dengue”
Renato Passaglia
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E-commerce veio para ficar e nao deve desacelerar
apos fim das restricoes para combater pandemia

Numeros e especialistas apontam amadurecimento do setor e novos consumidores como pontos de apoio para a
consolidagcdo das vendas online

Comprar online como alternativa
a um cenéario de lojas fechadas,
circulacéo restrita e alto risco de
contaminacédo pela covid-19. Foi
este comportamento do consumi-
dor que levou a representativida-
de do e-commerce no varejo bra-
sileiro a mais que dobrar durante
a pandemia do novo coronavirus
(saiu de 5,7%, em 2019, para os
atuais 12,4%).

Tamanho crescimento em um peri-
odo tao especifico, no entanto, tem
lancado duvidas sobre a capaci-
dade de perpetuacdo do chama-
do boom digital vivido nos ultimos
dois anos.

Isso porque, embora nédo estejamos
totalmente livres da ameaca pandé-
mica, especialistas e governantes
j& comecaram um movimento para
a retomada do ‘velho normal’. Ou
seja, o retorno a uma sociedade em
que a obrigatoriedade do distancia-
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mento social e do uso de mascaras
seja s6 uma memodria.

Movimentos recentes nao faltam
para ilustrar o novo momento.

Na primeira quinzena de margo, 0s
governos de S&o Paulo e de Rondoé-
nia decretaram o fim do uso obriga-
tério de mascaras ambientes tam-
bém fechados. Antes deles, em 7 de
marco o uso obrigatério da méasca-
ra ja havia caido no Rio de Janeiro.
Para os varejistas, a pergunta que
fica neste contexto é: sera que o re-
torno ao velho normal sob o pon-
to de vista social significa tam-
bém o retorno a um varejo em que
0 e-commerce atuava guase Como
complemento residual?

De acordo com especialistas como
a vice-presidente da Associagao
Comercial de Sao Paulo (ACSP) e
coordenadora do Conselho do Va-
rejo (CDV), Roseli Garcia, a res-
posta € néo.

A dirigente aponta que, embora a
acelerada digitalizagdo dos ultimos
anos possa dar a entender que o
crescimento do e-commerce atin-
giu um teto atipico, isso n&o se mos-
tra como tendéncia em uma anali-
se mais aprofundada. Roseli, alias,
pensa o contrario. Para ela, uma
abordagem detalhada deste cena-
rio indica que ainda ha muita mar-
gem de crescimento — mesmo que
este crescimento reduza a velocida-
de com que chega aos resultados
préaticos das empresas.

“N&o havera um decréscimo a pata-
mares anteriores. Nao por acaso as
grandes empresas estdo colocando
suas forcas para desenvolver e apri-
morar seus canais digitais e marke-
tplaces”, afirmou a vice-presidente
da ACSP, antes de complementar
com 0 uso de dados: “Para exem-
plificar, conforme dados da consul-
toria Neotrust, em parceria com o

Comité de Métricas da Camara Bra-
sileira da Economia Digital, em 2018
0 e-commerce representava 4,7%.
Em novembro de 2021, representou
17,9% do varejo total, recorde abso-
luto. Ou seja, ainda ha muito espaco
para crescimento”.

O cenario observado e projetado
para o mercado doméstico é corro-
borado ainda por nimeros que che-
gam de paises que, de alguma for-
ma, se desvencilharam das amarras
da pandemia meses antes do Brasil.
Pesquisa compartilhada pelo Bos-
ton Consulting Group com nossa
reportagem, por exemplo, indicou
que 94% das empresas dos Esta-
dos Unidos e do Reino Unido com
atuacdo exclusiva no e-commerce
esperam aumentar seus resultados
no ano de 2022 em relacdo em rela-
cao ao acréscimo de 35% nas ven-
das experimentado entre os anos de
2020 e 2021.
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Novos clientes e aprendizado das empresas ancoram
crescimento sustentavel do e-commerce

A reducao das restricbes de dis-
tanciamento social retira, na préati-
ca, a obrigatoriedade do consumo
de maneira remota. Quais séo os fa-
tores, entdo, que explicam a pers-
pectiva de manutengé&o e até cresci-
mento das vendas online para além
do periodo pandémico?

Um dos fatores mais importantes,
segundo pesquisa da consultoria
Brain & Company, consiste na entra-
da de novos consumidores durante
0 periodo — o chamado ‘fator expe-
rimentacao’. O estudo apontou que
mesmo setores Nos quais 0s consu-
midores n&do estavam habituados a
comprar online — caso, por exemplo,
dos supermercados — tiveram o be-
neficio de poder mostrar para uma
grande massa de pessoas que era
possivel sair satisfeito de uma aqui-
sicdo via e-commerce.

“A pandemia da Covid-19 fez com
que 76% dos brasileiros passassem
a fazer as compras de supermerca-
do de maneira totalmente virtual. O
estudo mostrou também que 54%
dos consumidores tiveram a sua pri-
meira experiéncia online na compra
de alimentos e produtos para o lar
apods o inicio da crise”, apontou o le-
vantamento.

Além da oportunidade de atrair e
reter novos consumidores, a pan-
demia da covid-19 contribuiu ainda
com o e-commerce pela obrigato-
riedade de preparagéo e evolugéo
por parte das empresas varejistas.
De acordo com a vice-presidente
da ACSP, Roseli Garcia, a intensi-
ficagdo do uso das midias sociais
como mecanismo de venda — co-
nhecido ‘social commerce’, com
vendas diretas pelo Instagram,

Experiéncia do copst@imidor em setores-antes poucasexplorados, como os supermercados, contribuiu para fortalecer o comércio eletrénico

Facebook e WhatsApp - retirou
uma importante barreira que exis-
tia para o ingresso de pequenos e
micro varejos no universo das ven-
das digitais.

“Os pequenos, em geral, comegam
de uma forma caseira, utilizando o
WhatsApp, Facebook e Instagram;
quando comegam a decolar, se tor-
nam um MEI| para depois criar sua
loja propria ou participar de marke-
tplace”, analisou a especialista.

Na esteira da analise feita por Ro-
seli Garcia, uma pesquisa rea-
lizada pelo Centro Regional de
Estudos para a Sociedade da In-
formac&o indicou que, enguanto
78% das empresas pesquisadas
no Brasil tém presenca nas redes
sociais, apenas 54% delas pos-
suem um site proprio — dado que
corrobora o impacto do uso das

midias sociais para vendas como
fator democratizante do e-com-
merce no pais.

QOutra questdo apontada por Ro-
seli como central na criacado de
um ambiente propicio para a de-
colagem do e-commerce no pais
foi estrutural: a transformacé&o dos
meios de pagamento.

Segundo ela, a evolugdo da tec-
nologia € a expanséo das cartei-
ras digitais impulsionaram uma
grande migracédo do dinheiro fisi-
co para o digital — trazendo como-
didade e eficiéncia para os con-
sumidores e explicando, em boa
parte, a grande aceitacao por par-
te de vendedores e compradores.
“Um desses exemplos é a consoli-
dacgé&o do PIX, que deu mais forca
para a digitalizacdo dos pagamen-
tos”, exemplificou a VP da ACSP.
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Amadurecimento estrutural é necessario para evitar
e-commerce associado a informalidade

Embora mecanismos tenham sido
criados para facilitar o caminho da-
queles que guerem comprar e ven-
der online no pals, um amadureci-
mento pleno do e-commerce local s
serg atingido com o estabelecimento
de mecanismos capazes de inibir a
informalidade destas operacoes.

A visdo é compartilihada tanto por
grandes varejistas quanto por suas
entidades representativas ou de es-
tudo, como o Instituto para Desenvol-
vimento do Varejo (IDV).

De acordo com este ultimo, em pes-
quisa realizada em parceria com a
consultoria McKinsey e Company, a
evasdo de tributos no varejo digital
gira atualmente em 33% e 37% das
vendas — percentual significativamen-
te superior aos 25% identificados nas
vendas realizadas nas lojas fisicas.
Tal cenério levou o presidente do
IDV, Marcelo Silva, a classificar o
boom das vendas online como uma
espécie de instituicdo de um “came-
l[6dromo digital”.
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Em tom mais ameno, mas também
preocupada com a sonegacao li-
gada ao aumento das vendas do e-
-commerce, a vice-presidente da
ACSP, Roseli Garcia, afirmou ser fato
que digitalizacdo avangou mais ra-
pido do que a formalizagdo e que
revisitar as questbes fiscais ¢ uma
questao obrigatéria para os 6rgaos
reguladores.

Apesar disso, ela pede cautela na
forma com que isso sera feito — afi-
nal, considera muito importante ha-
ver uma distingdo entre criminosos
e informais.

“Somos totalmente favoraveis a se-
guranca juridica para os dois la-
dos e defendemos a formalizacgéo,
mas também defendemos que
haja condicGes para a formaliza-
¢&o”, colocou Roseli.

Com a afirmacgédo, a VP da ACSP
aponta a necessidade de se encon-
trar um meio termo entre o combate a
pirataria digital e o ‘estrangulamento’
das condicdes de pequenas e micro-

Roseli Garcia diz que avancgo rapido
das vendas online exige revisdo das
questoes tributarias

empresas no ambiente digital — sem-
pre considerando que boa parte da
informalidade existente no pais ad-
vém de questdes culturais que pre-

cisam ser amadurecidas. “Devemos
lembrar que se ha alguém que vende
na informalidade, também ha aquele
que compra na informalidade”.
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Comercio digital ganha forca e nao-especialistas passam
a ter mais participacao na compra de autopecas

Percepcédo € compartilhada por profissionais do e-commerce, dirigentes de entidades representativas e varejistas de autopecas

Historicamente, ao serem questio-
nados sobre quem eram seus prin-
cipais clientes, os varejistas de au-
topecas n&o tinham dulvidas em
afirmar: sdo os reparadores.

Ao fazermos esta mesma pergunta
no ano de 2022, no entanto, chega-
mos a respostas com um grau maior
de complexidade e relativizacao.
Isto porque novos fatores — como o
aumento do acesso a produtos € in-

formacdes no ambiente digital — tém
aumentado o impeto dos proprie-
tarios de automoveis a realizarem a
compra das pegas e entrega-las nas
m&os do profissional responsavel
pela manutencéo.

Tal cenario, embora nao esteja conso-
lidado em numeros publicos por gran-
des players como o Mercado Livre
(ML), é de conhecimento amplo do af-
termarket automotivo e € corroborado

por especialistas como o fundador da
Auto Partners e ex-head do ML para o
setor automotivo, Leandro Ribeiro.

De acordo com o executivo, o fato
dos grandes marketplaces nao ofe-
recerem, por exigéncia da Lei Geral
de Protecdo de Dados, o perfil exato
de seus compradores, pode ser con-
tornado com uma analise minuciosa
da recorréncia de compra dos clien-
tes dessas empresas. “Naturalmente

se trata de uma empresa que com-
pra pra revender ou repassar ao con-
sumidor”, aponta Ribeiro.

Com base nessas andlises, ele afir-
ma que, sim, é possivel ver um au-
mento significativo no volume de
compras realizadas por proprietarios
de automodveis ou aquilo que cha-
mou de ‘ndo-especialistas’ do mo-
mento de sua chegada no ML, em
2014, até hoje.
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TENDENCIAS

Perfil das pecas compradas indica proatividade de

proprietarios de automoveis nas oficinas. Reparadores se

incomodam com movimento

Na andlise de Leandro Ribeiro,
fundador da Auto Partners, um
dos principais reflexos do aumen-
to da disposicdo de n&o-espe-
cialistas em comprar autopecas
online esta no crescimento do
marketshare da categoria den-
tro do grupo de produtos vendi-
dos pelo Mercado Livre. Isso por-
que, se ha cerca de cinco anos
as pecas de automoveis corres-
pondiam a uma fatia de 30% de
participacdo na plataforma, hoje
elas correspondem a 50%!

De acordo com o especialis-
ta, porém, para se compreender
de maneira mais clara o impacto
deste movimento na cadeia au-
tomotiva, é imprescindivel lancar
um olhar fragmentado para as
subcategorias das autopecgas no

lugar de olha-las como um ‘gran-
de grupo uniforme’.

“Uma informacdo que a gente
vem acompanhando diz respeito
as subcategorias de autopecgas.
Verificamos, por exemplo, que a
categoria de motor é a mais ven-
dida dentro do segmento de car-
ros e caminhonetes — algo que
NnAao acontecia antes pela exigén-
cia técnica desta compra”, colo-
ca Ribeiro, antes de apontar uma
causa para esta mudanca. “Isto
tem ocorrido porque os canais
vém se aprimorando para ajudar
guem vende a publicar informa-
¢cbes técnicas corretas e deta-
lhadas, a fim de auxiliar, de fato,
o0 comprador — mesmo aquele
nao- especialista — a encontrar a
peca correta”.

Novo perfil das pegas compradas online mostra que dono do carro esta

levando produtos as oficinas

Embora represente uma mudan-
¢a significativa no histérico do
aftermarket nacional, o movi-
mento descrito pelo ex-head do

Alguns reparadores ja aceitaram a nova

realidade, aponta Leandro Ribeiro

Especialista destaca que papel
do reparador na orientacéo da
compra esta preservado

Mercado Livre n&o causa sur-
presa na principal entidade re-
presentativa dos reparadores
do pais.

Questionado por nossa repor-
tagem sobre uma possivel di-
minuicdo do papel do empre-
sario ou profissional reparador
como responsavel pela compra
da peca — e, consequentemen-
te, intermediario entre varejo e
proprietarios de automoveis —, 0
presidente do Sindirepa Nacio-
nal, Anténio Fiola, reconheceu
que “este é um movimento que
existe em razao do avanco do
comeércio online. O consumi-
dor deixa apenas de pesquisar
precos e comeca a comprar”.

O lider do Sindirepa reconhe-
ce a tendéncia, porém, isso nao
significa que a entidade a con-
sidere saudavel para a cadeia
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do aftermarket. Muito pelo con-
trario. Para Fiola, os impactos
da mudanca vao desde perda
de receita até atrasos na reali-
zacao do servico por conta do
produto ndo ser compativel com
o veiculo, gerando a insatisfa-
cdo do proprio cliente. “Por isso,
fica a critério de cada empresa
aceitar ou ndo que o cliente leve
a peca. O importante é se res-
guardar dos possiveis proble-
mas que isso pode acarretar”,
aponta o dirigente.

Em uma orientacédo direta aos
reparadores, Fiola oferece ain-
da uma espécie de ‘cartilha’ a
ser seguida a fim de se preve-
nir contra os impactos negativos

de uma compra realizada por
um proprietario desprovido de
conhecimento técnico.

Segundo ele, nestes casos,
o reparador deve pedir para
que seu cliente assine uma
declaracao de que esta cien-
te da procedéncia da peca e
que qualquer problema rela-
cionado ao produto é de res-
ponsabilidade do consumidor.
Quando isso acontece, o repa-
rador oferece apenas a garan-
tia da execucao do servico.
“Vale dizer que, normalmente,
quando o reparador compra a
peca, ele também fica respon-
savel pela peca e pelo servico”,
conclui Antonio Fiola.

Fiola entende que fica a critério

de cada oficina aceitar que o
cliente leve ou nédo a peca

Reconhecido tanto por players
do comércio eletrénico de pe-
¢as guanto pelos representan-
tes da classe reparadora, o
aumento da incidéncia da com-
pra de autopecas de reposi-
¢céo por parte de proprietarios
na era digital parece ser uma
realidade incontestavel. N&o
ha consenso, porém, quanto
ao comportamento a ser ado-
tado pelos reparadores diante
da relativa quebra de uma tra-
dicdo de décadas.

Enquanto Antonio Fiola, presi-
dente do Sindirepa Nacional,
vé o0 movimento como preju-

dicial para a cadeia e oferece
diretrizes para que os profis-
sionais do segmento possam
se proteger dos problemas
por ele causados, o fundador
da Auto Parnets, Leandro Ri-
beiro, ja enxerga uma aceita-
cdo e adaptacao pratica por
parte da categoria.

Segundo ele, os reparadores
ja perceberam que, apesar de
NnAo serem mais necessariamen-
te 0os executores da compra,
eles ainda mantém seus papéis
de intermediadores fundamen-
tais. “Essa importancia continua
existindo. Afinal, mesmo nas si-

tuacdes em que o reparador nao
efetuar a compra, ele dara uma
opinido decisiva para o consu-
midor comprar”, sentencia Ri-
beiro, antes de oferecer exem-
plos concretos deste processo:
“A gente vé isso muito claro na
guestdo da marca. O ndo-espe-
cialista ira sempre consultar o
reparador sobre qual é a marca
mais adequada — de modo que
o profissional passa a assumir
um papel extremamente impor-
tante de consulta. Ele € um for-
mador de opinido. E, se nédo vai
realizar a compra, ele vai dire-
cionar essa compra”, conclui.
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Varejistas percebem aumento da compra de autopecas pelo
consumidor final e buscam estratégias para seguirem eficientes

Na ponta da cadeia do afterma-
rket automotivo, o varejo tende
a ser o primeiro elo da cadeia a
perceber qualguer mudanc¢a que
ocorra no perfil do consumidor
de autopecas. Diante disso, nos-
sa reportagem foi até alguns dos
formadores de opinido deste seg-
mento e 0s gquestionou sobre suas
visdes acerca do possivel aumen-
to da frequéncia de compra de
autopecas por parte de ndo-es-
pecialistas. Perguntamos também
sobre as diferencas na hora de
vender para estes diferentes per-
fis de compradores.

1 - Aumento da frequéncia de
compra de pecas por parte dos
proprietarios dos automodveis

Roberto Rocha

(Rocha Autopecas) - Temos re-
parado, sim, que muitos proprie-
tarios de veiculos estdo compran-
do as pecas para reparacéo de
seus veiculos. Isto podemos me-
dir pelas vendas em nossos bal-
cdes e 0 numero de pessoas que
ligam pedindo informacédo, que
aumentou apds o inicio da pan-
demia. Eu diria que cresceu em
torno de 15% a presenca de pro-
prietarios comprando e houve um
aumento do pagamento a vista,
devido ao crédito e as pessoas
temerem a compra parcelada no
cartdo com o prosseguimento da
pandemia.

Rodrigo Rodrigues

(Autopecas Rodrigues) - Sim, o
proprietario do veiculo esta mais
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interessado em participar do pro-
cesso de compra das pecas,
pesquisando precos e opcdes de
marcas. Esse aumento é visivel
no balcdo de atendimento e tam-
bém pode ser mensurado pelos
filtros que um bom sistema ope-
racional oferece. Atualmente, a
compra dos reparadores conti-
nua maior, porém essa diferenca
diminuiu drasticamente e acre-
dito que em pouco tempo sera
equivalente.

Moisés Sirvente

(Jocar Autopecas) - Temos vis-
to este movimento acontecer, so-
bretudo em nossos canais de
vendas online. Para te dar um
dado prético, nossas vendas onli-
ne se distribuem em uma propor-
¢ao de 95% para Pessoas Fisicas
(PF) e apenas 5% para Pessoas
Juridicas (PJ). E claro que nao
podemos descartar as ocasi-
8es em que uma empresa acaba
comprando com um CPF no lugar
de um CNPJ, devido as questbes
tributérias. Mas, ainda assim, te-
nho conviccao de que a maioria
absoluta de nossos clientes do e-
-commerce é composta por nao-
-especialistas.

Flavio Ramos

(Ramos & Copini) - Na verda-
de, estamos observando um mo-
vimento inverso. Com base nos
nossos dados, constatamos que
a nossa distribuicéo anterior de
50% para PJ e 50% para PF se al-
terou, sendo agora de 60% para
PJ e 40% para PF.

2 - Diferencas no atendimento a
leigos e a reparadores

Roberto Rocha

(Rocha Autopecas) - O atendi-
mento de um proprietario de ve-
iculo, que ndo tem muito conhe-
cimento, € mais dificil, pois ele
ndo sabe muitas vezes as pecas
que realmente precisa, a maio-
ria vai ao reparador e pede a re-
lagdo, porém quer saber muitas
vezes se realmente tudo aquilo se
faz necessario. Neste processo o
atendente tem de ser como um
consultor para esclarecer as ne-
cessidades das mesmas.

Rodrigo Rodrigues

(Autopecas Rodrigues) - A prin-
cipal diferenca é o conhecimen-
to técnico, o proprietario pode se
confundir facilmente na “lingua-
gem das pecgas automotivas”. Por
isso, o atendimento da loja de au-
topecas deve ter uma atencéo
especial para entendé-lo, sem-
pre com paciéncia e cordialida-
de, evitando possivel constrangi-
mento ou a troca do produto por
causa de uma venda errada.

Moisés Sirvente

(Jocar Autopecas) - Na hora de
vender para 0 mecanico, o prin-
cipal fator é, sem duvidas, o co-
nhecimento técnico e a agilidade.
Enquanto que para o consumidor
final, o mais importante é a proxi-
midade do atendimento e a dis-
ponibilidade para responder per-
guntas que possam tranquilizar o
cliente na hora da compra.

Flavio Ramos

(Ramos & Copini) - E uma dife-
renca muito significativa. Para o
reparador, é preciso oferecer um
atendimento agil e com conhe-
cimento técnico muito profundo.
Ja nas vendas para o proprieta-
rio do veiculo, o peso maior aca-
ba sendo ocupado pela técnica
de venda. Neste segundo per-
fil, o conhecimento técnico se-
gue importante, mas vocé tem
de oferecer um atendimento com
mais explicacédo — e oferecer um
maior tempo. Além disso, ques-
tbes como um layout adequado
e um crediario proprio sdo mui-
to importantes! O mecanico néao
quer conversar. Ele quer que
vOCé seja objetivo e assertivo.

Pandemia e aceleragéo digital mudaram o perfil dos produtos comprados pela internet pelo dono do carro

N NOVO Varejo

A visao do Sincopecas-SP

A fim de apreender uma viséo
mais global do setor varejista so-
bre a possivel mudanca no per-
fil do comprador de autopecas na
atualidade, conversamos com ex-
clusividade com o presidente do
Sincopecas-SP, Heber Carvalho.
Alinhado com a grande maioria
dos varejistas ouvidos por nossa
reportagem, o dirigente vé o au-
mento da compra de autopecas
por parte de n&o-especialistas
como uma tendéncia impulsiona-
da pelo aumento da abrangéncia
do e-commerce no segmento.

Novo Varejo - Vocé vé o aumen-
to da frequéncia de compra de
pecas por parte dos proprieta-
rios dos automoéveis?

Heber Carvalho - Houve sim um
aumento relevante pelo consu-
midor final, no sentido de fazer
a compra de pecas. Acredito ser
pela facilidade da informacéo na
internet e pela necessidade de
uma melhor negociacédo de pre-
cos na hora da compra. Nao te-

mos um estudo especifico sobre
0 assunto, mas acredito ser uma
tendéncia do mercado.

NV - Quais as diferencas entre
atender um proprietario de au-
tomoével e um reparador?

HC - Atender o proprietario é
sempre mais complicado, poaois,
dependendo do tipo de pecga, ele
ndo tem a informacao correta e
acaba passando para a loja essa
responsabilidade. J& quando fa-
lamos com o reparador, temos a
mesma linguagem. Porém, € um
caminho e um desafio. O melhor
trabalho do balconista — hoje ja
chamado muito apropriadamen-
te de vendedor de autopecas — é
colocar em pratica sua experién-
Cia, para um atendimento ao pro-
prietario do veiculo.

NV - Vocé vé o papel do repara-
dor como um intermediario da
compra de pecas como impor-
tante para a cadeia?

HC - O reparador tem um papel
fundamental na hora da compra
de pecas, quer seja por ele, quer
seja pelo proprietario do veiculo.
O tema ¢é relevante e as empre-
sas — tanto as autopegas como 0s
reparadores — tém de se alinhar
e conduzir de maneira profissio-
nal. Com isso, acredito que todos
acabam ganhando.

NV - Como uma mudanc¢a des-
se cenario tradicional impacta-
ria o varejo de autopecas espe-
cificamente?

HC - Essa mudanca trara benefi-
cios tanto para as autopegas como
para os reparadores. O impacto
pode trazer mudancgas nas manei-
ras de aquisicao de pecas e, certa-
mente, trara beneficios para todos.
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Mulheres lideres avaliam igualdade de género no
aftermarket automotivo

No més que abriga o Dia Internacional da Mulher, executivas apontam vitorias e barreiras ainda a serem transpostas no setor

Comemorado anualmente em 8
de marco, o Dia Internacional
da Mulher diz muito mais sobre
a luta de direitos por igualdade
entre os géneros.

Afinal, a génese da data esta na
histéria de um incéndio ocorri-
do numa fabrica de tecido na ci-
dade de Nova lorque, em 1911,
no qual 125 mulheres morreram
pelo fato de os proprietarios te-
rem trancado o estabelecimento
a fim de evitar greves e motins.
Em 2022, mais de um sécu-
lo apds o acontecimento, boa
parte da sociedade j& evoluiu
significativamente no que diz
respeito a igualdade de géne-
ro — no Brasil, por exemplo, ja
sdo 90 anos que as mulheres
tém direito a voto direto com

38

mesmo peso que 0s homens
— & dificil acreditar que um dia
foi diferente.

Quando analisamos a fotogra-
fia dos profissionais que com-
pdem a forca de trabalho do se-
tor automotivo no Brasil, porém,
nos deparamos com uma confi-
guracdo que sugere a necessi-
dade de avancos robustos até
gue possamos classificar o se-
tor como um ‘ambiente plural’.
Embora as mulheres tenham au-
mentado suas presencas nas
empresas no ambito geral, isso
néo se traduz nos estratos de ni-
vel hierarquico. Exemplo disso é
o fato de que, segundo pesqui-
sa da MHD Consultoria, elas re-
presentam 40% dos funcionarios
de nivel aprendiz do setor — e res-

pectivos 18% e 15% quando fala-
mos de postos de geréncia e de
vice-presidéncia/presidéncia.
QOutra questdo emblematica ¢
gue as profissionais do setor tém
de, em geral, estar mais prepa-
radas do que os homens para
quebrar as barreiras de entra-
da: 33% das mulheres atuantes
no mundo automotivo possuem
nivel superior completo, contra
apenas 21% dos homens. Tal-
vez ainda mais marcante, é que,
a despeito disso, estas profis-
sionais recebem salario 23% in-
ferior ao dos homens.

Os numeros mostram, em suma,
que o caminho é longo. A rea-
lidade, em situacées pontuais,
porém, aponta caminhos de
profissionais que romperam to-

dos estes obstaculos para se-
rem bem-sucedidas.

A fim de apreender a visdo des-
tas personagens sobre o posi-
cionamento da mulher no se-
tor automotivo atual, bem como
inspirar outras mulheres a in-
gressarem no segmento, con-
vidamos algumas das profis-
sionais que fazem a diferenca
no dia a dia de suas empresas
para uma reflexédo.

A cada uma destas profissionais
foi pedido que desenvolvessem
a questdo: “Como vocé vé o es-
paco das mulheres no afterma-
rket automotivo na atualidade?
Quais barreiras ainda precisamos
transpor para criar um ambiente
mais plural e igualitario?”.

Confira a seguir o resultado desta roda cheia de insights e substancia:

-

Dirce Boer — Diretora Executiva da DMC

“As mulheres estdo ocupando espaco e posicdo de lideranca cada vez maiores nas empresas € nos
negocios. No aftermarket automotivo nao tem sido diferente. Acredito gue, neste segmento, com um histoérico
de ambiente essencialmente ocupado por homens, isto se deve a capacidade agregadora que elas tém
ao liderarem equipes. Pois, dentre outras qualidades, valorizam os subordinados pela competéncia e
ndo somente pelo seu género, se &€ masculino ou feminino, para definir se tem os atributos necessarios
para uma determinada tarefa. As barreiras ainda existem, mas muita coisa mudou. E possivel notar o
grande numero de mulheres que atualmente ocupam cargos de destaque com absoluta competéncia
neste segmento. Pudemos acompanhar a evolugdo de muitas delas que, apds exercerem la no passado
a funcdo de promotoras de vendas, evoluiram e hoje s&o gerentes em grandes empresas. O mercado
reconheceu as suas habilidades e atualmente elas sé&o referéncias neste setor”.

-

-

Camila Rocha — Diretora de Marketing e Comunicacao da BorgWarner

“As conquistas, dificuldades e superagcdes das mulheres no aftermarket automotivo vém de longa data,
ha muito que ser comemorado ao olhar pra tras e ver como vencemos ao longo do caminho, mas, claro,
ainda ha muito a ser debatido sobre este assunto e muitos pontos que ainda necessitam de atencéao,
pois eles criam obstaculos para o desenvolvimento de uma sociedade igualitaria. Entender a importéancia
da participacédo das mulheres no mercado vai além da equidade de direitos e deveres. A igualdade de
géneros é essencial para o desenvolvimento da sociedade e a expansdo da economia mundial. A pauta
ja é, inclusive, uma das metas estabelecidas em conferéncia do G20. Organizagbes como a BorgWarner
— que prezam pelo desenvolvimento e oportunidades igualitarias para todos e tém, em seus valores, a
preocupacgdo com a inclusdo — contribuem decisivamente para esta mudancga de cenario, para o0 avango
das mulheres em posicdes de lideranca, no combate a desigualdade de género, ao assédio, e aos
preconceitos em relacdo a qualificacdo das mulheres para determinados postos de trabalho. Ainda temos
desafios em um setor majoritariamente masculino, mas seguimos guebrando o preconceito e inspirando
outras mulheres e meninas a lutarem por seu espaco e continuarem esta luta de estar em qualquer lugar
em busca de uma sociedade mais igualitaria”.

~

Poliana Zimermann — Coordenadora de Marketing ZM

“Ainda de maneira lenta, porém evolutiva, as mulheres vém ocupando cargos dentro do setor automotivo
que até poucos anos eram restritos aos homens. Assim como em todos os setores, a busca pela equidade
de género ainda precisa ser fomentada e, quando falamos em ascenséo dessas profissionais, 0 acesso
feminino a posicdes estratégicas ainda € minimo. Alegra-me saber que fagco parte de uma crescente
evolugcao de diversidade, que vem oportunizando todos os perfis profissionais. Torgo para que a incluséo
do género feminino seja cada vez mais habitual e que as mulheres ocupem 0s espagos por meérito
profissional. Estatisticamente mais escolarizado, tenho certeza que o publico feminino esta preparado
para assumir todos e quaisquer desafios”.
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Renata Costa Silva — Gerente de Marketing e Comunicacao Schaeffler América do Sul e México
“Definitivamente hoje temos mais presenca neste mercado, mas entendo que o nosso setor € predominante
masculino até por uma questao histdrica; entao, € importante valorizar esse movimento e 0 espaco que as
mulheres que se interessam pela area tém conquistado. Independentemente do género, o fundamental é
O respeito e entender que todos estdo aqui com o mesmo objetivo, que é 0 sucesso do Nosso nhegoécio e
do nosso cliente. N6s, mulheres a frente desse mercado, também precisamos fazer nossa parte e apoiar
umas as outras para que esse espaco no setor seja uma conquista conjunta. Aqui na Schaeffler temos essa
consciéncia e tentamos pensar em acdes que “abracem” as mulheres que confiam nas nossas marcas”.

Luciane Tuma — supervisora de Marketing da NGK

“Acredito que as mulheres tém conquistado cada vez mais espacos significativos nos ultimos anos, em
todos os niveis, no aftermarket automotivo, na medida em que as empresas reconhecem os beneficios
de investir em equidade de género para promover ambientes mais inclusivos e elevar o crescimento
dos negdcios, embora o caminho ainda seja longo para que o cenario fique equilibrado entre mulheres
e homens neste mercado, que, historicamente, tem a predominancia do género masculino. Avalio que
estamos rompendo varios paradigmas nesse movimento em prol da equidade de género dentro das
empresas, mas ainda ha muitos desafios a serem transpostos, como ampliar a participagdo das mulheres
em cargos estratégicos, com programas de aceleracdo de desenvolvimento feminino, e superar barreiras
no comando das equipes, com acdes que promovam entre os colaboradores a compreensao de que as
mulheres também entendem de carro e podem liderar essa industria. Afinal, ter mais mulheres nessas
posicOes é uma questao estratégica para se comunicar com o publico-alvo, uma vez que o publico feminino
€ um grande influenciador na decisédo de compra e essa influéncia direta € proporcional ao lucro do setor”.

-

Bruna Almeida — Diretora Administrativa da Auto Norte

“Vejo que cada vez mais nos, mulheres, estamos ganhando e ocupando espacos antes dominados pelos
homens de nosso setor e fazendo um trabalho admiravel. Muito me orgulha conhecer mulheres preparadas
e obstinadas dentro do setor de reposicdo automotiva, e poder me reconhecer nelas € uma oportunidade
gue vai além do lado profissional, € um acolhimento necessario que da luz ao sentimento importantissimo
para qualguer ser humano, independente de género: o pertencimento. N&ao me acho mais uma “estranha
no ninho”, nem dentro da Auto Norte / Peca Brasil, que vem valorizando e dando voz as mulheres em
cargos diversos, inclusive em nossas liderancas, e nem no mercado afora. Temos muito ainda a lutar e
conquistar, e estamos no caminho. Avante, mulheres da reposi¢géo. Estamos juntas!”.

Ana Paula Cassorla — Diretora da Pacaembu

“Acredito no potencial feminino e a mulher pode trabalhar em qualquer area que desejar. Tenho notado
mais mulheres atuando no segmento de reposicao automotiva e fico muito feliz com isto. Nosso mercado
ainda é muito masculino, mas as mulheres ja se fazem notar em varias empresas e posicoes de destaqgue.
Sem duvidas que ha muito espaco ainda para que mais mulheres ocupem posicées no setor, € néo
vejo barreiras para que isto ocorra. Vai sempre depender do potencial, desejo, foco e determinacdo da
profissional. O mercado esta al e as empresas estdo interessadas e precisam cada dia mais de bons
profissionais, independentemente de sexo. Portanto basta querer e se preparar que a mulher tem e tera
seu espagco no segmento automotivo. Sejam bem vindas meninas é um 6timo mercado para se trabalhar”.

Thuanney Castro — Supervisora de Marketing Wega Motors

“Falar do espaco das mulheres no mercado de trabalho € algo desafiador, esse tipo de entendimento
depende bastante do referencial. Mulher € um exemplo de forca e garra e, por muitos anos, teve seu
potencial limitado, minimizando o espaco da mulher no mercado de trabalho. Sendo consideradas um
simbolo fragil, as mulheres tiveram dificuldades de entrar no mercado, principalmente no setor automotivo,
gue sempre foi dominado pela figura masculina. Mas hoje as coisas mudaram — o setor de aftermarket aceita
a posicado das mulheres e principalmente respeita suas ideias e opinides. No ano de 2022, ainda existe
preconceito e diferenca salarial de mulheres para homens — sdo barreiras que precisam ser enfrentadas
todos os dias. Acredito que o principal desafio no século que vivemos é ter que provar todos os dias que

somos capazes de gerenciar com qualidade e competéncia qualquer atividade”.

40

Gilssara da Paz - Executiva de Vendas NTN

“Acredito que nos dias de hoje as mulheres estdo cada vez mais ativas no nosso mercado e vem
demonstrando sua competéncia com muito profissionalismo. Estamos dia a dia conquistando esse
espaco e o respeito de todos 0s Nossos pares e negdcios, entdo € uma questdo de tempo todos sermos
reconhecidos igualmente.”
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Fortbras adquire a Jaicar e continua
movimento de expansao nacional

Em 22 de fevereiro a Fortbras anun-
ciou acordo para a aquisi¢ao da Jai-
car, varejo de autopecas tradicional
da regido Centro-Oeste do pals que
conta com 11 lojas espalhadas pelos
estados de Goias e Tocantins.

O movimento expandira ainda mais
a capilaridade das empresas Fort-
bras e d& seguimento a estratégia
de consolidacédo e expansao nacio-
nal do grupo.

Vale destacar que, nos ultimos anos,

a Fortbras fez aquisicbes pareci-
das em diferentes regides, realizan-
do a compra de empresas como Me-
nil Autopecas, de atuacéo no interior
de SP e MG; Milenium Distribuidora,
de atuagéo no Acre e em Roraima;
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e Javali Autopecas, com unidades
nos estados do Pard, Pernambuco e
Mato Grosso.

O Grupo Fortbras pertence a Advent
International, uma das maiores ges-
toras de private equity do mundo.

S&o 11 lojas nos estados de Goias e Tocantins

Right to Repair liderado pelo Sindirepa
Brasil da os primeiros passos no pais

Por Sergio Alvarenga-Sindirepa Brasil

O Sindirepa Brasil organizou as
acdes do movimento Right To Re-
pair no Brasil em quatro topicos:

IMAGEM
SETOR
LEGISLATIVO
COMUNICAGAO

pPonp =

1. Logotipo e conteido do movi-
mento no Brasil (IMAGEM)

A agéncia Insight Trade Comunica-
cdo e Marketing foi a responsavel
pela criacdo do logotipo do movi-
mento Right To Repair no Brasil e
que procurou seguir a linha utiliza-
da nos Estados Unidos, procurando
ganhar mais visibilidade nas redes
sociais e robustez do movimento.
Ja o conteudo ¢ todo de responsa-
bilidade do Sindirepa Brasil onde é
apresentado 0 que é 0 movimento e
resgata as acdes do exterior, assim
como apresenta gradativamente o
tema no Brasil, objetivando mostrar
a displicéncia dos governos diante
de regramentos estabelecidos pelo
Estado e que impactam diretamen-
te no aftermarket automotivo.

2. Oficio a todas as montadoras
de veiculos automotores no Brasil
apresentando o problema e sinali-
zando solucéao (SETOR)

O Sindirepa Brasil esta enviando
oficio a todas as montadoras de
veiculos apresentando o problema

diante da dificuldade das oficinas
independentes acessarem
macgdes que permitam a realiza-
cdo de diagndsticos mais preciso
e produtivos nos veiculos automo-
tores, assim como diante da evolu-
cao tecnolégica da informatizagao
dos veiculos com seus sistemas
de firewall e demais conectivida-
des. Neste momento é sinaliza-
da uma solu¢cdo que desmobiliza
qualquer tentativa de exclusivida-
de de acesso somente a rede de
concessionarias, pois a solugéo
encontra-se na propriedade da in-
formac&o do dono do veiculo, si-
tuacdo que se tornou preocupante
com o avanco dos veiculos de alu-
guel, assinatura, mobilidade, cujos
proprietarios s&o as proprias mon-
tadoras ou frotas, colocando em
risco em um primeiro momento e
neste caso até a LGPD - Lei Geral
de Protecao de Dados.

infor-

3. Parlamentar no Congresso que
ja possui projeto de lei que trata da
matéria, mas ainda nao inclui o se-
tor automotivo (LEGISLATIVO)

O Sindirepa Brasil vem buscan-
do manter contato com o Deputa-
do Federal Pedro Lucas Fernandes
(PTB-MA) que é responsavel pelo
PL-6151/2019 que trata da matéria,
mas somente no ambito de produtos
eletroeletrénicos com a solicitacdo
de manuais e pecas de reposicao.

Nosso pleito vai além e procura ex-
plicar ao parlamentar que no setor
automotivo a um perigo imenso de
tudo ficar na “nuvem” fortemente
acelerado e amparado pela comu-
nicagdo 5G, ou seja, os diagnosti-
COS que hoje ainda se consegue re-
alizar nos veiculos mediante o plug
de equipamento n&o sera mais pos-
sivel pois o carro estara com cone-
x80 wireless, controlando todo o
veiculo a distancia e podendo sufo-
car o mercado de reposic¢éo.

4. Comunicacao constante so-
bre o tema no Brasil e no mundo
(COMUNICAQT\O)
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Ja foi disponibilizado no site
www.sindirepabrasil.org.br o]
banner RIGHT TO REPAIR em
sua home. Clicando aparecera o
que é o movimento, seus impac-
tos e demais detalhes para me-
lhor compreensdo da gravidade
do problema.

Além disso, artigos, noticias e
demais publicacbes serdo uma
constante para que o setor possa
se apropriar melhor do assunto e
disseminar para a sociedade que
€ a grande vitima, pois pode per-
der o direito de escolha de onde
realizar a manutencéo de seu ve-
fculo, amargando altos custos
de manutencao

Mnght

To Repair



ACORDES PARA A VIDA

UMAREALIZACAC INSTITUTOPELRC MOLUINA

SONS E SENTIMENTOS SINGULARES

Um acorde é um conjunto harmonico de notas que tocadas ao mesmo tempo geram sons que
podem ser consonantes ou dissonantes e sao usados para dar estrutura para as musicas.

Assim como a humanidade se junta para a realizagao de coisas belas,a misica agrega, através
das suas notas, os sons mais fantasticos e suas vibragoes nos arrebatam!

Vocé esta convidado a conhecer um pouco mais sobre este conceito e celebrar na noite de 11
de junho em um espetaculo musical o primoreso legade de Pedro Molina. Uma convecacao
para guem esta em sintonia com o compromisso de contribuir com os gue servem a sua propria
vida ao proximo.

O Instituto Pedro Molina, fundado em 2021, é inspirado e guiado por sua historia, valores e
atitudes praticadas em vida. Foi criado para apoiar projetos, participar de iniciativas ligadas a
pesquisas cientificas e levar conforto e apoio a pessoas acometidas por doencas
neuromusculares.

No intuito de fomentar a captagao de recursos para estimular e viabilizar a implementacao de
pesquisas e assisténcia médica de maneira autossustentavel, e se apoiando no talento dos
herdeiros desse legado, os netos e amigos de Pedro Molina, em parceria com o Centro Musical

RMF, sera realizado um concerto musical no espaco Tokio Marine Hall (Tom Brasil) em Sao Paulo.

Sera uma noite de inspiracao para todos que puderam testemunhar sua dedicacao e que agora
sao convidados a ver bem de perto um pouce mais desse legado.

Seja bem vindo, traga a sua marca, a sua familia, os seus amigos e o seu coragao para se encher
de ‘emocao com os Acordes para a Vida, através dos talentos de um legado deixado pelo

marido, pai, avé, amigo e grande profissional Pedre Molina.

Prestigie essa noite de confraternizacao, reencontros e ajuda ao préximo.

VENDAS DE INGRESSOS - CENTRO MUSICAL RMF - 11 5051 9400
INSTAGRAM - @INSTITUTOPEDROMOLINA

11 DE JUNHO DE 2022 - 20H30 - TOKIO MARINE HALL (TOM BRASIL)
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Balanca comercial de autopecas da
Argentina fecha 2021 com déficit

Principal parceiro nos negocios, Brasil exportou US$ 2,382 bilhées e importou US$ 876 milhées do pais vizinho

Em 2021, a balanca comercial de
autopecas da Argentina apresen-
tou déficit de US$ 6,847 bilhdes, va-
lor que representa um crescimento
de 78,4% em relacao a 2020. Ja as
exportacdes aumentaram 29,7%, fe-
chando o periodo analisado em US$
1,363 bilhdo, um dos resultados mais
baixos dos ultimos anos. As impor-
tacbes de autopecas aumentaram
67,9%, atingindo US$ 8,210 bilhdes
em 2021, evolucdo que se corre-
lacionou com o aumento da produ-
¢ao de veiculos, da ordem de 64,9%,
atingindo 451.111 unidades fabrica-
das no ano. Mais de 70% das impor-
tagcbes de autopecas foram realiza-
das por montadoras de veiculos e
seus fornecedores diretos.

A média anual das importacbes de
autopecas nos ultimos 11 anos foi de
US$ 8,357 bilndes, o que se correla-
ciona de forma estavel e regular com
o nivel de produ¢éo de veiculos, de-
notando fortes causas estruturais que
dificultam a modificacdo dessa rela-
¢&o no curto prazo.

L1

Essas causas persistiram em dife-
rentes administracées, em diferen-
tes politicas econbmicas e em dife-
rentes contextos macroeconémicos.
Por isso, é necessaria uma aborda-
gem abrangente com vis&o de curto,
médio e longo prazo.

COMPETITIVIDADE

A este respeito, o presidente da
AFAC - Asociacion de Fabricas Ar-
gentinas de Componentes, Radul
Amil, afirmou: “Temos o grande
desafio de conseguir uma melho-
ria substancial na competitividade
sistémica que gere um forte fluxo
de investimentos em novas tec-
nologias e maior integracéao local
de pecas. E necessaria uma visao
abrangente que redefina, entre va-
rias questbes, protecado efetiva
dentro da cadeia de valor (maté-
rias-primas, matrizes, moldes e
outros bens de capital), impostos
distorcidos que impactam exclusi-

vamente a producédo local (Renda
Bruta), melhoria de infraestrutura e
processos logisticos, adequacao
de acordos trabalhistas de acor-
do com as novas tecnologias (al-
gumas delas datam de 1975) e re-

Brasil na lideranca

lacBes comerciais mais realistas
entre terminais e fornecedores que
criam confianca. Ja& estamos tra-
balhando na cadeia de valor jun-
to com as autoridades em algumas
dessas questdes”.

Os principais parceiros comerciais da Argentina no setor
foram o Brasil, com déficit comercial de US$ 1,505 bilhdo
(importacoes de US$ 2,382 bilhdes e exportacées de US$ 876
milhdes), o Bloco da Unido Europeia, com saldo negativo de
US$ 1,666 bilhdo (US$ 1,798 bilhdo de importagcdes e US$
132 milhdes de exportacdes), Tailandia, com saldo deficitario
de US$ 1,059 bilhdo (importacées de US$ 1,067 bilhdo e
exportagdes de US$ 7 milhdes) e China, acumulando déficit de
US$ 812 milhdes (US$ 813 milhdes de importagcbes e USD 1,5

bilhdo de exportacdes).

Os principais itens comercializados foram transmissdes (déficit
de USD 1,373 bilhdo: USD 1,843 bilhdo de importacdes e USD
471 milhdes de exportacdes) e componentes de motores (déficit
de USD 1,148 bilhdo: USD 1,378 bilhdo de importacdes e USD

231 milhdes de exportacoes).

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 PELA 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.

Z2ZMC.COM.BR
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QUER CHEGAR COM MAIS VENDAS?
COM PECAS PARA CARRO, MOTO E
CAMINHAO NAKATA VOCE CHEGA MAIS.

Chega mais na confianca dos componentes Nakata e garanta o melhor negadcio. Porque a gente investe
e trabalha para entregar um portfdlio de produtos cada vez melhor em cobertura, qualidade, seguranca
e durabilidade para atender seus clientes da linha leve, pesada e de motocicletas.

Chega mais, com Nakata é tudo azul pela frente.

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

TUDO AZUL.

BLOG PODCAST EAD INSTAGRAM NAKATA®

Tudo o0 que vocé precisa saber Ouga as dicas dos maiores Cursos online gratuitos Imperdivel para quem trabalha
para alavancar seus resultados. feras em vendas de autopecas. e com certificado. com vendas de autopegas.

No transito, sua responsabilidade salva vidas.

nakata.com.br ¢ 0800 707 80 22




