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Resultados que merecem comemoração
Falar de futuro em um país 
como o Brasil, tão sujeito a ins-
tabilidades econômicas, polí-
ticas e emocionais, é sempre 
um exercício de alto risco e 
elevado grau de insalubridade. 
Mas, diante de um quadro em 
que a tão esperada recupera-
ção insiste em não dar o ar de 
sua graça, torna-se particular-
mente importante tentar saber 
para onde vamos.
Restringindo o tema ao “nos-
so quadrado” – a saber, o setor 
automotivo – tivemos, entre os 
dias 23 e 27 de abril, a opor-
tunidade de fazer uma imersão 
no humor e nas expectativas 
dos principais formadores de 
opinião do mercado brasileiro 
de manutenção de veículos. É 
claro que não vivemos um mo-
mento em que é possível falar 
em unanimidade, mas, no ge-
ral, as lideranças do aftermarket 
continuam otimistas para este 
já avançado ano de 2019 – é 
verdade que não tão otimistas 
quanto na virada do ano, mas 
ainda acreditando em bons 
resultados até, pelo menos, 
dezembro.
Não são poucas as indústrias 
que esperam expansão de 
dois dígitos em 2019. E aí o 
que se fala é algo entre 10% e 
20%, na média, existindo, po-
rém, expectativas tanto abai-
xo quanto acima destes per-
centuais. A se confirmar, uma 
perspectiva muito boa, consi-
derando que as previsões para 
nosso PIB caem semana após 
semana – agora variam de 
1,0% a 1,4% para 2019.
No caso dos fabricantes, o ce-
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nário favorável vem exatamen-
te do mercado de reposição. E, 
em sendo assim, a cadeia como 
um todo se move para cima. Do 
outro lado da balança das in-
dústrias, a produção de carros 
0 km não se mostra tão favo-
rável. O Brasil vai crescer, mas 
ainda longe dos tempos áure-
os. E a queda nas exportações 
não ajuda. Tais fatores fazem 
com que o foco de muitos se 
volte para o aftermarket, o que 
faz bem ao mercado.
No momento em que este texto 
era digitado, o IBGE divulgava o 
desempenho do varejo brasilei-
ro no mês de março. De acor-
do com o Instituto, o volume de 
vendas do setor como um todo 
apresentou variação positiva de 
0,3% na série com ajuste sazo-
nal, após ficar estável (0,0%) em 
fevereiro. A média móvel trimes-
tral também variou 0,3%, depois 
de cair 0,6% em fevereiro, des-
creve o relatório divulgado.
Naquilo que nos diz respeito – 
o setor automotivo, constituí-
do pelos varejos de veículos e 
motos, partes e peças – hou-
ve queda de 1,2% em relação 
a março de 2018, sua primeira 
taxa negativa após 22 meses. 
Com isso, o indicador acumu-
lado no ano subiu 8,3%. O acu-
mulado nos últimos doze me-
ses cresceu 12,7% até março, 
mas desacelerou em relação a 
fevereiro (14,3%).
O resumo destes índices todos 
é que o varejo automotivo acu-
mula alta de 8,3% em 2019. Se 
não é o índice dos sonhos de 
todos, é bastante interessante 
em comparação às previsões 
oficiais para o PIB e próximo 
dos 10% que muitos executi-
vos projetaram para seus pró-
prios negócios durante a 14ª 
edição da Automec.
E embora o assunto já tenha 
se tornando repetitivo, não 
podemos deixar de relacionar 
as ainda boas expectativas à 
perspectiva de aprovação da 

reforma da Previdência. É um 
mantra repetido por quase 
todo mundo no meio empre-
sarial. Resta claro que sem a 
reforma a crise voltaria sem 
trégua. Mas não basta refor-
mar. É preciso que a econo-
mia a ser proporcionada pela 
chamada Nova Previdência 
não se afaste drasticamen-
te da cifra de R$ 1,236 tri-
lhão em uma década estima-
da pelo Governo Federal.
Em síntese, ao que tudo indi-
ca a economia vai permane-
cer travada à espera do resul-
tado da reforma, que vai – ou 
não – atrair e alavancar inves-
timentos no país. E, como re-
petem os especialistas, a eco-
nomia se move também pelo 
estado de espírito. 
Por enquanto, comemoremos 
os excelentes resultados da 
Automec 2019, que eviden-
ciam e confirmam a grandeza 
de nosso mercado. Esta edi-
ção traz uma cobertura abran-
gente da feira, com especial 
destaque para o conteúdo ge-
rado pelo evento.
Comemoremos também a ma-
nutenção do otimismo no mer-
cado de reposição, apesar das 
constantes caneladas do novo 
presidente e seus influenciado-
res, que pouco têm contribuído 
para manter o foco no que real-
mente é necessário. Comemo-
remos o constante crescimen-
to da frota nacional de veículos, 
que representa um imenso mer-
cado consumidor para a cadeia 
do aftermarket. E comemore-
mos o espírito sempre empreen-
dedor dos empresários e execu-
tivos brasileiros, acostumados a 
vencer desafios e não se abater 
mesmo nos momentos mais crí-
ticos. Enfim, a maior feira de ne-
gócios da América Latina mos-
trou mais uma vez que, apesar 
dos obstáculos que possam sur-
gir pelo caminho, o mercado 
brasileiro de reposição tem mui-
to a comemorar.

É claro que não vivemos 
um momento em que 
é possível falar em 
unanimidade, mas, no 
geral, as lideranças do 
aftermarket continuam 
otimistas para este já 
avançado ano de 2019
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Pesquisa da PWC compara 
comportamento do consumidor 
brasileiro em relação ao resto do 
mundo e revela que o varejo 
físico cresceu em importância.

Conheça nesta edição os vencedores da 
pesquisa Autop of Mind 2019. O estudo investigou 
as marcas de autopeças mais lembradas por 
reparadores e proprietários de veículos.

Atual presidente da 
Andap e executivo com 
grande experiência no 
segmento de distribuição 
de autopeças, Rodrigo 
Carneiro é o novo CEO 
do MercadoCar.

10

14 44

A 14ª edição da Automec, realizada 
entre 23 e 27 de abril em 
São Paulo, recebeu 75 mil 
visitantes e quebrou 
novos recordes. 30

Relação paternalista com funcionários, muito comum nos 
pequenos negócios, é fonte de problemas para a gestão da 
empresa. O assunto foi destaque na edição 194

Mais comum do que muitos imagi-
nam, a relação paternalista nas em-
presas, especialmente familiares, 
faz com que, muitas vezes, os pro-
prietários das lojas de autopeças 
deixem de agir como gestores do 
negócio e passem a adotar o papel 
de pai. “O paternalismo ocorre em 

pequenas empresas e no ramo de 
varejo acontece muito, porque as 
empresas crescem dentro de um 
ambiente familiar, o pai começa a 
loja, ela cresce, vão os filhos, sobri-
nhos e isso cria um movimento fa-
miliar em que se enfraquece o po-
der de gerenciamento das pessoas 

e cada um faz o que acha melhor. 
Essa empresa foge das práticas ha-
bituais de mercado e muitos funcio-
nários são despreparados para as-
sumir posições de destaque. Mas o 
gestor acaba não podendo dispen-
sar essas pessoas porque traba-
lham lá há muito, conhecem o his-
tórico da empresa. Geralmente, o 
sócio fica mais focado na captação 
de clientes e negócios, e deixa que 
esses colaboradores administrem”, 
explicava na oportunidade o advo-
gado e consultor Ivan Valverde.
O paternalismo ocorre de diversas 
formas, inclusive pela falta de proce-
dimentos dentro do negócio. Numa 

situação paternalista, os colabora-
dores são tratados de acordo com 
a simpatia pessoal e não através de 
regras claras que podem ser aplica-
das a todos. Há essa diferenciação 
de tratamento, em que o gestor aca-
ba protegendo alguns e cobrando 
mais de outros. Isso se resolveria se 
a empresa adotasse um manual de 
procedimentos. O fato de não serem 
estabelecidas as funções de cada 
funcionário acaba gerando conflitos, 
já que os mais antigos, com o cres-
cimento da empresa, passam a acu-
mular funções e acabam acreditan-
do que têm mais autonomia do que 
na verdade possuem.

PATERNALISMO X 
PROFISSIONALISMO

Tecnologia que já está nas ruas, o carro 

elétrico vai exigir muito preparo do 

reparador que, no entanto, vai se tornar 

estrela na cadeia de manutenção.
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Oportunidade de conhecer melhor o comportamento do consumidor final foi decisiva para que executivo aceitasse 
novo desafio, seu primeiro no varejo

PRESIDENTE DA ANDAP, RODRIGO CARNEIRO
É O NOVO CEO DO MERCADOCAR

Com faturamento anual estimado 
em R$ 1 bilhão gerado por cinco lo-
jas na cidade de São Paulo (SP), uma 
em Guarulhos (SP) e outra em Santo 
André (SP), o MercadoCar é um dos 
principais varejos do segmento de 
autopeças do país.
A empresa, fundada no ano de 1971, 
tem, nos últimos anos, intensificado 
esforços para se expandir ainda mais. 
Um dos exemplos dessa fase ‘expan-
sionista’ tomou forma no investimen-
to de R$ 60 milhões que deu origem 
à sua mais nova unidade, localizada 
na cidade de Santo André (SP), no co-
nhecido ABC Paulista, unidade que 
tem mais de 15 mil metros quadra-
dos de área construída e conta com 
um mix de produtos de cerca de 130 
mil itens entre peças mecânicas e 
acessórios – além área específica 
para a instalação de componentes 
e realização de pequenos reparos.
Desde o último mês de outubro, o 
MercadoCar deu mais um passo ou-
sado nomeando o atual presidente 
da Andap (Associação Nacional dos 
Distribuidores de Autopeças), Rodri-
go Carneiro, como seu novo CEO.
O executivo tem vasta experiência 
nos elos do atacado e da distribui-
ção – além de longa trajetória no 

presidente da Andap em seu primei-
ro desafio no varejo.

Novo Varejo - As fronteiras da ca-
deia de reposição estão ficando 
cada vez mais fluidas, com cen-
tro automotivo comprando direto 
de distribuidores, varejo se pre-
parando para fazer pequenos re-
paros e a indústria criando seus 
próprios canais de venda. Você 
concorda com essa visão?
Rodrigo Carneiro - Sim, com certe-
za. Mas essa discussão não é nova 
e não vai parar por aqui. Existem e 
continuará a haver diversos mode-

Executivo tem trajetória de sucesso na distribuíção

Grupo Comolatti, recentemente ocu-
pou a posição de CEO da Barros 
Autopeças, empresa em que ain-
da exerce função de conselheiro – 
e terá sua primeira passagem dire-
ta pelo varejo, o que considera um 
desafio grandioso, não apenas por 
se deparar com uma dinâmica de 
negócios que é muito diferente de 
suas experiências anteriores, mas 
pela magnitude da história e repre-
sentatividade do MercadoCar na re-
posição automotiva brasileira.
“A empresa é um caso único do Bra-
sil e na América do Sul – tanto quan-
to sabemos a maior venda por metro 
quadrado que se conhece no nos-
so mundo automotivo”, afirmou Car-
neiro, que elegeu a oportunidade 
de aprender mais sobre o comporta-
mento do consumidor final como sua 
principal motivação para ter abraça-
do a novidade.
Questionado sobre o caráter cada 
vez mais fluido do aftermarket, que 
tem aumentado a competição entre 
distribuidor, varejo, indústria e repara-
dor muitas vezes pelo mesmo cliente, 
o presidente da Andap e novo CEO 
do MercadoCar afirmou enxergar o 
cenário como ‘natural’, resultado das 
mudanças de postura de um consu-
midor impulsionado pelo desenvolvi-
mento tecnológico. “Essa discussão 
não é nova e não vai parar por aqui. 
Existem e continuará a haver diver-
sos modelos a exemplo do que acon-
tece em outros mercados”.
O anúncio oficial de Rodrigo Carneiro 
como o novo CEO do MercadoCar foi 
feito no último dia 22 de abril, durante 
a cerimônia de abertura da Automec 
2019 e pegou boa parte dos presen-
tes de surpresa.
A entrevista a seguir é, portanto, um 
dos primeiros pronunciamentos do 

los, a exemplo do que acontece em 
outros mercados. Não resta dúvida 
que o dinamismo do setor de after-
market a partir de uma pressão de-
baixo para cima – ou seja, do con-
sumidor final para todos os elos da 
cadeia – promoverá reacomoda-
ções no nosso mercado. A verda-
de é que hoje, se olharmos bem, os 
mais diversos mercados são dinâmi-
cos – de forma geral, em razão do 
desenvolvimento tecnológico e das 
mudanças que esse desenvolvi-
mento promove nos consumidores 
finais, o que vêm exigindo um repo-
sicionamento de toda a cadeia.

Não pretendemos, 
de fato, 
desenvolver 
tecnologia de 
reparação de 
veículos. E vamos 
continuar 
nessa linha.
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NV - Sua trajetória no segmento de 
distribuição de autopeças é bas-
tante significativa, sendo, inclusi-
ve, o atual presidente da Andap. 
Qual foi a motivação para aceitar o 
desafio de assumir o posto de CEO 
de um dos maiores varejos de au-
topeças do Brasil?
RC - Primeiro quero salientar que 
ainda sou membro do conselho da 
Barros Autopeças. Segundo, agora 
respondendo sua pergunta, o que 
mais me motivou a vir para o Mer-
cadoCar é o desafio de entender o 
comportamento do consumidor final 
– que, como fabricante e ou distri-
buidor, eu não consigo mapear. No 
nosso caso, 98% da venda são des-
tinados ao consumidor final e eu es-
pero estar de fato aprendendo muito 
a respeito dessa área em específico.

NV - Como você pretende apli-
car os conhecimentos adquiri-
dos nos outros elos na gestão 
do MercadoCar?
RC - À medida que eu vou fechan-
do o circuito, com o conhecimen-
to adquirido na distribuição, no ata-
cado e múltiplos canais de venda 

– somado agora ao entendimento 
do comportamento do consumidor 
final – acredito que posso agregar 
valor a eventuais novas definições 
de modelos de negócio que o Mer-
cadoCar irá implementar futura-
mente. Mas existe toda uma curva 
de aprendizado – de novo, sobre 
o comportamento do consumidor, 
que pretendo realizar antes de dar 
esse passo.

NV - Atuando agora com uma vi-
são de executivo da distribuição 
e do varejo, em qual elo a renta-
bilidade está mais comprometi-
da e em qual é possível buscar 
mais ganhos em rentabilidade?
RC - Pelos indicadores disponíveis 
no mercado o elo mais comprome-
tido é o da distribuição pura, em 
que a compensação ocorre pela 
escala nas vendas, para quem as 
tem. Por outro lado, há que se con-
siderar que toda a cadeia vem so-
frendo os efeitos da comoditização 
da oferta e desagregação de valor. 
O ambiente tributário x suas deriva-
ções também contribuem fortemen-
te para a perda de valor.

NV - Há no mercado quem tenha 
algumas dúvidas quanto ao posi-
cionamento do MercadoCar nos 
elos da cadeia do aftermarket. Afi-
nal, como você define a empresa?
RC - Na minha visão o MercadoCar é 
varejo. 100% varejo.

NV - Qual é o tamanho do desafio 
de ser o novo CEO de um dos prin-
cipais varejos do país?
RC - Certamente é um desafio gran-
dioso pela história do MercadoCar, 
pelo que a empresa representa e, 
principalmente, pela dinâmica de ne-
gócios que é muito diferente de mi-
nhas experiencias anteriores. O Mer-
cadoCar é um caso único do Brasil 
e na América do Sul – tanto quanto 
sabemos, a maior venda por metro 
quadrado que se conhece no nos-
so mundo automotivo. A empresa 
vem experimentando um crescimen-
to acentuado nos últimos anos, cres-
cimento esse que temos o desafio 
de manter e acelerar seu desenvolvi-
mento a partir da instalação de novos 
pontos de venda.

NV - Como ‘benchmark’ do varejo 
de autopeças, qual é a importância 
do MercadoCar como ‘desbrava-
dor’ de novas tecnologias e proces-
sos que possam indicar caminhos 
para o varejo como um todo?
RC - Nós não temos a pretensão de 
determinar padrões ou apontar nos-
sos caminhos como ‘fórmula’ a ser 
seguida pelo mercado. Ao longo dos 
últimos 48 anos o MercadoCar de-
senvolve estratégias e modelos de 
negócio que vêm satisfazendo as 
nossas expectativas de forma parti-
cular. Mas admitimos a existência de 
outros modelos de negócio, também 
de sucesso, que se encaixam em ou-
tras regiões do país e que têm muitas 
características particulares de seus 
fundadores e clientes.

NV - Quais são as soluções já apli-
cadas ao MercadoCar que podem 
ser utilizadas pelo varejo de auto-
peças tradicional no Brasil?
RC - Nós nos propomos a, por exem-

plo, fazer pequenos e rápidos servi-
ços no sentido de auxiliar nosso clien-
te em pequenos reparos para facilitar 
sua ‘jornada de manutenção’. Ao mes-
mo tempo, não pretendemos, de fato, 
desenvolver tecnologia de reparação 
de veículos. E vamos continuar nessa 
linha. Como varejo, não temos voca-
ção e não entendemos que seja nos-
so papel uma reparação mais técnica 
e mais mecânica de veículos.

NV - Como uma empresa modelo 
e referência no Brasil, o Mercado-
Car tende a despertar a atenção 
de grupos em processo de ex-
pansão. É possível resistir a este 
assédio, considerando especial-
mente que os fundos de investi-
mento têm se interessado e atua-
do no aftermarket brasileiro?
RC - O Roberto Gandra, que é o 
fundador e acionista controlador 
da empresa, tem resistido brava-
mente a esse assédio que, verda-
de, é muito intenso. Hoje, devido 
às decisões desse acionista con-
trolador e de seus futuros suces-
sores – somado ao fato de que 
ainda temos uma definição e uma 
perspectiva clara de crescimento 
– acreditamos não haver nenhuma 
razão para buscarmos esse tipo de 
associação. Portanto, reafirmando, 
a decisão clara e manifesta do con-
trolador é por continuar a perse-
guir decisões estratégicas de ex-
pansão a partir de um modelo de 
negócios projetado e definido nos 
moldes do MercadoCar.

A decisão clara e 
manifesta do controlador 

é por continuar 
a perseguir decisões 

estratégicas de expansão 
a partir de um modelo 

de negócios projetado e 
definido nos moldes 

do MercadoCar
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Conheça os vencedores da pesquisa Autop of Mind 2019, que investiga as marcas de autopeças
mais lembradas pelos profissionais da reparação e proprietários de veículos

Claudio Milan   claudio@novomeio.com.br   Foto: Arquivo Novo MeioP E S Q U I S A

As marcas mais lembradas pelos reparadores

AS MARCAS QUE NÃO SAEM DA CABEÇA
DE REPARADORES E MOTORISTAS

Em comemoração aos 25 anos do 
Novo Varejo, a Editora Novo Meio 
traz de volta a pesquisa Autop of 
Mind, que chega agora em sua sé-
tima edição avaliando as marcas 
de autopeças mais lembradas por 
reparadores e proprietários de ve-

ículos nas nove principais capitais 
brasileiras, segundo o instituto Ip-
sos Marplan: Salvador, Fortaleza, 
Brasília, Belo Horizonte, Curitiba, 
Recife, Rio de Janeiro, Porto Ale-
gre e São Paulo.
A edição 2019 do estudo foi rea-

lizada entre os meses de janei-
ro e março deste ano. A apura-
ção ocorreu em duas etapas: na 
primeira, foram entrevistados 460 
reparadores. Na segunda, foram 
apuradas as marcas que não saem 
da cabeça de 590 proprietários 

de veículos. Nos quadros a seguir, 
você vai conhecer os vencedores 
da pesquisa Autop of Mind 2019. 

AMORTECEDOR

COFAP 72,39%
MONROE 14,13%
NAKATA 7,39%

ANEL E PISTÃO

MAHLE METAL LEVE 54,57%
COFAP 12,17%
TAKAO 2,17%

BANDEJA DE SUSPENSÃO

COFAP 54,13%
NAKATA 14,35%

GRAZZIMETAL 8,48%

BATERIA

MOURA 50,87%
HELIAR 22,61%
BOSCH 9,57%

BORRACHA DE SUSPENSÃO

AXIOS 63,91%
SAMPEL 9,35%

BORFLEX 2,39%

AUTOPEÇAS

COFAP 25,65%
BOSCH 19,13%

NGK 8,04%

BICO INJETOR

BOSCH 37,39%
MAGNETI MARELLI 31,96%

DELPHI 3,26%

COMBUSTÍVEL

SHELL 34,57%
IPIRANGA 29,78%

BR PETROBRAS 25,87%

CORREIA

CONTINENTAL CONTITECH 43,91%
GATES 26,09%
DAYCO 21,52%

DISCO DE FREIO

FREMAX 46,09%
TRW VARGA 18,26%

HIPPER FREIOS 16,74%

EMBREAGEM

LUK 71,96%
SACHS 19,13%
VALEO 5,43%

EQUIPAMENTOS DE OFICINA

SUN 21,74%
BOSCH 21,52%

ELEVACAR 8,04%

As marcas mais lembradas pelos proprietários de veículo

PASTILHA/LONA

COBREQ 38,70%
FRAS-LE 29,13%

SYL 10,43%

AUTOPEÇAS

BOSCH 12,0%
COFAP 9,5%

NAKATA 1,9%

AMORTECEDOR

COFAP 52,2%
MONROE 3,9%
NAKATA 3,6%

BATERIA

MOURA 61,7%
HELIAR 20,5%

ACDELCO 2,4%

COMBUSTÍVEL

IPIRANGA 36,3%
SHELL 31,4%

BR PETROBRAS 26,9%

DISCO DE FREIO

TRW VARGA 4,9%
BREMBO 3,6%
FRAS-LE 2,7%

CARRO NACIONAL – MARCA DE 
MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL
VOLKSWAGEN 34,6%
CHEVROLET 20,5%

FIAT 14,1%

CARRO NACIONAL – SEGUNDA 
MARCA DE MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

CHEVROLET 22,0%
VOLKSWAGEN 21,4%

FIAT 21,2%

CARRO IMPORTADO – MARCA DE 
MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

BMW 23,9%
MERCEDES 9,8%
HYUNDAI 9,2%

CARRO IMPORTADO – SEGUNDA 
MARCA DE MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

MERCEDES 17,1%
BMW 15,3%

TOYOTA E AUDI 8,5%

PNEU

PIRELLI 41,7%
GOODYEAR 17,8%
MICHELIN 17,3%

VELA DE IGNIÇÃO

NGK 24,1%
BOSCH 13,1%

FILTRO

FRAM 17,8%
MANN 6,3%
BOSCH 3,1%

ÓLEO LUBRIFICANTE

LUBRAX 23,7%
SHELL 7,8%
MOBIL 6,3%

PASTILHA DE FREIO

COBREQ 5,4%
FRAS-LE 5,3%
VARGA 2,7%

SONDA E SENSOR

BOSCH 27,83%
NTK/NGK 27,39%

MTE THOMSON 21,09%

PIVÔ E TERMINAL

NAKATA 39,35%
VIEMAR 21,30%

TRW VARGA 17,61%

VELA DE IGNIÇÃO

NGK 75,87%
BOSCH 21,52%

MAGNETI MARELLI 0,87%

CARRO NACIONAL – MARCA DE 
MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

CHEVROLET 31,74%
VOLKSWAGEN 30,43%

FIAT 25,43%

CARRO NACIONAL – SEGUNDA MARCA 
DE MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

FIAT 35,43%
VOLKSWAGEN 31,30%
CHEVROLET 21,52%

CARRO IMPORTADO – MARCA DE 
MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

HONDA 22,39%
RENAULT 13,48%

BMW 12,83%

CARRO IMPORTADO – SEGUNDA 
MARCA DE MANUTENÇÃO MAIS FÁCIL

TOYOTA 23,70%
HONDA 10,22%

CITROEN 9,35%

PNEU

PIRELLI 42,61%
GOODYEAR 17,39%
MICHELIN 11,09%

ESCAPAMENTO

MASTRA 26,09%
TUPER 13,70%

SCAPEX 7,61%

FERRAMENTA

GEDORE 59,13%
RAVEN 15,87%

TRAMONTINA 5,00%

FILTRO

FRAM 33,26%
TECFIL 23,48%
MANN 11,96%

JUNTA E RETENTOR

SABÓ 87,39%
TAKAO 2,83%

TARANTO 2,83%

MOLA DE SUSPENSÃO

FABRINI 30,87%
COFAP 21,09%
TIGRE 6,74%

ÓLEO LUBRIFICANTE

MOBIL 21,09%
BR LUBRAX 13,26%
IPIRANGA 9,78%

ROLAMENTO

SKF 63,48%
INA 20,00%
FAG 10,43%
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Pesquisa da PWC compara comportamento dos brasileiros em relação ao resto do mundo. Em sua oitava 
edição, estudo trouxe pela primeira vez dados específicos do setor automotivo

LOJAS FÍSICAS GANHAM ESPAÇO NA PREFERÊNCIA DO CONSUMIDOR

Em 8 de maio, a PWC – consultoria 
presente em 158 países – divulgou 
os resultados da pesquisa ‘2019 
Global Consumer Insights Survey’, 
que se debruça sobre o comporta-
mento dos consumidores em todo 
o planeta no âmbito do varejo e, na 
versão brasileira, compara as ten-
dências mundiais com a postura do 
nosso mercado interno.
Em seu oitavo ano consecutivo sen-
do produzido a cada 12 meses, o tra-
balho permite ainda que os dados da 
edição mais recente sejam compara-
dos com os das versões anteriores 
– algo fundamental para que se es-
tabeleça um histórico bem como se 
apurem tendências.

Em uma dessas relações de compa-
ração a partir do tracejar de uma linha 
do tempo, destacou-se na edição de 
2019 a consolidação de um cresci-
mento exponencial das compras via 
smartphones no Brasil.
Em 2013, apenas 15% dos brasi-
leiros utilizavam o smartphone ao 
menos uma vez por mês para reali-
zar compras. Apenas seis anos de-
pois, esse número cresceu mais de 
200%, atingindo, em 2019, o per-
centual de 50%. “Em resumo, meta-
de dos brasileiros já realizam com-
pras mensais por meio de seus 
smartphones”, afirmou o líder do se-
tor de varejo da PWC no Brasil, Ri-
cardo Neves.

Escalada das compras por smartphone no Brasil

Varejo físico permanece com o principal canal de compra 
dos brasileiros

Online via Smartphone

15%

2013 2015

31%

2016

30%

2014

17%

2017

31%

2018

41%

2019

50%

Loja Física

70%

2013 2015

65%

2016

58%

2014

65%

2017

55%

2018

61%

2019

62%

Além da tendência da utilização 
mais frequente dos celulares por 
parte dos consumidores, a pes-
quisa de 2019 revelou a estabi-
lização das lojas físicas no mer-
cado nacional. De 2013 a 2017, 
o percentual de brasileiros que 
compravam no varejo físico ao 

menos uma vez por mês caiu de 
forma preocupante de 70% para 
55%. Em 2018 a modalidade 
teve uma recuperação significa-
tiva, subindo para 61% e, na atu-
al edição, cresceu um ponto per-
centual para atingir os 62%.
“O que vimos na barriga de 

2015 2016 não foi necessaria-
mente o fruto de uma tendência 
de diminuição de compras no 
varejo físico por si só, mas sim 
o resultado direto da grave cri-
se econômica que o Brasil atra-
vessava no período. Com uma 

recuperação, embora tímida, de 
nossa economia, as vendas do 
varejo físico voltaram a crescer 
e parecem ter se estabilizado, 
mostrando que ainda têm seu 
lugar garantido no hábito do 
consumidor”, analisou Neves.
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Consumidores brasileiros vinculam experiência na loja 
física à tecnologia e conhecimento dos vendedores

V A R E J O

Consumidor brasileiro preserva
certo conservadorismo no momento de comprar
Diferente dos chamados países 
‘early adopters’, ou seja, cuja ten-
dência da população é adotar no-
vas tecnologias muito rapidamen-
te, o consumidor brasileiro ainda 
preserva certo conservadorismo 
na hora de fazer suas compras 
em grande parte dos segmen-
tos varejistas. De acordo com Ri-
cardo Neves, essa postura ad-
vém primordialmente do fato de 
o consumidor local ainda ter o há-
bito de tocar e experimentar pro-
dutos antes de adquiri-los. Além 
disso, segundo o líder de vare-
jo da PWC no Brasil, contribuem 
para esse cenário fatores relacio-
nados à precificação e logística.
“Nossa pesquisa revela o incômo-
do do brasileiro com os custos adi-
cionais embutidos na taxa de en-
trega do produto, bem como uma 
ainda alta desconfiança quanto ao 
prazo e à própria entrega ou não 
da mercadoria”, apontou.
Além das questões mencionadas, 
ao analisarmos os dados da pes-
quisa, observamos o valor que o 
brasileiro dá ao conhecimento téc-
nico do vendedor do produto. 54% 
dos consumidores locais conside-
ram fundamental que os vendedo-
res possuam conhecimento pro-

“Isso mostra que empresas em 
atuação ou que querem inves-
tir no Brasil devem aliar a experi-
ência de compra à tecnologia e à 
qualidade do atendimento. Temos 
no país diversos casos de vare-

fundo dos produtos que vendem.
Os dados revelam que o brasileiro, 
em geral, ainda busca a validação 
pela opinião de um especialista so-
bre o produto que irá comprar. Para 
ele não basta a pesquisa via inter-
net. Mais do que especificações, é 
importante contar com a recomen-
dação de alguém que demonstre 
conhecimento suficiente para ser 
uma autoridade no assunto.
Junto da importância dada à pre-
paração do vendedor quanto 
ao seu conhecimento técnico, o 
consumidor brasileiro tem eleva-
do seu nível de interesse e va-
lorização – acima dos números 
globais – quanto aos benefícios 
trazidos pela implementação de 
tecnologia no varejo físico.
Enquanto no resto do mundo 
50% dos consumidores desejam 
maior implementação de méto-
dos de pagamento rápidos e fá-
ceis capazes de evitar a forma-
ção de filas, 34% valorizam a 
disponibilidade de um wi-fi com 
login rápido e simples e 30% an-
seiam por tecnologias auxilia-
res (como chatbots) na experi-
ência de compras – no Brasil os 
percentuais respectivos são de 
58%, 43% e 41%.

Consumidor valoriza experiência de compra, tecnologia e qualidade do atendimento

jistas que estão caminhando nes-
ta direção, implementando, por 
exemplo, chatbots que auxiliam, 
via inteligência artificial, a jornada 
online de compras de seus consu-
midores”, analisou Neves.

Diante da exigência cada vez 
maior do consumidor mun-
dial quanto ao fator da expe-
riência de compra – seja ela 
na loja física, na digital ou ain-
da nos marketplaces – o antigo 
modelo de utilização de métri-
cas isoladas e setorizadas em 
áreas como marketing, comer-
cial e tecnologia da informa-
ção necessita ser transformado 
para um novo modelo no qual 
a análise dessas áreas em con-
junto possa compor uma métri-
ca que avalie o Retorno da Ex-
periência (ROX).
De acordo com a PWC, o ROX, 
aliado ao Retorno do Investi-
mento (ROI), ajudará as em-
presas a entender melhor os 

ganhos obtidos com investi-
mentos das diversas áreas da 
organização relacionados ao 
modo como as pessoas intera-
gem com suas marcas.
“Os consumidores de hoje são 
mais criteriosos e poderosos, 
por isso as organizações preci-
sam investir muito mais na ex-
periência do consumidor (CX, 
na sigla em inglês) para ob-
ter reais retornos ao negócio. 
Não importa se a sua organiza-
ção está no negócio de eletro-
domésticos, serviços de saúde, 
venda de carros ou serviços fi-
nanceiros, oferecer uma expe-
riência avançada e diferenciada 
é o que te trará destaque entre 
os clientes”.

Criar métricas para avaliar o retorno sobre 
a experiência do consumidor é tendência global
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Segmento dedicado à mobilidade é novidade na edição de 2019 
da Global Consumer Insights Survey
Antes dedicada somente aos 
segmentos do varejo convencio-
nal, sem considerar o chamado 
‘varejo ampliado’, a Global Con-
sumer Insights Survey de 2019 
preparou um segmento especial 
para o setor de mobilidade.
O termo mobilidade, aliás, foi in-
sistentemente repetido pelo Lí-
der de Automotive da PWC, Mar-
celo Cioffi. “Meu cargo atual me 
aponta como ‘líder de automoti-
ve’, mas não vejo a hora de mu-
da-lo para ‘líder de mobilidade’. 
Não existe uma montadora na 
atualidade que não pense em 
se transformar definitivamente 
em uma empresa de mobilidade. 
Ninguém mais acha que vai so-
breviver só vendendo carro”, afir-
mou o executivo, antes de des-
tacar a principal disrupção do 
setor para os próximos anos. “A 
disrupção não é o carro elétrico 
em si. Não é o patinete elétrico, 
que existe desde o começo do 
século. Mas é o comportamento 
do consumidor e a mudança do 
conceito de mobilidade”.
A pesquisa apresentada pela PWC 
revelou que os brasileiros estão 
prontos para abraçar os carros au-
tônomos nível 5, ou seja, aqueles 
que não precisam da interação hu-
mana para se deslocar de um lugar 
para o outro, parando em sinais de 
trânsito, desviando de pedestres, 
ciclistas e buracos nas vias: 28% 
dos brasileiros pesquisados afirma-
ram estarem animados com a pos-
sibilidade e gostariam de ter esse 
carro agora – se fosse possível. 
Outros 31% afirmaram que consi-
derariam adquirir um no futuro e 
21% se posicionaram como ‘inte-
ressados em saber mais’.
As mesmas alternativas, quando 
analisadas junto à base global, 
concentram um percentual de 
22%, 24% e 21%, taxas significa-

tivamente inferiores às da amostra 
exclusivamente nacional.
Segundo Cioffi, essa posição dos 
brasileiros tem ligação significati-
va com um problema característico 
de nossas grandes cidades: o tem-
po que se perde no trânsito. “Tem 
muita gente que romantiza essa 
questão falando que o brasileiro 
gosta de dirigir e que não vai abrir 
mão. Esse estudo revela o contrá-
rio, mostra não apenas que ele está 
disposto a abrir mão, mas está an-
sioso para fazê-lo”, analisou Cioffi.
O líder do setor de Automotive da 
PWC interligou ainda o ‘desejo por 
não dirigir’ com o crescimento da 
tendência por não mais se possuir 
carro próprio por representar uma 
nova visão do veículo como mobili-
dade e conforto, e não mais como ar-
tigo de ‘entretenimento’.
“Esse conceito está se difundin-
do tanto que eu, líder de um se-
tor chamado ‘Automotive’ da PWC, 
não tenho carro próprio. A não ser 
que você faça viagens longas dia-
riamente, não possuir carro é muito 
mais barato. E, o que essa pesquisa 
indica, é que os brasileiros já estão 
desmistificando a ideia de que diri-
gir é divertido”, relatou Cioffi. 
Outro highlight da pesquisa – que in-
dica o desejo do consumidor brasi-
leiro por mais comodidade no lugar 
de ‘mais cuidado com o próprio car-
ro’ – está refletido na posição de des-
taque que ocupam outras caracterís-
ticas que tiram o ‘elemento humano’ 
das decisões em relação à operação 
e manutenção do automóvel.
De acordo com o trabalho, 55% dos 
brasileiros desejam contar com au-
todiagnóstico sobre o estado me-
cânico do veículo para que não te-
nham que, eles mesmos, checar 
o estado do carro ou tenham que 
eles mesmos que estar atentos à 
necessidade de revisão; 57% que-
rem contar com recurso de frena-

gem automática e percepção de 
perigo; e 56% querem assistência 
para estacionar.
Em outro estudo da PWC, este bati-
zado de Cinco Tendências Transfor-
madoras na Indústria Automotiva, a 
consultoria destaca que os veículos, 
até 2030, terão como característi-
cas principais o ato de serem autô-
nomos, elétricos e compartilhados, 
o que – de acordo com o documen-
to – causará uma completa revolu-
ção no setor automotivo.
No material, a consultoria destaca 
que o compartilhamento de veícu-
los deverá aumentar de forma drás-
tica a utilização dos automóveis – 
carros individuais levam em média 
10 anos para atingir 100 mil quilô-
metros rodados, enquanto carros 
compartilhados tendem a levar ape-
nas 2 anos para chegar à mesma 
rodagem – o que, por conseguinte, 
acelerará a necessidade de manu-
tenção e trocas de componentes. 
Embora o cenário possa parecer, à 
primeira vista, animador para a re-
posição automotiva, existem outros 
fatores que irão desafiar seus elos a 
se reinventarem na direção de uma 
profissionalização ainda maior.
De acordo com Cioffi, sejam as 
montadoras, as locadoras de ve-
ículos ou outro ‘novo player que 
surgir’, é inevitável a consolidação 
de um cenário em que uma parce-

la importante dos carros perten-
cerá a empresas e não mais a 
pessoas físicas, individuais, de 
modo que suas manutenções 
e reparações tenderão a deixar 
de ser realizadas sob demanda 
individual na relação B2C (em-
presa para cliente) e passarão a 
ocorrer de uma forma mais pro-
fissional e em escala com base 
em uma relação B2B (empresa 
para empresa).
Tal dinâmica deverá resultar em 
um sistema de reparação vol-
tado a grandes parcerias, nas 
quais operadoras (montadoras/
locadoras ou outro) farão con-
vênios com varejos/distribuido-
res e reparadores de veículos 
para criar postos licenciados de 
manutenção, que terão a missão 
não apenas de atender em esca-
la, como de reproduzir a capilari-
dade existente hoje no país gra-
ças a uma enorme variedade de 
varejos de autopeças e oficinas 
de reparadores espalhadas por 
nosso território.
Em matéria publicada em nos-
sa edição de fevereiro, na qual 
dissecamos as novas tendências 
do mercado automotivo, repro-
duzimos um gráfico da consulto-
ria Mackenzie & Company para 
ilustrar alguns de seus impactos 
para o mercado de reposição:
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Monitoramento inédito no Brasil mostra tendência de expansão também em 2019. No primeiro bimestre, crescimento foi de 9,6%

PESQUISA APONTA CRESCIMENTO DE 7,8% NA DISTRIBUIÇÃO EM 2018

Alta permanece 
em 2019

O mercado de manutenção veicular 
ganhou um novo indicador este ano. 
Atento à expansão global, e especial-
mente ao crescimento em regiões es-
tratégicas, o The NPD Group iniciou o 
monitoramento do setor de distribui-
ção de autopeças no Brasil. O servi-
ço já acompanha as vendas de algu-
mas das principais empresas do país, 
que segundo os responsáveis pela 
iniciativa, representam aproximada-
mente 20% do faturamento do se-
tor. “Já estabelecemos acordos com 
12 empresas, entre elas DPK, SK, Co-
bra, Universal e Barros. E estamos em 
negociação com outros grandes gru-
pos”, conta José Guedes, presidente 
do NPD Group no Brasil.
Segundo explica o executivo, o pai-
nel fornece dados de vendas em 14 

categorias e 81 subcategorias, totali-
zando mais de 400 marcas e 160 mil 
SKUs. “Levantamos o histórico des-
de 2016 e vamos fazendo a compi-
lação dos dados. Coletamos as infor-
mações e classificamos. O nível de 
credibilidade é imenso. Vamos até o 
detalhe do SKU. Basicamente nós so-
mos a Nielsen das autopeças. Esse é 
o primeiro à serviço que monitora o 
mercado de reposição de peças no 
segmento B2B no Brasil”. 
O monitoramento inédito Painel de 
Distribuidores de Autopeças NPD 
aponta que as empresas faturaram 
no ano passado R$ 1.942 bilhão, o 
que representa uma alta de 7,3% em 
relação a 2017, quando fechou em 
R$ 1,81 bilhão. O ranking das peças 
mais vendidas é liderado pela cate-

goria de transmissão (28,9%), segui-
da por freios e suspensão (13,6%) 
e peças e componentes de motor 
(13,23%). O ranking ainda informa o 
crescimento das categorias de filtros 
(9,75%) e arrefecimento (8,2%). Se-
gundo Guedes, os indicadores dizem 
respeito ao conjunto de informações 
gerado pelas empresas pesquisadas 
e pode, eventualmente, experimen-
tar alguma adequação conforme a 
base for se expandindo. “Dentro dos 
produtos para transmissão, temos um 
valor agregado importante. Mas des-
de já fica uma pergunta para o varejo: 
quais oportunidades de negócios na 
loja poderiam ser alavancadas se for 
dedicada mais atenção ao segmento 
da transmissão?”, questiona.

O ritmo de crescimento no pri-
meiro bimestre de 2019 foi 
mantido, chegando a 9,6% (R$ 
345 milhões em 2019, contra 
R$ 314 milhões em 2018), com 
destaque para as categorias de 
transmissão e suspensão, que 
tiveram um aumento nas ven-
das de, respectivamente, de 
8,3% (R$ 97,6 milhões) e 14,6% 
(R$ 49,6 milhões). Em unidades, 
as vendas em janeiro e feverei-
ro últimos tiveram um incremen-

Em valores, a categoria de transmis-
são representou R$ 562,3 milhões 
do faturamento do setor, seguida por 
freios (R$ 264,3 milhões) e peças de 
motor e componentes (R$ 263,8 mi-
lhões), que tiveram alta, respectiva-
mente, de 5,7%, 9,4% e 13,4% em 
relação a 2017. As categorias que 
tiveram as maiores altas de preços 
foram os elétricos rotativos (16%), 
transmissão (14,7%), químicos de de-
sempenho (11%), freios (10,5%), jun-
tas (9,4%) e peças e componentes de 
motor (8,8%). Somente as categorias 
de suspensão e direção tiveram re-
dução nos preços em 2018, respec-
tivamente, de -0,6% e -2%, segundo o 
monitoramento mensal do The NPD 
Group no Brasil. 

to de 2,6% sobre o mesmo perío-
do de 2018 (passando de 8.691 
para 8.916). No ano passado, o 
desempenho do bimestre havia 
registrado um saldo negativo de 
-0,4% (de 52.443 para 52.658). 
“Para nós ainda é um pouco pre-
maturo falar em perspectivas, 
mas se olharmos para os 9,6% do 
primeiro bimestre – março mos-
trou um recuo do índice, para 
algo em torno dos 7% – e se con-
siderarmos que a inflação está 
em torno de 3%, vamos encontrar 
não apenas a reposição de pre-
ços, mas um crescimento orgâni-

co. Para 2019, apostaríamos no 
mínimo no empate, mas com uma 

tendência de crescimento”, anali-
sa José Guedes.
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Retrospectiva que comemora os 25 anos da Editora Novo Meio e do Novo Varejo traz este mês os destaques de 2000 e 2001

UM NOVO SÉCULO COM CONTEÚDO E SERVIÇOS

Buscando trazer para o merca-
do de autopeças referências so-
bre práticas evoluídas de outros 
segmentos de varejo, nossa re-
portagem apresentava na edi-
ção de abril o projeto Ocla – 
Open Commerce Latin America, 
resultado de uma parceria entre 
o Sindicato do Comércio de Gê-
neros Alimentícios de São Paulo 
e a FIA-USP. A plataforma digital 
inseria as lojas no mundo do co-
mércio eletrônico e abria canais 
de relacionamento e negócios 
também com os fornecedores.
Na edição de julho, o Novo Varejo 

O ano novo era inaugurado com 
uma reportagem que revelava 
a insatisfação das concessio-
nárias com a política de preços 
adotada pelas montadoras para 
a comercialização de autope-
ças. Em entrevista exclusiva ao 
Novo Varejo, o então presidente 
da Fenabrave, Hugo Maia, anun-
ciava diferenças de até 600% 
entre os preços sugeridos pelas 
montadoras e o valor encontra-
do no balcão das lojas indepen-
dentes. Para contornar o proble-
ma, a entidade que representa 
os distribuidores pleiteava junto 
à Secretaria de Direito Econômi-

 2000

 2001

inaugurava mais uma modalidade de 
interação entre os diferentes elos do 
mercado brasileiro de manutenção 
de veículos. Naquele mês, realizava-
-se o primeiro Fórum Novo Varejo, um 
conceito de debates e geração de 
conteúdo criado pela Editora Novo 
Meio que viria a se tornar referência 
em todo o mercado. No primeiro en-
contro, 15 dos mais importantes em-
presários do varejo de autopeças de 
São Paulo discutiram os temas mais 
relevantes do momento, como desin-
dividualização, segmentação, servi-
ços agregados, entre outros.
O Fórum Novo Varejo teria sequên-

co a instauração de inquérito para 
apurar possíveis práticas abusivas.
Na edição de fevereiro, mais uma 
reportagem exclusiva: trazíamos 
em primeira mão os resultados 
de uma pesquisa da Universida-
de de São Paulo que investiga-
va os hábitos dos consumidores 
de autopeças. O estudo mostrava 
que 38,9% dos entrevistados con-
fiavam mais ou menos nas infor-
mações dos balconistas, 37% não 
confiavam e 24% tinham uma ava-
liação positiva desse atendimen-
to. O fator mais importante para 
a escolha de um estabelecimen-
to era a disponibilidade de peças 

cia na edição de setembro, quando 
os participantes do encontro relata-
ram os primeiros resultados práticos 
das discussões promovidas pelo 
evento. Outra reportagem importan-
te do mês esclarecia em detalhes a 
polêmica do “preço mínimo”, uma 
estratégia sugerida pelas indústrias 
para manter sadias as margens da 
distribuição e que vinha recebendo 
críticas dos varejistas.
Em outubro, a Editora Novo Meio re-
alizaria mais um feito inédito ao levar 
para o Salão do Automóvel a exposi-
ção “Nossa História”, idealizada para 
contar por meio de painéis fotográ-

originais, seguido pelo preço.
Inspirada pelos resultados da pes-
quisa, em abril a reportagem do 
Novo Varejo percorreria lojas na 
capital paulista na companhia de 
um consultor do Sebrae com o ob-
jetivo de apurar os erros e acer-
tos na gestão das empresas e no 
atendimento ao cliente. Uma das 
carências percebidas pelo espe-
cialista foi a falta de um banco de 
dados nos varejos com informa-
ções sobre o comportamento de 
compras dos clientes.
Ao longo de todo o ano, o jornal 
também realizou uma série de re-
portagens com o perfil da ativida-

ficos e produtos a trajetória da in-
dústria brasileira de componentes 
automotivos. O espaço destinado 
à Novo Meio no evento totalizava 
cerca de 170 m2, um recorde para 
uma editora focada no aftermarket.

de varejista de autopeças e o 
mercado de reposição das cin-
co regiões do Brasil, apre-
sentando números e o poten-
cial de cada uma delas para o 
aftermarket automotivo.
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Marcada por recordes, maior feita B2B da América Latina gerou R$ 77 milhões
nas rodadas de negócios nacionais e internacionais

AUTOMEC 2019 RECEBE 75 MIL VISITANTES

Caráter global marca expositores e público visitante
Ao longo de cinco dias, o público lotou 
o espaço equivalente a oito pavilhões 
do São Paulo Expo, além de boa par-
te da área externa do complexo, onde 
foram realizadas atividades como um 
test drive que permitiu aos visitantes 
pilotar dois cobiçados Ford Mustang 
GT Premium, equipados com motores 

A Automec continua ratificando com 
precisão a força e o potencial de ex-
pansão do mercado brasileiro de ma-
nutenção de veículos. A maior feira 
de negócios da América Latina – em 
qualquer segmento que venha a ser 
considerado – mantém trajetória de 
expansão e quebra de recordes.
A 14ª edição, realizada entre os dias 
23 de 27 de abril no São Paulo Expo, 
mais uma vez foi encerrada com re-
cordes. O público ultrapassou os 75 
mil visitantes, as rodadas de negó-
cios nacionais e internacionais soma-
ram R$ 77 milhões, cerca de 62 mil 
pessoas passaram pelas as áreas de 
experiências que somaram mais de 
4 mil horas de conteúdo. Com o sal-
do, os organizadores confirmam que 
esta foi a maior Automec já realizada.
O início das atividades da feira ocor-

reu um dia antes da abertura dos por-
tões para o público. Já na segunda, 
dia 22, ocorreu a tradicional cerimô-
nia de inauguração, que contou com 
a presença de líderes do setor, nomes 
nacionais e estrangeiros da indústria, 
assim como representantes do setor 
público. O vice-presidente da Reed 
Exhibitions Alcantara Machado, Pau-
lo Octavio Pereira de Almeida, des-
tacou os esforços empregados pela 
organizadora para tornar a Automec 
um evento ainda mais atrativo e rele-
vante para a realização de negócios 
no mercado de reparação automoti-
va. “Neste ano, rompemos um para-
digma, são 90 mil m2 e 1500 marcas. 
É o maior evento B2B da América da 
Latina. Isso nos enche de orgulho”.
Integrantes do poder público munici-
pal e estadual prestigiaram a abertura 

da 14ª Automec. Estiveram presentes 
o secretário municipal de transpor-
tes do município de São Paulo, Edson 
Caran, representando o prefeito Bru-
no Covas, o secretário adjunto da Fa-
zenda Paulista, Milton Santos, repre-
sentando o governador do estado 
de São Paulo, João Dória, e a secre-
tária de Desenvolvimento Econômico 

do Estado de São Paulo, Patrícia El-
len. “O setor automotivo é uma prio-
ridade para a atual gestão. Esse se-
tor tem uma representatividade muito 
grande para o estado e para o país. 
Nosso trabalho é apoiar vocês”, res-
saltou a secretária, agradecendo aos 
representantes das empresas e colo-
cando-se à disposição para o diálogo.

V8 de 466 cavalos de potência.
No amplo espaço dedicado aos ex-
positores, além do Brasil, marca-
ram presença empresas de países 
como Alemanha, Estados Unidos, 
França, China, México, Peru, Romê-
nia, Paquistão, Coréia do Sul e Tur-
quia. “Nosso pavilhão internacional 

representou 38% da área de expo-
sição. É possível afirmar que temos 
representantes de todos os cantos 
do planeta”, avalia Leandro Lara, di-
retor da Automec. O perfil global do 
evento também caracterizou o públi-
co que prestigiou a Automec. Segun-
do a organização, houve aumento 

de 50% na visitação de outros paí-
ses da América Latina, como Argenti-
na, Chile, Colômbia, Bolívia, Equador, 
Paraguai, Peru e Uruguai. “Além dis-
so, acrescendo no público brasileiro, 
recebemos 10 caravanas oficiais dos 
estados de São Paulo, Paraná e Mi-
nas Gerais”, completa o executivo.

Ações e atrações para o varejo de autopeças
Os varejistas de autopeças que visi-
taram a Automec saíram satisfeitos 
não apenas com os produtos ex-
postos, mas também em razão das 
oportunidades de negócios e os 
eventos de conteúdo. 
O presidente do Sincopeças-
-SP, Francisco Wagner de La Tôr-
re, fez um balanço extremamente 
positivo da Automec 2019. “Pos-
so afirmar com muita segurança 
que efetivamente temos uma feira 
comparada às melhores feiras do 
setor no mundo. Ficou muito cla-

ro que não só os expositores como 
os profissionais que foram à feira es-
tavam ávidos pela retomada dos in-
vestimentos nos seus negócios, fato 
que indica uma retomada do setor”.
Com apoio da ANDAP, SICAP e do 
Sincopeças-SP, foram três roda-
das de negócios, sendo duas nacio-
nais e uma internacional. Um total de 
130 reuniões que geraram R$ 77 mi-
lhões. No Clube dos Compradores, 
área com benefícios exclusivos, foi re-
gistrada a passagem de 700 execu-
tivos. “É um volume incrível e mostra 

que as empresas escolhem fa-
zer negócios na Automec. So-
mos reconhecidos pela alta ca-
pacidade de atrair compradores 
qualificados e conectá-los com 
as soluções mais inovadoras do 
mercado”, explica Leandro Lara.
Segundo dados da organização da 
feira, a comparação com 2017 reve-
la que esta edição teve um aumento 
de 36% no número de participantes 
com poder de decisão para compras 
e de 24% no público com verba aci-
ma de R$ 100 mil para investimentos. 

Mais de 65% dos distribuidores de-
clararam verba acima de R$ 1 mi-
lhão para investir e mais de 50% 
dos visitantes varejistas eram res-
ponsáveis pelo fechamento de no-
vos negócios.

Francisco De La Tôrre, do Sincopeças-SP, também 
participou da cerimônia de inauguração da feira
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gestor junto com o empreen-
dedor, de forma que ele possa 
gerar indicadores para a em-
presa”, recomenda.
O 3º pilar está alicerçado no 
“Marketing e Vendas” – marke-
ting que a empresa deve ado-
tar a partir dos indicadores ge-
rados pelos 2 pilares anteriores. 
“As empresas ainda estão utili-
zando pouco as redes sociais. 
Ainda estão fazendo muito 
atendimento no balcão. O clien-
te quer agilidade”, pondera An-
derson Souza. Ele alerta para o 
fato de que as empresas deve-
riam mostrar mais os benefícios 
em comprar com elas do que 
exatamente ficar vendendo as 
características do produto.
O especialista diz ainda que o 
gestor deve se preocupar com 
a relação entre a empresa e 
o consumidor, que não é um 

mero comprador do seu produto. 
“Pessoas compram pessoas”, sen-
tencia para definir como o bom re-
lacionamento com os clientes vai 
ser fundamental para o sucesso 
da empresa.
Ele cita, ainda, como fundamental 
o investimento nas redes sociais 
para descobrir o que o cliente es-
pera da empresa e quais são as li-
nhas de comunicação oferecidas. 
Anderson apresenta um dado para 
embasar seu raciocínio: “Duran-
te um ano, foi pesquisada por mês 
uma média de 300 mil pesquisas 
relacionadas a serviços de autope-
ças no Google. E 60% delas foram 
realizadas pelo celular”.
Finalizando sua apresentação, An-
derson Souza destacou o 4º pilar 
fundamental para a gestão eficien-
te: o “Planejamento Tributário”, que 
é o mais importante de todos na 
visão do especialista. “As empre-

sas estão perdendo muito dinhei-
ro porque não estão fazendo Pla-
nejamento Tributário. Mas o pior é 
que não estão só perdendo dinhei-
ro, estão saindo do mercado”. Nes-
se ponto, o especialista chamou 
a atenção para as oportunidades 
legais que permitem a recupera-
ção de tributos pagos a mais citan-
do como exemplo o ressarcimento 
do ICMS-ST. “Olhar se seus produ-
tos são monofásicos ou não para a 

questão da cobrança de PIS-Co-
fins é um ponto que tem que ser 
analisado. Se já ajustar isso, é um 
bom andamento”. 
Anderson Souza destacou tam-
bém a importância da Portaria 
CAT 42/2018, que beneficia em-
presas estabelecidas no Estado 
de São Paulo para que efetuem 
o ressarcimento ou complemen-
to do ICMS retido por Substitui-
ção Tributária.

OS 4 PILARES DA GESTÃO DE SUCESSO

2. Tecnologia e 
Empreendedorismo

1.Gestão 
Estratégica - Foco

3. Marketing 
e Vendas

4. Planejamento 
Tributário
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Fórum realizado pelo Sincopeças na Automec tratou do assunto e apontou caminhos para garantir mais eficiência
na condução das lojas de autopeças

QUATRO PILARES SUSTENTAM A GESTÃO DE SUCESSO NO VAREJO

Os caminhos para a gestão eficiente

O Sincopeças São Paulo realizou 
na Automec o Fórum Gestão Inte-
ligente e Recuperação Tributária. O 
evento debateu dois temas impor-

Sócio e fundador das empresas 
Equilíbrio Contábil e Arte Fiscal 
Consultoria Tributária, Anderson 
Souza debateu com os varejis-
tas presentes ao fórum do Sin-
copeças “os 4 pilares da gestão 
de sucesso”.
Segundo o especialista, o 1º pi-
lar que deve ser considerado é a 
“Gestão Estratégica”, que exige a 
escolha do foco. “As pessoas que 
não definem o foco ficam perdi-
das e saem atirando para todos 
os lados”. Souza aconselha que o 
gestor precisa se programar com 
calma, avaliar bem qual o mo-
mento vivido por sua empresa, 
saber aonde pretende chegar e 
ter em mente os passos que pre-
cisa executar em cada fase do 
processo. Só a partir daí é possí-
vel definir as funções prioritárias 
que devem ser adotadas para a 

tantes para os empresários e ges-
tores do segmento: “Os 4 pilares da 
gestão de sucesso”, com Anderson 
Souza, da Arte Fiscal Contabilida-

de; e “Recuperação de crédito fis-
cal”, com o Dr. Renato Paladino, da 
RDG Sociedade de Advogados.
“Depois de superar a maior crise 
econômica já vivenciada no Bra-
sil, estamos otimistas para a re-
tomada dos negócios”, analisou 
Francisco De La Tôrre, presidente 
da entidade, na abertura do even-
to. “Um dos indicativos que respal-
dam nosso otimismo é a Automec, 
que já se tornou a maior feira B2B 
da América Latina, considerando 
todos os setores. Nosso mercado 
está a cada dia mais competitivo 
e novos entrantes que não têm o 
DNA do comércio de autopeças se 
utilizam das novas plataformas di-
gitais para concorrer com os vare-
jos já estabelecidos. O Sincopeças 

entende que é fundamental, nesse 
momento, tratar do tema ‘gestão’”, 
finalizou De La Tôrre.
E foi exatamente esse o foco do Fó-
rum Sincopeças realizado na 14ª 
Automec. O evento contou com a 
participação de aproximadamente 
150 convidados – incluindo cara-
vanas que vieram de cidades como 
São José do Rio Preto, Ribeirão Pre-
to, Belo Horizonte, Toledo e Bauru.
O conteúdo relativo à recupera-
ção tributária já foi tratado por re-
portagem do Novo Varejo na edi-
ção 291, de fevereiro, e está à 
disposição dos leitores no site no-
vovarejo.com.br. A seguir, deta-
lhamos a palestra de Anderson 
Souza, que tratou da gestão inteli-
gente nas lojas.

criação de um organograma que in-
terligue todos os envolvidos no sis-
tema. O passo seguinte nesse pro-
cesso é o procedimento que deve 
ser adotado de forma bem plane-
jada para evitar problemas como, 
por exemplo, a simples saída de um 
dos colaboradores. Isso, caso ocor-
ra, deve ter um impacto irrelevante 
em todo o processo. O especialis-
ta também alertou para os cuidados 
que precisam ser tomados quando 
o gestor define as metas. “As pesso-
as tratam metas muitas vezes como 
sonho e estipulam objetivos muito 
altos, que são inalcançáveis, e, com 
isso, acabam desestimulando o co-
laborador. Ou você dá as ferramen-
tas para executá-los ou não deve 
estipular metas inatingíveis”.
O 2º pilar que sustenta a gestão in-
teligente é a “Tecnologia e o Em-
preendedorismo”. “A tecnologia é 

o pilar de tudo, em todos os seto-
res a gente vai falar de tecnologia. 
Mas a comunicação, que é uma 
ferramenta essencial para evolu-
ção de todo o processo, ainda é 
muito ruim”, ressaltou Souza. A em-
presa precisa, por exemplo, mudar 
a linha de ação em relação ao tra-

balho dos contadores, que não 
podem ser mais meros despa-
chantes e devem se tornar con-
sultores que centralizam a ope-
ração na empresa e passam a 
trabalhar online. “Isso será fun-
damental para tirar o que é bra-
çal para que o contador seja o 

Anderson Souza também apontou equívocos 
que comprometem resultados nas lojas



36

G E S T Ã O

INTELIGÊNCIA DE MERCADO E TRANSFORMAÇÃO DIGITAL NO 
RADAR DA GESTÃO EFICIENTE DAS EMPRESAS DO AFTERMARKET

NA ERA DA INFORMAÇÃO, O BOM USO DE DADOS APOIA GESTÃO DA EMPRESA

Claudio Milan claudio@novomeio.com.br   Foto: Shutterstock e Eduardo Amorim

A evolução do mercado brasileiro de 
manutenção automotiva tem apresen-
tado enormes desafios aos gestores 
das empresas de todos os elos da ca-
deia de negócios do aftermarket. Mui-
tos deles foram debatidos pelos even-
tos de conteúdo ao longo dos cinco 
dias da Automec. A Andap e o Sicap, 
por exemplo, realizaram o evento “In-
teligência de Mercado e Transforma-
ção Digital”, que abordou dois dos 
temas mais relevante para o planeja-
mento estratégico das empresas que 
atuam no setor.

Evento realizado pela Andap e pelo Sicap na 14ª Automec tratou dos dois temas, que fazem parte dos desafios
a serem superados por toda a cadeia de negócios do setor

“Observamos na Automec que as 
preocupações dos executivos, inclu-
sive das montadoras, estão em sin-
tonia com as nossas preocupações. 
São transformações que envolvem 
a consolidação do mercado, a evo-
lução tecnológica dos meios de pro-
dução e dos produtos, cada vez mais 
sofisticados, e as relações de comu-
nicação”, disse o presidente da An-
dap, Rodrigo Carneiro, na abertura 
do evento. “Felizmente nós já tínha-
mos planejado esse encontro que 
trata de inteligência de mercado e di-

gitalização de processos. Com isso, 
temos uma dimensão do quanto a 
gente passa a ser exigido na medida 
em que as transformações não estão 
mais acontecendo de cima para bai-
xo, mas de baixo para cima, ou seja, 
essas transformações com a necessi-
dade da evolução tecnológica repre-
sentam nada menos do que um novo 
perfil de consumidor que, de fato, não 
vai mais aceitar não ter uma resposta 
eletrônica ou de inteligência artificial, 
não vai mais aceitar que um atenden-
te do balcão não saiba informar so-
bre a peça que ele está precisando”, 
completou Carneiro.

O presidente do Sicap, Alcides 
Acerbi Neto, acrescentou que os re-
presentantes governamentais que 
participaram da abertura da Auto-
mec mostraram forte sintonia com 
o desempenho da indústria no Esta-
do de São Paulo. “E essa preocupa-
ção está muito ancorada em nosso 
pensamento quanto a incentivo à in-
dústria e simplificação tributária. Ao 
lado do otimismo que já tínhamos, 
essa sintonia abre ainda mais opor-
tunidades de participação por meio 
de um canal junto ao governo para, 
pelo menos, trocar ideias. Isso vai 
ser bom para todos nós”.

Recentemente, Marcelo Ga-
briel, diretor do Cinau – Centro 
de Inteligência Automotiva, es-
teve na Alemanha participando 
de um evento para 150 CEOs 
que pagaram 2.000 euros cada 
um para ouvir um pouco sobre 
as novidades do aftermarket no 
mundo. Gabriel foi o represen-
tante da América do Sul. “Uma 
das coisas que mais me chamou 

Carneiro e Neto abriram o encontro

a atenção é que a maioria dos pro-
blemas que nós encontramos nas 
coisas mais básicas, como um re-
parador que não consegue encon-
trar uma peça, é comum a todos os 
mercados”, comparou.
Em sua apresentação na Automec, 
Marcelo Gabriel destacou que es-
tamos vivendo numa era em que 
tudo diz respeito à informação. “O 
principal ativo da Amazon não são 

os clientes que compram de forma 
recorrente, são os dados que ela 
tem daqueles clientes. O grande 
ativo da Netflix é o hábito de con-
sumo dos assinantes. E isso tem 
valor, gera recursos”. Pois hoje, o 
recurso mais valioso do mundo 
são os dados. “Nós geramos da-
dos o tempo inteiro. E se você não 
está usando dados, o seu concor-
rente está. Dados do seu cliente, 

do seu outro concorrente. Esse 
é o novo nome do jogo. Temos 
que falar sobre dados”, advertiu 
o executivo.
Marcelo Gabriel destacou ainda 
em sua apresentação que os da-
dos disponíveis, se soltos e sozi-
nhos, não geram conhecimento. 
“Só os dados agrupados geram 
informação para embasar nossas 
decisões. E o uso recorren
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te dessas informações gera sa-
bedoria. Nunca se falou tanto em 
big data e inteligência artificial e 
o desafio que temos é começar 
com small data, o dado que ge-
ramos dentro da nossa casa”.

A frota brasileira representa hoje 
um mercado de 43,3 milhões de 
veículos em circulação. E é uma 
frota extremamente jovem – nos 
carros de passeio, são 9 anos e 6 
meses. “Nos Estados Unidos, são 
12 anos e, se considerarmos só 
os veículos domésticos – Chrys-
ler, Ford e GM –, a idade média 
é de 14 anos”, comparou Marce-
lo Gabriel.
Os números da frota são de gran-
de valia para o planejamento es-
tratégico das empresas do merca-
do de reposição e mostram como 
os dados balizam a gestão dos ne-
gócios. “Os veículos flex represen-
tam 63% da nossa frota, e isso cau-
sa alguns problemas quando as 
matrizes tentam entender o funcio-
namento do nosso mercado. 87% 
são veículos produzidos localmen-
te, o que cria uma barreira de en-
trada muito interessante para os 
fabricantes, porque como a gente 
tem a maioria dos carros produzi-
dos aqui – as nossas “jabuticabas” 
– não se justifica a importação; por 

E de onde vêm esses dados? Do 
próprio dia a dia da empresa. De 
áreas como logística interna, aqui-
sição de matéria prima ou até ma-
terial de escritório. “No momento 
em que estou conversando com o 
vendedor da siderúrgica eu já fico 
sabendo, por exemplo, se vai fal-
tar aço ou se o preço vai aumentar. 
O que nós não fazemos é utilizar 
esses dados de forma sistemáti-
ca. Não os colocamos juntos em 
um funil”, ilustrou Gabriel, citando 
ainda que, além das informações 
internas, a empresa pode e deve 
contar também com dados exter-
nos, provenientes de pesquisas, 

e informações de dados secundá-
rios, como associações, governo, 
jornais e revistas.
Cabe ao gestor reunir todo esse 
conteúdo, que não está estrutu-
rado, e colocar no “funil” sugeri-
do por Marcelo Gabriel. “Os dados 
são processados e, com isso, ge-
ramos o business inteligente, o BI 
da empresa”.
Mas há vantagens e desvantagens 
em usar os dados internos. “A pri-
meira vantagem é que eles já es-
tão ali, basta organizar e processar 
a coleta. São dados apurados, pri-
vados e eu não tenho custo para 
obtê-los; e são relevantes”. E os fa-

tores contrários? “Eles refletem 
a minha empresa tal qual ela é. 
Eu vou acreditar apenas naqui-
lo que eu estou vendo. Eles são 
enviesados pela ignorância, 
não no sentido pejorativo, mas 
no sentido de que eu ignoro a 
outra coisa. O valor preditivo 
desses dados é baixo, porque 
eu não consigo prever nada, 
apenas explicar o que passou. 
Eu não consigo comparar. Os 
dados vêm de escopo restrito, 
RH, TI e operações. E se eu não 
tiver benchmarking, não sabe-
rei se estou indo bem”, decre-
tou o executivo.

NÚMEROS DO MERCADO DE REPOSIÇÃO DEMONSTRAM
UTILIZAÇÃO PRÁTICA DOS DADOS

isso, nosso mercado é predomi-
nantemente fornecido por indús-
trias locais”. 
E cinco estados brasileiros repre-
sentam 73% da frota, havendo alta 
concentração no eixo Minas Ge-
rais, Rio de Janeiro, São Paulo, Pa-
raná e Rio Grande do Sul”.
Nos estudos do Cinau aparece a 
chamada frota reparável, aquela 
que está à disposição das oficinas. 
“De forma conservadora, a gen-
te diz que o estoque de veículos à 
nossa disposição para reparação é 
80%, ou seja, 34,1 milhões de ve-
ículos que precisam de manuten-
ção, precisam de peças e serviços. 
É um número muito forte”.
Ampliando a análise, o executi-
vo traçou um paralelo entre a fro-
ta e a distribuição geográfica das 
oficinas. “Onde tem frota, tem ofi-
cina. Conhecer a distribuição da 
frota e conhecer onde a frota 
está colocada faz todo sentido na 
nossa estratégia de canal. Eu te-
nho que estar mais perto de onde 
está a frota e, consequentemen-

te, de onde está a oficina”. 
Continuando a traçar o paralelo, 
Marcelo Gabriel disse que gosta 
de construir esse mercado de bai-
xo para cima. “Quando a gente fala 
de automóveis e comerciais leves, 
em que a unidade de decisão é o 
dono do carro, e tirando os 20% 
que a gente considera que ainda 
estão sendo atendidos nas con-
cessionárias, nas 76.400 oficinas 
que o Sindirepa estabelece como 
sendo de reparação mecânica de 

linha leve e comerciais leves, cada 
oficina tem à sua disposição 447 
veículos, que passam em média 
2,2 vezes por ano. O resultado dis-
so é uma interação entre o mecâ-
nico dono da oficina e o dono do 
carro que acontece mais de 75 mi-
lhões de vezes”.
Sem dúvida um número extraordi-
nário que precisa ser melhor apro-
veitado pelo mercado de reposi-
ção. E a informação é um atalho 
seguro para atingir esse objetivo.

Gabriel trouxe números da reposição

FOTO: CINAU
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TRANSFORMAÇÃO DIGITAL ESTÁ EM CURSO
E EXIGE ATENÇÃO DAS EMPRESAS
Em 1926, o filme alemão de fic-
ção científica Metrópolis usava a 
vídeo-chamada como ferramenta 
de comunicação. Era algo que os 
mais visionários, ou loucos, ima-
ginavam que poderia acontecer 
um dia. Cinquenta anos depois, 
o livro HitchHicker’s Guide to the 
Galaxy previa o comando de voz 
como algo que ninguém ia ter no 
futuro. Em 2007, o smartphone já 
agregava as duas tecnologias.
Se no passado a evolução ocor-
ria a passos até lentos, hoje aqui-
lo que ia acontecer, já aconteceu. 
“Eram necessários até 15 anos 
para uma transformação no am-
biente digital. Hoje bastam três. 
Toda a Biblioteca do Congresso 
Americano cabe em 16 terabytes 
de memória”, comentou no even-
to da Andap e do Sicap o consul-
tor especializado em tecnologias 
e soluções digitais Kevin Ardila.
O resultado dessas transforma-
ções é uma necessidade de 
mudança de cultura por parte 
dos gestores das empresas. “A 

transformação digital consiste no 
uso ativo de ferramentas de tec-
nologia nos processos para efeti-
vamente alcançar os objetivos da 
empresa”, explicou o especialista.
O processo de mudança de cul-
tura certamente é um desafio, es-
pecialmente no Brasil, onde ainda 
impera o conservadorismo na ges-
tão. “Será que os objetivos estra-
tégicos da empresa contemplam 
as pessoas físicas? Por mais que a 
maioria aqui trate com os CNPJs, o 
nosso usuário final é o CPF, aque-
le que está no varejo ou na oficina. 
Nosso plano de negócios precisa 
pensar nesses usuários que são 
impactados diretamente pela digi-
talização. Todos eles têm dispositi-
vos móveis em mãos. E as tecnolo-
gias estão começando a conversar 
com outras tecnologias, ou seja, a 
máquina conversando com a má-
quina”, ilustrou.
Os números apresentados por Ke-
vin Ardila na Automec comprovam 
o potencial de transformação digi-
tal do mercado brasileiro. “O poten-
cial surge do número de smartpho-
nes, dos dados trafegados, do tempo 
que passamos online. O Brasil está 
muito bem”. De fato, o país tem a 
quarta maior população online: 
67% dos brasileiros têm um smar-
tphone. E, na média, passamos 9 
horas por dia na internet. 
Para as empresas, outro desafio é uti-
lizar softwares para melhorar a ex-
periência dos clientes. “Eles usam 
esse software para elogiar a empre-
sa, recomendar a empresa e criticar 
a empresa. Mesmo que a gente de-
cida não utilizar o software, o cliente 
vai usar de alguma forma. E aí vale a 
pena se preocupar”. 
No contexto geral da transformação 
digital, a inteligência artificial exerce 

papel importante – ela surge quan-
do a máquina pensa e busca criar 
dispositivos que sejam capazes 
de realizar capacidades humanas 
como raciocinar, observar e tomar 
decisões para resolver problemas. 
E nesse contexto está a internet das 
coisas, outra tendência irreversí-
vel que não pode escapar do radar 
das empresas. “A internet das coi-
sas consiste em todos os aparelhos 
conectados em ecossistemas con-
juntos. Ao mesmo tempo em que as 
cadeias de distribuição estão se tor-
nando mais eficientes em razão da 
transformação digital, há também o 
impacto em casa, temos os apare-
lhos conectados”.
Em 2020, 50 bilhões de aparelhos 
estarão conectados. E os projetos 
que estão sendo investidos mundial-
mente para usar essa tecnologia de 
internet das coisas são, principalmen-
te, cidades inteligentes, indústrias, 
edifícios e carros conectados. “Cada 
um de nós se tornou um dado, os da-
dos são jogados num ecossistema 
para benefício do próprio ecossiste-
ma. O Waze sabe onde você mora, 

sabe onde você está, tudo isso é 
informação. Todos os comporta-
mentos cada vez mais alimentam 
esse ecossistema”, explicou Ardila.
Na ponta do processo, uma das 
consequências dessa transfor-
mação digital são as lojas inteli-
gentes, que já existem inclusive 
no Brasil. São estabelecimen-
tos comerciais que fazem uso de 
tecnologia para aprimorar a ex-
periência de compra do consumi-
dor. “Nos Estados Unidos, na loja 
da Amazon não há funcionários,o 
cliente entra, está com o aplicati-
vo, ele reconhece a pessoa, ati-
va a capacidade de entender 
por aproximação quais produtos 
ele pegou. O cliente sai da loja, 
o aplicativo agradece a compra, 
como num e-commerce. No Bra-
sil, temos no Itaim Bibi uma loja 
igual, mas com o jeito brasileiro. 
Você só acessa a loja se baixou o 
aplicativo, é como uma porta de 
banco. Na saída, você dá OK no 
aplicativo para os produtos que 
estão no seu carrinho de com-
pras e encerra o ciclo”.

Ardila lembrou que o usuário final
da empresa sempre será a pessoa física
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Promovido pelo Sindipeças um 
dia antes da abertura da 14ª edi-
ção da Automec, o “Encontro 
da Indústria de Autopeças” teve 
como destaque a promoção de 
reflexões em torno do impac-
to das mudanças tecnológicas e 
estruturais dos veículos – com o 
desenvolvimento de carros autô-
nomos, bem como as mudanças 
culturais que têm elevado a ten-
dência de diminuição da proprie-

Mudança na ‘cultura de posse’ do automóvel e soluções tecnológicas são debatidas em evento promovido pelo Sindipeças

INDÚSTRIAS DE AUTOPEÇAS DISCUTEM CAMINHOS PARA O 
FORTALECIMENTO DO SETOR AUTOMOTIVO EM CENÁRIO DESAFIADOR

Abertura econômica é vista como chave para inserção competitiva do país

dade individual dos automóveis.
Presidente da Toyota no Brasil, 
Rafael Chung destacou o fato de 
que a montadora japonesa já ini-
ciou sua preparação para o novo 
cenário por meio da criação de 
uma modalidade de comparti-
lhamento de veículos já em ope-
ração na Argentina e que tem 
previsão de chegar ao Brasil no 
próximo mês de setembro.
“Nos associamos a uma startup 

para darmos esse próximo pas-
so de modo que deixaremos de 
ser uma empresa que vende ve-
ículos para sermos uma empre-
sa que promove mobilidade no 
sentido amplo da palavra”, afir-
mou Chung.
Consultor do “The Boston Consul-
ting Group”, Nelson Gramático clas-
sificou essa necessidade de adap-
tação do setor automotivo como 
um ‘Momento de Ruptura’, no qual 
a inovação será questão imperati-
va para a sobrevivência e o cresci-
mento das empresas dos mais dife-
rentes elos da cadeia.
Ainda no âmbito das mudanças 
trazidas pelo novo cenário cultu-
ral e tecnológico, o estabelecimen-
to cada vez mais proeminente dos 
veículos elétricos e, sobretudo, hí-
bridos teve destaque. Segundo o 
presidente da ZF na América do 
Sul, Carlos Delich, os híbridos de-
verão receber atenção especial da 
indústria por não necessitarem de 
infraestrutura específica de abaste-
cimento. “Acredito que os híbridos 
são a base para o futuro dos carros 
elétricos e devem ser vistos como 

No último dia 19 de março, en-
trou em vigor o acordo inédito 
de livre comércio para importa-
ção de automóveis e autopeças 
entre Brasil e México. E a expec-
tativa dos presentes no “Encon-
tro da Indústria de Autopeças” é 
que esse seja só o primeiro mo-
vimento na direção de uma políti-
ca robusta de abertura da econo-
mia brasileira durante o governo 
de Jair Bolsonaro.
De acordo com o presidente do 
Conselho de Administração do Sin-
dipeças, Dan Ioschpe, é vital que o 

oportunidade de teste e desenvol-
vimento de componentes. Eles não 
são a solução final, mas são a pon-
te para um futuro de zero emissões 
que há de chegar”.
Analista da consultoria McKinsey & 
Company, Bernardo Ferreira apon-
tou que ambas as questões fazem 
parte de um amplo cenário de dis-
ruptura no aftermarket, que terá a 
responsabilidade de intensificar o 
foco na promoção de sustentabili-
dade, a fim de atender um consu-
midor muito mais preocupado com 
a saúde do planeta e, no caso do 
varejo e da reparação, elevar ain-
da mais o nível de profissionaliza-
ção para atender a demanda de um 
consumidor que passará a ter per-
fil composto majoritariamente por 
‘pessoas jurídicas’.
“Varejistas e reparadores terão de 
se preparar para atender em esca-
la os novos proprietários dos veí-
culos, que não serão mais donos 
individuais de carros, mas empre-
sas que possuem frotas e as dispo-
nibilizam para os clientes nas mais 
diferentes modalidades de alu-
guel”, analisou Ferreira. 

país busque novos acordos comer-
ciais como o firmado com o México, 
bem como fortaleça os já existentes 
– caso do Mercosul. 
“Mas diferente desse acordo firmado 
com o México, é fundamental que o 
país realize acordos de natureza ho-
rizontal, ou seja, que facilitem a in-
tegração comercial do Brasil com o 
resto do mundo, fortalecendo o am-
biente de negócios de maneira geral, 
o que beneficiará automaticamente o 
setor automobilístico”, sugeriu.
A fim de simbolizar essa necessi-
dade de internacionalização, bem 

como trazer perspectivas externas 
sobre os benefícios dos acordos, o 
evento contou com a participação 
de representantes de nossos dois 
principais parceiros na balança-co-
mercial de autopeças.
Oscar Galbin, presidente Executi-
vo da Indústria Nacional de Autope-
ças do México, que destacou a im-
portância da parceria com o Brasil 
para o aumento da competitividade 
e da voz dos países no cenário in-
ternacional; e Raul Amil, presiden-
te do Instituto Argentino de Norma-
tização e Certificação, que admitiu 

a relação de dependência da in-
dústria automobilística de nossos 
vizinhos em relação às exporta-
ções para o território brasileiro.
“Nossa indústria sofreu bastante de 
2014 para cá em razão da reces-
são brasileira, já que 72% de nos-
sas exportações se concentram 
aqui. É fundamental que trabalhe-
mos juntos na recuperação, no ga-
nho de escala e no aumento de 
nossa produtividade para que pos-
samos ser mais competitivos. Os 
dois só têm a ganhar com essa par-
ceria”, finalizou Amil.
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Evento do Sindirepa na Automec mostra que o carro elétrico não é coisa do futuro. É hora de se preparar
para a manutenção da nova tecnologia

ELETRIFICAÇÃO DA FROTA: 
UM CHOQUE DE REALIDADE NOS REPARADORES

Um dos temas de maior desta-
que da Automec 2019 ao longo 
dos cinco dias do evento, a ele-
trificação veicular foi discutida 
com profundidade durante even-
to promovido pelo Sindirepa Na-
cional. O encontro teve foco nas 
oportunidades e desafios trazi-
dos para o reparador de veícu-
los a partir da consolidação dos 
carros elétricos e híbridos – que, 
ainda que em pequeno número, 
já circulam pelo Brasil.
No discurso de abertura do fórum, 
o presidente da entidade, Anto-
nio Fiola, destacou que a temática 
não se trata mais de algo futuris-
ta – fato que pôde ser comprova-
do por ele logo na chegada ao es-
tacionamento da feira. “Quando 
parei meu carro no segundo an-
dar do estacionamento do São 
Paulo Expo, dei logo de cara com 
um posto de carga para automó-
veis elétricos. Ou seja, esse fó-
rum aqui não fala de futuro, mas 
de algo que já pode ser observa-

Carro elétrico trará novas exigências para o reparador

Paganoni alertou para a importância do treinamento 
no preparo dos reparadores

do no nosso dia a dia”.
Parceiros na criação do centro 
de capacitação “Academia BMW 
Group Brasil” – inaugurado na 
unidade do Senai-SP, no bairro 
do Ipiranga, em outubro de 2018 
–, o gerente de treinamento da 
BMW no país, Emilio Paganoni, e 
o diretor técnico do Senai paulis-
tano, Ricardo Terra, dividiram o 
palco para tratar das ameaças e 
oportunidades trazidas pelo car-
ro elétrico ao mercado de repo-
sição, especialmente na ponta da 
cadeia, a oficina.
Paganoni iniciou sua palestra en-
fatizando a mudança e o novo 
posicionamento da economia 
global resultantes da evolução 
tecnológica e a cultura em rede 
tem que vem ocorrendo nos mais 
variados setores. Segundo ele, 
apenas 11% das 1000 empresas 
que mais faturavam no mundo no 
ano de 1953 seguem integran-
do o ranking. “Todos os ramos de 
negócio estão em um momento 
em que a busca por inovação e 
adaptabilidade é imperativa”, afir-
mou o executivo.
Para o reparador de automóveis, 
o aumento da oferta de carros elé-
tricos representa um ponto de in-
flexão crucial – talvez ainda mais 
robusto do que mudanças anterio-
res, como as passagens do carbu-
rador para a injeção eletrônica e 
do platinado para a ignição eletrô-
nica. O palestrante explicou que, 
para reparar motor de um veícu-
lo elétrico ou híbrido, será exigido 
do profissional um nível altíssimo 
de especialização. Não em razão 
da complexidade do equipamen-
to, que contará com uma quanti-

dade muito menor de peças inte-
grantes. A exigência por um alto 
grau de perícia do reparador par-
tirá primordialmente das questões 
que envolvem a segurança do tra-
balho, uma vez que eventuais er-
ros podem, muito facilmente, cus-
tar a vida de quem está operando 
no sistema.
“O i3, primeiro carro elétrico que a 
BMW lançou no Brasil ainda no ano 
de 2014, por exemplo, tem uma 
voltagem de 236 ampères. Em re-
sumo, se alguém tomar um choque 
direto ali, sobrará dele somente a 
arcada dentária”, alertou Paganoni.
Por esse motivo, nas palavras do 
representante da BMW, o labora-
tório localizado no Senai-SP ado-
ta um extremo cuidado na hora de 
capacitar seus alunos.
Primeiro, os alunos aprendem na 
teoria como operar o sistema. 
Depois disso, passam para uma 
fase que mescla prática e teo-
ria em um sistema de baixa vol-
tagem. Só então, o aluno passa 

para a etapa de operar um siste-
ma completo – mas, ainda assim, 
desligado.
“Nesta terceira etapa, fazemos 
questão que o primeiro módulo 
seja dedicado a ensinar os téc-
nicos de alta voltagem a operar 
o desfibrilador”, contou o pales-
trante, antes de relatar a quar-
ta etapa, cujo primeiro módulo 
pode ser ainda mais desafiador 
que o da fase anterior. “Na última 
etapa da capacitação, chamada 
de formação do técnico HVE, o 
profissional treinado passa a me-
xer no carro em qualquer condi-
ção – em uma área isolada, na 
qual só ele pode adentrar. Aqui, 
adotamos um gancho para reti-
rar o técnico que eventualmente 
possa ter ficado preso no circui-
to elétrico”.
De acordo com Paganoni, todas 
essas questões aumentam a res-
ponsabilidade e o protagonismo 
do técnico-reparador – que pas-
sará a ser ‘a estrela do negócio’.
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Legislação e infraestrutura ainda representam bloqueio 
para inovações na mobilidade
Integrante de uma empresa com 
base na Alemanha – epicentro da 
inovação tecnológica automotiva 
–, Emilio Paganoni afirma que exis-
tem, no Brasil e no mundo, diver-
sas questões que bloqueiam a im-
plementação de todo o know-how 
tecnológico das montadoras.
A principal delas é a questão regu-
latória, já que órgãos de controle 
do mundo todo ainda discutem os 
parâmetros técnicos e legais que 
abarcam as mudanças da indústria 
automotiva, sobretudo no que diz 
respeito ao carro autônomo.
No Brasil, disse o palestrante, es-
ses fatores regulatórios se somam 
à questão da infraestrutura local, 
que ainda carece de investimen-
tos para se adaptar às necessida-
des impostas por um cenário em 
que os carros elétricos circulem 
em escala. “Um dos pontos mais 

problemáticos é a falta de pontos 
de abastecimento. Atualmente, te-
mos uma malha de 150 postos, o 
que em um país com nossa exten-
são territorial é muito pouco”, anali-
sou Paganoni.
Embora reconheça que o Bra-
sil ainda está um passo atrás dos 
protagonistas tecnológicos do pla-
neta, o diretor técnico do Senai-
-SP, Ricardo Terra, disse ver com 
bons olhos essa posição, pois nos 
dá a oportunidade de aprender e 
nos colocar na posição de ‘segui-
dor responsável’ do que está fun-
cionando nos outros países. “Te-
mos que aprender bem com quem 
já está fazendo, com quem está na 
frente. A Europa, sobretudo, está 
criando toda uma legislação que 
baliza a exigência por redução de 
poluentes”, afirmou Terra, acres-
centando que o movimento deve 

servir de ‘guarda-chuva’ aos incen-
tivos do governo brasileiro para o 
crescimento da eletrificação da fro-
ta e outras inovações tecnológicas 
do setor no país. “Teremos ener-
gia, flexibilidade e carregamen-
to? Teremos a internet 5G para 
impulsionar o movimento de co-

nectividade? Por isso que eu digo, 
podemos fazer o esforço de capa-
citação e antecipação de um mo-
vimento que fatalmente vai chegar, 
mas primeiro tem que estabelecer 
a legislação, depois ter muita infra-
estrutura – caso contrário não vai 
funcionar”, finalizou.

Terra recomenda aprender com quem já está fazendo

Carros elétricos não devem assustar reparadores brasileiros
Contestando aqueles que tra-
tam o carro elétrico como uma 
tecnologia disruptiva para o 
mercado de reposição, Ricardo 
Terra afirmou durante o evento 
do Sindirepa na Automec que 
ela será mais uma transição na 
vida dos reparadores que já li-
daram com o fim do carbura-
dor e a consequente passagem 
para a injeção eletrônica.
Mais do que isso, Terra apontou 
a tradição e o know-how nos 
estudos de eletricidade em ou-
tras áreas como facilitadores do 
processo de capacitação dos 
reparadores. “O conhecimento 
sobre manutenção de equipa-
mentos elétricos já está plena-
mente difundido em outros se-
tores, sobretudo da indústria. 

O que a gente precisa é apenas 
fazer a transição dessa expertise 
para o nosso mercado, o automo-
tivo, para que tenhamos uma tran-
sição tranquila do carro a combus-
tão para a eletrificação da frota”, 
analisou, antes de colocar o Se-
nai à disposição da classe repa-
radora nesse processo. “O Senai 
está junto com vocês. Meu objeti-
vo aqui nesse fórum é trazer uma 
palavra amiga, pois sei que essa 
conversa de futuro acaba geran-
do uma confusão enorme na nos-
sa cabeça. Tanto o Senai quan-
to o Sindirepa estão trabalhando 
com muito afinco na regulação e 
no treinamento. Seremos um par-
ceiro de primeira hora para auxi-
liar vocês nessa transição”.
Na mesma linha do diretor do bra-

ço industrial do ‘Sistema S’, o presi-
dente do Sindirepa Paraense, An-
dré Fontes, vê com tranquilidade 
a adaptação dos reparadores ao 
processo de eletrificação.
Segundo o dirigente, a classe já 
está acostumada a conviver com 
mudanças e, ao longo de sua 
trajetória, já mostrou muita ca-
pacidade de adaptação. “O mo-
mento não é de pânico. A eletri-
ficação, mais do que tudo, veio 
para criar oportunidades, não 
para tirar o trabalho de ninguém. 
Mesmo para os que ainda não 
dominam as especificidades do 
novo modelo. Que eu saiba, o 
veículo elétrico ainda tem freio, 
não? E suspensão? Precisamos 
parar de trata-lo como algo in-
tangível”, incentivou.

No âmbito das oportunida-
des, Fonte apontou que em 
breve se intensificará o pro-
cesso de conversão de ve-
ículos a combustão já em 
circulação para motores elé-
tricos, algo que poderá ser 
feito na própria oficina. “Para 
percorrer 120 quilômetros, 
um carro a gasolina gas-
ta, no Brasil, em média R$ 
51,60, enquanto um elétri-
co gasta R$ 4,30. Em breve 
essa demanda vai se inten-
sificar, pois é a vontade do 
consumidor. Isso representa-
rá uma oportunidade enorme 
para os reparadores que es-
tiverem preparados para fa-
zer a conversão”, finalizou o 
presidente do Sindirepa-PA.
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Assessor de Relações Institucionais e Governamentais do Sindipeças, Luciano Pedregal falou também sobre perspectivas em 
evento promovido por Andap e Sicap na Automec 

BALANÇO DO GOVERNO BOLSONARO REVELA NOVO JEITO DE 
DESENVOLVER POLÍTICAS PÚBLICAS

O governo do presidente Jair Bol-
sonaro completou os primeiros 100 
dias em 10 de abril. A data simbóli-
ca resultou nos mais diversos balan-
ços promovidos pela mídia e diferen-
tes formadores de opinião.
Mas como foram os primeiros 100 
dias da nova gestão federal para o 
mercado brasileiro de autopeças? Na 
14ª edição da Automec, a Andap e 
o Sicap promoveram um evento que 
foi encerrado com a participação de 
Luciano Pedregal, assessor de Rela-
ções Institucionais e Governamentais 
do Sindipeças. No encontro, o execu-
tivo relatou suas impressões sobre o 
período e as mudanças que vêm sen-
do impostas na maneira como o setor 
leva suas demandas ao governo.
“Jair Bolsonaro assumiu em 1º de ja-
neiro e, a partir de então, começamos 
a ter uma virada de chave. Foi uma 
mudança significativa em termos da 
gestão do relacionamento porque o 
MDIC - Ministério da Indústria, Comér-
cio Exterior e Serviços, que era nossa 
principal interface na construção de 
relações, foi extinto. A Secretaria Es-
pecial de Produtividade e Competiti-
vidade, liderada pelo secretário Car-
los da Costa e vinculada ao Ministério 
da Economia, foi uma grande trans-
formação. Nós levamos o mês de ja-
neiro inteiro para, primeiro, entender 

Luciano Pedregal entende que toda a cadeia 
automotiva precisar se adequar ao novo modelo

Data simbólica foi tema de balanço também na Automec

o que seria aquela mudança, quem 
seriam nossos novos interlocutores, 
traçar perfil e definir estratégia. Então, 
até meados de fevereiro, foi um mo-
mento de estudo”, contou Pedregal.
Após a percepção de que a gestão 
do relacionamento tinha de mudar, o 
assessor do Sindipeças avaliou que 
o passo seguinte foi positivo. “Até re-
centemente, se a entidade tinha uma 
demanda, um problema ou uma pro-
posta, ela ia para Brasília, agenda-
va audiência e apresentava as ques-
tões. E trabalhava de forma individual 
na discussão das políticas. Isso tem 
mudado, porque o governo tem um 
perfil liberal, que não é muito afei-
to às questões setoriais, por isso fala 
em políticas horizontais, envolvendo 
todo o conjunto da economia”.
Como resultado dessa transformação, 
que tem por objetivo gerar produtivida-
de na construção de políticas públicas, 
as questões têm sido apresentadas e 
debatidas no formato de coalizão. “Nas 
agendas que tivemos, por exemplo, 
com o ministro Paulo Guedes e o pre-
sidente Bolsonaro, o Sindipeças es-
teve presente junto com outras enti-
dades ligadas à CNI – Confederação 
Nacional da Indústria. A pauta acaba 
sendo a mesma: questões tributárias, 
desburocratização, taxas excessivas, 
mas é trabalhada de uma forma con-
junta”, explicou o palestrante.
Nesse sentido, Luciano Pedregal 
disse que o recado deve ser en-
tendido pelo mercado automotivo 
como um todo. “É uma nova abor-
dagem, a cadeia automotiva precisa 
se articular para trabalhar na cons-
trução de políticas públicas e não, 
por exemplo, termos uma montado-
ra trabalhando individualmente”.
Em sua apresentação, o assessor do 
Sindipeças elogiou o fato de o gover-
no agora estar mais focado na apro-
vação da Reforma da Previdência. 

“Sem ela a gente não vai avançar em 
outras questões. E quero deixar aqui 
um olhar um pouco mais positivo, nós 
entendemos que, depois de todas as 
dificuldades no encaminhamento, a 
aprovação da reforma na Comissão 
de Constituição e Justiça da Câmara 
por 48 a 18 foi uma ótima notícia. É 
verdade que o governo foi obrigado 
a ceder em certas questões apresen-
tadas por alguns partidos do chama-
do Centrão, mas isso mostra também 
que o governo se dispôs a ceder, e 
quando você cede politicamente a 
coisa anda e a tendência agora é que 
a reforma ganhe outra conotação na 
Comissão Especial. Vai ter muita difi-
culdade, mas a votação na CCJ traz 
uma sinalização positiva no sentido 
de que, se não for a proposta que o 
ministro Paulo Guedes quer, uma pro-
posta viável deve avançar e ser apro-
vada. E se isso acontecer, destrava 
a economia, muitos economistas e 
consultores na área econômica com 
quem temos conversado dizem que 
se a reforma da Previdência for apro-
vada a gente tem um caminho bom 
para discutir a reforma tributária e ou-
tras questões importantes para a in-
dústria, de forma que os investimen-
tos e a confiança dos investidores 

retornem numa velocidade maior”.
Finalizando sua apresentação, Lucia-
no Pedregal destacou o bom enten-
dimento entre o Sindipeças e o go-
verno de João Dória, em São Paulo. 
“Ele já começou trabalhando mui-
to forte. Logo de início nós acompa-
nhamos o caso da GM, depois veio a 
Ford e algumas políticas foram cons-
truídas. Foi publicado o IncentivAuto 
para reduzir o ICMS na saída dos veí-
culos desde que haja o compromisso 
de investimentos e geração de em-
pregos por parte das montadoras”. 
O resultado das novas agendas, até o 
momento, abre a perspectiva de de-
bates consistentes na criação de políti-
cas que venham para resolver proble-
mas e desburocratizar a economia, a 
fim de melhorar o ambiente de negó-
cios, pensamento ratificado pelo as-
sessor do Sindipeças nesta Automec. 
“Falando pela indústria, no âmbito do 
governo estadual de São Paulo temos 
boas oportunidades para a constru-
ção de agendas e fazer uma boa ges-
tão do relacionamento. E no governo 
federal a gente começa a enxergar 
perspectivas concretas de avanços 
nas reformas que devem acontecer, o 
que nos leva a acreditar num cenário 
positivo para o segundo semestre”. 
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HIPPER FREIOS MOSTRA 
NOVAS TECNOLOGIAS 
A novidade este ano para Auto-
mec foi o Niobium Steel, um dis-
co com o elemento químico Ni-
óbio, presente na fabricação 
de produtos de alta performan-
ce. As principais vantagens são 
maior resistência e menor aque-
cimento, dois aspectos funda-
mentais para a segurança de um 
disco de freio. O inovador disco 
une a segurança da retífica cru-
zada com a resistência do Nio-
bium Steel. Certa do impacto e 
do entusiasmo que suas novida-
des iriam causar, a Hipper Freios 
trouxe uma convidada especial 
para o estande na Automec: a 
apresentadora Renata Fan, que 

DANA LANÇA NOVOS PRODUTOS DAS 
MARCAS SPICER E ALBARUS
A Dana lançou na Automec cin-
co novos produtos das marcas 
Spicer e Albarus com objetivo 
de aumentar sua participação 
no mercado. São kits Spicer 
de coroa e pinhão e coxins de 
motor, e amortecedores, com-
ponentes de cardan e bande-
jas de suspensão Albarus. A li-
nha completa inclui também os 
produtos da marca Victor Reinz. 
A empresa pretende expandir 
a sua participação no merca-
do brasileiro com o aumento da 

oferta de produtos e manter o 
ritmo de crescimento nas ven-
das registrado nos últimos 18 
meses. Nesse período a Dana 
mudou a forma de comerciali-
zação dos produtos e passou a 
trabalhar diretamente junto aos 
distribuidores e por intermé-
dio de uma rede de represen-
tantes. Luis Pedro Ferreira, dire-
tor de Relações Institucionais da 
Dana na América do Sul, infor-
mou que a empresa dobrou as 
vendas desde 2017.Apresentadora Renata Fan foi uma das 

atrações no estande da empresa

mostrou os lançamentos e as 
tecnologias exclusivas em um 
bate-papo com os visitantes. ARTEB COMPLETA 85 ANOS 

AUMENTANDO INVESTIMENTO EM 
TECNOLOGIA E INOVAÇÃO

Fábrica em São Bernardo do Campo 
preparada para suprir a crescente 

demanda por faróis ‘Full LED’

Completando 85 
anos em 2019, a 
Arteb utilizou sua 
participação na Au-
tomec para mos-
trar que está cheia 
de disposição e ou-
sadia para atender 
as demandas de 
um mercado que 
cada vez mais exi-
ge foco em tecno-
logia e inovação. De acordo 
com seu vice-presidente, Ed-
son Brasil, a empresa é a única 
do país no setor de iluminação 
de automóveis a possuir cen-
tro próprio de desenvolvimen-
to e pesquisa com certificação 
do Inmetro. Na unidade, locali-
zada na fábrica em São Bernar-
do do Campo, no ABC paulista, 
a empresa tem se preparado 
para suprir a crescente deman-
da das montadoras no âmbito 
dos faróis ‘Full LED’. “Acredita-
mos ser importante que a re-
posição veja a velocidade com 
que estamos avançando no as-

pecto tecnológico e na quali-
dade dos produtos que ofer-
tamos para a indústria. Afinal, 
é com essa mesma qualida-
de que atendemos o afterma-
rket”, afirmou Brasil. Empresa 
com 100% de capital nacional, 
a Arteb possui 36% do market 
share da venda de componen-
tes de iluminação para monta-
doras no Brasil e já tem a pers-
pectiva de uma intensificação 
de suas exportações em um fu-
turo próximo.

DAYCO LANÇA SISTEMA QUE SÓ LIGA BOMBA 
D’ÁGUA QUANDO TEMPERATURA PRECISA 
SER AJUSTADA
A Dayco apresentou na Auto-
mec vários lançamentos que 
trarão ganho para os consumi-
dores. Uma das principais no-
vidades é um sistema comutá-
vel que permite ligar a bomba 
d’água apenas quando a tem-
peratura do motor precisa ser 
ajustada. O diretor para a Amé-
rica Latina, Marcelo Santos, disse 
que os engenheiros da empresa 
desenvolveram um sistema para 
bombas d’água com uma polia 
de fricção intermediária comutá-
vel para acionar a bomba no mo-
mento necessário. “O Sistema 
Comutável APV36 27 foi criado 
inicialmente para os automóveis 
Mini Cooper, Peugeot 208 e Ci-
troen DS3 e DS4”, declarou. San-
tos informou que, se o motor esti-
ver aquecido a uma temperatura 
operacional normal de 103° C, não 
há necessidade de circular anti-
congelante por meio do sistema 

de resfriamento. “Neste momen-
to a bomba de água pode estar 
em repouso, especialmente por-
que na ausência de circulação o 
motor aquece mais rápido. Reduzir 
o tempo para o motor atingir a tem-
peratura operacional reduz o con-
sumo e as emissões de escape”. 
Além disso, a inovação, que é pa-
tenteada pela empresa, proporcio-
na redução nas perdas de energia 
geradas pelo motor na medida em 
que minimiza o atrito mecânico em 
suas unidades auxiliares.

Produto oferece conceito inovador no mercado
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REDE PITSTOP ABRE 
COMEMORAÇÕES DOS 10 ANOS

Paulo Fabiano é o diretor da Rede

A Rede PitStop completa 10 
anos de atividades em 2019 e 
deu início às comemorações na 
Automec. São mais de 1.000 as-
sociados em mais de 550 cida-
des brasileiras. “Ao longo desses 
10 anos, nosso trabalho esteve 
pautado em desenvolver uma 
estrutura sólida que atendesse 
as necessidades do empresário 
do setor e oferecesse benefícios 
que realmente fizessem a dife-
rença na gestão dos negócios 
de cada associado. Agora, es-
tamos em um momento de evo-
lução no qual temos novos con-
ceitos que são importantes para 
que os associados se mante-
nham competitivos e continuem 
a crescer”, detalhou o diretor da 
Rede PitStop, Paulo Fabiano. “Os 
visitantes da Rede PitStop na Au-
tomec puderam conhecer me-
lhor esses benefícios e saber 
das novidades. Como diz nosso 
slogan Quem Faz Parte Evolui, 

nós queremos mostrar que con-
tinuamos focados em oferecer 
ainda mais aos nossos associa-
dos para que continuem a evo-
luir com seus negócios”, concluiu 
o executivo.

DRiV APRESENTA TECNOLOGIAS
E AMPLO PORTFÓLIO
A nova empresa 
DRiV, resultado da 
fusão da Tenneco 
com a Federal-Mo-
gul Motorparts, es-
treou na 14ª Auto-
mec com um amplo 
portfólio de produtos 
para o mercado de 
reposição. “A DRiV 
trouxe para a Automec toda a sua 
capacidade tecnológica no de-
senvolvimento de amortecedo-
res e componentes para suspen-
são. Reforçamos nossa expertise 
e aproveitamos a oportunidade 
para estreitar relacionamento com 
reparadores e distribuidores. Além 
disso, fizemos a demonstração de 
uma ampla linha de produtos da 

Federal-Mogul Motorparts, des-
tacando o portfólio completo de 
soluções oferecidas aos clientes. 
Estamos estudando ainda quais li-
nhas trazer ao País e a Automec foi 
um termômetro perfeito para essa 
pesquisa de mercado”, afirmou 
Edison Vieira, Gerente de Vendas 
& Marketing – Aftermarket DRiV.

LUCAS INTENSIFICA DISTRIBUIÇÃO E 
LANÇAMENTOS NO BRASIL E AMÉRICA DO SUL 

Fabricante europeia de compo-
nentes automotivos com mais 
de 140 anos de tradição, a Lu-
cas, com o objetivo de expandir 
sua atuação no Brasil e na Amé-
rica do Sul, firmou parceria com a 
BRLight para a gestão da marca 
e comercialização com exclusivi-
dade das seguintes famílias de 
produtos: elétrica, ignição, bate-
rias, bombas e iluminação, com 
lançamento de 12 linhas duran-
te a Automec 2019. “A retomada 
do setor e o potencial do merca-
do brasileiro foram os impulsio-
nadores para a estratégia de am-
pliação da marca no Brasil. Com 
um portfólio premium de itens au-

tomotivos de alto desempenho, 
esperamos dobrar as vendas da 
BRLight até o fim deste ano”, des-
tacou Mario Morelli, diretor da 
empresa, que também é detento-
ra das marcas GE Iluminação Au-
tomotiva e Tungsram na Améri-
ca do Sul. Desde janeiro, a Lucas 
comercializa no Brasil suas linhas 
de cabos e velas de ignição para 
veículos leves. Durante a Auto-
mec, a marca inglesa lançou ba-
terias e equipamentos de carga 
e de teste, destinados a todos os 
segmentos. Também apresentou 
a linha de lâmpadas, para veícu-
los leves e pesados, com comer-
cialização a partir de julho. 

Nova empresa resulta da fusão da 
Tenneco com a Federal-Mogul Motorparts

SCHAEFFLER MOSTRA NOVOS PRODUTOS 
E PLATAFORMA PARA FORTALECER 
CONTATO DIRETO COM CLIENTES

Empresa exibiu inovações desenvolvidas para 
a mobil idade do futuro e o know-how das 

suas três marcas

A Schaeffler, detentora das marcas 
LuK, INA, FAG, apresentou na Au-
tomec produtos com alta tecnolo-
gia direcionados ao mercado de re-
posição automotiva e também uma 
ferramenta que amplia seu canal 
de contato direto com os clientes. 
A empresa exibiu em seu estande 
as inovações desenvolvidas para a 
mobilidade do futuro e o know-how 
das suas três marcas que produzem 
transmissão completa, motor e chas-
si. Um dos principais lançamentos foi 
a plataforma online Repxpert, criada 
para fortalecer o contato direto com 
os clientes da empresa. A Repx-
pert é a marca global de serviços da 
Schaeffler no mercado de reposição 
automotiva, que reúne todos os ser-
viços referentes aos produtos das 
marcas LuK, INA e FAG. Os visitantes 
também encontraram no estande os 
novos produtos desenvolvidos pe-
las três marcas da empresa, como 
por exemplo, o LuK GearBOX, que 

traz em uma única caixa um conjun-
to de rolamentos, vedações, O’rings 
e outros componentes necessários 
para excelência no reparo do câm-
bio. Outra novidade foi a embrea-
gem Dupla a Seco LuK RepSet 2CT, 
que combina o melhor das  trans-
missões mecânica e a automática, 
além de oferecer outras vantagens, 
como maior conforto, esportividade, 
menor consumo de combustível, re-
dução de emissões de CO2 e me-
nor custo, em comparação com uma 
transmissão automática.

GRUPO RANDON TEM 60 LANÇAMENTOS
PARA VEÍCULOS LEVES E PESADOS

O Grupo Randon, composto por 
10 empresas, levou para a Au-
tomec cerca de 60 lançamen-
tos para o mercado de reposição 
para veículos leves e pesados. 
Entre as novidades, pastilhas, lo-
nas e produtos para sistemas 
de freio hidráulicos, como cilin-
dros mestre, roda e embreagem. 
De acordo com Sérgio Carvalho, 
COO da divisão de autopeças, o 
grupo está vivenciando uma das 
maiores expansões de sua  histó-
ria recente, com crescimento ele-
vado e sólido baseado em três pi-
lares: aumento dos produtos para 
o mercado de reposição, investi-
mentos em inovação e tecnologia 

e a internacionalização da marca. 
“Em 2018, nós tivemos um fatura-
mento líquido de R$ 2,6 bilhões, 
com crescimento na compara-
ção ao ano anterior de 45%”, de-
clarou Carvalho, detalhando que 
as dez empresas do grupo são 
consolidadas em cinco, que são 
consideradas empresas- mãe, a 
Fras-le, Suspensys, Jost, Master 
e Castertech. Metade do fatura-
mento é  proveniente das vendas 
de autopeças para o mercado 
original e o segmento de repo-
sição responde por 25%. As ex-
portações e as receitas das ope-
rações no exterior representam 
os outros 25%.

NGK APRESENTA OITO LANÇAMENTOS
DE BOBINA DE IGNIÇÃO E LANÇA
PROMOÇÃO DE ANIVERSÁRIO
A linha de bobinas de ignição da NGK 
ganhou oito novos tipos durante a Au-
tomec 2019. Os lançamentos, que 
atendem 68 aplicações, contemplam 
veículos importantes da frota brasilei-
ra, como GM Prisma 1.0 e 1.4 8v e 
Fiat Strada 1.8 8v, entre outros. A NGK 
está completando 60 anos de presen-
ça no Brasil e, como parte das come-
morações, lançou a promoção “60 
ANOS QUEM GANHA É VOCÊ”. Com 
duração de três meses, a campanha 
teve início na Automec. Para participar 
basta comprar produtos da NGK e ca-
dastrar o cupom fiscal no hotsite www.
ngk60anosquemganhaevoce.com.br. 
Cada produto equivale a um número 
para concorrer aos prêmios. São 10 
Motocicletas, 06 Patinetes elétricos, 

08 Celulares, 06 Televisores Smart, 
06 Tablets, 20 Caixas de Ferramentas, 
32 Bicicletas e 32 Cafeteiras Elétricas. 
A entrega dos prêmios será realiza-
da em agosto, mês de aniversário da 
NGK do Brasil. Outro destaque na fei-
ra, as velas especiais G-Power têm ele-
trodo central com ponta de platina que 
propicia ao produto melhor desempe-
nho e performance.

Empresa amplia l inha com 68 novas aplicações 

eXtra oferece amplo e diversificado catálogo de 
prêmios disponíveis para troca por pontuação

O mercado de reposição automotiva 
brasileiro agora conta com o progra-
ma de fidelidade eXtra, uma iniciativa 
exclusiva e pioneira no país dentre os 
fabricantes de autopeças. A novida-
de foi apresentada pela Bosch na 14ª 
edição da Automec. O eXtra é um sis-
tema de pontuação simples e trans-
parente desenvolvido pela empresa 
para oficinas que atuam no mercado 
de veículos leves e pesados. O pro-
grama existe há dez anos em 50 paí-
ses e conta com mais de 145 mil par-
ticipantes no mundo. De acordo com 
Christiane Verne, gerente de Trade 
Marketing de Reposição Automoti-
va da Bosch na América Latina, o eX-
tra é o maior programa de fidelidade 
B2B para oficinas. “A participação dos 
proprietários é gratuita, pois se trata 
de um benefício adicional pela com-
pra de produtos que eles já realizam. 
A expectativa de adesão no Brasil é 
positiva, assim como aconteceu em 
outras localidades”, ressalta. O pro-
grama oferece um amplo e diversifi-
cado catálogo de prêmios disponí-

veis para troca via sistema de pontos, 
além de campanhas exclusivas para 
os usuários registrados. Se registrar 
no eXtra é rápido e fácil. O respon-
sável pela oficina deve acessar o site 
www.programa-extra.com.br para 
fazer o cadastro, efetuar as compras 
dos produtos participantes e fazer 
o envio da Nota Fiscal (em formato 
XML) no portal para começar a acu-
mular pontos que poderão ser tro-
cados por diversos itens, conforme 
sua pontuação.  Vale ressaltar que 
os pontos acumulados na conta de 
cada usuário são válidos por tempo 
determinado – pontuação acumula-
da neste ano é válida até 31 de de-
zembro de 2020, por exemplo. 

BOSCH LANÇA PROGRAMA DE FIDELIDADE 
EXCLUSIVO PARA OFICINAS

VALEO INOVA NO ATENDIMENTO AO CLIENTE 
COM FERRAMENTA DE ANALISE REMOTA
A Valeo Service lançou 
uma nova ferramen-
ta de Análise Remota. 
O recurso de suporte 
interativo e visual per-
mite que os promoto-
res da marca resolvam 
problemas técnicos de 
forma assertiva e rá-
pida, uma vez que eles podem 
ver o que o usuário vê, ao in-
vés de usarem apenas a comu-
nicação pela voz. Este serviço, 
baseado na realidade aumen-
tada, responde a uma lacuna an-
tes existente no setor e garante 
performances de resposta aos 
clientes ainda mais satisfatórias. 
O atendente acompanha remo-
tamente o atendimento por meio 
de um smartphone ou tablet e 
visualiza diretamente o caso na 
tela do seu dispositivo, poden-
do oferecer suporte avançado e 
personalizado ao cliente. A novi-
dade chega para unificar o aten-

dimento técnico remoto ao ser-
viço de suporte presencial. A 
Análise Remota Valeo oferece 
os seguintes recursos: vídeo HD 
em tempo real (na câmera fron-
tal e traseira do smartphone ou 
tablet); Hi-Band audio; compar-
tilhamento de imagem (incluin-
do desenho, marcações e ano-
tações); possibilidade de incluir 
páginas da internet para uma 
solução detalhada; compartilha-
mento de vídeo e documentos; 
possibilidade de extrair imagens 
para arquivamento e relatórios.

Serviço interativo chega para unificar atendimento 
técnico remoto ao suporte promocional
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Piloto esteve todos os dias
no estande da empresa

Portfólio da empresa vem 
apresentando expansão

Em sua segunda participação na 
Automec, a PRO AUTOMOTIVE 
teve entre as atrações o piloto e 
atual chefe da equipe RCM Motors-
ports de Stock Car, Nonô Figueire-
do, que autografou seu livro “Nonô: 
do Sonho à Velocidade”. Ao longo 
de sua carreira, o piloto somou 37 
vitórias e mais de 200 provas na 
Stock Car, reunindo conquistas e tí-
tulos nos principais torneios do país 
e também no exterior. Em 2016, 
Nonô foi campeão e em 2017 vi-
ce-campeão Brasileiro de Marcas 
defendendo a PRO AUTOMOTIVE, 
empresa com a qual já tem uma 
parceria de longa data. Criada em 
2014, a PRO AUTOMOTIVE está no 
mercado para atender com agilida-
de e eficiência a necessidade de 
novas opções de produtos auto-
motivos aos profissionais do setor. 
Oferece um portfólio, atualmente, 
com mais de 1.800 itens, acompa-
nhando os lançamentos da indús-
tria automobilística, para assegu-
rar a cobertura da frota circulante 

Novas aplicações e 
peças, que atendem 
as principais monta-
doras e equipam os 
veículos mais ven-
didos de 2018, fo-
ram apresentadas 
na feira. A Continen-
tal lançou sua linha 
de bombas d’água 
avulsas e divulgou a amplia-
ção das linhas de produtos 
como as correias automotivas, 
tensionadores, polias e os kits 
de sincronismo, com ou sem 
bombas d´água. Para bobinas 
de ignição, foram apresenta-
dos novos modelos, que soma-
ram 75 opções no portfólio da 
VDO, número que representa 
uma cobertura de 54% da fro-
ta nacional. Para 2020, mais 
10 itens estão em processo 
de desenvolvimento, o que au-
mentará esse percentual para, 

de veículos leves, pesados, utilitá-
rios e agrícolas. Com sede em Ca-
riacica (ES), a PRO AUTOMOTIVE é 
uma empresa nacional, com ampla 
cobertura, assistência técnica es-
pecializada e garantia. 

PRO AUTOMOTIVE MARCA PRESENÇA
E RECEBE NONÔ FIGUEIREDO CONTINENTAL APRESENTA NOVAS 

SOLUÇÕES E PORTFÓLIO

ZF AFTERMARKET MOSTRA MAIOR NÚMERO 
DE LANÇAMENTOS DE SUA HISTÓRIA 
A ZF Aftermarket participou da 
Automec 2019 como patroci-
nadora oficial pela terceira 
vez consecutiva. O evento foi 
palco de inúmeros lançamen-
tos da marca, tanto produtos 
como serviços, com novida-
des para toda a cadeia. Uma 
das novidades foi o pré-lança-
mento do programa [pro]Tech 
para reparadores e proprietá-
rios de oficinas. O programa, 
já disponibilizado na Europa 
desde 2012, oferece supor-
te técnico presencial, treina-
mentos online avançados em 
um portal com instruções de 
montagens detalhadas e víde-

os para uma grande parte da fro-
ta nacional e importados. Tam-
bém foi lançado o Amigo Bom 
de Venda, novo canal de relacio-
namento e qualificação que pro-
mete impactar toda a cadeia de 
distribuição de autopeças – o 
lançamento teve a presença do 
apresentador e especialista em 
varejo Ciro Bottini como garoto-
-propaganda da marca durante 
o evento. O Amigo Bom de Ven-
da será o primeiro programa vol-
tado exclusivamente a balconis-
tas e vendedores de autopeças 
do Brasil. Quanto aos produtos, 
a ZF deu especial destaque ao 
lançamento da linha de pastilhas 

desenvolvidas especialmente 
para carros elétricos, TRW “Elec-
tric Blue”, que chega ao Bra-
sil alguns meses após sua apre-
sentação na Europa, durante a 
Automechanika 2018. Além dis-
so, destaque para as novas pas-
tilhas premium COTEC da TRW, 
que garantem maior eficiência 
desde as primeiras frenagens e 
que possuem tecnologia antirru-
ído e serão comercializadas com 
kit completo de acessórios de 

montagem. Outro destaque foi 
a linha de bombas de direção 
para veículos leves e pesados. 
“As bombas de direção refor-
çam o portfólio da marca TRW, 
que é líder isolada no share of 
mind e share of market para o 
segmento de direção”, ressal-
tou João Lopes, diretor da ZF 
Aftermarket na América do Sul. 

Pastilhas de freio premium COTEC da marca 
TRW entre as novidades apresentadas na feira

aproximadamente, 60%. Já os 
cilindros mestre da ATE aten-
dem cerca de 56% dos veícu-
los comercializados no Brasil, 
com 87 produtos. Para o pró-
ximo ano, a marca prevê o lan-
çamento de 42 novos cilindros, 
aumentando a cobertura para 
67%. Para os cilindros de roda, 
são 105 itens, que cobrem 73% 
da frota do País. Com novos 
modelos em desenvolvimento, 
a cobertura subirá para 75%. 

Caravana partiu de Taquaritinga (SP)

Em meio século, um circuito de vitórias

O tema “WEGA – 50 anos, 
um circuito de vitórias” 
marcou a participação da 
empresa na 14ª edição da 
Automec. Enfatizando a im-
portância da troca comple-
ta de filtros, que englobam 
os filtros de óleo, combus-
tível, cabine e ar, a WEGA 
ressaltou na feira sua li-
nha de filtros para veícu-
los pesados, incluindo o fil-
tro para o ARLA 32, um composto 
químico que, injetado no sistema 
de escapamento dos caminhões, 
transforma os óxidos de nitrogê-
nio em nitrogênio e água, promo-
vendo a redução até 5% de con-

A caravana da Menil for-
mada pelos gerentes das 
filiais e 300 mecânicos 
do interior de São Pau-
lo esteve na Automec na 
quarta-feira, 24 de abril. 
Apoiada pelas fabrican-
tes Indisa, KS, NGK, Sam-
pel, Schaeffler, Tenne-
co e Wega, a caravana 
teve como objetivo estreitar o 
relacionamento com o clien-
te e propiciar a troca de expe-
riências entre os mecânicos, a 
equipe Menil e, principalmen-
te, com as marcas expositoras. 
Além da visita à feira, os clien-
tes tiveram a oportunidade de 
conhecer as fábricas da Indisa, 
da KS e da NGK, participando 
de palestra técnica e de visita 
guiada, acompanhando o pro-
cesso de produção. “Ficamos 
muito felizes por poder ofere-
cer a oportunidade de nossos 

WEGA COMEMORA 50 ANOS E LEVA 
LANÇAMENTOS PARA AUTOMEC

TRADICIONAL CARAVANA DA MENIL 
LEVA 300 MECÂNICOS À AUTOMEC

clientes visitarem a feira e par-
ticiparem desse momento tão 
importante para o mercado de 
reposição”, afirmou Christian 
Idesti, gerente regional de Ven-
das da Menil. A Menil vem au-
mentando capilaridade, expan-
dindo sua atuação em cidades 
importantes do interior de São 
Paulo com o objetivo de ficar 
cada vez mais perto dos me-
cânicos. Atualmente são 14 lo-
jas e a previsão é de abrir mais 
quatro até o final de 2019.

A Motorservice, divisão do grupo 
Rheinmetall Automotive respon-
sável pelas atividades de ven-
das e prestação de serviços para 
o mercado de reposição, apre-
sentou na Automec as novidades 
da linha de componentes de mo-
tor da marca KS (Kolbenschmidt), 
que incluem anéis, pistões, vál-
vulas, camisas, kits de motor, bie-

KS KOLBENSCHMIDT, PIERBURG
E BF EXPÕEM LANÇAMENTOS

las, bronzinas, filtros e bombas de 
água. Também destacou os lan-
çamentos da linha de bombas de 
óleo das marcas BF e Pierburg, 
além dos itens mecatrônicos. 
Presente no Brasil há mais de 50 
anos com a marca KS, a compa-
nhia oferece amplo portfólio para 
a reparação do motor de veículos 
das linhas leve e pesada.

sumo do Diesel por permitir uma 
queima mais controlada dos ga-
ses do escapamento. Outra novi-
dade apresentada foi a linha de fil-
tros para câmbio automático.

Piloto recordou estratégia na Corrida do Milhão

Cacá Bueno, pentacampeão da Stock 
Car Brasil, visitou a 14ª Automec. O pi-
loto deu uma palestra sobre ‘Trabalho 
em Equipe e Resultados’. Cerca de 
60 pessoas acompanharam o even-
to. Cacá destacou que o segredo da 
sua ótima performance dentro das 
pistas está relacionado a uma boa 
equipe, bons equipamentos e traba-
lhar com alegria no dia a dia, além de 
estar cercado das pessoas certas. “O 
time que acredita no seu trabalho é 
fundamental para que você alcance 
o sucesso. A vitória não é de uma só 
pessoa, mas sim de toda a equipe. E 
você precisa conhecer bem o traba-
lho de todos os setores e de todos 
os seus colaboradores, além de dei-
xar muito claro para todas as pesso-
as quais são os objetivos do grupo. 
Dessa forma a equipe trabalha inte-
grada pelo mesmo objetivo”. O piloto 
deu como exemplo de bons resulta-
dos de trabalho em equipe a corrida 
do Milhão que disputou em 2012. Ele 
liderou toda a prova e, quando esta-
va a 200 metros da reta final, faltou 
combustível. “Naquele dia não podí-
amos colocar em risco o trabalho de 
todo o campeonato, arriscando tudo 
pela vitória. O nosso objetivo na cor-
rida era chegar entre os cinco primei-
ros dentro do planejamento do título. 
Quando acabou a corrida aconteceu 

CACÁ BUENO INTERAGE
COM O PÚBLICO DA AUTOMEC

uma cena muito bonita: toda nos-
sa equipe vibrou, mesmo perden-
do o prêmio de 1 milhão de reais. 
Mas todas as pessoas que trabalha-
ram comigo naquele ano consegui-
ram recuperar a perda financeira da 
Corrida do Milhão. E, além disso, sur-
giram novas oportunidades com su-
cesso na carreira. Naquele instante 
eu entendi que consegui uma coisa 
muito importante: a minha equipe so-
nhava o mesmo sonho que eu. Aqui-
lo foi a chave do sucesso”. Cacá fa-
lou ainda sobre sua parceria com a 
Hipper Freios, marca da qual é em-
baixador. “Estou muito feliz de estar 
com eles há tanto tempo e ver que 
estão investindo muito em tecnolo-
gia nos últimos anos. É o caminho do 
sucesso a marca se reinventar e lan-
çar novos produtos”.
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E N T R E V I S T AE X P O S I T O R E S

Empresa conta com amplo portfólio 
para o mercado de reposição

A Nakata reservou novidades em 
produtos para a Automec. Do am-
plo portfólio do sistema de suspen-
são, que possui variedade de produ-
tos, a marca apresentou a linha de 
amortecedores HG que atendem os 
veículos das principais montadoras, 
amortecedores mola a gás, bande-
jas, juntas homocinéticas e kits de 
reparo, entre outros itens. Na linha 
metal-borracha, que foi ampliada, os 
produtos mais recentes são coxim 
de amortecedor e coxim de motor. 
Na linha freios, oferece variedade 
de itens de pastilha de freio e sapa-

NAKATA DESTACA PRINCIPAIS 
LANÇAMENTOS EM SUSPENSÃO, 
TRANSMISSÃO, FREIOS E DIREÇÃO Fundada no ano de 1998 e pio-

neira no modelo de franquia no 
segmento de autopeças, a Rede 
Ancora escolheu a 14ª edição da 
Automec para celebrar um peda-
ço importante de sua história. O 
grupo homenageou seu primei-
ro funcionário, Jadir da Silva, que 
em 1998 entrou na empresa para 
exercer a função de estoquista e 
hoje ocupa o cargo de chefe de 
seção do Centro de Distribuição 
em São Paulo. ‘Seu Jadir’, como é 
conhecido entre os colaborado-
res da Ancora, recebeu uma placa 
de reconhecimento pelos servi-
ços prestados e um ‘vale viagem’ 
para a cidade do Rio de Janei-
ro (RJ) com passagem, hospeda-
gem e alimentação in-
clusas. Emocionado, o 
funcionário agradeceu 
a homenagem em tom 
de humildade. “A Rede 
Âncora é a segunda 
empresa em que tra-
balhei. Foram 20 anos 
aqui. Eu é que tenho 
que agradecer tudo o 
que passamos juntos 

REDE ANCORA HOMENAGEIA PRIMEIRO 
FUNCIONÁRIO DE SUA HISTÓRIA

nesse período”. O atual presiden-
te do grupo, Said Raidan, também 
não escondeu a emoção. “São 
tantas as nossas lutas no dia a dia, 
que já nem me recordo a quan-
tidade de vezes que eu cheguei 
na empresa desanimado. E em to-
das elas, tive a felicidade de po-
der olhar para o sorriso do ‘Seu 
Jadir’ e recuperar o vigor para per-
seguir nosso objetivo: o de ser a 
principal rede de varejo de auto-
peças no país”. O evento contou 
ainda com a presença dos ideali-
zadores da rede, Francisco De La 
Tôrre e Álvaro Pereira, responsá-
veis por selecionar e contratar Ja-
dir em um de seus primeiros atos 
à frente da Ancora. 

A Magneti Marelli Cofap apresentou 
seu completo portfólio de produtos, 
composto por 56 linhas com diferen-
ciada tecnologia para o mercado de 
reposição, na Automec 2019. A mar-
ca exibiu as 56 linhas de produtos que 
disponibiliza para o mercado repara-
dor. Os componentes foram os desta-
ques do estande de 400 metros qua-
drados, marcado por uma arquitetura 
moderna e funcional. Projetado de 
maneira que as peças fossem perce-
bidas como obras de arte, o espaço 
proporcionou contato direto do públi-
co com os produtos, especialmente 

MAGNETI MARELLI COFAP EXPÕE SUAS 
56 LINHAS DE PRODUTOS NA AUTOMEC

os amortecedores Cofap. A Magne-
ti Marelli Cofap Aftermarket também 
apresentou um balanço do primeiro 
trimestre de 2019, quando foram lan-
çados cerca de 200 novos códigos 
de produto. Outros 300 códigos de-
vem ser anunciados pela marca ain-
da no primeiro semestre. Em 2018, 
mais de 1.000 códigos foram lança-
dos pela empresa e a expectativa 
para 2019 é atingir a marca de 1.300 
novos códigos, ultrapassando a bar-
reira de 60 linhas de produtos. Serão 
mais quatro linhas da marca Cofap e 
mais duas Magneti Marelli.

ta de freio. Já em sistema de dire-
ção, a fabricante levou itens de bar-
ra de reação, bieleta, pivô e terminal 
de direção. Com relação ao siste-
ma de transmissão há a nova linha 
de kits de planetária e satélite para 
mais de 130 aplicações e mais de 
65 veículos, entre VUCs, utilitários, 
picapes, micro-ônibus e caminhões 
leves. Também lançamentos foram 
as cruzetas e ponteiras para vários 
modelos de caminhões das mar-
cas Agrale, Ford, Mercedes-Benz, 
Volkswagen e Volvo. 

Jadir da Silva recebeu uma placa de condecoração 
e um ‘vale viagem’ para o Rio de Janeiro

CVSA2/Kinetic elimina 
necessidade da barra 

estabilizadora

A Monroe, que completa 45 anos 
no Brasil em 2019, apresentou a 
tecnologia dos amortecedores in-
teligentes na Automec. O com-
ponente integra o sistema de 
suspensão ativa, em que a movi-
mentação vertical das rodas é de-
terminada por sensores que cole-
tam dados da via e do veículo e 
indicam os movimentos a serem 
feitos pela suspensão. Dessa for-
ma, os movimentos não depen-
dem unicamente das condições 
da via, sendo ajustados automa-
ticamente para reduzir o balanço 
da carroceria e aumentar o con-
forto. A empresa possui sete tec-
nologias de amortecedores in-
teligentes, com destaque para a 
CVSA2/Kinetic, presente no es-
tande da DRiV na Automec, que 

equipa o superesportivo McLaren 
600LT Spider. Esse sistema ofere-
ce menor consumo nos veículos 
de alto desempenho e elimina a 
necessidade do uso da barra es-
tabilizadora, o que reduz o peso 
do veículo e proporciona maior 
desempenho direcional. A Mon-
roe anunciou ainda o lançamento 
de 26 itens, disponíveis no mer-
cado brasileiro desde abril, in-
cluindo amortecedores com apli-
cação para Honda HR-V (traseiro) 
e Mitsubishi ASX (dianteiro). 

AMORTECEDOR INTELIGENTE MONROE 
EQUIPA O MCLAREN 600LT SPIDER

Diferente do que acontece em ou-
tros setores do varejo, as vendas 
via internet ainda não ocupam espa-
ço de protagonismo no setor de au-
topeças. Para as empresas do seg-
mento que estão conectadas com o 
cenário de mudanças sociais e hábi-
tos de consumo que têm borbulhado 
em razão da evolução tecnológica, a 
fatia ocupada pelo e-commerce nas 
autopeças não é vista como razão 
para acomodação. Pelo contrário, é 
enxergada como oportunidade para 
se preparar para um boom que ine-
vitavelmente ocorrerá. Foi pensando 
nisso que a Delphi Technologies de-
senvolveu o canal exclusivo da marca 
no Mercado Livre, maior marketplace 
da América Latina e onde o comér-
cio de componentes automotivos re-
presenta atualmente mais de 60% do 
tráfego do site. O anúncio da novi-
dade foi feito durante a Automec. A 
comercialização de peças na plata-
forma ocorrerá por meio de distribui-
dores autorizados. Ou seja, o cliente 
terá um canal exclusivo da marca, no 
qual encontrará todos os parceiros 
credenciados da empresa, garantin-
do a procedência do produto. A en-
trega ocorrerá em todo o Brasil e o 
cliente contará com a garantia da Del-

DELPHI LANÇA CANAL DE VENDAS 
EXCLUSIVO NO MERCADO LIVRE

MANN+HUMMEL TEM NOVAS TECNOLOGIAS EM SISTEMAS DE FILTRAGEM 

phi Technologies como em qualquer 
outro canal de venda da marca. De 
acordo com seu diretor executivo de 
Aftermarket para a América do Sul, 
Amaury Oliveira, a ação responde a 
uma inserção cada vez maior do re-
parador no mundo digital – tendên-
cia que, segundo ele, irá culminar em 
um cenário em que as vendas online 
terão parcela significativa na Delphi. 
A empresa também apresentou no 
Brasil, pela primeira vez em um even-
to de grande porte, sua nova marca 
– na Automec, o público encontrou 
a marca azul no lugar do tradicional 
logo oval vermelho, resultado da se-
paração da Delphi Automotive, em 
dezembro de 2017.

Produtos inovadores para os no-
vos conceitos de mobilidade fo-
ram as atrações do grupo. Uma 
das novidades vistas no estan-
de eram os Filtros de Cabine Fre-
cious Plus. Estudo da Organi-
zação Mundial da Saúde (OMS) 
descobriu que 92% das pessoas 
no mundo vivem em áreas onde 
a poluição do ar excede os ní-
veis permitidos. A FreciousPlus é 
uma tecnologia de filtragem apri-
morada e abrangente, que garan-
te a qualidade ideal do ar dentro 

Comercialização de peças na plataforma ocorrerá 
por meio de distribuidores autorizados

Tecnologia de filtragem aprimorada e abrangente

Flexibilidade geométrica e remodelação do 
design: filtro ocupa até 50% menos espaço

A UFI Filters apre-
sentou na Auto-
mec aquilo que 
definiu como tec-
nologia revolucio-
nária na filtragem 
do ar do motor: UFI 
MULTITUBE. Este 
sistema patentea-
do destaca-se pela estrutura tu-
bular, que substitui o tradicional 
filtro do painel, garantindo maior 
desempenho de filtragem e mais 
potência do motor em um espaço 
reduzido. Inicialmente o compo-
nente está sendo aplicado como 
item de série no Porsche GT2RS 
e, em breve, será expandido para 
outras aplicações de alto volume. 
A tecnologia deve se espalhar 
rapidamente por todo o merca-
do de OEM, seguida pelo mer-
cado de reposição. Segundo o 
fabricante, o que torna a tecnolo-
gia de filtragem revolucionária é 
a flexibilidade geométrica espe-
cífica do cartucho UFI MULTITU-
BE, cuja estrutura permite que os 
tubos sejam posicionados em pa-

ralelo, série ou de acordo com 
diferentes geometrias, além de 
diferentes diâmetros e compri-
mentos, de acordo com os requi-
sitos de espaço do motor. A tec-
nologia oferece modularidade e 
um design flexível para atender 
às necessidades específicas dos 
fabricantes de automóveis, adap-
tando-se ao modelo do veículo e 
otimizando o espaço dentro do 
compartimento do motor. Apesar 
de manter o desempenho da fil-
tragem significativamente – mais 
de 99,5% – em um espaço mais 
confinado, a empresa reduziu o 
volume em até 50% em com-
paração com um filtro de pai-
nel tradicional. 

UFI FILTERS ESTREIA NA AUTOMEC 
COM INOVAÇÃO TECNOLÓGICA

do veículo, bem como a proteção 
dos ocupantes. O produto é parti-
cularmente caracterizado por seu 
alto desempenho durante todo o 
intervalo de manutenção. Além 
disso, possui fibras cerca de 100 
vezes mais finas do que as de lã 
do filtro convencional. Como uma 
teia de aranha, essas fibras co-
brem as camadas do filtro que 
consistem de fibras mais gros-
seiras, permitindo que retenham 
partículas ultrafinas. Isso resulta 
em um desempenho significati-

vamente aprimorado dos novos fil-
tros em comparação com o modelo 
de filtro de cabine com carvão ativa-
do. Isso significa que, além das clas-
ses de partículas MP10 e MP2.5, o 
FreciousPlus é capaz de filtrar até 
90% das partículas de MP1 de clas-
se ainda mais finas, ou seja, partícu-
las com um diâmetro aerodinâmico 
de menos de 1 micrômetro (0,0001 
cm). Também remove até 80% das 
partículas ultrafinas (UFP), que são 
menores que 0,1 micrômetro, atin-
gindo valores máximos. 
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Presidente do Sincopeças Brasil fala sobre a feira e, ainda, a respeito de descarte e reciclagem de autopeças usadas

Lucas Torres jornalismo@novomeio.com.br  Foto: Divulgação

AUTOMEC ENRIQUECEU CONTEÚDO E 
RELACIONAMENTO DOS VAREJISTAS

A Automec 2019 foi marcada pela 
disposição dos participantes em 
prospectar parceiros de negó-
cios e parcerias entre os mais di-
versos elos da cadeia de reposi-
ção automotiva.
Com o objetivo de fazer um ba-
lanço da maior feira do setor na 
América Latina sob a perspectiva 
do varejo, abrimos mais uma vez 
espaço para que o presidente do 
Sincopeças Brasil, Ranieri Leitão, 
avalie os legados do evento para 
os empresários e profissionais das 
lojas que tiveram a oportunidade 
de comparecer ao São Paulo Expo 
entre os dias 23 e 27 de abril.
Trazemos também a participação 
de um dos poucos varejistas do 
estado de São Paulo a já ter im-
plementado o modelo híbrido de 
varejo e oficina de reparação – 
Rodrigo Rodrigues, da Autope-
ças Rodrigues, que questionou o 
presidente da principal entidade 
representativa do varejo de re-
posição nacional a respeito de 
um dos principais temas do mo-
mento no setor: a sustentabili-
dade ambiental e o reaproveita-
mento de recursos.

Confira o que disse Ranieri Leitão 
e envie você também sua opinião 
ou pergunta para os comandantes 
do Sincopeças Brasil pelo e-mail 
jornalismo@novomeio.com.br

Jornal Novo Varejo - O que a Au-
tomec 2019 deixa de legado es-
pecificamente para o varejo de 
autopeças? 
Ranieri Leitão - É inegável que a 
Automec é uma feira de excepcio-
nal envergadura. Não há nada igual 
na América Latina. Essa edição de 
2019, especificamente, foi muito 
bem organizada e teve um volume 
de negócios extraordinário, com 
muitos estandes bem trabalhados e 
muitas empresas direcionando suas 
participações para o negócio.
E o varejo soube aproveitar muito 
bem esse espírito para fazer uma 
série de parcerias com fábricas, 
importadores e distribuidores.
Queira ou não, as marcas sabem 
que o varejo e os reparadores/
centros automotivos são os prin-
cipais responsáveis pela indica-
ção dos produtos a serem co-
mercializados. 
Então existe uma grande respon-
sabilidade e um grande prestígio 
dos varejos para quem fabrica, 
porque é na ponta que é identifi-
cado quem e o que vai se ofere-
cer para o consumidor final.
A indústria soube reconhecer 
isso na feira e tenho certeza que 
muitas lojas aproveitaram a Au-
tomec para saírem muito mais ri-
cas não só em informação, como 
também – e principalmente – 
em poder de relacionamento.

S I N C O P E Ç A S  -  B R

Rodrigo Rodrigues - Autopeças 
Rodrigues de São Paulo (SP)
Ranieri Leitão - Cada produto 
tem uma especificação correta 
de descarte e através do Progra-
ma de Gerenciamento de Resí-
duos Sólidos, no qual as empre-
sas hoje são obrigadas a aderir. 
Hoje a gente tem o direciona-
mento correto para o pneu, a ba-
teria, o óleo...
O primeiro, por exemplo, tem 
de ser levado para postos au-
torizados a dar prosseguimen-
to à logística reversa, a partir 
de onde os pneus são vendidos 
para usinas como a de fabrica-
ção de cimento.
Já no caso das baterias, varejos 
e centros automotivos parceiros 
das fábricas recolhem suas car-
caças e as enviam novamente 
para as fábricas – já que, de acor-

PERGUNTE AO SINCOPEÇAS-BR

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

do com portaria do Conselho Na-
cional do Meio Ambiente (Cona-
ma), ficou pré-estabelecido que 
fabricantes de baterias no Brasil 
precisam receber suas carcaças 
para reciclagem e só podem ven-
der baterias novas em quantida-
de semelhante ao que recolhe-
rem de baterias usadas.
No caso do óleo, também existe 
todo um sistema de reciclagem – 
restando, porém, o problema dos 
filtros e das estopas contamina-
das com esse óleo, que ainda não 
contam com determinação prévia 
do que deve ser feito.
Enfim. A legislação hoje não 
só responsabiliza os fabrican-
tes sobre o descarte conscien-
te dos produtos, como também 
orienta os locais e os proce-
dimentos corretos de onde e 
como fazê-lo.

Ranieri Leitão é presidente do Sincopeças-BR
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O GUERREIRO

Olá amigos! Passamos por todas 

as 4 etapas das personalidades do 

vendedor, vamos falar da última, o 

GUERREIRO.

Alguns de vocês já devem ter assisti-

do ao filme “Gladiador”; uma das ca-

racterísticas que marca o guerreiro é 

a ser um gladiador, alguém que res-

peita as regras, a ética e suporta tudo 

para no final poder ter seu momento 

de glória, dentro da lei e da honra.

Acredito que todo vendedor é um gla-

diador, tem seus objetivos, suas metas, 

conquistas, querendo cada vez mais. 

São colecionadores de vitorias, de me-

tas batidas e metas conquistadas. Mui-

tas delas acontecem no último minuto 

acompanhadas de uma respiração 

profunda e da sensação de vitória. 

Este é o espírito do guerreiro, lutar 

com as armas que temos. O guerrei-

ro não é alguém que pensa, “Ah se eu 

tivesse”, “Ah se acontecesse”. Isto não 

existe na sua vida, o que possui é o 

dia a dia, os clientes que conquistou e 

os que está colocando seus esforços 

para conquistar.

“Eu sou um guerreiro, o ‘não’ não existe. ”

Ele pensa “vou até lá” pois sabe que 

o máximo que pode acontecer é ele 

dizer que sim, pois o não eu já te-

nho, basta eu ficar aqui lamentando 

e pensando.

Pensa e age como o guerreiro que é! O 

guerreiro está o tempo todo se preparan-

do para a vitória e a vitória é a sua meta.

Vamos arrebentar, vamos vender, vamos 

fazer mais. Nossa meta é nossa conquista.

O grito de guerra do guerreiro:

• É ousado

• Tem fé e esperança

• Não tem preguiça

• Afia a espada antes de ir para a luta

• Não desanima

• Saboreia as vitórias e aprende com 

as derrotas

O seu grito de guerreiro:

• Afie sua espada: reforce seus argu-

mentos

• Não desperdice oportunidades

• Não desanime por causa de um não

• Não vendeu: aprenda 

• Atingiu as metas: comemore com 

a equipe

 

Diferença entre o vendedor comum e 

o guerreiro:

Vendedor comum: tudo é sorte 

ou azar.

Guerreiro: tudo é como desafio

Para conquistar clientes, seja 

um guerreiro.

Boas vendas e até a próxima!

Foto: Shutterstock

Desafio desta edição:
Caça-Palavras - Encontre as palavras
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