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JUNTAS DE
CABEGOTE
PARA MOTOR
3 CILINDROS
E SABO.

A MARCA LIDER EM
SISTEMAS DE VEDACAO.

0800 77 12 155 | sabo.com.br | @ @ @ @sabogrupo

No transito, enxergar o outro é salvar vidas.

Os motores 3 cilindros ja estdo entre os mais utilizados pelas montadoras, exigindo

cada vez mais componentes de alta tecnologia, resisténcia e preciséo de vedacao.

Para acompanhar essa evolugao e atender ao mercado de reposi¢cao com exceléncia,

a SABO oferece um portfélio completo de juntas de cabecote nas versdes metalica e fibra,
desenvolvidas para garantir:

¢ Alta performance e vedacéo eficiente

¢ Resisténcia as altas temperaturas e pressées do motor

¢ Excelente aderéncia e durabilidade

¢ Melhor custo-beneficio para o reparador

¢ Qualidade e tecnologia reconhecidas pelo setor automotivo

Além das melhores juntas de cabegote, conheca também o amplo portfélio SABO
para as principais aplicagoes de motores 3 cilindros do mercado e complete seu pedido.
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Tecnologia para a vida
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Qualidade para todos
os caminhos.
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resolveram um problema de estoque,
retornaram o contato de um cliente
impaciente e precisaram adiar um
compromisso. Essa é arotina de quem

estd no comando de um negdcio. E
hd um ponto importante: o mercado
ndo espera ninguém se organizar.

tecnologia avanga, novos canais ga-
nham espago e o cliente espera cada
vez mais agilidade, disponibilidade
e informacdo para tomar suas deci-
sOes. Por isso, decidimos apresentar
na matéria de capa desta edi¢do um
panorama das mudancas que devem
impactar o aftermarket nos proximos
anos. Isso ndo significa mudar tudo
de uma vez. Significa acompanhar o
mercado, entender o que realmente
impacta o negocio e ter agilidade para
ajustar a rota quando necessario.

O balcéo e as conversas com os

atencdo e orientar os préximos
passos da empresa.

Na secdo Giro no Mercado vere-
mos que a eletrificacdo é parte desse
processo. Novas tecnologias de mo-
bilidade também fazem parte dessa
transformac¢do. O importante ndo

aalgumas operac¢des ainda despertam
opinides divergentes. Ao mesmo
tempo, ha a expectativa de que esse
movimento abra novas oportunidades
para o mercado de reposi¢do.

As mudangas ndo estdo s6 nas ruas.
A reforma tributéria ja bate a porta
das empresas e vai exigir cuidado
com as decisdes que mexem direta-
mente no bolso do negdécio a partir
de 2027. Formacdo de precos, revisdo
de contratos e sistemas de gestdo
estdo entre os pontos que merecem
atengdo durante a transi¢do. Quanto

Processos claros, equipes preparadas,

autonomia e informagdo de qualidade
continuam sendo fundamentais para
transformar estratégia em resultado.
Esse cendrio se constroi no dia a dia,
com espago para trocar experiéncias,
esclarecer duvidas e aprender.
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para entender melhor a carteira de
clientes, identificar oportunidades,
ganhar produtividade e colaborar
na tomada de decisdo comercial
mais rapida e precisa.

O mercado ndo para. E acompa-
nhar esse movimento ndo significa
correr atras de todas as novidades.
Significa entender o que realmente
transforma o negocio, fazer boas
escolhas e ajustar o caminho sem-
pre que necessario.
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TECNOLOGIA
DE PONTA

PRESENCA EM
TODO O BRASIL

Canal de Vendas: 0800 020 0700
sac@comolatticom.br
www.pellegrino.com.br

Siga as nossas redes sociais
@pellegrinoautopecas
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AMORTECEDOR
COFAP

O MELHOR DESEMPENHO
EM DUAS RODAS

Os amortecedores Cofap atendem
a todo tipo de motos, de baixa,
média e alta cilindradas, nos
modelos monotubular e bitubular.
Além disso, oferece a melhor
performance e a mais avang¢ada
tecnologia de amortecimento
para qualquer tipo de pista.

@ Mais seguranca

S22
w Mais conforto

ﬂ Maxima durabilidade
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mmcofap.com.br
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Paz no transito comecga por vocé



Controle perfeito das valvulas com
resisténcia superior ao desgaste

Com inovacgao de ponta e engenharia de alta qualidade, o Eixo de Comando MAHLE garante controle
preciso da abertura e fechamento das valvulas, entregando desempenho suave, mais poténcia
e economia de combustivel.

Fundigao de alta precisdo e tratamento superficial superior asseguram durabilidade mesmo nas
condigoes mais exigentes. Ideal para quem busca uma condugao mais dindmica sem abrir méo
da confiabilidade.
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Para
Marketing da SABO, disponibilidade, conhecimento
técnico e integracao da cadeia serao decisivos

para o lojista ganhar competitividade em

um aftermarket em transformacao
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,diretora de Vendas e

Quais dados de mercado a
SABO oferece ao lojista para apoiar as suas deci-
sOes de compra e estoque?

A SABO acompanha de perto
os diferentes elos da cadeia para entender o que
acontece no mercado e transformar essas informa-
¢oes em decisdes mais assertivas de portfélio, dispo-
nibilidade e atendimento. Os nossos consultores de
vendas, técnicos e promotores estdo em contato
com distribuidores, lojistas, oficinas, retificas e
frotistas para identificar demandas, dificuldades
de aplicac¢do, necessidades regionais e oportu-
nidades para produtos e kits. Essas informagées
também alimentam as dreas de engenharia e
aplicac¢do, contribuindo para o desenvolvimento
e aprimoramento de produtos e solugdes. Para o
lojista, esse conhecimento chega por diferentes
canais, como site, 0800, WhatsApp, redes sociais,
palestras técnicas, visitas a fabrica e o Caderni-
nho SABO, que ha 25 anos leva informagio ao
mercado.

O que vai diferenciar o lojista que ganhara
espago no aftermarket nos proximos anos?
A capacidade de transformar dis-

ponibilidade, conhecimento e atendimento
em valor para o cliente serd um dos principais
diferenciais nos proximos anos. O mercado esta
mais informado e exigente. Por isso, ndo basta
ter o produto no estoque. E preciso conhecer as
aplicacdes, entender a necessidade do cliente e
oferecer a solucdao adequada, com qualidade e
seguranca. Nesse cendrio, o conhecimento téc-
nico e a capacidade de adaptagdo as mudancas
do mercado, como a reforma tributéria, passam
a ser diferenciais. A tecnologia também ganha
espago, mas sem substituir o relacionamento, que
continua sendo muito importante no mercado de
reposicdo. Para a SABO, o varejo que combinar
produto certo, informag¢do e bom atendimento
estard mais preparado para acompanhar a evo-
lugdo do mercado e construir relagdes de longo
prazo com os seus clientes.

O que a SABO esta fazendo hoje para me-
lhorar a disponibilidade dos produtos na loja e
reduzir rupturas?

Disponibilidade é uma prioridade
para a SABO. A fibrica de Mogi Mirim concentra
100% da nossa produgdo e atende tanto ao mer-
cado de reposi¢do quanto as montadoras. Nos
ultimos anos, temos investido em tecnologia,
equipamentos e processos para aumentar a efici-
éncia e a capacidade produtiva. Também estamos
trabalhando na logistica e nos processos que
acontecem depois da produc¢do, como embalagem,
separa¢do, montagem de kits e distribui¢do, com o
objetivo de ganhar agilidade em toda a operacdo.
Temos estruturas logisticas no Brasil e na Argen-
tina e seguimos aprimorando esses processos para
que o produto esteja disponivel no momento e no
lugar em que o mercado precisa.

Além da venda dos produtos, o que a SABO
espera hoje do lojista como parceiro de marca?
Esperamos que o lojista seja um
parceiro na disseminac¢do de conhecimento e na
construcdo de uma relagdo de confianga com o
reparador. Mais do que ter o produto disponivel,
é importante conhecer suas aplicag¢des, caracte-
risticas e diferenciais. O balconista tem um papel
importante nessa orientacdo e pode ajudar a ga-
rantir que a pe¢a correta seja utilizada. Também

REVISTA PELLEGRINO

valorizamos uma comunica¢do proxima
com a SABO. As duvidas, necessidades
e percepgdes do mercado ajudam a
aprimorar produtos, kits, processos
e servicos. Treinamentos, palestras e
acoes de relacionamento também fa-
zem parte dessa parceria. Quanto mais
proximos estivermos do varejo, melhor
conseguimos entender e atender ao

mercado.

O que precisa evoluir na relagdo en-
tre indastria, distribui¢do e varejo para
melhorar margem e competitividade?

Precisamos evoluir de
uma relagdo transacional para uma
atuacdo cada vez mais integrada, com
todos os elos trabalhando com base
nas necessidades reais do mercado.
Quando industria, distribuicdo e va-
rejo compartilham informagdes sobre
demanda, estoque, aplicacdes e com-
portamento do mercado, conseguimos
tomar decisdes melhores sobre portfo-
lio, disponibilidade e desenvolvimento
de produtos. Outro ponto é a eficiéncia.
Reduzir rupturas, retrabalho, devolu-
¢Oes e custos desnecessarios ao longo da
cadeia tem impacto direto na margem
e na competitividade de todos. A infor-
magdo técnica também contribui para
esse resultado. Quanto mais preparado
estiver o profissional para orientar cor-
retamente a aplicacdo, menores sdo os
erros e as devolugdes.

Quais ferramentas de rastreabi-
lidade a SABO oferece ao varejo para
combater a falsifica¢do e a pirataria?

A SABO trabalha para faci-
litar a identifica¢do do produto original
e dar mais seguranc¢a a toda a cadeia.
Um dos recursos é o uso de selos de
identificacdo coloridos nas embalagens
e nas juntas de cabecote da linha leve,
além das marcagdes presentes na pro-
pria peca. Mas o combate a falsificagdo
também passa pela escolha dos canais

Agosto - 2026

de compra. Por isso, orientamos o
varejo a trabalhar com distribuidores
confidveis, exigir nota fiscal e observar
a procedéncia e as condi¢des da emba-
lagem e do produto. O lojista tem um
papel importante nesse processo. Ao
garantir a procedéncia do que coloca
no estoque, ele protege o seu negécio, o
reparador, o consumidor e ainda ajuda
a preservar a qualidade e a reputagio
de toda a cadeia.

A evolugdo dos veiculos hibridos e
elétricos ja influencia o desenvolvimen-
to do portfolio da SABO?

Acompanhamos as novas
tecnologias, avaliando as demandas ne-
cessarias para os sistemas de vedagdo. A
nossa estrutura de engenharia trabalha
no desenvolvimento de solu¢des para
diferentes aplica¢des, considerando as
mudancas tecnologicas e as necessida-
des de desempenho e confiabilidade.
Essa transformagdo acontece de forma
gradual e exige preparacdo de toda a
cadeia. Para o mercado de reposicdo,
significa acompanhar a evolu¢do dos
veiculos, das aplicagées e das novas ne-
cessidades de manutencdo e reparagdo.

Quais tendéncias do aftermarket
devem impactar mais diretamente o
negocio do lojista nos proximos anos?

A digitalizagdo, a qualifi-
cagdo das equipes e a busca por mais

eficiéncia devem impactar diretamente
o negocio. A evolugdo dos veiculos
também aumenta a importdncia do co-
nhecimento técnico. O profissional que
souber orientar corretamente o cliente,
entender as aplica¢bes e oferecer a
solu¢do adequada tera um diferencial
cada vez maior. Ao mesmo tempo,
serd necessario investir na formagdo
de novas equipes e aproveitar os canais
digitais, sem perder a proximidade que
sempre foi importante no mercado
de reposi¢do. Outro movimento que
merece atenc¢do € a maior participagao
das mulheres no setor, tanto na gestdo
quanto na reparagdo, trazendo novos
perfis e perspectivas para o mercado.

Quais sdo as principais apostas da
SABO para o mercado de reposi¢do até
o fim de 20267

A nossa aposta é seguir
cada vez mais proximos ao mercado
e entender as necessidades de quem
esta na ponta. Queremos estar pre-
sentes ndo apenas com produtos, mas
também com conhecimento, suporte e
solu¢des que contribuam para o desen-
volvimento de toda a cadeia. Por isso,
estamos ampliando iniciativas voltadas
aos profissionais da reparagdo, como a
segunda edicdo do Equipe Sua Oficina,
que valoriza o conhecimento técnico
dos mecanicos e reconhece as melhores
dicas com prémios que contribuem para
equipar as oficinas. A campanha alcanga
profissionais de todo o Brasil. Também
seguimos investindo em proximidade,
com visitas a fabrica, palestras técnicas
e acdes com distribuidores, varejistas,
oficinas, retificas e frotistas, além da
evolucdo dos nossos canais de atendi-
mento. Tudo isso esta conectado a um
objetivo maior: ouvir o mercado, trans-
formar essas informacdes em melhorias
de produtos, kits, servigos e solugdes e,
assim, gerar mais valor para os nossos
parceiros e para o reparador.
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Garanta mais seguranga no abastecimento do motor
— e mais qualidade no seu estoquel!

+ Tecnologia avancada de fabricagdo
« Alta resisténcia a gasolina e ao etanol
* Mais de 10 itens no portfolio
* Certificagcdo do IATF 16949,
exigida pelas principais montadoras
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Qualidade que equipa as maiores

montadoras do Brasil.

Conheca as solucgobes

NACHI em rolamentos.
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Dosde 1985

Com atendimento focado no
cliente, a Tome Autopecas une,

ha mais de 40 anos, a venda

de pecas automotivas com os
servicos de um centro automotivo

Por Thalita Battistin

-~

E

Familia unida também nos negadcios: Valdenir Tomé divide a rotina da empresa com as filhas, os
genros e o0 neto

Ouniverso das autopegas faz
parte da vida de Valdenir

Tomé, de 71 anos, desde muito
cedo. A familia tinha um ca-
minhdo, e seguir a profissdo de
caminhoneiro chegou a ser uma
possibilidade. Mas, em vez de
assumir o volante, Tomé, como é
conhecido, escolheu outra dire¢do:
a mecdnica. Foi na oficina que
comegou a construir a sua traje-
toria profissional, aprendendo na
pratica os segredos da manuten¢do
e descobrindo a sua paixdo pelo

A FORGA DA TRANSMISSAO

Os semieixos e componentes homocinéticos IMA
garantem transmissdo eficiente, resisténcia e
durabilidade para manter o alto desempenho do

seu veiculo em qualquer trajeto.

VA

INDUSTRIA METALURGICA ALLI
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mundo automotivo. O que co-
megou como uma oportunidade
de trabalho se transformou no
primeiro passo de uma carreira
que o levaria, anos depois, a abrir
o seu proprio negocio, a Tomé
Autopecas, em Itaperucu, Regido
Metropolitana de Curitiba (PR).
“Eu comecei como ajudante
de mecénico em uma empresa
de Curitiba. Depois, na mesma
empresa e na mesma funcdo,
passei a trabalhar com maqui-
nas pesadas. Nesse periodo, me
qualifiquei e, quando completei
12 anos de empresa, decidi mon-
tar a minha propria oficina. Eu
tinha uma garagem ao lado de
casa e ali iniciei, em 1985, a jor-
nada da Tomé Autopecas”, revela.
No inicio, a empresa funcionava
apenas como mecanica de cami-
nhdes e tratores. Aos poucos, po-
rém, os clientes comecaram a levar
também os seus automoveis. “Per-
cebi, entdo, que seria mais viavel
trabalhar com um centro automo-
tivo focado na linha leve, porque a
linha pesada era mais complicada
para o comercio da regido”, explica.
Depois de dois anos com a ofici-
na, surgiu uma nova oportunidade.
Itaperucu ndo contava com uma

loja de autopecgas e, para comprar
0s componentes necessarios, era
preciso ir até Curitiba. Tomé
decidiu preencher essa lacuna.
“Na época, vendi meu Passat em
um feirdo de Curitiba e fui com-
prar pegas. Montei uma pequena
loja, arrumei as prateleiras e usei
como referéncia a organiza¢do
do almoxarifado da fabrica em
que eu havia trabalhado”, conta.

A pequena loja cresceu e se
consolidou. Hoje, a Tomé é com-
posta da loja de pegas, priorita-
riamente para veiculos leves, e
do centro automotivo que atende
a automoveis, vans e picapes.

Negoéciodefamilia

Mais de quatro décadas depois,
a familia continua envolvida na
operac¢do. As filhas Katia Tomé
e Paula Barbara Tomé Abrao sdo
responsaveis pelas compras e pela
gestdo administrativa, respectiva-
mente. O marido da Paula, Miguel
Abrio, cuida da drea de vendas e
do estoque, liderando cinco cola-
boradores. J4 o centro automotivo
esta sob a responsabilidade da filha
Angela Tomé Moreira, ao lado
do marido, Odinei José Moreira,
e do filho do casal, André Tomé

(f) ®) faniacabos

Moreira. A divisdo das atividades
também marca uma nova fase na
trajetdria do fundador. “A oficina,
na verdade, ja é da Angela e do
Odinei. Eu vendi o maquinario e
aluguei o espaco para eles. Estou
80 na loja porque decidi, depois
de mais de 40 anos de traba-
lho, diminuir o ritmo”, afirma.

Entre os itens mais comercializa-
dos estdo pecas de primeira linha
para veiculos leves, como pastilhas,
componentes de suspensdo e al-
gumas pegas externas de motor.
A empresa também mantém pro-
dutos para a linha pesada, embora
esse nao seja o foco da operagdo.

Para Tomé, vender produtos
de qualidade e oferecer garantia
sdo os pilares do negocio. “Tra-
balhamos somente com pecas
de primeira linha e oferecemos
garantia total, desde que a peca
seja montada adequadamente”. O
atendimento ¢é outro diferencial
que ele faz questdo de preservar.
“Tratamos todo mundo igual,
desde aquele que compra um fu-
sivel que custa um real até aquele
que realiza uma compra de pecas
no valor de seis mil reais”, diz.

Ha mais de quatro anos, a Tomé
integra a Rede PitStop. Segundo

0 empresario, a parceria trouxe
vantagens comerciais e também
oportunidades de capacita¢do para
a equipe. “A parceria é muito boa
porque conseguimos comprar as
pecas com melhor preco, o que nos
motiva a continuar no mercado.
Ha também campanhas de incen-
tivo. Se batemos a meta, ganhamos
bonifica¢des em mercadorias. Sem
falar nas palestras on-line sobre
gestdo, administracdo, atendi-
mento ao cliente e motivagdo
para os nossos balconistas. Isso
traz um gas para a gente”, explica.

Um novo capitulo estd prestes
a chegar. Entre 2002 e 2012, Tomé
teve uma filial em Almirante
Tamandaré. A unidade contri-
buiu para ampliar a estrutura da
matriz, que ganhou mais espago
para o armazenamento de pecas.
Depois de dez anos, porém, o
empresario optou por encerrar a
filial. “Agora, eu quero retomar
a ideia de abrir outra loja aqui
na regido ou em algum bairro de
Curitiba, porque desejo deixar um
empreendimento para cada filha.
A Paula com uma loja, a Katia com
outra e a Angela com o centro
automotivo. E uma meta que eu
tenho para a minha vida”, finaliza.

Em quatro anos foram mais de
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Onovomapado
aftermarket

Frota diversificada, novas tecnologias, clientes
mais informados e canais digitais redesenhamo

mercado de reposicao e exigem novas escolhas
para o estoque, a gestao e o atendimento

Por Regina Ramoska

/
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unca houve tanta diver-

sidade no mercado de

reposicdo: carros que
estdo nas ruas hd mais de uma
década dividem espago com uma
sucessdo de novos modelos, mar-
cas e tecnologias. Segundo o Rela-
torio da Frota Circulante 2026, da
Associagdo Brasileira da Industria
de Autopecas (Abipegas) e do
Sindicato Nacional da Industria de
Componentes para Veiculos Auto-
motores (Sindipegas), o Brasil en-
cerrou 2025 com 48,8 milhdes de
veiculos em circulagdo, com idade
média de 11 anos e cinco meses.

O tamanho da oportunidade,
porém, vem acompanhado de
uma operagdo mais complexa.
Hibridos e elétricos avangam, o
numero de aplicacées aumenta, e
a jornada de compra vai além do
balcdo. Para a loja de autopecas,
o desafio é atender a essa diver-
sidade sem imobilizar dinheiro
em pecas de baixo giro, localizar
rapidamente a aplicagdo correta
e atender um cliente que muitas
vezes chega a loja com a ligdo de
casa na ponta da lingua.

Na avaliacdo de Danilo Fraga,
diretor de Inteligéncia de Mercado
da Fraga Inteligéncia Automotiva,
uma das principais mudangas esta
justamente na composi¢ao da frota.
O mercado reune hoje veiculos ele-
trificados, maior oferta das monta-
doras tradicionais, entrada de novas
marcas, especialmente chinesas, e
crescimento da presenca de frotis-
tas e locadoras na linha leve.

Para o varejo, o efeito é direto:
aumentou a quantidade de pro-
dutos necessdrios para atender ao
mercado, a0 mesmo tempo em que
caiu a escala de venda de muitas
referéncias. Uma comparacdo his-
torica feita pela consultoria ajudaa

Agosto - 2026

dimensionar a mudang¢a. Em 1991,
os 30 veiculos de maior presenca
no pais correspondiam a 88% do
mercado de reposi¢do. Hoje, os
30 principais representam 56%.
Em outras palavras, uma loja que
trabalhasse apenas com pecas des-
tinadas a esses modelos deixaria de
atender a 44% da frota.

A pulverizacdo aparece também
nas familias de produtos. Em 1991,
os dez principais kits de embrea-
gem atendiam a 67% do mercado;
atualmente, cobrem aproxima-
damente 24%. No caso das dez
principais palhetas, a participa¢do
caiu de 65% para 18%. Entre os dez
rolamentos de roda mais impor-
tantes, a participagdo passou de
57% para 15%.

Para Fraga, a gestdo do mixsera,
por isso, um dos principais diferen-
ciais do varejo nos préximos anos.
Tentar oferecer “tudo para todos
os carros” serd financeiramente
invidvel para a maioria das lojas. A
saida passa por selecionar melhor
o que comprar. Conhecer a frota
que circula na regido e cruzar essas
informagdes com giro e rentabili-

Se antes a
estrutura fisica
era considerada
a principal fonte
de valor, hoje, o

conhecimento
produzido
ganha cada
vez mais
importancia

dade ajuda a aproximar o estoque
da demanda real. “O achismo na
hora de comprar estoque precisa
” . .
acabar”, afirma o especialista, que
incentiva os lojistas a abracarem a
inteligéncia de dados.

Eletrificacdo

De acordo com a Associa¢do Bra-
sileira do Veiculo Elétrico (ABVE),
em setembro deste ano a frota de
veiculos eletrificados em circulagdo
no Brasil se aproximava de um
milhdo de unidades. Esse avanco,
porém, ainda ndo se traduz na mes-
ma propore¢do no mercado de repo-
sicdo. Dados da Fraga mostram que
os modelos 100% elétricos repre-
sentam atualmente 0,53% da frota
brasileira, enquanto os hibridos,
em suas diferentes configuracoes,
somam 1,53%. A projecdo é que,
juntos, os dois grupos alcancem
4,96% em 2031.

Como boa parte dessa frota ain-
da é recente e permanece coberta
pela garantia de fabrica, o seu
impacto no varejo independente é
limitado. Fraga, porém, ja identifi-
ca demanda por itens de desgaste,
como pneus, componentes de
suspensdo, freios e palhetas. Nos
proximos cinco anos, conforme
essa frota envelhecer e sair da
garantia, devem ganhar espago
componentes de gerenciamen-
to térmico, fluidos dielétricos,
sensores e eletronicos. Para o
lojista, portanto, preparar-se ndo
significa antecipar estoque, mas
acompanhar a evolu¢do da frota
e identificar quando essas aplica-
¢des comecam a justificar espago
na prateleira.

Do vendedor ao consultor
Enquanto o lojista precisa lidar
com mais aplica¢des, do outro lado
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do balcdo esta um cliente que tam-
bém mudou. A pesquisa que antes
acontecia principalmente na loja,
hoje, comeca no celular: ele con-
sulta marketplaces, assiste a vide-
0s, compara pregos, 1é avaliagGes e
muitas vezes chega ao balcdo com
uma ideia formada sobre a pega ou
até sobre o problema do veiculo.

Mas ter mais informagdo nio
significa, necessariamente, estar
mais seguro para decidir. Fernando
Tuga, CEO da Escola de Autopegas,
observa que, diante do volume de
conteudo disponivel, muitas vezes
falta ao cliente o contexto técnico
para saber se aquela informagdo se
aplica corretamente ao seu veiculo.
E justamente ai que o varejo fisico
pode fazer diferencga, oferecendo
orientagdo e validagdo técnica para
a indicagdo da pega correta.

Esse novo comportamento tam-
bém muda o papel de quem esta

atras do balcdo. O vendedor pre-
cisa conhecer sistemas do veiculo,
aplica¢des, compatibilidade, sin-
tomas e pecas relacionadas, mas
o conhecimento técnico, sozinho,
ndo basta. Saber ouvir, fazer as
perguntas certas, interpretar a
necessidade e se comunicar com
clareza sdo habilidades que aju-
dam a transformar informac¢do em
uma escolha mais assertiva.

Nao se trata de ocupar o lugar
do mecanico, mas de reduzir
duvidas e evitar erros na venda,
especialmente no atendimento
as oficinas. Uma peca indicada
incorretamente pode significar re-
trabalho, veiculo parado, atraso na
entrega e perda de produtividade
para um cliente que depende de
rapidez e precisdo.

Por isso, preco ndo é o unico
critério na escolha do fornecedor.
Disponibilidade, agilidade, se-

guranca na aplicagdo e confianca
também pesam. “O cliente ndo
deseja apenas comprar barato. Ele
quer comprar certo, com seguranga
e confian¢a na orienta¢do que rece-
be”, resume Fernando.

Essa relagdo, porém, ja ndo
acontece apenas dentro da loja.
Se o cliente pesquisa, compara e
busca informacdes antes de chegar
ao balcdo, o varejista também pre-
cisa estar presente ao longo dessa
jornada - usando os canais digitais
ndo apenas para vender, mas para
orientar e acompanhar o cliente
ao longo do processo de compra.

Obalcaoficoumaior

Para o pequeno e médio vare-
jista, estar no digital ndo significa
disputar pre¢o e volume com
grandes plataformas. WhatsApp,
redes sociais, catdlogos digitais e
conteudo técnico podem agilizar

cotagdes, tirar davidas e estender
o atendimento para além da loja
fisica. “O digital ndo deve ser visto
COmMo ameaga, mas como exten-
sdo do balcdo”, afirma Tuga. Para
ele, os pequenos e médios lojistas
conseguem competir quando
usam esses canais para ampliar o
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relacionamento, gerar confianga e
facilitar o atendimento.

Ter tecnologia ndo significa au-
tomaticamente ganhar eficiéncia.
Um catdlogo eletronico pouco
ajuda se os cadastros estdo errados,
assim como um sistema perde
valor se o estoque registrado ndo

corresponde ao real. “Tecnologia
sozinha ndo resolve. Ela precisa es-
tar conectada a processos e pessoas
preparadas”, ressalta o consultor.

Para os préximos cinco anos,
Fraga e Tuga convergem sobre al-
guns caminhos para o lojista: usar
dados para montar um mix mais
inteligente, organizar os processos
internos e investir continuamente
na capacitacdo da equipe. Também
sera necessario integrar os canais
fisicos e digitais sem perder a pro-
ximidade com o cliente.

Fraga acrescenta a necessidade
de estreitar a relacdo com as ofici-
nas, ajudando o reparador a ganhar
tempo com informagdo técnica e
precisdo na entrega. Nesse novo
mapa, o diferencial da loja ndo
estara apenas no prego ou no es-
toque, mas na capacidade de esco-
lher o que vender e entregar uma
solugdo com rapidez e seguranca.
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GESTAO

Na Hiper

Motos, Gabriel
Duda passou

a acompanhar
mais de perto a
equipe, fortalecer
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Da contratacado a retencao, uma boa gestao de pessoas
ajuda a formar equipes mais preparadas, melhora o atendimento
e permite que o negocio funcione sem depender
da presenca constante do dono

ma loja pode ter estoque
bem administrado, bom
mix de produtos, precos
competitivos e localiza¢do estraté-
gica. Mas nada disso funciona so-
zinho. No balcdo, no estoque, nas
vendas e na gestdo, sdo as pessoas

que fazem o negécio acontecer.
Para Andreia Ferreira, consultora
de Gestdo e Desenvolvimento de
Pessoas da Rede PitStop, o recurso
humano precisa ser tratado como
um dos ativos mais importantes
da empresa.

Essa percep¢do vem crescendo
também entre pequenos e médios
empresarios. Andreia conta que
aumentou a procura por orientagdo
em gestdo de pessoas e que, hoje,
muitos associados chegam com
dificuldades relacionadas a con-

tratacdo, treinamento, conflitos,
lideranca e retengdo de talentos.

A estrutura ndo precisa nascer
pronta — o importante é comegar.
“E tijolinho por tijolinho”, com-
para Andreia. O processo pode
incluir desde controles basicos,
como ponto e jornada de trabalho,
até codigo de ética, manual de
conduta, pesquisa de clima e acdes
de desenvolvimento.

A gestdo de pessoas comeca
antes de o novo funciondrio en-
trar pela porta. Recrutamento e
selecdo exigem atencdo porque
uma escolha errada dificilmente
serd corrigida com treinamento.
Além disso, as etapas de divulga-
¢do da vaga, andlise de curriculos,
entrevistas e admissdo tém custo.
Quando a contratacdo ndo da cer-
to, a empresa gasta novamente no
desligamento e na busca por outra
pessoa. “E muito melhor gastar
tempo com recrutamento e selecdo
e contratar a pessoa certa para a
drea certa”, defende.

Mas contratar é apenas o come-
¢o. Um erro recorrente é receber
o funcionario e coloca-lo imedia-
tamente na funcdo: se é vendedor,

vai direto para o balcdo; se é esto-
quista, segue para o estoque. Para
Andreia, mesmo quem ja conhece
a atividade precisa entender como
a empresa funciona. E nesse mo-
mento que entram a apresentagio
da equipe, as regras internas, o
codigo de ética, o manual do co-
laborador, as responsabilidades
da funcdo e a indicagdo de quem
acompanhard o novo profissional
nos primeiros dias.

Também é importante que aqui-
lo que esta escrito corresponda a
pratica. Um manual de conduta,
por exemplo, perde credibilidade
se estabelece comportamentos que
nem a propria empresa segue.

Depois da integracdo, vem o
desenvolvimento. No varejo de
autopegas, boa parte das deman-
das recebidas pela consultora esta
relacionada a area comercial. Ha
treinamentos para vendedores,
mas também para profissionais
que serdo promovidos a cargos
de lideranga.

O ponto é especialmente impor-
tante porque um bom vendedor
ndo necessariamente estda prepa-
rado para comandar uma equipe.

Ao assumir uma fungdo de gestdo,
o profissional passa a precisar de
outras habilidades, como orientar,
dar feedback, administrar confli-
tos, ouvir e tomar decisdes.

A consultora ressalta ainda que
o treinamento pode ser uma ferra-
menta de retencdo, ja que muitos
profissionais valorizam a possi-
bilidade de aprender e crescer.
Quando alguém demonstra dis-
posicdo para se desenvolver, mas
ndo encontra oportunidade dentro
da empresa, aumenta a chance de
buscar outro caminho.

Parte importante dos problemas
de gestdo de pessoas ndo estd na
equipe, mas na lideranga. Andreia
chama a atengdo para uma situag¢do
comum: 0 gerente tem o cargo, mas
evita gerenciar. E o profissional que
ndo chama para conversar, nio
corrige comportamentos, foge dos
conflitos e deixa para o proprietario
resolver questdes que deveriam
estar sob a sua responsabilidade.
“Cada vez mais, a gente tem esse
tipo de problema: o gerente que
ndo gerencia”, destaca.

Para ela, administrar conflitos
é uma das maiores dificuldades
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GESTAO

entre os gestores. O problema é
que o conflito ignorado raramente
desaparece. Ao contrdrio, pode
deteriorar o ambiente, prejudicar
o atendimento e fazer bons profis-
sionais deixarem a empresa.

O lider também precisa ser aces-
sivel. Se o funcionario entende que
ndo pode conversar com o gerente
ou com o dono quando surge um
problema, a empresa perde a opor-
tunidade de agir antes que a situa-
¢do se agrave. Andreia relata casos
em que o trabalho comegou justa-
mente pelo estimulo ao empresario
para circular mais pela empresa e

conversar com a sua equipe.

Andreia:

“O desafio

do gestor é
manter um
ambiente em
que as pessoas
consigam
trabalhar,
conversar

e se sentir
reconhecidas"
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Salario é importante, mas nio
explica sozinho por que alguém
permanece ou deixa uma empresa.
Segundo a especialista, o ambiente
de trabalho passou a ter peso cada
vez maior nessa decisdo. “Se eu
estou num lugar onde ndo me sin-
to feliz, eu vou embora”, diz. Um
dos desafios do gestor, portanto,
é manter um ambiente em que
as pessoas consigam trabalhar,
conversar e se sentir reconhecidas.

Isso ndo exige necessariamente
grandes investimentos. Reunides
periodicas, reconhecimento de
resultados, encontros de integra-
¢do, comemoragdes de aniversario
e eventos motivacionais podem
ajudar a fortalecer o sentimento
de pertencimento.

Andreia considera especialmente
importantes as reuniées mensais
porque elas mostram ao funciona-
rio que ele participa do negocio.
“Estou dizendo para o colaborador:
‘Olha, vocé faz parte disso daqui’.”

Até a forma de conduzir esses
encontros merece aten¢do. Uma
conversa motivacional pode abrir
o dia da equipe. J& uma reunido de
corre¢do pela manha pode afetar
o atendimento durante horas. Se

o vendedor sai irritado e vai ime-
diatamente para o balcdo, ha risco
de o cliente sentir os efeitos de um
problema interno.

O cuidado com o ambiente ga-
nhou ainda outra dimensdo diante
das exigéncias relacionadas a satide
e a seguranca do trabalho, com a
atualizacdo da Norma Regulamen-
tadora n?1(NR-1). Andreia passou a
incluir nas consultorias orienta¢des
para que os associados verifiquem
a documentagdo e os programas
mantidos com as empresas de me-
dicina ocupacional. Ela ressalta que
as obriga¢des também alcangam
pequenas empresas com funciona-
rios contratados pelo regime CLT.

Mais do que cumprir regras,
entretanto, € preciso perceber as
pessoas. Funcionarios levam pro-
blemas pessoais para o trabalho,
enfrentam situagdes de estresse e
nem sempre chegam bem todos
os dias. No varejo, isso pode
refletir diretamente no contato
com o consumidor.

Na pratica, estruturar a gestdo
de pessoas pode mudar ndo apenas
o ambiente, mas a propria ope-
racdo. E o que relata José Gabriel
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Duda, gerente administrativo e
financeiro da Hiper Motos, varejo
de motopegas localizada em Cabo
de Santo Agostinho (PE), com 45
funcionarios. Com o crescimen-
to da empresa, especialmente a
partir da pandemia, aumentaram
as contratagdes e o numero de
departamentos, mas a estrutura
interna ndo acompanhou o mesmo
ritmo. “A empresa cresceu tanto
que se tornou uma bola de neve de
conflitos”, conta.

Quando comecou a consultoria
com Andreia Ferreira, ha cerca de
um ano, faltavam procedimentos
basicos, até mesmo o controle de
ponto. A implantagdo da ferra-
menta trouxe mais organizagao
para hordrios, atrasos e faltas.
As entrevistas de contratacdo
também foram estruturadas, e os
novos funciondrios passaram a ser
acompanhados mais de perto nos
primeiros meses.

Outra mudanga importante
ocorreu no relacionamento entre
gestores e funcionarios. Gabriel
diz que faltava uma “ponte” entre
os dois grupos. Reunides de alinha-
mento abriram espaco para discutir
metas e problemas, enquanto
regras e procedimentos ajudaram

a administrar os conflitos. Ele
proprio passou a circular mais
pelos setores, conversar com a
equipe e acompanhar dificuldades
e desempenho.

Treinamentos e a¢des de reco-
nhecimento também ganharam
espago. Além das comissdes, a
Hiper Motos passou a valorizar os
bons desempenhos e, em algumas
situagbes, conceder premiagdes
financeiras. Segundo Gabriel, os
reflexos chegaram ao faturamen-
to. “Estamos vendendo mais.
Quando existe um bom treina-
mento e orientagdes precisas, ha
resultado no fim.”

A profissionalizagdo alcang¢ou
ainda a seguranga do trabalho, a
documentac¢do e a padronizagdo
dos uniformes. Foi criado um
espago para reunides e confrater-
nizagOes, além de eventos para
aproximar a equipe. Quando sur-
ge um desentendimento, Gabriel
chama os envolvidos, procura
ouvir os dois lados e resolver a si-
tuacdo. Ele estima que os conflitos
internos tenham diminuido entre
80% e 90%. Para o gestor, um
ambiente mais organizado e uma
equipe mais alinhada também se
refletem no atendimento ao con-

sumidor e, consequentemente,
nos resultados.

Mas uma das mudang¢as mais
significativas aconteceu com o
proprio Gabriel. Ele trabalha-
va praticamente de domingo a
domingo porque ndo confiava
suficientemente na equipe para se
afastar. Incentivado por Andreia a
delegar e descansar, passou a fazer
pequenas viagens e, hoje, consegue
resolver muitas questdes a distan-
cia. “J4 tirei até férias”, comemora.
Também se tornou mais atento aos
funcionarios, procurando perceber
quando alguém ndo esta bem e
precisa conversar ou descansar.

A experiéncia da Hiper Motos
mostra, na pratica, a relagdo entre
gestdo de pessoas e desempenho
do negocio. Contratar melhor
ajuda a formar uma equipe mais
adequada; regras claras reduzem
conflitos; treinamento e acompa-
nhamento aprimoram o trabalho;
reconhecimento aumenta o envol-
vimento; e delegar permite que a
operagdo funcione sem depender o
tempo todo de uma tnica pessoa.
Os ganhos aparecem no ambiente
de trabalho, no atendimento, nas
vendas e também na vida de quem
estd a frente do negdcio.
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Produzir conteudo para
as redes sociais nunca foi tao rapido,
mas essa facilidade trouxe um efeito

colateral: como usar a tecnologia sem
deixar a comunicacao damarca com
cara de ‘mais do mesmo’

Por Tatiana de Almeida Prado

expressdo “Al slop” estd

em alta nas discussdes

sobre o uso da inteligén-
cia artificial na producdo digital.
O termo combina artificial in-
telligence (AI) com slop, palavra
em inglés que significa comida de
baixa qualidade, e é empregado
para definir materiais genéricos,
repetitivos, pouco originais e, em
alguns casos, até sem sentido,

gerados por inteligéncia artificial.
O exemplo mais conhecido sdo as
novelinhas protagonizadas por
frutas que viralizaram no Insta-
gram e no TikTok tempos atras.

Quando falamos do ecossiste-
ma corporativo, o Al slop aparece
em conteudos produzidos para
a comunicacdo de uma empresa
para as midias digitais, princi-
palmente quando a inteligéncia

artificial (IA) deixa de ser uma
ferramenta de apoio e passa a
assumir o processo criativo.
Para pequenos e médios nego-
cios, que muitas vezes ndo con-
tam com uma equipe dedicada
ao marketing, recorrer a prompts
prontos facilita a criagdo de pe-
¢as, mas também pode resultar
em materiais desinteressantes,
marcados pelo uso de metaforas

clichés, excesso de adjetivos e
estruturas de texto muito se-
melhantes. “Faca um teste: se
o nome da empresa puder ser
trocado pelo de um concorrente
e a mensagem continuar fazendo
sentido, provavelmente falta per-
sonalidade a comunicagdo”, expli-
ca Thaind Zolim, uma das sdcias
da H3 Comunicagdo, agéncia de
marketing digital.

Essa falta de autenticidade
pode fazer diferenca na forma
como o publico se relaciona com
as marcas. Dados da pesquisa The
State of Social Media 2025 mos-
tram que 55% dos consumidores
confiam mais em marcas que
priorizam conteudos produzidos
por humanos do que em materiais
gerados por IA.

Ninguém estd sugerindo aban-
donar a IA, e sim aprender a usa-
-la da forma correta. Para Vitor
Takiishi, também sécio da H3, o
segredo esta em institucionalizar
a personalidade da marca dentro
da ferramenta. “O maior erro é
tratar a IA como um gerador au-
tonomo de conteudo, quando ela
deveria ser treinada para conhe-

“O maior erro é
tratar a A como
um gerador
auténomo de

conteudo, quando
ela deveria ser
treinada para
conhecer o DNA
da empresa”

Vitor Takiishi

cer o DNA da empresa antes de
executar qualquer tarefa”, orienta.

Na pratica, a divisdo funciona
assim: a IA assume o trabalho
bragal, como gerar rascunhos,
organizar ideias e analisar dados,
enquanto o ser humano mantém
o controle estratégico e a esséncia
da comunicagdo. Decidir o que vai
ao ar, direcionar qual caminho a
ferramenta deve seguir, construir
relacionamentos empaticos no
atendimento e mostrar a vida
real do negdcio exigem uma sen-
sibilidade que nenhuma maquina
consegue replicar.

Uma boa referéncia é a regra do
80/20: 80% de eficiéncia da inteli-
géncia artificial e 20% de tempero
humano. Um exemplo pratico:
peca a IA para listar as “cinco

dtvidas mais comuns dos clientes
sobre uma pastilha de freio e criar
um roteiro de 30 segundos para
um reels”. Com essa resposta, em
vez de usar imagens genéricas,
pegue o celular, mostre a pega de
perto, compare modelos, registre
a chegada dos produtos ao esto-
que e esclareca as duvidas que os
clientes mais trazem ao balcdo. “A
IA ajuda a estruturar e agilizar o
contetudo, mas ¢ a rotina real e o
conhecimento de quem entende
do assunto que ddo personalidade
ao video e ajudam a criar uma
conexdo genuina com o cliente”,
orienta Lucas Pessanha, da Hs.
Ou seja, a 1A da velocidade, en-
quanto a histoéria e os valores da
empresa ddo a diregdo.

Essa estratégia também evita o
excesso de contetido sem propo-

sito. As redes sociais valorizam
retencdo e engajamento, e nao
apenas uma frequéncia alta de
publica¢des. Por isso, vale mais
publicar trés vezes por semana
posts que falem diretamente com
os seguidores do que apostar em
dez postagens que ninguém vai
curtir ou compartilhar. Mais do
que publicar muito, é preciso
publicar com estratégia.
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Areforma tributaria
seraimplementada por
completo em 2033, mas
seus efeitos ja exigem
atencao. Vejaoquesua
empresa precisarevisar
para atravessar a transicao
sem surpresas

Por Tatiana de Almeida Prado

ELORIO

HA 50 ANOS
SUPERANDO EXPECTATIVAS

Os reservatérios de expansdo
da Flério Autoparts sdo pecas
de alta resisténcia testadas

sob pressdo.

Tudo para garantir uma étima

Brasil esta diante de

uma das transformacoes

mais profundas de sua
estrutura tributaria das dltimas
décadas. Com o objetivo de simpli-
ficar e unificar a tributagdo sobre
o consumo, a reforma tributdria
vai muito além de uma mudanga
na forma de calcular ou recolher
impostos. O novo modelo terd
reflexos em toda a estrutura do
negocio e exigira decisdes estraté-
gicas por parte do empreendedor.
Sistemas de gestdo, processos
internos, formagao de pregos, con-
tratos e relagbes comerciais estdo
entre as areas que poderdo ser
afetadas. Porisso, a prepara¢do ndo
deve ficar restrita a contabilidade.
Com a contribui¢do de Richard

Domingos, diretor-executivo da
Confirp Contabilidade, a Revista
Pellegrino retne os principais
pontos que a sua empresa ja deve
comegar a observar para ndo ficar
para tras.

Sistemas e softwares

Um dos primeiros pontos de
atengao, segundo Richard Domin-
gos, ¢ a adequacdo dos sistemas
utilizados no dia a dia. Os softwa-
res de gestdo e de emissdo de do-
cumentos fiscais precisardo estar
corretamente parametrizados para
acompanhar as novas regras.

Integraciobancaria
A drea financeira também deve
entrar no radar das empresas.

RESERVATORIO 13.503

NOVO PALIO 12 (1.0 E 1.4)
GRAND SIENA (1.4), MO

Domingos chama a aten¢do para
a necessidade de preparar a te-
souraria e a integragdo bancaria
para as mudangas trazidas pelo
Split Payment, sistema pelo qual
o pagamento podera ser dividido
entre o fornecedor e o fisco.

Custoseformaciaodeprecos

Outro ponto importante é a
revisdo da estrutura de custos e
da formagdo dos pre¢os de venda.
Com a nova sistemdtica de tributa-
¢do e aamplia¢do da possibilidade
de aproveitamento de créditos,
o imposto pago na aquisi¢do de
uma mercadoria poderd deixar de
representar um custo da mesma
forma que hoje.

Fluxodecaixa

Domingos destaca que a nova
forma de recolhimento dos tri-
butos poderd alterar a dindmica
financeira das empresas. Por
exemplo, com o Split Payment, o
empresdrio ndo tera mais a dispo-
si¢do, ainda que temporariamente,
ovalor correspondente ao imposto
que hoje recebe com a venda e
recolhe posteriormente. Na pra-
tica, essa mudanca exige avaliar
os impactos sobre a necessidade

MODEFER

de capital de giro e a capacidade
de manter as operagdes.

Estratégiafiscal etributiria

O diretor-executivo ressalta que
muitos negocios foram estrutu-
rados com base nas regras atuais.
Com o novo sistema, decisdes que
antes faziam sentido poderdo pre-
cisar ser revistas. Isso inclui avaliar,
por exemplo, se ainda serd vantajo-
so permanecer no Simples Nacional
ou optar por outro regime.

Fornecedores,logisticae
e-commerce

Localizagdo e custo deixardo de
ser os unicos fatores a considerar
na relacdo com fornecedores e na
logistica da opera¢do. Com a tribu-
tagdo no destino, a escolha de um
fornecedor distante pode deixar
de fazer sentido. A andlise também
vale para o e-commerce. Para em-
presas que atuam nos dois formatos,
compreender essas diferencas sera
importante para avaliar custos,
precos e a operagdo de cada canal.

Revisidodecontratos

As novas regras também podem
exigir a revisdo de contratos com
contadores, fornecedores e pres-

Dominio Completo

em

A Modefer domina a engenharia térmica, atendendo dis mais severas
exigéncias do transporte e do agronegocio, garantindo gue o motor
trabalhe sempre na temperatura exata, independentemente do descfio.

O grande diferencial &€ a independéncia e o controle de qualidade. Com a
fabricagdo propria de moldes, hélices e embreagens viscosas, o
necessidade de adaptagdes & eliminada. O encaixe & milimétrico e o

padréo & de linha de montagem.

Linha completa e compativel com as maiores mentadoras do mercado

nacional e internacional:

Scania, Volvo, Mercedes-Benz, DAF,

tadores de servigos, entre outros
parceiros, para que os acordos re-
flitam a nova realidade tributdria.

Qualidadeeregularidadedos
formecedores

A escolha dos fornecedores tam-
bém devera considerar com mais
atenc¢do a qualidade e regularida-
de tributaria. Domingos destaca
que, com a implementac¢do do
Split Payment, o aproveitamento
de determinados créditos estard
relacionado ao efetivo recolhimen-
to do imposto pelo fornecedor.
Uma empresa que nao esteja em
situacdo regular ou ndo cumpra
corretamente as suas obrigac¢des
tributarias podera afetar também
o0 negdcio de quem compra dela.

Treinamentodaequipe

Por fim, Domingos reforca que
a adaptacdo ndo é tarefa exclusiva
do contador. As diferentes areas da
empresa precisardo compreender
de que forma a mudanga tributdria
interfere em suas atividades. Como
os tributos tém peso importante na
composi¢do do preco das mercado-
rias, preparar a equipe sera funda-
mental para atravessar a transi¢do
com mais seguranga.

Entregar Modefer é entregar

produtividade continua, zero retornos

e giro rapido para o seu negdcio!
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Por Thalita Battistin

TAMPAS

EGMENTOS

TAMPA DO OLEO
DO MOTOR

O © @ ctampasclick

TAMPA DO
RESERVATORIO DE AGUA

Prorrogacao da aliquota zero para veiculos
elétricos e hibridos divide opinides e abre
espaco para o aftermarket com a entrada de
novas marcas e tecnologias e uma eventual
nacionalizacao de componentes

+55 ANOs

DE TRADIGAO E LIDERANGA
NO SEGMENTO DE TAMPAS,
VALVULAS E CONECTORES.

TAMPA DE
RADIADOR

TAMPA DO TANQUE
DE COMBUSTIVEL

www.tampasclick.com.br

isencdo total do imposto

de importac¢do para kits de
veiculos elétricos e hibridos des-
montados (CKD) e semidesmon-
tados (SKD) reacendeu o debate
sobre os caminhos da industria
automotiva brasileira, colocando
em discussio como o Brasil deve
estimular a producdo de veiculos
eletrificados sem enfraquecer a
industria que ja produz no pais.
Em 2025, o Comité-Executivo de
Gestdo da Camara de Comércio
Exterior (Gecex-Camex) antecipou
para janeiro de 2027 a cobranca da
aliquota cheia para veiculos CKD
e SKD. Ao mesmo tempo, criou
uma cota tempordria com imposto
zero, valida de agosto de 2025 a
janeiro de 2026, para permitir que
montadoras em implantacdo no
Brasil continuassem importando
kits durante a transicdo.

As cotas temporarias termina-
ram em fevereiro deste ano, e a
expectativa da industria aqui ins-
talada era que, a partir desse mo-
mento, a recomposic¢ao das tarifas
seguisse o calendario previsto, mas,
em junho, a Gecex-Camex aprovou
novas cotas de importagdo com
aliquota zero para esses veiculos.
A medida entrou em vigor em 1°

MAi()-GEAR
eferéncia em Caixas Satélites.

Sanos de

Fabricacao de componentes para diferenciais, como: C

Pinhao, Semieixos € Engrenagens.

de julho de 2026, com validade de
seis meses, encerrando em 31 de
dezembro de 2026.

As cotas terdo limite de US$
463 milhGes, e o beneficio sera
concedido a veiculos desmontados
e semidesmontados. Acima do
limite, permanecera a cobranca
de 35% para veiculos SKD e de 14%
para CKD. A importagdo de carros
prontos ndo foi contemplada pela
nova isen¢do. A decisio gerou
diferentes tipos de opinides. Para
0 governo e para as montadoras
que estdao implantando fabricas
no Brasil, a cota permite importar
kits com menor custo enquanto
as operacdes industriais avancam.
O governo também justifica a
medida como parte da transi¢do
energética e da descarbonizacdo
do setor automotivo.

Jd as montadoras aqui instaladas
e a industria de autopecas alegam
que a a¢do foi tomada sem didlogo
prévio, podendo desequilibrar
a concorréncia com marcas que
produzem com maior indice de
nacionalizacdo e desestimular
as montadoras a comprar pegas,
baterias e insumos de fornecedo-
res locais. “Além de criar graves
distor¢des no mercado automotivo

ncia no setor automotivo.

et

Estrutura propria com fundicao, usinagem, forjaria e tratamentc

0s nacional e internacional.

maxgear.com.br

\

local, a rentincia fiscal aprofunda os
problemas de natureza econémica
que nosso pais ja enfrenta. Monta-
doras e fabricantes de autopecas
anunciaram vultosos investimen-
tos, que podem ser reduzidos ou
até eliminados pela grave falta de
previsibilidade. A longa cadeia
automotiva instalada no Brasil é
composta de empresas de capital
brasileiro e estrangeiro, de vérios
portes, que, somadas, empregam
diretamente cerca de 1,3 milhdo de
brasileiros e arrecadam expressivos
impostos, vitais para o pais”, desta-
ca o presidente da Associa¢ao Bra-
sileira da Industria de Autopecas
(Abipegas) e do Sindicato Nacional
da Industria de Componentes para
Veiculos Automotores (Sindipe-
¢as), Claudio Sahad.

A Associagdo Nacional dos Fa-
bricantes de Veiculos Automotores
(Anfavea) também mostrou preo-
cupacdo, e o Sindicato do Comércio
Varejista de Pecas e Acessorios para
Veiculos no Brasil (Sincopegas Bra-
sil) comentou como a entrada de
novas marcas e tecnologias e uma
eventual nacionaliza¢do de com-
ponentes poderdo transformar a
oferta de pecas e as oportunidades
para o aftermarket.
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Anfavea

Segundo o presidente da Anfavea, Igor Calvet,
o ponto central ndo é o uso pontual dos modelos,
mas a manutengdo de incentivos sem contrapartidas
industriais. “SKD e CKD ndo sdo processos preju-
diciais em si. Muitas montadoras iniciaram suas
operagdes no Brasil por esses modelos, recolhendo
os devidos impostos e estruturando, por meio disso,
a sua producdo local. Outras valem-se do modelo
para atender a nichos de mercado. O problema é
manter incentivos para a simples montagem em alto
volume sem exigéncia de aporte de valor nacional,
0 que ameaga a sobrevivéncia da industria de alta
complexidade e a geracdo de empregos qualificados
no pais”, explica. Calvet também afirma que a in-
dustria instalada no pais esta preparada para com-
petir. “A Anfavea e as suas associadas ndo temem a
concorréncia. O setor recebeu, ao longo das tltimas
décadas, diversas marcas internacionais dispostas a
investir e competir no Brasil. O que se busca é um
ambiente competitivo justo, com regras iguais para
todos”, afirma.

Calvet: "Ambiente justo e competitivo para todos

Sincopecas Brasil

A entrada de novas marcas e tecnologias é um
movimento natural da transforma¢do do mercado
automotivo, segundo o Sindicato. Para o setor de
reposigdo, isso representa desafios, mas também
oportunidades. “Quanto maior a diversidade da
frota, maior serd a necessidade de o aftermarket
acompanhar essa evolucdo, ampliando portfdlio,
conhecimento técnico e capacidade de atendimen-
to. O ponto de atengdo estd na velocidade com que
esses veiculos chegam ao mercado e na necessidade
de garantir que, na mesma propor¢do, exista dispo-
nibilidade de pecas, informacgdo técnica e estrutura
para manutencgdo e reparagao”, destaca o presidente
do Sincopegas Brasil, Ranieri Leitdo.

A eventual nacionaliza¢do de componentes tende
a ser positiva para toda a cadeia quando existe escala
e competitividade. “Ter produgdo local de veiculos e
componentes pode reduzir dependéncias externas,
diminuir prazos logisticos e criar condi¢des para
uma cadeia de fornecedores mais proxima do mer-
cado consumidor. Além disso, fortalece a industria
brasileira, gera conhecimento e empregos e estimula
o desenvolvimento tecnoldgico”, finaliza.

Leitao: "Producao local de componentes e veiculos
pode reduzir dependéncias externas”
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DIVULGACAO

da

Mao naro

Andamos tdo obcecados com
a ferramenta perfeita para
as nossas a¢des de marketing e
vendas que, sem perceber, deixa-
mos o essencial escapar entre os
dedos. Passamos os ultimos anos
mergulhados em uma corrida
frenética pela préxima frontei-
ra tecnoldgica, automatizando
processos e refinando algoritmos
sob a promessa de uma eficiéncia
absoluta. O problema é que, hoje,
em 2026, sentimos o peso de uma
saturagdo digital que nos torna
ironicamente invisiveis.

A novidade mais relevante
deste ano ndo foi o cédigo, o
algoritmo ou as interfaces de
sistemas. Voltamos as origens,
a capacidade natural de retomar
o contato humano. Vivemos um
movimento quase antropoldgico:
retornando as raizes para garantir
que as nossas marcas sobrevi-
vam ao ruido das ferramentas
inteligentes, que padronizaram
tudo, inclusive a nossa forma de
escrever e até de falar.

O entusiasmo com a automacao
total encontrou um teto pratico, e
os dados confirmam esse cansaco.
O Gartner, por exemplo, projeta
que, até 2030, 75% dos compra-
dores empresariais vdo preferir
experiéncias que priorizem o con-

Por Fernanda Nascimento*

tato humano. Sim, isso mesmo,
o olho no olho, o aperto de mdo,
uma conversa honesta.

Isso mostra que a tecnologia
é Otima para calcular transagdes
financeiras e programar ativida-
des, mas raramente sustenta uma
parceria no longo prazo. Falta
aquele aconselhamento técnico
e a percepcdo de sutilezas que a
inteligéncia artificial (IA), por mais
avancada que seja, ndo consegue
captar em negocia¢des de alta
complexidade e duradouras.

Tanta automacdo e pasteuri-
zagdo fizeram surgir, num artigo
publicado pelo Férum Econémico
Mundial, a expressdo “moneti-
zacdo da empatia”. O que isso

significa? E uma tentativa de

tirar a empatia do campo das
habilidades subjetivas e trata-la
como indicador financeiro de
desempenho. Na pratica, ela
funciona como lubrificante das
engrenagens corporativas, geran-
do resultados diretos:

* Crescimento de receita: empre-
sas que priorizam a empatia co-
mercial registram receita até 20%
superior em comparagao aos pares.

* Retengdo de talentos: lideran-
cas empaticas reduzem a rotativi-
dade de funcionarios em até 40%,
preservando o capital intelectual.

TEM ALGUM
HUMANO Ai?

* Resiliéncia: investidores ins-
titucionais ja tratam o indice de
empatia como um critério de
sustentabilidade do negocio.

Ignorar o fator humano au-
menta o atrito em cada etapa da
jornada de compra e faz perder
uma lealdade que niimeros iso-
lados nunca explicam. Afinal,
quem decide do outro lado da
mesa também carrega pressoes,
insegurancgas e expectativas que
ndo cabem numa base de dados.

A revista Forbes, em artigo do
ano passado, provocou as empre-
sas a abandonarem a mdscara cor-
porativa, ou seja, o tom formal e
o economés nas relagées internas
e externas. A tese é que a forma-
lidade cria distdncia, enquanto
vulnerabilidade e autenticidade
geram confianga, o chamado
human-to-human (HzH).

O comprador é esse ser hu-
mano que busca autenticidade
e ignora o que soa como propa-
ganda automatizada ou discurso
de script. Por isso, o networking
ganha relevancia estratégica: sdo
os bate-papos que abrem portas
e sustentam as promessas de uma
acdo de marketing.

*Sécia-fundadoradaStratlabe

especialista em marketing digital.
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