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Agradecemos mais um ano de conquistas
e o inicio de um novo amanha.
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Que nossa parceria
fique ainda mais
forte em 2020

Por Gilmar Meneghini
Diretor de Vendas

Gilmar.Meneghini@pellegrino.com.br

e tem algo que sempre chamou

muita atencao na conduta dos

empresarios do varejo de auto-
pecas € o misto de perseveranca e
capacidade de rapida adaptacgao e
recuperacao em situacoes desfavo-
raveis (resiliéncia).

Nao é a toa, alias, que vemos
muitos negocios do setor resistirem
e prosperarem décadas a fio, apesar
de ambientes econdmicos muitas
vezes pouco amigaveis.

Pois bem, nossa percepcao a
esse respeito nao s6 continua a
mesma: ela se fortaleceu ainda
mais precisamente ao vermos o
resultado final desta edicao da Re-
vista Pellegrino, em que 22 clientes
da Pellegrino nos quatro cantos do
pais e quatro dirigentes empresariais
deram seu recado de como esperam
que o ano de 2020 transcorra.

E que demonstracao de equili-
brio, sensatez e, sobretudo, visao
temos aqui!

Sao, muitas vezes, desejos até
simples e de necessidade muito 6b-
via. S6 para citarmos um exemplo,
como nao concordar com a ado¢ao
da inspecao técnica veicular? Uma
medida requisitada pelo setor ha
varios anos dentre cujos resultados
estard, certamente, a salvaguarda
de muitas vidas desperdicadas em
nosso transito.

A lista de desejos, muitos deles
coincidentes, nao € pequena. Vai
do fim da corrupcao, passa por
reformas, diminuicao da carga tri-
butéria sufocante, maior liberdade
para empreender, recuperagao e
crescimento da economia e alcangar
atecnologia e inovagao voltadas para
o setor. E se completa com o desejo
de em 2020 continuar oferecendo aos
clientes um atendimento de exce-
léncia, humanizado, capaz de trazer
solugoes praticas e eficientes, a preco
justo e com agilidade na entrega.

Entre os objetivos da Pellegrino,
por sua vez, estao ficar mais proxi-
ma dos clientes, ouvi-los mais e ser
a nimero 1 em atendimento.

Para que isso seja efetivo, tradu-
zindo-se em acgoes praticas e benefi-
cios palpaveis, decidimos fortalecer
nosso relacionamento com nossos
clientes a partir da oferta de solu-
¢oes de negbcio, como a ferramenta
COMPRE ONLINE e a Rede PitStop.

Vocé, muitas vezes, tem tanta
urgéncia na aquisicao de produtos
para seu varejo que nao pode espe-
rar um fim de semana ou até mesmo
uma noite para efetuar uma compra.
A ferramenta COMPRE ONLINE € a
solucao ideal para tais situacoes.
Em qualquer dia e a qualquer hora,
voce€ pode acessar nosso site, clicar
no botao COMPRE ONLINE, fazer
seu cadastro e se habilitar para ti-
rar orgamentos e realizar pedidos.
Muito mais agilidade e praticidade.

Nés, da Pellegrino, desejamos a
voceé e sua familia um 2020 repleto
de conquistas e realizagoes.

I

Servico Ouvidor Pellegrino:
0800-178288
ouvidor.pellegrino@pellegrino.com.br
www.pellegrino.com.br

Pellegrino

Conle covm moses I'_|'!'."||'|"

VALORES E POLITICAS — Parceria: Estreitar o
relacionamento com clientes, respeitando seu mercado
e reconhecendo a importancia dos fornecedores e
representantes para o sucesso do negdcio.
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PIRELLI — MOTOS

Foco em maior valor agregado

Segundo Mariano Perez, diretor comercial e marketing moto da Pirelli para a América Latina, os
pneus Pirelli relinem alta tecnologia em todos os aspectos do produto, nas estradas e pistas de corrida

Por Paulo Carneiro

REVISTA PELLEGRINO A Pirelli tem
90 anos de atuagao no mercado
brasileiro de pneus. Em que medi-
da essa experiéncia se traduz em
beneficios para os proprietarios de
motocicletas? Quais sao os diferen-
ciais da marca?

MARIANO PEREZ A Pirelli pos-
sui como diferencial uma cadeia
completa de pesquisa e desenvol-
vimento no Brasil. Nossa gama de
produtos € composta em harmonia
com as necessidades dos nossos
clientes, levando-se em conside-
racao as condicoes brasileiras. De
fato, estamos fazendo 90 anos no
pais este ano e isso significa que
temos um envolvimento muito forte
com o mercado local.Além de nos-
sas fabricas, o centro de Pesquisa
e Desenvolvimento e os testes em
campo, a tecnologia que usamos
nos nossos pneus é um diferencial.
Fora isso, também possuimos uma
alta participacao em equipamento
original, e mais de 80% do mercado.
Creio que isso demonstra nosso
compromisso e parceria com as fa-
bricantes, entregando produtos com
qualidade e inovacao que atendam
as necessidades especificas de cada
um. Isso s6 é possivel gracas, mais
uma vez, a nossa capacidade téc-
nica, quando falamos de pessoas,
e tecnologica, quando falamos de
processos produtivos.

RP Como funcionam o centro de Pes-

quisa e Desenvolvimento e o campo
de provas? Os pneus para motos sao
submetidos aos mesmos testes de
resisténcia que as outras linhas?
PEREZ Sem sombra de duivida, tém
tudo a ver, pois a qualidade da
marca estd em todos os produtos.
Ou seja, todos os pneus feitos pela
Pirelli passam por rigorosos testes
de qualidade antes de chegarem
as ruas. Desde o inicio do proces-
so de desenvolvimento dentro de
casa, até o produto final, sao anos
de trabalho dentro do laboratério e
em nossos testes de campo. Isso é
necessario para que a nossa equipe
técnica avalie todos os requisitos de
segurancga, durabilidade e desem-
penho. Além disso, temos todo o
conhecimento trazido das pistas de
corrida, que forma um intercambio
de informagodes fundamental para a
producao da mais completa linha
de produtos do mercado.

RP No dia a dia desse mercado,
como fica a relagao entre os pneus
para motos de competicao e os
convencionais? Como é percebida
a diferenca pelo vendedor e pelo
cliente?

PEREZ Este € um assunto muito in-
teressante para tratarmos ja que esta
no proprio DNA da Pirelli. Estamos
ha mais de 110 anos envolvidos no
mundo das corridas, usando este
mercado como laboratério para a
producao de novos pneus com o
méaximo de desempenho, seguranca
e tecnologia. Nas pistas, nossos pro-

dutos sao testados ao maximo, em
situacoes que nao sao possiveis de
serem reproduzidas nas ruas. Com
essa plataforma, aliada com nossa
tecnologia de desenvolvimento de
novos produtos, assim como nossos
campos de provas pelo mundo,
entregamos aos nossos clientes, seja
como equipamento original ou no
mercado de reposi¢cao, pneus com
os maiores niveis de desempenho,
seguranca e conforto, além de alta
tecnologia. Isso € algo que nossos
clientes percebem no dia a dia e
conhecem, especialmente quando
citamos marcas famosas da nossa
gama de produtos no mundo todo,
como o modelo iconico Diablo,
que equipa as motos do Mundial de
Superbike e superesportivas de rua.

RP Na area de treinamento, a Pirelli
inovou ao inaugurar o Tyre Campus,
em Santo André, uma escola voltada
ao treinamento em diversas areas.
Quais sao os cursos oferecidos?

PEREZ No6s, como produtores, temos
o dever de comunicar aos clientes e
parceiros como usar corretamente
0s nossos produtos. Realizamos
diversos treinamentos com nossos
distribuidores e com toda a forca de
vendas deles. Realizamos, também,
treinamentos com os clientes dos
nossos distribuidores, os varejistas,
que falam com o consumidor,
promovendo atividades de carater
técnico com as principais conces-
sionérias das diversas montadoras
nas quais somos o equipamento

REVISTA PELLEGRINO



original. Nao por acaso, a Pirelli tem
90 anos de Brasil, é lider de mercado
no segmento de alto valor agregado
e marca presenca em todos os ca-
nais de distribuicao.

RP A producao de motocicletas em
Manaus cresceu 7,5%, de janeiro
a setembro, ante igual periodo de
2018, segundo a Abraciclo. Quais
sao os reflexos desse crescimento
no Aftermarkt?

PEREZ Certamente o mercado
brasileiro de motocicletas tem
demonstrado um crescimento
solido durante 2019, nao somente
na produgao senao também nos
emplacamentos. Considerando a
nossa lideranga no canal de equi-
pamento original, o crescimento
na produc¢ao em 7,5% comparado
ao mesmo periodo de 2018 fez
aumentar as nossas vendas nesse
canal. Os segmentos que apresen-
tam uma tendéncia altamente po-
sitiva sao Scooter, Naked/Roadster
e Maxtrail. O grande desafio para a
Pirelli é acompanhar as tendéncias
do mercado, saber onde ele esta
crescendo, e por isso que este ano
lan¢camos trés novos produtos, que
sao: Angel Scooter para o segmento
Scooter, destinado para o consumi-
dor brasileiro que estd em busca de
variedade, praticidade, economia e
seguranca, algo que ja é normal na
Europa; Diablo Supercorsa V3, o
nosso mais recente modelo esporti-
VO, que recebeu um aprimoramento
da sua ultima versao, a V2. Lancga-
mos para o mercado brasileiro a ver-
sao SC, para pista, e que utilizamos
atualmente no SuperBike Brasil,
e o SP, que corresponde a versao
homologada para a rua. E uma nova
geracao que foi aprimorada com o

América Latina.

Colaboradores: cerca de 31.500 no mundo.
Faturamento (2018): cerca de 5,2 bilhdes de euros.
Mais informaces: https://www.pirelli.com/tyres/pt-br/car/homepage

A Pirelli foi fundada na Italia, em 1872, e hoje se destaca como marca global conhecida por sua
tecnologia de ponta e exceléncia na produgdo de pneus para carros, motos e bicicletas. Possui 19
fabricas em 12 paises e presenca comercial em mais de 160. Atua no Brasil desde 1929.

Fabricas no Brasil: Gravatai (RS), Campinas (SP) e Feira de Santana (BA), um dos mais importantes
Centros de Pesquisa e Desenvolvimento da empresa no mundo e o Campo de Provas pioneiro na

trabalho que realizamos no Mundial
de Superbike, que funciona como
um laboratério para melhorar os
nossos produtos. Por fim, o Angel
GT II, também apresentado a nivel
mundial, € uma evolu¢ao do Angel
GT. Novamente trouxemos muito
do aprendizado do Mundial de Su-
perbike, como composto e carcaca,
especialmente desenvolvido para o
segmento de motos Sport Touring.
Alias, para ser mais especifico no
estilo de pilotagem, com esse novo
produto trouxemos uma melhor
experiéncia para o piloto de Grand
Turismo, dai a sigla GT, pensado e
desenvolvido para grandes viagens.

RP Por falar em nimeros, como o
sr. analisa as vendas da Pirelli na
area de motos em 2019? Quais sao

as projecoes para 2020?

PEREZ Como temos uma grande
participacao no mercado de equi-
pamento original, n6s estamos
alinhados com as necessidades
presentes e futuras das montado-
ras. No segmento de scooter, por
exemplo, com um crescimento
maior do que 15%, além dos seg-
mentos Sport Touring e Naked,
crescendo acima de dois digitos
nos uGltimos anos, posso dizer que
nosso foco vai continuar sendo em
produtos de maior valor agregado.
Ou seja, também na reposicao, a
Pirelli trabalha em produtos que
mostram para 0s nossos clientes
a grande tecnologia desenvolvida
por noés, incluindo todos os aspec-
tos de um pneu, nas estradas e nas
pistas de corrida.

I
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Negocio de familia

A administracao familiar
jamais impediu a Auto Pecas
Dalmoro de crescer. Pelo
contrario, a chegada dos
filhos trouxe inovacao aos
processos de trabalho sem
perder a tradicao da marca

Por Rosiane Moro

oucos quilometros separam

as cidades de Arroio do Meio,
Lajeado e Encantado, no Vale

do Taquari, no Rio Grande do Sul.
A pequena distancia é providencial
para os proprietarios da Auto Pecas
Dalmoro circularem entre as trées
lojas do grupo. A gestao é essen-
cialmente familiar. O patriarca Irno
Dalmoro e a esposa Ana cuidam
da filial de Lajeado; o primogénito
Maicon é responsavel pela unidade
de Encantado; e o cagula Micael ge-
rencia a matriz em Arroio do Meio.
O negocio comecgou de forma
despretensiosa em 1991, quando o

—

. Ak AN
Familia Dalmoro reunida na loja de Lajeado

mecanico Irno Dalmoro abriu uma
pequena autopecas para comple-
mentar a renda da familia. A esposa
era quem cuidava da loja, mas em
pouco tempo o casal percebeu o
potencial de vendas da regiao e
apostou todas as fichas no cresci-
mento da empresa.

O trabalho sério deu resultado
e dez anos depois, com a marca ja
consolidada no mercado, abrem a
primeira filial na vizinha Encantado.
A principio, em um imével préprio.
“Cada expansao da empresa foi
cuidadosamente estudada para nao
comprometer a satide do neg6cio”,
conta Maicon Dalmoro.

Atentos ao fato de que a apre-
sentacao visual € um chamariz
para os clientes, os empresarios
investiram também em uma nova
sede para a matriz, inaugurada em
2008. Com larga experiéncia no
segmento, acumulada ao longo
de 20 anos de atividades, a familia
comeca a planejar uma nova loja,

FOTOS JOSUE BIGLIARDI

dessa vez em Lajeado, a maior
cidade da regiao, com 78 mil
habitantes. Com a economia osci-
lante, o novo projeto foi gerado por
longos sete anos até abrir as portas
definitivamente em 2018.

Maicon atribui o sucesso da
empresa ao bom atendimento, a
simplicidade em tratar os clientes
e a gestao criteriosa. “Também
estudamos muito o mercado e um
ponto de virada foi quando decidi-
mos ampliar o portfélio de produtos,
antes focado apenas em veiculos de
passeio, para utilitarios e caminhoes
leves. Quando vocé vende a mesma
coisa que 0s seus concorrentes, a
rentabilidade é muito baixa”, justi-
fica. O empresario também enaltece
a importancia de avaliar o compor-
tamento do consumidor. “Em Laje-
ado e em Encantado, por exemplo,
80% das vendas sao feitas no balcao,
ja em Arroio do Meio somente 30%
dos clientes preferem ir até a loja, o
resto € tudo entrega em domicilio
ou na empresa’, completa.

No ano passado, a gestao fami-
liar da Dalmoro ganhou refor¢o ao
associar as trés lojas a Rede PitStop.
Segundo Maicon, a parceria melho-
rou os processos administrativos
e também o visual das empresas.
“Padronizamos a fachada das lojas
e também a distribuicao interna, o
que purificou bastante o ambiente.
Nosso consultor diz que somos bem
organizados, mas € bom ter a visao
de alguém de fora, sempre existem
novidades a serem implementadas
ou até um método novo para fazer
o que sempre fizemos 7, destaca.

I
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Entre no clima da vez

Guirlandas, pisca-piscas, arvores de Natal, Papais Noéis... Ruas e cidades se transformam
nessa época do ano, e pegar carona no clima festivo da vez pode alavancar vendas

Por Regina Ramoska

4 quem goste, hd quem

torca o nariz e nem come-

more. No varejo, a opiniao
pessoal pouco importa: o Natal é
a data em que mais se vende, € o
grande lance € pegar carona nessa
oportunidade. Vamos, portanto,
arregacar as mangas?

Antes de pensar no consumidor,
olhe para o umbigo. Natal remete
a presentes e agradecimentos.
Considere incentivar seu time,
seja aumentando as comissoes ou

oferecendo prémios para os que
mais se destacarem nesse periodo.
O endomarketing, por sinal, é um
diferencial competitivo e merece
destaque o ano todo, nao apenas
em datas especiais. O colaborador
€ o primeiro publico-alvo de qual-
quer empresa, independente do seu
porte, ja que é por meio dele que se
alcanca resultados e crescimento.
Alinhe as estratégias com os obje-
tivos que se quer alcangar: menor
rotatividade, crescimento das ven-
das, maior integracao, aumento da
produtividade etc.

Se a sua empresa ja adota essas
praticas, certamente tem um time
proativo e disposto a fazer dessa
época a melhor até agora. Antes
de comprar gorrinhos para todo
mundo, definam juntos estratégias
e metas. Otimas ideias podem surgir
até mesmo na hora do cafezinho.

Enfeite a loja

Que tal ambientar a loja com en-
feites alusivos a esta época do ano?
A designer de varejo da consultoria
paulistana Vitrine Progressiva, Kéatia
Vitoriano, sugere pegar simbolos

ISTOCKPHOTO
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de maior representatividade na
mente das pessoas e customiza-los
de acordo com o segmento em
que voceé atua. “Podemos enfeitar
guirlandas com os objetos que sao
comercializados na loja —mesmo
caso da arvore de Natal e até do
presépio”, ensina. Vale juntar quatro
bieletas para formar uma estrela e,
quem sabe, substituir o trené do
bom velhinho por uma miniatura
de jipe. “O importante é pensar
em detalhes na decoracao que
lembrem o Natal: a barba do Papai
Noel, suas bochechas rosadas, a
cor vermelha, o seu biotipo. Retina
esses elementos e coloque a cara
da sua empresa, dos seus servicos,
enfim, explore a sua criatividade e
divulgue, principalmente, nas redes
sociais, um 6timo atrativo para co-
nhecerem o seu negécio”, detalha
a especialista.

Katia garante que a experiéncia
na hora da compra é valiosa e cada
vez mais explorada. Lojas de aces-
sorios, por exemplo, podem deixar
itens a mao para que o consumidor
teste as diversas funcionalidades.
“Esta regra vale para todos. Mostre
como se usa, exponha de forma
atrativa. Uma dica é olhar para
outros segmentos e ver o que €
adaptavel ao seu.”

Atendimento de primeira, pre-
¢o, qualidade e pontualidade sao
obrigacao para que o negocio seja
relevante, mas nao bastam para
fidelizar o cliente. Segundo Kétia,
para se destacar da concorréncia é
necessario pensar em diferenciais
emocionais, ou seja, entender quais
as impressoes que o cliente tem ao
interagir com o seu negocio e o
que, efetivamente, o surpreende.
“O ponto de venda deve ter um

Claudio, da Fabrika do Som

mais gosto de fazer”, garante.

SAMUEL MORENO

De gorrinho e tudo

Quem visitar a Fabrika do Som (SP) neste final de ano vai se depa-
rar com uma loja “vestida” para o Natal, com vitrines repletas de bolas
vermelhas e festdes e os |0 colaboradores devidamente paramen-
tados com gorrinhos de Papai Noel. Segundo o proprietédrio Claudio
André Sacco, o objetivo da acdo ndo é apenas atrair os clientes, mas
envolver toda a equipe no clima de Natal. Claudio pée a mesma
energia em acdes como essa como no dia a dia, que envolve venda
e instalacao de todo tipo de acessérios, desde tapetes, racks, frisos,
engates, alarmes até aparelhos de som de Ultima geracéo, luzes etc. A
loja existe ha |5 anos e deu continuidade ao trabalho do pai. ‘Fo que

design atrativo, pois 80% de nossas
escolhas sao baseadas na visao.”
Vale a pena estudar ou buscar ajuda
de profissionais que trabalham com
visual merchandising para criar uma
ambientacao estratégica, essencial
para estimular a compra e a experi-
éncia do cliente no ponto de venda.

Mime o cliente

Brindes ajudam a criar vinculos
entre cliente e empresa, ja que divul-
gam e reforcam o posicionamento
da marca. Melhor, claro, se forem
teis e estratégicos, reforca Katia,
caso contrario € dinheiro jogado

fora. O objetivo é reforcar lacos com
o aplicador ou com o cliente final?
Uma ferramenta pode ser bastante
itil para 0 mecanico, mas nao ter
significado para o consumidor. A
verba estd curta? Em tempos digi-
tais, a velha e boa folhinha de pare-
de, calendario de balcao ou ima de
geladeira sao para la de desejados e
nao custam caro. O importante, nes-
sa época, € a lembranca, € deixar
claro para aqueles que compram
de vocé o quanto sao importantes.

E, jA que estamos falando em
presentes, considere também a
clientela que comprava bem, mas
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Festa dupla

O:s cuidados com o visual da loja sdo praxe na Polidoro Auto Pegas
e Servigos, em Dracena (SP), que oferece ndo apenas componentes,
mas todo tipo de acessdrio e servico na oficina que integra a Rede
Bosch. Mas quem visitar a loja neste final de ano, além de conferir o
capricho de cada detalhe da decoracao alusiva ao Natal, concorrerd a
35 prémios, ideia do proprietario Mauricio Polidoro para comemorar
o aniversario da empresa, inaugurada em [984. “Queremos agregar
valor ao cliente e, como muitos viajam nessa época, vamos sortear
trocas de dleo, higienizagdo de ar-condicionado, baterias e diversos

itens que garantem a manutengao preventiva e férias tranquilas”,

detalha o varejista.

M_e:luricio, a Rolidaro 7wtd ..é“s S ery o;t..
A v wa lﬁs?ﬂ_‘g

PATRICIA PEREIRA

anda sumida do seu negécio. Uma
boa vasculhada no banco de dados
da empresa pode trazer informacoes
preciosas. Ligue para desejar boas
festas e informe que ha um brinde
especial esperando por ele na loja.

Gatilhos mentais

Uma das melhores formas de
vender mais no Natal € disponibili-
zar formas de pagamentos com mais
parcelas, que desperta o gatilho
mental do seu cliente. Desembolsar
quase mil reais em um kit multimi-

dia pode nao ser a melhor opgao
para o consumidor, mas a possibili-
dade de dividir o montante em vé-
rias vezes, sim —desde que o produto
em questao seja “embalado” como
um objeto de desejo.

Aproveite a época para fazer
promocoes em combos, ou seja,
em compras de mais de um item —€
um bom momento para por na roda
aqueles produtos de giro baixo, des-
de que tenham atratividade, claro.
Descontos acumulativos também
surtem efeito, dependendo do que

vocé comercializa. Competente é
aquele que trabalha o mix de pro-
dutos e nao apenas vende o que o
cliente foi buscar. Determine o vo-
lume que quer vender e em quanto
tempo. Com base nisso, defina o que
terd preco reduzido e quao agressi-
vos serao os descontos. Importante
é que o cliente tenha a real sensacao
de estar fazendo um bom negdbcio
com sua empresa para que retorne
inimeras vezes no Ano Novo.

Férias para que te quero

Muita gente aproveita a folga de
final de ano para colocar o pé na
estrada: olha ai a oportunidade de
focar na manutencao antecipada
para turbinar as vendas. “A comu-
nicagao desse segmento deveria
explorar mais a prevencao de pro-
blemas mostrando o 6bvio, mas que
culturalmente fica ‘enterrado’ em
nosso subconsciente: & melhor pre-
venir que remediar”, destaca Katia,
lembrando que nao ha necessidade
de ideias mirabolantes e nem verbas
vultuosas para criar agcoes. A con-
sultora sugere recorrer a conexao
emocional com os consumidores,
lembrando que o investimento
evitard estresses desnecessarios em
uma época que o grande desejo é
descansar. “Vale falar para o cliente
que a economia em se antecipar aos
problemas pode ser revertida em
presentes para a familia e em uma
viagem mais tranquila, que so trara
boas recordagoes”, enfatiza.

SAIBA MAIS

KATIA VITORIANO (VITRINE PROGRESSIVA)
(1) 96640-2856
vitrineprogressiva(@gmail.com
http://vitrineprogressiva.com.br/
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GESTAO

Ano novo, atitudes novas

O planejamento para 2020 pode incluir mudangas de
comportamento que sé trardo beneficios ao negdcio

—inclusive financeiros
Por Regina Ramoska

uitos gestores acham que se

forem amigaveis e colabo-

rativos perderao o respeito
e a capacidade de lideranca. Muito
pelo contrario: um levantamento
global com mais de 20 mil traba-
lhadores mostra que aqueles que
se sentiam respeitados pelo chefe
eram 55% mais engajados, 56% mais
saudaveis, 89% mais satisfeitos e
felizes e 92% mais focados. O clima,

claro, € percebido pelo cliente, que
gosta do ambiente e se torna fiel.
O astral ruim, como é de se
esperar, causa o inverso. Segundo
o estudo, as pessoas tém menos
probabilidade de comprar quando
presenciam um episédio de rispidez
ou grosseria na loja, ainda que nao
direcionada a elas —ninguém gosta
de ver o outro ser maltratado, e
testemunhar apenas uma interacao
desagradavel leva os clientes a ge-
neralizar sobre outros funcionarios,

a organizagao e até a marca. O
prejuizo nao para por ai: o ambiente
toxico faz com que os trabalhadores
se cansem mais e se empenhem
menos. Deixam de lado a criativi-
dade e a iniciativa para resolucao
de problemas e entram no piloto
automatico, praticamente cavando
a propria demissao —mais um onus
para a empresa.

O que vocé quer?

A pesquisa aponta que a gros-
seria no trabalho é surpreendente-
mente comum e estd em ascensao,
seja envolvendo intimidacao aberta
ou atos sutis de falta de considera-

ISTOCKPHOTO
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Jodo Bosco (1°a esq.), com parte do time da Bosco Acessorios

Linha direta

H& 22 anos no comando da Bosco Acessérios, em Redencgao (FA),
Jodo Bosco Loiola Vieira se orgulha da gestdo no melhor estilo “olho no
olho”. Os 24 colaboradores tém acesso direto ao proprietario para dis-
cutir as mais diversas questoes e necessidades, até mesmo financeiras.
O entrosamento com a equipe é essencial para que o centro automoti-
VO, que oferece pecas e uma vasta gama de servicos (oficina completa,
alinhamento e balanceamento, pneus, insulfilme, alarmes automotivos
etc.) se destaque dos concorrentes na regiao. Bosco aposta em uma
boa conversa para aparar arestas, e foi numa dessas que evitou a de-
missdo de um funciondrio. “Ele estava muito estressado na drea técnica
e identifiquei potencial para vendas —hoje ele é um dos melhores no
setor”, comemora.

¢ao, e nao ocorre apenas vertical-  (FBIE), Leandro Cunha.

mente, entre chefes e subordinados, Nao raro, o clima organizacio-
mas entre pares. “Tudo é fruto  nal ja esta tdo contaminado que os
do meio: se a empresa tem como  lideres ndao conseguem encontrar
perfil ser autocrata, com pessoas  uma saida. Para a coach e consul-
no comando e nao na liderancga, tora Allessandra Canuto, o ponto
os seus subordinados, mesmo com  zero é alinhar expectativas. “Essa
competéncias emocionais bem € a origem dos conflitos —necessi-
desenhadas, irao se manifestar de dades nao atendidas. Quem esta
igual exemplo do quevivem dentro  no comando nem sempre deixa
do ambiente de trabalho”, analisao  claro o que espera do grupo, mas
treinador e presidente da Fundacao  falta proatividade nas equipes ou
Brasileira de Inteligéncia Emocional =~ mesmo do funcionario para indagar

qual é, efetivamente, o seu papel.” A
especialista em gestao estratégica de
conflitos e negociacao sugere que se
criem rituais de alinhamento, como
breves reunioes diarias, com no mé-
ximo 15 minutos de duragdo, para
que as partes fagcam suas colocagoes.
Para isso, no entanto, é necessa-
rio desenvolver a escuta. Um gestor
que se acha o senhor da razao pode
ter dificuldades em ouvir criticas ou
aceitar mudancas, ainda que clara-
mente mais produtivas. Alguém com
esse perfil nao deveria, inclusive, ser
chamado de gestor, mas de chefe,
“cargo” que nao existe nos mais
modernos organogramas: chefes
impoem, enquanto lideres inspi-
ram seus times. “Lideres que vivem
momentos de chefe precisam virar
essa chave. As pessoas e empresas
precisam de referéncias e liderancgas
que demonstrem conhecimento do
que esta sendo liderado, de desen-
volvimento humano, e que enten-
dam que para o negdcio dar lucro,
é preciso enxergar o ser humano
antes dos nlimeros”, ensina Cunha.
Para criar um bom relaciona-
mento com a equipe e estimular a
cumplicidade e colaboragao entre
os pares, o gestor deve monitorar
seu proprio comportamento, solici-
tando feedback e certificando-se de
que suas agoes sao modelo para os
subordinados. Além disso, é neces-
sario descobrir que tipo de didlogo é
mais apropriado. Tragar perfis com-
portamentais dos lideres e liderados
ajuda bastante nesse processo.

Bom clima + profissionalismo
Vale lembrar que um clima de
camaradagem nao € sindnimo de
bagunca, de ter o gestor mais legal
do mundo, que permite qualquer
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coisa. Mesmo o “lider bacana” deve
se pautar pelo profissionalismo. Se-
gundo Allessandra, muitos gestores
vestem essa capa de super-heroéi por
caréncia e necessidade de reconhe-
cimento e atencao, mas isso nao
funciona no mundo corporativo.
O inverso, ou seja, o gestor rude,
também nao tem mais espago nas
empresas. Em muitos casos, porém,
trata-se de uma questao individual:
o profissional se vale dessa “cas-
ca”, do jeito de mau, para garantir
territério. Uma alternativa, segundo
a especialista, € desenvolver soft
skills, conjunto de habilidades e
competéncias relacionadas ao com-
portamento humano. “Ninguém
precisa deixar de ser o que €, e sim
gastar energia para se aprimorar,
encontrar novos meios de resolver
as mesmas coisas”, ressalta a coach.

A inteligéncia emocional, capa-
cidade de lidar bem com as proprias
emocoes e usar essa energia a seu
favor, sem impulsividade ou arre-
pendimento posterior, talvez seja o
melhor exemplo de soft skill, além
de colaboracao (trabalhar bem em
grupo), flexibilidade (saber se adap-
tar as mudancas), manter o foco
sob pressao, saber ouvir e se comu-
nicar, orientacao para resultados e
lideranca de equipe (saber motivar
e engajar grupos). Nem sempre o
profissional tem todas essas habilida-
des, mas é possivel desenvolvé-las,
seja por meio de treinamentos, seja
por cursos ou até pela leitura.

O sonho de qualquer gestor é ter
uma equipe afinada, que se supere
cada vez mais nos resultados e que
conviva harmoniosamente. Nem
sempre, porém, é possivel escolher
os profissionais com quem se quer
trabalhar, e pelos mais diversos mo-

AUTO PECAS

Thiago (2° a esq.), com o time da Nasa Auto Pecas

Tudo em familia

Uma empresa enxuta na qual todos convivem em harmonia. Esta é
a Nasa Auto Pegas, em Araguari (MG), que existe hd 26 anos e hd nove
estd sob o comando de Thiago Passos da Silva. O empresario divide a
gestdo com dois irmédos, mas os outros trés funcionarios, ainda que ndo
tenham o mesmo sobrenome, sdo tratados como familia. “O clima in-
terno é muito amigavel e fazemos de tudo para promover o bem-estar
do grupo, oferecendo, por exemplo, beneficios como plano de salide
a partir de 2020, e incentivos para incrementar as vendas”, frisa Thiago,
que destaca a importancia de ter ingressado na Rede PitStop. “Uma
consultora esta nos auxiliando a mapear o perfil de cada colaborador
para que o desempenho e a harmonia sejam ainda maiores”, conclui.

Nacionais e
Importadas

© 3242-1005

FABIO FONSECA

tivos muitas vezes € preciso manter
aquele colaborador que destoa dos

convivéncia’ pautado no respeito e
profissionalismo, entendendo que

demais na empresa. Cunha afirma
que toda pessoa contaminada por
negatividade, autoestima baixa,
falta de producao, quando ampa-
rada por algum tipo de nepotismo
ou apadrinhamento, gera desmo-
tivagcao nos demais, que nao con-
seguem desenvolver seu potencial
como gostariam. “Uma empresa
que vive esse cendrio estd fadada
ao insucesso”, sentencia.
Allessandra é mais otimista. “A
melhor forma de lidar com esse tipo
de situacao é criar um ‘contrato de

aquela pessoa é daquela maneira e
vice-versa. Ideal, porém, € investigar
anecessidade de o profissional agir
de forma inadequada e, sempre que
possivel, ajuda-lo a mudar”, finaliza.

SAIBA MAIS

ALLESSANDRA CANUTO (COACH)

(11) 99508 -9500
allessandra.canuto(@alleaolado.com.br
http://www.allessandracanuto.com.br/
LEANDRO CUNHA (FBIE)

(21) 96478-6121
www.leandrocunhaie.com.br
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SEGURANCA D

__~ Direcdo segura  _
em qualquer situacao

Os produtos Bosch oferecem os beneficios
que vocé procura: desempenho, durabilidade
e garantia.

Procure o seu Distribuidor Bosch.




Ano novo, |

Mudar pode ser uma
necessidade ou estratégia
de crescimento. Aproveite
a energia da virada para
tirar os planos da gaveta

Por Regina Ramoska

uitas vezes, a escolha de

uma regiao e de um local

especifico para a implan-
tacao de uma loja segue a logica
de certas comodidades (conhecer
o dono do imével em locacgao,
proximidade com a residéncia do
empresario etc.) que pouco ou nada
tém a ver com logicas comerciais
objetivas baseadas em pesquisas
de mercado e no que dita a boa

administracdo. Se chegou a hora de
ampliar o negécio ou sair do aluguel
e investir no ponto comercial pré-
prio, essa reportagem € para VOCe.

O primeiro passo, sempre, €
analisar na ponta do lapis a quan-
tas andam as finangas da empresa
para nao dar um passo maior que
a perna. Ninguém quer comecar o
ano com os cabelos em pé por nao
ter contabilizado uma decisao tao
importante, e atualmente adquirir
um imovel comercial nao € mais
um diferencial competitivo, diferen-
temente de algumas décadas atras.
Analise se o dinheiro necessario nao
renderia mais em uma aplicagao
financeira ou se nao seria melhor
empregado em melhorias na estru-
tura atual do seu negécio. Ter um

0ja Nova

planejamento claro dos préximos
cinco ou dez anos da empresa é
essencial. Vocé tem uma reserva
caso algo d€ errado, como uma
guinada na economia do pais? Se a
empresa crescer, cabera no espaco
que vocé pretende adquirir? E se
houver mudancgas no entorno que
desvalorizem a regiao, terd como
enfrenta-las? Entao, serd melhor
seguir no aluguel?

Para o consultor de negécios do
Sebrae/SP Bruno Zamith, é preciso
ponderar, ja que tanto a aquisicao
de um imével quanto a locagao tém
riscos. “No primeiro caso ha uma
grande imobilizacao de capital, mas
o imovel serd proprio. O aluguel
tem risco financeiro menor, mas
com possibilidade de o imével ser

REVISTA PELLEGRINO



Boas oportunidades

Antdnio de Jesus Coutinho ndo pestanejou quando surgiu a opor-
tunidade de adquirir a drea tdo desejada para o seu negdcio, ocupada
até entao pela borracharia do tio. Recebeu a proposta pela manha e
bastou o aval da esposa, horas depois, para concretizar a negociagao.
“Tive que pagar em 30 dias. Vendi a casa, a minha moto, a da mulher
e umas cabecas de gado, botei a ‘arapuquinha’ abaixo e construi a
TMP Moto Pegas aqui em Riachdo do Jacuipe (BA), inaugurada ha qua-
se 30 anos”, orgulha-se. Em 2018, por ndo encontrar na cidade pegas
para seus veiculos, decidiu ampliar sua 4rea de atuagdo. Comprou o
prédio ao lado, p&s abaixo, construiu outro e inaugurou, recentemen-

te, a Toinho Moto Car, mais um sucesso do empreendedor.

ROMULO CARNEIRO

requisitado pelo locatario depois  sobre projetos de reurbanizacao e
do periodo do contrato. Talvez a  alteragdes na lei de zoneamento
melhor forma de iniciar este inves-  dos bairros. Orgaos das prefeituras,
timento seja alugar com opcao de  como as secretarias de planeja-
compra futura, assim é possivel ava-  mento, costumam revelar possiveis
liar o fluxo de clientes da regiao e a construcoes de viadutos, tuneis,
estrutura da loja para transmissdioda  passarelas e estacoes de metrd. O
experiéncia da marca, e s6 depois  preco em areas deterioradas —mas
tomar a decisao com mais certeza.”  com projetos de recuperacao— pode
Prever cenarios e possiveis mu-  compensar o investimento.

dangas na regiao do imével pode

favorecer sua estratégia de expan- Quem é seu cliente?

sao a longo prazo. Da trabalho, mas Nao se comeca nada e nem se
vale a pena, buscar informagdes  muda de local sem analisar quem

€ seu publico-alvo e sua jornada de
compra. Se a intencao € instalar a
loja em local préximo do atual, ha
grandes chances de seus clientes atu-
ais o acompanharem. Caso contra-
rio, havera investimento na captacao
de novos consumidores, o que tem
custo significativo. Nos dois casos, ha
que se considerar a visibilidade do
local, fluxo de pedestres, de veiculos
e facilidade de estacionamento. E
imprescindivel visitar o local em
dias e horéarios diferentes, inclusive
a noite e nos finais de semana, antes
de qualquer decisao.

“Os pontos de visual merchan-
dising mais procurados no ponto
fisico estao relacionados a facilida-
de de acesso e flexibilidade da es-
trutura. Como facilidade de acesso
temos: vagas para estacionar, loja
térrea, porta de entrada sem escadas
e com flexibilidade para o empresa-
rio modificar a estrutura conforme
a necessario, fachada com ampla
visibilidade, vitrine para atragao de
clientes, loja com minimo possivel
de barreiras internas (paredes, colu-
nas) que possam atrapalhar a mon-
tagem do layout, teto com facilidade
de instalagcao da iluminagao e piso
de facil ajuste (caso necessario)”,
ensina o consultor do Sebrae/SP .

Seja critico ao analisar o estado
de conservacao do imével. Muitas
vezes, o barato esconde necessida-
des de reforma que nao consumirao
apenas uma bolada de dinheiro,
mas seu tempo valioso. Coloque
nessa conta os honorarios de um
engenheiro e/ou de um arquiteto,
que poderao apresentar boas solu-
coes. Em caso de locagao, negocie
com o proprietario o abatimento
no aluguel do montante que sera
investido em melhorias. Documente
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o estado inicial do imével para nao
ter dores de cabeca no futuro.

Nem sempre o ponto mais bara-
to trard os melhores resultados. A
melhor estratégia é procurar a me-
lhor regiao para o cliente e isso nao
necessariamente é a op¢ao mais em
conta. “A sugestao € mapear a cida-
de para definir os melhores bairros
e até mesmo ruas para montar sua
loja. Vale ressaltar que dependendo
do perfil do cliente, a distancia de
um quarteirao pode ser impeditiva
para que ele va a loja, por isso, nao
adianta investir num ponto que fica
‘perto’, mas sim num local que esta
no eixo de acesso do consumidor”,
pondera Zamith. Investigue o histé-
rico do local. Os neg6cios anteriores
prosperam? Em caso negativo, por
qué? Ha quem diga que se trata
de supersticao, mas repare: alguns
pontos comerciais parecem verda-
deiramente “zicados” por alguma
conjuntura desconhecida e nada
vai para frente. Corra!

Perto ou longe?

Uma duivida frequente € se vale
a pena instalar o negécio perto ou
longe da concorréncia. No primeiro
caso, ha boas chances de absorver
parte do fluxo dos clientes, porém
a concorréncia ja esta estabelecida
na regiao e com clientela ativa. Por
outro lado, se vocé pesquisou deta-
lhadamente a jornada de compras
do seu publico-alvo, pode identifi-
car oportunidade em outros locais
que darao mais resultado que numa
regidao altamente competitiva. Faca
uma autocritica para identificar seus
pontos fracos e fortes — e da concor-
réncia também. Essa analise permite
encontrar o nicho que o diferen-
ciard dos demais, seja no horéario

Dinho, da Dinho
Auto Pecas

Bom para o negdcio

Ja faz um ano que Ederson Valdemir Corteze, proprietério da
Dinho Auto Pecas, em Jau (SP), decidiu sair do aluguel. O principal
motivo é que o prédio atual ndo tem espaco para o crescimento do
negécio. “Trabalho apenas com componentes da Chevrolet e quero
abrir para outras marcas, mas aqui ndo cabe mais. Tenho estoque até
na edicula na minha casa”, relata. A ampliagdo vem sendo adiada por
dois motivos: a empresa esta instalada hd 23 anos no melhor ponto
comercial de fau, e Dinho, como é conhecido o empresario, teme
que os clientes ndo o acompanhem. Outra questao é o preco. ‘O
valor do metro quadrado aqui é mais alto do que em muitas cidades
grandes”, lamenta, lembrando que além do terreno, certamente terd
de encarar despesas com reforma.

f

i

de funcionamento, segmentacao
de produtos etc. Ter concorrentes
proximos pode ser muito vantajoso,
principalmente quando se trata de
produtos ou servigos cuja compra
exige comparacao.

Filial proxima s6 se a matriz nao
consegue atender todo o fluxo de
clientes. O ideal é que o novo ponto
abranja outra regiao de consumo
e nao concorra pela atencao de
clientes de outra area.

Definido o novo endereco, avise
os clientes o quanto antes. Essa é
uma etapa que demanda energia
e vale a pena ser redundante, para

nao correr o risco de reabrir € passar
algumas semanas a ver navios. Para
isso, use panfletos, redes sociais,
banner no site, WhatsApp e até o
velho e bom SMS. Nao esqueca,
claro, de informéa-los no balcao.
Pense, também, na inauguracao:
um café da manha com seu publico
fiel é simpéatico e pode ser ainda
mais atrativo se voce colocar alguns
produtos em promog¢ao.

SAIBA MAIS

BRUNO ZAMITH (SEBRAE/SP)
0800-5700800
www.sebraesp.com.br
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Reposicao quer ano de
reformas e conquistas




Convidamos empresarios
de varias regides do pals e
gestores de associacdes de
classe para compartilharem
os desejos que gostariam de
ver realizados em 2020 em
busca de um ano mais tran-
quilo, préspero e rentavel

Por Rosiane Moro

epois de passar os Gltimos
doze meses envoltos em

altos e baixos na econo-
mia, acirrada disputa politica e
varias promessas de mudancgas
ainda em tramitacao, € hora de
dar uma pausa nos acontecimen-
tos externos para pensar no futuro
do proéprio negécio.

Que presente poderia tornar a
gestao da empresa mais saudavel
e sem sobressaltos pelo caminho?

Empresarios entrevistados pela
Revista Pellegrino pediram pelo
fim da corrupg¢ao, da concorrén-
cia desleal e da desigualdade so-
cial. Pediram também valorizacao
do empreendedor por parte do
Estado. Mas o campeao de audi-
éncia foi a reforma tributaria, com
pedidos para a reducao de valor e
unificacao dos impostos.

Sinal de que dinheiro em cai-
xa e menos burocracia podem
transformar-se em excelentes
estratégias de negocios, cresci-
mento empresarial, empregos e
prosperidade para o pais.

Eles s6 precisam de condi-
coes ideais para trabalhar, um
pais justo e ajustado. O resto eles
garantem.

As caricaturas que encomendamos ao Moa, cartu-
nista premiadissimo no Brasil e no Exterior, foram
baseadas em fotos dos entrevistados.

NA ROTA DO CRESCIMENTO ESTAVEL

Os entraves a competitividade do setor de auto-

pegas sao horizontais e atingem todos os outros
setores da economia. Sua solugdo, com reformas
que ajustem as contas piblicas e coloquem o pais
na rota do crescimento estavel, é condicao indis-
pensavel para que possamos integrar as cadeias
globais de valor. Esse é nosso desejo perene, nao
50 para 2020.

B Dan loschpe, presidente do Sindipecas

OLHAR ATENTO PARA A POBREZA

Além da expectativa de retomada do crescimento susten-
tavel para o Brasil, meu desejo para 2020 — e lutaremos
para isso — é a implantacao da Inspecao Técnica Veicular
obrigatdria. O Sincopecas-SP ja encaminhou oficio a
Assembleia Legislativa pleiteando a regulamentagdo, haja
vista o resultado do estudo da universidade britanica
King's College, em nove cidades do Reino Unido, apontan-
do que a poluicao atmosférica contribui para aumento

do nimero de infartos e derrames. Também precisamos
olhar com atengao para o nivel de pobreza, com todos
oferecendo algum tipo de contribuicao para o pais reduzir
as diferencas entre ricos e pobres, cada vez mais insusten-
tavel e que coloca em risco a nossa sociedade.

B Francisco Wagner De La Torre, presidente do Sincopegas-SP e

vice-presidente da Fecomercio SP

UNIAO DE ESFORCOS

Desejo que os associados da Andap estejam cada
vez mais unidos para conquistarmos melhorias
que irao impactar toda a cadeia do aftermarket.
Temos importantes desafios pela frente, como a
aprovacao da inspecdo veicular, a reversdo da
portaria que permite as seguradoras comercia-
lizarem pecas usadas de veiculos sinistrados e o
problematico modelo de substituicdo tributdria
que onera o caixa das empresas. A reversao desse
cenario depende primordialmente dos nossos
esforcos e unido.

M Rodrigo Carneiro, presidente da Andap

INSPECAQ VEICULAR, ROTA 45...

Existem muitas coisas importantes para acontecer

em 2020 e que poderao tornar 0 ano mais
palatavel. A implantago da inspecao técnica
veicular, por exemplo, trara demanda de servio
para as oficinas e mais oportunidades de crédito
a condicges favoraveis. Também desejo que a eco-
nomia apresente melhora e que o programa Rota
45, que visa promover a capacitacdo, certificacao
e qualificacao dos profissionais, seja estabelecido
e expandido para as oficinas independentes.

B Antonio Fiola, presidente do Sindirepa Nacional
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MATERIA DE CAPA

MENOS CARGA TRIBUTARIA

A noticia que eu gostaria de receber em 2020 é a

da reducdo da carga tributaria. Além de aliviar o
impacto financeiro da empresa, a medida vai be-
neficiar diretamente o cliente que pagara menos
pelas pegas. A reducdo de imposto também ajuda
a coibir o mercado de falsificagdes, pois torna
NOSS0S preos mais atrativos e aumenta a nossa
competitividade. Influencia até no atendimento
porque nao vamos precisar ficar explicando os
riscos de comprar uma peca adulterada.

M Dionatas Fernandes Toledo dos Santos, Auto Pecas Paiva —

Ipatinga (MG)

Tempo no mercado: 25 anos

MERCADOQ SEM ALTOS E BAIXOS

Desde 2013 estamos vivendo um periodo de

turbuléncias, tentando superar as surpreendentes
oscilagoes de mercado. Gostaria de no proximo ano
ter um ambiente de trabalho mais tranquilo, com

a economia mais equilibrada para conseguir fazer
um bom planejamento de negdcios. Também desejo
uma tributacdo mais justa para que todos possam
se enquadrar na legalidade e evitar a concorréncia
desleal por quem nao cumpre as regras do mercado.
I Flavio Abrantes de $4, Auto Pecas Abrantes - Sao Pedro da

Aldeia (R]). Tempo no mercado: 22 anos

REFORMA URGENTE

Quando pensamos em dificuldades gerenciais, a

questao tributaria é unanime. Precisamos urgente
de uma reforma para reduzir o impacto financeiro
e a complexidade de manter os impostos em dia.
Hoje temos ICMS, ST, Pis, Cofins, entre outros, o que
faz com que os empresarios percam a nogao do real
preco da mercadoria vendida. Também gostaria que
nossos representantes deixassem o governo traba-
Ihar. Para cada 10 passos a frente, cinco precisam
voltar atrés por conta de reclamagdes de diversos
setores da sociedade.

B Sandra Regina de Oliveira Souza, Auto Center Bandeirantes -

Londrina (PR). Tempo no mercado: 25 anos

TEMPO PARA TRABALHAR

0 melhor presente que eu poderia receber em
2020 ¢ poder usar o meu tempo para melhorias
na prestagao dos nossos servicos e no relaciona-
mento com os clientes, fornecedores e colabora-
dores. Por isso, desejo uma simplificagao da nossa
relacao com o Estado, de natureza tributaria

e institucional. Clamo também por reforma
tributaria justa, maior liberdade econdmica e que
toda a riqueza do pais seja de fato usufruida por
todos nds brasileiros.

M Maria José Ribeiro, Unimotors Car Service, Uberlandia (MG)

Tempo no mercado: 15 anos

INVESTIR SEM MEDO

Acredito que o proximo ano ird nos proporcionar

um crescimento de 20% a 30%. Para isso aconte-
cer, meu desejo & ter condicdes de investir mais em
tecnologia e capacitacao dos funcionarios. Também
gostaria que os governantes nao atrapalhassem

a economia e que o governo local parasse de
arrumar atrito com o governo federal para que os
pontos fortes do nosso estado, como o turismo e as
atividades do Porto do Suape, possam se desenvol-
ver e trazer beneficios para a populacao.

M Gustavo Duarte Cabral, Big Car — Recife (PE)

Tempo no mercado: 37 anos

QUERQ VER EMPRESARIO TER VALOR

A atividade econdmica mais forte da minha regiao
¢ a mineragdo, um segmento que esta travado

por conta da burocracia das licencas ambientais.
Entdo, gostaria que o governo flexibilizasse um
pouco as regras para aquecer o mercado porque
com essas empresas trabalhando a gente trabalha
também. Qutro desejo é a reducdo de impostos
trabalhistas. E muito caro investir em mdo de
obra, e com maiores incentivos a contratacao,
poderiamos reduzir a crise do desemprego que
assola o pais.

B Vanderson José de Oliveira, Tecnodiesel — Porto Velho (RO).

Tempo no mercado: 14 anos
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contar coma
forca de Spicer

Ha mais de um seculo, Spicer e sinénimo de soluctes de transmissao e suspensao, fornecendo
as montadoras e ao mercado de reposi¢gao a mesma qualidade e resisténcia. Somos a forga
gue esta ao seu lado, sempre que precisar.

SPICER'

Seja gentil. Seja o transito seguro.




MATERIA DE CAPA

SEM SURPRESAS PELO CAMINHO

Neste ano fomos pegos de surpresa com a nova
tributacao estabelecida pelo STF, que passa para
0 varejista a responsabilidade pela apuracao dos
impostos. Conseguimos reverter a situacao com a
compensagao de créditos, mas em 2020 nao tere-
mos tantos créditos a descontar e a carga ficara
insuportavel. Entdo, desejo que o governo reveja

essa regulamentacdo para nao tornar o nosso
negdcio economicamente inviavel. Apesar disso,
estou bastante otimista e acredito que estamos no
caminho para superar as dificuldades.

M Fabio Raul Merten, Arcido Auto Pecas - Venancio Aires (RS),

associado Pit Stop. Tempo no mercado: 19 anos

NN

FIM DA POLITICAGEM

Se existe algo que desejo para 2020 € que

nossos governantes abandonem a politicagem e
as promessas infinitas e passem a ser mais éticos
e comprometidos com o povo. Também € preciso
focar nas reformas necessérias, principalmente

a tributaria, para retomarmos o caminho do
crescimento sustentavel e o Brasil passe a ser com
mais justica, humanidade e equilibrio.

B Rose Macanhan, Roberto Auto Pecas — Dracena (SP)

Tempo no mercado: I3 anos

RESGATAR ORGULHO DE SER BRASILEIRO

0 que nds da Cecato desejamos para 2020 é que

finalmente as reformas estruturais em tramite

no Congresso e no Senado Nacional sejam
implementadas e que alcancem o objetivo comum
de colocar o Brasil definitivamente em uma eco-
nomia de mercado moderna. Precisamos também
acabar com as diferencas ideoldgicas e pensar em
solugdes que possam tornar a nossa sociedade
mais justa, humana e solidaria, resgatando assim
o orgulho de ser brasileiro.

I Adriano Roberto Veiga, Cecato Auto Pecas — Araucaria (PR)

Tempo no mercado: 18 anos

™S

MENOS CORRUPCAQ, POR FAVOR

Se eu pudesse, pediria a Deus para colocar um
pouco de contentamento no coragao dos nossos po-
liticos para acabar com a corrupgo. Temos um pais
maravilhoso, o brasileiro é um povo trabalhador, s6
precisamos de espaco para usar o nosso talento e
forca de vontade em prol do Brasil. Nos nao somos
os vildes da historia, mas sofremos as consequén-
cias da ganancia dos nossos governantes. Se 0 que o
pais recolhe fosse realmente aplicado em melhorias,
teriamos uma sociedade mais justa e igualitaria.

M Francisco Augusto Rocha Pontes, Autoshop Sobral — Sobral

(CE). Tempo no mercado: 2 anos

™S

POR UMA MELHOR GESTAQ MUNICIPAL

0 segmento de servicos ainda nao encontrou seu

ponto de equilibrio e precisa urgentemente de um
aquecimento de mercado para obter melhores
resultados financeiros. Por isso, em 2020, gostaria
de ver o crescimento da economia e também a
evolucao dos servicos basicos na minha cidade.
Nossa regido carece de melhor infraestrutura para
atrair novos negdcios, gerar mais empregos e assim
oferecer melhor qualidade de vida para a popula-
¢ao. Tudo estd interligado e o desenvolvimento s
acontece quando atinge toda a cadeia produtiva.
W Laecio Delfino de Oliveira, Delfino Auto Center — Irecé (BA)

Tempo no mercado: 24 anos

AJUSTE DA MAQUINA PUBLICA

Neste ano tivemos alguns avancos com a desbu-
rocratizacao trabalhista, previdenciaria e admi-
nistrativa. Entao, meu pedido para 2020 é ver os
resultados praticos dessas ades. A nossa regiao
no norte de Mato Grosso ja colhe os beneficios
desta nova era, com o término da pavimentagao
da BR 163, mas ¢ preciso ainda fortalecer o agro-
negdcio, que sera a mola impulsora no mercado
de reposicao. Também peco a continuagao nos
cortes da maquina pablica, assim como todo
empresario faz quando precisa ajustar as contas
da empresa. Foi pensando nisso que trocamos o
comando do nosso querido Brasil.

B Euzébio Sidinei Lucietto, Araras Auto Pecas — Guaranta do

Norte (MT). Tempo no mercado: 33 anos
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MERCADO JUSTO

Tenho trés desejos para 2020. No ambito politico
aposto na reforma tributaria e da previdéncia
para todos os segmentos de mercado retomarem
o crescimento. Em termos comerciais, acredito
nas redes associativistas, como a rede Pit Stop,
como pilar de sustentagao das autopecas, pois
nos ajudam a estruturar o negdcio de forma
dindmica e lucrativa e coibem atividades ilicitas
no setor. No plano pessoal, pretendo abrir nossa
sexta loja em alguma cidade da regio.

M Levino Sergio Malachias, Malachias Autopecas — Pirassununga

(SP), Associado Rede PitStop. Tempo no mercado: 32 anos

HORA DE INVESTIR NA EXPANSAQ

Os dtimos resultados de 2019 nos mostram que o
mercado esta aquecido, a economia da sinais de

estabilidade e & hora de investir na ampliacio do
nosso negdcio. Pretendemos no proximo ano abrir
uma filial em Redencdo, cidade que fica a 100 quild-
metros da nossa sede. O municipio é jovem, tem
apenas 37 anos, mas apresenta um grande potencial
de crescimento. Também desejamos ampliar as
instalagdes da loja de Conceicao do Araguaia para
oferecer melhor atendimento aos nossos clientes.

B Welder Max Rodrigues Carneiro, Santa Luzia Auto Pecas —
Conceicao do Araguaia (PA), Associado Pit Stop

Tempo no mercado: 9 anos

PROSPERIDADE PARA TODOS

Nosso pais esta em crescimento e as pessoas estdo

mais atentas ao que acontece no mundo e em
busca de melhorias para a vida pessoal e profis-
sional. Desejo que em 2020 todos nés possamos
ter mais oportunidades, que as empresas tenham
recursos para movimentar o préprio negdcio,
menos burocracia e menos impostos. Que pos-
samos trabalhar com dignidade, oferecer 6timas
condigdes de vida aos nossos colaboradores e,
principalmente, servir bem aos nossos clientes. E,
para finalizar, muita sadde e paz.

B Donizete Alves Ferreira, Brasil Auto Center — Anapu (PA)

Tempo no mercado: 30 anos

INOVAR PARA CRESCER

Neste ano, fomos premiados em duas campanhas
€om viagens para o exterior, 0 que nos propor-
cionou o conhecimento de novos mercados e pos-
sibilidade para aplicar essa experiéncia na nossa
empresa. Para o préximo ano, o nosso desejo é
inovar, entrando no mercado digital. Precisamos
de um catalogo atualizado e que o cliente sinta se-
guranca em comprar. Nosso maior desafio é tornar
o atendimento virtual humanizado, oferecendo as
mesmas garantias das nossas lojas fisicas.

B André Hito, Placin Autopecas — Santo André (SP)

Tempo no mercado: 16 anos

TECNOLOGIA PARA ACELERAR VENDAS

$ao varios os desejos para 2020, dentre eles espero

que o ramo de autopecas tenha crescimento nas
vendas e que nossos investimentos em tecnologia
tragam retorno satisfatorio mesmo sabendo que

o contato virtual ainda nao € o principal meio de
atendimento ao cliente, que ainda necessita de
esclarecimento presencial no momento da compra.
Também aguardo a aprovacao da reforma tributa-
ria e que 0 ano seja repleto de saiide, paz e energia
para realizarmos todos os nossos sonhos.

I Sibeli Trimboli da Silva, Auto Pegas Sibeli - Carapicuiba (SP) -

Associado Rede Pit Stop. Tempo no mercado: 42 anos

AMBIENTE PROPICIO A CRESCIMENTO

Esperamos que em 2020 o incentivo aos pequenos
empresarios seja mais eficaz, com reducdo nas ta-

xas e impostos e aumento da nossa expectativa de
crescimento. Neste ano, tivemos o pico maximo
de vendas e pretendemos continuar evoluindo,
aprimorando os servicos oferecidos aos clientes
investimento no desenvolvimento da nossa equi-
pe. Mas nao desejamos crescer sozinhos, espero
que a honestidade, a qualidade e o superavit
comercial alcancem todas as empresas deste pais.
B Jaime Francisco Rostirola, G4 Autopeas — Chapecd (SC)

Tempo no mercado: 9 anos
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MATERIA DE CAPA

LIBERDADE PARA GERAR RIQUEZA

Estou com muitas expectativas para 2020. Interna-

mente, gostaria de concretizar o sonho de ampliar
as minhas instalag@es para ter mais espago para o
estoque. Em termos de gerenciamento, desejo uma
reforma tributaria com a unificacao dos impostos.
E para minha cidade quero ver os meus projetos
sociais na area de educacdo deslancharem. Ja fago
um trabalho com os alunos da regiao para coleta de
lixo eletrdnico, mas preciso de apoio para tornar a
logistica desses materiais mais azeitada.

B Luciano Sergio da Nobrega, Seridd Autopecas — Jardim do

Serido (RN). Tempo no mercado: 13 anos

SER UMA AUTORIDADE NO MERCADO
Nos da Dib Auto Pecas estamos ha dois anos no
mercado, atuando na cidade com trés lojas. Nosso
maior desejo para 2020 ¢ continuar oferecendo
a0s nossos clientes um atendimento de exceléncia,

humanizado, capaz de trazer solucdes praticas e
eficientes, a prego justo e com agilidade na en-
trega. Desejamos também abrir novos postos de
trabalho e investir na boa formagao profissional,
para ganharmos maior notoriedade no segmento.
M Marly Chaves Rodrigues e Thiago Ferreira,

Dib Auto Peas — Campo Grande (MS)

Tempo no mercado: 2 anos

N

TERMOMETRO DA ECONOMIA

Nos da Genuina gostariamos de, em 2020, ver
realizadas, e em agdo, as reformas politica, tribu-
taria e econdmica, que irao fomentar a economia
do nosso setor. Trabalhamos com a linha de pecas
pesadas, segmento combalido nos dltimos anos
devido aos varios erros na politica econdmica do
pais. A expectativa para o proximo ano é muito
boa e, como ja sabemos, quando esse setor da
economia vai bem, funciona como um termome-
tro positivo para os demais setores.

B Marcelo Carreira e Mario Bussoli, Genuina Auto Pecas — Sao

José do Rio Preto (SP). Tempo no mercado: 25 anos

CIRCULO VIRTUOSO

Meu sonho para 2020 & ver o Brasil se tornar

mais igualitario em todas as regides e vamos con-
seguir isso com a reforma tributaria, uma politica
séria e seguranca juridica. Depois de quatro anos
de estagnacao, voltaremos a progredir. Neste ano,
Goids computou o maior crescimento industrial
do pais, e a previsao da safra para 2020 ¢ de 240
milhdes de toneladas. O que é bom nao s6 para os
estados agricolas, mas para todas as regides, que
serao beneficiadas com uma economia mais ativa
e vibrante.

B (élio Spindula, Eurodiesel — Goiania (GO)

Tempo no mercado: 18 anos

ISTOCKPHOTO

28

REVISTA PELLEGRINO




@ I AFTERMARKET

EMBREAGEM
E SACHS.

TRANSMITA QUALIDADE
PELA ESTRADA. -*

co a diferénca. |

sito seguro: eu fa

| Trén

AUDAT / S80HE

Seu veiculo merece rodar pelo =
asfalto com desempenho, resisténcia F
e confiabilidade. E ninguém melthor ==
que a marca lider de mercado para '
oferecer tudo isso.

Confira o portfélio completo de / W 3

embreagens e atuadores e leve \

a qualidade das pecgas originais \ D
de fabrica para o seu carro. \S ‘ : &

aftermarket.zf.com/br/sachs

Q800 071 1o




-4

COMPORTAMENTO.

-

p

>

Quais pegadas digitais
vocé tem deixado?

Ainda hoje em dia muita
gente ignora que tudo

aquilo que publica nas redes
digitais serve como avaliacao
de comportamento para as
empresas

Por Flavio Moura

ecentemente, um funciona-
rio da area de RH de uma
mpresa que fica em Campo
Grande (MS) perdeu seu emprego
ap6s publicar uma série de videos
em que debochava dos curriculos
enviados para analise. Ao postar o
conteddo nas redes sociais, o rapaz
exp0s os candidatos, a companhia
em que atuava e ele mesmo.

Ainda hoje em dia muita gente
ignora que tudo aquilo que publica
deixa “pegadas digitais”. E, ao con-
trario das pegadas fisicas, os rastros
deixados no ambiente virtual sao
praticamente eternos. Mesmo que
vocé delete um video sem-nogao
cinco minutos depois, o contetido
j& pode ter sido salvo por alguém,
compartilhado e, até mesmo, se
tornado um viral.

As empresas estao de olho

Plataformas como LinkedIn e Fa-
cebook tém sido cada vez mais utili-
zadas para avaliar o comportamento
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de profissionais antes mesmo da
contratacao. Dessa forma, as com-
panhias sao capazes de confrontar
aquilo que o candidato apresenta
com os valores propostos por ela.
Essa investigacao minuciosa per-
mite as organizagoes avaliar como o
individuo €, o que ele pensa, como

“MESMO QUE VOCE DELETE

UM VIDEO SEM-NOCAO CINCO
MINUTOS DEPOIS, O CONTEUDO
JA PODE TER SIDO SALVO POR
ALGUEM, COMPARTILHADO E, ATE
MESMO, SE TORNADO UM VIRAL"

se comporta fora do trabalho e, espe-
cialmente, se € uma bomba-relégio
para a imagem da empresa no futuro.

Quando pergunto aos recruta-
dores o que cria pegadas digitais
com grande potencial de dano, eles
costumam comentar trés coisas:

—Falta de visao de longo prazo.
Os seus posts de hoje ficarao regis-
trados para sempre e, a qualquer
momento, alguém pode desenterrar
um material comprometedor. En-
tao, antes de publicar um conteiido
polémico, avalie: “Como isso pode
me prejudicar daqui a alguns anos?”

— Discurso de 6dio. Vocé nao
ganha nada emitindo opinides
preconceituosas ou hostis. Por isso,
cuidado com as palavras ao rebater
opinides alheias que sao diferentes
daquilo que pensa. Isto é, nao fira
os limites do bom-senso.

— Fotos e videos compromete-
dores. Muita gente que busca infor-
magoes sobre vocé nao o conhece
profundamente e aquele registro
que um amigo fez quando estava bé-
bado num churrasco e foi publicado
no Face danifica a sua imagem sim.

Pontos positivos

Em contrapartida, as pegadas
digitais também podem fortalecé-lo
profissionalmente. Se o contetido
que voceé publica nas redes for 1til
a outras pessoas, por exemplo, nao
tenha divida de que vai construir
a reputacao de um profissional
confiavel aos olhos de quem o
acompanha.

Também percebo que algumas
pessoas conseguem manter um
didlogo respeitoso na web com
quem pensa diferente delas e essa
capacidade de serem conciliadoras
demonstra uma competéncia muito

valorizada no mundo corporativo.

Desejo que as suas pegadas di-
gitais registrem e reflitam as coisas
boas que existem em voOcCEé, que
represente a sua personalidade e,
principalmente, que estimule as
pessoas a seguirem 0s passos que
tem trilhado. Se vocé conquistar
seguidores que se inspirem em seus
pensamentos e agoes, saiba que
estd no caminho certo.

Flavio Moura é palestrante e consultor

empresarial com grande experiéncia em
Formagao de Liderancas e Gerenciamento
Operacional, é mestre em Ensino, possui
especializagdes em Estratégia Empresarial
e Empreendedorismo, bem como em
Engenharia da Producao e Logistica.

Além disso, apresenta-se em grandes even-
tos nacionais, como o (BTD (Congresso
Brasileiro de Treinamento e Desenvol-
vimento), é comentarista convidado de
programas de TV e atua como professor
em cursos de pos-graduaco de vérias
instituicdes de ensino.
www.caputconsultoria.com.br
flavio(@caputconsultoria.com.br
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A revoluc;ao oo _;_.;
€ hora de dar @

Gradual crescimento nas vendas de carros elétricos e hibridos no pais provoca movimentacao na
cadeia automotiva, com o objetivo estratégico de garantir espaco e atender os clientes

Por Paulo Carneiro

- mbora o processo de disse-
=== minac¢ao dos carros elétricos
— ¢ hibridos esteja apenas no
comeco no Brasil, um levantamento
da CPFL Energia, que atua em distri-

buicao, geracao e comercializacao
de energia elétrica, indica que a
frota circulante nacional nessa
area chegard a aproximadamente
2 milhoes de unidades até 2030.
Enquanto reparadores e varejistas
partem em busca de treinamento e

informacao, os principais fabrican-
tes de autopecas investem pesado
em pesquisa, movidos pela certeza
de que o futuro é agora.

De acordo com o gerente sénior
de servicos da ZF, Fernando Martins
Rodrigues, a empresa tem participa-
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cao fundamental nessa transforma-
¢ao em nivel global, tanto com tes-
tes de novas tecnologias, como no
lancamento de produtos. “Ja temos
isso como realidade para o mercado
brasileiro, mas acreditamos que
a mudanca serad gradativa, pois o
pais vai conviver ainda por alguns
anos com veiculos convencionais”,
diz. “Estamos prevendo que, neste
interim, havera crescimento dos ve-
iculos hibridos e, por fim, expansao
dos 100% elétricos.”

Em sua opiniao, a ZF Afterma-
rket tem oferecido uma variedade
de treinamentos aos mecanicos
e varejistas e estard sempre com-
partilhando conhecimento. “Ha
mais de dois anos estamos com a
plataforma Amigo Bom de Peca, e,
agora, também com o Amigo Bom
de Venda, contribuindo para que
a evolugcao nao seja uma surpresa
para esses profissionais”, diz. “A
ZF é pioneira em eletromobilidade
no mundo e, nos ultimos anos,
desenvolveu intmeras solugoes
inovadoras para veiculos elétricos.
A nossa maior contribuicao sera
demonstrar com transparéncia que
a transicao nao causara danos ao
mercado reparador.”

Ja o gerente sénior de Desen-
volvimento de Produtos, Tales Mi-
randa, afirma que a ZF Aftermarket
estd atenta ao que acontece no
mercado brasileiro, independen-
temente do tamanho da demanda
apresentada. “Recentemente, lan-
camos as pastilhas Electric Blue,
as primeiras no pais desenvolvidas
para veiculos 100% elétricos. Elas
reduzem significativamente o ruido
de frenagem, o que é um diferen-
cial nosso, pois esse barulho pode
ser ouvido no interior do veiculo
devido a auséncia de motor a
combustao”, explica. “A combi-
nacao sob medida do material
utilizado reduz em 45% a emissao
de particulas durante a frenagem,
evitando impacto negativo no sis-
tema elétrico, que em alguns casos
fica perto do eixo.”

Recomeco do aftermarket

O especialista destaca ainda
que a substituicao do veiculo con-
vencional pelo elétrico nao repre-
sentard o fim do aftermarket, ainda
que provoque a aposentadoria do
tradicional motor a explosao. “Para
funcionar, o carro elétrico precisa
de uma bateria de alta poténcia,

uma enorme quantidade de médu-
los, centrais eletronicas e chicotes
elétricos. Em resumo, milhares de
componentes mais simples, e re-
lativamente de menor custo, serao
substituidos por componentes mui-
to mais complexos e, obviamente,
mais caros”, afirma.

Miranda faz questao de enfati-
zar que os veiculos convencionais
continuarao sendo atendidos
“com agilidade e eficiéncia” pela
empresa. “A transicao nao sera
repentina, o que nos da condicoes
de previsibilidade, ja que a ZF €
agente dessa mudanca.”

Na mesma linha, a Bosch tam-
bém esta totalmente focada na eletri-
ficacao automotiva, com investimen-
tos em pesquisas e desenvolvimento,
segundo o gerente de Assisténcia,
Servigos e Treinamento da divisao
Automotive Aftermarket, Daniel Lo-
vizaro. “A empresa € atualmente, em
ambito global, uma das principais
fornecedoras de tecnologias de ele-
trificacao e sistemas de assisténcia
ao condutor para as montadoras.
Além disso, criou a Connected Mobi-
lity Solutions, uma divisao com foco
em servi¢os conectados para atender
as demandas de veiculos elétricos,

FOTOS ISTOCKPHOTO

novembro-dezembro 2019



GIRO NO MERCADO

hibridos e
autonomos”,
acrescenta. “‘De
acordo com esti-
mativas da propria
Bosch, quase 20 milhoes

de veiculos hibridos e elétricos
serao produzidos em escala global
até 2025 e, por essa tendéncia, a
mobilidade elétrica é uma das mais
importantes areas de atuacao do
Grupo Bosch.”

Segundo o gerente, “o portf6-
lio de solugdes envolve sensores,
cameras, radares e atuadores,
unidades de comando e softwares
de controle, motores elétricos AC/
DC e inversores, além de uma vasta
gama de servigos conectados”. De
acordo com Lovizaro, mesmo com
o advento dos veiculos elétricos, o
motor a combustao ainda terd uma
participacao bastante expressiva
por muitos anos, e a Bosch continu-
ara disponibilizando pecas e com-
ponentes, conforme as exigéencias
do mercado.

Ainda segundo ele, a Bosch
acompanhara os profissionais do
aftermarket durante a transicao,
oferecendo capacitacao para todas
as linhas do mercado, em meio a
diversidade do setor automotivo.
“A empresa, inclusive, ja disponibi-
liza um programa completo sobre
equipamentos de seguranca espe-
ciais (EPIs), ferramentas isoladas,
equipamentos de teste e diagnos-
tico e treinamentos com foco na
manutencao de veiculos elétricos e

hibridos e de sistemas de assisténcia

ao condutor, como o ADAS.”

Laboratério na Férmula E

Também o gerente de Assistén-
cia Técnica & Produto - Aftermarket
Automotivo da Schaeffler, Airton
Prado, declara que a empresa nao
s6 acompanha como esta na van-
guarda dessa tendéncia. “Em vista
disso, foi criada, nos ultimos anos,
uma unidade de negocios focada
em veiculos elétricos, e a equipe
da Schaeffler na Férmula E (com-
peticao de carros elétricos) é usada
como laboratério para as novas tec-
nologias, entre outras agoes na area
da mobilidade”. Segundo ele, a em-
presa apresentou em setembro, em
Hannover, Alemanha, a expansao
do portfélio de mobilidade elétrica,
incluindo solugoes para propulsao
hibrida e propulsao por eixo elé-
trico. “Sao projetos que oferecem
eficiéncia e uma boa relagao preco/
desempenho para o mercado. Por
isso, todo esse portfélio também
podera ser aplicado a reposicao.”

Quanto ao treinamento, Prado
afirma que o compromisso do af-
termarket automotivo € levar cada
vez mais conteido especializado
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aos clientes
e parceiros
da Schaeffler
em todo o palis.
“Para tanto, lanca-
mos este ano uma nova
plataforma, o REPXPERT (www.
repxpert.com.br), que fornece uma
amplitude de materiais técnicos
e permite maior agilidade e atua-
lizacao dos mecanicos”, diz. “Seu
menu de navegacao € simples, com
mecanismo de busca inteligente,
oferecendo aos usuarios informa-
coes relevantes de maneira rapida
e direcionada.” Segundo ele, uma
das vantagens é o acesso ao caté-
logo on-line vinculado ao portfélio
completo do aftermarket.

“Além do site, inauguramos, na
planta em Sorocaba, um Centro
de Treinamento Técnico, especial-
mente equipado, com expositores
de produtos das marcas LuK, INA
e FAG, onde sao ministrados treina-
mentos presenciais.” De acordo com
o gerente, a equipe técnica prepara
mensalmente material destinado
ao esclarecimento das duvidas e
dificuldades. “Com essas acoes, a
Schaeffler esta pronta para atender
as novas demandas e a capacitar os
aplicadores em novas tecnologias.”

No vaivém do mercado, a troca
de informacoes é cada vez mais
ampla nessa fase em que o pais se
prepara para a mudanca de cenario.
Segundo o presidente do Sindirepa
SP e Sindirepa Nacional, Antdnio
Fiola, as oficinas querem conhecer
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é muito mais confianca.

Solucoes completas nas melhores marcas de autopecas.

Trabalhar com as melhores marcas em um portfalio completa
das linhas leve e pesada. Esse & o segredo que faz da Pellegrino
uma das principais distribuidoras de autopecas do mercado,
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essas novas tecnologias e se preparar
para o reparo dos veiculos elétricos,
que segundo ele, trazem “uma verda-
deira revolugao ao setor”. “Existem
muitas coisas relacionadas que vao
impactar a forma de reparar, nao sé
porque sao tecnologias e sistemas
diferentes, mas porque exigem cui-
dado do reparador ao mexer nesses
carros. O manuseio exige atencao e
equipamentos para isolamento, pois
estamos falando de alta tensao.”

De acordo com Fiola, o Sindire-
pa esta participando oficialmente
do programa do governo que trata
da constru¢ao da base normativa
e legal da eletrificacao veicular no
que tange a seguranca. “Embora
o parque de veiculos puramente
elétricos e hibridos ainda seja pe-
queno, a tendéncia € que esta frota
aumente, e a questao da seguranca
serda vital para a reparagao.”

Ja o presidente do Sincopecas-SP
e vice-presidente da Fecomércio-SP,
Francisco Wagner De La Torre, acre-
dita que em pouco tempo o setor
absorvera o impacto. “Pela minha
experiéncia, baseada em momentos
marcantes dos tltimos 30 anos, acho
que o varejo responde na medida
em que as demandas nascem a cada
inovacao tecnologica. Foi assim na
passagem do platinado e conden-
sador para a distribuicao transis-
torizada, na passagem do veiculo
carburado para a injecao eletronica,
na introdugao do air bag e do ABS”,
afirma o dirigente. “Entretanto, a in-
troducao tecnoldgica do veiculo elé-
trico traz um impacto muito maior,
mas assim que as demandas forem
se apresentando, tanto o mecanico
quanto o varejista conseguirao dar
a resposta necessaria.”

Nesse cendrio de mutacao, o

Sebrae também entra em campo
para prestar assisténcia ao médio e
pequeno empresario, partindo da
premissa de que o carro elétrico ja
estd circulando. “Essa transforma-
¢ao traz oportunidades e desafios
para as médias e pequenas empre-
sas do setor de autopecas”, afirma
o consultor de negocios Francisco
Marques, de Votuporanga (SP).
Segundo ele, as empresas que ja es-
tiverem atualizadas sairao na frente,
pois sao poucas as que dispoem de
profissionais capacitados, uma vez
que a demanda ainda é pequena.
“Surgirao vérias oportunidades, seja
na comercializacao de acessoérios
e equipamentos, assim como é ne-
cessario ter o mecanico atualizado,
atuando como um influenciador de
compras e mantendo sua clientela.”

Ele adverte que existem alguns
desafios a serem enfrentados, como
o valor do investimento necessario
a compra de equipamentos e fer-
ramentas para atender aos novos
tipos de veiculos. “Outro desafio é
a transformacgao do profissional de
reparagao automotiva, levando em
conta que o motor a combustao sera
irreversivelmente substituido pelo
elétrico.” Segundo Marques, por falta
de planejamento, alguns empresa-
rios cometem o erro de adquirir equi-
pamentos antes de treinar a equipe.
“Nesse sentido, vale ressaltar a cena

Powuer
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que presenciei ha alguns meses, em
um posto de combustivel que ja tinha
ponto de recarga, mas nao tinha ne-
nhum frentista capacitado a executar
o servico”, diz. “Dessa maneira, é
fundamental para a sobrevivéncia e
competitividade das MPE compreen-
der que as novas tecnologias trarao
muitas oportunidades, porém so irao
usufruir as empresas que iniciarem ja
as capacitagoes para acompanhar o
que esta ocorrendo.”

SAIBA MAIS
If
08000111100

@(15) 99619-9689
aftermarket.southamerica(@zf.com
https://aftermarket.zf.com

BOSCH

0800-7045446

www.bosch.com

SCHAEFFLER

(15) 3335 1500
sac.br@schaeffler.com
www.schaeffler.com.br

ANTONIO FIOLA (SINDIREPA-SP)
(11) 3549-4749
www.portaldareparacao.com.br
FRANCISCO WAGNER DE LA TORRE
(SINCOPECAS-SP)

(11) 3287-3033
http://portaldaautopeca.com.br/
FRANCISCO MARQUES (SEBRAE)
0800-5700800
http://www.sebrae.com.br
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Ninguém consegue formar um time de sucesso
sem abrir mao da centralizacao excessiva

Por Wellington Moreira

- xiste uma maxima na gestao de
== equipes: vocé s6 sabe que é um
b lider eficaz quando nao esta
por perto e, assim mesmo, as coisas
acontecem como deveriam. Ou seja,
ninguém consegue formar um time
de sucesso sem dar autonomia as
pessoas. Precisamos ajudar nossos
liderados a tomarem boas decisoes
— e a executa-las —, especialmente
quando estao sos. E por isso que a
centralizacao excessiva e o microge-
renciamento sao grandes problemas.

Controlados de perto, os colabora-
dores ficam dependentes do gestor
e nao se desenvolvem como pode-
riam. Resultado: o grosso do trabalho
do dia a dia cai nas maos de quem
deveria cuidar da estratégia.

Autonomia gera lideranca

Ao estimular a autonomia dos
seus liderados, surgirao duas con-
sequéncias. A primeira é que vocé
acabarad formando novos lideres.
E a outra é que, em decorréncia
disso, as pessoas “descolarao” de
vocé a medida que conseguirem

caminhar por conta propria.

Conversando recentemente com
um empresario, ele me contou que,
nas ultimas trés décadas, cerca de
50 profissionais sairam da compa-
nhia que dirige para empreender
fora dela. As pessoas receberam
autonomia, progrediram e depois
foram buscar novos caminhos por-
que a empresa em questao —apesar
de ter crescido bastante nesse peri-
odo - foi incapaz de manter esses
talentos por perto.

H4a quem prefira evitar revoadas
assim mantendo as pessoas em bai-
xo desempenho. Mas ndo seja um
deles. Lembre-se das sabias palavras
de Henry Ford: “S6 ha uma coisa
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pior do que treinar colaboradores
e eles partirem. E nao capacita-los
e eles permanecerem.”

Delegue tarefas corretamente

Mas, afinal de contas, como
podemos desenvolver a autonomia
das pessoas? O passo critico é de-
legar tarefas corretamente. Muitos
lideres sao apenas “delargadores”.
Jogam novas atividades no colo de

terceiros esperando que se virem e
sem lhes dar apoio algum.

Na hora de delegar, lembre-
-se de que existem dois tipos de
autonomia. O primeiro é aquele
que chamamos de autonomia para
sugerir. Vocé encoraja as pessoas
a manifestarem ideias e opinioes
numa dada situagao. Algo do tipo:
“Se voce fosse a pessoa responsavel
por resolver essa tarefa, o que faria?”
O que quer, neste caso, é entender
como seu colaborador pensa e o
que geralmente leva em conta na
hora de tomar decisoes.

Assim que ele evoluir, o proximo
passo € aplicar a autonomia para
agir. Para isso, inicialmente delegue
atividades de menor complexidade
ou impacto, permitindo que o pro-
fissional resolva questdes que nao
envolvem grandes riscos. E assim
que ele aprender a dar conta dessas
atividades delegadas, vocé confere
outras mais expressivas que acele-
ram o desenvolvimento de verdade.

Contudo, em relacao a autono-
mia para agir, sempre avalie: “Voce
estd delegando tarefas que real-
mente podem ser feitas por outras
pessoas ou aquilo que seu liderado
passou a executar tem a ver com
a esséncia do papel de gestor que
cabe a vocé mesmo?” Alguns lideres
costumam transferir para analistas e
assistentes a contratacao e o desli-
gamento de colaboradores, a defi-
nicao de metas e outras demandas
que nao devem ser terceirizadas.

AO ESTIMULAR A AUTONOMIA DOS SEUS LIDERADOS, SURGIRAO DUAS
CONSEQUENCIAS. A PRIMEIRA E QUE VOCE ACABARA FORMANDO NOVOS
LIDERES. E A OUTRA £ QUE, EM DECORRENCIA DISSO, AS PESSOAS
‘DESCOLARAO’ DE VOCE A MEDIDA QUE CONSEGUIREM CAMINHAR POR

CONTA PROPRIA”

Por fim, cuidado para nao de-
senvolver as pessoas erradas. Se,
depois de algum tempo recebendo
autonomia, seus colaboradores
ainda precisarem muito de vocé
para executar as mesmas coisas, €
um sinal de que vocé nao investiu
nas pessoas certas. Infelizmente,
nao é todo mundo que quer ou tem
potencial para progredir na medida
que a sua empresa precisa.

I

DIVULGAGAO

Wellington Moreira é palestrante e consul-
tor empresarial especialista em Formagao
de Liderancas, Desenvolvimento Gerencial
e Gestao Estratégica, também é professor
universitario em cursos de pds-graduacao.
Mestre em Administracao de Empresas,
possui MBA em Gestao Estratégica de
Pessoas e é autor dos livros "Lider tatico"
e "0 gerente intermediario", ambos
publicados pela Ed. Qualitymark.
www.caputconsultoria.com.br
wellington(@caputconsultoria.com.br
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AVENTURAS DE UM SUPERBALCONISTA

Bov pia, senHor!
EM QUE EU FOSSO
LHE ser (TILZ

Ok! Nés temos
TOPOS 0OS ITENS
EM ESTORUE, COM
PREGOS OTIMOS E
ENTREGA IMEPIATA]

VALE UM BRINDE ESPECIAL

Os 50 primeiros que responderem corretamente as cruzadas em nosso site ganharao brinde especial.
Acesse www.pellegrino.com.br/revista

Atencao: preencha seus dados corretamente para que o brinde chegue a suas maos.

CRUZADAS

HORIZONTAIS

. Grude, afeicao, estima, tenacidade

. Portagao, tapume que sustém as aguas de uma represa
. Pequena igreja (plural)

. Uma... do meu carro estd queimada

. O oposto da ndo-existéncia

. Data favorita de 10 entre 10 comerciantes

. Planta simbolo da festa mais aguardada pelos brasileiros
. Primeira luz do dia

. Diligéncia, desvelo

. 0 melhor do melhor

. Aparelho que recebe ondas hertzianas

. Tradicional alimento natalino de origem milanesa (plural)
. Gés usado em um tipo de ldmpada elétrica

. ..natalina

. Apesar de estreita, o bom velhinho nunca entala nela

VERTICAIS

. Personagem inspirado em S&o Nicolau

. "Companhia aérea” que todo jogador persegue

. Boné redondo e achatado, geralmente feito de 1&

. 0 que nao estd na frente vem...

. ..a carne é diversao de fim de semana

. O contrdrio de “esbanjar”

. Ele desce pela chaminé para trazer...

. Corrigenda

. Fendmeno meteoroldgico que acontece sob intenso frio
. "Paz” em latim

. Antonimo de “dobrez”

. Palavra ... € a que o acento tonico recai sobre a Ultima silaba
. ... significa habilidade e lida com a criatividade (plural)

. Mdsica de Paulo Vanzolini que retrata a vida boémia

. "Obrigado” em francés

. Interjei¢ao utilizada para festejar dribles espetaculares

I
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BOMBAS D’AGUA E DE OLEO
TEM QUE SER NAKATA.

Qualidade e confianca para o motor & tudo o gue seu cliente exige. Por isso,
as bombas d'agua e de dleo Nakata sao produzidas para garantir alta
performance com durabilidade e seguranga em qualquer caminho. E a forga
do azul trabalhando do jeito certo para vocé conquistar vendas & clientes.

nakata.com.br [ 0800 707 80 22 TUDO AZUL. TUDO NAKATA,
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