
DIFERENCIAIS COMPETITIVOS 
PARA O NOVO CENÁRIO



CURRÍCULO RESUMIDO DO 
PALESTRANTE

A. Formação acadêmica
Graduado em Administração e pós graduado em Marketing, ambos pela 
FGV/SP, com cursos executivos de imersão na Universidade da Califórnia.
B. Experiência de mercado
Com 40 anos de experiência como executivo e empresário no Brasil e 
nos EUA, nos setores de indústria, varejo e serviços.
C. Atualmente é
Consultor e palestrante in company, palestrante visitante da 
Universidade da Califórnia e professor convidado (Planejamento 
Estratégico) do SUPERA, parque de incubação de startups da USP.
 

PDF DA PALESTRA SERÁ ENVIADO PARA SEUS PARTICIPANTES





CENÁRIO DE RÁPIDAS MUDANÇAS

No atual ambiente de negócios o ritmo de mudanças e a quebra de 
paradigmas são muito rápidos, exigindo do empresário e do gestor muita 
flexibilidade, resiliência, abertura, aprendizado e reaprendizado.
Esta  própria palestra é uma comprovação desse fato!
Nos 45 dias de sua elaboração, o autor foi obrigado a fazer
pelo menos  três mudanças e duas atualizações de dados, 
caso contrário a palestra perderia sua contemporaneidade 
em importantes itens.

A sua retifica, para não ficar obsoleta e perder competitividade, 
também deve ser regularmente repaginada visando sua  adaptação ao 
novo ambiente de negócios.



TUDO MUDOU!

Mercado mudou
Tecnologia mudou
Cliente mudou
Concorrência mudou

E você?
E sua retífica?







TENDÊNCIAS MACRO
SETOR DE RETÍFICAS

A. Demanda crescente

Estima-se que em 2025, cerca  de  6,1 milhões de motores foram retificados no 
Brasil, indicando um mercado robusto e em expansão.

Nesse ano foram emplacados no Brasil 2,55 milhões de veículos novos 
(automóveis e comerciais leves) com crescimento de 2,5% em relação a 2024. 
Desse total, 224.000 são de veículos elétricos, com crescimento de 26% sobre 
2024.

Em 2025 cerca de 72,3 mihões de veículos leves estavam registrados no Brasil, 
ou seja, um veículo para cada três habitantes.

A venda de carros usados teve um recorde, atingindo 19 milhões de unidades 
em 2025, com os semi novos crescendo 15% em relaçõo a 2024.

A frota brasileira (125 milhões em 2025) tem grande proporção de veículos 
antigos (mais de 10 anos), fato que aumenta naturalmente a demanda por 
retificas.

B. Projeções

Projeções do mercado indicam crescimento contínuo de 3 a 4% ao ano até 
2040, propiciando às retificas capitalizarem esse ambinte de demanda 
crescente por manutenção, peças e serviços especializados.





PRINCIPAIS AMEAÇAS AO SETOR 
DE RETÍFICAS DO BRASIL 

1. Transição tecnológica e mudança no perfil de veículos.
    Tecnologia embarcada e conectividade passa a não ser privilégio 
    de apenas modelos mais caros.
2. Escassez de mão de obra qualificada.
3. Acesso limitado a financiamento e capital para modernização
4. Competição e pressão de custos.
5. Complexidade crescente dos motores modernos
6. Percepção do mercado e fidelização de clientes
7. Cadeia de suprimentos e volatilidade de peças e materiais.
8. Competição com serviços alternativos, como a remanufatura e reuso
    de motores.
9. Sucessão.
10. Vulnerabilidades macroeconômicas nacionais e globais.



PRINCIPAIS OPORTUNIDADES PARA O 
MERCADO DE RETIFICAS NO BRASIL

1. O Brasil possui a 5a. maior frota de veículos do mundo sendo o oitavo maior produtor 
global.

2. Mercado apresenta oportunidades sólidas, sustentado por uma frota circulante 
envelhecida, pela necessidade de manutenção de veículos pesados e de carga, e pela alta 
nos preços de veículos novos, além de juros elevados para sua aquisição.

3. Crescimento do mercado de reposição e serviços automotivos.

4. Alta demanda por retificas de pesados e máquinas agrícolas,

proporcionada pelo crescimento e relevância do setor 

de agronegócios.

5. Adoção de práticas sustentáveis.

6. Digitalização e novos canais de atendimento e pós venda.

7. Oferta de serviços complementares: diagnóstico, 

monitoramento remoto e manutençao preventiva.

8. Especialização em nichos e em mercados  crescentes de 

carros híbridos, autônomos, conectados e “inteligentes”.



ESTRATÉGIAS PARA O NOVO 
AMBIENTE DE NEGÓCIOS



CULTURA DUPLA DE ATENDIMENTO

NENHUM COLABORADOR TRANSFERE AO CLIENTE 
MAIS DO QUE RECEBE DA EMPRESA! 



PORQUE AS EMPRESAS PERDEM 
CLIENTES



OS MAIORES ATIVOS DA EMPRESA NÃO SÃO SEUS COLABORADORES E CLIENTES
E SIM SEUS COLABORADORES E CLIENTES SATISFEITOS! 









A FORÇA DA CORRENTE É DETERMINADA  PELO SEU 
ELO MAIS FRACO

O TREINAMENTO DEVE ABRANGER TODAS ÁREAS E TODOS FUNCIONÁRIOS DA RETIFICA, 
ESPECIALMENTE OS QUE TENHAM CONTATO COM CLIENTE, DIRETA OU INDIRETAMENTE.

A empresa é como uma corrente, seu elos precisam estar perfeitos e bem 
conectados para que funcione bem.







RISCOS DA FALTA DE PLANO ESTRATÉGICO

PLANO  ESTRATÉGICO É INDISPENSÁVEL PARA  QUALQUER TIPO E TAMANHO DE EMPRESA!.

NO CURSO ONLINE SOBRE O TEMA SERÁ APRESENTADO UM MODELO DE 
PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO SIMPLIFICADO ESPECÍFICO PARA RETÍFICAS.







COMO ESTÁ O PROCESSO DE SUCESSÃO NA SUA RETÍFICA?



OS DESAFIOS DAS EMPRESAS 
FAMILIARES NA SUCESSÃO

1. A maioria das empresas famiiares do Brasil não supera a 2a. Geração.

2. Apego ao poder, falta de preparo e desalinhamento estratégico são causas 
recorrentes.

3. A transição geracional exige mais que boa vontade, exige método.

4. Mas existe um caminho diferente, e ele começa com estrutura, planejamento e 
governança sólida



SUCESSÃO É PROJETO DE LONGO PRAZO

ESSE GUIA SERÁ ENTREGUE NO CURSO ONLINE
“PLANEJAMENTO EFICAZ DA SUCESSÃO NA RETÍFICA” 









DOIS EXEMPLOS DE VANTAGENS COMPETITIVAS DURADOURAS: 
ATENDIMENTO E PÓS  VENDA DIFERENCIADOS.



ADAPTAÇÃO À NOVA ECONOMIA, INCLUINDO 
AO “NOVO MARKETING”.





EXEMPLOS VEICULAÇÕES/POSTS DE 
RETÍFICAS DO BRASIL

DEPOIMENTO DE CLIENTES 
GERA CREDIBILIDADE

ESPECIALIZAÇÃO COMO PERCEPÇÃO 
DE VALOR



EXEMPLOS VEIC. RETÍFICAS

CREDENCIAMENTO CONAREM GERA
CONFIABILIDADE



TÉCNICAS DE FIDELIZAÇÃO DE CLIENTES 
UTILIZADAS POR  RETIFICAS DOS EUA

VISITA EM RETÍFICA DE SAN DIEGO, CALIFÓRNIA



ALGUMAS AÇÕES RELEVANTES DE FIDELIZAÇÃO UTILIZADAS
POR RETIFICAS NORTE AMERICANAS 

Apesar do declínio das retificas dos EUA devido a problemas estruturais do seu mercado automotivo, suas 
técnicas de fidelização bem sucedidas merecem ser analisadas e adaptadas ao mercado brasileiro.

1.   Contratos de manutenção recorrentes
      Prevendo revisões preventivas e programadas, especialmente com frotistas. 
2.   Histórico técnico do motor

       Possibilitando atendimento customizado.
3.   Pós venda ativo
       Nos EUA pós venda é a principal regra para fidelização 

       de clientes.
       Conquistar cliente novo é 7 vezes mais caro que fidelizar um 
       cliente atual!

4.  Especialização clara
     Visando projetar imagem de melhor expertise e qualidade
     devido à especiaização  em alguns tipos de motores (frotas 

     comerciais, diesel, motores importados e de de performance, 
     híbridos, etc)
5.  Garantia estendida

6.  Estabelecimento de parcerias com oficinas e frotistas
7.  Comunicação constante com clientes através de Marketing técnico e conteúdo digital
     Via WhatsApp, e-mail, ligações.

8.  Forte integração com oficinas
9.  Diversificação oferecendo produtos e serviços complementares.



RETÍFICA EUA X BRASIL



AJUSTES DAS RETÍFICAS AO NOVO CENÁRIO

1. Estratégicos
    De ”oficina técnica” para ”empresa de soluções”.

2. Posicionamento claro
    Competir por preço* ou por qualidade premium.
    *preço atrativo deve ser acompanhado de qualidade e bom 

    atendimento,  pois o que se conquista sómente pelo preço,
    também se perde  pelo preço.
    Atuação geral ou especializada (veic. leves,linha pesada, agrícola).

    Atuar local ou regionalmente.
3. Gestão por indicadores e não por “feeling”
4. Ajuste de pessoas

    Treinamenro técnico contínuo e ajustável às novas exigências 
    de mercado.
    Cultura organizacional saudável.

    Liderança mais profissional.
    Plano de carreira.

5. Ajuste da Cultura Empresarial
    Passar de “sempre fizemos assim” para “o que precisamos mudar para 
    continuarmos relevantes”.

     
      

       





As empresas não foram feitas para inovar, e sim para produzir, vender, ter lucro, etc. Este 
é justamente o inimigo no. 1 para se inovar!
A Inovação deve ser considerada não como um evento, mas como  uma competência 
do negócio, indispensável para sua sobrevivência e diferenciação.

Uma frase de Warren Buffett, maior investidor individual dos Estados Unidos, deixou os 
empresários varejistas com o cabelo em pé:
“O Varejo como você o conhece está para morrer!

No Brasil, podemos citar alguns exemplos de empresas que eram líderes de mercado e 
que sucumbiram pelas dificuldades de adaptação ao novo cenário, além de problemas 
de gestão: Mappin, Mesbla, Gurgel, Gradiente, Vasp, Varig, Peixe Urbano, dentre outras.





QUALCOMM INC.

VISITAS TÉCNICAS TAMBÉM AOS  CENTROS DE INOVAÇÃO DA 
NISSAN E DA JOHNSON & JOHNSON, AMBOS  NA CALIFÓRNIA.



O  MANUAL DE INOVAÇÃO DA QUALCOMM E DA NISSAN SERÃO ENTREGUES
NO CURSO ONLINE “GESTÃO DE INOVAÇÃO NAS RETÍFICAS.







2026: 76 APÓS SEU LANÇAMENTO DESIGN DA 
CANETA CONTINUA IGUAL E VENDENDO MUITO!





SUGESTÕES DE INOVAÇÕES
RETÍFICAS

A. Operacionais

1. Laudo técnico digital com fotos

2. Digitalização do processo e gestão integrada

3. Utilização de equipamentos CNC

4. Ferramentas de diagnóstico avançado

5. Sustentabilidade

6. Uso de IA para  previsão de falhas e  aumento da produtividade

B. Comerciais

1. Marketing Digital e presença on-line

2. Atendimento automático, orçamento digital rápido

3.  Agendamento on-line

4. Manutenção preventiva e consultoria técnica para frotistas e empresas que utizam motores industriais

5. Diagnóstico com tecnologia avançada

6. Oferta de serviços complementares: retífica + balanço dinâmico + alinhamento

7. Rastreamento de serviços pelo cliente (desmontagem, usinagem, finalização) via WhatsApp ou 
aplicativo simples

8. Foco em nichos como diesel, agrícola, motores importados, cujo impacto é o maior valor agregado e 
menos guerra de preços, além da projeção de maior expertise pela especialização.



INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL
BILL GATES AFIRMOU TEMPOS ATRÁS: ”EXISTIRÃO DOIS TIPOS

 DE EMPRESA, AS QUE FAZEM NEGÓCIOS PELA INTERNET E AS
 QUE ESTARÃO FORA DOS NEGÓCIOS!”
SERÁ O MESMO COM A INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL?? 





UTILIZAÇÃO GERAL DA IA

A. Alta adoção global: 3 em cada 4 PMEs a utilizam.

B. No Brasil mais da metade das PMEs já incorporaram a IA no   

    no seu dia a dia.

C. As ferramentas mais utilizadas:

1. Chatbots e assistentes 

2. Ferramentas de Marketing

3. Plataformas de IA de grandes 

provedores: Google, Microsoft, 

Salesforce.



IA COMO PARCEIRA

AS IMAGENS DESTA APRESENTAÇÃO FORAM GERADAS PELA IA





HOMEM X MÁQUINA

ATERRISSAGEM DE EMERGÊNCIA DE AIRBUS NO RIO HUDSON (NEW YORK) 
EM 2009 APÓS PANE NOS DOIS MOTORES, LOGO APÓS A DECOLAGEM



O piloto (Comandante Sully), fazendo o improvável, contrariou as instruções da torre de 
comando e do computador de bordo e aterrisou o avião “na mão” no rio, com o instinto ,          
a experiência e  a  habilidade de improvisação que só o humano tem, salvando 
todos passageiros e tripulantes!

Investigação posterior concluiu que o piloto tomou a decisão correta.
Evento transformou-se em filme de sucesso.



MENSAGENS FINAIS

A TECNOLOGIA DEVE SER CONSIDERADA COMO  MEIO E NÃO COMO FIM! 











CURSOS RÁPIDOS ONLINE DE GESTÃO 
ESTRATÉGICA PARA O ATUAL  CENÁRIO

DIRETORIAS DO CONAREM, INSIGHT E ANDRETTO SOLUTIONS NA APRESENTAÇÃO E FECHAMENTO DE PARCERIA

PARA A PRODUÇÃO E DIVULGAÇÃO DE CURSOS DE GESTÃO ESTARTÉGICA PARA A REDE CONAREM



DADOS PALESTRANTE  PARA CONTATO
       Email: leopoldo@andrettosolutions.com.br

           Cel. :  (16) 99610 9270 (WhatsApp)


	Slide 1: DIFERENCIAIS COMPETITIVOS  PARA O NOVO CENÁRIO
	Slide 2: CURRÍCULO RESUMIDO DO PALESTRANTE
	Slide 3
	Slide 4: CENÁRIO DE RÁPIDAS MUDANÇAS
	Slide 5: TUDO MUDOU!
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8: TENDÊNCIAS MACRO SETOR DE RETÍFICAS
	Slide 9
	Slide 10: PRINCIPAIS AMEAÇAS AO SETOR  DE RETÍFICAS DO BRASIL 
	Slide 11: PRINCIPAIS OPORTUNIDADES PARA O MERCADO DE RETIFICAS NO BRASIL
	Slide 12: ESTRATÉGIAS PARA O NOVO AMBIENTE DE NEGÓCIOS
	Slide 13:    CULTURA DUPLA DE ATENDIMENTO
	Slide 14: PORQUE AS EMPRESAS PERDEM CLIENTES
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19: A FORÇA DA CORRENTE É DETERMINADA  PELO SEU ELO MAIS FRACO
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22: RISCOS DA FALTA DE PLANO ESTRATÉGICO
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26: OS DESAFIOS DAS EMPRESAS FAMILIARES NA SUCESSÃO
	Slide 27: SUCESSÃO É PROJETO DE LONGO PRAZO
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32: ADAPTAÇÃO À NOVA ECONOMIA, INCLUINDO AO “NOVO MARKETING”.
	Slide 33
	Slide 34: EXEMPLOS VEICULAÇÕES/POSTS DE RETÍFICAS DO BRASIL
	Slide 35: EXEMPLOS VEIC. RETÍFICAS
	Slide 36: TÉCNICAS DE FIDELIZAÇÃO DE CLIENTES UTILIZADAS POR  RETIFICAS DOS EUA
	Slide 37: ALGUMAS AÇÕES RELEVANTES DE FIDELIZAÇÃO UTILIZADAS POR RETIFICAS NORTE AMERICANAS   
	Slide 38: RETÍFICA EUA X BRASIL
	Slide 39: AJUSTES DAS RETÍFICAS AO NOVO CENÁRIO
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43: QUALCOMM INC.
	Slide 44
	Slide 45
	Slide 46
	Slide 47
	Slide 48
	Slide 49: SUGESTÕES DE INOVAÇÕES RETÍFICAS
	Slide 50: INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL
	Slide 51
	Slide 52: UTILIZAÇÃO GERAL DA IA
	Slide 53: IA COMO PARCEIRA
	Slide 54
	Slide 55: HOMEM X MÁQUINA
	Slide 56
	Slide 57: MENSAGENS FINAIS
	Slide 58
	Slide 59
	Slide 60
	Slide 61
	Slide 62: CURSOS RÁPIDOS ONLINE DE GESTÃO ESTRATÉGICA PARA O ATUAL  CENÁRIO
	Slide 63

