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DIFERENCIAIS COMPETITIVOS
PARA O NOVO CENARIO
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O QUE MUDOU NO JOGO, E O QUE SUA RETIFICA PRECISA
FAZER AGORA PARA MANTER SUA COMPETITIVIDADE!
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PALESTRANTE

A. Formacacacadémica

Graduadaem Administracace posgraduadoem Marketing, ambos pela
FGV/SP, comursosexecutivosde imersaona Universidadeada California
B. Experiénciade mercado

Com 40anosde experiénciacomoexecutivoe empresariono Brasile
nosEUANossetoresde industrig varejoe servigcos

C.Atualmenteé

Consultor gpalestrantein companypalestrantevisitanteda
Universidadela Californiae professorconvidado(Planejamento
Estratégicd) do SUPERAarquede incubacaade startups da USP.

PDF DA PALESTRA SERA ENVIADO PARA SEUS PARTICIPANTES
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Novo Cenario
Exige Novo
Posicionamento
das Empresas

Leopoldo Andretto

Diretor da Andretto Solutions
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CENARIO DE RAPIDAS MUDANCA

No atualambientede negdcioso ritmo de mudancas aquebrade
paradigmasaomuito rapidos exigindodo empresarioe do gestomuita
flexibilidade resiliénciaabertura aprendizadce reaprendizado

Esta propria palestraé umacomprovacaodessefato!

Nos 45diasde suaelaboragio o autor foi obrigadoa fazer [ ulitiseyiviniinnd
pelomenos trés mudancase duasatualizacoesle dados,
casocontrarioa palestrgperderiasuacontemporaneidade

CONAREM

|
emimportantesitens. VOCE MORRE

A suaretifica, paranéo ficar obsoletae perdercompetitividade,
tambémdeveserregularmenterepaginadavisandosua adaptagéoao
novo ambientede negocios
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TUDO MUDOQU!

£® MAIOR PERIGO EM TEMPOS

Mercadomudou
Tecnologianudou DE TURBULENCIA NAO E A
Clientemudou TURBULENCIA EM SI - E AGIR
COM A LOGICA DE ONTEMgyy

Concorréncianudou

Evocé?
Esuaretifica?




NO ATUAL CENARIO DE MERCADO,
SEM APRENDIZADO E RECICLAGEM
DOS SEUS GESTORES

AS RETIFICAS
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TENDENCIAS ro MERCADQ oe
RETIFICAS NO BRASIL\

X ecnologla Avangada 8
cgm Automatizacao

Tecnologia - = T e Crescimento no
Avancada & s & Mercado de Servigos
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TENDENCIAS MACRO
SETOR DE RETIFICAS

A. Demandacrescente

Estimase queem 2025,cercade 6,1milhdesde motoresforam retificadosno
Brasi| indicandoum mercadaobustoe emexpanséao

Nesseanoforam emplacado$o Brasil2,55milhdesde veiculosovos
(automoveise comerciaideveg comcrescimentade 2,5%emrelacaoa 2024.
Dessdotal, 224.000saode veiculoselétricos comcrescimentade 26%sobre
2024.

Em 202%ercade 72,3mihdesde veiculodevesestavanregistradosno Brasi|
ou seja umveiculoparacadatrés habitantes

Avendade carrosusadosteve umrecorde atingindo 19 milhGesde unidades
em 2025, compsseminovoscrescendo 15%mrelacooa 2024.

Afrota brasileira(125milh6esem 2025)tem grande proporcaode veiculos
antigos(maisde 10anog), fato que aumentanaturalmente a demandapor
retificas.

B. Projecbes

Projecbeslo mercadandicamcrescimentacontinuode 3 a 4% o0 anoate
2040, propiciandoasretificascapitalizaremesseambintede demanda
crescentgoor manutencagpecase servicospecializadas
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PRINCIPAIS AMEACAS AO SETOR
DE RETIFICAS DO BRASIL

1. Transicadecnoldgicae mudancano perfil de veiculos
Tecnologieembarcadae conectividadgpassaa naoserprivilégio
de apenagnodelosmaiscaros

2. Escassede maode obraqualificada

3. Acessdimitado a financiamentoe capital paranodernizacao

4. Competicace pressaade custos.

5. Complexidaderescentedosmotoresmodernos

6. Percepcaalo mercado didelizacaade clientes

7. Cadeiade suprimentose volatilidadede pecase materiais

8. Competicaa@omservicosalternativos,comoaremanufaturae reuso
de motores

9. Sucessao

10. Vulnerabilidadesnacroecondmicasacionaise globais
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PRINCIPAIS OPORTUNIDADES PARA O
MERCADO DE RETIFICAS NO BRASIL

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

2. Mercado apresenta oportunidades solidas, sustentado por uma frota circulante
envelhecida, pela necessidade de manutencéo de veiculos pesados e de carga, e pela alt
nos precos de veiculos novos, além de juros elevados para sua aquisi¢ao.

3. Crescimento do mercado de reposicao e Servicos automotpas, .,
4. Alta demanda por retificas de pesados e maquinas agricol@
proporcionada pelo crescimento e relevancia do setor
de agronegocios.

5. Adocao de praticas sustentaveis.

7. Oferta de servicos complementares: diagndstico,
monitoramento remoto e manutencao preventiva.

8. Especializacdo em nichos e em mercados crescentes de
OF NNPa KNONAR2AX ldz2isy2Y2azg
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ESTRATEGIAS PARA O Novo
AMBIENTE DE NEGOCIOS
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" Cultura Dupla de Atendimento:
CLIENTES INTERNO e EXTERNO

CLIENTE ~—— CLIENTE

EXTERNO

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



PORQUE AS EMPRESAS PERDEI
CLIENTES

Quanto tempo vocé tem para os seus clientes?
Sabe porque as empresas perdem clientes?

o Indiferenca no Atendimento

ODescontentes com o produto

B Razoes Competitivas

B Desenvolvem outros contatos

0 Se mudam

Fonte: Como Conquistar Clientes e Manté-los para Sempre /
Michael LeBoeuf, Ph. D. - S&o Paulo: Editora HABRA Ltda



Cliente interno e causa, cliente
externo € consequéncia!

I\/Ias e seus fLincionérios,
COMO ESTAO?

OS MAIORES ATIVOS DA EMPRESA NAO SAO SEUS COLABORADORES E C
E SIM SEUS COLABORADORES E CLIENTES SATISFEITOS!



Cliente externo

Meios do colaborador atender bem o cliente externo

1. Requisito basico: receber treinamento adequado para isso.

2. Conhecimento apurado do produto/servico vendido.

3. Cordialidade e prestatividade.

4. Demonstrar interesse real pelo cliente, pelas suas necessidades, ouvindo-o com muita atengao.
5. Resolver de fato suas duvidas e atender suas expectativas.

6. Saber lidar com objegdes e reclamagoes.

7. Serenidade e bom humor.

8. Empatia.

9. Entregar ao cliente mais do que ele espera em termos de expectativas e atendimento.

IMPORTANTE: ATENDIMENTO
PADRAO FUNCIONARIO OU
PADRAO EMPRESA?

Seaempresa, atravésdasua Culturade Atendimento, ndo desenvolver normasobjetivas
e claras de atendimento para seus funcionarios, eles espontaneamente atenderdo de
acordo com seus préprios padrdes, via de regra inadequados para a manutengao da
boaimagem da empresa e fidelizagdo de seus clientes.

Reflexdo: no seu negécio o padrao de atendimento aos clientes é determinado pela
empresa ou pelos seus funcionarios?







“SEGREDO” DA FIDELIZACAO DE CLIENTES:
ENTREGAR-LHES MAIS QUE O ESPERADO

Superando expectativas: atendente de cafeteria tomando a iniciativa de

dar um copo de dgua para nosso cao (Bailey), percebendo que ele estava
com sede apos caminhada dominical.

Efeito: nos tornamos “advogado da marca”, ambicdo de todo negdcio!



A FORCA DA CORRENDETERMINADA PELO SEU
ELO MAIS FRACO

A empresaé comoumacorrente, seuelosprecisamestarperfeitose bem
conectadogara quefuncionebem.

O TREINAMENTO DEVE ABRANGER TODAS AREAS E TODOS FUNCIONARIOS DA RETI
ESPECIALMENTE OS QUE TENHAM CONTATO COM CLIENTE, DIRETA OU INDIRETAME



- TECNICAS DE

ATRAGAO%CLIENTES

1. Definicao de clientes alvos: frotistas, agricola, diesel, oficinas mecanicas.

2. Estabelecer proposta de valor: cliente nao quer “retifica de motor”, e sim suporte
técnico, garantia real, prazo confiavel, motor que nao da retrabalho.

3. Atracgao digital através de WhatsApp, “Google Meu Negdcio”, Instagram técnico.

4. Visitas técnicas estruturadas: contatar quem decide de fato e com conteludo persuasivo
bem estruturado e documentado.

5. Programa de parcerias com oficinas.

6. Estabelecer “diferenciacao técnica visivel”, mostrando o que a maioria nao mostra:
equipamentos modernos, funcionarios especializados, certificaggo CONAREM,
sustentabilidade, especializagao em nichos, controle dimensional, rastreabilidade, laudo
técnico, garantia formal documentada.

7. Programa de indicacao premiada para oficinas e mecanicos.



Voceé entraria em
um'aviao sem um

plano devoo?s




RISCOS DA FALTA DE PLANO ESTRATE!

Uma empresa sem planejamento estratégico
equivale a um aviao decolando sem plano
de voo: corre sérios riscos de gastar
recursos desnecessariamente, perder a
rota e nao atingir o destino final. O
planejamento define o destino, combustivel
(recursos) e instrumentos, permitindo que a
empresa havegue com segurancga, controle
a operacao e ajuste a rota conforme
necessario. ¢

PLANO ESTRATEGEINDISPENSAVEL PARA QUALQUER TIPO E TAMANHO DE EMPRESA

NO CURSO ONLINE SOBRE O TEMA SERA APRESENTADO UM MODELO DE
PLANEJAMENTO ESTRATEGICO SIMPLIFICADO ESPECIFICO PARA RETIFICA



“Neste novo mundo  §
nao € o peixe grande.
que come 0 peixe
pequeno, € 0 peixe
rapido que come o

peixe lento.”
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PI.ANE.IAMENTO Sucsssomo
em RETIFICAS




Sucessdo
NAo é sO sobre

guem assume,

é sobre como

aempresa
continua!

COMO ESTA O PROCESSO DE SUCESSAO NA SUA RETIFICA?



OS DESAFIOS DAS EMPRESAS
FAMILIARES NA SUCESSAO

1. Amaioriadasempresadamiiaresdo Brasilndosuperaa 2a.Geracao

2. Apegoao poder, falta de preparoe desalinhamentastratégicosdocausas
recorrentes

3. Atransicaogeracionalexigemaisque boavontade, exigemetodo.

4. Masexisteum caminhodiferente, e ele comecacomestrutura planejamentoe
governancgaolida

SUCESSAO: O FUTURO QUE
COMECA AGORA

Governanga, legado e responsabilidade geracional




SUCESSACPROJETO DE LONGO PR/

A sucessdao falha quando:
e ndo é planejada,
e ndo é profissionalizada,

« e principalmente, quando é GUIA DE ORIENTAGAO

tratada como um tabu. DE PLANEJAMENTO
DE SUCESSAO

(CONTINUIDADE DAS ATIVIDADES)

% Insight estratégico (principal)

Empresas que fazem boas
sucessoes tratam isso como um
projeto de longo prazo, envolvendo:
« formacgao do sucessor
« criacdao de governancga

> comuhicdedolinternaolatd ESSE GUIA SERA ENTREGUE NO CURSO ONLIN
« transicéo gradual de poder Gt [ ! b9WI a9b¢h 9CL/! % 51
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POSICIONAMENTO DO GESTOR

Necessidade de entender e absorver as mudancas
nos habitos e padroes de consumo, ajustando a
estratégia da empresa a nova realidade




MENSURACAO DA

o) LEALDADE ~

Entender para encantar. Medir para evoluir.

F

COLETE MECA ANALISE | ACAO
Reuna feedbacks e Utilize indicadores como Identifique tendéncias, Transforme insights
dados em diferentes NPS, taxa de retengdo e pontos fortes e em agdes que geram
pontos de contato. recompra para avaliar oportunidades de mais valor e fortalecem
a lealdade. melhoria. relacionamentos.

\/ Clientes leais nao sao apenas satisfeitos, sdo promotores da sua mar




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



ADAPTACAO A NOVA ECONOMIA, INCLUINE
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*“hgora ele ensina a
maguina a decidir.

Pensar o futuro do marketing a partir de agentes
de compra e agentes de pesquisa exige
abandonar uma zona de conforto historica.
Durante décadas, o marketing foi treinado para
persuadir pessoas: construir narrativas, criar
desejo, reduzir objectes e conduzir escolhas.
Mas quando a decisdo passa a ser mediada por
1A, o interlocutor muda. Ja ndo falamos apenas
com o consumidor. Falamos com sistemas que
pesquisam, comparam, filtram, priorizam e
decidem em nome dele.




Como usar o WhatsApp
no Marketing Digital

Ja percebeu que seu publico esta no WhatsApp,
mas nao sabe como usa-lo para fortalecer sua
estratégia de Marketing Digital? Confira como
aproveitar os melhores recursos e acoes nesse
canal.

99% |+80% | 83%

dos smartphones dos consumidores ja receberam suporte

brasileiros tém querem se comunicar ou tiraram dividas via

WhatsApp instalado com empresas por WhatsApp
mensagens

V.




EXEMPLOS VEICULACOES/POSTS
RETIFICAS DO BRASIL

DEPOIMENTO DE CLIENTES ESPECIALIZACAO COMO PERCEPCAC
GERA CREDIBILIDADE DE VALOR



