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No dia 6 de junho, comemoramos o Dia do Reformador de Pneus, um 
momento importante para olharmos para o nosso setor e vermos a 
oportunidades que temos de melhorias e os desafios a percorrer.

Acredito que o setor de reforma, apesar de ter caminhado muito em 
termos de valorização e reconhecimento, ainda tem uma considerável 
jornada a ser percorrida e questões urgentes para solucionar.

Nesta edição da Pnews, levantamos alguns desses pontos como a ven-
da direta, a venda casada e demais questões que a ABR - Associação 
Brasileira da Reforma de Pneus - vem trabalhando incessantemente 
para resolver.  

Porém, nesta página, quero me dirigir diretamente aos reformadores 
de pneus para destacar a importância do associativismo.

O associativismo tem sido uma ferramenta poderosa para impulsio-
nar o desenvolvimento e a representatividade de diversos setores da 
economia. A capacidade de unir esforços em prol de objetivos comuns 
tem demonstrado resultados significativos, proporcionando fortaleci-
mento, representatividade e vantagens coletivas. 

Nesse contexto, o setor de reforma de pneus não é exceção, e a ABR 
surge como uma entidade fundamental para promover e defender os 
interesses desses profissionais. 

Com a união dos reformadores de pneus, por meio da associação, te-
mos fortalecido o setor, compartilhado conhecimentos, experiências 
e boas práticas, elevando o nível de qualidade dos serviços prestados 
e promovendo uma imagem mais positiva da reforma de pneus no 
mercado. 

Além disso. trabalhamos em conjunto para buscar melhorias nas regu-
lamentações e normas do setor, colaborando para a padronização de 
processos e garantindo a segurança dos clientes.

A ABR, sendo uma  entidade representativa dos reformadores de 
pneus, desempenha um papel crucial na defesa dos interesses da ca-
tegoria perante os órgãos governamentais, fornecedores e demais 
stakeholders e, ao se associarem à ABR, os reformadores de pneus ga-
nham voz ativa, permitindo que suas necessidades e demandas sejam 
apresentadas de maneira mais efetiva. Dessa forma, é possível influen-
ciar decisões e políticas relacionadas ao setor, contribuindo para o seu 
crescimento e desenvolvimento sustentável.

O associativismo representa uma poderosa ferramenta para fortale-
cer e ampliar a representatividade do setor de reforma de pneus e, 
quantos mais reformadores tivermos em nossa entidade, mais fortes e 
representativos seremos.

Por isso, caso não seja associado ABR, aproveito para convidá-lo a fa-
zer parte de nossa associação e nos ajudar a termos um setor cada dia 
mais forte e representativo!

Sucesso a todos e um abraço.
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ABR REALIZA PRIMEIRO DIA V

Dia de venda do setor de reforma uniu seis 
empresas participantes
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Sempre com o objetivo 
de proporcionar novas 
experiencias e oportu-

nidades para seus associa-
dos, a ABR realizou, no dia 28 
de junho, o I DIA V – o Dia da 
Venda do Setor de Reforma 
de Pneus.

A intenção foi unir empresas 
de matéria-prima, máquinas 

e equipamentos para apre-
sentar seus produtos aos re-
formadores, com preços e 
condições especiais de venda, 
em um ambiente virtual total-
mente seguro.

Participaram da ação as em-
presas Lainez, Rubbernew, 
Grupo ECD, Tech, Vulcaflex e 
Silvercap que puderam apre-

sentar seus produtos e ser-
viços, e receber a audiência 
para conversas reservadas 
após as apresentações.

Para Luiz Antonio Coria, di-
retor executivo da ABR, por 
ser o primeiro evento nesses 
moldes, as expectativas foram 
atendidas. “O que mais nos 
alegrou foi a participação de 
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empresas tão relevantes para 
o mercado. Esse voto de con-
fiança em um produto novo e 
diferente da ABR demonstra 
o quanto essas empresas re-
almente são parceiras”, anali-
sou.

Ainda de acordo com o exe-
cutivo, após a realização des-
sa primeira edição, a Associa-
ção está colhendo opiniões 
junto aos participantes para 
aperfeiçoar o produto e pen-
sar em uma segunda edição 
ainda melhor. 

“Como Associação, quere-
mos, cada vez mais, sermos 
facilitadores para encontros 
que gerem benefícios para 
reformadores e empresas do 
segmento. Estamos sempre 
pensando em iniciativas nes-
se sentido e acreditamos que, 
com alguns ajustes, o Dia V 
possa, sim, ser um excelente 
produto nesse sentido”, fina-
lizou.

O evento foi realizado via YouTube, e as apresentações 
e promoções podem ser vistas clicando aqui.



10 11

ABR DESTAQUE

FROTAS CONECTADAS 2023 DEBATE 
INOVAÇÃO, SUSTENTABILIDADE E NEGÓCIOS

Novas tecnologias, conectividade, ESG e veículos elétricos fo-
ram destaques nos dois dias de discussões e painéis que mar-
caram o evento apoiado pela ABR

Em sua oitava edição, o 
Frotas Conectadas 2023, 
realizado no Transamé-

rica Expo Center em São Pau-
lo, reuniu 30 expositores e 
1,5 mil participantes no maior 
evento de inovação e negó-
cios, cujo objetivo é conectar 
a indústria de tecnologia, au-
tomobilística e de transporte 
e logística.

Neste evento, foram colo-
cados em discussão temas 
ligados a inovação, conecti-

vidade, sustentabilidade, efi-
ciência energética, veículos 
elétricos, telemetria, desafios 
do e-commerce e das opera-
ções logísticas e outras ques-
tões relevantes para o setor 
automotivo, de transportes e 
serviços.

Na cerimônia de abertura, foi 
abordada a transformação do 
evento Frotas Conectadas, 
que neste ano foi realizado 
em um espaço maior, de qua-
tro mil m², e contou também 

com exposição das novidades 
e tendências das principais 
empresas do setor. “Este ano 
decidimos expandir e trazer 
o evento para um pavilhão 
maior e já estamos planejan-
do ampliar a próxima edição”, 
disse Marcelo Fontana, diretor 
da OTM Editora.

No primeiro dia do evento, 
o painel “Nova Infraestrutu-
ra para o Abastecimento das 
Frotas no Futuro” contou com 
participação de Paulo Mai-
sonnave, head da Enel X Way 
Brasil e Flávio Pimenta, E-Mo-
bility Business Manager da 
Nansen.

Maisonnave observou que há 
uma série de questões e pre-
conceitos associados à tran-
sição energética e que o pa-
pel da Enel X Way é ajudar as 
pessoas a se ‘descarboniza-
rem’. “A transição energética é 
uma realidade porque envol-
ve eficiência econômica, meio 
ambiente, sustentabilidade 
e saúde. Estamos falando 
de uma opção de transporte 

Na rota do sucesso, encontramos muitos desa�os.
Nessa jornada, conquistamos parceiros que nos
impulsionam a seguir o trecho, mais fortes do que nunca!

Seguindo forte com você, Quilômetros à frente!

+ ECONOMIA
+ DESEMPENHO
+ RECONSTRUÇÃO

marangonibrasil
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mais eficiente, mais econômi-
ca e mais saudável e o trans-
porte é um dos segmentos 
mais fácil de eletrificar. Já ele-
trificamos o metrô e o trem, e 
agora os veículos sobre rodas 
é próximo passo para a eletri-
ficação.”

O executivo da Enel X Way 
apresentou no evento do Wey 
Fleet, produto da Enel Global 
que está sendo lançado no 
Brasil para apoiar os frotistas 
que pretendem eletrificar suas 
frotas. “A empresa identifica a 
frota, com dados de quilome-
tram diária, rotas, autonomia 
necessária, o tipo de veículo e 
faz o modelo de substituição 
e indica qual o veículo elétrico 
mais adequado e dimensiona 
a infraestrutura”, explica Mai-
sonnave.

Pimenta, da Nansen, comen-
tou que toda sociedade tem 
que se preocupar com o ex-
cesso de gases de efeito estu-
fa, e que o transporte aparece 
como uma das soluções para 
este problema por meio da 

mobilidade elétrica.

“Hoje o cenário da eletrifica-
ção do transporte é bastante 
favorável. Temos uma varie-
dade de veículos, aplicações 
e diversificada motorização – 
híbridos plug-in, não plug-in e 
os 100% elétricos. Além disso, 
o cenário é positivo porque 
temos bateria diminuindo de 
tamanho e veículos com mais 
autonomia – já temos veícu-
los híbridos que entregam 170 
km no elétrico e o restante é 
a combustão, o que garante 
segurança ao usuário em via-
gens longas”, disse Pimenta.

No painel “Soluções em Co-
nectividade e Serviços para 
a Gestão do Transporte”, os 
participantes Renato Perro-
te, gerente de tecnologia e 

operações da Volkswagen Ca-
minhões e Ônibus/RIO e Fer-
nando Piton, gerente de ven-
das da Eaton destacaram a 
importância da conectividade.

Renato Perrote ressaltou os 

mais de 20 serviços da monta-
dora para atender os clientes, 
entre eles o VolksCare, a litera-
tura de bordo, manual cogni-
tivo, manual digital cognitivo, 
atendimento pelos canais di-
gitais e agendamento digital. 
Planos de manutenção sob 
medida, os serviços de conec-
tividade e os serviços da pla-
taforma RIO. “A Volkswagen 
Caminhões e Ônibus sempre 
esteve próxima dos clientes e 
trabalha com soluções digi-
tais que busquem facilitar o 
dia a dia, melhorar a eficiên-
cia energética, a eficiência da 
operação, a disponibilidade 
do veículo, sempre em busca 
do melhor custo operacional.”

Fernando Piton apresentou 
a estratégia diversificada da 
Eaton com mais de mil part 
numbers de peças para o 
mercado de aftermarket e a 
entrada da empresa na era di-
gital com catálogo eletrônico 
com mais de 75 mil downlo-
ads e atualização on-line em 
três idiomas. “A telemetria tem 
contribuído para a evolução, 
mas de nada adianta se não 
entender o mercado e a ope-
ração”, disse Piton.

Frotas

Fernando Klein, diretor de 
vendas LM Frotas, que em 
2021 formou uma joint ventu-
re com a Volkswagen Finan-
cial Service, discorreu sobre a 
importância da locação para 

aumentar a produtividade dos 
clientes. A empresa é uma das 
principais locadoras do mer-
cado com mais de 70 mil ve-
ículos alugados. “A LM Assine 
Truck oferece pacotes flexíveis 
de serviços e customizados 
para qualquer tipo de aplica-
ção”, disse Klein.

Na área de ônibus, a LM Fro-
tas já vê uma movimentação 
mais intensa de migração de 
frota própria para locação no 
segmento de fretamento e no 
urbano a empresa já tem ne-
gociação em andamento.

Klein destacou também a ten-
dência do mercado de traba-
lhar com programa por assi-
natura. “Já temos mais de 500 
carros por assinatura. Isso já é 
uma realidade.”

O painel “Novos Modelos de 
Negócios Revolucionando o 
Transporte” foi debatido por 
José Geraldo Junior, diretor 
comercial do Grupo Vamos, 
Thiago Carvalho, head digital 
Mobility Services Continental 
VDO e Carlos Eduardo Cardo-
so, diretor e-City Brasil da Enel 
X.

O diretor do Grupo Vamos 
lembrou que a locação aju-
da as empresas a reduzirem 
custos operacionais e aumen-
tarem a produtividade, e des-
tacou o portfólio da empresa 
composto por caminhões, 
produtos da linha agro, linha 

amarela (tratores), intralogísti-
ca, ônibus, caminhão para im-
plemento e veículos elétricos.

Thiago Carvalho apresentou 
as soluções da Continental 
para a mobilidade, como a 
plataforma modular de tele-
metria Fleet Tracking Service 
(FTS), serviço de rastreamen-
to que auxilia na gestão de 
frotas de veículos leves e pe-
sados.

Carlos Eduardo Cardoso, da 
Enel X falou que as cidades e 
os estados têm um papel fun-
damental para a formação de 
um futuro sustentável e infor-
mou que a empresa tem mais 
de cinco mil ônibus elétricos 
administrados, com o primeiro 
projeto implantado em 2017 
em Santiago, no Chile, depois 
em Bogotá, na Colômbia, e 
desde 2019 atende clientes 
no Brasil, com projetos de in-
fraestrutura para operação de 
veículos elétricos.

Alex Augusto Miranda Fontes, 
head de last mile América La-
tina do Mercado Livre, e Me-
lissa Nunes, gerente regional 
de marketing da Geotab, dis-
cutiram “Os Novos Desafios 
do Last Mile Pós Pandemia”.

“A pandemia catalisou a pe-
netração do e-commerce no 
Brasil, e hoje o maior desafio é 
dar conta de atender o gran-
de o volume de vendas on-li-
ne que vem crescendo muito, 

tornando cada vez mais com-
plexo de fazer a gestão de en-
tregas”, disse Fontes.

Para a Geotab, que ofere-
ce serviço de rastreamento 
e gerenciamento de frotas, 
o grande desafio é ter inte-
ligência para tomar decisão 
pró-ativa. “Com a inteligência 
artificial vamos ter mais infor-
mações para tomar decisão”, 
disse Melissa Nunes. 

“Como a Conectividade está 
Transformando a Segurança 
nas Estradas” foi o tema dis-
cutido por Marco Righetti, 
diretor sênior de arquitetura 
e engenharia da Oracle Amé-
rica Latina, Rodrigo Mourad, 
presidente da Cobli e Danilo 
Guedes, presidente ABC Car-
gas.

Danilo Guedes comentou que 
a ABC Cargas conseguiu zerar 
acidentes e economizar R$ 
120 mil com a plataforma de 
inteligência da Cobli, que per-
mitiu à empresa inovar na sua 
gestão. “Economizamos este 
valor por ano que era o gas-
to médio com acidentes no 
acionamento de franquia de 
seguro.”

Eletrificação 
sustentabilidade

No painel “Veículos Elétricos 
e seu Impacto Transformador 
nas Frotas” o professor Edgar 
Barassa, fundador da startup 



14 15

de tecnologia Otsmah, desta-
cou que as vendas de veículos 
elétricos no mundo dobraram 
em 2022, alcançando mais de 
310 mil veículos, sendo 60 mil 
caminhões. E a participação 
dos veículos comerciais leves 
nas vendas globais é de 3,6%. 
“No Brasil estima-se mais de 
500 veículos comerciais leves 
elétricos circulando e há uma 
tendência de crescimento.”

Ricardo Bastos, presidente da 
ABVE afirmou que o preço do 
veículo elétrico está caindo, 
enquanto dos movidos a die-
sel está subindo e a tendência 
é de chegar a um equilíbrio.

Felipe Valente Alva, geren-
te Rio e novos serviços da 
Volkswagen Caminhões e 
Ônibus/RIO, informou que 
a Volkswagen trabalha com 
sete parceiros diferentes de 
carregadores para adequar à 
demanda do cliente.

No painel “A Ciência de Dados 
Aumentando a Performance 
do Transporte” o participan-
te Márcio Toscano, diretor de 
marketing e comercial da Au-
totrac, disse que a Autotrac 
está investindo na evolução 
do seu produto e na expan-
são da rede de serviços, que 
conta hoje com 60 pontos e a 
meta é chegar a 80. “As em-
presas não vão mais se pre-
ocupar com os dados, mas 
como usar esses dados.”

“O Papel do Concessionário 
de Veículos do Futuro” foi dis-
cutido por Oswaldo Ramos, 
chief commercial officer da 
GWM e Joel Beckenkamp, 
presidente da Assobens (as-
sociação dos concessionários 
Mercedes-Benz). “As conces-
sionárias que entenderem a 
forma de abordar o cliente 
vão continuar no mercado”, 
disse o presidente da Asso-
bens.

O tema “Sustentabilidade 
(ESG) e Eficiência Energética 
para Frotas” foi debatido por
Alan Frizeiro, gerente de ser-
viços da Scania; Hélio Matias, 
VP Strategic Development da 
Ambipar Logistics; Everton 
Lopes, diretor de tecnologia 
Mahle, e Rogério Pires – VP 
Mobility South America Voith.

Alan Frizeiro disse que a Sca-
nia não acredita em solução 
única e entende que em al-
gum momento terá matrizes 
diversas. “A Scania entende 
que o futuro é elétrico, mas 
antes haverá uma transição e 

começará com o biometano.”
O painel “Como a Telemetria 
Otimiza as Operações de Fro-
tas Rodoviárias” contou com 
a participação de Fabio Fer-
reira, diretor da unidade de 
negócios da Bosch; Raphael 
Aguiar, gerente comercial da 
Gestran e Paulo Eduardo Ma-
chado head of Revenue Ope-
rations da GoBrax.

“As ferramentas são impor-
tantes, mas é preciso definir o 
projeto”, disse Raphael Aguiar 
da Gestran e acrescentou que, 
apesar de tudo estar conecta-
do as pessoas continuam im-
portantes.

Paulo Machado da GoBrax 
observou que a mão de obra 
não acompanhou a evolu-
ção do caminhão e precisa 

ser treinada para garantir o 
desempenho do veículo. “O 
nosso aplicativo apresenta 
inovação a cada três meses, 
trazendo solução para que o 
motorista traga resultados.”

ABR DESTAQUE MERCADO

REFORMA DE PNEUS: RECONHECIMENTO 
E VALORIZAÇÃO 

Principais desafios que o setor enfrenta 
e como superá-los

No último mês de junho, 
o setor de reforma co-
memorou o Dia do Re-

formador de Pneus, uma data 
para celebrar a importância 
desse segmento que é essen-
cial para a economia e para a 
sustentabilidade.

E mais do que um momento 
de celebração, a data é uma 
excelente oportunidade para 
analisarmos o mercado e en-
tendermos quais os principais 
desafios que ainda precisa-
mos superar. 
  

Apesar de sabermos que re-
forma de pneus tem conquis-
tado valorização e reconheci-
mento ao longo dos anos, é 
fato que o setor ainda enfren-
ta uma série de desafios que 
precisam ser superados, tanto 
no presente quanto no futuro. 

Entre esses desafios, um que 
vem sendo um dos principais 
entraves para o setor é a ven-
da direta. Essa prática preju-
dica a indústria de reforma e, 

além disso, resulta no desres-
peito às normas tributárias, 
devido à falta de controle e de 
fiscalização.

A venda direta, que consiste 
na comercialização de pneus 
diretamente pelos fabrican-
tes, acaba diminuindo a par-
ticipação do setor de reforma 

e prejudicando sua represen-
tatividade. Isso ocorre porque 
muitas vezes os pneus refor-
mados são ignorados em fa-
vor dos pneus novos, além 
de gerar uma concorrência 
desleal, uma vez que os re-
formadores não têm os mes-
mos recursos de marketing e 
distribuição das renomadas 
fabricantes de pneus.

Aliada a essa prática, temos 
ainda prática da venda ca-

sada, na qual o pneu novo é 
vendido juntamente com o 
serviço de reforma. Essa prá-
tica que também é ilegal, reti-
ra do consumidor o direito de 
escolha. Ao limitar as opções 
dos consumidores, a venda 
casada prejudica a competi-
tividade dos reformadores e 
impede o desenvolvimento 
saudável do mercado de re-
forma.

Para além desses desafios 
imediatos, o setor precisa 
buscar um reconhecimento 

cada vez maior por parte de 
todos os envolvidos, desde 
as próprias redes das fábricas 
nacionais até o consumidor fi-
nal.

É fundamental demonstrar 
à sociedade a qualidade dos 
produtos reformados e res-
saltar o valor da indústria de 
reforma na cadeia logística e 
para o meio ambiente.

Essa conscientização pode 
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começar nas próprias refor-
madoras, por meio da valori-
zação do serviço prestado, da 
prática de preços justos e do 
entendimento da relevância 
do setor de reforma. 

Atualmente, o setor de re-
forma é uma indústria verde, 
que utiliza alta tecnologia e 
contribui para a preservação 
do meio ambiente, por meio 
da reutilização de pneus. É 
crucial que sejamos reconhe-
cidos como tal.

A Associação Brasileira da 
Reforma de Pneus (ABR) tem 
desempenhado um papel 
fundamental nesse processo, 
trabalhando incessantemente 
para fortalecer e representar 
o segmento de reforma. Con-
tudo, é necessário, cada vez 
mais, o apoio de reformado-
res para que possamos ser 

mais fortes e efetivos na defe-
sa de nossos interesses.

Uma das formas de enfren-
tar esses desafios é promover 
ações de conscientização e 
informação junto aos consu-
midores, mostrando os bene-
fícios dos pneus reformados, 
como a economia financeira, 
a qualidade do produto e o 
impacto positivo no meio am-
biente. Além disso, é essencial 
buscar parcerias estratégicas 
com fabricantes de pneus, ór-
gãos reguladores e entidades 
de defesa do consumidor, a 
fim de promover uma maior 
visibilidade e valorização do 
setor de reforma.

Futuro 

No que diz respeito ao fu-
turo da reforma de pneus, é 
essencial estarmos atento às 

inovações tecnológicas e às 
tendências do mercado. A in-
dústria automotiva está pas-
sando por uma transformação 
significativa, com a adoção 
de veículos elétricos e autô-
nomos, o que pode impactar 
diretamente a demanda por 
pneus e, consequentemen-
te, pelo serviço de reforma. 
Nesse sentido, é fundamental 
que os reformadores estejam 
preparados para atender às 
necessidades desses novos 
veículos e acompanhem as 
mudanças do setor.

Os pneus inteligentes têm 
sido objeto de estudo e expe-
rimentação há algum tempo. 
Em 2017, a Sumitomo Rubber 
Industries apresentou um 
projeto inovador que incor-
porava um núcleo de detec-
ção, banda de rodagem ativa 
e tecnologia de sustentação 

de desempenho. Esses pneus 
transformam-se em verdadei-
ros sensores, analisando as 
condições da superfície da es-
trada e ajustando sua pressão 
e funcionalidade de acordo. 

Com essa tecnologia, os 
pneus podem oferecer um de-
sempenho otimizado em dife-
rentes condições climáticas e 
tipos de terreno, garantindo 
uma experiência de condução 
mais segura e confortável.

Outra contribuição para os 
pneus inteligentes vem da 
Continental, que desenvol-
veu o conceito de roda ajus-
tável ContiAdapt. Com essa 
tecnologia, os motoristas têm 
a capacidade de controlar a 
quantidade de borracha em 
contato com a estrada, além 
de variar a pressão dos pneus, 
conforme as condições de 
condução. Em superfícies 
geladas e escorregadias, por 
exemplo, os pneus se expan-
dem para proporcionar uma 
aderência extra, aprimorando 
significativamente o manu-
seio do veículo nessas situa-
ções desafiadoras.

Pneus Impressos em 3D: 
Uma Nova Era na Fabri-
cação de Pneus

Os avanços na tecnologia de 
impressão 3D estão come-
çando a impactar a indústria 
automotiva de diversas ma-
neiras, e os pneus não cons-

tituem exceção. A renomada 
empresa Michelin está lide-
rando o caminho, ao projetar 
pneus multifuncionais feitos 
de materiais biodegradáveis, 
com um revestimento de bor-
racha que pode ser restaura-
do à medida que o pneu se 
desgasta. Esses pneus seriam 
impressos em 3D, utilizando 
uma variedade de materiais 
reciclados, como lascas de 
madeira, cascas orgânicas e 
palha, para preencher o piso 
de borracha quando necessá-
rio. Essa abordagem susten-
tável reduziria o desperdício 
de pneus e ofereceria uma 
solução inovadora para pro-
longar-lhes a vida útil. 

À medida que avançamos em 
direção ao futuro da mobili-
dade, é essencial considerar a 
importância dos pneus nessa 
equação e, consequentemen-
te, da reforma. 

Os pneus inteligentes, capa-
zes de se adaptarem às con-
dições da estrada, e os pneus 
impressos em 3D, mediante 
abordagem sustentável, estão 
moldando o futuro dessa peça 
fundamental dos veículos au-
tomotivos e precisam de uma 
resposta também a ser dada 
pelo setor de reforma. 

Em resumo, a reforma de 
pneus enfrenta desafios ur-
gentes, como a venda direta 
e a venda casada, que com-
prometem sua competitivi-

dade e representatividade. 
Além disso, é necessário bus-
car um maior reconhecimento 
do setor por parte de todos 
os envolvidos e promover a 
conscientização sobre os be-
nefícios dos pneus reforma-
dos. 

E, por fim, estar atento às 
tendências do mercado para 
possibilitar respostas rápidas 
e igualmente inovadoras. 

Assim, é possível superar es-
ses desafios e garantir um fu-
turo promissor para a indús-
tria de reforma de pneus.



18 19

GESTÃO

FIDELIZAR CLIENTES É TÃO OU MAIS 
IMPORTANTE DO QUE CONQUISTÁ-LOS

Como manter seus clientes fiéis à sua empresa em tempos 
tão competitivos

Todos sabem o quanto 
é difícil conquistarmos 
um novo cliente! Mas 

poucos falamos sobre a ne-
cessidade da retenção. Man-
ter um novo cliente é tão ou 
mais importante do que con-
quistá-lo - e igualmente difí-
cil! 

No mercado de reforma de 
pneus, fugir da guerra de 
preços e ter o cliente sempre 
fidelizado é um desafio cons-
tante para o qual é necessário 
desenvolver uma estratégia.

E, para isso, existem muitas 
maneiras, como estabelecer 

um relacionamento de longo 
prazo, entender os desejos e 
necessidades dos clientes e 
realizar uma comunicação as-
sertiva. 

A verdade é que os clientes 
adoram quando se sentem 
prioridade e, se você os faz 
se sentir assim, está muito à 
frente no jogo.

Entenda e envolva seus 
clientes

Para ter um relacionamen-
to de longo prazo com seus 
clientes, primeiro, você preci-
sa entender quem são: iden-
tifique suas preferências e 
tendências de compra, seus 
hábitos e o que estão procu-
rando. E observe se eles vol-
tam a comprar mais dos mes-
mos produtos e serviços. 

Oferecer aos clientes reco-
mendações valiosas que re-
solvam seus problemas não 
apenas resultará em vendas, 
mas também aumentará a 
confiança dele.

Envolver-se com cada um 
desde o momento em que ele 
começa um relacionamento 
com sua empresa pode ser a 
grande diferença. Para persu-
adir um consumidor a com-
prar, no entanto, sua equipe 
deve entender os desejos e 
necessidades de cada cliente.  

Personalize a experiência. En-
tenda a necessidade de seu 
cliente, que tipo de uso fará 
dos pneus, qual o perfil de 
utilização. Quanto mais in-
formações fornecer e mostrar 
que conhece o negócio e as 
necessidades de seus clien-
tes, mais eles perceberão que 
podem usar e confiar em seus 
serviços.

Implemente um progra-
ma de recompensas de 
fidelidade 

Se você está tentando atrair 
mais consumidores para sua 
loja, também pode imple-
mentar um programa de re-
compensas. A primeira etapa 
da configuração desse tipo 
de programa é formular uma 
estratégia, que geralmente in-
clui a coleta de dados básicos 
do cliente. 

Ter essas informações em 
mãos permite um maior en-
volvimento do cliente. Por 
exemplo, um varejista pode 
usar um serviço de e-mail, 
como o MailChimp, para en-
viar mensagens aos compra-
dores sobre ofertas especiais, 
promoções ou cupons em an-
damento.

Oferecer um programa de 
recompensas tem benefí-
cios comprovados. Segundo 
a pesquisa, 68% dos clientes 
regulares participarão, se lhes 
for oferecido um programa de 
fidelidade. 

Os clientes que se inscrevem 
no programa têm maior pro-
babilidade de gastar mais di-
nheiro com você, pois já têm 
um relacionamento estabele-
cido e recebem vantagens em 

troca de seus negócios. Os 
consumidores que se conec-
tam à sua marca, produtos e 
serviços também estão mais 
propensos a se fidelizarem e 
participarem do programa.

Construa uma presença 
virtual

Outro fator a considerar é a 
comunicação entre sua em-
presa e seus clientes. Configu-
re uma presença on-line com 
um site e contas de mídia so-
cial e considere contratar um 
serviço para gerenciar suas 
várias plataformas. 

Publique blogs informativos 
em seu site e divulgue-os nas 
mídias sociais. Os clientes po-
dem seguir suas páginas e re-
ceberem alertas sobre ofertas 
especiais ou promoções.
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O que é fidelização de clientes?

Construir a lealdade do cliente é importante porque pode afetar o sucesso de um negócio a longo 
prazo. Aqui estão alguns exemplos de benefícios potenciais da fidelidade do cliente:

Incentiva as vendas repetidas: 
quando as empresas usam estratégias 
eficazes para manter a atenção de seus 
clientes, podem aumentar as oportuni-
dades de vendas repetidas dos clientes 
existentes; 

Torna as empresas mais competitivas: 
ter clientes fiéis pode influenciar os ti-
pos de empresas das quais eles com-
pram, ou se adquirem produtos ou ser-
viços de seus principais concorrentes. 
Você também pode converter clientes 
de empresas concorrentes, demons-
trando seu excelente atendimento e 
vantagens para o cliente;

Melhora o marketing boca a boca: 
clientes leais podem contar a seus fa-
miliares, amigos e colegas de trabalho 
sobre sua empresa, agindo como de-
fensores da qualidade de seus produ-
tos, valores da empresa e padrões de 
atendimento ao cliente. Isso pode aju-
dá-lo a conquistar clientes adicionais, 
porque os novos clientes já têm infor-
mações sobre como você pode bene-
ficiá-los.;

Você também pode interagir 
com seus clientes on-line, fa-
zendo com que eles se sintam 
prioridade e mais conectados 
à empresa. Incentive-os a fa-
zerem perguntas e se comuni-
carem diretamente com você 
sobre quaisquer problemas. 

Instale um chatbot que possa 
ser programado para respon-
der a questões básicas para 
que os clientes tenham sem-
pre uma fonte de informação, 

mesmo quando o seu pesso-
al está ocupado com outros 
clientes ou fora do escritório.

Acompanhe a jornada de 
seu cliente

Se você não tiver notícias de 
um cliente há algum tempo, 
entre em contato com ele. 
Envie-lhe um cartão de ani-
versário. Convide-o de volta 
com um cupom de desconto. 
Peça a seus clientes leais que 

publiquem avaliações on-line 
positivas e compartilhem seu 
site em suas contas de mídia 
social para educar clientes em 
potencial, criar um burburi-
nho e ajudar sua empresa a 
crescer.

Mantém os números de vendas e pro-
move o crescimento:  Com uma base 
de clientes fiéis, você pode manter nú-
meros de vendas consistentes, o que 
oferece mais oportunidades para ex-
pandir seus negócios em novos merca-
dos.

MAX-2
 Composto de borracha 

especial, com abas de 55mm, 

manufaturado por recape a 

frio, cravos laterais e blocos 

com excelente autolimpeza 

garantem ótima resposta do 

pneu.

 Projeto específico para 

pneus grandes (acima de 

80cm) com máxima perfor-

mance em terrenos argilosos, 

erosões e todo o tipo de obstá-

culos onde a tração é exigida.

Rua Sudão, 622 - Pineville - Fone: (55) 41 3669-8053
Cep 83320-030 - Pinhais - Paraná - Brasil - www.rubbernew.com.br

LANÇAMENTO
LANÇAMENTO

OFFROADOFFROAD 220 mm

40 mm

Largura

Profundidade

• Borrachas de Ligação 
• Manchões Radiais e Diagonais

• Bandas Pré-moldadas
• Camelback

• Colas Multi-uso
• Envelopes

• Sacos de Ar
• Orb-tiras
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VOCÊ TEM CUIDADO BEM DO SEU TIME?

Dicas para manter suas equipes motivadas e reter talentos

Reconhecer o valor das 
pessoas e entender a 
importância de reter ta-

lentos é fundamental para o 
sucesso de qualquer negócio. 

Afinal, são os colaboradores 
engajados e motivados que 
impulsionam o crescimento 
e a prosperidade das empre-
sas. E, muitas vezes, na cor-
reria e loucura do dia a dia, 
nos esquecemos do quanto é 
importante termos times mo-
tivados e, principalmente, o 
quanto é essencial que tenha-
mos planos para retermos os 
principais talentos de nossa 
empresa. 

Confira algumas dicas para implementar em sua empresa e ter seu time sempre motivado e orgulhoso 
em trabalhar em sua reformadora!

Cultive um ambiente de con-
fiança: 
A confiança é a base de qual-
quer relacionamento saudável. 
Ao estabelecer um ambiente de 
trabalho baseado na confiança 
mútua, os gestores criam um es-
paço onde os colaboradores se 
sentem seguros para comparti-
lhar ideias, assumir riscos e buscar 
soluções inovadoras. Valorize a 
transparência nas comunicações, 
seja aberto ao feedback e cumpra 
suas promessas;

Reconheça e valorize o tra-
balho: 
O reconhecimento é uma podero-
sa ferramenta motivacional. Mos-
tre apreço e valorize o esforço e 
as conquistas de sua equipe. Ofe-
reça elogios públicos, recompen-
sas financeiras e oportunidades 
de desenvolvimento profissional. 
Estabeleça metas desafiadoras e 
celebre o alcance dos objetivos. 
Lembre-se de que cada indivíduo 
tem diferentes motivações; co-
nheça, pois, seus colaboradores 
e personalize suas ações de reco-
nhecimento;

Ofereça oportunidades de 
crescimento:  
Os talentos são atraídos por or-
ganizações que oferecem opor-
tunidades de aprendizado e 
crescimento. Invista no desenvol-
vimento dos colaboradores, por 
meio de treinamentos, programas 
de capacitação e mentoria. Mos-
tre que a empresa se preocupa 
com o crescimento profissional de 
seus membros e que há um plano 
de carreira claro e possibilidades 
de ascensão;

Promova um equilíbrio entre 
trabalho e vida pessoal:  
A qualidade de vida é um fator 
crucial para a motivação e a re-
tenção de talentos. Incentive uma 
cultura de equilíbrio entre tra-
balho e vida pessoal, permitindo 
horários flexíveis, incentivando 
pausas adequadas e encorajando 
o uso de férias. Demonstre apoio 
às responsabilidades familiares 
e pessoais dos colaboradores, 
criando um ambiente que valori-
ze tanto a produtividade quanto o 
bem-estar;
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Construa relacionamen-
tos sólidos:  
Promova a colaboração e a 
construção de relacionamen-
tos sólidos entre os membros 
da equipe. Incentive a comu-
nicação aberta, a cooperação 
e o trabalho em equipe. Rea-
lize atividades de integração, 
como eventos sociais, e possi-
bilite a troca de conhecimen-
tos e experiências entre os 
colaboradores. Um ambiente 
de trabalho positivo e ami-
gável fortalece os vínculos e 
contribui para a retenção de 
talentos;

Proporcione desafios e 
variedade:   
A monotonia pode levar à 
desmotivação e ao desinte-
resse. Busque fornecer desa-
fios interessantes e varieda-
de nas tarefas atribuídas aos 
colaboradores. Isso ajudará a 
mantê-los engajados e esti-
mulados, propiciando o cres-
cimento contínuo e evitando 
a estagnação. Além disso, 
incentive a criatividade e a 
inovação, permitindo que os 
membros da equipe contribu-
am com ideias e soluções.;

Invista em benefícios e 
recompensas atrativas: 
Além do salário, ofereça bene-
fícios e recompensas atrativas 
que atendam às necessidades 
e expectativas dos colabora-
dores. Isso pode incluir plano 
de saúde, plano de previdên-
cia, auxílio-creche, programas 
de bem-estar, bonificações e 
outros incentivos. Esses be-
nefícios complementares de-
monstram cuidado e valoriza-
ção, tornando a empresa mais 
atrativa para os talentos.

A retenção de talentos é um 
desafio significativo para ges-
tores e donos de empresas. 
Portanto, ao reconhecer a im-
portância das pessoas para 
as organizações, cultivar um 
ambiente de confiança, va-
lorizar o trabalho, oferecer 

oportunidades de crescimen-
to, promover equilíbrio entre 
trabalho e vida pessoal, cons-
truir relacionamentos sólidos, 
proporcionar desafios e varie-
dade, além de investir em be-
nefícios atrativos, é possível 
manter as equipes motivadas 

e reter os talentos necessários 
para impulsionar o sucesso da 
empresa. 

Priorize seus colaboradores, e 
eles se tornarão os pilares do 
crescimento e da sustentabili-
dade do negócio.
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Associe-se à ABR. 
A entidade que há 

mais de 35 anos luta 
pelos direitos do setor.

www.abr.org.br

REFORMA TRIBUTÁRIA E A POSSIBILIDADE 
DE IMPACTOS NEGATIVOS NO SETOR 
DE SERVIÇOS

Não há dúvida de que o 
sistema tributário bra-
sileiro é muito comple-

xo e burocrático, uma vez que 
os impostos existentes são 
pagos a destinatários distin-
tos e em momentos variáveis, 
conforme a circulação do 
bem ou produto, ou a pres-
tação de serviço. Além disso, 
são aplicados os impostos 
em diferentes pontos do ci-
clo do consumo, causando a 
multiplicação do tributo a um 
mesmo item, o que também 

ocorre com o serviço, geran-
do, desse modo, muitas ve-
zes, um efeito cascata.

Por essas razões, assim como 
pelos reflexos da carga tribu-
tária na vida de uma empresa, 
nos últimos meses, o que mais 
têm estampado os noticiários 
é a famigerada reforma tribu-
tária, que são propostas para 
alterar a legislação responsá-
vel pela fixação e cobrança de 
taxas, impostos e contribui-
ções, bem como o modo em 

que as empresas e as pessoas 
físicas devem proceder o seu 
pagamento. 

A reforma tributária está sen-
do debatida junto às propos-
tas de Emenda à Constituição 
- PEC  45/2019 (da Câma-
ra dos Deputados) e a PEC 
110/2019 (do Senado), sen-
do seus objetivos principais, 
além de simplificar o sistema 
tributário, dar mais clareza ao 
contribuinte do que ele está 
pagando, facilitando e agi-
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lizando, dessa forma, o seu 
fluxo contábil. Dentro disso, 
referidas propostas buscam 
criar um imposto único, que 
facilite o entendimento da 
malha tributária sobre o con-
sumo no Brasil. Essa reunião 
de todos os tributos (ou boa 
parte deles – PIS/PASEP, CO-
FINS, IPI, ICMS e ISS) se apro-
xima da ideia de um Imposto 
sobre Valor Agregado (IVA) 
não cumulativo, o que é am-
plamente utilizado em outros 
países. 

Nessa linha, uma das princi-
pais (senão a principal mu-
dança) é a criação desse Im-
posto sobre o Valor Agregado 
(IVA), dual com alíquotas dife-
renciadas, que unificaria cin-
co tributos (IPI, PIS, COFINS, 
ICMS e ISS) e substituiria por 
dois (um federal e um muni-
cipal), chamados de Imposto 
Sobre Bens e Serviços (IBS), 
o que certamente significará 
uma simplificação do sistema 
tributário nacional e ajudará 
a reduzir a parte burocrática 

para as organizações. 

Contudo, tal ato pode afetar 
significativamente a carga tri-
butária e competitividade de 
alguns setores, em especial o 
de serviços, que atualmente 
é o que mais gera empregos 
no País, sendo responsável 
por 70,9% do produto interno 
bruto (PIB), visto que  engloba 
todas as prestações de servi-
ços, o que inclui restaurantes 
e bares, transportes, planos 
de saúde, comércio, escolas, 
etc.

Pela análise da reforma e es-
tudos existentes, o setor de 
serviços tende a ser afetado 
negativamente pelas PECs 
em tramitação, por força do 
aumento substancial da car-
ga tributária. Com isso, uma 
empresa tributada pelo Lucro 
Presumido, com as alíquotas 
de 0,65% (PIS), 3% (COFINS) 
e 5% (ISS), o que resulta em 
8,65% de carga tributária para 
os três tributos, com a criação 
do IVA, com alíquota estipula-
da em 25%,  se terá uma di-
ferença da carga tributária de 
16,35%. Já para uma empre-
sa tributada pelo Lucro Real, 
com carga tributária para 
os mesmos três tributos de 
14,25%, em comparação ao 
IVA, a diferença é de 10,75% 
na carga tributária. Pontua-se 
que, até o momento, as em-
presas optantes pelo Simples 
Nacional, na forma em que foi 
desenhada para ser aprovada 

a Reforma Tributária, não so-
frerão mudanças em relação 
aos impostos empresariais.

Porém, lado outro, tem-se 
sustentado, em especial o Se-
cretário do Ministério da Fa-
zenda, Bernard Appy, que as 
empresas que prestam servi-
ços para outras pessoas jurí-
dicas (no meio da cadeia de 
produção), passarão a contar 
com geração de crédito inte-
gral. Com efeito, se realmente 
a reforma for aprovada com 
essa previsão, as empresas de 
serviços passariam a recupe-
rar crédito e, principalmente, 
transferir crédito integral para 
o contratante. 

Acontece que, ao nosso ver, 
isso não está claramente es-
tampado, como também não 
está transparente qual o be-
nefício econômico para a ca-
deia de serviços de forma ge-
ral.

Destarte, no presente mo-
mento, qualquer artigo que 
se proponha a analisar o 
ambiente tributário brasilei-
ro deve se embasar em uma 
postura de condicionalidade, 
pois mudanças surgem com 
enorme frequência, enquan-
to novas decisões e iniciativas 
permeiam o espaço político 
do País. Sob a perspectiva dos 

contribuintes, é inegável a di-
ficuldade em acompanhar um 
quadro, no mínimo, caótico.

Apesar do interesse geral de 
que a reforma saia do papel 
e traga benefícios reais ao 
sistema tributário brasileiro, 
fato é que a discussão per-
manece ativa sobre questões 
de incidência, alíquotas e os 
novos modelos concedidos à 
tributação. Para as propostas 
que tramitam no Congresso 
Nacional, responder a agen-
das e demandas de diversos 
segmentos não é tarefa fá-
cil. Cabem aos responsáveis 
conciliar interesses setoriais, 
de modo a priorizar o me-
lhor para o País, cumprindo 
promessas que já não podem 
mais ser postergadas.

Por fim, a tendência é que 
novos capítulos sejam escri-
tos sobre o momento tribu-
tário do Brasil. No mais, in-
dependentemente de qual 
proposta final seja aprovada, 
é importante que favoreça o 
crescimento econômico e es-
timule a economia do nosso 
País, não apenas no sentido 
de encontrar o equilíbrio das 
alíquotas para a arrecadação, 
como também simplificar a 
burocracia que é o maior dos 
problemas de investimento 
no Brasil.

Luiz Henrique de Oliveira Santos é advogado, 
atualmente responsável pelo assessoramento 
jurídico da ABR, pós-graduado em Direito 
Civil, Processo Civil e em Direito Empresarial - 
Contato: luizholiveirasantos@gmail.com
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ROUBO DE CARGAS

Embora o cenário seja melhor que o de 2021, os números 
ainda continuam altos

A Associação Nacio-
nal de transporte de 
Cargas e Logística 

(NTC&Logística) divulgou os 
resultados de sua pesquisa 
abordando o panorama do 
roubo de cargas no Brasil em 
2022. De acordo com os da-
dos coletados pela entidade, 
em parceria com órgãos pú-
blicos e privados, houve uma 
redução significativa de 9,1% 
em relação ao ano anterior, 
totalizando 13.089 registros.

A região Sudeste continuou 
concentrando o maior nú-
mero de casos, representan-
do 85,18% das ocorrências, 
seguida pelas regiões Sul 
(6,12%), Nordeste (4,66%), 
Centro-Oeste (2,81%) e Norte 
(1,23%). Em termos monetá-
rios, as perdas ocasionadas 
por cargas roubadas soma-
ram cerca de R$ 1,2 bilhão em 
todo o país.

Segundo Francisco Pelucio, 
presidente da ntc&logística, 
“temos acompanhado de per-
to a situação do roubo de car-
gas há mais de 25 anos junto 
com a nossa área de seguran-
ça. A cada ano vemos os nú-

meros reduzirem, mas mesmo 
assim precisamos continuar 
combatendo para que um 
dia consigamos não ter que 
apresentar dados como esse. 
A NTC&Logística vai continuar 
trabalhando em estreita cola-
boração com as autoridades 
de segurança pública e com o 
governo federal para que eles 
nos ajudem a diminuir núme-
ros ano após ano.”

A pesquisa identificou que 
alimentos, combustíveis, pro-
dutos farmacêuticos, auto-
peças, materiais têxteis e de 
confecção, cigarros, eletroele-
trônicos, bebidas e defensivos 
agrícolas são as mercadorias 
mais visadas por quadrilhas e 
grupos criminosos.

Roberto Mira, vice-presidente 
de segurança da NTC&Logís-
tica, destaca que “nos últimos 
quatro anos temos visto uma 
diminuição considerável, pois 
o trabalho desenvolvido pela 
entidade junto aos órgãos 
públicos e privados tem nos 
fornecido apoio ao enfren-
tamento, o que é importante 
para que possamos continuar 
desenvolvendo nossas ativi-

dades com segurança”. 

O vice-presidente ressalta 
também que o setor de trans-
porte tem se empenhado no 
combate ao roubo de cargas 
desde a aprovação da Lei 
Complementar nº 121/06 em 
2006, que estabeleceu o Sis-
tema Nacional de Combate 
ao Crime. Mira ressalta que, 
ao longo de 25 anos desde 
a primeira redação do texto 
em 1997, a associação, junto 
às empresas e às instituições, 
dispõe de recursos humanos 
e tecnológicos mais robustos 
para coletar dados, para iden-
tificar as causas dos inciden-
tes e para propor soluções in-
tegradas ao Poder Executivo 
e às polícias nacionais e es-
taduais. Apesar dos desafios 
existentes, o setor se encontra 
em uma posição privilegiada 
para lidar com esse desafio.

Mira destaca que a resposta 
aos problemas atuais segue 
a mesma estratégia adota-
da nos anos anteriores, que 
consiste no fortalecimento da 
ação dos órgãos de seguran-
ça pública e no estreitamento 
de parcerias com as empresas 
do setor e com suas entidades 
representativas. Essa aborda-
gem tem se mostrado eficaz 
ao longo do tempo.

“Uma das ferramentas fun-
damentais para lidar com as 
interferências no transporte 
de cargas são os sistemas de 
rastreamento e verificação 
da qualidade do transporte, 
que têm se mostrado cada 
vez mais importantes a cada 
ano. Esses sistemas permitem 
acompanhar em tempo real a 
localização e o status das car-
gas, o que auxilia na identifi-
cação de possíveis problemas 
e na tomada de ações rápidas 
para solucioná-los”, defende.

Ele também comenta que “o 
setor de transporte tem de-
monstrado um grande inte-
resse em soluções moder-
nas, o que tem impulsionado 
o investimento em áreas de 
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gerenciamento de risco nas 
transportadoras. Isso significa 
que as empresas estão se tor-
nando cada vez mais prepa-
radas e equipadas para lidar 
com os desafios relacionados 
ao roubo de cargas. Essa pos-
tura proativa é fundamental 
para continuar reduzindo os 
índices desse tipo de crime”.

Para garantir uma abordagem 
eficaz no combate ao roubo 
de cargas, é crucial manter um 
cenário de parcerias sólidas 
entre o setor de transporte, as 
entidades representativas e os 
órgãos de segurança pública. 
Além disso, é importante con-
tinuar apostando em aborda-
gens e em tecnologias que se 

mostrem efetivas, buscando 
constantemente aprimorar e 
adaptar as estratégias con-
forme surgem novos desafios. 
Dessa forma, o setor mantém 
uma posição privilegiada para 
enfrentar esse desafio e pro-
teger as cargas transportadas 
em todo o País.

PANORAMA

RECIRCLE AWARDS APRESENTA 
A LISTA DE CANDIDATOS À 
EDIÇÃO DE 2023

Empresas brasileiras estão entre 
as indicadas!

A Valebridge Media 
Services (VMS), 
agência de servi-

ços de mídia com sede em 
Crewe, Reino Unido e Madri, 
Espanha, anunciou o nome 
dos indicados da edição 2023 
para o Recircle Awards, even-
to destinado a reconhecem a 
inovação sustentável, proces-
sos produtivos, gestão e ser-
viços nos setores de reforma 
e reciclagem de pneus.

A lista, escolhida a partir de 
uma lista preliminar de candi-
datos nomeados pelo público 
em geral, foi compilada por 
um Comitê de Indicação com-
posto por 14 especialistas, in-
cluindo respeitados jornalistas 
da indústria de pneus, chefes 
de associações da indústria 
e consultores independentes 
de todo o mundo.

A lista de candidatos para as 
15 categorias de premiação 
aberta à votação do público 
está disponível em nosso site.

À semelhança das edições 
anteriores, a Comissão de No-
meações dos Prémios Recir-
cle anunciará o vencedor do 
prémio Lifetime Achievement 
Award no setor da reciclagem 
de pneus durante a cerimónia 
que acontecerá em Bolonha 
no próximo mês de novem-
bro.

David Wilson, Presidente do 
Comitê de Nomeações e edi-
tor das revistas Retreading 
Business e Tire & Rubber Re-
cycling, quis destacou o no-
tável aumento de indicações 
em relação à edição de 2022: 
"Desde que lançamos o Re-
circle Awards, temos verifica-
do a magnífica recepção que 
os prêmios tiveram ano após 
ano. Mas nesta edição supe-
ramos todas as expectativas. 
Recebemos mais de 1.100 
inscrições individuais, 250 a 
mais que no ano passado", 
disse Wilson. “É muito gratifi-
cante ver como o Recircle se 
firma internacionalmente a 
cada edição. Continuaremos 

a apostar no reconhecimento 
do esforço de pessoas, insti-
tuições e empresas para con-
solidar os valores da recicla-
gem no nosso setor”.

O período de votação para 
a edição de 2023 do Recir-
cle Awards já está aberto. O 
público em geral pode votar 
em seus candidatos favoritos 
registrando-se no site do prê-
mio em https://recircleawards.
com/categories-2023/ 

O sistema de votação permite 
apenas um voto por pessoa e 
categoria de prêmio. Os elei-
tores inscritos na edição de 
2022 podem usar as creden-
ciais do ano anterior para vo-
tar.

O período de votação termi-
nará às 23h59 da sexta-feira, 
8 de setembro de 2023, e os 
vencedores dos Prêmios se-
rão anunciados na quinta-fei-
ra, 16 de novembro de 2023, 
em uma cerimônia de premia-
ção.
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UNIQUE INAUGURA MEMORIAL, UM 
ESPAÇO SURPREENDENTE JUNTO À 
FÁBRICA, EM SÃO LEOPOLDO/RS

Com mais de 200 peças catalogadas no acervo, Memorial 
foi idealizado para celebrar os 48 anos de história da em-
presa, junto aos 90 anos do fundador, Remy Möller

No domingo (18/06), a 
Unique Rubber, um dos 
principais players do 

Brasil e das Américas no mer-
cado de bandas para recapa-
gem de pneus, colocou de pé 
mais um grandioso projeto: 
a inauguração do Memorial 
Unique, uma estrutura sur-
preendente instalada ao lado 
do parque fabril, em São Leo-
poldo/RS. A inauguração do 
espaço foi programada para 
essa data, não ao acaso. Nes-
se dia, o fundador do grupo, 
Remy Möller, completou 90 
anos e recebeu como presen-
te-surpresa o Memorial Uni-
que.

“Temos muito orgulho pela his-
tória e trajetória de nosso avô 
Remy. Sabemos que não foi 
uma trajetória fácil e o quan-
to ele se dedicou para fazer o 
negócio crescer. Nossos pais, a 
segunda geração, também fo-
ram cruciais na gestão da em-
presa para alavancar a Unique 

e suas marcas, expandir mer-
cados e fazer do grupo o que é 
hoje. Nada mais justo que dei-
xarmos esse legado registrado 
através do Memorial Unique, 
que conta toda essa história e 
seguirá ao longo dos próximos 
anos agregando novos capí-
tulos nesta trajetória que nós 
estamos ajudando a construir 
agora. O Memorial Unique é 
um marco nos 90 anos do vô 
Remy e, sobretudo, na história 
da Unique que pretendemos 
seguir trilhando e contando 
com muito sucesso”, afirmam 
os CEOs Francisco Möller e Lu-
cas Möller.

O Memorial Unique
Posicionado na entrada da em-
presa, junto à recepção do pré-
dio administrativo, o Memorial 
impressiona os visitantes e faz 
jus à estrutura do parque fa-
bril, considerado um dos mais 
modernos na indústria da bor-
racha e recapagem de pneus 
no Brasil e nas Américas. O 

Memorial Unique retrata a his-
tória da empresa ao longo de 
seus 48 anos, desde o surgi-
mento até os dias atuais. Con-
ta com um acerco catalogado 
de mais de 200 peças, entre 
peças físicas, fotos e vídeos, 
inclusive a primeira nota fiscal 
e o alvará de licença, todos ori-
ginais da época da fundação, 
datados de 1975. O Memorial 
é dividido em 12 estações que 
retratam e pontuam as dife-
rentes épocas da empresa. A 
história é contada por meio da 
exposição de inúmeras fotos, 
catálogos, vídeos e produtos, 
incluindo uma extrusora e um 
cilindro, as primeiras máquinas 
que foram adquiridas pela em-
presa. “Algumas estações con-
tam com monitores touch para 
que os visitantes possam se-
lecionar diversos conteúdos a 
que queiram assistir”, destaca 
Jandrei Luis Goldschmidt, Ge-
rente Executivo de Marketing, 
responsável pelo projeto.

As visitas são guiadas por um 
sistema áudio-guiado, que 
possibilita aos visitantes co-
nhecerem a história ao longo 
de cada estação, e conduzem 
o visitante por um roteiro que 
representa uma rodovia, cujo 
trajeto tem o formato do in-
finito "8", simbolizando a tra-
jetória de várias décadas que 
já somam quase meio século. 
Como destaque, o Memorial 
Unique traz no início uma está-
tua do fundador Remy Möller 
quando tinha 23 anos de ida-
de. A obra foi idealizada pelo 
artista Henrique Plácido com 
acabamento texturizado em 
bronze. No final do percurso, 
um holograma traz uma men-

sagem do fundador ao com-
pletar 90 anos.

“A iniciativa de criar um Memo-
rial vinha sendo pensada por 
nós da segunda geração dos 
Möller, filhos do Remy, já havia 
alguns anos. No início de 2023, 
retomamos a ideia com nossa 
área de Marketing e iniciamos 
o planejamento e a execu-
ção, a fim de inaugurar no dia 
18/06, coincidindo com a data 
em que nosso pai, o fundador, 
completou 90 anos”, explica 
Paulo Henrique Möller, um 
dos idealizadores do projeto. 

Ele destaca que, além de re-
gistrar momentos e fatos mar-
cantes da história da Unique, o 
Memorial busca propiciar aos 
visitantes, clientes, fornecedo-
res e colaboradores conhecer 
de forma diferente e interati-
va cada etapa da trajetória da 
Unique e de suas marcas Tipler 
e Borex, perpetuando essa his-
tória de sucesso que completa 
quase meio século.

Com mais de 200 peças no acer-
vo, Memorial Unique foi idealiza-
do para celebrar os 48 anos da 
empresa e os 90 anos do funda-
dor Remy Möller

Créditos: Marketing Unique
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