




EDITORIAL Claudio Milan claudio@novomeio.com.br 

Acelerando no conteúdo: 
NOvO vAREjO AgORA é quINzENAL

O ser humano tem a capacidade de extrair ensinamentos pre-

ciosos das adversidades e se adaptar às novas conjunturas in-

variavelmente aprimorado em comparação ao que era antes.

Estamos testemunhando isso quase que todos os dias A 

permanente capacidade evolutiva de nossa espécie per-

mitiu o desenvolvimento e a expansão do universo digital 

que hoje alicerça boa parte de nossas atividades pessoais 

e profissionais.

O isolamento social acelerou drasticamente todos os pro-

cessos. Temos uma noção muito clara das transformações 

em curso e de suas consequências. Mas ainda não as expe-

rimentamos no mundo real, aquele que surgirá após a supe-

ração da crise sanitária que vivemos já há seis meses. So-

mente então poderemos medir com precisão o tamanho e 

os resultados das mudanças.

A indústria da comunicação também foi – e não poderia ser 

diferente – fortemente impactada por este momento de tan-

tas perguntas e tão poucas respostas. Com o mundo cada 

vez na palma da mão, a sociedade tem acesso à informação 

em tempo real como nunca antes. Porque ninguém andava 

com um rádio ou um aparelho de TV no bolso 24 horas por 

dia como faz com o celular. Isso é tempo real de verdade.

A Novo Meio iniciou seu processo de aceleração digital já no pri-

meiro dia da pandemia – sim, aceleração, porque a construção 

já vinha sendo feita há um bom tempo. Num piscar de olhos, 

criamos novas plataformas, novos produtos e ampliamos nosso 

time de jornalistas para prover informação sem trégua ao After-

market Automotivo brasileiro. E assim tem ocorrido.

Mas nossa revolução está longe de terminar. Este mês, 

apresentamos mais uma inovação. Exatamente esta que 

você começa a ver agora. O Novo Varejo Full Digital a par-

tir de agora ganha periodicidade quinzenal. A consistência 

de nosso conteúdo em dobro: na metade e no início de cada 

mês. E, de quebra, um projeto gráfico ainda mais moderno, 

com a cara do ambiente digital. Temos total consciência da 

importância da informação nos dias de hoje e da necessá-

ria velocidade com que ela precisa chegar ao público-alvo. 

A edição quinzenal do Novo Varejo Full Digital se une às inú-

meras soluções apresentadas pela Novo Meio nos últimos 

seis meses para tornar a gestão dos negócios de seus lei-

tores mais eficiente e balizada. Mas a revolução está longe 

de terminar. Continuaremos surpreendendo e inovando tão 

acelerados quanto as transformações que a evolução im-

põe diariamente a cada um de nós.
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SuMÁRIO

HÁ 100 EDIÇÕES

Em total sintonia com as novas 
exigências da indústria da 
comunicação, Novo Varejo 
ganha periodicidade quinzenal 
a partir de agora

Em parceria com o Novo Varejo, 
FecomercioSP traz artigos exclusivos. 
Nesta edição, o tema é a urgência do 
crédito para as PMEs

O consumidor já não vê mais 
diferenças entre o varejo 
físico e o digital. Elói Prado 
de Assis, da TOTVS, diz que é 
hora de integração
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A força da pesquisa como ferramenta para melhorar a performance dos 

negócios foi um dos temas em destaque da edição 209 do Novo Varejo

As pesquisas estão entre as soluções que a Novo Meio oferece ao mercado 
brasileiro de manutenção automotiva desde 1996. Neste período, os estudos 
inaugurados já investigaram todos os segmentos da cadeia de comercializa-
ção e aplicação de componentes veiculares, dá indústria ao consumidor final.
As pesquisas representam uma ferramenta fundamental para a gestão 
das empresas. Há 100 edições, o Novo Varejo tratou deste assunto. O es-
pecialista em pesquisas Renato Fecchio lembrou que o mundo dos ne-
gócios é movido por decisões. “E cada decisão possui um risco. Foi-se o 
tempo em que apenas o feeling bastava para decidir acertadamente sob 
a pressão do tempo e dos números. A fronteira entre o lucro e o prejuízo é 
cada vez mais fina”. E como administrar esse risco?

Só se muda o que se mede

Célia Bastos, gerente sênior de 
desenvolvimento de clientes do NPD Group, 
parceiro de conteúdo do Novo Varejo, traz boas 
notícias para a distribuição

Acompanhe a evolução de faturamento, 
vendas e abastecimento do varejo nas 
pesquisas MAPA e ONDA
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“A chave está no domínio da informação e a pesquisa é a ferramenta que pos-
sibilita esse domínio”.
Fecchio demonstrou que há vários tipos de pesquisas que ajudam o exe-
cutivo moderno a administrar os riscos de suas decisões. “As pesquisas 
de satisfação ajudam a entender como o cliente avalia a forma como vem 
sendo atendido; pesquisas de elasticidade de preços entendem o quanto 
o cliente está disposto a pagar por um produto ou serviço e definir o me-
lhor posicionamento de preço; pesquisas de imagem da marca determi-
nam o quanto as percepções do público sobre uma marca são positivas ou 
negativas; e as pesquisas de shopper estudam o comportamento e rea-
ções do consumidor dentro do ponto de venda”.
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ENTREvISTA Claudio Milan claudio@novomeio.com.br  Foto: Divulgação

Transformações provocadas pelo isolamento social prometem novos e sérios desafios para as lojas que não estiverem online

Hora de integrar varejos físico e digital

A forte aceleração digital, fenômeno decorrente do recente processo de iso-
lamento social, tem cobrado adequação dos gestores do varejo. E com ela, vai 
crescer também a demanda do setor por tecnologia. Este foi o tema da entre-
vista exclusiva do Novo Varejo com Elói Prado de Assis, Diretor Executivo de 
Ofertas e Produtos - Varejo e Distribuição da TOTVS, empresa que é referência 
global no desenvolvimento de soluções inovadoras para os pontos de venda.

Novo Varejo - O momento único que estamos vivendo trouxe um processo de 
aceleração digital. Qual será o impacto para o setor de varejo?
Elói Prado - Um dos grandes desafios do setor no momento da transformação 
digital é se adaptar a um cliente novo que chega à loja com a expectativa de 
se relacionar de uma forma diferente com o varejo. Ele está buscando conta-
to agora com menos toque, fazer as compras de forma online; e o varejo de loja 
física, especialmente, precisa saber como vai funcionar nesse mundo. Porque 
agora se adiciona uma série de novos atores: entregadores, fazer picking de 
produtos e a loja sendo tratada como se fosse um CD, diferentemente do que 
era antes. Temos novos processos, uma cultura nova e uma forma nova de lidar 
com o cliente que o varejista está tendo que aprender nesse momento de trans-
formação digital forçada. 

NV - Diante deste cenário, qual é a perspectiva para o varejo físico?
EP - O varejo físico tem um ativo importante que deve ser alavancado: a proxi-
midade que o digital não tem. O online vem, inclusive, investindo fortemente na 
redução dessa desvantagem. São novas formas de distribuição, entregas em 

24 horas ou no mesmo dia, justamente para reduzir essa deficiência. O varejo 
local, a loja, tem uma hiperproximidade com o cliente que é um ativo que preci-
sa ser alavancado. Não se trata nem de uma questão de complementariedade, 
mas trabalhar de forma simbiótica. Eu diria que o físico e o online têm que ser 
tão integrados e interligados que a loja física já não percebe a diferença entre 
atender um cliente no balcão ou um pedido que veio pelo site e que vai chegar 
o motoqueiro de uma empresa de entrega para buscar e levar à casa do clien-
te em duas horas. Ele vai conseguir alavancar muito mais o sortimento dele, vai 
expandir a cobertura. Imagina um paralelo de uma loja de varejo com o que tem 
acontecido, por exemplo, com os restaurantes nos aplicativos de delivery. Es-
ses restaurantes de repente conseguiram ter acesso a uma série de clientes 
que às vezes nem sabiam que eles estavam disponíveis no mercado porque 
nunca passaram na frente da loja. E agora eles têm a oportunidade de alcançar 
muito mais clientes do que alcançavam antes através do digital – e aí essa gran-
de proximidade deles faz com que tenham um diferencial competitivo gigantes-
co que o online às vezes, quando tem um CD montado fora da cidade ou até em 
outro estado, não consegue chegar com a mesma velocidade. 

NV - Quais são as mais recentes inovações tecnológicas aplicáveis em um 
varejo de autopeças convencional?
EP - Há inovações interessantes como, por exemplo, pagamento por link 
em que você pode fazer toda a tratativa com o cliente por WhatsApp e 
mandar um link de pagamento para ele deixar tudo pago de forma segura, 
permitindo que você faça a entrega na casa do cliente sem nenhum conta-
to físico. Tem uma série de novas tecnologias de gestão de omnicanalida

Elói Prado de Assis avalia que cliente agora espera mais dos varejos

de que permitem que o varejo de autopeças receba todos os seus pe-
didos de diferentes canais – pedidos que possam estar chegando de 
marketplaces, integrados de certa forma com a loja para saber qual é 
o estoque da loja e mandar o pedido direto para o varejista. E aí come-
çam a cair pedidos de diversas origens que você precisa saber geren-
ciar e garantir que a entrega seja feita no prazo necessário. Esse tipo 
de tecnologia, que a gente chama de Sistema de Gestão de Pedido 
ou OMS – Order Management System, tem sido um grande diferencial 
e uma importante inovação tecnológica que tem facilitado esse novo 
mundo de omnicanalidade em que você integra as lojas física e digital.

NV - Os varejos de autopeças muitas vezes consistem em empresas 
familiares e nem sempre receptivos a quebrar paradigmas de inova-
ção. O que um pequeno varejo familiar pode fazer para inovar?
EP - Tem um jeito muito simples. Estar num marketplace, por exemplo, não 
é hoje algo complicado e caro. Um pequeno varejista consegue publicar o 
seu estoque em alguns marketplaces e se abrir para diversas outras op-
ções de clientes, canais e formas de distribuição sem ter que gastar mui-
to. O que ele vai pagar é um percentual do que vender, não precisa nem ar-
riscar investimentos para entrar no jogo. E colocar tecnologias simples e 
complementares às suas soluções de frente de loja, como o link de paga-
mento que eu mencionei, também começa a te abrir para trabalhar por um 
WhatsApp, por exemplo, de forma muito simples, porque o WhatsApp tam-
bém é uma tecnologia sem custo.

NV - O consumo de autopeças se dá por necessidade e não é aspi-
racional. Que tipo de experiência um varejo com essa característica 
pode oferecer ao cliente, que enxerga a compra simplesmente como 
uma despesa?
EP - Sempre que falarmos de experiência vamos quebrar na compra e no 
pós-venda. Na compra eu tenho visto boas experiências permitindo que 
os clientes experimentem melhor de forma virtual aquilo que eles estão 
comprando. Por mais que não seja aspiracional, você tem a possibilida-
de de trabalhar com produtos que tenham esse elemento aspiracional, 
como complementações de acessórios. Tem coisas que você pode fazer 
com aplicativos de realidade virtual para mostrar ao cliente o que fazer. 
Várias empresas e startups têm criado aplicativos simples integrados 
com a indústria para permitir que através do app o vendedor possa de-
monstrar como aquela peça ou acessório ficará no carro. Existem meios 
de trabalhar a experiência dentro da loja de forma digitalmente avança-
da, mas simples, trabalhando junto com a indústria para levar isso de ma-
neira barata para o varejista de pequeno porte. Quando a gente falar de 
pós- -venda, esse é um grande diferencial. As experiências de troca ou de 
cancelamento normalmente são ignoradas pelos varejistas tradicionais 
e tratadas como um processo chato, só de devolução do dinheiro para o 
cliente. Se você planejar como essa experiência vai acontecer e como vai 
remover fricção com o cliente efetivamente ajudará o cliente a ter uma 
experiência positiva, lembrando da sua loja na próxima compra.

NV - O que o varejista terá de observar no momento em que a retoma-
da vier na sua plenitude?
EP - Todo mundo já entendeu o que é necessário para operar nesse 

“novo normal”. Estamos sempre de olhos atentos e preocupados com 
os sustos e as coisas que podem acontecer nesse contexto. A gente 
nunca sabe se de uma hora para outra virá uma ordem para fechar a 
loja, mas se entendemos todos os protocolos de segurança e sanitá-
rios que temos que respeitar então estamos prontos. O desafio ago-
ra é trazer fluxo de volta para as lojas. E é por isso que eu bato na tecla 
de estar presente em mais de um canal. Se o cliente não está saindo 
de casa, como vamos gerar esse fluxo? O cliente pode não estar sain-
do na rua, mas com certeza está na internet entrando em sites, em 
marketplaces. O varejista cada vez mais vai ter que se preocupar com 
a presença, digamos, “na rua digital” para trazer esse fluxo digital para 
si. E fazer com que esse cliente se habilite a comprar com ele tanto no 
digital quanto no físico.

NV - Com base na experiência diária da TOTVS nos diferentes segmen-
tos da indústria, distribuição e do varejo, como vai a recuperação dos 
mercados e a demanda por tecnologia? O que esperar do Brasil para 
os próximos meses e 2021?
EP - É uma analise difícil porque está tudo muito mudado. Mas esta-
mos vendo uma gradual recuperação do varejo. As lojas abrindo e os 
volumes de venda retornando aos patamares normais de uma forma 
mais rápida do que esperávamos. De certo modo, todo mundo espe-
rava que a parada fosse rápida. Depois percebemos que ia doer mui-
to mais do que imaginávamos. E agora estamos vendo uma coisa in-
termediária. O que eu acho é que vamos ter segmentos em patamares 
normais como antes da pandemia no início do ano que vem e outros 
que vão retomar no final do primeiro e inicio do segundo semestre do 
ano que vem. A existência de uma vacina para a Covid vai ser deter-
minante, vai mudar ou acelerar esse patamar que estamos discutindo 
e, como consequência disso, temos uma transformação definitiva no 
consumidor do varejo. Ele está experimentando pela primeira vez na 
vida certas tecnologias e formas de se relacionar com o trade que ele 
não tinha experimentado antes. Então ele vai voltar ao mercado pós-
-vacina experimentando essas tecnologias e já esperando do varejo 
que ele seja capaz de atender certas formas de venda: eventualmen-
te comprar no site para retirar na loja, chegar à loja e descobrir que 
não tem um produto, mas ela entrega na casa dele, isso tudo o clien-
te vai começar a deixar de esperar como extraordinário para começar 
a achar ordinário. Quando for a um varejo que não tem isso, o cliente 
vai concluir que ele não está mais pronto para atender. Ele não sabe 
mais o que eu preciso, está desconectado das minhas necessidades. 
O cliente não está mais tratando isso como uma evolução tecnológi-
ca, mas como o “novo normal”, expressão que cada vez mais tem um 
significado vazio, mas no varejo tem essa conotação. O “novo normal” 
do varejo vai ser uma integração entre digital e físico. E o cliente vai 
voltar à loja buscando isso, o que trará uma aceleração nessas inova-
ções tecnológicas. O pulo do gato será conseguir, no meu caso como 
fornecedor de tecnologia, levar soluções rápidas, baratas e simples 
para os pequenos e médios varejos e que eles consigam aderir a essa 
revolução tecnológica sem ter que fazer investimentos monstruosos 
e sem ter dificuldades nos projetos de implantação. Soluções meio 
plug and play, ligar e sair operando no dia a dia.
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A Motorservice, divisão responsável pela comercialização das marcas Kolbens-
chmidt (KS), Pierburg e BF no mercado de reposição, apresenta novos compo-
nentes de conjuntos motor (pistão e anel), bronzinas de biela e válvula para ve-
ículos leves e pesados. No segmento de leves, a empresa lança bronzinas de 
biela para Ford New Fiesta e Ka+; Honda Civic VIII, HR-V, Civic IX, CR-V III, CR-V 
IV e Accord VIII; Hyundai HB20 e HB20S; Kia Picanto; e Renault Duster, Oroch, 
Mégane, Scénic e Sandero. O lançamento de válvula de admissão e de escape se 
aplica ao Toyota Corolla.

Foto: DivulgaçãoLANÇAMENTOS

Kolbenschmidt (KS) amplia 

Novidades para diferentes marcas de veículos

linha de produtos para

vEícuLOS LEvES E pESADOS

As novidades incluem amortecedores, bandejas, cubos de roda, juntas 

homocinéticas, kits reparo de juntas homocinéticas, molas a gás, pivôs 

e terminais que atendem veículos de diversas montadoras, como Audi, 

BMW, Caoa Chery, Chevrolet, Fiat, Ford, Honda, Hyundai, JAC, Kia, Peu-

geot, Renault, Suzuki, Toyota, Volkswagen. Mesmo com as limitações 

impostas pela pandemia da covid-19, a empresa trabalha para manter 

a agenda de lançamentos, que prevê ampliar o catálogo para reposição 

com mais de 1.000 códigos até o final deste ano.

Cofap lança mais 95 códigos 
de componentes de suspensão

Empresa amplia catálogo mesmo na pandemia
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Os motoristas de jipes e picapes ganham uma experiência exclusiva com o 
equipamento, que tem alto nível de absorção de impactos durante o per-
curso em diferentes tipos de terreno. Com nove posições de ajuste de car-
ga, o componente possibilita ao motorista alterar em até 400% o contro-
le do veículo, com ajustes diferenciados, nas modalidades on ou off-road. 
Disponível para aplicação em mais de 40 veículos – como Troller, Toyota 
Hilux e Mitsubishi L-200 – o Rancho tem um visual totalmente esportivo, 
em tom metálico e buchas e guarda-pó em vermelho.

Amortecedor Rancho da Monroe tem tecnologia 
de pressurização para off-roads

Componente tem visual esportivo e atende mais de 40 veículos

Foto: DivulgaçãoLANÇAMENTOS
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Crédito para PMEs:
muito além da pandemia

Por André Luiz Sacconato

A questão do crédito foi uma das mais importantes e controversas de toda 

a pandemia. Muitos acusam os bancos de não fornecerem crédito em um 

momento tão difícil, mas uma simples visita à teoria econômica mostra 

que o cenário restrito tem todo o sentido racional. Afinal, os bancos têm 

muitas regras a seguir para manter os ativos e passivos de acordo com a 

segurança controlada pelo Banco Central (Bacen) em um cenário de recu-

peração da economia totalmente incerto: um banco não teria como saber 

se uma empresa que não sabe quando voltará a funcionar teria condições 

de pagá-lo.

Como era o cenário? Os bancos gozavam de ótima liquidez, dadas as políti-

cas do Bacen de liberação de compulsórios, mas os recursos estavam to-

dos retidos por causa da incerteza. Cabia, então, ao governo a composição 

de fundos garantidores para que os bancos emprestassem esses recursos. 

Esse era o pleito da FecomercioSP desde março, no início da pandemia. Po-

demos dizer, agora, que o governo conseguiu desatar os nós técnico e polí-

tico e fazer o crédito chegar ao empresário final – mas, infelizmente, demo-

rou um pouco em se estruturar para isso; o resultado foi a perda de muitas 

empresas pelo caminho. De qualquer modo, vale o batido ditado: antes tar-

de do que nunca.

A estrada para o sucesso das linhas de crédito relativas ao Pronampe (Lei 

13.999/20) e ao Programa Emergencial de Acesso a Crédito (MP 975) foi 

longa. O governo federal foi aprendendo com os erros. As primeiras medi-

das tomadas foram as MPs 936 e 944, que vinculavam o crédito oferecido 

à suspensão do contrato de trabalho, ou seja, o governo fornecia crédito 

à empresa para pagar parte dos salários suspensos durante a pandemia. 

Não era um desenho ruim, mas incompleto e com muitos “furos”.

O mais importante deles era a falta de percepção que as despesas com salá-

rio tomam, em média, 35% dos custos totais, principalmente das pequenas 

e médias empresas – o alvo das medidas. Estas precisavam ser irrestritas e 

direcionadas ao capital de giro. Além disso, outra restrição considerável era 

a obrigação de a empresa ter conta em banco. Sabemos que a maioria dos 

micros e pequenos empresários no Brasil é praticamente informal.

E a mais importante: a necessidade de garantias e do nome negativado 

para tomar o empréstimo, em uma situação de parada generalizada. O pe-

queno empresário, na maioria das vezes, nem sequer tinha ativo real para 

dar como crédito e não poderia arriscar o seu imóvel de pessoa física na 

empreitada, por mais que confiasse na empresa. Assim, aprendeu-se, na 

prática, que as linhas ofertadas deveriam ter as seguintes características:

• Para capital de giro, geral.

• Com diminuição de exigências de garantias e excesso de certidões negativas.

ARTIgO

• Com garantias reais baseadas em fundos já existentes, para agilizar o pro-

cesso, não sendo necessário compor novos fundos.

Foi pensando nessas características que o governo instituiu as duas 

medidas provisórias que, enfim, levaram crédito ao empresário final: a 

que instituía dois fundos já existentes como garantias para os bancos 

emprestarem – o FGI (BNDES) – e o FGO (Banco do Brasil). Basicamen-

te, o que o governo fez foi disponibilizar dinheiro, via Tesouro Nacional, 

em dois fundos que já existiam para garantir os empréstimos dos ban-

cos, ou seja, a certeza de que os bancos seriam reembolsados em caso 

de inadimplência. No caso do FGO, o banco tem o limite de até 80% de 

inadimplência com reembolso garantido, tornando o empréstimo prati-

camente sem inadimplência.

A Lei 13.999/2020 instituiu o Programa Nacional de Apoio às Microem-

presas e Empresas de Pequeno Porte (Pronampe), com um fundo inicial 

de R$ 15,9 bilhões a serem disponibilizados para o FGO como garantia a 

empréstimos de micros e pequenas empresas. As condições eram ex-

celentes: taxa Selic + 1,25%, 36 meses de pagamento com carência de 

até oito meses. O programa foi um sucesso tão grande que já existe um 

novo aporte de R$ 14 bilhões do governo federal, com o esgotamento do 

aporte inicial. A expectativa é que esses aportes gerem até R$ 40 bi-

lhões em novos empréstimos.

Já a MP 975 instituiu um fundo de R$ 20 bilhões do Tesouro Nacional a ser 

aportado no FGI do BNDES. Esse fundo é mais voltado às empresas de pe-

queno e médio portes, com taxas próximas a 1% a.m. e garantia de até 30% 

do total emprestado. Essas condições se justificam pelo menor risco.

Para dar suporte a esses empréstimos, o governo lançou mão de duas MPs 

para facilitar o acesso ao crédito, diminuindo o grau de exigências na hora 

da concessão. São as MPs 956 e 992. Basicamente, a MP 956 dispensava os 

bancos, principalmente públicos, de exigir uma série de certidões, com o 

André Luiz Sacconato é consultor econômico da FecomercioSP, mestre e doutor em Economia pela Universidade de 

São Paulo (USP), e professor dos cursos de MBA da FIA-USP

uma parceria com:

objetivo de facilitar e dar mais celeridade ao acesso ao crédito pelas em-

presas. A MP 992 visava a dar mais facilidades para empenhar garantias, 

principalmente imobiliárias, ao permitir a alienação de um bem imobiliário 

a mais de um empréstimo – limitado, é claro, ao valor do bem.

Ao analisar todo esse arcabouço, podemos constatar a complexidade 

e a qualidade do trabalho técnico feito pelo Ministério da Economia. O 

ponto negativo é que esse crédito só chegou à ponta no fim de julho, 

aproximadamente 120 dias após o início das restrições de funciona-

mento, um período muito longo para essas condições – por isso a perda 

de muitas empresas nesse ínterim. 

O que podemos esperar a partir de agora? Em primeiro lugar, nós, da 

FecomercioSP, continuaremos atentos à disponibilização de recursos 

dos planos já existentes. A pandemia está longe de acabar, e muitos 

setores de comércio e serviços estão com as receitas abaixo de 50% 

do normal. Muitas pessoas só voltarão à vida de antes após a vacina, 

ou seja, o governo ainda deve olhar com muito carinho para os planos 

de ajuda da pandemia e para o acesso ao crédito de pequenas, médias 

(PMEs) e microempresas (MEs).

Em segundo lugar, e ainda mais importante, é voltar a pensar sobre o 

crédito às PMEs e às MEs nos pós-pandemia. Esse assunto sempre foi 

relegado a segundo plano no Brasil. No entanto, pode ser o fator de-

terminante do sucesso de muitas empresas inovadoras, além de um 

fator decisivo na geração de renda e empregos. É preciso buscar, nas 

grandes economias – que tiveram sucesso no incentivo a empresas –, 

exemplos de padrões e estudá-los para replicá-los ao Brasil. 

A retomada da economia depende disso, e nós, da FecomercioSP, imagina-

mos que os holofotes dados a esse problema na pandemia podem ser o im-

pulso que o tema necessitava para uma nova abordagem. Certamente, es-

taremos atentos e prontos para apoiar e sugerir as mudanças necessárias, 

além de orientar o empresário – como temos feito – sobre este e outros te-

mas de seu interesse. 
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Peugeot 208 inaugura

MOTORIzAÇãO ELéTRIcA
em seu segmento no Brasil

Redação Novo Meio  jornalismo@novomeio.com.br  Foto: Divulgação

O Peugeot 206 foi um dos maiores sucessos da marca france-

sa no mercado brasileiro. Produzido entre 1999 e 2008, o car-

ro  deu muito trabalho às concorrentes mais tradicionais não 

apenas no segmento. Ainda que os sucessores tivessem qua-

lidades suficientes para manter a presença entre os consu-

midores, a aceitação não foi a mesma. Agora, 12 anos depois, 

o novo 208 chega repleto de atrativos capazes não apenas de 

repetir o entusiasmo causado pelo 206, mas até superá-lo.

Os recursos tecnológicos são muitos. O que mais chama a 

atenção, no entanto, é a oferta de um modelo 100% elétri-

co entre os hatches do segmento B. Partindo do mais tradi-

cional – a gama movida por motor a combustão – o novo 208 

tem quatro versões de acabamento: Active, Active Pack, 

Allure e Griffe. A mais sofisticada é a Griffe, o melhor car-

tão de visitas para mostrar tudo o que a segunda geração 

do modelo pode oferecer em tecnologia, segurança e con-

forto: teto de vidro panorâmico, ar condicionado automáti-

co digital, câmera de estacionamento traseira, volante mul-

tifuncional em couro, bancos em Alcantara, carregador de 

smartphone por indução, chave keyless (presencial) com co-

mandos de abertura das portas e porta-malas e partida do 

Com muita tecnologia embarcada, modelo oferece também opção de motorização 1.6 flex 

e quatro versões de acabamento

cARRO

motor pelo botão Start/Stop, airbags de cortina, faróis Full 

LED, VisioPark 180°, sensor de chuva, sensor crepuscular, 

sensor de estacionamento traseiro, alerta de colisão, fre-

nagem de emergência automática, alerta e correção de mu-

dança de faixa, auxílio de farol alto e sistema de reconheci-

mento de placas de velocidade.

Todas as versões são equipadas com o motor 1.6 16V Flex, 

que desenvolve 118 cv de potência e 151,8 Nm de torque, 

sempre associado a uma transmissão automática sequen-

cial de 6 marchas com os modos “Eco” e “Sport”. Em “Eco”, 

as trocas de marcha são feitas de maneira antecipada em 

relação à operação normal, resultando em maior economia 

de combustível e em um nível de conforto acústico ainda 

mais acentuado. Já o modo “Sport” é o mais indicado para 

situações nas quais o motorista busca priorizar a alta per-

formance, com as trocas de marcha realizadas em rotações 

mais elevadas do motor. O câmbio oferece ainda a possibi-

lidade de mudanças manuais, bastando para isso deslocar 

lateralmente a alavanca e movê-la para trás ou para frente 

– realizando, respectivamente, trocas ascendentes ou re-

duções das marchas.



Versão elétrica é importada da Europa

O novo Peugeot 208 é importado da Argentina. Mas sua versão mais 

inovadora – a 208 e-GT – vem da Europa para o mercado brasileiro.

Com propulsão 100% elétrica, o carro acelera de 0 a 100km/h em 

8,3 segundos, tem motor com 260 Nm de torque imediatos e 136 

cavalos de potência (100 kW).

São três modos de condução disponíveis e a escolha fica a crité-

rio de quem está ao volante, de acordo com a necessidade do mo-

mento. O modo “eco” tem como foco a otimização da autonomia; já 

o “drive” é indicado para garantir o conforto ideal nos deslocamen-

tos do dia a dia, enquanto o “sport” prioriza o desempenho, utili-

zando-se da potência e torque máximos.

O modelo também oferece dois modos de frenagem distintos, se-

lecionados por meio da alavanca de câmbio e com tipologias de re-

generação de bateria adaptadas: “moderado”, para sensações se-

melhantes às de um veículo a combustão, e “aumentado”, para uma 

desaceleração controlada pelo pedal do acelerador.

O novo 208 e-GT pode ser carregado em tomadas convencionais do 

tipo residenciais ou carregadores rápidos, como os encontrados em 

estações de recarga. Dependendo no nível de carga e do carregador 

utilizado, é possível carregar 80% da bateria em apenas 30 minutos.

Além da eletrificação, o 208 introduz várias tecnologias de assis-

tência à direção, segurança e comodidade do Peugeot Driver As-
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sist, que reúne os seguintes sistemas:

• Alerta de colisão - alerta o condutor em caso de risco de colisão 

com o veículo à frente, ou com um pedestre atravessando a rua. De-

pendendo do risco detectado e do nível de alerta configurado pelo 

condutor, podem ser acionados e exibidos no painel de instrumen-

tos o alerta visual apenas e o alerta visual e sonoro indicando uma 

colisão iminente. Uma mensagem avisando para frear é exibida.

• Frenagem de Emergência: reduz a velocidade de impacto ou evi-

ta uma colisão frontal do veículo, caso o motorista não consiga 

reagir. Com uma câmera localizada na posição superior do pa-

ra-brisa, essa função detecta obstáculos atuando no sistema de 

frenagem do veículo.

• Alerta e correção de mudança de faixa: uma câmera na parte supe-

rior do para-brisas reconhece as linhas (contínuas ou seccionadas) 

da estrada e alerta o condutor no caso de ultrapassagem involun-

tária de uma marcação longitudinal no solo das vias de circulação.

• Reconhecimento de placas de velocidade: a câmera de vídeo si-

tuada no alto do para-brisas efetua a leitura das placas de limita-

ção da velocidade. O sistema detecta e lê as placas de limite de 

velocidade e as exibe no painel de instrumentos (o sistema tam-

bém utiliza as informações sobre limites de velocidade contidas 

nos mapas do sistema de navegação).
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O uso de big data na indústria de autopeças

Por João Barros, editor de inteligência e estudos de mercado da Liga Ventures

Talvez poucos jargões façam mais sucesso no ambiente de negócios contem-

porâneo quanto aquele que afirma que os dados são o novo petróleo da eco-

nomia. Para além da euforia do mercado, o fato é que os investimentos nesta 

área têm, realmente, crescido de modo expressivo ao longo dos últimos anos. 

Tal crescimento, por sua vez, traz impactos, desafios e oportunidades para di-

ferentes segmentos, incluindo a indústria de autopeças.

Neste sentido, tendo em vista a geração de diferenciais competitivos – in-

cluindo desde uma maior eficiência e inteligência nas operações até um me-

lhor entendimento do consumidor – surge a necessidade de que as compa-

nhias do mercado de reposição apliquem, de modo mais realista, soluções de 

analytics e big data em seus processos internos. 

Vale salientar que, de modo geral, este é um movimento que já vem ocorren-

do no mercado automotivo. Muito mais que uma tendência, estamos falando 

de uma realidade para a qual empresas globais mais conectadas com o cená-

rio de inovação já aderiram ou estão testando projetos visando alcançar estes 

benefícios de otimização em seus negócios. 

Para auxiliar as empresas brasileiras dentro deste contexto de inserção digital, 

as startups assumem um papel relevante, pois trazem o que há de ponta para 

ser plugado nas fábricas e varejo de autopeças, permitindo que as grandes mar-

cas deste mercado conduzam projetos, renovem processos e criem novos pro-

dutos de modo mais ágil, com menores custos e, acima de tudo, embasadas em 

dados que facilitam o processo de tomada de decisão de gestores.

Dentro deste contexto, no Brasil temos uma série de startups atuando com 

big data e analytics e que oferecem, por exemplo, projeções de custo mais 

assertivas que podem ser combinadas com o sistema interno de empresas; 

plataformas que estão transformando as experiências de compra na indús-

tria automotiva e de reposição; soluções para a gestão de fornecedores; 

além de ferramentas que combinam o poder dos dados com inteligência ar-

tificial, para, como vimos, um movimento mais integrado no processo de to-

mada de decisões estratégicas.

Apostando no crescimento destas soluções, a Liga Ventures fez um estudo 

apresentando 320 startups ativas na indústria automotiva, das quais, 23 atu-

am diretamente com data analytics, modelagem de dados e business intelli-

gence; muitas delas, inclusive, contam com cases relevantes de parceria jun-

to a grandes companhias do mercado de autopeças.   

Se você vem acompanhando as discussões sobre startups e uso de dados no 

mercado automotivo e espera que essas interações também ocorram em seu 

negócio, é importante definir estratégias para que se construa uma relação pro-

funda e com dedicação equivalente de ambas as partes, visando a apresentação 

de resultados efetivos. Muito mais do que embarcar em uma “onda”, o propósi-

to deve ser a construção de aplicações reais, capazes de gerar um movimento 

genuíno de transformação cultural, geração de receita e otimização de custos.

ARTIgO



32

DISTRIbuIÇãO pODE cREScER

Novo Varejo - Que resumo é possível fazer do desempenho dos 
distribuidores nos primeiros seis meses do ano?
Célia Bastos - O aftermarket de maneira geral é um setor bastan-
te resiliente. Tem uma capacidade de adaptação muito grande, não 
apenas no Brasil, mas também nos Estados Unidos, país onde mo-
nitoramos o varejo. Durante os primeiros seis meses do ano, o fatu-
ramento da distribuição de autopeças no Brasil recuou 14%. A gen-
te pode pensar que isso é terrível. Não é positivo, evidentemente, 
mas se compararmos com o recuo da atividade econômica, que foi 
muito maior, e com outros setores foi bem positivo. O pior mês foi 
abril: em comparação com abril de 2019 o faturamento recuou 38%. 
Batemos no fundo do poço e desde maio o faturamento dos distri-
buidores já apresenta uma melhora considerável.

NV - Quais fatores explicam a retomada do setor após os primei-
ros meses de queda?
CB - O país parou na segunda quinzena de março, os veículos le-
ves foram fortemente impactados e ficaram com circulação reduzi-
da. O que segurou esse mercado foram os veículos pesados porque 
as mercadorias precisam circular pelo país. A queda num primei-
ro momento foi impactada pela falta de carros nas ruas. E também 
as oficinas estavam parte do tempo fechadas até a segunda quin-
zena de abril ou início de maio e muitas funcionando com portas 
fechadas em alguns estados. Quem precisava fazer manutenção 
preventiva deixou para outra ocasião, que certamente aconteceu 
entre maior e junho. Por outro lado, quando analisamos o desem-

Célia Bastos, gerente sênior de desenvolvimento de 
clientes do NPD Group, conta que apesar da queda de 
14% no primeiro semestre, resultados subsequentes 
apontam para recuperação e até crescimento real

Claudio Milan  claudio@novomeio.com.br  Foto: ShutterstockvOz DO MERcADO

em 2020 apesar da pandemia

penho das peças para veículos pesados, basicamente caminhões, 
aí a gente vê crescimento. O mercado se adapta rápido. Na medida 
em que cai abruptamente o faturamento em um segmento, os dis-
tribuidores fazem um pouco de shift para esse movimento, mesmo 
aqueles que não têm um portfólio exclusivamente para caminhões.

NV - Quais foram as categorias de produtos que apresentaram as 
maiores quedas no primeiro semestre?
CB - Todas caíram. A NPD monitora no Brasil o desempenho de 14 
grandes grupos de produtos, que a gente chama de categorias. 
Cada uma tem uma série de divisões. Vai desde suspensão, trans-
missão, peça de motor, filtro, freio, químico de desempenho, sis-
tema de escapamento. Então quando o mercado cai 14% você tem 
categorias que caem menos – e as que perderam menos no primei-
ro semestre de 2020 em relação a 2019 foram juntas (-6%) e com-
ponentes eletrônicos do braço do limpador (-9%). 

NV - A NPD fez um recorte na categoria ‘freios’. Quais foram as 
principais constatações?
CB - No primeiro semestre a categoria freios teve uma queda 
muito forte. Foi a segunda maior do mercado, o faturamento re-
duziu 23%, ou seja, perdeu 1/5 do faturamento do ano passado. 
E a gente tem que considerar que quando o mercado perde vo-
lume ele costuma rapidamente calibrar os preços médios. Au-
tomaticamente é um movimento que acontece na distribuição, 
muito mais rápido que no varejo. E isso aconteceu. Então, 

clique aqui e ouça a entrevista completa com célia bastos.

Ouça também os podcasts da Novo Meio Mercado Agora, Pensando Bem, Alguma Pergunta, Novo 
Hoje, Voz Digital, Peças da História, Jornalismo de Verdade, Novo Varejo Mercado e Novo Varejo 
Futuro nas plataformas digitais do Novo Varejo e Aftermarket Automotivo

Célia destaca queda expressiva no 

faturamento das pastilhas de freio

o volume de vendas de peças para freio caiu dramaticamente, bem mais do que 23%. 
É a quarta categoria mais importante em faturamento. Ela se subdivide em 10 grupos 
compostos por pastilhas, tambor e disco, sapatas, cilindro mestre, cilindro de roda 
etc. Enquanto o setor inteiro de freio recua 23%, basicamente todos os 10 segmentos 
perdem muito faturamento. E o que mais perdeu em termos de dinheiro foram as pas-
tilhas de freio. As pastilhas mais baratas acabaram ganhando participação de merca-
do no lugar daquelas com preço mais alto. Os segmentos que caíram menos foram os 
equipamentos de freio, cabos e cilindro mestre. 

NV - É possível esperar que o mercado encerre o ano faturando o equivalente ao período 
anterior à pandemia?
CB - A gente pode ir até um pouco além. Dado o resultado do mês de julho, já existe um pe-
queno crescimento, assim como aconteceu com junho. Em junho houve crescimento de 
1% em relação a junho do ano passado. E se em julho a prévia mostrou crescimento, por 
que não imaginar que não só o mercado consiga reverter essa queda de 14% acumulada no 
primeiro semestre, mas que consiga eventualmente talvez crescer 1% ou 2%? O que está 
acontecendo é que a indústria nacional de autopeças estabeleceu certa vantagem em re-
lação àquela indústria que depende de componentes importados. Já começa a faltar mui-
ta peça no mercado. E essas indústrias nacionais acabam tendo uma vantagem competi-
tiva bastante expressiva no momento em que falta a peça importada do concorrente. Além 
disso, essa peça importada muitas vezes sofre a influência do câmbio, o que não acontece 
com a peça nacional – ou não deveria acontecer. 

https://youtu.be/3XcR0m_dGOc
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A importância da boa gestão

Por Ranieri Leitão | Ranieri Leitão é presidente do Sistema Sincopeças / Assopeças / Assomotos Ceará (SSA/CE)

Você sabia que, no Brasil, a maioria das empresas fecha com menos de um 

ano? Isso mesmo. Uma pesquisa divulgada em 2019 pelo Serviço Brasileiro 

de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) revela essa realidade como 

resultado de uma má gestão dos recursos pelas empresas. Má gestão pas-

sa por diversos pontos, mas podemos evidenciar três dos mais importantes: 

margem de lucro, qualificação da equipe e organização do estoque. 

Sete por cento das empresas fecham por falta de lucro. E mais: quase 50% dos 

pequenos empresários sequer sabem se têm lucro ou prejuízo, segundo a pes-

quisa. A sua empresa sabe o lucro que tem? Se a sua resposta for não, cuidado. 

Conhecer os dados da empresa, mantendo uma margem de lucro saudável, é 

imprescindível para que se tenha reservas e passe com mais tranquilidade por 

momentos de dificuldade, como este que estamos vivendo em meio à pande-

mia do novo coronavírus. Além disso, o conceito de lucratividade vai além da 

necessidade de manutenção da empresa. Ele está diretamente relacionado 

aos planos de onde você deseja chegar comercialmente. Um empreendedor 

que pensa em crescer com capitalização deve, obrigatoriamente, considerar o 

tamanho da sua margem de lucro. Não há como fugir disso.

Qualificar a equipe é, também, fundamental neste processo de gestão efi-

caz. O autor americano John Maxwell, especialista em liderança e gestão, 

diz que “as pessoas que alcançam seu potencial pensam em aperfeiçoa-

mento”. E é verdade. Como gestor, é preciso entender isso e pensar na qua-

lificação de suas equipes como um (bom) investimento e não como um cus-

to. E posso justificar a afirmação. Quando qualifico o meu colaborador, eu 

aprimoro a sua capacidade técnica. A consequência disso é a melhoria do 

serviço que ele presta na minha empresa. Outro fator positivo é que o in-
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vestimento em qualificação ajuda a manter os profissionais competentes 

por perto. Dessa forma, eu reduzo os meus custos com demissões e novas 

contratações. Na ponta do lápis, pode sair bem mais em conta.

No contexto de uma boa gestão, impossível não falar também dos esto-

ques. A minha vivência à frente do Sincopeças Brasil e Ceará permite di-

zer que, hoje, há uma forte carência entre os empresários do setor de pe-

ças e serviços automotivos no olhar quanto à importância deste tópico. E 

isso explica, em muito, o motivo de algumas empresas não prosperarem. 

O estoque representa um dos investimentos mais elevados da estrutu-

ra que compõe o capital de giro das empresas e tem, portanto, um pa-

pel fundamental no sucesso do negócio. É preciso estar atento às mer-

cadorias para descobrir se haverá uma queda no giro do estoque e qual 

será o comportamento de compra dos clientes. Sensível a estas ques-

tões, é possível ao empresário, por exemplo, adaptar sua empresa aos 

novos hábitos de compras das pessoas, algo notório neste momento de 

transição que vivemos. Em suma, como costumamos dizer no jargão 

empresarial, o estoque precisa sempre “bater”. E isso só é possível com 

uma boa gestão, que deve passar pelo equilíbrio das compras, organi-

zação na armazenagem e entregas, controle das entradas e movimento 

das mercadorias. Além disso, é preciso estar atento ao prazo de paga-

mento dos fornecedores. Ele precisa estar compatível com os recebi-

mentos dos clientes. Neste contexto, manter uma boa relação com os 

fornecedores é fundamental. Vale ressaltar, ainda, que a palavra-chave 

que deve pautar esse relacionamento chama-se: negociação, compe-

tência indispensável em qualquer tempo. 

Maior movimento de fusões e aquisições da história da Fras-le, a compra 

da Nakata Automotiva foi concluída neste mês de setembro. A união, que 

somou o investimento de R$ 457 milhões, combina a experiência de ser-

viços em reposição automotiva das duas companhias, que são referência 

no mercado, e amplia a gama de produtos reunidos sob um mesmo gru-

po, com a junção do portfólio da Nakata ao mix das marcas Fras-le, Con-

troil, Fremax e Lonaflex.

A sinergia construída vai desde a fabricação de grande variedade 

de componentes até o atendimento e comercialização, destina-

dos aos segmentos de veículos leves, pesados e linhas para moto-

cicletas, incluindo conjuntos para suspensão, sistema de direção 

e transmissão e soluções para freio. Entre os principais itens pro-

duzidos estão amortecedores, terminais e barras de ligação e dire-

ção, pivô e bandejas de suspensão, juntas homocinéticas, compo-

nentes de eixos cardan e diferencial.

Segundo o CEO da Fras-le, Sérgio L. Carvalho, a aquisição da Naka-

ta consolida os planos estratégicos de crescimento da empresa, 

somando um portfólio recente de aquisições e negócios voltados 

ao mercado de reposição brasileiro e exportação. “Esse processo 

é um importante movimento para o setor e reforça a grandeza das 

Foto: Divulgação MERcADO

Fras-le conclui aquisição da

Executivos das duas 

empresas em meio a um 

negócio que envolveu 

investimento de 

R$ 457 milhões

NAkATA AuTOMOTIvA
empresas que, somadas, trazem ganho competitivo ainda maior. 

Além disso, beneficia o cliente, que passa a contar com maior di-

versidade de produtos, já que adicionamos itens de suspensão, di-

reção e powertrain ao mix do sistema de frenagem, que já integram 

o atual portfólio, podendo aumentar significativamente o suporte 

ao mercado de reposição nacional”.

“Para nós da Nakata é, ao mesmo tempo, motivo de muito orgulho, mas 

também de muita responsabilidade, pois a união destas empresas, re-

sulta em um dos três maiores fornecedores para mercado de reposi-

ção de autopeças no Brasil. A combinação de todo este conhecimento 

e habilidades terá como resultado, além de um amplo portfólio de pro-

dutos, soluções de reparação cada vez melhores e inovadoras para os 

clientes e para um mercado dinâmico e em constante evolução”, de-

clara Jorge C. Schertel, presidente e CEO da Nakata.

Divulgada ao mercado em 17 de dezembro de 2019, a aquisição foi apro-

vada pelo Conselho Administrativo de Defesa Econômica (CADE) em 

03 de julho de 2020 e pelos acionistas da Fras-le por meio de Assem-

bleia Geral Extraordinária realizada em 23 de julho deste ano. O negó-

cio envolve todas as operações da Nakata, tanto em São Paulo quanto 

em Minas Gerais, agregando também os mais de 400 colaboradores.
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Aumentar a concorrência, diminuir custos, melhorar a ex-

periência do consumidor e aumentar a inclusão financeira 

são os princípios para o desenvolvimento do Pix e do Open 

Banking. Esses foram alguns dos pontos discutidos no “Roda 

Viva da Inovação – Open banking e Pix”, webinar promovido 

pela Capco, consultoria global de gestão e tecnologia dedi-

cada ao setor de serviços financeiros, com parceria do Se-

brae e apoio do InovaBra Habitat.

O evento teve a participação de líderes desses projetos no 

Banco Central: Breno Lobo, coordenador do projeto de im-

plantação do Pix e chefe de Subunidade no Departamen-

to de Competição e de Estrutura do Mercado Financeiro, e 

Diogo Silva, responsável pelo arcabouço regulatório do Open 

Banking e chefe de subunidade no Departamento de Regu-

lação do Sistema Financeiro. O diretor executivo da Capco, 

Luciano Sobral, responsável pelo tema de Open Banking na 

Capco Brasil, mediou o evento junto com Hugo Lumazzini 

Paiva, do Sebrae.

O Pix é um novo meio de pagamento, desenvolvido para apro-

veitar a usabilidade e facilidade dos telefones celulares, com 

objetivo de aumentar a eletronizacão e a eficiência dos pa-

gamentos de varejo. Uma das principais formas de fazer uma 

transação com o Pix será com o uso de QR Codes, que po-

pIx E OpEN bANkINg:  
nova regulamentação irá acelerar transformação 
do setor e oferta de serviços ao consumidor

derão ser facilmente lidos pelas câmeras dos celulares dos 

usuários sem a necessidade de aplicativos específicos. “O 

potencial disruptivo do Pix irá trazer uma simplificação da 

cadeia de pagamentos, permitindo interações diretas entre 

negócios e consumidores, sem a necessidade de intermedia-

dores. Será muito simples para um pequeno negócio aceitar 

pagamentos Pix, pois não é necessário nenhum equipamento 

adicional. Já acompanhamos o sucesso do uso de QR Codes 

na China e entendemos que há um grande potencial do Bra-

sil seguir esta mesma tendência. Além disso, o Pix introduziu 

uma nova figura no mercado: o iniciador de transação de pa-

gamento. É um nicho totalmente novo que abre grandes pos-

sibilidades de negócio”, ressalta Luciano Sobral.

De forma coordenada e integrada, o BC segue com um pro-

jeto ainda mais abrangente: o Open Banking. Diogo Silva, lí-

der da área regulatória deste projeto, explica que “trata-se 

de uma medida para incentivar a concorrência e trazer no-

vos modelos de negócio, a partir do compartilhamento or-

ganizado de dados e serviços entre instituições financeiras, 

sempre com o consentimento do consumidor. É uma revolu-

ção silenciosa que começa no setor financeiro e pode abran-

ger outros, permitindo que o mercado desenvolva novas so-

luções para o consumidor. É o consumidor empoderando”.

A Câmara de Comércio Exterior, do Ministério da Economia, 
publicou em 3 de setembro uma resolução que amplia 
a listagem de autopeças sem produção nacional contempla-
das com a redução de Imposto de Importação prevista no ar-
tigo 1º de uma resolução publicada em dezembro do ano pas-
sado.  A Resolução nº 23/2019 reduziu para 2% as alíquotas 
ad valorem do Imposto de Importação, na condição de 
ex-tarifários, para autopeças sem produção nacional 
listadas em seu Anexo I, quando forem importadas 
para produção.
Por Agência Sebrae de Notícias

Foto: Shutterstock

Clique aqui e veja alista completa dos produtos contemplados

REDuÇãO DE IMpOSTO DE IMpORTAÇãO

Governo amplia lista
de autopeças com
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https://www.in.gov.br/en/web/dou/-/resolucao-gecex-n-84-de-3-de-setembro-de-2020-275909513
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O Programa Rota 2030 - Mobilidade e Logística é parte da estratégia elaborada pelo Governo Federal para desenvolver o 
setor automotivo brasileiro e compreende regramentos de mercado. O Programa possui como pressupostos princípios de 
sustentabilidade ambiental e cidadania. De forma complementar, as políticas de estímulo à pesquisa e desenvolvimento 
(P&D) visam dotar as empresas de instrumentos para que possam alcançar as metas a serem estabelecidas, além de lhes 
conferir condições de competitividade Brasil. O investimento em desenvolvimento tecnológico e inovação é chave para a so-
brevivência das companhias no mercado mundial além de conferir vantagem competitiva às empresas aqui estabelecidas.
A Empresa Brasileira de Pesquisa e Inovação Industrial (Embrapii) é coordenadora de projetos de pesquisa, desenvolvi-
mento e inovação (PD&I) para Mobilidade e Logística no âmbito dos Projetos e Programas Prioritários (PPPs) do Rota 2030. 
Dos R$ 62,2 milhões disponíveis para esse tema até agora, apenas cerca de R$ 22 milhões estão sendo investidos, nos 
vinte primeiros projetos contratados. Segundo a Embrapii, “os resultados demonstram a importância do aporte de recur-
sos do Rota 2030 para o fortalecimento das atividades de PD&I desse segmento produtivo do País”.
Para o Sindipeças, que atuou intensamente na elaboração e segue trabalhando no desenvolvimento do Rota 2030, o pro-
grama está alinhado com o que há de mais moderno no mundo e seus recursos devem ser utilizados por empresas de 
autopeças para projetos de inovação, tema fundamental para a inserção global do setor.

Redação Novo Meio jornalismo@novomeio.com.br  Foto: Shutterastock

Programa Prioritário em

tem 20 projetos apoiados

MObILIDADE LOgíSTIcA DO ROTA 2030 

Bancada automatizada de testes para sistemas de transmissão de veículos
Desenvolvimento de bancada que será utilizada para testar de forma automatizada três tipos de transmis-
são: hidráulica, pneumática e elétrica. Os testes serão reconfiguráveis e os parâmetros para configuração 
de variáveis baseados nos procedimentos de ensaios atuais.
Empresa: Eaton

Otimização de ligas de alta resistência de alumínio para o setor automotivo
Desenvolver duas ligas de alumínio para o setor automotivo e suas respectivas rotas de processamento. Uma liga 
processada na forma de planos para parte externa do veiculo. A outra liga processada na forma de perfil para parte 
estrutural do veículo.
Empresas: Abal, cba, Prolind, Iochpe-Maxion, Fiat, Aethra, Hydro, Metalsa, Esab, Recicla BR, Randon, Novelis

Sistema de sensoriamento para máquinas agrícolas
Desenvolvimento de um sistema de sensoriamento para plantadeiras por meio de interface homem máquina.
Empresa: Bosch

DOLASTOOL
Desenvolver e otimizar uma plataforma tecnológica focada no processamento avançado de materiais a laser. 
Tecnologias subtrativas e transformativas, como texturização de superfície a laser (LST) e peening a laser 
(LSP) serão usadas para modificar e controlar as propriedades da superfície de componentes e peças de alto 
valor agregado (moldes, matrizes e ferramentas de corte) da indústria de ferramentas.
Empresas: Tupy, Welle

Desenvolvimento de novo catodo NCM 811 dopado com nióbio para baterias de íons lítio com tecnologia nacional
Produzir baterias do tipo “Pouch Cell” com eletrodos a base de nióbio na forma de filmes finos.
Empresa: CBMM

Projetos contratados – Rota 2030





Foto: Freepik

Mesmo antes do isolamento social, o ambiente digital já era visto com cada vez mais 

adesão pelos brasileiros para uma atividade de suma importância: a de realizar paga-

mentos. De acordo com a Minsait Payments, os brasileiros triplicaram o uso de paga-

mentos via dispositivos móveis em um ano: em 2018, apenas 8% dos consumidores 

declararam ter usado esse meio de pagamento no último mês, porcentual que subiu 

para 21% em 2019, superando até mesmo países como o Reino Unido.

As conclusões fazem parte do IX Relatório de Tendências de Meios de Paga-

mento. O material apresenta anualmente informações sobre a evolução dos 

meios de pagamento em 11 países da Europa e da América Latina e, para isso, 

usa dados de mais de 4 mil cidadãos e entrevistas de 45 executivos do setor de 

meios de pagamento dessas regiões.

Ainda de acordo com o relatório, quando divididos por categorias (Pagamento 

NFC, QR code dinâmico, QR code estático e Pagamento in-app), é possível ver 

que os brasileiros têm grande familiaridade com o in-APP – usado, por exemplo, 

em aplicativos de transporte e de comida –, indicado por 44% dos entrevista-

dos. Também são bastante relevantes os pagamentos com QR Code, em detri-

mento dos NFC (comportamento totalmente inverso ao da Europa e mais espe-

cificamente, do Reino Unido).

Considerando o cenário brasileiro na evolução dos meios de pagamento, Ricar-

do Granados, head da Minsait Payments no Brasil, aponta que a situação no país 

é desafiadora. “Os números são excelentes, mas para ter sucesso nesse setor é 

necessário lembrar que há uma barreira muito grande a ser superada no país: a 

desconfiança ou irrelevância do recurso para boa parte da população. Além dis-

so, muitos dos entrevistados relataram que a falta de aceitação desse meio de 

pagamento por estabelecimentos comerciais também é uma barreira para seu 

uso frequente. São fatores que, sem dúvida, vão exigir atenção especial dos 

empresários especialmente no contexto pós-Covid”, explica.

E o setor está longe de sofrer com a falta de interesse de empresas em explorá-

-lo. De acordo com o relatório, há uma infinidade de players concorrendo para 

dominá-lo, sendo a concorrência mais acirrada entre os fabricantes de dispo-

sitivos (respondem por 29% desse mercado), os bancos (27%) e os meios de pa-

gamento como MercadoPago (27%).

Em números, o relatório mostra que o uso de cartões de crédito pela popula-

ção bancarizada no Brasil aumentou significativamente de 2018 para 2019: an-

tes, 47% desse público apontava este como principal meio de pagamento, por-

centual que subiu para 52% – ficando acima até mesmo do índice registrado 

pela América Latina, de 49%. Enquanto isso, o dinheiro físico apresentou que-

da significativa no mesmo período: em 2018, 40% das pessoas apontavam-no 

como principal meio de pagamento, porcentual que caiu para 25% no ano se-

guinte (inferir ao registrado na América Latina em geral, de 31%).

Ainda de acordo com o relatório, o Brasil é o país que cresceu de forma mais sig-

nificativa em termos de multibancarização (em 2018, 47% das pessoas operavam 

com mais de um banco, percentual que subiu para 62% em 2019). Ou seja, cada 

vez mais, os brasileiros são menos “fiéis” a uma instituição financeira só.

MERcADO

Brasileiros triplicam pagamentos 

via dispositivos móveis

Foto: Shutterastock
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1. Estabelecimento de requisitos obrigatórios para a comercialização de veí-
culos novos produzidos no País ou a importação de veículos novos
Os referidos requisitos são relativos a metas corporativas de rotulagem e 
eficiência energética veicular e desempenho estrutural e tecnologias as-
sistivas à direção.
 
2. Benefício tributário à empresa que realizar dispêndios em P&D no país
Empresas habilitadas ao Rota 2030 devem realizar dispêndios mínimos em pes-
quisa e desenvolvimento. De forma geral, os percentuais mínimos vão de 0,25% a 
1,20% da receita bruta total da venda de bens e serviços relacionados aos produ-
tos automotivos, excluídos os impostos e contribuições incidentes sobre a venda.
Como benefício empresas poderão fazer jus a dedução do IRPJ e CSLL devidos, 
proporcional ao volume de dispêndios realizados, no país, em P&D. De acordo 
com o previsto na Medida Provisória nº 843/2018, o benefício corresponde a um 
retorno que pode variar entre 10,2% e 12,5% do valor dos dispêndios realizados.
 
3. Regime de Autopeças Não Produzidas
O referido Regime Tributário isenta do imposto de importação a importação das 
autopeças sem produção nacional equivalente, tendo como contrapartida a re-
alização, pelos importadores, de dispêndios correspondentes a dois por cento 
do valor aduaneiro, em projetos de pesquisa, desenvolvimento e inovação e em 
programas prioritários de apoio ao desenvolvimento industrial e tecnológico 
para o setor automotivo e sua cadeia.

Estrutura da estratégia Rota 2030
Mobilidade e Logística
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Consumidores alegam que pretendem mesclar
49% de suas compras entre o online e offline

Levantamento feito nos dias 27 e 28 de agosto pela Social Miner – em-
presa que une dados de consumo, tecnologia e humanização para aju-
dar sites a otimizarem seus resultados – em parceria com a Opinion Box 
revelou que, apesar de o varejo ter que se preparar para clientes mais 
cautelosos em 2021, não é esperada uma desaceleração tão grande nas 
vendas. Os números mostram que 48% querem aproveitar para com-
prar tudo aquilo do que vêm se privando durante a crise, e 84% estão na 
expectativa de encontrar boas ofertas para consumir.
Quanto aos canais de compras, muitas barreiras do online foram rom-
pidas nos últimos meses, e isso acabou agradando muita gente, tan-
to que 50% dos consumidores disseram ter comprado pela internet al-
guns produtos que nunca tinham comprado antes e, para 73%, comprar 
online se mostrou muito mais prático para algumas coisas. 
Mas quando acabar o isolamento social em todo o país, as pesso-
as vão continuar comprando nos e-commerces? Para Ricardo Rodri-
gues, CEO da Social Miner, a resposta é sim. “O universo virtual con-
quistou seu espaço na jornada de compra do consumidor, e acredito 
que, mesmo com a reabertura dos gradual dos estabelecimentos, os 
e-commerces seguem fortes. Só não há um indício de que ele será 
um caminho dominante”.
E os dados da Social Miner confirmam essa proximidade entre online 

e offline daqui pra frente. 52% afirmaram que pretendem comprar on-
line e retirar nas lojas físicas e 50% esperam poder contar com drive-
-thru em shoppings.
Ainda de acordo com a pesquisa da Social Miner, 14% disseram que preten-
dem comprar apenas online em 2021, 38% devem comprar só em lojas físi-
cas e 49% querem mesclar as compras entre online e offline (número bem 
superior ao de compras híbridas em 2019, que ficou em 29%).
Chamando a atenção para esse número significativo de pessoas que 
pretendem mesclar o consumo entre o varejo físico e online, é preciso 
destacar a necessidade de oferecer múltiplos canais para que o clien-
te faça sua jornada de compra transitando por várias plataformas di-
ferentes. Para se ter uma ideia do quão fundamental é promover uma 
jornada omnichannel aos consumidores que atenda às necessidades 
deles independente do canal, 46% dos entrevistados afirmaram op-
tar por compras em lojas físicas para poder ver e sentir os produtos.
“As pessoas querem poder decidir onde vão comprar, se vão co-
meçar a jornada em um canal e terminar em outro - compra onli-
ne e retira na loja -, porque a tendência é que o consumidor não 
se importe muito com qual é o canal. O e-commerce e as lojas fí-
sicas não serão únicos, só farão parte da multicanalidade”, con-
clui o CEO da Social Miner.

Foto: Fernando Santos MERcADO

Piloto é diretor da GiPA do Brasil

Com uma pole-position, melhor volta, e dois segundos lugares nas 
duas corridas da etapa, Laurent Guerinaud conquistou o Troféu Ri-
cardo Divila na abertura da Copa ECPA F/Promo Racing de Fórmula 
Vee em 29 de agosto, em Piracicaba (SP). “Foram provas bem equi-
libradas e o francês mostrou muito talento para superar os pilotos 
mais experientes da FVee”, disse Wilson Fittipaldi Júnior, atual con-
sultor técnico da FVee e que trabalhou com Ricardo Divila por mais 
de 50 anos. “Nós éramos grandes amigos. E o Laurent fez por mere-
cer, tenho certeza que este troféu especial está em boas mãos”. O 
piloto francês ainda garantiu uma vitória na categoria Máster, para 
competidores acima de 40 anos.
O executivo especialista em inteligência no aftermarket automoti-
vo, diretor da GiPA do Brasil, já tinha surpreendido duas semanas 
atrás pela sua estreia na Fórmula Vee, em Interlagos, após 13 anos 
sem competir. Nessa primeira participação, ele faturou três pódios, 
o que lhe permitiu conquistar a confiança da Rokim Automotive, que 
decidiu patrocinar o piloto. Fundada em 2012 em São Paulo, a em-
presa importa e comercializa equipamentos automotivos de oficina 
como, por exemplo, elevadores automotivos.

Laurent Guerinaud vence 
na Copa ECPA de Fórmula Vee
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A Toyota e a Amazon irão expandir a colaboração 

global entre as marcas, ao aplicar o vasto portfó-

lio de ser viços da Amazon Web Ser vices (AWS) para 

ampliar a Plataforma de Ser viços de Mobilidade da 

Toyota (MSPF), um ecossistema criado para que en-

genheiros da montadora desenvolvam, implantem e 

gerenciem a próxima geração de ser viços de mobi-

lidade baseados em dados, de olho, principalmente, 

na segurança, conforto e conveniência de todos os 

ocupantes de veículos que serão conectados à nu-

vem da Toyota.

O MSPF e suas interfaces de programação de apli-

cativos (API)  permitirão à Toyota coletar dados des-

MERcADO

TOyOTA E AMAzON
assinam acordo para expandir 
    plataforma de mobilidade da montadora

tes veículos e aplicá-los ao design e desenvolvimen-

to de novos modelos, ser viços, que integram, ainda, 

o sistema de compartilhamento de carros, de via-

gens, aluguel,  ser viços corporativos e ao consumi-

dor, com notificações proativas de manutenção ba-

seadas no comportamento de direção.

A s inergia  entre  Toyota e  AWS contr ibuirá,  de for-

ma mais  prát ica,  a  construir  uma base para  o  com-

par t i l hamento de dados ot imizado e  seguro em 

toda a  fabr icante e  será  a lavanca para  sua mudan-

ça em direção às  tecnologias  de mobi l idade C ASE 

(Conectada,  Autônoma/Automatizada,  Compar t i-

l hada e  Elétr ica) .
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O maior flagrante de estabilidade de uma edição do Mapa e retomada de alguns 
sinais de aumentos de preços percebidos pelo ONDA. Esse é o título que pode-
mos dar à edição desta semana do MAPA - Movimento das Atividades em Peças e 
Acessórios e do ONDA - Oscilações nos Níveis de Abastecimento e Preços desse 
Aftermarket Automotivo, pesquisas que avaliam já há alguns meses o desempe-
nho dos negócios do varejo para veículos leves em todo o país, trabalho do After.
Lab, núcleo de pesquisas da Novo Meio.

MApA
A média nacional na medição das vendas na terceira semana de agosto fechou em níveis 
praticamente estáveis, em -0,13%, e em compras o índice caiu para 2,54% negativos, mas 
é novamente nas estatísticas de respostas sobre a estabilidade que achamos os resulta-
dos mais expressivos, com a repetição exata nesta edição dos percentuais da semana 
passada em vendas e uma mínima variação de apenas um ponto percentual em compras. 
Os números ficaram, então, novamente com variações positivas em vendas para 
36% dos varejos – os que responderam que venderam mais nessa semana avalia-
da que na anterior – respostas estáveis para 44% dos varejos entrevistados – os 
que indicaram vendas no mesmo volume durante a edição da pesquisa em rela-
ção ao resultado obtido na semana anterior às entrevistas – e fechando as varia-
ções negativas, também idêntica à edição anterior em 20%.
Como no estudo passado, a soma dos percentuais monta o significativo número 
de 80%, ou seja, o percentual de varejistas pesquisados que respondeu que ven-
deu mais ou em igual volume em relação à pesquisa de uma semana antes, de-
monstrando que o mercado segue em seu caminho de recuperação na média na-
cional, mesmo que algumas regiões sofram especialmente nessas semanas e os 
negócios ainda não estejam em patamares regulares em todo o país. 
Dados que se repetem também nas estatísticas comparativas dos gráficos de 
compras, que apresentaram variações positivas nessa edição em idênticos 31%, 
e estáveis com mínima variação de 52% no estudo anterior para agora 51% dos 
pesquisados, total positivo ou estável em volume de compras nessa edição da 
pesquisa em relação à anterior fechando, portanto, em 82%, apontando que ape-

nas 18% dos entrevistados apresentaram compras menores, em mais um signi-
ficativo número positivo dessa pesquisa. 
As análises comparativas seguem assim tornando-se as mais relevantes inter-
pretações deste MAPA, com seus superlativos dados de retomada para 80% 
dos pesquisados em uma nova edição desse estudo.
Pelo olhar regional nessa semana achamos novamente números melhores na 
parte de cima do país, Norte com vendas subindo em 2,81% e compras em 1,60%, 
e Nordeste com 2,57% positivos em vendas e 1,07% em compras, completando 
assim mais uma das seguidas semanas de altas nessas regiões, como mostram 
os gráficos da pesquisa que divulgamos em nossas plataformas eletrônicas. 
No Centro-Oeste, queda para -2,69% em vendas e -4,62% em compras, região 
que não acha a recuperação que já pode ser experimentada nas vendas dos 
estados do Sul, que, enfim, subiram em 1,00%, ainda que suas vendas tenham 
permanecido em baixa de -2,60%.
Fechando as estatísticas dessa semana nos principais centros econômicos do 
país postos na região Sudeste, ligeira baixa de 1,38% em vendas e maior queda 
em compras marcada em -3,85%, números com viés de baixa mais defensiva 
que não indica queda real nas atividades de negócios na região.
A interpretação ideal dessa edição do MAPA está além de alguns sinais negativos 
nos percentuais regionais, sobretudo, em compras, mas nas evidências oferecidas 
pelas respostas comparativas sobre variações positivas, negativas e estáveis, da-
dos que revelam com clareza que o Aftermarket Automotivo segue positivo e para e 
para alguns competidores já superior aos dias do mercado regular anterior.  
Uma ótima notícia e uma notável marca do poder de recuperação desse setor, que 
continua superando entraves sociais, econômicos e sanitários, produzindo núme-
ros que performam todo o vigor desse setor de negócios para a economia nacional. 
Voltamos a lembrar que pode ter especialmente contribuído para esses resulta-
dos positivos, sobretudo nas regiões mais populares, a liquidez gerada pelo auxí-
lio emergencial e pela ajuda do Governo Federal às empresas. Como sabemos, as 
crises são minimizadas pela maximização da circulação financeira. Que a carga tri-
butária e a desarrumação monetária não nos tragam essa conta extra algum dia.

Semana de 17 a 21 de agosto

Por Ricardo Carvalho Cruz

MOvIMEntAçãO EM vEndAS nACIOnAL
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ONDA
Vamos agora aos números de mais uma edição do ONDA - Oscilações nos Níveis 
de Abastecimento e Preços do Aftermarket Automotivo, pesquisa que avalia se-
manalmente as eventuais faltas de produtos e as variações nos preços pratica-
dos para o varejo de autopeças de veículos leves em todo o país.
Resultados diferentes encontrados pelos profissionais do After.Lab para essa 
nova edição do ONDA. Abastecimento ainda totalizados em quase nulos 0,24% de 
faltas, e preços voltando a indicar viés de alta, nessa edição fechando em 1,89% 
de variação positiva, depois de várias semanas medidos próximos à estabilidade.
Quando analisamos de onde vem essa variação de preços, encontramos os dados 
concentrados nos estados do Centro-Oeste, Norte e Nordeste, ficando os apon-
tamentos de varejistas do Sul e Sudeste acusando níveis próximos à estabilida-
de na variação dos custos das autopeças nessa semana, fenômeno que acontece 
pela primeira vez em uma edição desse estudo, separando as impressões antes 
homogêneas entre as opiniões colhidas junto aos empresários do varejo nas di-

ferentes regiões do país.  
Quando olhamos os números da análise comparativa sobre estabilidades para 
esses dois quesitos, achamos notícias melhores: abastecimento sem faltas para 
73% dos entrevistados, mesmo com queda de 12 pontos em relação à semana an-
terior, ainda um ótimo número; e preços sem variação agora para 66%, ante 86% 
dos pesquisados em todo o Brasil na última edição da pesquisa, mesmo assim um 
dado positivo por 2/3 dos entrevistados dessa edição do ONDA terem informado 
estabilidade de preços. 
As linhas de produtos que compõem a lista das mínimas faltas ficaram com suspen-
são, importados e elétrica. Os itens em geral reapareceram junto com os aumentos de 
preços, que tiveram ainda óleos lubrificantes, importados, embreagens e suspensão. 
Portanto, nessas linhas de produtos, sobretudo, deve estar o olhar de atenção 
dos empresários das etapas comerciais do mercado nessas semanas. Uma aná-
lise que deve indicar as linhas em que se acham hoje mais relevantes oportuni-
dades de negócios.
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Todos os números medidos na última semana de agosto apresentaram altera-
ções negativas. Essa é a leitura mais notável dos resultados do MAPA - Movimen-
to das Atividades em Peças e Acessórios e do ONDA - Oscilações nos Níveis de 
Abastecimento e Preços.

MApA
A média nacional na medição fecha agosto com a sua pior semana, queda de 
3,21% nas vendas e 3,54% no volume de compras dos varejos, números justifica-
dos por perdas nas regiões Sudeste, fechadas em -3,81% em vendas e -5,19% em 
compras, e ainda em mais bruscas descendências apuradas nos negócios dos 
varejos do Sul, que confirma vendas em negativos 12,00% e compras em -10,33%, 
um tombo certamente relacionado às oscilações das atividades sociais em algu-
mas importantes cidades dos seus estados, ainda sujeitos às regulações restriti-
vas impostas por seus administradores.
As poucas boas notícias da semana vieram da recuperação dos negócios do Cen-
tro-Oeste com vendas maiores em 1,23% e compras praticamente estáveis fe-
chando em -0,58%; do Norte com números sustentados mesmo depois dos cres-
cimentos de várias semanas, fechando nessa edição em pequena variação em 
vendas de -0,19% e positivos 1,33% em compras; e do Nordeste, que completa o 
quadro nacional contribuindo em favor de uma média nacional menos negativa, 
fechando novamente com expressivos resultados no volume de negócios gera-
dos nos varejos da região, totalizando vendas com acréscimo de 5,18% e compras 
maiores em 5,75%, mais um dado excelente acumulado desde a recuperação ab-
soluta das atividades das lojas de autopeças nordestinas.
Os índices apurados nas medições de variação positiva, estável e negativa 
em relação à semana anterior confirmam a queda dos negócios na média 
nacional. Varejos que venderam mais caindo para 33% nessa semana, exa-
tamente 1/3 dos entrevistados; varejos que venderam o mesmo volume em 

relação à semana anterior também caindo agora para 38%; e respostas in-
dicando queda nas vendas subindo para 29% dos entrevistados. 
Ainda que a soma dos percentuais positivos e de estabilidade monte o significa-
tivo índice de 71%, vemos que os 29% restantes, os que indicaram queda em seus 
negócios, a acusaram em níveis de grandeza capazes de anular o que poderia vir 
dos rasos percentuais apontados em evolução das vendas. 
Esses dados de queda no mercado se repetem também nas estatísticas compa-
rativas dos gráficos de compras, que apresentaram variações positivas caindo 
para 25%, estáveis para 51%, e negativas, ou seja, compras menores apontadas 
em 24% dos entrevistados, confirmando uma inversão dos vetores positivos do 
mercado de semanas anteriores. 
De toda forma, vemos mais uma vez que interpretação ideal das edições con-
secutivas desta pesquisa está além de alguns sinais negativos ou positivos, 
regionais ou nacionais, em vendas ou em compras, mas no olhar panorâmico 
e detalhado, minucioso e esmerado, que manifestem evidências oferecidas 
pelas respostas comparativas acumuladas semana a semana, que contribu-
am para se prever os movimentos futuros desse mercado, sobre se há mesmo 
bolhas de consumo, ativações especulativas de compras, aversão ao dinheiro 
pelos juros negativos praticados em defesa à política monetária do governo 
que desce juros anuais a percentuais inferiores ao índice mensal mais utiliza-
do para se medir variação de preços – seguindo uma estranha tendência mun-
dial –, e até aos usuais mecanismos de proteção financeira pelo abrigo seguro 
das reservas das empresas em ativos reais para os seus negócios, o estoque, 
em tempos de claras ameaças inflacionárias.  
Continua sendo uma boa nova, no entanto, apesar do cenário que voltou a con-
fundir nessa semana, que as marcas de recuperação desse setor prosseguem 
superando entraves sociais, econômicos e sanitários, produzindo sustentações 
promissoras aos competidores dessa cadeia produtiva.

Semana de 24 a 28 de agosto
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ONDA
E os resultados negativos do MAPA parecem ter contaminado também os índices 
medidos pelo ONDA. Desabastecimento subindo em todo o país, sobretudo para o 
Nordeste, o estado mais comprador, formando a média nacional de faltas de pro-
dutos para -5,04% dos varejos consultados. E, pior, aumento de preços em todo o 
país – novamente mais alto também no Nordeste, que inaugurou um segundo dígi-
to de elevação nas duas disciplinas –, fechando com a média de 6,21% de majora-
ção nos custos das autopeças nessa semana segundo nos disseram os varejistas.
A semana anterior já identificava esse viés de aumento de preços, mas ainda 
não o desabastecimento, que agora confirma previsões de líderes do mercado 
de meses atrás, aqueles que esperavam reflexos da desarrumação nas ativida-
des fabris das marcas que abastecem os estoques e formam os preços das au-
topeças depois dos traumas de março, abril e maio, fator fundamental para que 
os profissionais do After.Lab criassem esse mecanismo de medição semanal do 
comportamento dos negócios no mercado. 
A análise comparativa sobre estabilidades para esses dois quesitos acha os sinais da 
queda apurada: abastecimento sem faltas para 65% dos varejos, certamente os que 

compraram muito pouco nessa semana; e preços sem variação para menos da metade 
dos entrevistados, fechando em 47%, igualmente os que devem ter operado em volume 
baixo na ponta das compras nesse final de agosto de 2020.
Novamente, é esperar a próxima edição do estudo para vermos se as entregas 
retomam patamares regulares e os preços se acomodam; ou se os apontadores 
confirmam uma desarrumação no fornecimento e precificação, aqueles reflexos 
dos solavancos sofridos pelo mercado no primeiro semestre desse ano ainda ati-
vando desordens na cadeia. Os mais ágeis e atentos receberão os selos da vitória 
na forma de conquista de market share. 
O ranking das linhas de produtos que compõem as faltas, agora relevantes, é: itens 
em geral, velas, cabos, importados e rolamentos. E em aumentos de preços são 
apontados pela ordem: itens em geral, óleos lubrificantes, velas, cabos, suspensão. 
Importante notar o aparecimento de velas e cabos pela primeira vez nas duas listas.
Para essas linhas de produtos, sobretudo, devem estar os olhares de atenção dos em-
presários e executivos das etapas comerciais do mercado nessas semanas. Uma aná-
lise que pode indicar caminhos por onde passam hoje as mais interessantes oportuni-
dades de negócios.
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Mais uma semana de análise dos resultados das pesquisas semanais MAPA - Mo-
vimento das Atividades em Peças e Acessórios e ONDA - Oscilações nos Níveis 
de Abastecimento e Preços desse Aftermarket Automotivo com importantes no-
vidades nos números da pesquisa, com a confirmação dos desafios de abaste-
cimento vividos nesses dias pelo mercado e também pelo viés de elevação dos 
preços identificados nessas últimas semanas no varejo.
 
MApA
Os dados do MAPA confirmam resultados melhores nesse começo de setembro 
que na última semana de agosto, com vendas crescendo para 2,02% e compras 
melhorando o índice médio de queda para -1,34%.
Os únicos índices regionais negativos vieram do Sudeste, ainda assim muito bai-
xos, com vendas menores em -1,33% e compras também negativas em -1,83%. 
Importante acompanhar os números regionais acumulados sequencialmente no 
Sudeste, especialmente pela região representar cerca da metade da importância 
econômica gerada para formar toda a riqueza produzida no país.
Nas demais regiões, só dados positivos, exceto pelas compras negativas no Sul, 
fechando em -5,71%, resultado minimizado pelas vendas em seus estados terem 
se recuperado, crescimento de 4,71%; variação entre compra e venda, portan-
to, fechando em mais de 10%, claramente reflexo das quedas consecutivas dos 
negócios na região nas últimas semanas, sobretudo pelo tombo de dois dígitos 
apurados na última edição dessa pesquisa, o que faz os resultados de números 
melhores em vendas já alentadores para os varejos da região, nessas semanas 
menos oprimidos pelas medidas restritivas de seus administradores municipais 
e estaduais.
Confirmada com mais vigor a recuperação dos negócios no Centro-Oeste do país 
nessa semana em que alcançou ótimos índices de retomada dos seus negócios 
depois de semanas de queda pelo avanço da epidemia na região entre julho e co-
meço de agosto; Nesse começo de setembro as lojas da região alcançaram ven-

das superiores em 7,85% e compras maiores em 5,77%.
Na parte de cima do país, continuamos acompanhando a mais expressiva nor-
malização das atividades dos negócios no mercado nacional de manutenção 
automotiva. Norte com mais crescimento em vendas para 5,75% e compras em 
evolução de 2,16%. E Nordeste também crescendo, vendas positivas em 4,14% 
e compras praticamente estáveis em 0,11% maiores.
Os índices apurados nas medições de variação positiva, estável e negativa em re-
lação às vendas e compras realizadas em comparação à semana anterior ao perí-
odo de realização das pesquisas, mostraram retomada dos indicadores positivos.
Varejos que venderam mais subindo para 40% nessa edição; varejos que ven-
deram o mesmo volume em relação à semana anterior fechando 45%; e res-
postas indicando queda nas vendas caindo para apenas 15% dos entrevistados.
A soma dos percentuais positivos e de estabilidade resultou no significativo nú-
mero de 85%, o índice de varejistas que indicaram que os seus negócios acu-
saram níveis estáveis ou de crescimento, claramente demonstrando evolução 
das vendas dos varejos na média nacional nesse começo de setembro.
Esses dados de melhora se confirmam também nas estatísticas comparativas 
dos gráficos de compras, que apresentaram variações positivas para 34% – va-
rejos que compraram mais nessa semana – estáveis para 49%, praticamente 
a metade dos varejistas que mantiveram nessa edição avaliada os volumes de 
compra em relação ao período imediatamente anterior, e negativas, ou seja, 
compras menores nessa semana apontadas para apenas 17% dos entrevista-
dos, confirmando a inversão dos vetores negativos da semana anterior, retor-
nando o mercado aos números de retomada do Aftermarket Automotivo nesse 
começo de setembro de 2020.
Continua sendo uma boa nova, apesar do cenário que ainda confunde, que as 
marcas de recuperação desse setor prosseguem superando entraves sociais, 
econômicos e sanitários, produzindo sustentações promissoras aos competi-
dores dessa cadeia produtiva.

Semana de 31 de agosto a 4 de setembro
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Novamente achamos índices que confirmam crescimento do desabastecimento 
e aumentos de preços em todo o país, com faltas de peças medidas em 12,72% na 
avaliação dos varejos nessa semana – número muito expressivo e ainda com viés 
de alta – e preços maiores em 5,38%, novamente uma confirmação de um senti-
mento de majoração de preços pelos varejistas avaliados.
Um quadro que confirma que nesse momento há ameaças importantes à pros-
peridade estável da cadeia de manutenção automotiva pelas mais decisivas das 
suas disciplinas de negócios, o provimento do estoques e os preços cobrados 
pelos produtos. 
A distribuição dos índices regionais nesses quesitos tem variações importantes 
e mostra que no Norte e Nordeste estão os estoques mais resistentes e os pre-
ços mais estáveis. Enquanto nas demais regiões achamos as maiores faltas e 
também os maiores aumentos, um fenômeno explicável pelas leis de mercado, 
realidade que merece ser detalhadamente analisada pelos gestores da cadeia 

para a identificação de soluções e também para a apuração de oportunidades.
Reiteramos as previsões de líderes do mercado de meses atrás, que tanto fala-
ram aos nossos canais e podcasts, anunciando que esperavam reflexos da desar-
rumação nas atividades fabris das marcas que abastecem os estoques e formam 
os preços das autopeças depois dos traumas do trimestre março, abril e maio.
A análise comparativa sobre estabilidades para esses dois quesitos, acham os 
mesmos sinais de piora: abastecimento sem faltas para apenas 51% dos vare-
jos, certamente os que compraram menos nessa semana; e preços sem varia-
ção para menos da metade dos entrevistados, 46%, igualmente os que devem ter 
operado em volume mais baixo na ponta das compras nesse começo de setem-
bro de 2020.
O ranking das linhas de produtos que compõem as faltas, agora relevantes, fo-
ram: itens em geral, importados, suspensão, acessórios e óleos lubrificantes. 
Em aumentos de preços foram apontados pela ordem: itens em geral, óleos lu-
brificantes, elétrica e acessórios.
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ARTIgO

Duas características muito fortes do empreendedor, seja ele empresário ou colaborador de uma empresa, são a 
sua paixão e o seu entusiasmo.
Todo empreendedor é um apaixonado pelos seus empreendimentos e mesmo pelo ato de empreender. Ele logo se 
apaixona por ideias novas, projetos novos, novas formas de ver a realidade e agir para modificá-la. E quando dá iní-
cio ao seu projeto, mesmo tempos depois, ele não perde a paixão do começo. Ele vive todos os dias como se fosse 
o primeiro. Ele tem a paixão e a garra do primeiro emprego mesmo anos após estar na mesma empresa. Ele tem o 
entusiasmo e a paixão do primeiro dia, mesmo anos depois de sua empresa ter conquistado o sucesso. E essa paixão 
e esse entusiasmo contagiam os seus liderados e amigos. E essa paixão e esse entusiasmo inibem os adversários.
A palavra “entusiasmo” vem de “théos” em grego que significa “deus”. Os gregos eram panteístas e politeístas, acre-
ditavam em muitos deuses. E a vidente de Delphos ao dar os oráculos se dizia “entusiasmada”, isto é, sentia-se arre-
batada pelos deuses, como se tivesse um deus dentro dela. Com um deus dentro dela ela era capaz de transformar a 
realidade e fazer as coisas acontecerem apesar das adversidades aparentes. Por isso os gregos iam a Delphos, para 
que, entusiasmados pela vidente, fossem capazes de transformar a realidade apesar das adversidades aparentes.
O entusiasmo do empreendedor é muito diferente de um simples otimismo. O otimista é uma pessoa que aguarda, 
torce e até acredita que as coisas possam dar certo. O entusiasmado acredita na sua capacidade de vencer, de 
transformar a realidade e de fazer as coisas acontecerem. O otimista é um reativo enquanto que o entusiasmado é 
sempre um proativo – ele age em direção à mudança e não apenas reage às circunstâncias. 
E o empreendedor sabe que para vencer os desafios destes tempos loucos e competitivos é preciso muito entusias-
mo e uma ardente paixão pelo que se faz. Ele sabe que só conseguirá colaboradores se entusiasmar as pessoas com 
a sua paixão. Ele sabe que uma pessoa morna, apática, jamais conseguirá motivar alguém a seguir um caminho difícil 
ou pouco trilhado no passado, a conquistar com ele o sonho em que nem todos acreditam. Não conheço nenhum 
empreendedor de sucesso sem paixão pelo que faz e sem entusiasmo para enfrentar os desafios de fazer.
E é preciso compreender que a única maneira de ser entusiasmado é “viver entusiasticamente”. Não há outra. O 
empreendedor sabe que a melhor maneira para fracassar é ficar esperando as condições ideais para depois agir. O 
empreendedor cria as condições de sua ação com sua paixão pelo fazer.
As perguntas que faço ao leitor deste pequeno artigo são:
1. Você age em direção ao sucesso ou espera as condições ideais para depois agir?
2. Você procura se unir a pessoas melhores que você e as entusiasma com a sua crença na capacidade de vencer 
obstáculos?
3. Você procura gostar do que faz e sente gratidão pelos que ajudaram você a chegar até aqui?

Faça esta reflexão. Pense nisso. Sucesso!

Por Luiz Marins

A paixão e o entusiasmo dos empreendedores

Luiz Marins é 

antropólogo e consultor.

Saiba mais em www.marins.com.br
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Vendas no varejo de veículos, 

Foto: ShutterstockvAREjO

cREScEM 13,2%

Segundo informações divulgadas em 
setembro pelo iBGE, expansão geral 
do comércio em julho foi de 5,2%

motos, partes e peças



O volume de vendas do varejo cresceu 5,2% em julho, na com-
paração com o mês anterior, após a alta recorde de 13,3% em 
maio e de 8,5% em junho. Este é o maior resultado para o 
mês de julho da série histórica, iniciada em 2000, e a terceira 
alta seguida no ano, com algumas categorias apresentando 
resultados acima dos registrados no período pré-pandemia 
de Covid-19, como móveis e eletrodomésticos e hiper e su-
permercados. Os dados são da Pesquisa Mensal de Comércio, 
divulgada pelo IBGE.
No grupo veículos, motos, partes e peças, que integra a abran-
gência denominada “varejo ampliado”, o crescimento foi de mais 
que o dobro da média geral: 13,2%.
O comércio varejista como um todo está 5,3% acima de feverei-
ro, quase a mesma variação de junho para julho (5,2%), ou seja, o 
crescimento de julho já representou um ganho. “Até junho, hou-
ve uma espécie de compensação do que ocorreu na pandemia, 
então em julho a recuperação já tem um excedente de cresci-
mento”, avalia o gerente da pesquisa, Cristiano Santos.
O resultado de 5,2% na passagem de junho para julho também 
posiciona o comércio varejista no nível recorde, atingido em ou-

tubro de 2014. “O ponto mais baixo em relação ao patamar recor-
de foi de -22,8% em abril de 2020. Em maio, a distância diminuiu 
para -12,5%, de volta ao patamar da crise de 2016 e, em junho, 
o varejo ficou a -5%. Agora em julho, estamos a -0,1%, pratica-
mente no nível recorde da série”, analisa o gerente da pesquisa.
Ele destaca que no indicador mês contra mês anterior, a varia-
ção vem caindo porque a base tem sido muito baixa. Em abril 
houve queda recorde de 11,7%; em maio houve a maior alta de 
todos os tempos (13,3%), junho com 8,5% e agora julho, 5,2%.
“Como o indicador despencou de fevereiro até abril, a base ficou 
muito baixa e essa recuperação vem trazendo todos os indica-
dores para os níveis pré-pandemia. Alguns setores estão bem 
acima dos níveis de fevereiro, como móveis e eletrodomésticos 
(16,9% acima), hiper e supermercados (8,9%) e artigos farma-
cêuticos (7,3%), além dos materiais de construção (13,9%), no 
varejo ampliado”, afirma Santos, ressaltando que o ganho real 
em relação a fevereiro não atingiu todas as categorias, algu-
mas registrando baixas, como tecidos, vestuário e calçados 
(-32,7%), livros, jornais, revistas e papelaria (-27,2%) e veículos 
(-19,7%), no varejo ampliado.
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O comércio varejista ampliado, que inclui, além do varejo, as atividades de veículos, motos, partes e pe-
ças e de material de construção, apresentou alta de 7,2% em relação a junho de 2020, na série com ajuste 
sazonal, após alta de 11,1% registrado no mês anterior. Para essa mesma comparação, o setor de veículos, 
motos, partes e peças cresceu 13,2%, enquanto material de construção avançou 6,7%, ambos, respecti-
vamente, após variações de 27,9% e 14,5% registradas no mês anterior.
Frente a julho de 2019, o comércio varejista ampliado, avançou 1,6%, interrompendo sequência de quatro me-
ses em queda. Para as atividades que compõem o varejo ampliado, houve queda no setor de veículos e motos, 
partes e peças (-16,2%) e crescimento para material de construção (22,7%). De janeiro a julho, o varejo amplia-
do recuou 6,2% ante -7,6% no indicador registrado até junho de 2020. O indicador acumulado nos últimos 12 
meses, ao passar de -1,4% até junho para -1,9% até julho, apontou acentuação no ritmo de queda.

Na passagem de junho para julho de 2020, na série com ajuste sazonal, o aumento de 5,2% da média na-
cional de vendas do comércio varejista deu-se devido a predomínio de resultados positivos em 21 das 27 
unidades da federação, com destaque para: Amapá (34,0%), Paraíba (19,6%) e Pernambuco (18,9%). Por 
outro lado, pressionando negativamente, figuram seis das 27 unidades da federação, com destaque para: 
Tocantins (-5,6%), seguido por Paraná e Mato Grosso (ambos com -1,6%).
No comércio varejista ampliado, a variação de 7,2% entre junho e julho de 2020 deu-se com predomínio 
de resultados positivos em 25 das 27 unidades da federação, com destaque para: Amapá (35,0%), Paraíba 
(21,0%) e Pernambuco (15,8%). Por outro lado, com variações negativas, figuram duas das 27 unidades da 
federação: Mato Grosso do Sul (-0,7%) e Piauí (-0,1%).

varejo ampliado cresce 7,2% frente a junho e 1,6% na comparação anual

Expansão se deu em 21 das 27 unidades da federação



Indústria automobilística atinge em agosto níveis antes previstos para maio

Setor apresenta leve recuperação e produção cresce 23,6%, com 210,9 mil unidades no mês

O mês de agosto registrou os melhores números desde o início 
da pandemia da covid-19, o que comprova que a crise mais aguda 
ficou delimitada ao segundo trimestre. Na comparação com ju-
lho, a produção de autoveículos se destacou (210,9 mil unidades), 
com crescimento de 23,6%, de acordo com levantamento divul-
gado pela Associação Nacional dos Fabricantes de Veículos Au-
tomotores (Anfavea). 
Os licenciamentos (183,4 mil) cresceram 5,1%, enquanto as expor-
tações (28,1 mil) caíram 3,4%. Porém, quando confrontados com os 
volumes de agosto do ano passado, esses três números registraram 
quedas superiores a 20%, indicando um longo caminho de recupe-
ração até os níveis pré-pandemia.
No acumulado dos primeiros oito meses, a comparação é ainda mais 
desfavorável. Os licenciamentos (1.166,7 mil) recuaram 35%, as expor-
tações (176,7 mil) encolheram 41,3% e a produção (1.110,8 mil) despen-
cou 44,8%, repetindo volumes similares aos de quase vinte anos atrás. 
“É como se perdêssemos três meses de vendas internas e quase quatro 
meses de produção”, analisa Luiz Carlos Moraes, presidente da Anfavea. 
“Se não fosse a pandemia, na metade de maio já teríamos chegado aos 
patamares atingidos nesse fechamento de agosto”, acrescenta, eviden-
ciando o tamanho das perdas do setor automotivo. 
O setor de caminhões, apesar da retração de 15,3% nos emplaca-
mentos de agosto (8,1 mil unidades) sobre julho, ainda apresen-
ta quedas menos dramáticas no acumulado do ano, com recuo de 
14,9% nas vendas e 17,8 nas exportações. Já na produção, as per-
das são de impressionantes 36,6%. O desempenho de máquinas 
agrícolas e rodoviárias é o menos prejudicado pela pandemia, gra-
ças aos bons resultados do agronegócio. As vendas internas apre-
sentaram leve recuo de 2,7% no mês, mas no acumulado do ano 
elas atingiram 28,5 mil unidades, 1,8% a mais que o mesmo período 
de 2019. Por outro lado, a queda acumulada de 33,9% nas exporta-
ções prejudicou a produção, que encolheu 21,5% nos oito primei-
ros meses deste ano. “Se antes da pandemia nós já alertávamos 
para a falta de competitividade do nosso país, agora a situação é 
ainda mais urgente. O mercado global de veículos deve encolher 
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de 91 milhões de unidades em 2019 para menos de 75 milhões em 2020, geran-
do uma ociosidade inédita na indústria global. Só atacando as causas do Custo 
Brasil é que teremos condições de evitar um encolhimento do setor automoti-
vo brasileiro, alerta Luiz Carlos Moraes.
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da apreensão ao otimismo, seis meses na montanha-russa dos sentimentos 

Lucas Torres  jornalismo@novomeio.com.br   Foto: Divulgação

A pandemia do novo coronavírus apresentou – e ainda apresenta – gran-

des e diversos desafios para o profissional que trabalha no dia a dia do 

balcão de autopeças.

Entre o final do mês de março e meados do mês de julho, período em que a 

maioria das cidades brasileiras conviveu com um fechamento absoluto do 

comércio dito ‘não-essencial’ pelas autoridades, os balconistas tiveram 

de intensificar práticas que pudessem, de alguma forma, traduzir a proxi-

midade usual do balcão físico para plataformas de venda remota como o 

WhatsApp e o telefone.

Tão desafiador quanto encontrar formas de se fazer presente, ainda que 

distante sob o ponto de vista físico, mantendo a qualidade de um atendi-

mento que muitas vezes é o diferencial motivador para que determinado 

cliente compre em uma loja em detrimento de outra, foi o temor constan-

te desses profissionais quanto à possibilidade real de perderem seus em-

pregos devido à crise econômica trazida pela Covid-19.

Basta lembrar que 16% das vagas de carteira assinada encerradas durante o 

Everton Araújo, da Acácia Autopeças, deixa ansiedade para trás e comemora retomada do varejo de autopeças

bALcONISTA

período mais agudo da pandemia (entre março e junho) pertenciam a balconis-

tas e vendedores dos diferentes segmentos que compõem o setor varejista.

Em entrevista ao Novo Varejo, Everton Araújo, balconista da Acácia Auto-

peças, de Campinas (SP), relatou os momentos de insegurança e ansieda-

de que o acompanharam durante o período. 

“Pra mim foi muito difícil lidar com essa crise, principalmente no aspecto 

emocional. Não dormia direito, só conseguia pensar nessa questão, fiquei 

com muito medo”, compartilhou Araújo.

Além do temor natural trazido pela queda do faturamento da empresa, o 

balconista campineiro teve ainda um ingrediente adicional para se pre-

ocupar. Depois de oito anos na Rocha Autopeças, ele havia acabado de 

trocar de empresa, ingressando na Acácia Autopeças em 23 de março, 

exatamente a data em que a crise sanitária tomou ares de calamidade no 

país. “Comecei no dia em que fechou o comércio no país. Fiquei muito pre-

ocupado. Durante todo esse período que o comércio ficou fechado, eu, 

basicamente, não tive o que mostrar”.
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Queda nas vendas foi substancial, mas retomada aos patamares 
pré-pandemia já pode ser vista no horizonte

O clima de apreensão relatado por Araújo acompanhava, certamente, 

a maior parte dos balconistas brasileiros. Afinal, as vendas caíam na-

turalmente em proporção semelhante à diminuição do fluxo de carros 

nas vias brasileiras.

Segundo o balconista da Acácia, a queda mais acentuada pôde ser ob-

servada nos primeiros 40 dias de isolamento social.

A partir de então, o varejo de autopeças se valeu das plataformas de servi-

ço remoto para iniciar a retomada antes mesmo da reabertura oficial do co-

mércio – a fim de corresponder à demanda surgida da ‘perda de paciência’ 

de parte da população que já passava a se aventurar nas ruas das cidades.

“Houve uma queda considerável nas primeiras semanas, no fechamen-

to do comércio, mas foi retomando aos poucos, coisa de 40 dias de-

pois já estávamos retomando a normalidade. O serviço de delivery 

ajudou muito as vendas não caírem tanto”, relatou Araújo, antes de 
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complementar: “Depois desses primeiros dias de isolamento comple-

to, a gente conseguiu vender em um volume legal. Não na mesma for-

ma que vendia antes da pandemia. Mas conseguimos vender um volu-

me legal. As redes sociais, como o WhatsApp, ajudaram muito pra esse 

tipo de trabalho. Contribuíram para que pudéssemos continuar execu-

tando nosso trabalho nesse momento de crise”.

Questionado a respeito da possibilidade de ter adquirido novas habili-

dades durante este período em que o balcão de autopeças acabou se 

transformando em um ‘balcão virtual’, o balconista foi sucinto. 

Afirmou que já há alguns anos tem no WhatsApp uma ferramenta de 

contato constante com sua carteira de clientes, de modo que o atendi-

mento remoto acabou não se configurando necessariamente em uma 

novidade de seu dia a dia – exigindo apenas uma pequena adaptação 

em termos de volume.

O pior já passou
Embora o Brasil ainda esteja longe de se livrar por completo dos 

estragos da covid-19, haja vista que a média móvel de óbitos diá-

rios se encontra em torno da marca de 700 vidas, os impactos da 

crise sanitária na economia já começam a ser mitigados.

Essa percepção – apontada em dados como os do iBGE, que detec-

taram um crescimento de 5,2% das vendas do comércio varejista 

local entre os meses de junho e julho – é confirmada por profissio-

nais como Everton Araújo, que observam a variação do consumo 

diariamente atrás do balcão.

“Aqui em Campinas, cada vez mais temos visto aumentar o fluxo de 

veículos nas ruas e, por consequência, fazendo crescer o volume 

de vendas. A gente está numa crescente muito boa nessa abertu-

ra e muito otimista para o final do ano. A expectativa é logo voltar 

100% como era antes”.

Everton Araújo ingressou na Acácia Autopeças, de Campinas (SP) em 23 de
 março, exatamente a data em que a crise sanitária tomou ares de calamidade no 

país. Mas o período de temor e insegurança ficou para trás e hoje o profissional 
espera recuperar em pouco tempo 100% do movimento anterior à pandemia
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