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Cenario de desconfianca apos dificuldades enfrentadas por grandes redes do setor varejista ameaca

desencadear crise sistémica de credito com consequéncias para todos 0s segmentos do Coméercio

Mais de 40 tipos de lampadas de alta performance para

auto e moto, com a qualidade original de AuthoMix. Confira. AUTHOM IX
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Crise de crédito no horizonte

Neste més de marco, em acdo conjunta, Federac&o Brasileira de Bancos
(Febraban), Banco Central, Secretaria Nacional do Consumidor (Senacon) e
0s Procons de todo o pais realizam mais um Mutirdo Nacional de Negocia-
cao de Dividas e Orientagao Financeira. Até o proximo dia 31 serdo ofereci-
dos descontos e prazos especiais para pagamentos de dividas no cartdo de
crédito, cheque especial e demais modalidades de crédito em atraso com
bancos ou financeiras.

Ao mesmo tempo, o Governo Federal promete para os préximos dias a
apresentacdo da primeira fase do programa Desenrola, uma promessa de
campanha do atual presidente para facilitar a negociacédo das dividas dos
brasileiros com renda de até dois salarios-minimos.

O nivel de endividamento das familias — e também das empresas — brasileiras
teve crescimento consideravel durante a pandemia. Em paralelo, o Governo
adotou medidas que injetaram enorme liquidez na economia, favorecendo
0 consumo, inclusive no aftermarket automotivo. Mais dinheiro circulando,
mais inflagcdo. Para combater a alta nos precos, juros mais altos. E, af, inad-
impléncia. A conta chegou.

Todos acompanhamos nas ultimas semanas o0 embate entre o presidente da
Republica e o presidente do Banco Central acerca da elevada taxa basica
de juros da nossa economia, atualmente fixada em 13,75% ao ano — ha dois
anos, em marco de 2021, a Selic estava em 2,65%. Por diferentes razoes,
inclusive politicas, o Governo pressiona pela reducéo dos juros no pafs.

A somatdria de todos esses elementos — e tantos outros que n&o caberiam
neste espacgo enxuto — tem como resultante uma incégnita sobre o anda-
mento da economia brasileira nos préximos meses. E tudo que os mercados
ndo querem, sensiveis como s&o, € a imprevisibilidade.

Muitos economistas ja dao como certa uma crise de crédito em 2023. Além
da expectativa das instituicoes financeiras em reaver parte da liquidez in-
jetada nos ultimos trés anos na economia, surge o caso Americanas com
impacto em todo o setor varejista brasileiro.

Este é o pano de fundo de nossa reportagem de capa desta edicéo, comple-
mentada pela entrevista que vocé & a partir da pagina 8. E muito importante,
neste momento, que os gestores de varejo tenham ciéncia dos desdobra-
mentos do colapso de uma das maiores redes do Brasil que, diretamente,
néo tem conexdo com nosso mercado automotivo, mas cujos desdobramen-
tos terdo consequéncias ndo apenas para o0 comércio como um todo, mas
para o proprio sistema financeiro nacional.

A partir de agora, a concessao de crédito por parte de bancos e instituicoes
serda muito mais cautelosa — até porque o Banco Central também sera cob-
rado a dedicar mais atencao a quem concede crédito sem lastro.
Considerando que os brasileiros tém extrema dependéncia do crédito para
financiar suas compras e até aumentar a renda, mais uma vez os empreend-
edores serdo convidados a superar obstaculos e vencer desafios. A queda
Nno consumo parece pairar sobre nossas cabecas. O momento exige muita
atencdao e prudéncia na gestéo.
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Diretora Executiva do Ibevar, Teresa
Cristina Charotta fala sobre as
perspectivas do varejo para 2023

e convida os empresarios do setor
a fazerem a sua licdo de casa para
manter os negécios saudaveis ao
longo do ano.

Com base nos resultados das pesquisas Mapa

e Onda, estudo Vies do After.Lab compara o
desempenho do varejo em fevereiro de 2023
com 2022 e 2021 nas variaveis vendas, compras,
abastecimento e precos.

Grandes redes do setor varejista, em
especial as lojas Americanas, iniciaram o
ano com problemas que surpreenderam o
mercado. As dificuldades anunciam uma
provavel crise sistémica, que resultara em
reducao de crédito e outras consequéncias.

No més em que se comemora o Dia
Internacional das Mulheres, 8 de margo,
trazemos uma breve retrospectiva de
realizacdes pioneiras no universo automotivo
protagonizadas por elas.

Nem tudo mundo se lembra, mas na virada
do século a Ford entrou no negécios dos
desmanches e criou uma das maiores redes
de ferros-velhos da América do Norte.
Relembre essa curiosa e inesperada histéria.

Transformacoes do mercado exigem novas habilidades

dos balconistas

A multidisciplinaridade exigida pelo mercado de autopecas foi um dos destaques da edicdo 288 do Novo Varejo

Automotivo

Houve um tempo em que apenas quatro grandes montado-
ras eram responsaveis por concentrar a quase totalidade da
venda de carros no Brasil. Estes mesmos veiculos apresen-
tavam lenta inovacé&o tecnoldgica e as novidades demora-
vam anos para chegar ao Brasil. Este cenario hoje faz parte
da lembranca de muitos saudosistas, mas nao existe mais.
Os carros mais modernos do mundo circulam no Brasil e
seus zelosos proprietarios cada vez mais se conscientizam
sobre a complexidade da manutencéo desses automoveis.
Com isso, 0 nivel de exigéncia e conhecimento dos con-
sumidores acerca de seus direitos também vem crescendo.
Em meio a este furacéo, os balconistas de autopecas con-
tinuam exercendo com determinacdo os papeis de con-
sultores de vendas, relacdes publicas da loja e, eventu-
almente, até de gestores de crises no atendimento aos
clientes. Decisores de marca e consumo no ponto de ven-
da, sdo reconhecidamente fundamentais para a excelén-

cia de todo o ciclo que envolve as autopecas de reposicao.
O balconista de autopecas possui uma gama de conheci-
mentos muito extensa em relacéo a outras profissdes, o que
faz com que esses profissionais constituam uma comunidade
de conhecimento especializado. Isso porgue o nicho do bal-
cao de autopecas exige de seus membros um conjunto de
habilidades bastante complexo e especifico, que o diferencia
de outros segmentos na medida em que impde aos profis-
sionais exigéncias como: Conhecimento Mecanico, para com-
preender o funcionamento do automdvel, de modo a conse-
guir compreender as demandas e oferecer solucdes para as
necessidades dos clientes; Relacbes Publicas, para construir
e fidelizar o relacionamento da empresa junto a comunidade
consumidora local; Marketing/Vendas, para comercializar as
pecas solicitadas e ampliar negocios ao detectar necessi-
dades n&o percebidas pelos clientes.

I\ hovovarejo

automotivo



Forca que vem de
dentro e faz as mulheres
irem alem!

A presenca feminina no mercado de trabalho e
uma necessidade para empresas mais &;%4 T
produtivas, inovadoras e igualitarias. o

.

= posicione acamera | Conheca nossas redes sociais:

do seu smartphone @rmpdistribuidora mp
para acessar.

O rRMP




N
m
4
-
A
m
<
q
)

oedeb|NAI] :S0L04 4G WO 0[8WOAOU®OWS|[BUIO[ S8110] SeInT

Diretora Executiva do Ibevar analisa
desafios e oportunidades do varejo
em meio a ameaca de crise setorial

Para Teresa Cristina Charotta, fazer a licdo de casa é chamado urgente
diante de casos alarmantes como o das Lojas Americanas e outros que

ja estdo encaminhados

varejo brasileiro vive um momento sin-
gular em sua histéria recente. Com
grandes players enfrentando crises de
caixa e questionamentos quanto a idoneidade
de suas administracdes, o setor comega a ver
prejuizos na sua relagdo com instituicdes finan-
ceiras e fabricantes na hora de adquirir créditos.

Dono de mais de 40 pesquisas relacionadas ao
mercado varejista, o IBEVAR (Instituto Brasilei-
ro de Executivos de Varejo & Mercado de Con-
sumo) tem acompanhado este cenario de perto
para oferecer dados e informacbes que prepa-
rem os gestores das empresas para lidar com os
desafios do atual momento.

A fim de apreender um pouco desta percepcao,
bem como oferecer uma fotografia ampla do se-
tor para os nossos leitores, conversamos com
a diretora executiva do instituto, Teresa Cristina
Charotta.

Durante a conversa, a especialista refor¢ou a ne-
cessidade de maior investimento em uma gestéao
orientada pelos dados, na capacitacdo dos co-
laboradores e em uma autorreflexdo constante
acerca dos pilares que sustentam um negoécio
— independentemente dos desafios conjunturais.
Vale destacar que o IBEVAR é parceiro institucio-
nal do Novo Varejo, formando uma dupla voltada
a preparar — por meio de informacdes relevan-
tes — os diferentes portes da cadeia varejista a
caminhar rumo a uma maior profissionalizag¢ao.

Novo Varejo Automotivo - O que é e o que faz
o Ibevar?

Teresa Cristina - E um instituto que congrega
executivos do mercado de consumo e varejo em
geral. Existe ha 13 anos, tendo nascido do Pro-
Var — programa de varejo que faz parte da FIA
Business School. Hoje o Ibevar atua em cima

de pesquisas, divulgando para o mercado mais
de 40 pesquisas que envolvem projecdo de ven-
das, inadimpléncia, datas comemorativas e ten-
déncias. Temos também o ranking Ibevar, que
reconhece 29 categorias dentro dos segmentos
do mercado representadas em trés eixos: fatu-
ramento; eficiéncia; e imagem. Neste Ultimo,
imagem, usamos inteligéncia artificial para moni-
torar as redes sociais de maneira independente
a fim de identificar os varejistas mais bem re-
conhecidos pelo cliente, verificando declaracoes
espontaneas nas midias sociais e outros fatores.

NVA - Quantas empresas vocés monitoram
neste ranking?

TC - Hoje monitoramos 120 empresas que
compdem em torno de 30% do faturamento do
mercado varejista. Nao monitoramos os demais
70%, pois eles ficam fragmentados em uma série
de outras empresas com fatias bem pequenas.

NVA - N6s acompanhamos diversas pesqui-
sas relacionadas ao varejo. O IBGE divulga
mensalmente uma pesquisa na qual consta o
‘varejo ampliado’, em que o instituto insere a
categoria ‘Partes, pecas, veiculos e motos’ -
mas é uma das poucas excecoes que tém um
olhar para o segmento de autopecas. Neste
contexto, eu te pergunto: por que o varejo de
autopecas nao faz parte da maioria destas
categorias que compdem o leque dos institu-
tos de pesquisas?

TC - Eu diria pra vocé que uma certa dificuldade
do Ibevar é ter informacdes, este é o primeiro
ponto. Hoje a gente audita lojas que envolvem
artigos de pneus, no campo dos acessorios au-
tomotivos. Mas autopecas, especificamente,
penso que € preciso ter mais acesso a essas
informacdes para poder inserir na base — por-

NovoVvare|o
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Varejo nao pode esperar a industria para
qualificar seu time, diz Teresa Cristina

que hoje é bastante dificil. As vezes a gente é
questionado: «por que a minha informacao néao
bate com aquilo que eu tenho na empresa?”. E a
resposta é: a gente busca a informagé&o disponi-
vel no mercado ao invés de falar com pessoas.
Precisamos ter acesso a informacbes como:
quantas lojas tem, qual € o faturamento, numero
de funcionarios e etc. A gente ainda vé o varejo
brasileiro com muitas reservas para abrir essas
informacdes. As empresas que estdo na B3 sdo
excec¢ao. Em resumo, penso que cabe ao setor
querer que isso realmente seja publicado e di-
vulgado.

NVA - Estamos chegando ao ultimo més do
primeiro trimestre do ano e, recentemente, o
Ibevar divulgou uma pesquisa a respeito das
perspectivas para o periodo. Transcorridos
os dois primeiros meses, qual a sua visao
sobre o desempenho do setor?

TC - Eu diria que o carnaval injetou bastante mo-
vimento no mercado varejista. A gente até che-
gou a publicar uma pesquisa sobre este evento,
acreditando que ele vai dar um certo equilibrio
aos resultados do periodo. Vale pontuar que o
Brasil esta iniciando o0 ano com um novo governo
e enfrenta uma série de dificuldades. Estamos
enfrentando situagbes climaticas que também
afetam o mercado e o emocional das pessoas.
Mas o carnaval foi bastante positivo. Todas as
capitais procuraram investir bastante, trazendo
de volta este publico para a rua, o que movi-
mentou o mercado de passagens aéreas, hotéis,
dentre outras, mexendo com a economia.

NVA - Uma das noticias de impacto neste
primeiro trimestre foi o que ocorreu com as
Lojas Americanas. Foi descoberta uma divida
gigantesca: mais de R$ 40 bilhdes. E, na me-
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dida que as informacdées vinham chegando
a midia, comecaram a surgir especulacoes e
informacdes acerca de outras redes impor-
tantes. A situacao das Americanas é isolada
ou pode ter algum impacto setorial para o
varejo como um todo — de repente criando
algum aperto na questao contabil das empre-
sas ou dificuldades de aquisicao de crédito?

TC - O caso Americanas pegou todo mundo de
surpresa. Afinal, a empresa ficou em 5° lugar
no nosso ranking no ambito do faturamento. Eu
nao acho que seja uma coisa isolada. A partir do
momento que aconteceu isso com a America-
nas e que passamos a ver grandes consultorias,
empresas de alta reputacéo, assinando balan-
¢os que nao foram fidedignos a realidade, to-
dos passaram a fazer um pouco a licao de casa.

DPK oferece

necessidade do

Atender a real

MULTICANAIS
INTEGRADOS

para seus clientes.

Eu acho que isso vai impactar muito no crédito
para o varejo, pois 0s bancos vao recuar neste
sentido ao ver que estdo surgindo outros casos,
como o da Marisa e o da Livraria Cultura. Entao,
a gestdo e a sustentabilidade do negécio tém
que acontecer independente se vai ter emprés-
timo do BNDES. Se o governo vai socorrer... O
governo ndo socorreu empresas de outros seto-
res. Nao acredito que o governo vai assumir a
responsabilidade de salvar um varejo. Ah, mas
vai gerar muito desemprego? Pode ser. Mas o
mercado precisa cobrar isso de seus acionistas,
de quem estava na diregao destes negécios. O
varejo precisa olhar para dentro de casa. Como
esta minha contabilidade? Como esta minha ge-
racao de resultados? Sera que esta tudo certo?
Seréa que tem alguma coisa que néo esta bem

feita? Cada um tem que fazer a sua licdo de
casa para nao ter surpresas.

NVA - A Americanas tem sido um exemplo
importante de aperto na concessao de crédi-
to por parte do setor financeiro, nao é?

TC - Sim. Estava me fazendo esta pergunta es-
ses dias: como vai ser a Pascoa sem as Ameri-
canas? Por falta de crédito, ela teve de comprar
os ovos de Pascoa a vista, pagando R$ 13 mi-
IhGes. Isso porque os fabricantes ndo vao mais
correr risco, se nao é ele quem quebra. Existe
toda uma cadeia que envolve embalagem, pro-
ducéo... Entéo, a crise das Americanas acaba
impactando o mercado como um todo. Até no
transporte. Por tudo isso, acho que esta todo
mundo preocupado. As indistrias também vao

DPK

#vocémaisconectado

consumidor atual: esse é o desa-
fio da DPK atualmente!

A empresa estd no mercado
desde 1987 e hoje conta com 17 fi-
liais com sisterma de distribuicao,
escritérios regionais, franquias e
postos de atendimento, todos
prontos a atender as necessida-
des do mercado. Com uma rede
de entrega que conta com o ser-
vico de mais de 170 transportado-
ras, a DPK esta entre as melhores
distribuidoras do ramo automoti-
Vo, atuando com um padrao ele-
vado de relacionamento com os
clientes, colaboradores e fornece-
dores. Segundo o Gerente de Ne-

gocios da DPK, Alexandre Feletti,
aempresa Ndo poupou esforcos a
fim de oferecer aos consumido-
res uma plataforma multicanal
integrada com todas as informa-
¢cbes e demandas reunidas nos
atendimentos presenciais, via te-
lefone, canais digitais e redes so-
ciais. "Atualmente o cliente preci-
sa desse atendimento multipla-
taformas, para que ele possa es-
colher qual o melhor canal a ser
atendido, por isso nos desafiamos
a construir uma estrutura total-
mente conectada. Nosso cliente,
é cliente de nossa empresa e nao
de um canal exclusivo de atendi-
mento, tinhamos a necessidade
desse sistema. E claro que nos ul-

N

timos tempos, 0 maior aumento
de demanda foi no digital, que de
2020 para ca cresceu 60% em
volume de negdcios, ficando
atras apenas do atendimento via
telefone, que ainda é o nNosso
principal canal”, afirma Feletti.

A DPK também disponibiliza em
seu novo canal de atendimento
digital,em parceria com o Detran,
um sistema de busca de informa-
¢cbes do veiculo através de sua
placa, onde é possivel checar a
montadora, o modelo, o ano, a
motorizagao e, com isso as pegas
necessarias para aquele carro em
questao. “Esse sistema que traba-
Ihamos em conjunto com o De-

novovare|o
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tran visa facilitar a vida do aplica-
dor e do vendedor da autopecas,
na hora de identificar a necessi-
dade do cliente. Além disso, de-
senvolvemos um sistema de
busca por comando de voz, onde
€ possivel tomar as agdes sem a
necessidade de digitar o que se
procura. Trabalhamos para facili-
tar a vida de todos os envolvidos
em nossa cadeia de negodcios”,
explica o Gerente de Negdcios da
empresa.

Conheca as facilidades do atendi-
mento multicanal da DPK através
do https:/Mmww.dpk.com.br/
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frear a parte de crédito, talvez até cobrando
mais na entrada — na hora do pedido. Porque
realmente foi um impacto muito grande.

NVA - O Ibevar realiza uma série de pesqui-
sas, trazendo um grande nimero de informa-
cOes para o setor. O varejo esta preparado
para interpretar este conteido e transfor-
mar sua gestdo em uma gestao orientada
por dados?

TC - Olha, eu acredito que ndo. O varejo ainda
nao trabalha com tantos dados. Ele fica muito
pautado em cima do faturamento. Faltam pes-
soas que analisem dados e os transformem em
estratégias. As grandes varejistas ja tém esta
preocupacao. Amédia e a pequena cadeia ainda
utilizam muito pouco. O que é uma pena, pois
€ em cima destes dados que vocé pode fazer
projecdes de estoque, de produtos, de lanca-
mentos, ver as tendéncias e etc. O negocio hoje
ndo pode mais ser baseado no feeling ou numa
parte sensorial. Nao da para ‘apostar’, dizer ‘eu
acho que é assim’. Dados e informagdes séo
muito importantes. A inadimpléncia, por exem-
plo, ndo esta diminuindo. Quando vejo na televi-
sé@o que o ltau esta publicando midia para fazer
negociacdes, é que o ‘gato esta subindo no te-
Ihado’. Entao, esta na hora do varejo saber que
precisa dessas informagdes sobre: inadimplén-
cia; projecao de vendas; projecdo de compras;
tendéncias das datas comemorativas. Tudo isso
permitira que as empresas montem seus planos
comerciais, seu trade marketing, negociar com
as industrias e etc.

NVA - Existe uma tecnologia que tem sido
muito comentada: o ChatGPT. S6 tem se fa-
lado nisso, nas ultimas semanas. Vocés ja
conseguiram entender esta ferramenta para
projetar seus possiveis impactos no merca-
do varejista?

TC - Eu vejo que primeiro tem que se apren-
der a lidar com a ferramenta. Talvez quem vai
ter de ter muita preocupacéo € o Google, pois
ele € um concorrente direto da plataforma. Mas
ndo podemos utiliz4-lo para substituir nosso co-
nhecimento e nossa inteligéncia. O Ibevar, que
desenvolve pesquisas, nao vai usar o ChatGPT.
Vai continuar a contar com pesquisadores que

utilizam dados fidedignos e etc. Se formos por
um caminho de substituicdo, estaremos subes-
timando a inteligéncia das pessoas. Uma coisa
€ vocé consultar informacoes. Outra é usar uma
ferramenta que ‘faz tudo para vocé’. Vamos ver
como isso vai evoluir.

NVA - Até que ponto o avanco da tecnologia
de autoatendimento pode acabar prejudican-
do o préprio mercado consumidor? A gente
vai substituindo os profissionais pela tecno-
logia, mas estes profissionais, sem trabalho,
nao conseguem consumir. Vocés temem um
exagero de automacao e substituicao da mao
de obra humana que, la na frente, possa mi-
nar o mercado consumidor?

Teresa Cristina - Eu diria que os grandes cen-
tros sdo muito mais aderentes a estas novas
tecnologias. O autosservigo, o autoatendimen-
to... Mas quando a gente entra para o interior
do pais, ainda estamos muito distantes de uma
massificacdo neste sentido. Eu vejo o Sudeste
muito mais aderente do que outras regides. O
Brasil € muito grande, de modo que a gente nao
consegue chegar a todos os lugares da mes-
ma forma. Basta ver que, em alguns casos, é
preciso ir de barco ou depender de transporte
aéreo para entregar mercadoria no Amazonas.
Algumas grandes redes s&o mais aderentes a
estas inovagdes e buscam o novo consumidor
com as lojas inteligentes e autbnomas. Mas isso
€ pontual. Vocé nao vé uma aderéncia como nos
Estados Unidos, onde na grande maioria das lo-
jas vocé tem o self checkout. Aqui nés temos
testes para ver se o consumidor adere aquela
novidade. O brasileiro ainda gosta da fila. Quan-
do ele vé o totem de autoatendimento, ele até
fica com receio.

NVA - Como vocé avalia o estagio em que
se encontra o varejo brasileiro no tocante
a qualidade da gestao e da mao de obra de
atendimento?

TC - A partir deste ano, o Ibevar vai lancar ofici-
nas voltadas ao varejo — justamente para que
0 setor possa capacitar seus colaboradores. Se
eu tenho uma loja que trata bem, o meu consu-
midor tende a voltar. O brasileiro & muito emo-
cional, ele gosta de ser bem atendido, ser cha-

NovoVvare|o

automotivo

N

mado pelo nome. O varejo precisa aprender a
colocar o cliente no centro do seu negécio. Essa
centralidade é muito importante para ter fideli-
dade, retencao, frequéncia e sequéncia daque-
le consumidor na loja dele. Tem que entender
qgue precisa investir neste funcionario! O varejo
tende a esperar a industria, pensando que ela
tem que subsidiar essas capacitacdes e deixa
de ver que ele também é um provedor. Por isso,
muitas vezes ele acaba tendo uma méo de obra
mal qualificada e pouco preparada para atender
um cliente. O mercado de luxo tem pessoas for-
madas em universidade, falando inglés e etc.
Porque atende um cliente muito exigente. Isso
€ necessario também nas lojas que atendem as
classes C, D e E. Pois se eu tratar bem este
consumidor, sendo transparente naquele rela-
cionamento, eu vou fidelizar. E preciso entender
a necessidade do seu cliente.

Diretora do Ibevar entende que
varejistas estao atrasados no uso
de dados para orientar gestao
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O futuro é
delaseo
presente
tambeéem!

Um mercado de trabalho
mais feminino, com
menos preconceito e
melhor desempenho,
mais criatividade e
rentabilidade.

Posicione a camera | Conheca nossas redes sociais:
do seu Smartphone @disapedistribuidora
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VIES - Variagdes no indices e Estatisticas
Fevereiro de 2021, 2022 e 2023

O desempenho do varejo brasileiro de autopecas em fevereiro de 2023
apresentou recuperacéo quando comparado ao mesmo més do ano
passado. E o que mostra a pesquisa VIES — Variacdo nos indices e
Estatisticas, produzida a partir dos dados apurados pelos estudos
semanais MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios e
ONDA - Oscila¢ées nos Niveis de Abastecimento e Precos realizados
pelo After.Lab, a empresa de inteligéncia de mercado com foco no
Aftermarket Automotivo.

Os graficos abaixo revelam que, embora a média nacional das vendas
tenha ficado negativa em -1,35% em fevereiro de 2023, o resultado
ainda é melhor que aquele apurado no mesmo més do ano passado,
guando a oscilagdo da média nacional ponderada foi de -3,53%. Ao
contrério das vendas, a reposicao dos estoques oscilou positivamente
em fevereiro ultimo, com crescimento de 1,19%, indice bem melhor que
o de -3,8% apresentado no mesmo periodo em 2021.

Oscilacao nas Vendas

No que se refere ao abastecimento do varejo e a evolugédo de precos,
fevereiro de 2023 também mostrou melhora na comparagcdo com
o mesmo periodo do ano anterior. Os varejistas entrevistados para
a realizacdo da pesquisa ONDA continuam apontando a falta de
determinados itens no mercado, o que tem mantido um cenario de
desabastecimento desde o inicio da pandemia, ainda em 2020. No
entanto, o grafico revela que fevereiro deste ano teve a menor quebra
na comparagao com 2022 e 2021, com média nacional ponderada de
-5,08%.

Da mesma forma que a falta de produtos vem mantendo uma constancia
na série histérica, a alta nos precos também néo sofreu interrupcao
até o momento. Mas, assim como todos os demais indicadores que
compodem o VIES, o resultado de fevereiro de 2023 foi o melhor do
periodo em trés anos, com inflacdo de 2,66% na média nacional
ponderada.

Oscilacao nas Compras
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Seguro,
rapido e

Pronto

SEM TAXA DE ANTECIPACAO

Parcele suas vendas em
até 12X e antecipe o valor

integral, sem pagar nada por isso.

COMPRE PECAS COM O SEU SALDO

Com o dinheiro em caixa, vocé

compra mais e abastece o seu estoque.

A MAQUININHA EXCLUSIVA

Acesse nosso WhatsApp e confira
todas as vantagens da PRONTO!

DO SETOR AUTOMOTIVO.

www.semprepronto.com.br
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O ano de 2023 comegou com noticias decisivas para a conjuntura do
varejo brasileiro. No centro deste cenario, a descoberta de um rombo que
supera a casa dos R$ 40 bilhdes no caixa das Lojas Americanas, varejista
com o 5° maior faturamento do pais em 2022, ligou um sinal de alerta
entre os diversos segmentos que se relacionam com o setor.

Entre os mais reativos a crise da empresa estao as instituicoes financeiras
e os fundos de investimento. Dois dos trés maiores bancos privados do
pais, Bradesco e Ital se apressaram para provisionar 100% de suas
exposicdes as Americanas a fim de demonstrar ao mercado que estavam
resguardados em caso de calote. O Santander, por sua vez, outro membro
do tripé dos ‘bancdes’ locais, optou por uma provisdo de 30%.

Vale destacar que, juntos, os trés bancos estao entre os maiores credores
da gigante do varejo e que seus provisionamentos somados alcangaram
a casa dos R$ 8,7 bilhdes.

Pior do que um abalo de confianga pontual, porém, esta o fato de o
problema identificado nas Lojas Americanas ter sido interpretado como o
primeiro dominé de uma sequéncia de fragilidades contabeis e balancos
incongruentes a serem identificados no setor varejista nacional.

Esta interpretacéo foi reforcada por problemas noticiados dias depois, tais
como a tentativa de renegociacao de divida por parte da Marisa; o decreto
de faléncia da Livraria Cultura; e o calote da Tok&Stok no ‘Vinci Logistica’,
fundo imobiliario proprietario de um dos balcées logisticos da empresa.
Muito bem, neste momento vocé pode estar se sentindo aliviado pelo fato
de este cenario de turbuléncia néo ter chegado ao varejo de autopecas.
Mas, a realidade pode ser um pouco diferente. Em primeiro lugar, a
Americanas representa um importante marketplace para inumeros
varejistas de autopecas que, a depender dos desdobramentos da questao,
podem ter problemas com um importante canal de comercializacdo de
seu portfélio.

S6 que ha muito mais além disso. Se a crise se tornar conjuntural, os
problemas também poderao se multiplicar. De acordo com a economista

N
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da FecomercioSP, Kelly Carvalho, a resposta para esta crise de confianga
deve se refletir em uma mudanca de postura geral dos bancos em suas
relacdes com o setor varejista.

“Geralmente estas empresas tém o0s bancos como seus principais
credores, 0 que vai gerar um clima de inseguranca entre as instituicbes
financeiras. Todo esse efeito cascata pode se espalhar pelo setor por um
canal muito importante que é o crédito”, projetou Carvalho.

Portanto, para compreender o impacto de um endurecimento da concessao
de crédito no setor varejista, é preciso mergulhar em temas estruturais —
tanto do setor quanto da economia como um todo.

Nesta tentativa de explicar o contexto atual, o presidente do IBEVAR
— Instituto Brasileiro de Executivos de Varejo & Mercado de Consumo,
Claudio Felisoni, descreveu o caso das Lojas Americanas como um
‘tsunami em um mar que ja néo era de brigadeiro’ se referindo a variaveis
como a alta da inflagdo, crescimento dos juros, aceleracdo do indice
de endividamento das familias e o crescimento da inadimpléncia como
fatores que tém apertado as margens do varejo nos ultimos meses.
Como resultado direto desta conjuntura econ6mica desafiadora do pais,
as empresas do varejo listadas na B3 — nossa Bolsa de Valores — tém
apresentado uma alta substancial em seus indices de endividamento.
Segundo levantamento da TC/Economatica, o nUmero destas empresas
com endividamento alto dobrou entre o terceiro semestre de 2022 e o
mesmo periodo do ano anterior. Além disso, das 14 varejistas com capital
aberto no Brasil, quatro tinham o indicador de endividamento divida
liquida/Ebtida acima de trés vezes — casos das ja citadas Americanas e
Marisa, bem como de Via e Magalu, outras duas gigantes do setor.

Em resumo, a sinalizagao de crédito feita pelos bancos nacionais chegaria
em um momento de vulnerabilidade do varejo, fator que, na opiniao
de Felisoni, pode ocasionar problemas de operagdo como restricdo do
abastecimento e comprometimento do fluxo de caixa das vendas.

novovare|o




Felisoni, do Ibevar, entende como positiva
a movimentacao do Governo, mas, ao

Cenario de dificuldade impulsiona pedidos de
recuperacao empresarial e renegociacao de dividas

A sirene que soou com os pedidos de recuperacdo empresarial e re-
negociacao de dividas de Lojas Americanas, Marisa e Livraria Cultura
pode ser apenas a ponta do iceberg de uma crise que tende a se
configurar como sistémica.

Especialista no tema ‘inadimpléncia empresarial’ do escritério GBA
Advogados Associados, Felipe Granito relata que o volume médio do
servico de recuperacdo empresarial quase dobrou na sua empresa
nos ultimos trés meses — acrescentando um detalhe importante: es-
ses pedidos vieram majoritariamente de pequenas e médias empre-
sas do setor de varejo.

Segundo ele, a congruéncia dos problemas apresentados pelas
PMEs clientes do GBA Advogados Associados, com as noticias a re-
speito das empresas de grande porte divulgadas recentemente, com-
prova uma tese: “Sempre que as grandes operagdes apresentam 0s
sintomas da crise financeira no setor, provavelmente as pequenas e
médias ja vém suportando essas mesmas consequéncias ha muito
tempo”, afirmou.

Aideia de que a crise do varejo €, de fato, sistémica e pode trazer dan-
0S severos a economia nacional como um todo, sobretudo conside-
rando que o setor varejista é aquele que mais emprega no pais, fez
com que o Governo Federal sinalizasse, neste inicio de margo, que
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O FGI-PEAC na pratica

mesmo tempo, de efeitos limitados

estd se preparando para
oferecer socorro. “O Gov-
erno tem uma proposta
de criacdo de uma linha de
crédito para fornecedores”,
compartilhou Kelly Carvalho.
Para fazé-lo, a equipe econémi-
ca do presidente Lula estuda, por
exemplo, a possibilidade de pror-
rogacao do FGI-Peac, um fundo garanti-

dor que sustenta o Programa Emergencial de

Acesso ao Crédito, criado por Jair Bolsonaro no auge da pandemia.
Em sua estrutura, o FGI-PEAC utilizou um aporte de R$ 20 bilhdes
do Tesouro Nacional para, com isso, oferecer garantia de até 80%
do valor da operacgéao de instituicbes financeiras em crédito oferecido
para PMEs e grandes empresas.

Ao comentar as expectativas do IBEVAR para os impactos deste pos-
sivel socorro advindo do Governo Federal, Claudio Felisoni mesclou
otimismo e cautela. “E, sem divida, um movimento positivo, ou seja,
auspicioso para o varejo. Entretanto, os efeitos concretos, dadas as
restricbes impostas pelo programa, seréo limitados”, opinou.
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(Para cada R$ 1 de garantia)

L

liberam-se R$ 5 em
financiamentos pelos bancos

X

Resultado: + confianga, ja que 0s
bancos séo reembolsados em até 80%
do valor em caso de inadimpléncia.
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A Roles trabalha diariamente para
oferecer a sua loja o que ela precisa
e no ritmo gue o mercado solicita.

E assim gue atendemos voceé:

com a atencao gue estreita relacaes,
e oferecendo um amplo portfadlio
com os melhores produtos e marcas
do mercado de autopecgas que
Impulsionam o seu negocio.

Roles, ha mais de 50 anos entregando
tudo aquilo que voceé precisal

PORQUE JUNTOS FAZEMOS MELHOR!

-

n m Roles Autopecas mm!es.cam.br JUNTOS FAZEMOS MELHOR




Financiar necessitando de
financiamento: a conta fecha?

A diminuicdo do poder de compra das familias
brasileiras, originada — dentre outros motivos — pela
forte presséo inflacionaria dos ultimos meses torna
o papel de financiador do varejo ainda mais funda-
mental na sua relacdo com o consumidor final.

N&o por acaso, grandes varejistas como a America-
nas, o Magalu e até mesmo supermercados como
Carrefour, o Grupo Big e o Grupo Muffato criaram
seus bancos digitais para servirerm como alternativa
de bancarizagdo para seus consumidores.

A recém surgida crise sistémica no varejo, somada
ao alto indice de inadimpléncia das familias brasilei-
ras, tem, porém, levantado questionamentos sobre
a capacidade das empresas do setor seguirem
atuando como ‘financiadores’, ao passo que, elas
mesmas, tém mostrado necessidade de ter mais
acesso ao credito.

Dentro deste contexto, a economista da Fecomer-
cioSP Kelly Carvalho, indica que, apesar da oferta
de crédito ser uma estratégia muito importante para
alavancar as vendas e fidelizar os clientes, é fun-
damental que o varejista se atente a alguns pontos
para evitar inadimpléncia e prejuizos financeiros
que possam comprometer o seu fluxo de caixa.
Entre estes pontos, Kelly Carvalho destacou:

- A andlise de crédito: antes de abrir uma conta
na plataforma digital ou oferecer boletos, € impor-
tante que o varejista analise criteriosamente a situa-
cao financeira do cliente. Analisando seu histérico
de crédito, seu score, a fonte de renda e outras
questdes como as despesas fixas do cliente.

- Estabelecer limites de crédito: ele deve ser esta-

?’

Kelly Carvalho aponta
cuidados para evitar a
inadimpléncia na loja

belecido de acordo com a capacidade financeira
e 0 histérico do consumidor. Isso vai evitar que o
cliente se endivide além de suas possibilidades, di-
minuindo assim o risco do crédito.

- Definic&o de prazos de pagamento muito claros:
para quem vende via boleto, sobretudo, é pre-
CiSO que 0s prazos sejam realistas para que o
cliente possa se programar financeiramente.
E preciso dar transparéncia a questoes
como multas e juros a fim de incentivar o cli-
ente a cumprir com suas obrigacdes. O tipo
de produto e a capacidade financeira do cli-
ente sdo dois balizadores importantes nesta
definicéo.

- [dentidade do cliente: o varejista deve se certificar
que esta lidando com a pessoa certa, verificando a
identidade por meio da conferéncia de documentos
como RG e CPF. Hoje, com o avanco tecnoldgico,
0s crimes de estelionato tém aumentado cada vez
mais e demandam muita atencéo.

Corroborando a visdo da economista da Fecom-
ercioSP, Claudio Felisoni fez um pedido por cau-
tela por parte dos varejistas, alertando sobre os
riscos envolvidos em se financiar uma venda sem
estar devidamente preparado para tal. “E preciso
dizer que nesses momentos em que 0 comprome-
timento da renda aumenta o processo de andlise
de crédito precisa ser mais rigoroso € ndo menos.
Muitas grandes empresas de varejo quebraram ex-
atamente seguindo essa rota. Exemplo: Arapué@”,
complementou o dirigente do IBEVAR.
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Como estao os varejos de autopecas?

Ao analisar o setor varejista, muitos institutos de pesquisa
e entidades deixam de lado as caracteristicas especificas
do setor de autopecas. Tal cenario nos levou a levantar
0 questionamento: como estéo algumas das principais
empresas do comércio de pecas automotivas em meio
ao atual momento econémico do pais? Para alcancar este
enguadramento aproximado, nada melhor do que conver-
sar com 0S empresarios que convivem com o cotidiano
do setor.

Sendo assim, convidamos Flavio Ramos, CEO da gaucha
Ramos & Copini, e Roberto Rocha, fundador da campin-
eira Rocha Autopecas para comentar a relacéo das suas
empresas no ambito do crédito. Veja o que eles disseram.

Novo Varejo Automotivo - Sua empresa buscou crédi-
to nos ultimos meses? Vocé tem visto maior dificul-
dade na hora de conseguir empréstimos com boas
condicoes junto as instituicoes financeiras?

Flavio Ramos - Buscamos crédito no inicio do ano pas-
sado e conseguimos as condices necessarias.

Roberto Rocha - Nés da Rocha Autopecas temos o
principio de fazer investimentos com o capital proprio,
desta forma n&o temos dividas com bancos. No final do
semestre passado surgiu uma oportunidade de aquisicao
de uma area com edificagéo para montar um novo Centro
de Distribuicao, pois 0 nosso atual estd muito apertado.
Entdo, consultei 0 banco sobre a possibilidade de fazer
um empreéstimo para pagamento a médio prazo, fui de
pronto atendido com o valor e condig&o de pagamen-
to favoraveis, mas creio que isso ocorreu por eles
terem 0 nosso histérico de movimentacao e o val-
or ndo comprometer o faturamento da empresa.
Acabamos nem usando o valor, pois optamos
| por parar 0 acabamento da nova sede da em-

\  presa e usar o dinheiro para a aquisicao.

\  Novo Varejo Automotivo - Agora falando

\ sobre a relacédo da sua empresa com os

. consumidores: o crédito mais caro (ju-

\ ros altos) tem diminuido o impeto de
. consumo?

Flavio Ramos - Sim, os juros altos
inibem o consumo, dificultam a
concessao de prazo mais
longo, aumentam o
custo e, conse-

guentemente,

N

diminuem a venda. Para a distribuicéo e va-
rejo isso € negativo em todos os sentidos.

Roberto Rocha - Os consumidores estdo
meio avessos a fazer dividas, quando apa-
rece alguém que opta pelo pagamento a
prazo € ndo se preocupa com juros sobre
a divida eu fico preocupado que ele pode
acabar ndo pagando. Nos temos planos de
pagamento que vao até 10 vezes com juros baix-
0s ainda, porém nao incentivo muito esta forma pois
ficamos com 0 nosso capital de giro preso por maior
tempo, mas acudimos 0 Nosso cliente que esta em dificul-
dade naquele momento. Isto ajuda a manter as vendas.
O que tem assustado o consumidor & o aumento dos
precos das pecas, o fabricante tem realizado aumentos
muito acima da inflagdo sem muita légica. Depois que um
aumenta, 0s outros vao atras.

Para Flavio Ramos, maior
rigor na concessao de crédito
é necessidade

e

Roberto Rocha prefere
investir com capital préprio

Novo Varejo Automotivo - Com este crédito mais caro,
o varejista esta tendo de fazer mais esforcos para ofe-
recer melhores condicoes para o consumidor final na
hora de parcelar suas vendas? Como fazer isto sem se
expor ao risco da inadimpléncia?

Flavio Ramos - Nao tem magica, pois é necessario ser
responsavel com a concessao de crédito e, princi-
palmente, com o caixa da empresa. Com o0 cenario
atual, a redugéo do prazo € 0 aumento no rigor
quando da concessao no crédito séo uma ne-
cessidade para a empresa.

Roberto Rocha - Todo o parcelamento feito
com mais de 3 parcelas (10/30/60) s6 é feito
através de operacé&o com cartdo de crédito, o
que reduz muito o risco da inadimpléncia.

Novo Varejo Automotivo - Em percentual,
qual a parcela das vendas da sua loja realiza-
das a prazo na comparacao com aquelas feitas
avista?

Flavio Ramos - 80% a prazo e 20% a vista.

Roberto Rocha - A média esta em torno de 50/50%, den-
tro do total do grupo; em algumas regides ainda se cultua
0 pagamento a longo prazo, o reparador insiste que a loja
de autopecas tem de financiar a operacéo dele, ele ndo
pde o dinheiro dele no negdcio. Em outras regides onde
os clientes ja aprenderam a ser empresarios no ramo, eles
optam pelo pagamento a vista para ficar com eles o rendi-
mento do dinheiro envolvido.
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Decisao do STF sobre tributacao
gera inseguranca juridica

O cendrio tributario esta movimentado em virtude de um julgamento
do Supremo Tribunal Federal (STF) ter autorizado a “quebra” de
decisbes judiciais transitadas em julgado — especialmente aquelas que
reconheciam a nao obrigatoriedade ao pagamento de determinados
tributos. A deciséo foi unanime.
Na pratica, o contribuinte que tenha decisao judicial transitada em
julgado afastando o recolhimento do tributo
pode ser novamente cobrado pelo Fisco,
caso haja um julgamento posterior no

STF em sentido contrario.

Antes desta decisdo, a Unica
forma de obrigar o contribuinte a
efetuar o pagamento do tributo
judicialmente reconhecido como
inexigivel era através de acgéo
judicial prépria (e individual)
ingressada pelo Fisco contra
o contribuinte. Contudo, diante
do atual entendimento do STF,

a cobranca podera ser
automatica no caso de
julgamento posterior da
Corte, que reconheca
que o recolhimento é
devido.

Angelo
Ambrizzi é
lider da area
tributaria do
Marcos Martins
Advogados

A maior preocupacao consiste no fato de que, por maioria de votos,
0S ministros optaram por n&o aplicar a denominada “modulacéo dos
efeitos da decisédo”. Ou seja, os efeitos do julgado n&o ficam restritos
a casos futuros, alcancando também os tributos n&o recolhidos no
passado pelo contribuinte, em virtude de decisdo judicial favoravel
de carater irrecorrivel, cujo pagamento agora podera ser exigido com
incidéncia de multas e juros.

A inseguranga juridica esta instalada. O atual contexto certamente
ocasionara grandes impactos no cenario empresarial, ja que diversos
débitos tributarios deixaram de ser recolhidos por empresas brasileiras
durante as Ultimas décadas, como € o caso do ndo pagamento da
Contribuicao Social sobre Lucro Liquido (CSLL), que precisara
recolher aos cofres publicos o tributo desde 2007.

Na década de 90 inumeras empresas tiveram afastada a obrigacéo
de recolhimento da referida Contribuicdo apdés demandarem
judicialmente. Contudo, em 2007, o Supremo Tribunal Federal
reconheceu a constitucionalidade da cobrang¢a do tributo.

Diante do novo entendimento do STF, essas empresas agora serdo
obrigadas a realizarem o pagamento da Contribuicao desde 2007,
tendo em vista a inexisténcia de modulacao dos efeitos da decisao.
A situacao também é verificada nos casos em que o recolhimento de
Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1) havia sido interrompido
por empresas contribuintes na revenda de produtos importados em
raz8o de deciséo judicial transitada em julgado.

Especificamente quanto ao IPI, antes mesmo do STF finalizar o
julgamento sobre a quebra de decisdes definitivas, o Superior
Tribunal de Justica (STJ) adotou, no mesmo dia, o entendimento de
que é possivel reverter as decisbes que dispensaram contribuintes
de realizarem o referido recolhimento, desde que haja jurisprudéncia
posterior da Corte em sentido contrario.

O impacto financeiro para as empresas € bilionario e acarreta
insegurangca expressiva sob a oOtica juridica, evidenciando a
necessidade de terem a sua disposicdo uma equipe capacitada a
prestar uma assessoria juridica de qualidade.

Atualmente, ha a possibilidade de o contribuinte optar por simular
e até aderir a transacéao tributéria, analisar o enquadramento no
Programa Litigio Zero para tentar alongar a divida no tempo e evitar
o desembolso em uma unica parcela. Nao se sabe se havera algum
programa especial para o pagamento destes débitos, até entdo,
tidos como ilegais ou inconstitucionais para a empresa que buscou
o judiciario.

N NovoVvare|o
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Mais de 40 tipos de lGmpadas de alta
performance para auto e moto, com
a qualidade original de AuthoMix.

As Ldmpadas sdo oferecidas nos
modelos com tecnologia halégena
e LED e sdo fabricadas de acordo com
as principais normas de qualidade.

Com certificado INMETRO e ISO900],
as lmpadas AuthoMix séo submetidas
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Um as

historia no universo automotivo

Em homenagem ao Dia Internacional das Mulheres, relembramos

quatro lendas pioneiras no setor

P or muitos anos a relacao das mulheres com o
universo automotivo foi permeada por uma boa
dose de preconceito. A tentativa de distanciamento
entre eles comecava logo cedo, quando as meninas
eram incentivadas a brincar de boneca enquanto os
meninos se divertiam com seus carrinhos.

Aos poucos, porém, esta barreira cultural vem
sendo quebrada— processo que foi capturado pelo
ultimo levantamento sobre o perfil de condutores
do Brasil realizado pelo Departamento Nacional de
Transportes (DNIT), em 2021. Na ocasido, o estudo
revelou que o pais ja conta com 25,8 milhdes de
mulheres habilitadas, o que corresponde a 35% do
total das CNHs emitidas.

Mais do que uma revolugdo, no entanto, este
reforco do relacionamento feminino com os carros
representa um retorno as bases da histéria dos
automoveis no mundo. Afinal, sdo inumeros os
casos de mulheres que deixaram suas marcas
no processo de consolidacédo das maquinas de
quatro rodas na sociedade.

Para celebrar o Dia Internacional das Mulheres,
comemorado neste 8 de marco, o Novo Varejo
Automotivo relembra algumas dessas baluartes
revolucionarias na histéria dos carros.

Venha conosco e conheg¢a mais sobre esta relacéo
em uma viagem cronologica:

O marido inventou
o automoével, mas
quem caiu na estrada
foi a mulher

Bertha Benz mostrou
que mulher no volante é
sinénimo de pioneirismo!

Nos dias atuais, pegar a estrada para viajar com
um carro individual € um ato cotidiano. Esta, porém,
nao era a realidade ha cerca de 135 anos. Naquela
€poca, as viagens de longa distancia eram realizadas
por veiculos a vapor ou em 6nibus coletivos.

O pontapé inicial para as viagens como conhecemos
hoje foi dado pela alema Bertha Benz, a primeira
motorista da histéria a viajar com um carro particular
movido a gasolina!

Na ocasiéo, a esposa de Karl Benz — fundador da
Mercedes e ninguém menos que um dos inventores
do automovel, em 1886 — percorreu um trecho de
106 quildmetros para chegar até a casa de sua mae.

gue fizeram

Engana-se, no entanto, quem pensa que Bertha foi
‘apenas’ uma motorista. Afinal, durante o trajeto, ela
teve de consertar o veiculoem diversas oportunidades
— esbanjando conhecimento mecénico!

Anderson patenteou
o primeiro sistema
de limpadores de

| para-brisa

No. 743,801. PATENTED NOV. 10, 1003.

M. ANDERSON.
WINDOW CLEANING DEVICE.
APPLJOATION TILED JUNE 18, 1008,

i o gl

T |

Fig1. Fig. 6.

Mary Anderson foi chave para
que pudéssemos dirigir em
dias de chuva

Quando vocé esta na estrada e, de repente,
comeca a chover, qual é a sua primeira reacdo?
Bom, para a maioria das pessoas a resposta deve
estar relacionada ao acionamento do limpador de
para-brisa.

Sendo assim, € dificil imaginar viver em um mundo
em que este recurso nao existia, ndo é mesmo?
Pois bem: esta era a realidade dos motoristas que
trafegavam até 1902, ano em que Mary Anderson
inventou o recurso.

Incomodada pela forma com que o clima interferia
na organizacéo do transito, a pioneira desenhou um
rodo feito para ser instalado no lado de fora do vidro
do bonde e acionado por meio de uma manivela
interna. A invencéao foi tdo boa, mas tdo boa, que
até hoje, por mais que a tecnologia evolua, ninguém
conseguiu criar uma solucéo melhor.

canadense Florence Lawrence.

Naocasiao, elacriouuma dupla de bandeirinhas
para fixar atras dos para-lamas que, ativada por
botbes elétricos, se levantavam para indicar a
direcéo da curva que iria ser realizada. Além
disso, incluiu em seu carro uma placa com
a palavra ‘STOP’ que era automaticamente
ativada logo que o motorista acionava o freio
do automovel.

Personalidade genial, conhecida também por
ser uma das primeiras estrelas do universo cin-
ematografico, Lawrence espalhava aos quatro
ventos a necessidade de empoderamento fem-
inino e o universo dos automaoveis como via im-
portante para disseminar esta independéncia.
“A mulher comum faz seus préprios reparos.
Ela é curiosa o suficiente para investigar cada
pequeno ruido em seu carro, e remedia-lo”,
afirmou ao New York Times no ano de 1920.

A criadora do que seria no futuro a sinalizacao
de direcéo e frenagens nos automoéveis

Florence Lawrence inventava os
elementos cruciais para organizar
o transito até os dias atuais

Ja pensou trafegar pelas ruas movimentadas de
uma cidade como Sao Paulo sem poder dar seta ou
acionar a luz de freio para avisar os carros que vém
na sequéncia? Haja acidentes!

O que hoje parece ser artigo indispensavel, no
entanto, s6 foi inventado no ano de 1910 pela

Jornalista e piloto, McCluggage
abriu as portas do Hall da
| Fama Automotivo para os
profissionais da imprensa

Denise McCluggage inseriu
os jornalistas no Hall da Fama
Automotivo

Criado para honrar e homenagear pessoas
importantes da histéria do setor, o Hall da
Fama Automotivo nasceu nos Estados Unidos
em 1939. Foi apenas seis décadas depoais,
no entanto, em 2001, que um representante
da classe jornalistica conseguiu ingressar no
seleto grupo de 275 membros.

Fundadora do periédico ainda em atividade
‘AutoWeek’, Denise McCluggage quebrou
paradigmas tanto do universo automotivo
quanto de sua profissao ao encontrar maneiras
criativas e resilientes para superar as barreiras
do machismo.

Em entrevista ao ‘Automotive Hall of Fame’, a
lenda relatou: “Eu tinha que entrevistar pilotos
através das cercas de arame, porque eles nao
permitiam que mulheres entrassem no pit, na
garagem, ou na area de imprensa da Indy.
Me falaram que as pessoas néo iriam aceitar
noticias escritas por uma mulher”.

Um fato importante a ser destacado € que,
além de jornalista referéncia, McCluggage foi
piloto de corrida cheia de titulos, vencendo
as 12 horas de Sebring, em 1961, e o Rali de
Monte Carlo, em 1964.
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Setor de autopecas argentino fecha 2022 com discreto crescimento

O setor de autopecas da Argentina
encerrou o0 ano de 2022 com
aumento de atividade de 1,4% em
relacdo a 2021. O IPI (Indice de
Producao Industrial de Autopecas)
foi divulgado na ultima semana de
fevereiro pela AFAC — Associacio
dos Fabricantes Argentinos de
Componentes.

O balango também informa que o
més de dezembro registrou queda
de 11,2% na comparagdo com O
mesmo més de do ano anterior, e na
comparacado com novembro deste
ano, o resultado foi uma queda
de 25,7%. O resultado deveu-se
principalmente ao menor numero
de dias Uteis de atividade em razao
do fechamento de empresas de
autopecas devido ao feriado.

Todos os itens ligados a cadeia de
valor envolvendo o automovel tiveram
um bom desempenho em 2022, com
excecdo do setor de pneus, que
ainda continua registrando queda
“residual” no acumulado sobre 0 ano
anterior (-8,7%) em consequéncia
de conflitos sindicais.

Ao analisar a evolucao més a meés,
0s trés principais segmentos do

negocio de autopecas (producao
de veiculos, exportacao de pecas e
mercado de reposicdo independente)
mostram tendéncias positivas.

A producdo de veiculos aumentou
de janeiro a dezembro de 2022 em
23,5% na comparagdo com 0 mesmo
periodo de 2021, fechando o ano
com um total de 536.893 unidades
fabricadas. Ao se comparar o més
de dezembro com novembro de
2022, ha uma queda significativa
de 69,5%, como aconteceu com
autopecas, embora em volume bem
inferior no caso do segundo, por ser
este 0 segmento que mais impacto
tem na atividade deste setor. As
exportagcGes de autopecas, por sua
vez, registraram um desempenho
muito bom durante o ano de 2022,
com um aumento de 11,6%.

Para o mercado de reposicéao,
considerando a venda de combustivel
como indicador aproximado do nivel
de atividade, também foi observado
um aumento no periodo de janeiro a
dezembro, que se situa em 14,7% em
2021 sobre 0 ano anterior.

IPI
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Principais indicadores de atividade
2021 x 2022
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TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!
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MAIOR

DISTRIBUIDOR
DE AUTOPECAS

PARA VEICULOS
IMPORTADOS
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34927 - PISTAO LAND 34939 - BOMBA D'AGUA
ROVER DISCOVERY 3.0 IV NISSAN FRONTIER 2.3 16V

STD C/ANEL OBS 17..

35124 - KIT CORRENTE
COMANDO PEUGEQT/CITROEN
1.6 16V THP

34943 - BOMBA OLEO
CITROEN JUMPY 1.6 17...

35076 - COXIM MOTOR
VOLVO XC40T5 17.. LE

Entre em contato com uma de nossas lojas e
conheca todas as nossas linhas de motores,
suspensdo, freios e cambio.

Faca revisées em seu carro regularmente, respeite as

sinalizacdes de transito.

Ganhadores do Prémio
Maiores e Melhores 2021

www.motorsimports.com.br

ITAJAI-SC SAO JOSE-SC

(48) 3249-4000

(47)3404-5885

CURITIBA-PR
(41) 3028-3333

imagens meramente ilustrativas

PORTO ALEGRE-RS

(51) 3368-3300
N

automotivo
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SAO PAULO-SP CAMPINAS-SP
(11) 3738-3738

(19) 3772-3150

RIO DE JANEIRO-R]
(21) 3037-1237

DPTO. MARKETING MOTORS IMPORTS
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Divulgacao

ChatGPT vai tomar meu emprego?

O novo chatbot € um popstar. Ele conversa, escreve, compbe e desenha.
Ela sabe muitas coisas. E 0 que nao sabe, inventa sem pudor, tem
personalidade e, de vez em quando, da uns chiliques, como nas conversas
com o jornalista americano Kevin Roose. E com tudo isso, € natural que
muita gente se pergunte: 0 que acontecera se esse programa quiser o
meu emprego?
O ChatGPT ¢é a ultima ferramenta em um processo de automacéo de
funcdes e tarefas que ndo € nem um pPouco Novo, e
talvez tenha se iniciado com a invencéo da roda, mas
podemos localizar na Inglaterra vitoriana o primeiro
movimento de oposicao ferrenha a automacao.
Foi |4 que surgiu uma organizacao secreta, os Luditas,
que usavam métodos violentos e de sabotagem para
impedir a adocdo de maquinas de fiagao automaticas
nas tecelagens inglesas, por temor que essas
causassem desemprego em massa.
O movimento dos Luditas acabou, a automagéo tomou
conta de todas as tecelagens do mundo, e ninguém
ficou sem trabalhar. Assim como produtores de cinema
nédo ficaram sem trabalho com a chegada do VHS,
radialistas com o advento da televisdo, maquinistas e
condutores de carruagens com a inveng¢ao do carro e
do aviao, datilografos com o aparecimento do PC, e a
lista segue infinita em todas as direcoes.
Mas é melhor eu ser mais preciso aqui. Quando
se observa individualmente o conjunto de tarefas
ligadas e uma profissdo, empregos podem ser
perdidos. Linotipistas n&o existem mais. Mas quando a
observacéo é macroeconémica, cada nova tecnologia expande o corpo de
demandas ocupacionais, € os individuos se readaptam a novas funcdes
e responsabilidades. Portanto, tecnologias destroem
profissbes, mas criam empregos. E o
ChatGPT néo vai tomar o seu.
Vou reforcar a afirmacéo

e

N

Alex Winetzki é CEO da
Woopi e diretor de P&D do
Grupo Stefanini, empresa
que oferece solucoes digitais

com duas outras razdes. A primeira delas: Eu trabalho com Inteligéncia
Artificial e automacdo ha mais de uma década, sempre buscando a
mesma coisa, aumentar a produtividade de organizacoes, e nunca, repito,
nunca, vi empregos serem perdidos em razdo de automagao. Nenhuma
organizacédo, de qualquer tamanho, demite bons profissionais porque
suas fungbes foram substituidas por automacé&o. Essas organizacdes
automatizam processos exatamente para que bons profissionais possam
se concentrar em funcdes mais nobres, que demandam
sensibilidade e tomada de deciséo.

E quero comprovar essa afirmagdo com alguns
numeros. Os Estados Unidos sdo — pouca gente vai
argumentar contra isso—a economia mais intensamente
automatizada do mundo. E na recuperacédo pos-
Covid, o pais tem hoje a menor taxa de desemprego
desde 1969. De fato, ndo ha trabalhadores para todas
as vagas disponiveis, portanto, a Unica solugao é
automatizar mais.

E ndo € so la. No Brasil, a taxa de desemprego cai
em trimestres sucessivos ha 2 anos, e 0s paises da
OCDE fecharam o ano de 2022 com taxa média de
desemprego de 4,9%, o limite do que chamamos de
territério de pleno emprego.

O segundo fator é ainda mais interessante. O
crescimento populacional estacionou em quase todas
as locomotivas econémicas do mundo, e nédo ha
volta. China, Japéo, Coréia, Espanha, Portugal, Italia
e Alemanha tém taxas de natalidade negativas ou
proximas de zero.

E no Brasil, o estado do Rio Grande do Sul, que cresceu apenas 0,06%
em 2021, é s6 o primeiro retrato de uma tendéncia irreversivel de reducéo
e envelhecimento da populacdo. Mas a economia nao vai crescer zero. A
previsao para a economia global é crescer por volta de 3,5% esse ano.

E como crescer, se ndo tem gente para ocupar empregos? Com o aumento
de produtividade — e para incrementa-la ainda mais —, precisamos de
todos os ChatGPTs e seus primos que pudermos usar.

Mas volto a repetir. Se o volume de empregos n&o vai mudar,
sua natureza vai.

NovoVvare|o o
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POWERED BY AFTER.LARB

VEM Af

O PREMIO INOVA 2023

O estudo anual, uma realizacao do After.Lab, empresa de pesguisa e
inteligéncia de mercado da Novomeio Hub de Midia com foco de atuacdo no
Aftermarket Automotivo, consagra as industrias de autopecas gue mais se

destacam nos varejos de componentes para veiculos leves a partir de seu
portfolio de produtos e desempenho empresarial, de acordo com a opiniao

de 500 empresarios e gestores de lojas em todo o Brasil.

‘ Prémio
k POWERED BY AFTER.LAB
FALTA POUCO PARA VOCE CONHECER AS MELHORES MARCAS

DE AUTOPEGAS DO PAIS. EM ABRIL, SERAO ANUNCIADOS

OS VENCEDORES DA 10 EDIGAO DO PREMIO INOVA.
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O dia em que a Ford entrou para o
negocio dos desmanches

Com o objetivo de se tornar a maior recicladora de veiculos do mundo, fabricante foi as compras e montou
uma rede de 30 ferros-velhos. A inexperiéncia no ramo fez com que o projeto naufragasse

O texano Ron Sturgeon cursava o Ultimo ano do ensino médio quando seu pai morreu subitamente deixando
como heranga 2 mil délares, um Fusca 1965 e nenhum lugar para morar. Por sorte, o jovem tinha
adquirido conhecimento em mecanica gragas a sua participacéo em corridas de arrancada.

Foi com essa bagagem e um forte sentimento de desespero que Sturgeon, aos 19 anos, abriu, em
1978, a oficina AAA Bug Service, especializada na manutencao dos Volkswagen. Para realizar
0s servicos, o empreendedor comprava Fuscas velhos e os desmontava para tirar pecas. Logo
comegou também a vender os componentes e ndo demorou a perceber que ganhava mais
dinheiro com eles do que com a oficina.

Com 35 carros doadores acumulados no patio, o jovem abriu um novo negoécio, em 1978: 0
AAA Small Car World, um ferro-velho no bom portugués. “Pagar 100 ddlares por um carro
velho, vender o motor por 150 € ainda ficar com o resto do carro, isso € um bom negdécio”,
costumava dizer.

Com talento natural para empreender, Ron Sturgeon fez a empresa crescer, chegando

a seis grandes patios, 150 funcionarios e 15 milhGes de ddlares em vendas por ano, com
lucro liquido de 30%. Cresceu tanto que, um dia, a Ford Motors Company bateu a sua porta.

RECICLAGEM

A ideia nasceu por volta de 1997 na cabeca de Bill Li, entdo diretor de
desenvolvimento de negoécios da montadora norte-americana. O jovem
executivo achou que seria interessante para 0s negocios ter uma empresa
de reciclagem de veiculos. Segundo defendia, o potencial do mercado era
imenso porque a demanda das oficinas de reparacao por pecas usadas era
muito maior que a oferta.
A proposta foi levada ao board da Ford, que aprovou. Naquela época,
havia mais de 10 mil desmanches nos Estados Unidos — a maioria familiar
—, responsaveis por absorver cerca de 11 milhdes de veiculos sucateados
por ano. A meta proposta por Bill Li era reciclar pelo menos 90% dos
componentes destes automoéveis — latarias, iluminacéo, pecas, motores e
transmissdes —, produtos a serem comercializados para concessionarias,
oficinas mecéanicas e companhias de seguro. Também haveria destinacao
de parte dos materiais reciclados para a propria Ford e seus fornecedores —
metais, vidros e plasticos.
Com o ambicioso objetivo de se tornar a maior recicladora de automoveis
do mundo, a montadora anunciou entao, em 1999, a criacdo da subsidiaria
Greenleaf que, de acordo com o plano de negodcios estabelecido,
agregaria receitas anuais de 1 bilhdo de ddlares ao grupo quando as
operacdes estivessem funcionando a
todo vapor desmontando veiculos
leves e caminhdes, que teriam
suas pecas vendidas a oficinas,
concessionarias, seguradoras e
consumidores. A pretensdo era
estabelecer uma operacao global
€m cinco anos.
E de onde viria a matéria-
prima? Para encurtar camin-
ho, a Ford decidiu comprar
desmanches  existentes
e formar uma rede de
abastecimento de com-
ponentes usados, que se-
riam encaminhados para novas
unidades de reciclagem.

AQUISICOES

O primeiro desmanche comprado pela montadora foi o
Copher Brothers Parts, em Tampa, Flérida, empresa familiar
fundada em 1969. Fora dos Estados Unidos, a Ford logo
comprou trés empresas, entre elas a Lecavalier Auto Parts,
que tinha quatro patios, 170 funcionarios e vendas anuais de
42 milhdes de dolares.

Foi nesse movimento que, em 1999, a campainha de Ron
Sturgeon, proprietario do AAA Small Car World, tocou. Era a
Ford, com uma proposta de cerca de 15 milhdes de dolares
pela compra de sua empresa. O negocio foi fechado e a
inusitada rede de desmanches da montadora nao pararia por

al. No total, cerca de 30 empresas de desmonte de veiculos
seriam adquiridas nos anos seguintes.

N NovoVvare|o
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DISTRIBUIDOR OU VAREIJISTA,
QUE TAL COMECAR COM MAIS DE

500.000
PRODUTOS
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CATALOGO DE PRODUTOS ONLINE COMPLETO E COM A MASTER
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Falta de experiéncia levou subsidiaria ao fracasso

Por volta de 2002, o futuro da Greenleaf ja era motivo de question-
amentos dentro da propria Ford. Executivos comecavam a admitir
que o projeto ndo tinha sido uma boa decis&o para 0s negocios
e rumores circulavam de que a montadora poderia vender seus

ativos na subsidiaria.

Entre os principais obstacu-
los encontrados estava a ob-
via e completa inexperiéncia
nas operacdes de desmonte
e reciclagem de veiculos. Os
carros sucateados também
vinham sendo adquiridos a
precos muito acima do mer-
cado — nas palavras de um
executivo, “precos que nao
existiam”.

A montadora também as-
sumiu um custo elevado em
pesquisa e desenvolvimento
para implementar praticas e
tecnologias mais modernas
na operacdo de desmonte e
reciclagem de veiculos — nao,
ndo faria qualguer sentido
para uma empresa do porte
e prestigio da Ford “picar” um
carro velho no machado...
Apesar de todas as dificul-
dades enfrentadas durante

NovoVvare|o

0 processo, a Greenleaf manteve suas atividades até 2011 —
mas bem antes disso comegou a se desfazer dos desmanches
adquiridos. Em geral, eles foram vendidos aos ex-proprietarios.
Como a Lecavalier Auto Parts, do Canada, que voltou para as

mé&os da familia fundadora Fugre.
E, é claro, o AAA Small Car World,
de Ron Sturgeon. Apdés recuperar
seu ferro-velho, o astuto em-
presario do Texas reorganizou
as financas da empresa e, dois
anos depois, vendeu novamente
0 desmanche, desta vez para a
Schnitzer Industries pela baga-
tela de 23,5 milhdes de ddlares.
Feliz da vida por fazer muito
dinheiro duas vezes com a
venda do mesmo negdcio, Stur-
geon acumula hoje uma fortuna
de 75 milhGes de doélares — que
promete deixar de heranca para
seus dois cachorros — e conti-
nua empreendendo em diferen-
tes setores, entre eles o imobil-
iario. Virou também coach e pal-
estrante. Nada mal para quem
COMecou a carreira empresarial
desmontando Fuscas € morando
num trailer.

JNA;‘WW"W",’.“W‘W



AUTOMEL

152 FEIRAINTERNACIONAL DE AUTOPECAS, EQUIPAMENTOS E SERVICOS

RSP ESADOS - COMERCIAIS:

25-29 ABRIL| 2023

SAOPAULOEXPO

PROJETANDO O FUTURO.

Visite a Automec 2023 e conhecga os principais langamentos
e tendéncias do mercado de Reposi¢gdo e Reparagdo Automotiva.
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5 dias
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Pecose Reparaciio e Servicos e
Componentes Manutenciio Tecnologios
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Programa de capacitacao do CONAREM
alcanca 11 mil inscritos por todo pais

O curso de formacéao de retificadores de motores idealizado pelo
CONAREM, feito parceria com o SENAI-SP, ja contabilizou mais de
11 mil inscritos por todo o Brasil. S6 no estado de S&o Paulo sé&o
mais de 7 mil alunos.
O curso, online e gratuito, possui 7 médulos: Caracteristicas Téc-
nicas de Motores a Combustédo Interna; Metrologia Aplicada a
Motores de Combustédo Interna; Técnicas de Retifica de Biela
de Motores a Combustéao Interna; Técnicas de Retifica de Bloco
de Motores a Combustéo Interna; Técnicas de Retifica de Vi-
rabrequim de Motores a Combustao Interna; Técnicas de Reti-
fica de Volante de Motores a Combustéo Interna e Técnicas de
Retifica de Cabecote de Motores a Combustao Interna.

HOME

INSTITUCIONAL

s CURSOS GRATUITOS

ATEND!
IMENTO AS EMPRESAS Os cursos yratvitos doSEiAL S0 Paul

0540 auttinstruciona
JONals eAotal
professores oy tores, nem encantro

mente orline, Oy e,
S Presencials, Ness i e
sa modalidade de e, vack vealiza as atividades prong
= daﬁmm. PrORUStas no sey,

LR ——
GALERIA DEV(DECS fitrno, deacorde corm sua disponib

1RAN5PARENC\A O prazo para conclusan o contelde erealinacio dndesaﬁu\'m\éde”\d'\as‘ ritads dad; Segundo JOSé Arnaldo Lag Una, preSidente do CONAREM’
seprestune, A : cLuiastontadosa partir dadata deinstricho, Was o £ PO R
- w?:uevaceterncessu 003 Qs o, v il de s g este EAD é a peca mais importante e faz parte da terceira

2VIADEROLETO fase da campanha setorial criada pela entidade, que tem

como objetivo atrair mao de obra para este mercado de
trabalho, mostrando os beneficios da carreira de um reti-
ficador de motores. A iniciativa ressalta a importancia dos
motores para movimentar a economia e o papel essencial
das retificas para manté-los funcionando. Nesse contexto,
retificador e retifica sdo fundamentais para garantir a ma-
nutencéo da frota circulante que redne maquinas agri-
colas, equipamentos motorizados, barcos, aeronaves,
motores estacionarios e locomotivas.

A campanha setorial tem o apoio dos principais fab-
ricantes e fornecedores parceiros do setor: Actioil,
Mahle, KS Kolbenschmidt (Motorservice e Pierburg),
MWM, Riomagq, RIO (Riosulense) e Takao.

Nl 2 i et T
{05 2 conclusia com &ito da avaliagiofinal, vock poderd fazer o dovinload de sey certficad § retamente do propr
; : G iretamente do priprig
e . A
s Cor bientede estudo, mas atencao: desdficard dispanivel €nuanty o perodo do curso ainda estiver Wigente.

Depais detazer suainsericio no site, aguardenosse e-mail comas ori entagbes de atesso, Essee mall &enviado ematd 4
horas da detivagio da inscrigio. Casario o veceha, enire e contato com eadmatric

@sp.senai .

Protedimentos para efetivacio da matricula em cursos pratuites:

EAD, criado em parceria
com SENAI-SP, capacita
para o mercado de

retificacdo de motores

A pégina com os sete cursos online gratuitos do SENAI-SP para Retificadores,
€ https://online.sp.senai.br/institucional/3722/3840/cursos-gratuitos
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ASDAP divulga posicionamento
oficial sobre a REPARASUL 2023

A ASDAP — Associacédo SulBrasileira dos Distribuidores de Autopecas, 24 distribuidores e 4 fabricantes.
Motopecas e Acessorios, entidade constituida com 20 anos de atuacdo, Estimativa de 4 bilhdes de reais
que destaca em seu estatuto a busca constante pelo desenvolvimento de faturamento anual e 5 mil
nacional e regional da reposicdo automotiva independente, vem através empregados diretos.

deste oficio pronunciar-se publicamente em relacdo ao seu posicionamento A ASDAP permanece sempre
perante a realizacdo da feira REPARASUL 2023 — Feira de Autopecas e a disposicao para contribuicao
Reparacédo Automotiva. do desenvolvimento do nosso
Historicamente a ASDAP possui forte relacdo com o mercado e participacdo  segmento. Gratos pela atencéo e
ativa em eventos e feiras diversas ao longo dos mais de 20 anos de o tempo disponivel.

atuacdo. Vale lembrar a presenca da instituicdo como expositora em feiras

do passado e mais recentemente na propria REPARASUL. A realizacdo Porto Alegre, 27 de fevereiro de 2023.
de seminarios e painéis de debate, inUmeras palestras e apresentacées, Associados ASDAP.
participacdo em comités de organizacédo de feiras, visitas a incontaveis
eventos nacionais em diversas regides.

A ASDAP apoia oficialmente a REPARASUL desde a sua primeira edicao.
Foi expositora. Recentemente optou por ndo expor diretamente com o
objetivo de ampliar a participacédo de seus associados como expositores
no evento. A Ultima edicdo apresentou a maior quantidade de associados
expositores.

A REPARASUL tem importante contribuicdo no mercado regional de
reposicdo independente. Continuara contribuindo especialmente no
fortalecimento das relacdes pessoais e comerciais. Contudo, a ASDAP,
através de seus associados, entende que este importante evento néo
pode ser organizado e executado anualmente. O calendario nacional de
feiras do segmento é constituido em eventos bianuais. Neste formato,
as empresas potenciais expositoras apresentam viabilidade de
presenca e investimentos. Sendo assim, a ASDAP apoia a
realizacao do evento bianual. Com retomada do mesmo em
2024. Evidentemente cabe a REPARASUL a deciséao.
No caso do evento ser realizado em 2023, a
ASDAP através do acordo entre seus associados,
ndo estard expondo e nem mantera o seu
apoio o institucional. Também nao havera
exposicdo das empresas distribuidoras
e fabricantes associadas. Hoje a
ASDAP — Associacao SulBrasileira
dos Distribuidores de Autopecas,
Motopecas e Acessorios representa
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IMPACTO AA

O ano de 2022 ficou marcado pela consolidagcao definitiva
da presenca digital do Novo Varejo Automotivo!

Se cada cinco pessoas impactadas pelos nossos conteddos no periodo
ocupassem um carro de passeio, nossas vias digitais teriam uma frota
equivalente de tamanho semelhante a do Rio de Janeiro - com mais de 4

milhdes de veiculos lotados!

Os NoOssos Vvisitantes, porém, nao se contentaram em fazer apenas
volume. 24 mil deles buzinaram, isto € - interagiram, ao menos

uma vez enguanto percorriam as nossas ruas.

A boa noticia ¢ que todos encontraram pistas descongestionadas. Nao por acaso, é

claro. Pois preparamos nossa infraestrutura para receber todo o mercado.

Se liga nos dados do transito:

Cerca de 45 mil pararam na ala do site, 149 mil no YouTube da A. TV, 115 mil no Instagram mais

de 1 milhao no Facebook e outros 18 mil no Linkedin.

Ufa, haja carro! E olha que nem contamos os motoristas que trafegaram pelo E-Mail Marketing.

O que nossa equipe tem a dizer é:

Voltem sempre!

2023 ja comecgou e estamos deixando nossos espacos ainda mais confortaveis

para a chegada de vocés. E s& parar o carro e aproveitar!
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Renault estrutura centro de distribuicao para
pecas de reposicao de veiculos elétricos no brasil

A Renault do Brasil, como parte de sua estratégia E-Tech elétrica no
pais, reestruturou seu Centro de Distribuicdo de pecas em Quatro
Barras (PR), criando uma area dedicada para pecgas de reposicao
de veiculos elétricos comercializados no pais. A operacao permite
a entrega de pecas de veiculos elétricos, em até um dia util, para
todas as capitais do Brasil. No caso de baterias, o prazo de envio
se da em até trés dias uteis.

Nesta nova area, sdo armazenados 7.100 componentes de
diferentes modelos 100% elétricos Kwid E-Tech, Zoe E-Tech e
Kangoo E-Tech, totalizando mais de 170.000 pecas disponiveis
para envio imediato para qualquer local do Brasil. Com o novo
espaco, a Renault mantém uma estratégia de estoque que garante
uma cobertura constante de seis meses de demanda da rede de
concessionarios.

“Desenvolvemos uma cesta basica para cada veiculo elétrico, com
itens de maior giro, que engloba também componentes afetados em
colisdes leves. Essa lista de componentes foi incorporada ao estoque
do concessionario, com disponibilidade imediata e com reposicéo
automatica. Os demais itens ficam disponiveis em nosso centro de

distribuicdo, na area dedicada a veiculos elétricos, podendo ser
enviada para qualquer local do Brasil, incluindo baterias de tracé&o
e seus modulos”, explica Arnaud Morebrum, diretor de pés-venda
da Renault do Brasil.

O espaco de armazenamento dos componentes para veiculos
elétrico também recebeu cuidados especiais, seguindo todos
0s padrdes da marca Renault na Franca, com area dedicada,
isolada, controle de temperatura e sistema de seguranca exclusivo,
enquanto os colaboradores receberam treinamento especifico para
manuseio dos componentes.

“Com essa nova iniciativa, somada a mais ampla rede de
concessionarias para veiculos elétricos do Brasil, reforcamos nossa
estratégia E-Tech no pals, apresentada durante o E-Tech 100%
Electric Days, no ano passado”, explica Bruno Hohmann, vice-
presidente comercial da Renault do Brasil.

A Renault do Brasil comercializa a linha E-Tech 100% elétrica em
suas 274 concessionarias em todo o Brasil. E, nas unidades com
oficinas (259), é possivel realizar revisbes e manutencdes regulares
dos veiculos 100% elétricos da marca.

Operacao permite entrega de pecas de veiculos elétricos em até um dia util
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—O PRINCIPAL

NUCLEO DE DADOS

DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO——

O After.Lab € um nucleo de pesquisas e estudo de dados € mercado com foco no Aftermarket
Automotivo. Produz as principais analises de desempenho e tendéncias do setor através de
marcas e servigos criados ha décadas: Maiores e Melhores, Inova, Autop of Mind; e também

recentemente: MAPA, ONDA, VIES, META e LUPA.

E a mais fundamental base de geracédo de estatistica do Aftermarket Automotivo e conta com
apoio das principais associa¢des do setor, tornando-se referéncia para as decisfes estratégicas
dos principais competidores do mercado em seus varios segmentos. Os milhares de numeros de

avaliacéo e investigagao sao divulgados através de disparos de e-mails, publicacdes digitais e

fisicas e diversos formatos de midias digitais.

AFTER.LAB
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Fras-le registra receita liquida
recorde anual R$ 3,1 bilhoes

A Fras-le alcangou, em 2022, um novo resultado recorde. A receita liquida
consolidada da companhia fechou o ano passado em R$ 3,1 bilhdes, alta
de 18% na comparagdo com 2021. O desempenho reproduz um ano com
performance crescente, equilibrada e positiva em todas as operacées no Brasil
e no mundo. O EBITDA atingiu R$ 453 milhées no ano, alta de 17%, enquanto
a Margem EBITDA registrada foi de 14,8%. A receita no mercado externo, que
engloba as exportagdes a partir do Brasil com o desempenho das operacdes
em outros paises, somou R$ 1,2 bilhdes, alta de 19% na comparagdo com o ano
anterior — numeros impulsionados pelo bom desempenho de vendas em regides
como Ameérica do Norte e América Latina.

Para o diretor de Relac6es com Investidores da Fras-le, Hemerson de Souza,
o0 ano de 2022 foi um novo marco de consolidagcdo da estratégia de negoécio
da Companhia, concentrado no mercado de reposicdo de autopecas para o
controle de movimentos e diversificado em geografias alcancadas e portfélio de
produtos.

Com parte dos recursos levantados neste movimento, a Fras-le anunciou em
fevereiro a aquisicdo da fabricante de autopecas Juratek, do Reino Unido, com
investimento de cerca de 18,2 milhdes de Libras.

O ano de 2022 também foi marcado por evolugdes em alguns dos projetos
estratégicos, como a consolidagcdo do Centro de Distribuicdo integrado em
Extrema (MG) e um novo centro operacional na Argentina, que potencializou
as sinergias entre as empresas controladas da Fras-le. O investimento continuo
em iniciativas de economia circular e logistica reversa, e a aposta em energias
limpas para as operagdes, com a inauguracao da primeira usina de geragao
fotovoltaica na fabrica da China, sdo exemplos da trajetéria percorrida para
alcancar os compromissos estabelecidos na Ambicédo ESG da Companhia.
“Acreditamos que 2023 sera mais um ano importante para a Fras-le. Seguiremos
investindo em tecnologias disruptivas, na evolugdo das nossas marcas e
produtos, em automacéo de processos e em expanséo de territérios ao redor
do globo, buscando o equilibrio constante das nossas operac¢ées no Brasil e no
exterior”, afirma o Presidente e CEO da Fras-le, Sérgio L. Carvalho.

Quarto trimestre positivo

Apesar da desaceleracado sazonal do periodo final do ano na
comparagdo com 0S meses anteriores, no quarto trimestre
de 2022 a Fras-le registrou R$ 747 milhdes de receita liquida
consolidada, alta de 9% em relacdo ao mesmo periodo do
ano passado. O EBITDA atingiu R$ 84 milhdes, alta de 60% na
comparac¢do com 2021, enquanto a Margem EBITDA registrada
foi de 11,3% e a Margem EBITDA Ajustada de 14,5%. Ja a receita
no mercado externo no trimestre somou R$ 250 milhdes.

s—
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Mercedes-Benz lanca novas versoes 417 e
517 da linha Sprinter no mercado brasileiro

A Mercedes-Benz Vans lanca as novas versées 417 e 517 da linha
Sprinter com o motor a diesel de quatro cilindros OM654 no mercado
brasileiro. Em 2022, a marca divulgou a linha Street 315 com essa
motorizac&o e, agora, a novidade se expande para todo o portfélio da
Sprinter no pais, contemplando os modelos Sprinter Truck, Furgéo e
Van de Passageiro, ambos com maior tonelagem. Os veiculos contam
com 170 cv de poténcia e 40,8 de torque, representando 4% e 12%
a mais desses atributos, respectivamente, se comparados as versdes
anteriores.

A geragdo de motores OM654 foi desenvolvida com caracteristicas
de melhor desempenho e menores vibragdes. Visando reduzir o atrito
do motor, o bloco é 100% de aluminio e conta com a combinacéo de
pistdes em aco com perfil escalonado, além do revestimento da parede
do cilindro NANOSLIDE.

N

Oveiculoproporcionaumaperformance operacionalmaiseficiente, principalmente
em trechos urbanos e mistos, viabilizando entregas e transportes de passageiros
mais rapidos e seguros. O motor também apresenta a recirculacdo dinamica
dos gases de escape por diferentes vias e o pos-tratamento, contribuindo para
menores taxas de emissées. Além disso, o produto possui qualidade assegurada,
visto que ja foi testado e aprovado nos mercados mais exigentes.

Os veiculos apresentam as novas cores exclusivas, Cinza Sélido e Cinza Selenita,
com o intuito de ampliar as opcées disponiveis no portfélio da marca para os
clientes. Além de combinar com as linhas modernas de toda a série, essa € a
maior oferta de cores do segmento. Com essa novidade, a linha Sprinter passa
a contar com trés op¢des em pintura sélida e cinco opcdes em pintura metalica.
As novas versdes 417 e 517 da linha Sprinter estédo disponiveis em todos os
concessionarios da marca com prego publico sugerido a partir de R$ 221.200,00.
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Mercado Livre lanca nova politica de ranqueamento em
busca de maior preparo diante da concorréncia

O Mercado Livre anunciou a atualizag&o da politica de ranqueamento
para os lojistas de marketplace. As mudancgas entram em vigor no dia
21 de marc¢o. A partir dessa data, as regras serdo mais rigidas para
os sellers quanto ao cancelamento de pedidos e as reclamacoes,
além de outras medidas, no sentido de melhorar a experiéncia do
consumidor.

A partir do dia 21 de marco, o seller s6 podera cancelar 1% das
suas vendas para manter a sua medalha e ndo podera ter mais que
0,5% de mediacao por parte do Mercado Livre. Isto significa que
um seller que faz 500 vendas dentro do més vai poder cancelar no
maximo cinco vendas, ou seja, a margem de erro sera bem pequena.
O numero, antes, era de 2,5%.

Porém, a mudanca mais relevante para os vendedores sera no
numero de vendas. Para se tornar Mercadolider Platinum e ser,
naturalmente, bem ranqueado, sera preciso que as vendas aumentem
280% em relacdo aos numeros atuais. Em outras palavras, uma loja
que vende 450 itens em 60 dias precisara comercializar 1.725 no
mesmo periodo. Mas, afinal, por que a gigante argentina do comércio
eletrénico esta fazendo isso?

Para Claudio Dias, CEO da Magis5, que possui como principal produto
seu hub de automacgédo e gestdo completa para e-commerces nos
marketplaces e integragcédo com o Mercado Livre, uma das hipoteses
possiveis € a perda de espaco para a asiatica Shopee.

Um levantamento feito pela Magis5, com base em uma anédlise de
mais de 4 bilhdes transacionados na sua plataforma, mostrou que a
Shopee fez 18,7% das vendas, enquanto o Mercado Livre fez 60,6%.
Entretanto, quando se verifica o nimero de encomendas, percebe-se
que a diferenga diminui, com o Mercado Livre com 13,9% a mais que
a gigante de Singapura.

Ou seja, em numeros de pedidos, a Shopee aproxima-se cada vez
mais do Mercado Livre, porém, um dos diferenciais que mantém o
marketplace argentino muito a frente dos concorrentes é a oferta do

Cobranca

de melhor
performance
entre vendedores
sera maior

mercado
livre
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servico de fulfilment, conhecido como Envios Full. Na modalidade,
o0 vendedor manda seu estoque para os centros de distribuicdo do
proprio Mercado Livre, que fica responsavel pelo armazenamento,
pela embalagem e pelo transporte.

“‘Essa competicdo, que podemos até mesmo chamar de guerra de
mercado, nao vai parar por aqui, ja que o Mercado Livre, por muitos
anos, vem dominando as vendas como marketplace, mas, pelos
dados, podemos apontar que este mar azul antes navegado esta
chegando ao fim”, completa o CEO.

No geral, dados levantados internamente pela Magis5 apontam que
a Americanas fica em terceiro lugar na lideranca de vendas em sua
plataforma, seguida pela Magalu e pela Amazon. No entanto, com
a crise da Americanas neste inicio de ano, a perspectiva é de que
as suas vendas caiam ainda mais, o que faz com que consumidores
migrem para outros players, como a Magalu, que pode ser uma das
mais beneficiadas por conta da similaridade de ambas. Além desses
players, outros que estdo ganhando for¢ca sem fazer muito barulho no
pais s&o a AliExpress e a Shein.

Embora a luta das gigantes esteja apenas iniciando, Claudio acredita
na predominancia do Mercado Livre como um dos lideres do setor de
marketplace, pelos investimentos macicos em publicidade, logistica
e atendimento ao consumidor, além de oferecer uma nova forma de
pagamento, que € o Mercado Pago, uma modalidade que s6 cresce
em numero de usuarios ativos mensais.

“Mesmo que o mercado brasileiro de marketplaces esteja se
modificando ao longo do tempo, o Mercado Livre continuara sendo
um dos nomes lideres no pais devido a todo o seu investimento e
preocupacdo com o consumidor final, o que retorna ao ponto de suas
novas mudanc¢as. Toda essa movimentacdo esta mexendo com o
mercado, dando mais opcdes para os consumidores e oferecendo
mais canais de vendas para os vendedores, que podem explorar
novas oportunidades”, acrescenta Dias.

Lojistas precisam
investir em tecnologia

Para os vendedores da plataforma, todo esse burburinho
deixa claro que existe uma pressao maior em cima dos
sellers para que os seus servicos nos marketplaces sejam
feitos com a maxima eficiéncia. I1sso beneficia empreend-
edores que ja mantém um alto nivel de qualidade, mas
pode deixar inseguros aqueles que ainda estao no inicio
de sua jornada empreendedora.

Em mudancas como essa, Claudio Dias aconselha aos
vendedores que utilizem quanto antes recursos tecnologi-
COs a seu favor para acelerar 0s processos operacionais,
melhorar a gestéo e, consequentemente, crescer e se tor-
nar competitivos diante do mercado.

“O uso de softwares especificos para marketplaces, como
hubs, faz com que erros como de expedicdo, ponto em
que o Mercado Livre tem maior cobranca com seus sell-
ers, sejam minimizados ou mesmo zerados”, destaca.
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Faturamento nominal do mercado de reposicao cresce
13,9% em 2022

Em 2022, o faturamento nominal do mercado de reposicdo — positivas tanto no acumulado do ano (13,6%), quanto no comparativo
calculado a partir da aplicacdo de média mével trimestral e com com dezembro/21 (19,0%). Na comparacdo com novembro/22, o
empresas que segmentam as informacdées entre linha leve e pesada ultimo més do ano apresentou queda (7,3%).

— registrou crescimento de 13,9% em relacdo ao ano de 2021. As vendas para o segmento de pesados, os resultados também sao
Frente ao mesmo més do ano anterior, o0 aumento foi de 17,4%. semelhantes aos dois cenarios tracados. Variacdes positivas para o
No confronto contra o més imediatamente anterior, de dezembro acumulado do ano (14,8%) e dezembro/22 x dezembro/21 (13,9%);
apresentou queda de 7,6%, devido aos fatores sazonais. e, variacdo negativa no confronto dezembro/22 x novembro/22

Para a linha de veiculos leves, as vendas apresentaram variacdes (8,5%).
(Tabela 1) indice do Mercado de Reposigo’ (Tabela 2) indice do Segmento de Linha Leve*
et iyt Discriminacdo Dez 22/ Dez 22/
Discriminacéo Dez 22/ Dez 22/
Faturamento nominal (LL e LP)? 757% 17,37% 13.89% Faturamento nominal Linha Leve' -7,26% 18,98% 13,61%
IGP-M (dez22) 045% 545% 21.08%

(Grafico 4) Faturamento do segmentode linhaleve
Em ndmero-indice (mar/15=100)

(Grafico 1) Faturamento do mercado de reposigio Médiamovel trimestral

Em namero-indice (jan/15=100)
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S CADORES ECONOMICOS

(Tabela 3) indice do Segmento de Linha Pesada

Variacédo percentual (Grafico 10) IPCA — Acessorios e (Grafico 11) IPCA — Conserto de
Discriminacdo Dez 22/ Dez 22/ Pecas Automovel
Nov 22 Dez 21 Acumulado do ano Em % - acumulado 12 meses Em % - acumulado 12 meses -«

o =
1 0, o Ly @ ™ (=] = 2 < - 2 g =
i il - 3 - » 3 3 . o —
Faturamento nominal Linha Pesada 8.45% 13,92% 14,84% S © 2 6 &~ & © © © w T o 2 2 8 2 = @
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(Grafico 7) Faturamento do segmentode linha pesada
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na média mdvel trimestral,com objetivo de reduzir efeito s sazonais
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Aqui os resultados das pesquisas MAPA - Movimento das Atividades Centro-Oeste; -2,5% no Sudeste; e -0,79% no Sul.
em Pecas e Acessoérios e ONDA - Oscilagbes nos Niveis de As estatisticas comparativas nacionais do MAPA mostram que as lojas
Abastecimento e Precos relativos ao periodo de 22 a 24 de fevereiro, qgue ndo apresentaram variacdo no volume de vendas em relagéo &
semana curta em razao das comemoracoes do Carnaval. Os estudos semana anterior responderam por 81% dos entrevistados. Apenas 4%
medem o desempenho em tempo real dos NEGIEEios: Moy Ve de dos varejos ouvidos pelo After.Lab venderam mais e 15% apontaram
pecas para veiculos leves em todo o pais e séo realizados pelo queda nas vendas em relacéo & semana anterior.
After.Lgb,dnucleo de pesquisas e inteligéncia de negocios para o O indice de compras voltou a subir, com média nacional ponderada de
mercado de reposicéo. 3.61%.
MAPA Regionalmente, as compras variaram da seguinte maneira: 3,33%
- Lo . o 0/.0, o o " o o
A apuragao revela que nas Ultimas cinco semanas, quatro fecharam no Norte; -0,83%% no Nordeste; 6,67% no Centro-Oeste; 3,86% no
s s . . [o)
em queda. No periodo em analise, as vendas no varejo de autopegas Sudeste,”e 5,53% no Sul. .
voltaram a cair na média nacional ponderada, que ficou em -2,07%. A estabilidade das compras em comparacdo a semana anterior
A movimentacdo das vendas em cada regigo do Brasil apontou os prevaleceu para 67% dos varejistas, enquanto que 24% compraram
seguintes resultados: -5,5% no Norte; -0,63% no Nordeste; -3,33% no mais e 10% compraram menos do que na semana anterior.
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Semana de 22 a 24 de fevereiro

ONDA

Vamos agora aos resultados do ONDA, estudo do After.Lab que
mede as variagdes semanais em abastecimento e precos no varejo
de autopecas para veiculos leves em todo o Brasil.

Na média nacional ponderada, o abastecimento fechou a semana
em queda de 3,31%.

Os indices regionais apresentaram variacédo zero no Norte; -7,68% no
Nordeste; zero no Centro-Oeste; -3,08% no Sudeste; e -2,5% no Sul.
Os chamados itens em geral, que por sua abrangéncia normalmente
lideram o ranking do desabastecimento, responderam por 38,5%
das citac6es; componentes de motor aparecem em segundo lugar,
com 23,1%; e itens de suspenséo vém na sequéncia, com 11,5%.
Os varejistas entrevistados pelos profissionais do After.Lab
continuam apontando tendéncia de elevacdo nos precos, nesta

semana com viés nacional ponderado de 1,36%, indice tratado pelo
estudo como indicador de tendéncia apenas.

Nas cinco regiées do Brasil, variagdo zero no Norte, Centro-Oeste e
no Sul; 1,42% no Nordeste; e 2,31% no Sudeste.

Os itens em geral responderam por 42,9% das citacées dos varejos
quanto a alta nos precos, seguidos por componentes de motor, com
21,4%; e itens de suspensao, com 14,3%.

A estabilidade nos precos subiu de 77% para 87% dos varejistas
entrevistados, enquanto a estabilidade no abastecimento passou de
70% para 71%.

Acompanhe semanalmente nas plataformas digitais do Novo Varejo
Automotivo os resultados atualizados das pesquisas MAPA e ONDA.

NIVEL DE ABASTECIMENTO NACIONAL GERAL
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NiVEL DE ABASTECIMENTO NORTE

VIES DE PRECOS NORTE
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VOCE prefere,
2MC  vocé exige.

A expressao utilizada como argumento de vendas na 2MC nao € um discurso, mas um compromisso, o desafio de, néo sé
inovar pela mais completa linha de produtos em componentes de fixacdo do sistema de freios, mas, sobretudo, se
diferenciar pela sua qualidade, com certificacdes, processos, materiais e tecnologias garantindo aos produtos 2MC

conformidade com as especificacdes originais dos veiculos da frota nacional.

2MC. Mais de trés décadas de compromissos com a absoluta fidelidade de seus distribuidores, varejistas e reparadores.




