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É possível dizer, a partir de informações do próprio meio, que o universo 
automotivo vive uma conjuntura favorável. Vejam: o fôlego vem se 
mantendo, o setor deve movimentar mais de 731 bilhões de reais até o final 
do ano, um crescimento de 9,2% em relação a 2022 segundo pesquisa IPC 
Maps; o crescimento de 12,8% nas vendas de carros usados em agosto na 
comparação com julho de 2023, conforme a Fenauto; e o grande sucesso 
da Autonor, em setembro, que desdobramos agora em reportagem 
completa com a cobertura do evento, que você vai ler em nossas páginas.
Pois bem, quero seguir aqui exatamente na mesma linha trazendo 
algumas novas informações sobre esta reta final de 2023, desta vez 
focando especificamente no varejo. No momento em que fechávamos 
esta edição, recebemos uma nova pesquisa realizada pela empresa 
Zucchetti e a Fecomércio/SC, que ouviram 323 varejistas de diferentes 
estados brasileiros. Alguns resultados do estudo são bem interessantes, e 
decidimos compartilhar em primeira mão com nossos leitores. Vamos a eles:
- Em relação ao faturamento total de 2023, 36,84% acreditam que devem 
ter aumento em comparação ao ano anterior e o mesmo percentual, 
36,84%, acreditam ter ao menos o mesmo faturamento;
- Este segundo semestre deve puxar o resultado positivo, uma vez que a 
maioria (55,4%) dos respondentes diz que espera vender mais do que no 
primeiro semestre de 2023;
- 82% dos respondentes indicaram o WhatsApp como a ferramenta 
tecnológica mais usada no negócio em geral, seguido de redes sociais (74%).
Outro dado que reforça o bom momento está refletido no Índice de 
Confiança do Empresário do Comércio, elaborado pela FecomercioSP. 
O ICEC revela que otimismo do empresariado na capital paulista subiu 
mais uma vez. Em setembro, a elevação foi de 2,2% em relação a agosto, 
passando de 107,8 para 110,2 pontos. O melhor resultado segue sendo 
o registrado em janeiro, quando o índice chegou à casa dos 114 pontos. 
De uma forma geral, desenha-se um cenário bastante interessante para 
o varejo. As pesquisas se sucedem sempre com avaliações favoráveis.
Mas, atenção! Um potencial problema – por enquanto, apenas 
isso – vai se desenhando no horizonte: nos últimos dois meses 
vem se intensificando o debate sobre a necessidade de reduzir 
os juros do cartão de crédito, que em setembro atingiram a marca 
astronômica, inacreditável e pornográfica de 445,7% ao ano.
Pois bem. Uma das alternativas na mesa para controlar este rolo 
compressor é a limitação ou, eventualmente, a própria extinção das 
compras parceladas no cartão. Hoje, este benefício é fundamental para 
os negócios realizados nos balcões das lojas de autopeças brasileiras – 
assim como é determinante, também, para que as oficinas possam financiar 
os serviços com tíquetes médios um pouco – não muito – mais elevados.
Portanto, o aftermarket automotivo como um todo observa esta 
movimentação com muita atenção. Afinal, ninguém quer encontrar uma 
pedra no meio do caminha que nos vem levando a um feliz fim de ano. 

Reta final de 2023 com 
perspectivas favoráveis
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Luis Felipe Teixeira, diretor Comercial 
de Pós-Vendas da General Motors 
do Brasil, fala sobre o avanço da 
montadora no mercado de manutenção 
veicular por meio da nova rede de 
centros automotivos ACDelco.

Proposta de contenção ou mesmo 
extinção das vendas parceladas sem 
juros no cartão de crédito representa 
um problema para o aftermarket 
automotivo como um todo, e para 
lojas e oficinas em particular.

Com recorde de público, 
AutoNor volta a ser realizada 
após hiato de quatro anos em 
razão da pandemia e é festejada 
por público e expositores.

Apesar do mapa 
das montadoras no 
Brasil apresentar 
maior diversificação 
do que no passado, 
indústrias fornecedoras 
mantêm concentração, 
especialmente na 
região Sudeste.

Em mais um artigo exclusivo, Danilo 
Fraga analisa a persistência da 
inflação nos preços das autopeças 
e as causas deste fenômeno.

Chamado mundial por sustentabilidade convida 
reposição brasileira à reflexão
Há 100 edições nossa reportagem mostrava que políticas mais sustentáveis nos setores produtivos eram capazes de 
representar expansão do PIB e novos empregos

A edição 310 de NovoVarejo tra-
zia os resultados de um estudo 
realizado pela consultoria WRI 
Brasil – em parceria com orga-
nizações como o Instituto de 
Pesquisa Econômica Aplicada 
(Ipea) e o Conselho Empresa-
rial Brasileiro para o Desenvol-
vimento Sustentável (Cebds) 
– que, naquele momento, cau-
sava repercussão ao apontar 
que a adoção de políticas mais 
sustentáveis nos setores produ-
tivos seria capaz de acrescentar 

cerca de R$ 2,8 trilhões ao PIB 
do país até 2030 – a adoção de 
processos industriais inovado-
res, que utilizassem tecnologia 
para aumentar a produtivida-
de e otimizar o aproveitamento 
de recursos no setor, tinha – e 
ainda tem – como potencial a 
abertura de 2 milhões de novos 
empregos até o final da década.
Cada vez mais a sustentabilida-
de deixa de ser uma bandeira 
de segmentos sociais especí-
ficos para se transformar em 

exigência dos consumidores 
e, especialmente, dos investi-
dores. Está claro que as em-
presas que negligenciarem 
os cuidados com, por exem-
plo, o meio ambiente, enfren-
tarão dificuldades no futuro.
Na reposição automotiva, o tema 
remete a uma pauta que mescla 
a crescente disposição do setor 
empresarial a uma resistência 
ainda teimosa dos consumido-
res finais: o reaproveitamento 
de materiais e resíduos para a 

produção de autopeças com 
matérias-primas recicladas. Em 
grande parte, isso se deve à his-
tórica confusão entre os produ-
tos ditos “recondicionados” e os 
“remanufaturados”. Enquanto os 
primeiros em geral são oriundos 
de empresas de “fundo de quin-
tal” e são feitos sem controle, a 
remanufatura é um processo in-
dustrial rigoroso, que obedece a 
critérios técnicos e de qualida-
de. A causa já é abraçada pe-
las grandes indústrias no país.
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GM avança no aftermarket com centros 
automotivos multimarcas em todo o Brasil 
Com nove unidades já inauguradas, nova rede ACDelco promete ultrapassar a marca de 30 oficinas até o fim 
de 2023 

Por Lucas Torres jornalism
o@

novom
eio.com

.br	
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Teixeira diz que novas unidades também serão canal de venda de peças para reparadores 

No último mês de agosto, a Ge-
neral Motors deu mais um passo 
na expansão de sua atuação no 
aftermarket automotivo brasilei-
ro. Por meio da ACDelco, uma 
das empresas do grupo, a mon-
tadora inaugurou operações 
voltadas à manutenção de auto-
móveis multimarcas por meio de 
uma nova rede de centros auto-
motivos. A proposta está alinha-
da com a estratégia da ACDelco 
de oferecer não apenas peças de 
reposição para os veículos Che-
vrolet, mas também para carros 
de diversas outras montadoras.
Com isso, o braço da GM co-
nhecido no aftermarket nacional 
pela venda de autopeças e ou-
tros componentes automotivos 
originais passa a oferecer ser-
viços como alinhamento e ba-
lanceamento; limpeza do siste-
ma de injeção; manutenção do 
sistema de suspensão; troca de 
óleo, filtros e velas; entre outros.

Para repercutir o movimento, 
a reportagem do NovoVarejo 
Automotivo conversou com ex-
clusividade com Luis Felipe 
Teixeira, diretor Comercial de 
Pós-Vendas da GM. Durante a 
entrevista, o executivo contou 
que a ACDelco está na reta fi-
nal da primeira fase do proje-
to, que consistia na inaugura-
ção de 10 centros automotivos. 
“Nove centros já foram inaugura-
dos e estão localizados na cida-
de de São Caetano do Sul, e em 
municípios do interior e litoral do 
estado de São Paulo, além de Rio 
Grande do Sul, Paraná e Rondô-
nia”, afirmou Teixeira, antes de 
dar detalhes sobre os próximos 
passos do projeto: “A expectativa 
da GM é abrir mais 21 unidades 
no país até o final deste ano, lo-
calizadas em diferentes estados, 
como Pernambuco, Ceará, Espí-
rito Santo e Mato Grosso. A ideia 
é que a rede de Centros Automo-

tivos ACDelco esteja espalha-
da por todo o Brasil”, concluiu.
Além de detalhar o projeto em 
sua concepção prática, Teixei-
ra refletiu ainda sobre o seu sig-
nificado para o posicionamento 
estratégico da General Motors 
não apenas no Brasil, mas 
em diversos países do globo.

NovoVarejo Automotivo - A en-
trada da GM no campo da re-
paração veicular multimarcas 
é um movimento que a em-
presa já faz em outros países 
ou é uma estratégia específi-
ca para o mercado brasileiro?
Luiz Felipe Teixeira - A Gene-
ral Motors está ampliando seu 
escopo de negócio por meio 
da sua divisão ACDelco, com o 
lançamento de centros automo-
tivos pelo país. Focado em ser-
viços mecânicos em geral para 
carros usados de várias marcas 
que se diferenciam pelo uso de 

peças originais, mão-de-obra 
especializada e equipamentos 
de diagnóstico computadori-
zado de última geração. Esse 
modelo de negócios também 
está presente em outros países, 
como na Colômbia, Austrália e 
Oriente Médio, mas é customi-
zado conforme as especificida-
des de cada região. No Brasil, 
por exemplo, atuamos para 
atender clientes que procuram 
por serviços mais acessíveis fi-
nanceiramente, sem renunciar à 
qualidade e ao respaldo da mon-
tadora, além de também ser um 
canal de vendas de peças para 
reparadoras independentes.

NVA - O atual cenário de en-
velhecimento da frota bra-
sileira foi visto como um 
fator de oportunidade para 
a criação de um centro au-
tomotivo multimarcas?
LPT - Os Centros Automotivos 

EN
TREV

ISTA

ACDelco estreiam justamente 
em um momento em que o seg-
mento de reparação automotiva 
está aquecido, impulsionado 
principalmente pelo comércio 
de seminovos e pelo fato de que 
muitos consumidores estão op-
tando por investir na manuten-
ção do veículo atual, em vez de 
comprar um modelo mais novo.

NVA - Como a GM vê hoje a 
importância das montadoras 
se posicionarem como empre-
sas multifacetadas, que atuam 
em diversas pontas e nichos 
do mercado automotivo?
LPT - Geralmente, os clientes 
de concessionárias têm o hábito 
de frequentar as oficinas da pró-
pria autorizada, conforme o pla-
no de manutenção programada 
do fabricante. Já quem adquire 
um veículo usado de lojistas ou 
de terceiros costuma realizar 
reparos mecânicos em estabe-
lecimentos independentes, e 
o Centro Automotivo ACDelco 
chega para oferecer ao con-
sumidor um serviço de padrão 
global atestado em mais de 60 
países. Por isso, a GM está ex-
pandindo o seu nicho de atua-
ção, justamente para continuar 
atendendo as necessidades e 
os desejos dos clientes, criando 
relacionamentos ainda duradou-
ros e atingindo novos públicos.

NVA - Há hoje no mundo 
uma discussão em torno do 
tema ‘Right to Repair’. Ago-
ra, com um Centro Automo-
tivo multimarcas, como a 
GM vê a importância de que 

as montadoras garantam à 
reparação independente o 
acesso a dados e peças para 
realizar reparos diversos?
LPT - Em um mundo cerca-
do de modernidades, a tec-
nologia acaba sendo a melhor 
ferramenta das oficinas. E foi 
pensando em facilitar e agilizar 
a vida do reparador indepen-
dente que a GM disponibiliza o 
site “Peça Chevrolet”, o primei-
ro desenvolvido por uma gran-
de fabricante de automóveis 
a oferecer opção de consulta 
e compra online de peças. De 
fácil navegação, o site traz di-
versas funcionalidades, como 
o catálogo digital de peças dos 
principais modelos Chevrolet 
comercializados no país, na-
cionais e importados, incluindo 
modelos já fora de linha. Isso 
permite ao reparador encontrar 
rapidamente peças corretas a 
serem substituídas. No Espaço 
do Reparador Chevrolet é pos-
sível acessar também os ma-
nuais do proprietário e técnicos, 
como o manual de reparação, 
de identificação e de ferramen-
tas especiais. Além de texto, 
o canal também possibilita o 
compartilhamento de imagens. 
Dessa forma, o reparador pode 
certificar-se de que está com-
prando a peça correta. Outro 
diferencial do site é a garantia 
das peças, o que reflete em me-
lhor qualidade e credibilidade 
ao serviço prestado pela oficina.

NVA - Em quais estados a 
ACDelco pretende inaugurar 
os seus primeiros Centros 

Automotivos multimarca? 
Em quais cidades eles de-
vem estar mais concentrados 
em um primeiro momento?
LPT - A primeira fase do projeto 
contempla dez unidades, sen-
do que nove centros automoti-
vos já foram inaugurados. Estes 
estão localizados na cidade de 
São Caetano do Sul, interior e 
litoral do estado de São Pau-
lo, também no Rio Grande do 
Sul, Paraná e Rondônia. A ex-
pectativa da GM é abrir mais 
21 unidades no país até o final 
deste ano, que estarão locali-
zadas em diferentes estados, 
como Pernambuco, Ceará, Es-
pírito Santo e Mato Grosso. A 
ideia é que a rede de Centros 
Automotivos ACDelco esteja 
espalhada por todo o Brasil.

NVA - Qual é a importância de 
a ACDelco já ter uma reputa-
ção e um trabalho consolida-
do no fornecimento de peças 
de reposição para o início des-
ta operação com os centros 
automotivos multimarcas?

LPT - A ACDelco é líder global 
em peças de reposição e servi-
ços automotivos. Está presente 
no mundo há mais de 100 anos, 
sendo uma marca referência 
no segmento de pós-vendas 
pela qualidade e variedade do 
seu portfólio, que está passan-
do também por uma expansão 
e que agora é composto por 
mais 750 produtos, distribuídos 
em 18 linhas, entre eles pasti-
lhas de freio, amortecedores, 
baterias, lubrificantes, velas e 
filtros, serviços de alinhamen-
to, balanceamento, baterias, 
check-up, freios, limpeza do 
sistema de injeção, limpeza do 
sistema de ar condicionado e 
ventilação, suspensão e amor-
tecedor, troca de óleo, filtros, 
velas e palheta do limpador do 
para-brisas, além da venda de 
pneus. Toda essa história de 
liderança global da ACDelco, 
faz com que os Centros Auto-
motivos já iniciem consolidados 
no mercado, trazendo confian-
ça ao consumidor pela utiliza-
ção de um produto consistente.

ACDelco celebra inauguração da primeira unidade
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Preços de autopeças mantêm-se em alta em 
2023: análise do mercado de reposição de peças

P
o

r D
anilo Fraga, D

iretor da Fraga Inteligência Autom
otiva

O Mercado de Reposição de Pe-
ças sempre foi considerado um 
porto seguro em momentos de 
crise, seja por sua notável esta-
bilidade ou por se tratar de um 
mercado de necessidade, onde 
a compra não é realizada por im-
pulso ou desejo. Desde o início 
da pandemia da covid-19, a per-
cepção de inflação no segmen-
to foi generalizada. Os agentes 

comerciais, enfrentando dificul-
dades no recebimento de pedi-
dos das indústrias, passaram a 
rentabilizar seus estoques, e a 
flutuação cambial também en-
careceu substancialmente os 
preços das peças aplicadas 
em veículos automotores. Ofi-
cialmente, a pandemia teve seu 
fim anunciado em maio de 2023; 
entretanto, a partir do segundo 

semestre de 2022, a vida no Bra-
sil voltou a quase normalidade.
Em um cenário de maior previ-
sibilidade e estabilidade, as ex-
pectativas do mercado seriam 
de nova disputa e acirramento 
dos preços praticados e sua con-
sequente diminuição da rentabi-
lidade nos negócios, algo que 
não vem ocorrendo. O primeiro 
semestre de 2023 apresentou 

índices inflacionários significati-
vos no mercado de reposição, e 
até o presente momento, a infla-
ção do segmento foi calculada 
em 5,7%, contrastando com os 
3,23% do IPCA. Quando anali-
samos o cenário sem levar em 
consideração a família de Fil-
tros, a diferença inflacionária se 
destaca, passando a 7,49% no 
acumulado de janeiro a agosto. 

O estudo baseou-se em 14 fa-
mílias de produtos relevantes 
no segmento e 49 marcas líde-
res em suas respectivas famí-
lias. Os produtos selecionados 
levaram em consideração a 

similaridade entre os concor-
rentes e a curva ABC da frota 
circulante. Os preços foram 
levantados no varejo entre os 
dias 16 e 20 de janeiro no esta-
do de São Paulo, e novamente 

nos dias 14 a 18 de agosto. Vale 
ressaltar que esses números 
não incluem margens adicio-
nais empregadas pelas ofici-
nas mecânicas ao consumidor 
final, tampouco os preços prati-

cados para vendas no atacado. 
Para o cálculo da média geral, 
os preços foram ponderados 
pelo potencial de mercado em 
quantidade de peças de cada 
uma das famílias analisadas.
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Entre as famílias de produ-
tos analisadas, aqueles com 
menor demanda foram os 
que experimentaram uma in-
flação mais pronunciada. No 
entanto, uma exceção notá-
vel se destacou na família de 

correias, que enfrentou de-
safios de abastecimento re-
centes, resultando em uma 
dinâmica de preços diferente.
Apesar das flutuações ob-
servadas, a perspectiva 
até o final do ano é de uma 

desaceleração nos índices 
de inflação no setor. Essa 
tendência de estabilidade de 
preços já se evidencia quan-
do examinamos as famílias 
de produtos mais competiti-
vas, como filtros, pastilhas, 

velas, cabos de ignição e dis-
cos de freio. Essas linhas de 
produtos, devido à sua alta 
rotatividade e natureza com-
petitiva, costumam ser particu-
larmente sensíveis a tendên-
cias e oscilações no mercado.

Essa estabilidade crescente 
está criando um ambiente propí-
cio para que os agentes comer-
ciais se adaptem gradualmente 
a esse novo cenário, proporcio-
nando uma perspectiva mais 

promissora e previsível para o 
setor de reposição de peças.
O Mercado de Reposição de Pe-
ças continua a provar sua resi-
liência, adaptando-se às mudan-
ças econômicas e às oscilações 

do mercado. Ainda que desafios 
persistam, a confiança em sua 
capacidade de fornecer solu-
ções essenciais para os pro-
prietários de veículos permane-
ce inabalável. À medida que o 

Brasil avança rumo à normalida-
de pós-pandêmica, este merca-
do vital segue firme, garantindo 
a mobilidade confiável de nos-
sa sociedade, mesmo diante 
de adversidades econômicas.

Potencial de Consumo de Peças (Milhões de unidades)
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Fonte: Fraga Inteligência Automotiva

Inflação por segmento de produto
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B META e LUPA: conheça os primeiros resultados 
das novas pesquisas do mercado
Nova iniciativa do After.Lab trará mensalmente informações exclusivas sobre a presença de lubrificantes e peças 
genuínas no mercado de reposição
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A partir desta edição apresen-
taremos mensalmente os re-
sultados das novas pesquisas 
META - Montadoras em Esta-
tísticas e Tendências no After-
market e LUPA - Lubrificantes 
em Pesquisa no Aftermarket 

Automotivo relativos ao pri-
meiro semestre de 2023. Os 
estudos são realizados pelo 
After.Lab, a empresa de pes-
quisas e inteligência de negó-
cios do aftermarket automotivo 
brasileiro. Na estreia, trazemos 

informações inéditas e exclusi-
vas sobre o mercado de lubrifi-
cantes a partir dos dados apu-
rados pela pesquisa LUPA.
A coleta dos dados foi realiza-
da por telefone de 17 de janei-
ro e 30 de junho deste anos. 

A amostra é estatisticamente 
representativa e balanceada 
considerando PIB, distribuição 
de varejos e oficinas e frota cir-
culante. Foram realizadas 496 
entrevistas válidas, sendo 267 
varejos (53,8%) e 229 oficinas. 

LUPA - Lubrificantes em 
Pesquisa no Aftermarket 
Automotivo

A partir da resposta sobre a 
quantidade mensal de litros 

(ou frascos) vendidos, foi 
possível definir uma seg-
mentação dos respondentes 
utilizando os quartis, defi-
nindo os portes como peque-
no, médio, grande e mega.

Resultados - Quantidades 
por Canal

Interessante notar que existe 
uma proporção entre as quan-
tidades comercializadas nas 

oficinas e nos varejos, sendo 
1,7 vezes maior em óleo de 
motor e óleo de diferencial, 1,8 
vezes em óleo de direção, o 
dobro em fluído de freio, e 1,2 
vezes em óleo de transmissão.

REGIÃO OFICINA VAREJO TOTAL

CENTRO-OESTE 17,90% 13,10% 15,80%

NORDESTE 20,50% 24,70% 22,80%

NORTE 14,40% 11,60% 12,90%

SUDESTE 31,40% 33,30% 32,50%

SUL 15,70% 17,20% 16,50%

TOTAL 100% 100% 100%

MÉDIA MÍNIMO MEDIANA MÁXIMO MÉDIA MÍNIMO MEDIANA MÁXIMO
Óleo motor qtd. 182 4 120 1200 1067 3 200 30000

Óleo transmissão qtd. 103 3 60 1000 199 4 72 2400

Óleo direção qtd. 55 2 24 1000 120 2 44 1000

Óleo diferencial qtd 75 2 30 1000 179 3 50 2500

Fluído freio qtd. 45 2 20 500 604 2 40 6000

LUPORINI
ACESSE E CONHEÇA

NOSSAS LINHAS
DE PRODUTOS

Rolamentos automotivos, 
industriais e agrícolas

Virabrequim, Tuchos, 
balancim, atuador de roda livre

Atuadores, mancais e 
rolamentos de embreagem

Bombas d’água, cilindros de 
embreagem, de freio e de roda

Cubos de roda,
trizetas e cruzetas

Polias, juntas de motor, 
correias e cabeçote do fi ltro

Suspensão

Ferragens

Mangueiras

Importando inovação, fabricando qualidade, distribuindo excelência.

Central de Vendas

11 2105.5000

Há 100 anos entregando
inovação em 
produtos e 
excelência no 
atendimento.
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VIES - Variações nos Índices e Estatísticas 
Setembro de 2021, 2022 e 2023

A nova edição da pesquisa VIES 
– Variação nos Índices e Estatísti-
cas, produzida a partir dos dados 
apurados pelos estudos sema-
nais MAPA - Movimento das Ati-
vidades em Peças e Acessórios 
e ONDA - Oscilações nos Níveis 
de Abastecimento e Preços reali-
zados pelo After.Lab, a empresa 
de inteligência de mercado com 
foco no Aftermarket Automotivo, 
traz o comparativo do desem-
penho das lojas de autopeças 
entre os meses de setembro 
dos anos de 2021, 2022 e 2023.
Os gráficos mostram que o 
mercado, embora com alguns 
ganhos em relação ao ano pas-
sado, não apresentou bom 

desempenho em setembro.
Na pesquisa MAPA, a média 
nacional das vendas ficou ne-
gativa no mês: -0,26%. No en-
tanto, o índice é melhor do que 
aqueles apurados no mesmo 
mês dos anos de 2022 e 2021, 
conforme você poderá observar 
no gráfico de vendas a seguir.
A reposição dos estoques man-
teve trajetória de queda, com 
resultado final para o mês de 
-0,9%. O índice acompanha 
a movimentação de vendas – 
como ela – também apresenta 
melhora na comparação com 
os dois outros anos em análi-
se, ainda que negativo no geral.
No que se refere aos dados 

abrangidos pela pesquisa 
ONDA, aí apenas se confirmam 
as megatendências que com-
põem longa trajetória iniciada 
na pandemia. O abastecimen-
to do varejo continua sinalizado 
queda: -5,74%. Apesar do re-
sultado negativo, ainda houve 
ganho na comparação com a 
variação registrada ano pas-
sado, que ficou em -5,99%, e 
também em setembro de 2021, 
ainda durante a crise sanitária 
global, quando o desabasteci-
mento estava bastante elevado.
Finalmente, o histórico de alta 
nos preços tem se mantido, 
com expansão média de 2,74%, 
aqui o único resultado em que 

o VIES apurou piora em rela-
ção ao ano passado. Os pre-
ços continuam subindo e a ten-
dência foi também flagrada em 
estudo realizado pela Fraga 
Inteligência Automotivo, confor-
me artigo exclusivo publicado 
por Danilo Fraga nesta edição.
Acompanhe nos gráficos tam-
bém os resultados regionais 
das vendas, compras, abaste-
cimento e preços e compare o 
desempenho das lojas de au-
topeças em 2021, 2022 e 2023 
nos meses de setembro. E, se-
manalmente nas plataformas di-
gitais do NovoVarejo Automotivo, 
todos os resultados atualizados 
das pesquisas MAPA e ONDA.

MAPA
NACIONAL

REGIONAL

NACIONAL

REGIONAL

ONDA

A qualidade das peças YIMING é incontestável! 
São produtos certificados e testados, 

seguindo os padrões originais.

A qualidade das peças YIMING é incontestável! 
São produtos certificados e testados, 

seguindo os padrões originais.

TRANSMISSÃO

ELETROVENTILADOR
E MOTOR

SUSPENSÃO BOMBA D’ÁGUA

AMORTECEDOR E
MOLA A GÁS

DIREÇÃO

SENSORES E
CINTA DE AIRBAG

CABEÇOTE DO FILTRO
DE COMBUSTÍVEL
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Varejo e aftermarket automotivo aguardam 
sanção de texto que protege as vendas sem 
juros via cartão de crédito
Apontado por instituições financeiras como condição para reduzir os juros do crédito rotativo, eventual bloqueio 
ao parcelamento sem jutos no cartão impactaria demanda do setor de consumo conforme avaliam especialistas

Lucas Torres jornalism
o@

novom
eio.com

.br O que aconteceria com seu volu-
me de vendas se os clientes pas-
sassem a ter limitações na hora 
de fazer compras parceladas e 
sem juros com o cartão de crédi-
to? Pois bem, é isso que está em 
jogo em uma disputa entre gran-
des instituições financeiras e re-
presentantes do varejo nacional.
Para compreender o cerne des-
ta discussão é preciso, antes 
de tudo, mergulhar em um em-
bate que se acentuou entre os 
principais tomadores de deci-
são da área econômica do país 
ao longo do mês de agosto: o 

alto endividamento da popula-
ção brasileira e seus impactos 
para fornecedores de crédi-
to e o mercado de consumo.
Na esteira do ‘Programa Desen-
rola’, lançado no último mês de 
julho para tirar o nome de mi-
lhões de brasileiros da lista dos 
inadimplentes, o Ministro da 
Economia, Fernando Haddad, e 
o presidente do Banco Central, 
Roberto Campos Neto,  aponta-
ram que a diminuição dos juros 
astronômicos do chamado ‘rota-
tivo’ do cartão de crédito é uma 
das principais chaves para impe-

dir que uma nova onda de endi-
vidamento se siga ao programa.
Com a conclusão, Haddad e a 
equipe econômica do Governo 
Federal aumentaram a pres-
são sobre os bancos nacionais 
com uma espécie de ‘aviso 
prévio’ de que os juros consi-
derados ‘ultrajantes’ não pode-
riam seguir no patamar atual.
O  assunto foi inserido nas dis-
cussões em torno da manuten-
ção do Desenrola para 2024, 
agora como Projeto de Lei. O 
texto já aprovado pela Câmara 
dos Deputados e pelo Senado 

Federal – o relator da matéria 
nesta segunda casa, senador 
Rodrigo Cunha (Podemos-AL), 
destacou que o teto do parce-
lado do cartão de crédito deve-
rá ser de 100% da fatura e não 
mais de 440% ao ano, como é 
hoje. Os emissores de cartão 
de crédito deverão apresentar 
ao Conselho Monetário Nacio-
nal uma proposta de autorre-
gulação das taxas de juros e 
encargos financeiros cobrados 
no crédito rotativo e no parce-
lamento de saldo devedor das 
faturas de cartões de crédito.

Entenda o que é o Rotativo do Cartão de Crédito
Linha de crédito mais cara do mercado brasileiro, com juros que ultrapassam a marca dos 420%, o rotativo do cartão de 
crédito é concedido automaticamente pelas instituições financeiras quando o cliente não paga a íntegra de sua fatura 
até a data de vencimento.
Somente no mês de junho de 2023, a concessão desta modalidade de crédito para cidadãos e empresas somou um 
montante de aproximadamente R$ 500 bilhões.

FLORIO
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A possibilidade de passarem a 
conviver com o tabelamento ou 
um teto para os juros do rotati-
vo não agradou, no entanto, os 
bancos que, em resposta, su-
geriram a introdução de um me-
canismo que limite as compras 
a prazo sem incidência de juros 
por meio do cartão de crédito 
a, no máximo, seis parcelas.
De acordo com o mestre em 
economia e professor de insti-
tuições como FGV, Insper e FIA, 
Marcos Piellusch, o impasse 
advém do fato de as instituições 
financeiras utilizarem a alta taxa 
do rotativo como uma espécie 
de compensação pela inadim-
plência que absorve em parce-
lamentos longos e sem juros.
"Os juros se destinam a cobrir 

os custos para captação dos 
recursos, mas também ao pa-
gamento de impostos e, no caso 
do rotativo do cartão, uma par-
te muito significativa vai para 
cobrir a inadimplência, que é 
muito elevada. Para se ter uma 
ideia, a inadimplência em al-
guns momentos chega a um 
terço do saldo total das faturas 
a pagar" explicou o especialis-
ta, detalhando a lógica por trás 
da estratégia na sequência. "O 
racional dos bancos é o seguin-
te: atualmente o parcelamento 
é feito no Brasil sem a incidên-
cia de juros, assim há um prazo 
dado aos clientes. Com o fim 
do parcelamento sem juros, os 
bancos supostamente poderiam 
reduzir os juros do rotativo".

COMPENSAÇÃOFO
TO

: D
ivulgação

Marcos Piellusch explica que grande parte do  juros 
do rotativo cobre a inadimplência

Quem também está atento 
às discussões e preocupado 
com a possibilidade de limi-
tação das vendas via cartão 
de crédito sem juros é o after-
market automotivo. Afinal, do 
varejo à reparação, passando 
pela  distribuição, lideranças 
e empresários do setor salien-
tam que essa modalidade não 
é só relevante no volume to-
tal de suas transações, como 
representa a maioria delas.
Diretor e fundador da Ra-
mos & Copini, distribuidora 
e varejo de autopeças do Rio 
Grande do Sul, Flavio Ramos 
conta que, nas negociações 
com o consumidor final, o 
cartão é a modalidade pre-
ferida em 80% dos casos, e 
isso acontece independen-
temente do valor da compra.
Além disso, Ramos pontua que, 
como medida de proteção à 
inadimplência, a empresa esta-

belece que todas as suas ven-
das parceladas sejam feitas por 
meio do cartão de crédito – es-
tratégia que, inevitavelmente, 
aponta para uma redução nas 
vendas caso o Governo Federal 
opte por implementar algu-
ma mudança nesse sentido.
O cenário vivenciado pelo em-
presário varejista é o mesmo 
em que estão imersas as em-
presas de reparação automo-
tiva. Presidente do Sindirepa 
Nacional, Antonio Fiola afirma 
que, nos grandes centros, o 
cartão de crédito predomina 
absoluto nos recebimentos.
“Tem oficinas que fazem o cál-
culo do gasto com o banco e 
dão desconto à vista, mesmo 
assim dois terça dos recebi-
mentos são em cartões de 
crédito”, compartilhou, com-
plementando que o parcela-
mento é feito, em média, de 
três a quatro vezes sem juros 

nos serviços de tíquete médio 
de até R$ 1.500, mas realizado 
de maneira mais estendida em 
serviços de valores mais altos.
“Sem dúvida nenhuma im-
pactará no setor e também 

na economia de forma geral 
se houver o fim ou a limitação 
do parcelamento no cartão de 
crédito, porque é um hábito 
do brasileiro parcelar as com-
pras”, finalizou Antonio Fiola.

Aftermarket automotivo expressa preocupação com impasse

CA
PA

Antonio Fiola, presidente do Sindirepa
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De volta à pergunta com que 
iniciamos esta reportagem, 
chegou a hora de investi-
gar os possíveis impactos 
que limitações nas vendas 
a prazo, sem juros, teriam 
no setor varejista nacional.
Recentemente, um levanta-
mento realizado pelo Centro de 
Estudos de Microfinanças e In-
clusão Financeira da FGV quan-
tificou a importância do cartão 
de crédito para a economia 
brasileira e concluiu algo que 
quem está na ponta já sabe: ele 
é central. Segundo o estudo, a 
representatividade do volume 

dessas transações no PIB na-
cional é de 5%, índice bastante 
superior ao de países mais ri-
cos, como os Estados Unidos, 
cuja fatia dos cards contempla 
2,7% do Produto Interno Bru-
to. Além disso, o estudo mos-
trou que seis em cada 10 bra-
sileiros utilizam a modalidade.
Diante de dados como esses, 
a FecomercioSP – que repre-
senta empresas do comércio, 
serviços e turismo no Estado 
de São Paulo – se posiciona 
contrariamente à possibili-
dade de limitação das ven-
das sem juros, destacando 

o seu potencial prejudicial 
para milhares de negócios.
Segundo a entidade, o cré-
dito, aliado ao emprego e à 
renda, é um dos pilares es-
senciais na determinação 
dos padrões de consumo da 
população, tendo um papel 
imprescindível no desempe-
nho econômico do varejo.
“Para o comércio, esse meca-
nismo não só funciona como 
uma alavanca do valor médio 
das transações como também 
aprimora, significativamente, a 
administração do estoque, já 
que ao oferecer a possibilida-

de de parcelamento, os consu-
midores podem adquirir outros 
produtos”, pontua a Fecomer-
cioSP, antes de apontar falhas 
no racional utilizado pelos ban-
cos na hora de colocar crédi-
to e rotativo e parcelamentos 
sem juros na mesma equação.
“São instrumentos diferentes. 
No primeiro caso, os juros in-
cidem sobre o valor da fatu-
ra quando o consumidor não 
paga dentro do prazo. Já no 
segundo, um acordo é firmado 
entre consumidor, lojista e ad-
ministradora de cartões para 
viabilizar as vendas do varejo”.

A Indústria HEXXLUB Lubrifi-
cantes, uma das principais fa-
bricantes de óleo lubrificante 
automotivo, celebra com orgu-
lho duas décadas de compro-
misso inabalável com a exce-
lência, qualidade e inovação.
Desde sua fundação em 2003, 
a HEXXLUB se destacou como 
líder na indústria, atendendo às 
crescentes demandas dos clien-
tes e investindo em tecnologia 
de ponta para entregar produ-
tos de qualidade insuperável.
Ao longo dos anos, a marca se 
consolidou como sinônimo de 

confiabilidade, e seu compro-
misso com a inovação tem sido 
uma constante em sua jornada 
de sucesso. A empresa conti-
nua a evoluir, adaptando- se às 
mudanças no setor automotivo 
sempre com o olhar para o futuro.
O segredo do sucesso resi-
de em um laboratório de últi-
ma geração, que é um centro 
de excelência em pesquisas e 
desenvolvimento. Ele é equi-
pado com as tecnologias mais 
avançadas do setor, permitindo 
desenvolver fórmulas avança-
das, testar e avaliar rigorosa-

mente testes abrangentes dos 
produtos garantindo que aten-
dam aos mais altos padrões 
de qualidade e durabilidade.
A Industria HEXXLUB é um 
exemplo inspirador de uma 
empresa que reconheceu a 
importância da inovação e da 
tecnologia para se destacar 
em uma indústria altamen-
te competitiva. Seu compro-
misso com produtos de alta 
qualidade, sustentabilidade e 
integração de tecnologia a co-
loca no caminho contínuo do 
sucesso, oferecendo soluções 

em lubrificação automotiva.
Nestas duas décadas, a HE-
XXLUB não poderia ter alcan-
çado tal sucesso sem nos-
sos parceiros leais e clientes 
fiéis. Estamos felizes com 
o que o futuro nos reserva.
HEXXLUB, Movendo o Futuro!

Para mais informações sobre a 
HEXXLUB Lubrificantes e nos-
sa linha de produtos de quali-
dade, visite nosso site ou entre 
em contato com nosso depar-
tamento de relações públicas.
www.hexxlub.com.br

Os impactos do debate para o varejo

HEXXLUB, celebrando 20 anos de excelência e o 
compromisso com a inovação
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Seis em cada 10 brasileiros compram com cartão de crédito

Mais do que criticar, FecomercioSP propõem soluções
Contrária às limitações do parcelamento sem juros das compras no cartão de crédito propostas pelas instituições finan-
ceiras como contrapartida à diminuição dos juros do rotativo, a FecomercioSP listou seis medidas que, em sua visão, 
seriam elementos importantes para impulsionar a melhoria das condições da modalidade de crédito mais cara do país 
na atualidade. São elas:
1.	Estabelecer teto para a taxa do rotativo: fixar limite de acordo com a faixa de renda do consumidor;
2.	Promover a competição no mercado de crédito: diminuir barreiras para encorajar novos agentes a entrar no mercado;
3.	Facilitar a portabilidade de crédito: permitir que os consumidores busquem melhores condições para pagamento das 

dívidas, de forma clara e transparente;
4.	Estimular o Open Finance: incentivar a população à adoção e à renovação, já que o instrumento reduz a assimetria 

informacional entre instituições, melhorando as condições dos produtos e serviços ofertados;
5.	Fortalecer a segurança jurídica: tornar o processo de empréstimo mais transparente e ágil;
6.	Adotar iniciativas de educação financeira/uso consciente do crédito: conscientizar acerca dos riscos envolvidos e 

disponibilizar informações com linguagem acessível aos usuários.

CA
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Texto aprovado pelo Congresso Nacional resguardou, 

a priori, as vendas sem juros
A pressão das instituições 
financeiras por uma con-
trapartida que compensas-
se a limitação sobre suas 
taxas de juros no crédito 
rotativo, no entanto, não 
surtiu efeito imediato no 
Congresso Nacional. Isso 
porque, no mesmo texto 
que impuseram o limite de 
100% nas taxas cobradas 
pelos bancos, as casas le-
gislativas resguardaram a 
continuidade das vendas 

parceladas, sem juros, pela 
via do cartão de crédito.
Após a aprovação do tex-
to, o relator da matéria na 
Câmara Alta do Congresso, 
Rodrigo Cunha, comentou a 
respeito das pressões sofri-
das pelos parlamentares e 
os motivos que os levaram a 
resistir - ao menos por ago-
ra. “De fato ela (a pressão) 
aconteceu e de maneira mui-
to intensa, principalmente, 
pelos bancos que quiseram 

condicionar a diminuição da 
quantidade de parcelas sem 
juros a redução do juros final 
do rotativo. Nós consegui-
mos, com participação direta 
do Banco Central e do Minis-
tério da Fazenda, fazer com 
que essa cultura do brasilei-
ro de comprar itens duráveis 
que tenham o valor agrega-
do maior, que o seu valor 
em si inviabilizaria a com-
pra por uma família, então 
a forma parcelada é a única 

forma de aquisição que ele 
tem. Hoje, não será mexi-
do nisso”, revelou Cunha.
Em resumo, isso significa 
que - caso a resolução seja 
confirmada por sanção do 
poder executivo, os seg-
mentos ligados diretamente 
ao consumidor final pode-
rão respirar aliviados. Afinal, 
como você verá abaixo, os 
impactos de possíveis res-
trições na modalidade po-
deriam ser significativos.
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FEIRA

Autonor retorna com recordes e elogios
Feira recebe o maior público entre todas as edições e atinge R$ 80 Milhões em negócios, segundo balanço divulgado 
pela organização
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Estantes cheios e expositores 
felizes. Se fosse preciso resumir 
em uma frase a Autonor 2023, 
esta seria uma boa candidata. 
Com certeza a espera de qua-
tro anos desde a última edição 
– provocada pela pandemia da 
covid-19 – foi mais um fator de 
atração do público, que compa-
receu em massa ao evento. Mas, 
é claro, não foi o único. A impor-
tância do relacionamento pre-
sencial no aftermarket automoti-
vo e as novidades em produtos 
e serviços apresentadas por 
grandes marcas que apostaram 
na feira também foram respon-
sáveis pelo recorde de público, 

que superou os 55 mil visitan-
tes, segundo a organização.
A grande expectativa em torno 
da 12ª Feira de Tecnologia Au-
tomotiva do Nordeste já havia 
sido antecipada duas semanas 
antes pelo diretor da Autonor 
Empreendimentos, Emanuel 
Luna, em entrevista exclusiva 
concedida ao podcast Diálo-
go Automotivo, da a.tv. Entre 
13 e 16 de setembro, o que vi-
mos no Centro de Convenções 
de Pernambuco, em Olinda, 
foi mais do que a confirmação 
das palavras do organizador, 
foi um encontro superlativo 
do mercado de reposição ca-

paz de superar as previsões.
Bruna Miranda, diretora da Au-
tonor Empreendimentos, anteci-
pa que um grande número de 
empresas expositoras já con-
firmou participação em 2025. 
“Isso mostra que as empresas 
estão acreditando no mercado 
e na força do evento como ins-
trumento de promoção de negó-
cios”, afirma. Na avaliação da 
executiva, a segmentação do 
público visitante que – em sua 
maioria constituído de empre-
sários e profissionais ligados a 
cadeia de reparação automo-
tiva vindos de vários estados 
da região nordeste e do Brasil 

– foi um entre os fatores respon-
sáveis pelo sucesso da feira.
Contando com mais de 750 
marcas expositoras, a Autonor 
2023 gerou aproximadamen-
te R$ 80 milhões em negócios, 
segundo balanço divulgado 
pela organização. “Edição após 
edição, sempre ouvimos que 
a atual foi melhor que a an-
terior. A gente vê como dever 
cumprido quando nossos ex-
positores comemoram os bons 
resultados. Com isso consta-
tamos que cumprimos nosso 
propósito de facilitar negócios 
e a interação entre fornecedo-
res e compradores”, afirmou 

Emanuel Luna, que relacionou 
os resultados positivos da fei-
ra ao momento importante da 
economia estadual e nacional. 
“É um período de crescimento. 
É hora de acelerar, gerar novos 
negócios, emprego e renda. O 
setor de autopeças mostrou 
força, uma vitória para Pernam-
buco e para o setor”, concluiu.
A Autonor contou com o apoio 
do Governo do Estado de 
Pernambuco, através da Se-
cretaria de Turismo, além do 
Sincopeças, Sindirepa, e Se-
brae. Vale ressaltar também o 
papel importantíssimo e indis-
cutível do conselho da Auto-
nor para o sucesso do evento.
Juliano Caretta, supervisor de 
treinamento técnico da DRiV 
Tenneco, ressaltou a impor-
tância de a empresa estar pre-
sente na Autonor, próxima aos 
clientes: “Foi muito importante 
nosso retorno a Autonor, após 
quatro anos sem a realização 
do evento de forma presencial 
devido à pandemia. Tivemos 
a oportunidade de comprovar 
a força do mercado da região 
Norte/Nordeste com a presença 
maciça de profissionais de vá-
rios estados da região em nosso 
estande, ávidos para conhecer 
nossos produtos e obter informa-
ções técnicas sobre a aplicação 
dos componentes nos serviços 
de reparo e manutenção. Foram 
mais de dois mil presentes nos 
quatro dias de evento. Sem dú-
vida, não só Pernambuco, mas 
toda a região oferece um enor-
me potencial para o mercado de 
reposição automotiva no Brasil”.
Leonardo Figueiredo, geren-
te de produtos da Lumiledes, 
representantes da marca Phi-
lips, conta que a feira é muito 
boa para se fazer negócios. 
“Percebemos um aumento 
crescente de pessoal da área 
automotiva, tanto de distri-
buição quanto de reparação, 
instalação, varejo e distribui-
ção. Muito importante para o 

crescimento da feira”, destacou.
Destacando a evolução cons-
tante da Autonor, Luiz Hartner, 
diretor de demandas e expe-
riência do cliente da Takao, diz 
que a feira deste ano deu um 
show de organização. “Sem-
pre participamos das feiras pelo 
Brasil e participamos da Auto-
nor há vários anos. Acredito que 
depois da pandemia consegui-
mos dar um salto importante 
em organização, em número 
de participantes e parcerias, e 
isso reflete diretamente na im-
portância do evento”, finalizou.
Na opinião de Adalex Borges, 
gerente regional de vendas da 
Tecfill, Pernambuco é um eixo 
significativo e a Autonor se 
tornou muito importante para 
todo o Brasil. “Participamos de 
várias feiras e sabemos a im-
portância de estarmos também 
na Autonor, inclusive, encontrei 
muitos clientes do Ceará, Piauí, 
Maranhão, que estavam aqui. 
Até alguns clientes do Rio de 
Janeiro estavam percorrendo 
os corredores da feira”, disse.
Davi Cruz, supervisor técnico 
da Dayco, ressaltando que a 
Autonor é o evento mais im-
portante do calendário do mer-
cado de autopeças regional. 
diz que a empresa participa 
há várias edições da feira e 
que aproveita o momento para 
dar suporte aos clientes, mos-
trar novos produtos e presti-
giar o relacionamento dura-
douro com os empresários.
A Supervisora Regional da Ga-
tes, Amanda França, conta que 
essa edição da Autonor foi a 
melhor, destacando o aumento 
considerável do público, em to-
dos os dias da feira. “A Autonor 
2023 foi excelente. Muita gente 
em busca de novos conheci-
mentos e informações de lança-
mento. Pela força da Gates no 
Nordeste e pela importância da 
feira para o setor, naturalmente 
estaremos novamente em 
2025”, disse Amanda, que 

Além da exposição de produtos, feira também ofereceu conteúdo

Muita animação nas caravanas promovidas pelos expositores

Mais de 55 mil visitantes: público recorde superou expectativas
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Cobertura inédita pela a.tv

Referência no aftermarket automotivo do Nordeste, o empresário Cacai, diretor da 
distribuidora AutoNorte, é sempre uma presença marcante na feira

O canal de conteúdo em vídeo do aftermarket automotivo brasileiro continua trazendo informações inéditas para 
o público do setor. Após o sucesso da grande cobertura da Automec, realizada em abril, agora foi a vez da Autonor 
ganhar destaque na programação, com reportagens trazendo a opinião de expositores e lideranças do mercado.
Os vídeos continuam disponíveis e, se você ainda não viu, acesse do canal da a.tv no Youtube e confira flagran-
tes da maior Autonor da história. O endereço é https://www.youtube.com/c/ATVmidia; depois, clique em ‘vídeos’.

FEIRA

aproveitou o número de pes-
soas visitando o estande, para 
fazer o lançamento da bom-
ba d’água avulsa para venda.
Gustavo Prucce, diretor de mar-
keting da Só Motor, conta que 
expõe na Autonor desde 2007 
e diz que em mais um ano, a 
organização foi impecável, o 
credenciamento, a entrada, 
tudo que se refere a estrutura 
da feira foi incrível. “Estande 
lotado, muitos negócios acon-
tecendo, tudo isso foi muito 
positivo pra gente. Fizemos 
muitas vendas de máquinas, 
realmente a Autonor não deve 
em nada para nenhuma fei-
ra do Brasil”, relatou Gustavo.
Jeferson Silva, mecânico de 

Caruaru, conta que é a primeira 
vez que participa de uma fei-
ra automotiva, mesmo tendo 
mais de 10 anos de experiên-
cia na área. “Fiquei impres-
sionado com as novidades, 
quem consegue adaptar a ofi-
cina, sai na frente da concor-
rência”, falou entusiasmado.
Carla Patrícia, que trabalha na 
administração de uma oficina 
na Paraíba, contou que veio 
para a Autonor para aumentar 
os seus conhecimento através 
dos cursos promovidos pelo 
Sebrae e também O Mecânico. 
“Minha meta é me destacar no 
mercado, para isso, entendo que 
a capacitação é fundamental. 
Mesmo que as pessoas do meu 

local de trabalho não tenham 
vindo, meu compromisso é com 
meu crescimento”, contou Carla.  
Quem também comemorou a 
participação na Autonor forma 
os executivos da Rede Ancora. 
“Foi gratificante, desde a nossa 
última participação notamos o 
crescimento do evento. Interagir 
com público interessado em nos-
sos produtos foi enriquecedor e
superou expectativas. A procura 
por nosso modelo de franquias e 
nosso catálogo eletrônico é um
indicativo do sucesso de nossa 
participação. Foi uma oportuni-
dade única para compartilhar ex-
periências e fortalecer os laços 
que nos unem ao longo destes 25 
anos com nossos franqueados 

e clientes. O evento proporcio-
nou cenário para expandir nos-
sos negócios, nossos contatos 
e fortalecer relacionamentos”, 
disse Bruna Couto, da equipe 
de marketing da Rede Ancora.
Além de promover um ambiente 
propicio à realização de negó-
cios, a Autonor proporcionou 
aos empresários do setor de 
autopeças, mecânicos e bal-
conistas a oportunidade de 
participar de eventos gratui-
tos de capacitação. O Sebrae, 
por exemplo, promoveu no seu 
estande, nos quatro dias de 
feira, palestras apresentando 
temas sobre inovações tecno-
lógicas aplicadas aos veículos 
recém-lançados no mercado.

ISAPA

https://www.youtube.com/c/ATVmidia
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Novidades e lançamentos na Autonor 2023

Volda apresenta novas bandejas para suspensão automotiva
A Volda, que oferece cobertura 
para 90% da frota circulante bra-
sileira em componentes de sus-
pensão e de transmissão, fez a 
primeira apresentação no Brasil 
de uma nova família de produtos: 
as bandejas para suspensão. Es-
ses componentes chegarão ao 
consumidor brasileiro entre de-
zembro e janeiro de 2024. Outro 
destaque na feira foi o catálogo 
eletrônico composto por mais de 
1.500 produtos, incluindo itens 
como barra ou articulação axial, 

bieleta, pivô de suspensão, termi-
nal de direção, juntas homociné-
ticas, juntas deslizantes, semiei-
xo e trizeta. Até dezembro deste 
ano, a companhia planeja incluir 
500 novos produtos em seu catá-
logo, enriquecendo ainda mais o 
seu portfólio, totalizando 700 no-
vos SKUs lançados ao longo de 
2023. “Com isso, esperamos ter 
um crescimento em torno de 20% 
nas vendas até o final de 2023”, 
prevê o diretor comercial e de 
marketing da Volda, Ivan Furuya. 

Vendas da nova linha começam entre dezembro deste ano e janeiro de 2024

ZM marca presença com lançamentos e novidades
A ZM, indústria 100% brasilei-
ra e com mais de 40 anos de 
tradição na fabricação de itens 
para os sistemas elétricos, de 
suspensão e direção de veícu-
los, também esteve presente na 
Autonor. Além do seu portfólio 
completo, mereceram desta-
que lançamentos como a linha 
de impulsores, com muitas apli-
cações para veículos nacionais 
e importados, e os novos itens 
de barramento para linha pe-

sada, incluindo 18 modelos de 
tirantes da barra estabilizadora.
“Voltar para a Autonor com certe-
za é muito produtivo, pois enten-
demos a necessidade de informa-
ção e relacionamento das regiões 
norte e nordeste, além do grande 
potencial de negócios. Estamos 
muito confiantes de que teremos 
sucesso em mais essa participa-
ção!”, disse Poliana Zimermann, 
coordenadora de vendas para 
o mercado interno e marketing.

Muitas novidades para apreciação dos visitantes

Cobreq destaca novidades de marcas e lançamentos
A Cobreq apresentou seu portfó-
lio completo, com ampla cober-
tura para o mercado da linha leve 
com pastilhas convencionais e 
cerâmicas, atendendo mais de 
90% da frota brasileira além de 
sapatas, cilindros mestre e flui-
dos de freio. Dentre elas, desta-
que para os 17 novos códigos 
de sapatas de freio com lonas, 
complementando seu portfólio 
que contempla 80% de cobertu-
ra da frota de veículos no Brasil.

Para a linha pesada, um dos 
pontos fortes da marca, a novi-
dade ficou por conta das lonas 
de freio da linha NABK-140C 
para carretas, graneleiras, ca-
navieiras entre outras, NABK-
140 para caminhões de entrega 
em uso urbano leve, NABK-141 
para caminhões e ônibus de uso 
leve e rodoviários e a NABK-
142, para serem aplicadas em 
caminhões e ônibus considera-
dos de uso severo, como ônibus 

urbano, caminhões coletores 
de lixo, concreto e mineração.
Já na linha moto, a marca ex-
pôs as novidades das quatro 
linhas: Street, Racing, Racing 
Extreme e Custom com pasti-

lhas e patins para freios, cubos 
de roda, espelhos de freio, flan-
ges de roda, discos de freio, 
kits e discos de embreagem, 
cabos de comando, fluidos 
para freios e kits transmissão.

Seleção caprichada de produtos para a Autonor

Bosch destaca novidades, tendências e soluções
Novidades, tendências e solu-
ções envolvendo autopeças para 
veículos leves e pesados, equi-
pamentos de teste e softwares 
de diagnóstico e serviços dentro 
do conceito "Peças, Diagnósticos 
& Serviços para Oficinas”. Veja o 
que a Bosch mostrou na Autonor: 
Autopeças - ampla e diversificada 
gama de componentes que cobre 
mais de 80% da frota circulante no 
Brasil. Produtos para linha de elé-
trica, iluminação, palhetas, bate-
rias e linha diesel, além de freios, 
filtros e velas. Diagnóstico - scan-
ners como o KTS 590, que atua 
em conjunto com o software ESI[-
tronic] 2.0 e analisa as unidades 
de comando de mais de 90 mil 
modelos de veículos de 125 mar-
cas diferentes, e o KTS Truck, que 

fornece informações técnicas, es-
quemas elétricos, indicações de 
serviço e reparação integrados ao 
software. Ar-condicionado - linha 
de recicladoras ACS, com desta-
que para o modelo ACS 553, total-
mente automático, a fim de pou-
par tempo e aumentar a eficiência 
da oficina, sendo indicado para 
recuperação, reciclagem e recar-
ga do fluido refrigerante R-134ª.
eXtra: gameficação com mais 
chances de pontuação -neste 
ano, a novidade para os usuá-
rios do aplicativo é o eXtra Play. 
De cara nova e gameficado, ago-
ra o App proporciona um novo 
jeito de pontuar por meio de um 
jogo com missões que ao serem 
completadas possibilita subir de 
nível e conquistar vantagens ex-

clusivas. Além disso, também é 
possível cumprir tarefas bônus e 
atividades temporárias para ob-
ter pontos extras. Capacitação 
profissional - EVO Automotiva, 
um projeto que está levando trei-

namentos voltados para a área 
de diagnóstico das linhas leve e 
diesel e cursos de gestão de ofici-
nas para algumas localidades no 
Brasil com a mesma estrutura dos 
que são realizados em Campinas.

 Marca oferece amplo portfólio de produtos e serviços

AUTO STAR
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Tecnologia e informações técnicas para o aplicador no estande da Takao

Kolbenschmidt (KS) e Pierburg  participam com soluções para 

Euro 6 e motor 3 cilindros 

Os visitantes conheceram as 
funcionalidades do aplicativo 
+Aplicador. Pelo APP é possível 
encontrar todas as informações 
técnicas do Catálogo da marca, 
por meio da busca do produto 
ou do carro, de forma simples 
e fácil para os mecânicos e re-
tificadores. Além das diversas 
funcionalidades, destaca-se a 
Academia do Motor, que é uma 
plataforma de ensino a distância, 

interatividade em um quiz volta-
do para os mecânicos testarem 
seus conhecimentos e o progra-
ma de fidelidade Usei Takao, 
em que o mecânico pode fazer 
a leitura pelo App das peças 
da marca que usou e trocar por 
prêmios e vantagens. Em breve, 
a nova funcionalidade da busca 
por placa e mais informações 
técnicas sobre motor também 
serão disponibilizadas no App.

A Motorservice, divisão para o 
aftermarket automotivo do Grupo 
Rheinmetall, por meio de suas 
marcas Kolbenschmidt (KS) e 
Pierburg, marcou presença na 
Autonor com as mais recentes so-
luções em produtos e tecnologias, 
como componentes motor, itens 
mecatrônicos, componentes mo-
tor e sistemas para mobilidade, 
seguindo os novos conceitos de 
redução de emissão de poluen-
tes. Entre eles, estão a nova linha 
para Euro 6 no caso de linha pe-
sada e o portfólio completo para 

motores 3 cilindros da linha leve.
Para atender o Euro 6, que regu-
lamenta a emissão de poluentes 
dos motores a diesel, equivalen-
te ao Proconve 8, que entrou em 
vigor no em janeiro de 2023 no 
Brasil, a fabricante oferece via 
matriz na Alemanha, itens como o 
conjunto motor (kit) para o Volvo 
D8K e para o Scania Motor DC13/
DC16 Euro 6, bronzina de man-
cal e de biela para o DAF MX11 
e conjunto motor (pistão + anel), 
entre outras aplicações. Já para 
atender os motores 3 cilindros 

do segmento leve, tendência que 
traz eficiência e economia de 
combustível, conta, entre outros 
produtos, com anéis de segmen-

to, bombas de óleo e de combus-
tível de alta pressão, bronzinas de 
biela e de mancal, conjunto mo-
tor PA (Pistão + Anel) e válvulas.

Amplo portfólio de componentes para motor no estande da marca

 Estande exibiu itens mecatrônicos, componentes motor e 
sistemas para mobilidade

Novos produtos da Philips Automotiva
Quem visitou o estande, conhe-
ceu as seguintes novidades: LED 
para leves e pesados - a Ultinon 
Pro5100 (U51) traz como seus 
principais atributos o menor con-
sumo de energia (30%) e novo 
sistema de resfriamento sem ne-
cessidade de cooler; Faróis auxi-
liares em LED - a Lumileds exibe 
duas linhas de faróis de longo 
alcance da Philips, LED Ultinon 
Drive 2000L e LED Ultinon Drive 
5000L, totalizando nove modelos 
diferentes para atender diversas 
aplicações; Lanternas de inspe-

ção - são onze novos modelos 
de lanternas de inspeção Philips 
divididos em três linhas: EcoPro 
(mais econômica), Professional 
(mais versátil) e Xperion6000 
(melhor performance); Câmeras 
Philips GoSure 3000 Series - são 
três modelos de câmeras de se-
gurança automotivas, GS3201, 
GS5101 e GS7101, que trazem o 
Sistema Avançado de Assistên-
cia ao Motorista (ADAS), capaz 
de calcular as horas dedicadas 
na direção e alertar por voz quan-
do o índice de fadiga está ele-

vado. Auxiliar de partida Philips 
Jump Starter 3210 - bateria de 
lítio capaz de ligar instantanea-
mente veículos de 12V com mo-
tores de até 4.0L (gasolina) e 3.0L 

(diesel); Refrigerador Automotivo 
Philips Série 5000 - dois novos 
modelos Philips TB5101 e Phi-
lips TB5301 com capacidade de 
16,5 e 25 litros, respectivamente.

LED Philips Ultinon Pro5100 H4 entre as novidades apresentadas

Continental mostra linha de pneus de passeio 

DRiV participa da Autonor com as linhas de produtos Monroe e Monroe Axios

Entre os destaques da Conti-
nental, o carro-chefe de vendas 
da marca no Brasil, o pneu para 
carros de passeio PowerContact 
2, totalmente desenvolvido pela 
equipe de engenheiros da marca 
para atender às expectativas do 
consumidor brasileiro e suportar 
as duras demandas das ruas e 
estradas do país. Cobrindo dos 
aros 13 ao 16, o PowerContact 2 
está disponível em 18 opções de 
medidas sendo uma opção per-
feita para atender os principais 

veículos da frota nacional e tam-
bém os motoristas de aplicativo.
Também em exposição o pre-
miado pneu PremiumContact 
6, especialmente desenvolvi-
do para condução esportiva e 
que conseguiu a difícil tarefa 
de equilibrar conforto, preci-
são de condução, alta quilome-
tragem e baixa resistência ao 
rolamento; e o CrossContact 
ATR, capaz de garantir a se-
gurança e o prazer de dirigir 
tanto no asfalto como na terra.

Da linha General Tire, os visi-
tantes conheceram o Grabber 
A/T, que alia a robustez e a alta 

aderência demandadas no off-
-road com o conforto necessário 
para as estradas pavimentadas.

Os visitantes da Autonor tiveram 
acesso aos catálogos dos amor-
tecedores Monroe para veículos 
leves e pesados, desenvolvidos 
para as mais diversas aplica-
ções. Entre as soluções apresen-
tadas, amortecedores equipa-
dos com a tecnologia Tenneco 
Twin Technology, que consiste 
numa válvula de controle de im-
pacto (ICV) e um pistão de con-
trole de baixa velocidade (LST). 
Atuando em conjunto, estes dis-
positivos proporcionam maior 

isolamento de ruídos dos impac-
tos, vibrações e asperezas do 
solo, além de controle em todas 
as condições de dirigibilidade. 
Já a marca Monroe Axios se fez 
presente pelos mais diversos 
tipos de componentes, como 
bandeja de suspensão, junta 
homocinética, coxim de amor-
tecedor, bucha de suspensão, 
entre outros. “Desde o ano pas-
sado a DRiV vem ampliando sua 
presença entre os fabricantes 
de componentes de suspensão. 

Tivemos um incremento de cerca 
40% no nosso volume de peças 
e chegamos a uma cobertura 
de quase 90% da frota circulan-

te este ano, o que é um resulta-
do bastante expressivo” disse 
Simone Binotto, gerente geral 
de vendas da DRiV Tenneco.

PremiumContact 6: premiado nos principais 
testes de desempenho internacionais

Linha completa de amortecedores e componentes para suspensão

AuthoMix marca presença com produtos e experiências para os visitantes
Com o objetivo de apresentar 
novidades e consolidar sua pre-
sença no mercado e na região 
do Nordeste do país, a Autho-
Mix marcou presença na Autonor 
2023 com um dos maiores e mais 
concorridos estandes em toda a 
feira. A movimentação massiva 
do público durante os quatro dias 
da feira foi uma atração à parte. 
Durante o evento, lançamentos 
exclusivos foram apresentados, 
além de uma programação de ati-
vidades que proporcionou expe-
riências únicas para os visitantes. 

Uma das atrações foi a presença 
exclusiva de Caju e Castanha, 
famosa dupla brasileira de em-
bolada e nascidos em Pernam-
buco – evento que teve resposta 
imediata do público. Também 
esteve no estande com bastante 
sucesso a influenciadora Laysa 
Almeida, empreendedora, só-
cia fundadora da MPH Muscle 
Cars, e fundadora da “A Nova 
Oficina”, uma escola para do-
nos de oficina mecânica, que 
compartilhou suas experiências 
e conhecimentos sobre o setor.

Muitas atrações no estande da Authomix
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Expansão territorial de montadoras desafia 
concentração das indústrias de autopeças no 
Sul e Sudeste do Brasil
Cenário foi alvo de queixas recentes por parte da Stellantis, hoje única montadora presente na região Nordeste

Embora tenha as montadoras 
como protagonistas, a cadeia 
de produção de veículos pos-
sui uma estrutura complexa que 
envolve uma série de players 
fundamentais no processo.
Não por acaso, informações do 
Dieese apontam que o fecha-
mento da fábrica da Ford em 
Camaçari (BA), em 2021, dei-
xou cerca de 40 mil trabalha-
dores desempregados, número 
10 vezes maior do que os 4 mil 
que eram funcionários dire-
tos da companhia na ocasião.
Entre essas empresas que 
orbitam ao redor das monta-
doras estão os sistemistas e 
as fabricantes de autopeças, 
grupo que foi alvo de declara-
ção importante do presidente 
da Stellantis no Brasil, Antonio 
Filosa, nas últimas semanas.
O executivo lamentou a carên-
cia de fornecedores de com-
ponentes no Nordeste, onde 
a companhia produz cerca de 
280 mil unidades anuais na ci-

dade pernambucana de Goiana 
– e falou sobre suas esperan-
ças de que a chegada da chi-
nesa BYD incentive um retorno 
de parte do grupo de ‘empre-
sas satélites’ que deixaram a 
região após a saída da Ford.
Ao comentar a declaração com 
exclusividade para a reportarem 
do NovoVarejo Automotivo, o 
vice-presidente Sênior de Com-
pras & Supply Chain da Stellantis 
para a América do Sul, Juliano Al-
meida, destacou que contar com 
um parque de fornecedores nas 
proximidades das fábricas traz 
benefícios em múltiplas frentes 
e transcende até mesmo os in-
teresses da própria montadora.
“A consolidação de uma cadeia 
de fornecedores próxima às uni-
dades da Stellantis é decisiva 
para o fortalecimento do processo 
de industrialização, com ganhos 
imediatos em produtividade e lo-
gística. A proximidade também 
garante ganhos expressivos em 
qualidade, visto que permite uma 

interação rápida e diária, possi-
bilitando tomadas de decisões 
ágeis e eficazes”, enumerou Al-
meida, antes de complementar 
a partir de uma perspectiva mais 
macro: “Além disto, a regionali-
zação e a localização de grandes 

parques industriais como os que 
temos na América do Sul alavan-
cam iniciativas sociais e econô-
micas nas regiões de impacto, 
contribuindo para o desenvol-
vimento dos mercados locais e 
para o crescimento econômico”.

 Polo pernambucano da Stellantis produz 280 mil carros por ano

Almeida avalia que consolidar cadeia de fornecedores perto da fábrica 
é fundamental para o fortalecimento do processo de industrialização
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Entenda o modelo 'Just in Time', aplicado na 
produção de todas as montadoras que operam 
no Brasil, e sua relação com a regionalização da 
cadeia de fornecedores

Para compreender de manei-
ra mais aprofundada as pre-
ocupações da Stellantis com 
a escassez de fornecedores 
na região Nordeste, é fun-
damental que se compreen-
da o funcionamento do 'just 
in time', processo utilizado 
por todas as montadoras que 
operam no Brasil atualmente.
Nas palavras do head de opera-
ções de automobility da DHL Su-
pply Chain, Daniel Tavares, este 
modelo se caracteriza por ser 
um processo de administração 
da produção industrial em que 
peças e outros itens são pro-
duzidos conforme a demanda, 
sendo, portanto, diferente da vi-
são mais tradicional de produzir 
primeiro e depois tentar vender. 
"Essa abordagem proporciona 
uma grande otimização, pois 
reduz muito desperdícios, a ne-
cessidade de gerar e administrar 
estoques, reduzindo também a 
imobilização de capital. Exem-
plificando, na indústria automo-
bilística, as indústrias de auto-
peças só produzem mediante o 
pedido prévio das montadoras, 

tendo em vista a quantidade 
que efetivamente será usa-
da na linha de montagem dos 
carros", explicou Tavares.
Por tudo isso, o executivo de 
uma das principais fornece-
doras de contratos logísticos 
do mundo classifica a proximi-
dade junto aos fornecedores 
como fundamental para a me-
lhor performance do modelo, 
afinal, ela facilita a execução 
do plano de produção, bem 
como reduz muito os custos 
com transporte e armazena-
gem em pontos intermediários.
"Maior proximidade traz maior 
eficiência no transporte, agili-
za entregas e reduz riscos de 
disrupção na cadeia. Uma dis-
tância maior implica em um pla-
nejamento logístico mais com-
plexo e, de forma geral, mais 
oneroso. Há uma exposição 
maior a riscos como problemas 
nas estradas (acidentes e até 
questões patrimoniais) e a ne-
cessidade de ter pontos interme-
diários de armazenagem e con-
solidação de carga", finalizou 
o head da DHL Supply Chain.

 Fornecedores produzem apenas o que será consumido nas linhas de montagem

Fotos: D
ivulgação e Shutterstock

Daniel Tavares destaca que proximidade com fornecedores resulta em 
eficiência na produção

FRAGA
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Presidente do Sindipeças classifica 
concentração como fruto natural da 
configuração da cadeia automobilística do país

Uma andorinha só não faz ve-
rão. Um dos ditados populares 
mais famosos da cultura bra-
sileira traduz em poucas pa-
lavras a opinião do presidente 
do Sindipeças, Cláudio Sahad, 
sobre os fatores que motivam 
a alta concentração de fabri-
cantes de autopeças nas re-
giões Sul e Sudeste do país.
Sem negar o cenário exposto 
pela Stellantis, mas alegando 
desconhecer qualquer tipo de 
‘desabastecimento razoável’, 
o dirigente da entidade que 
representa mais de quinhen-
tos associados da indústria de 
componentes para veículos 
automotores atuantes em ter-
ritório brasileiro apontou que o 
que se vê por aqui é também 
observado em outros países: a 

demanda é que define onde os 
fornecedores irão se instalar.

NVA - Você considera que o 
parque de fabricantes de au-
topeças brasileiro está mui-
to concentrado em deter-
minadas regiões do país?
Cláudio Sahad - Tradicional-
mente, como ocorre em outros 
países, os fabricantes de auto-
peças acompanham as mon-
tadoras. Há algumas décadas, 
a concentração de fabricantes 
de autopeças no estado de São 
Paulo, por exemplo, era bem 
maior do que é hoje. Temos asso-
ciados em vários outros estados 
brasileiros, mas não podemos 
negar que a maior concentra-
ção está nas regiões Sudeste e 
Sul, onde se encontra instalada 

a maior parte das montadoras.

NVA - O Sindipeças recebe 
feedbacks de montadoras já 
fixadas em regiões mais ‘de-
sabastecidas’ neste sentido?
Cláudio Sahad - Acreditamos 
que o desabastecimento não 
existe. O fornecedor de autope-
ças segue seus clientes na me-
dida da necessidade, ou seja, 
quando os volumes justificam a 
instalação de uma unidade fabril 
perto da montadora, ali se insta-
lará o fornecedor de autopeças. 
O Sindipeças é uma entidade 
nacional, com associados no 
Rio Grande do Sul, Santa Cata-
rina, Paraná, São Paulo, Minas 
Gerais, Rio de Janeiro, Bahia, 
Ceará, Pernambuco, Sergipe, 
Goiás e Amazonas, ou seja, 

em todas as regiões do país.

NVA - Em sua visão, um cená-
rio de pouca capilaridade em 
diferentes regiões do país pre-
judica o mercado de alguma 
maneira – seja no âmbito das 
montadoras ou do aftermarket?
Cláudio Sahad - No que diz 
respeito ao fornecimento para 
montadoras, destaco nova-
mente, a capilaridade se dá na 
medida da necessidade dos 
fabricantes de veículos. Quan-
to à reposição, o modelo geral 
da cadeia de distribuição é o 
seguinte: fabricantes, distribui-
dores (Andap), comércio vare-
jista (Sincopeças) e aplicadores 
(Sindirepa). Não temos informa-
ções de gargalos conhecidos 
por parte de nossos associados.

 Cláudio Sahad avalia que concentração é fenômeno global e não traz prejuízos para montadoras nem aftermarket
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Onde estão as fábricas das montadoras no Brasil

Atualmente o Brasil conta com 
19 montadoras de carros em 
operação – empresas essas 
que, somadas, possuem 65 fá-
bricas em 10 estados da fede-
ração, o que resulta numa capa-
cidade instalada de 4,5 milhões 
de automóveis por ano e cer-
ca de 5,5 mil concessionárias.
Como apontado por Claudio 
Sahad, a grande maioria das 
fábricas está concentrada no 
Sudeste, enquanto que o Nor-
deste tem na fábrica da Stellan-
tis, em Pernambuco, seu único 
representante por enquanto 
– a região deve abrigar a futu-
ra linha de montagem da BYD.

Confira a seguir os detalhes 
desta configuração:
- No Estado de São Paulo, cida-
des como Mogi das Cruzes, São 
Bernardo do Campo, São Cae-
tano do Sul, Jacareí, São Carlos, 
São José dos Campos, Indaia-
tuba, Sorocaba, Sumaré, Irace-
mápolis, Itirapina, Piracicaba, 
Porto Feliz e Taubaté recebem 
montadoras como GM, Merce-
des-Benz, Volkswagen, Scania, 
Toyota, Chery, Honda e Hyundai.
- No Rio de Janeiro, os muni-
cípios de Itatiaia, Porto Real 
e Resende abrigam a Land 
Rover, a Stellantis (Citroën 
e Peugeot), MAN e Nissan.

- Ainda no sudeste, em Minas 
Gerais, as cidades de Betim e 
Sete Lagoas figuram como casa 
das montadoras Fiat e Iveco.
- Ao sul, no Paraná, a capital 
Curitiba abriga a Volvo, enquan-
to Ponta Grossa dá casa à DAF – 
enquanto São José dos Pinhais 
acumula Renault, Volkswa-
gen e Audi em seu território.
- No estado do Rio Grande 
do Sul, apenas Gravataí con-
ta com uma montadora, a GM.
- Araquari e Joinville são os 
municípios de Santa Cata-
rina a entrarem no grande 
mapa das montadoras de car-
ro no Brasil com BMW e GM.

- Como dissemos anteriormen-
te, o Nordeste tem na cidade 
de Goiana, em Pernambuco, 
sua única fábrica de montagem 
de veículos, com a Stellantis.
- Goiás, único estado do Cen-
tro-Oeste a figurar no parque 
fabril da indústria automotiva 
nacional, tem nas cidades de 
Anápolis e Catalão as montado-
ras Caoa, Mitsubishi e Suzuki.
- A região Norte, por sua vez, 
é a única a não contar com ne-
nhuma fábrica de automóveis 
na atualidade – por outro lado, 
Manaus (AM) é a capital brasi-
leira das motos, respondendo 
por 98% da produção nacional.

Inaugurada em 18 de novembro de 1959, a fábrica da Volkswagen em São Bernardo do Campo (SP) 
foi a primeira da marca fora da Alemanha e vem sendo modernizada ao longo do tempo
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Apenas 20% dos fornecedores de autopeças já 
investem para atender demanda da eletrificação
Este e outros dados foram levantados em pesquisa conduzida pela Anfavea em parceria com o Sindipeças e a 
consultoria BCG

Conforme você viu na reporta-
gem de capa desta edição, a 
cadeia de produção de auto-
móveis 0km envolve muito mais 
do que apenas as montadoras. 
Sendo assim, os fatores que 
determinarão o sucesso de pro-
jetos como o da eletrificação 
automotiva estão altamente li-
gados ao desenvolvimento da 
chamada cadeia de suprimen-
tos composta pelos fabricantes 
de componentes e autopeças.
Pensando nisso, a Anfavea se 
uniu ao Sindipeças e à con-
sultoria BCG para promover 
um estudo sobre o grau de 
maturidade destes fornece-
dores no que diz respeito a 
necessidades ligadas à eletri-
ficação de automóveis. Para 
tanto, o levantamento ouviu 
65 empresas e entrevistou 
15 executivos que atuam no 
setor automotivo nacional.
Dentre diversos apontamen-
tos, chamou a atenção o fato 
de que 83% da cadeia de for-
necedores está em confluên-
cia com a ideia de que as ca-
racterísticas particulares do 
setor automotivo brasileiro irão 
fazer com que a eletrificação 
por aqui se dê de maneira di-
ferente daquela experimentada, 
por exemplo, pelos europeus.
Confiantes na força do etanol, 
a grande maioria dos forne-

cedores da amostra disse-
ram acreditar que o modelo 
híbrido será protagonista nas 
nossas etapas de eletrifica-
ção – ao menos no que diz 
respeito ao médio prazo. 
Mais do que uma previsão do 
futuro, percepções como es-
sas por parte dos fabrican-
tes de autopeças indicam a 
direção em que a tomada de 
decisões de investimentos 
destes players irá caminhar – 
além disso, é claro, refletem 
o feedback que estes estão 
recebendo das montadoras.
Afinal, como disse o presi-
dente do Sindipeças, Cláudio 
Sahad, as empresas da cadeia 
de fornecimento são como 
planetas que orbitam em tor-
no das montadoras, reagindo 
às suas ações e demandas.
Esta percepção de que a ca-
deia de fornecimento é res-
ponsiva e não proativa, aliás, 
ficou evidente em um dos tópi-
cos abordados pela pesquisa. 
Quando questionados sobre a 
maneira com que conduzirão 
os investimentos na direção 
de se adaptarem à maior de-
manda do mercado de carros 
elétricos nos próximos anos, 
47% dos participantes afirma-
ram que aguardarão os pe-
didos das montadoras para 
destinar verbas neste senti-

do, enquanto apenas 20% se 
anteciparam e já alocaram 
verbas para essa finalidade.
Na sequência, separamos al-
guns outros pontos importan-
tes identificados na pesquisa.
Principais vetores de evolu-
ção do setor durante a tran-
sição energética no Brasil
•	30% acham que o Brasil deve 

focar na sua infraestrutura 
e capacidade de desenvol-
ver plataformas de produ-
ção de veículos híbridos. 

•	28% responderam que o Brasil 
pode se tornar centro de expor-
tação de peças e componen-
tes para motores a combustão.

•	24% acreditam que o país 
tem condições de investir em 
novas tecnologias, como cé-
lulas de combustível a etanol.

Planos para adaptar os por-
tfólios às novas demandas 
•	44% disseram que de-

vem diversificar a ofer-
ta de produtos para su-
prir as novas tecnologias.

•	13% afirmaram que preten-
dem manter o portfólio atual 
– mesmo que seu foco seja 
em motores a combustão.

Impactos das possíveis novas 
demandas nos investimentos 
em alterações nas plantas e/
ou nas formas de atuação
•	56% levam em conta a con-

versão parcial das uni-

dades atuais para a pro-
dução de tecnologias.

•	20% recorrerão à importação.
•	15% dizem que será neces-

sário o estabelecimento de 
plantas totalmente novas.

Ser proativo ou esperar aguar-
dar o aquecimento  das de-
mandas? Participantes res-
ponderam sobre a forma como 
estão abordando eletrificação 
no âmbito dos investimentos
•	47% preferem aguardar a de-

manda dos clientes para desti-
nar verbas nos próximos anos.

•	20% responderam que já 
iniciaram os investimentos.

•	14% anunciaram que têm pla-
nos de investir em um ou dois 
anos depois de começar tra-
tativas com as montadoras. 

Principais desafios da ele-
trificação à cadeia de for-
necimento de autopeças
•	66% disseram que o maior 

deles é a previsibilidade da 
demanda nesse tipo de veícu-
lo, que, de certa forma, ainda 
está engatinhando no Brasil.

•	62% atribuem a competitivi-
dade da indústria nacional 
versus mercado internacional 
como situação a ser encara-
da de frente pelas empresas.

•	51% acreditam que a ca-
pacidade de investimen-
tos é uma condição para o 
desenvolvimento do setor.
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Despesas automotivas seguem superando 
alimentação no domicílio
Fortemente aquecido, o seg-
mento automotivo movimentará 
até o final deste ano R$ 731,7 
bilhões, o que representa um 
crescimento de 9,2% em relação 
a 2022. É o que aponta a Pes-
quisa IPC Maps, especializada 
em potencial de consumo dos 
brasileiros há quase 30 anos, 
com base em dados oficiais.
Esse comportamento do con-
sumidor, que passou a gastar 
mais com veículo próprio em de-
trimento até das despesas com 
alimentação e bebidas no domi-
cílio, começou a ser observado 
em 2020, e desde então, vem 
aumentando a cada ano. Para 
Marcos Pazzini, responsável pelo 

IPC Maps, “a crescente deman-
da por transportes via aplicativos 
e deliveries, tanto pelo consu-
midor, quanto pelos trabalhado-
res justifica essa alta no setor”.                  
Neste cálculo, são levadas em 
conta as despesas das famílias 
referentes à gasolina, álcool, 
consertos de veículos, estaciona-
mentos, óleos, acessórios/peças, 
pneus, câmaras de ar e lubrifi-
cações/lavagens. Compreende, 
ainda, aquisição de veículos.
Igualmente em evolução está a 
frota de veículos (incluindo todos 
os tipos, entre automóveis, ôni-
bus, caminhões, motos, etc). En-
quanto, em 2022 o conjunto so-
mava 113,4 milhões, a projeção é 

que esse número ultrapasse 117 
milhões de veículos neste ano.
Do mesmo modo, está a quanti-
dade de comércio e reparação 
de veículos. De 2022 para 2023, 
houve um aumento de cerca de 
5,3% das lojas existentes, tota-
lizando atualmente 909.122 em-
presas automotivas no Brasil.
Publicado anualmente pela IPC 
Marketing Editora, empresa que 
utiliza metodologias exclusivas 
para cálculos de potencial de 
consumo nacional, o IPC Maps 
destaca-se como o único es-
tudo que apresenta em núme-
ros absolutos o detalhamento 
do potencial de consumo por 
categorias de produtos para 

cada um dos 5.570 municípios 
do País, com base em dados 
oficiais, através de versões em 
softwares de geoprocessa-
mento. Este trabalho traz múl-
tiplos indicativos dos 22 itens 
da economia, por classes so-
ciais, focados em cada cidade, 
sua população, áreas urbana 
e rural, setores de produção 
e serviços etc., possibilitando 
inúmeros comparativos entre 
os municípios, seu entorno, 
Estado, regiões e áreas metro-
politanas, inclusive em relação 
a períodos anteriores. Além 
disso, apresenta um detalha-
mento de setores específicos a 
partir de diferentes categorias.
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Com a presença de executivos de peso do 
setor, Seminário da Associação Brasileira de 
Engenharia Automotiva repercutiu sinalizações 
do ‘Novo Rota 2030’
No último dia 25 de setembro, a 
Associação Brasileira de Enge-
nharia Automotiva (AEA) reali-
zou seminário para fazer um 
balanço dos impactos do Ciclo 
1 do Rota 2030 e projetar os 
próximos passos do novo pro-
grama de mobilidade nacional.
Contando com membros de 
peso da indústria automoti-
va e áreas correlatas, o even-
to expressou as expectativas 
do mercado em relação aos 

futuros impactos do progra-
ma – sobretudo no que se re-
fere à propulsão veicular no 
país e um papel de protago-
nismo mundial pela soma de 
expertise e condição privile-
giada no campo energético.
Neste contexto, o diretor de Re-
lações Públicas e Governamen-
tais da GM na América do Sul, 
Adriano Barros, destacou que 
o setor automotivo é um dos 
maiores patrimônios do Brasil, 

uma vez que poucos países do 
mundo possuem tantas fábri-
cas e capacidade de engenha-
ria automotiva como a nossa.
“Temos de aproveitar e agre-
gar valor à produção (...), já 
temos projetos do berço ao 
túmulo e podemos ser pro-
tagonistas quando o tema 
é descarbonização”, disse.
Gerente de Compliance da Stel-
lantis, Leonardo Amaral ecoou 
o clamor por maiores esforços 

em torno da nacionalização do 
setor a partir do fortalecimen-
to da cadeia de fornecedores.
“As montadoras são obriga-
das a importar pelo menos 
20% dos componentes pre-
sentes num automóvel pro-
duzido no Brasil. Para citar 
um exemplo, a câmera de ré, 
disponível hoje em vários mo-
delos, não tem produção lo-
cal. Depende exclusivamen-
te de importação”, finalizou.

Item já bastante presente nos automóveis brasileiros, câmera de ré ainda não é produzida no país e depende de importação
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Novo programa brasileiro de mobilidade chega  
nas próximas semanas
Potencialmente batizado de ‘Mobilidade Verde e Inovação’, programa enfatiza incentivos tributários a iniciativas 
sustentáveis transversais
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A política em vigência para o 
setor automotivo brasileiro é o 
Rota 2030 - Mobilidade e Lo-
gística . O programa foi lança-
do em 2018 em substituição 
ao antigo Inovar-Auto com o 
objetivo de definir regras para 
a fabricação dos automóveis 
produzidos e comercializados 
no Brasil pelos 15 anos seguin-
tes. Já no lançamento do Rota 
2030, ficou definido que o pro-
grama seria dividido em três 
fases de cinco anos. Para cada 
etapa, será realizada uma revi-
são da política e uma reorienta-
ção das metas e instrumentos.
Em 2023, portanto, deve ter 
início a segunda etapa do pro-
grama (Ciclo 2), que é espera-
da para as próximas semanas. 
Esta nova fase é tão importan-
te que está sendo tratada pelo 
Governo Federal como um 
novo programa – e para isso 

deve receber um nome. A re-
portagem do NovoVarejo traz, 
em primeira mão na imprensa 
brasileira, a possível denomina-
ção do programa: ‘Mobilidade 
Verde e Inovação’. Se não for 
exatamente este, com certeza 
seguirá nesta linha. A confirma-
ção do lançamento oficial do 
projeto, em fase final de prepa-
ração, foi dada pelo Ministério 
do Desenvolvimento, Indústria, 
Comércio e Serviços com ex-
clusividade para a reportagem 
do NovoVarejo Automotivo.

SUSTENTABILIDADE

Já previsto no Orçamento fede-
ral do ano de 2024, com o cus-
to estimado de R$ 2,8 bilhões, 
o programa tem a sustentabi-
lidade como pilar principal e, 
para tanto, aborda o tema do 
controle de emissão de gases 

de forma sistêmica - trazendo 
incentivos e benefícios que vão 
além dos carros: também es-
tão contemplados no programa 
motocicletas, bicicletas elétri-
cas, caminhões, ônibus e até os 
chamados eVTOLs – conheci-
dos como “carros voadores” e 
que devem começar a circular 
no país a partir do ano de 2026.
Os últimos detalhes dos incen-
tivos à descarbonização da 
mobilidade ainda estão sendo 
definidos. Apesar disso, o se-
cretário de Desenvolvimento 
Industrial da pasta, Uallace 
Moreira, antecipou alguns dos 
principais balizadores destes 
benefícios concedidos a mon-
tadoras e outros players da 
indústria e do setor de pes-
quisas envolvidos na produ-
ção e no desenvolvimento de 
projetos mais sustentáveis.
De acordo com fontes ouvidas 

pelo NVA, a antecipação de 
tamanhos detalhes não estava 
prevista e surpreendeu diversos 
atores envolvidos com o projeto. 
Diante das revelações, porém, 
a pasta não se furtou em confir-
mar que, sim, o núcleo do novo 
programa está na concessão de 
benefícios no âmbito tributário.
“O impacto desses incentivos já 
está, inclusive, estimado nas pro-
jeções arrecadatórias da união”, 
afirmou um agente do Ministério.
Questionada pela nossa repor-
tagem se os incentivos contem-
plariam também os diferentes 
elos do aftermarket automotivo 
e da cadeia de suprimentos, 
cuja preparação – conforme 
pesquisa divulgada na última 
edição do NVA – está em modo 
stand by, à espera de sinaliza-
ções do Governo e das mon-
tadoras, a mesma fonte afir-
mou que “essa é a tendência”.

- Para receber incentivos, montadoras terão de investir de 2% a 5% de suas receitas operacionais em Pesquisa 
& Desenvolvimento
- Contrapartida de isenções será superior aos 2% do Rota 2030
- Ideia do Governo é que o orçamento da União reserve R$ 3 bilhões anuais para o programa até 2026

Conheça os pontos antecipados por Uallace Moreira



46 47

NVA - Qual é o caminho mais vi-
ável para se tornar uma empre-
sa calcada numa abordagem 
mais analítica e num planeja-
mento estratégico, capacita-
ção dos empreendedores ou 
contratação de perfis corre-
latos? O que acaba saindo 
mais barato e mais eficiente?
IR - “Mais barato ou mais eficien-
te” muitas vezes embute uma 
armadilha. Sem rodeios, a gente 
vive em um mundo mais comple-
xo – o termo da vez é “policrise”. 
A quantidade de alternativas e 
fontes de informação ao consu-
midor cresce exponencialmente.  
Assim, ter certezas será cada 
vez mais raro. Um bom analista 
é capaz de descobrir oportuni-
dades que não aparecem aos 
olhos destreinados. Mas se a 
empresa (ou o empreendedor) 
não estiver preparada – uma 
situação que a gente chama 
de desvantagem competitiva 
– isso pode ser mais fonte de 
dor de cabeça que de solução.

NVA - Você acredita que pes-
soas mais detalhistas e orga-
nizadas possuem um perfil 
mais voltado a serem ‘funcio-
nários’ do que a empreender 
ou, quando em uma cultura 
que incentiva o empreende-
dorismo, estas acabam sen-
do atraídas para esta prática?
IR - O empreendedor brasilei-
ro tem uma característica es-
pecial, que é a necessidade. 
Enquanto outros países têm 
linhas de crédito sistematiza-
das para novos negócios, pro-
gramas bastante consolidados 
de fomento, nossas boas ini-
ciativas não tem um volume tão 
grande quanto gostaríamos.

NVA - Quais são os proble-
mas mais comuns das em-
presas caracterizadas por 
focar mais no operacional 
do dia a dia do que em um 
planejamento e uma direção 
em ‘médio e longo prazo’?
IR - Quem manda em qualquer 

negócio, independentemente 
do tamanho, é o fluxo de caixa. 
E um dos problemas estruturais 
da nossa economia é a falta de 
liquidez – por isso essa discus-
são tão volumosa em torno da 
taxa de juros. Não dá para só 
apontar o dedo inquisidor ao 
sujeito que está ali se afogan-
do no dia a dia. Mas quem vai 
ajudá-lo a virar a mesa é ele 
mesmo, se perguntando todos 
os dias como pode ser mais efi-
ciente, quais processos podem 
ser melhorados, como diminuir 
lead time e aumentar conver-
sões, etc. Nosso cérebro é bom 
demais para aceitarmos ficar 
na mesma situação de sempre.

NVA - Quando falamos des-
te cenário, mais ‘executor’ do 
que ‘planejador’, existe algu-
ma diferença entre empresas 
de médio e grande porte na 
comparação com as PMEs? 
Em suma, o que pergunto é, se 
a estrutura em geral mais en-
xuta das PMEs as deixa mais 
propensas a uma capacidade 
reduzida de planejamento?
IR - Não tenho uma resposta ge-
nérica... De onde veio a oportu-
nidade de uma empresa menor? 
Aproveitamento de um nicho de 
mercado? Se sim imagina-se 
que o empreendedor tenha ou 
tido um insight por sua experi-
ência naquele mercado ou feito 
muita pesquisa e seus esforços 
são todos bem fundamentados. 
Por outro lado, as PMEs têm a 
leveza necessária para apro-
veitamento de oportunidades.

NVA - Quando falamos espe-
cificamente no setor varejista, 
quais são os problemas mais 
comuns gerados por lacunas 
táticas e estratégicas?
IR - Me tira o sono quando o em-
presário confunde moda com ten-
dência. Moda passa. Tendência 
dói, transforma. Em um exemplo 
bem simples, no início da carrei-
ra trabalhei em uma importadora 
de equipamentos de ginástica e, 

logo depois do Carnaval vivemos 
a moda do patinete dobrável. 
Entre desenvolver fornecedor lá 
na China, comprar, embarcar e 
desembaraçar aqui passaram-
-se mais de 180 dias e, com esse 
tempo, a moda também passou. 
O dinheiro que poderia ter vira-
do comissão de vendedor, pro-
moção, mídia ou qualquer outra 
coisa virou estoque, que parou 
de girar. Uma sequência de de-
cisões similares pode colocar 
em risco a saúde da empresa.

NVA - Como os consultores de 
negócios e as instituições de 
ensino podem atuar para mi-
nimizar os gargalos observa-

dos nas empresas brasileiras?
IR - Para os consultores, é fun-
damental desde o início deixar 
claro e ter bastante atenção ao 
escopo do trabalho. Se for im-
plementar um software, não é 
necessário mudar a rotina do de-
partamento. Se for auditoria de 
estoque, não se deve desenvolve 
campanha de marketing. Isso é 
sensível porque, como sabemos, 
alguns problemas chegam em 
cadeia. Caso isso não aconteça, 
das duas uma: ou você vai ser 
incorporado à estrutura organi-
zacional – e deixa de ser consul-
tor – ou vai cair no redemoinho 
operacional do seu cliente e pas-
sar a fazer parte do problema.

Especialista destaca falta de liquidez como problema 
estrutural de nossa economia
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Rizzo pontua que a necessidade é uma característica especial do empresário brasileiro

Ambiente instável força empresário brasileiro a 
ter perfil mais 'improvisador'
Coordenador de cursos de pós-graduação da FIA reflete sobre pesquisa que traçou perfil predominante do 
empreendedor no país

Alguém com mais facilidade 
para resolver problemas ime-
diatos e enfrentar os desafios 
com muita coragem e improviso 
do que para planejar. De acor-
do com estudo divulgado pela 
Febracis Escola de Negócios, 
junto a mais de 47 mil gestores 
e empreendedores em todas 
as regiões do país, este é o 
perfil predominante no univer-
so do empresariado nacional.
Ao levantar o perfil comporta-
mental dessas pessoas, o tra-
balho concluiu que: 58,6% da 
amostra possui maior facilidade 
para solucionar problemas e 
que 58,5% enxerga a capacida-
de de incentivar pessoas como 
seu ponto forte. Em contrapar-

tida, apenas 39,13% se identifi-
cam como metódicos e estáveis, 
enquanto 32,11% acham que 
são detalhistas e organizados.
Segundo o coordenador de 
cursos de pós-graduação da 
Fundação Instituto de Admi-
nistração (FIA), Ivan Rizzo, 
este cenário é fruto direto do 
ambiente de negócios local. 
Afinal, diferente de outros em-
preendedores ao redor do mun-
do, o brasileiro não conta com 
apoios como linhas de crédito 
sistematizadas e programas de 
fomento consistentes. “O em-
preendedor brasileiro tem uma 
característica especial, que é 
a necessidade”, pontua Rizzo.
Nesta entrevista exclusiva ao 

NovoVarejo Automotivo, o es-
pecialista não só refletiu sobre 
como este cenário tem moldado 
o empresariado nacional, mas 
também apontou quais são al-
guns dos principais riscos dessa 
abordagem mais ‘executiva’ e o 
que pode ser feito para mitigá-los.

NovoVarejo Automotivo - Um 
levantamento realizado pela 
Febracis identificou que 58,6% 
dos empreendedores brasi-
leiros se consideram mais 
carismáticos, persuasivos e 
destemidos do que metódicos, 
detalhistas e organizados. De 
acordo com o que você ob-
serva no dia a dia como con-
sultor, você vê este cenário 

refletido de alguma maneira 
nas empresas brasileiras?
Ivan Rizzo - É uma caracterís-
tica peculiar do brasileiro sim, 
saber improvisar e se virar com 
o recurso que tem. Nosso pla-
nejamento sempre é revisitado, 
tem alguma regulamentação 
que era para ser de um jeito e 
sai de outro, prazos mudando 
toda hora... Mas tem seu lado 
positivo também. Um exemplo 
é a churrascaria tipo rodízio, in-
venção típica brasileira – atribu-
ída a Albino Ongaratto. Um belo 
dia a churrascaria estava lotada, 
garçons sem saber qual pedi-
do era de qual mesa e o pro-
prietário resolveu passar todos 
os cortes em todas as mesas.
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