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Com a produção e venda de carros novos patinando há três anos, fabricantes de 
componentes veem crescer seus negócios com as empresas do mercado de reposição

AFTERMARKET GANHA 
IMPORTÂNCIA NO FATURAMENTO 
DAS INDÚSTRIAS DE AUTOPEÇAS

Válvulas de Motor
Acesse o site e confira 
os nossos revendedores
authomix.com.brauthomix

Confira o lançamento para motocicleta com o selo que 
você já conhece e confia: Qualidade Original - Página 15
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Esta edição do NovoVarejo traz informações interessantes e oportunas 
sobre a dinâmica do setor automotivo brasileiro. O universo da mobilidade 
como um todo vem experimentando transformações profundas, que 
tendem a ganhar velocidade nos próximos anos. Duas delas, como 
temos debatido periodicamente em nossas reportagens, se destacam no 
componente revolucionário que trazem a nosso dia a dia: a conectividade 
veicular e a eletrificação da frota.
Sobre a primeira, recentemente publicamos em nossas páginas uma 
entrevista com o executivo José Palazzi, profissional envolvido com o 
desenvolvimento de tecnologia para os sistemas de conexão dos automóveis. 
Quero aproveitar este espaço editorial para convidar cada um de vocês 
a assistirem a uma nova e esclarecedora entrevista que fizemos com 
Palazzi para o podcast Diálogo Automotivo, da a.tv, o canal de conteúdo 
em vídeo do nosso aftermarket. A primeira parte da conversa já está 
disponível. Não deixe de ver, porque tudo o que se discutiu lá faz ou fará 
parte intensamente do dia a dia dos negócios no mercado de reposição.
Mas voltando a este NovoVarejo – e ainda dentro da reflexão que estamos 
propondo aqui – chamo atenção para a reportagem que inaugura nossa 
cobertura do Seminário da Reposição Automotiva 2023, que será concluída 
na próxima edição. Mas especificamente para os dados trazidos pelo 
palestrante Cláudio Sahad, presidente do Sincopeças.
Sua exposição ratifica em números o que vem sendo dito nos últimos tempos 
sobre o caminho que a indústria brasileira deve seguir rumo à eletrificação 
de nossa frota. Sim, ela é irreversível, mas terá como base a propulsão 
híbrida. Sahad, embora sem tomar partido, mostrou as oportunidades 
que esta escolha trará para o país, na medida em que nos tornaremos 
um centro de excelência no desenvolvimento de novos motores flex, 
abastecendo a grande parcela do globo que permanecerá usando veículos 
com tal configuração. À esta altura, parece claro que os carros 100% 
elétricos não serão a opção prioritária de todos os mercados mundiais.
E aí temos uma ótima notícia para o aftermarket automotivo, já que a 
sobrevivência dos motores a combustão garantirá a permanência 
do consumo de muitos componentes que, com o carro elétrico, 
necessariamente desaparecem do mapa, como velas e cabos de ignição, 
filtros, aneis e pistões, juntas e retentores, entre tantos outros.
Nesta mesma linha de mudanças, nossa reportagem de capa aborda o 
crescimento da importância do mercado de reposição para as indústrias 
de autopeças, que vem assistindo à redução de consumo das montadoras, 
uma vez que a produção de veículos patina há três anos e não apresenta 
grandes perspectivas de reversão – temos uma capacidade instalada para 
mais de quatro milhões de unidades e hoje utilizamos pouco mais da metade.
Monitorar o dia a dia do setor é nossa missão e, ao cumpri-la, vamos 
escrevendo a história de um mercado forte, resiliente e capaz de se 
adequar com rapidez e competência a cada novo desafio que enfrenta. 
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Júlio César Sampaio, 
idealizador do grupo 
“Balconistas do Brasil”, 
fala sobre os desafios da 
profissão e as iniciativas de 
organização da categoria.

Conheça os finalistas da 27ª 
pesquisa Maiores e Melhores 
em Distribuição de Autopeças. 
A premiação ocorre em 23 de 
novembro com transmissão ao 
vivo da a.tv.

Mercado de carros 0km não 
avança e, com isso, cresce 
a importância do aftermarket 
independente para as indústrias 
de autopeças.

Em duas edições, nossa 
reportagem traz a cobertura 
completa do Seminário da 
Reposição Automotiva 2023.

Estudo VIES traz dados do desempenho 
do varejo em vendas, compras, 
abastecimento e preços relativos a 
setembro dos três últimos anos.

A complexa conjuntura brasileira de consumo e 
desabastecimento
São muitos os fatores que levaram ao desequilíbrio entre oferta e demanda que, há 100 edições, 
assustava o varejo de autopeças
A edição 311 do NovoVarejo ainda vivia o período crítico da 
pandemia e o mercado sofria com o desabastecimento de au-
topeças – embora esse tempo tenha ficado para trás, ras-
tros e inflação e falta de produtos permanecem até hoje.
Naquela oportunidade, índices de consumo revelavam uma re-
tomada dos negócios e uma situação em que a população 
brasileira mostrava pronta disposição em deixar para trás mui-
tos dos protocolos sanitários exigidos para a contenção do ví-
rus e se lançar ao consumo. Ao mesmo tempo, indústria e co-
mércio nos mais diversos setores não tinham produtos para 
entregar em razão de fatores como falta de insumos, maté-
rias-primas, embalagens e, claro, a impossibilidade de pre-
ver, no início da crise, uma retomada tão rápida e vigorosa.

As diferentes ‘velocidades’ com que cidadãos e a ca-
deia produtiva abordavam a reabertura econômica esta-
vam, na prática, provocando descompasso numa ques-
tão basilar para o equilíbrio econômico de qualquer 
sistema capitalista: a disparidade entre oferta e demanda.
A forte aceleração digital provocada pela pandemia tinha feito 
o comércio eletrônico crescer cerca de 40% no Brasil em 2020.
No outro lado da relação, uma mistura de ceticismo quan-
to à força e consistência da retomada do consumo – turbina-
da pelo auxílio emergencial pago pelo governo, um dinhei-
ro ‘irreal’ – e um período natural de necessidade de ajuste 
por parte da indústria a um contexto mais próximo da norma-
lidade provocava um cenário de escassez no lado da oferta.

PELLEGRINO
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Balconistas de autopeças se organizam para 
discutir desafios do dia a dia
Batizada de ‘Balconistas do Brasil’, iniciativa reúne profissionais das cinco regiões brasileiras e 
representantes da comunidade internacional

Você sabia que existe um grupo para a troca de informações entre 
balconistas de autopeças? Pois é, batizado de ‘Balconista do Brasil’, 
ele surgiu durante a pandemia da covid-19 como forma de auxiliar 
os profissionais do segmento em relação aos desafios do período.
Atualmente, o grupo possui 37 participantes no WhatsApp e 
mais de 800 seguidores no Instagram – contando represen-
tantes das cinco regiões do país e de localidades como Por-
tugal e Venezuela. Números significativos para espaços que 
não só proíbem a participação de profissionais de outros ni-
chos, como desencorajam o debate de qualquer questão 
que fuja à atividade diária de um balconista de autopeças.
Num aquecimento para as comemorações ao Dia do Balconista 
de Autopeças – 26 de novembro, uma criação do NovoVarejo que 
hoje faz parte da agenda de grande parte das empresas do after-
market automotivo – e com o propósito de conhecer a iniciativa 
em mais detalhes, sobretudo as pautas comuns que movimentam 
os participantes, conversamos com seu idealizador: o gaúcho 
Júlio César Sampaio, conhecido como ‘Balconista dos Pampas’.

Entre os diversos temas da entrevista, falamos sobre a percep-
ção dos balconistas sobre a recente norma ABNT, que gerou 
certa polêmica na classe ao unificar todas as carreiras como 
vendedores de autopeças. “Posso falar por mim mesmo que 
esse descontentamento começa pelo nome, já que, por tra-
balhar há décadas no balcão, tenho um carinho especial pela 
nomenclatura ‘Balconista de Autopeças’”, afirmou Júlio César.
Esse tom honesto e transparente usado pelo ‘Bal-
conista dos Pampas’ na questão foi a marca duran-
te toda a entrevista cuja íntegra você confere agora. 

NovoVarejo Automotivo - Quando e como surgiu a ideia do Gru-
po Balconistas do Brasil? 
Júlio César Sampaio - Atuo no mercado de reposição auto-
motiva há mais de 30 anos e com o crescimento e a ampli-
tude do mercado, tenho estado muito motivado a continuar 
trabalhando em prol do setor. Em 2019 surgiu algo diferen-
te no mundo, que foi a pandemia da covid-19. Nesse período, 

Referência na profissão, Júlio Cesar trabalha pela evolução dos balconistas
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 tivemos de nos adequar e adaptar a novas normativas globais. 
Até então, eu ainda era um profissional mais analógico, ten-
do sido preciso buscar notícias e informações sobre como 
nossos colegas estavam se adequando a essa realidade.
Nessa época tivemos aquele movimento de muitas lives, e, dian-
te dos desafios que todos estávamos enfrentando, senti que 
não poderia ficar de fora dessa tendência – afinal, precisáva-
mos de notícias relacionadas ao nosso ramo de atividade. Foi 
aí que criei meu perfil profissional @balconistadospampas no 
Instagram, nome pelo qual sou conhecido por muita gente do 
mercado na atualidade. Nessa minha atividade digital, encon-
trei, em Lauro de Freitas, na Bahia, meu amigo e colaborador 
Diego Rezende. Trocamos informações sobre nossas diferen-
tes culturas e realidades, mas, ao mesmo tempo, compartilha-
mos questionamentos em comum. Foi desse diálogo que sur-
giu a ideia de criar um grupo de Balconistas de Autopeças no 
WhatsApp. Ele começou com 7 colaboradores de algumas re-
giões do Brasil, mas logo que o trabalho começou a se inten-
sificar, criamos o perfil no Instagram visando abranger outras 
regiões e todos os elos do mercado de reposição automotiva.  

NVA - Quantas pessoas atualmente fazem parte do grupo? 
Quais localidades do país estão representadas?
JCS - Atualmente estamos com 37 colaboradores no grupo de 
WhatsApp. Temos colaboradores em todas as regiões do Brasil: 
Sul, Sudeste, Nordeste, Centro-Oeste e Norte! Além disso, te-
mos duas colaboradoras oficiais em Portugal, bem como – não 
oficialmente – pessoas na Venezuela e Espanha atuando como 
auxiliares, trazendo sempre as atualizações do mercado auto-
motivo mundial e participando de feiras automotivas globais. 

NVA - Quais são os principais temas discutidos no grupo? Você 
sente que as dificuldades e cenários enfrentados pelos balco-
nistas das diferentes regiões do país são semelhantes entre 
si ou existem diferenças significativas de região para região?
JCS - Nosso dia a dia é muito corrido e os assuntos são os 
mais variados. Mas, entre os assuntos que mais aparecem es-
tão as nossas dificuldades comuns, como disponibilidade de 
estoque e questões de garantias das peças. Também falamos 
muito sobre as feiras automotivas. Temos uma linguagem espe-
cífica e muitas vezes conseguimos sorrir entre tantas dificulda-
des, pois todos que estão no grupo são apaixonados pelo se-
tor, vestem a camisa e não medem esforços. Temos um grupo 
de profissionais bastante engajados. Enfim, somos por volta de 
65 mil balconistas de autopeças no Brasil e nosso trabalho ain-
da é uma gota nesse oceano. Mas, aos poucos estamos cres-
cendo e queremos agregar um número cada vez maior de pes-
soas, pois, como reforça o nosso lema, #juntossomosmaisfortes. 

NVA - Como a norma ABNT para os vendedores de autopeças 
repercutiu no grupo? A maioria está informada? Alguns já bus-
caram a norma?
JCS - A norma não foi muito bem recebida pela maioria dos co-
laboradores do grupo. E posso falar por mim mesmo que esse 
descontentamento começa pelo nome, já que, por trabalhar há 
décadas no balcão, tenho um carinho especial pela nomencla-

tura. “Balconista de Autopeças”. Sabemos, porém, que essa é 
uma realidade e mais importante do que sermos chamados de 
balconistas, atendentes ou vendedores, o mais importante é es-
tar conectado com o cliente e todas as tendências do mercado. 
Em resumo, a maioria dos profissionais está informada, mas de-
monstra pouco interesse em participar, até porque falta incentivo.

NVA - Na sua percepção, como os balconistas do grupo se re-
lacionam com a tecnologia? Muitos deles já exercem suas fun-
ções de maneira híbrida? Ou seja, realizam vendas no balcão ao 
mesmo tempo em que o fazem via canais como o WhatsApp?
JCS - A tecnologia está no nosso dia a dia e a maioria dos bal-
conistas já utiliza aparelhos eletrônicos na sua rotina de traba-
lho. Muitos estão até mesmo comprando novos equipamentos 
para tirar fotos e fazer vídeos para postar em suas redes so-
ciais, no perfil da loja e WhatsApp. Essa é uma realidade de 
todos do grupo. É muito comum, aliás, chegar em uma loja 
de autopeças e ver o balconista com o celular na mão, fazen-
do uma consulta, mandando um áudio ou vendo um vídeo. 

NVA - O grupo de vocês é bastante restrito e profissionais 
de outras atividades não podem fazer parte. Qual é a im-
portância dessa confidencialidade para o conforto dos par-
ticipantes com o que é discutido neste ambiente exclusivo?
JCS - Essa é uma regra interna. Consideramos essa exclusivi-
dade necessária e por isso proibimos a participação de pales-

O “Balconista dos Pampas” tem mais de 30 anos de profissão

Balconista ou vendedor?
Por Claudio Milan

A questão trazida pelo balconista Júlio Cesar Sampaio – que hoje é 
uma referência em sua categoria profissional – acerca da nomencla-
tura ‘vendedores de autopeças’ adotada pela Norma ABNT abre opor-
tunidade para alguns esclarecimentos que julgamos importantes.
Em novembro de 2022, em comemoração ao Dia do Balconista de 
Autopeças, o NovoVarejo já tratava desta questão. Na reportagem de 
capa da edição 379, escrevemos o seguinte: “Durante a elaboração 
da norma ABNT para os profissionais de venda no varejo, os participan-
tes das reuniões entenderam que era pertinente ampliar o alcance do 
documento, motivo pelo qual ele foi denominado ‘Norma Técnica para 
Qualificação Profissional de Vendedor de Peças e Acessórios para Veí-
culos’. A abrangência se justifica pelo fato de que, com a evolução dos 
processos no dia a dia das lojas de autopeças, os agentes de venda 
atuam em mais de uma função: além do tradicional atendimento no 
balcão, as vendas ocorrem por telefone e também plataformas digitais, 
em especial o WhatsApp. A nomenclatura também buscou abraçar 
profissionais de venda que não atuam no balcão, como o telemarke-
ting e aqueles que, eventualmente, cuidam especificamente dos pro-
cessos de venda online, entre outras modalidades. Todos os profissio-
nais que comercializam autopeças são, obviamente, vendedores. Mas 
nem todos são balconistas, atividade que não foi extinta nem em razão 
da norma e, muito menos, na prática diária do varejo de autopeças”.
Esta questão foi abordada por pesquisa realizada pelo After.Lab 
publicada na mesma edição. Ao serem questionados sobre como 
preferiam ser chamados, 75% dos profissionais entrevistados afir-
maram: “balconista de autopeças”. A percepção da categoria foi 
ancorada ainda em um elemento concreto, que se soma à questão 
do sentimento, à medida que 87,5% da amostra disse ter o balcão 
da loja como seu principal ponto de atendimento, enquanto 12,5% 
que o WhatsApp já havia assumido este posto em seus cotidianos.
Tivemos a oportunidade de participar de todas as reuniões que re-
sultaram na norma ABNT NBR 16999/2021, que oferece referências 
técnicas muito importantes para a atividade que envolve a venda 
de autopeças, não apenas pelos balconistas, mas também pelos 

outros agentes já citados neste texto. Podemos dizer que o objetivo 
da norma não foi reduzir a importância de qualquer uma das catego-
rias de vendedores, mas sim ampliar a abrangência do documento, 
que democraticamente se propôs a oferecer referências técnicas 
sólidas para todos os vendedores de componentes automotivos, 
sejam eles balconistas, atendentes de telemarketing ou outros.
Em expansão desta cadeia de virtudes, o IQA apresen-
tou na última Automec a certificação para vendedores 
de autopeças que segue exatamente os preceitos técni-
cos estabelecidos pela norma e está ao alcance de todas 
as categorias profissionais que compõem este universo.
Portanto, fica o nosso convite para que não apenas os bal-
conistas – mas também os demais profissionais envolvidos 
com a comercialização de autopeças – conheçam a norma e 
busquem adequação ao que ela propõe para, oportunamen-
te, também se candidatarem à certificação profissional ofe-
recida pelo Instituto da Qualidade Automotiva – sem dúvi-
da um diferencial de excelência para todos os profissionais. 
Tudo isso é muito importante para a evolução destas categorias, o 
que, me parece, está em total sintonia com as propostas transfor-
madoras do grupo “Balconistas do Brasil”. E, fiquem todos tranqui-
los: o balconista de autopeças, enquanto profissão, não deixará de 
existir. O NovoVarejo acredita tanto nisso que até criou, em 2001, 
o Dia do Balconista de Autopeças. E, em 2010, conseguiu trans-
formar essa iniciativa em lei no município de São Paulo, colocando 
a categoria profissional no calendário oficial da maior cidade do 
país. Publicada em 6 de novembro daquele ano no Diário Oficial do 
Município, no texto da lei 15.322 está escrito de forma clara: “Fica 
inserida alínea ao inciso CCLXXIII do art. 7º da Lei nº 14.485, de 
19 de julho de 2007, com a seguinte redação: o Dia do Balconista 
de Autopeças, a ser comemorado, anualmente, no dia 26 de no-
vembro, com homenagens e eventos de divulgação da atividade”. 
Portanto, os balconistas de autopeças continuarão representan-
do com força e competência o aftermarket automotivo brasileiro.

trantes, representantes comerciais e de fabricantes. Embora sai-
bamos que todos são muito importantes para a nossa  categoria, 
essa exclusividade nos traz uma noção maior de união. Não 
barramos só pessoas, porém. Também excluímos assuntos 
como futebol, religião e política. A exclusividade é para profis-
sionais e assuntos relacionados ao dia a dia dos balconistas. 

NVA - Por fim, gostaria de te perguntar uma questão conceitual: 
o que diferencia um balconista de autopeças dos balconistas 
de outros setores?
JCS - Trabalhar como balconista de autopeças é lidar com uma 

frota gigantesca e um mercado que não para de crescer. Além 
disso, é trabalhar com a paixão, já que amar os carros é uma 
característica do brasileiro. Gostaria de aproveitar a oportunida-
de e agradecer a toda equipe do NovoVarejo, que sempre valo-
rizou os balconistas de autopeças, trazendo assuntos relevantes 
a nossa categoria, e um caderno especial dedicado aos balco-
nistas no qual busca sempre ouvir os profissionais de diferentes 
regiões do país. O tempo é oportuno e aproveito para divulgar o 
nosso trabalho em andamento chamado Papo de Balcão com li-
ves todas as segundas-feiras, às 20h no Instagram @balconistas-
dobrasil. Do carro ao caminhão vem com a no Papo de Balcão. 
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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 Es-
tatísticas, produzida a partir dos dados apurados pelos estu-
dos semanais MAPA - Movimento das Atividades em Peças e 
Acessórios e ONDA - Oscilações nos Níveis de Abastecimen-
to e Preços realizados pelo After.Lab, a empresa de inteligên-
cia de mercado com foco no Aftermarket Automotivo, traz o 
comparativo do desempenho 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 ga-
nhos em relação ao ano passado, não apresentou bom desem-
penho em setembro.
Na pesquisa MAPA, a média nacional das vendas ficou nega-
tiva no mês: -0,26%. No entanto, o índice é melhor do que aque-
les apurados no mesmo mês dos anos de 2022 e 2021, con-
forme você poderá observar no gráfico de vendas a seguir.
A reposição dos estoques manteve trajetória de queda, com resulta-
do 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 análise, ainda que negativo no geral.

No que se refere aos dados abrangidos pela pesquisa ONDA, 
aí apenas se confirmam as megatendências que compõem 
longa trajetória iniciada na pandemia. O abastecimento do va-
rejo continua sinalizado queda: -5,74%. Apesar do resulta-
do negativo, ainda houve ganho na comparação com a varia-
ção registrada ano passado, que ficou em -5,99%, e também 
em setembro de 2021, ainda durante a crise sanitária glo-
bal, quando o desabastecimento 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 relação ao ano passado. Os pre-
ços continuam subindo e a tendência foi também flagrada em 
estudo realizado pela Fraga Inteligência Automotivo, confor-
me artigo exclusivo publicado por Danilo Fraga nesta edição.
Acompanhe nos gráficos também os resultados regionais das ven-
das, compras, abastecimento e preços e compare o desempenho 
das lojas de autopeças em 2021, 2022 e 2023 nos meses de setembro. 
E, semanalmente nas plataformas digitais do NovoVarejo Automoti-
vo, todos os resultados atualizados das pesquisas MAPA e ONDA.

MAPA
NACIONAL

REGIONAL

Produzidas com os mais exigentes padrões 
de qualidade, as Válvulas de Motor AuthoMix 
levam o selo que você já conhece e confia: 
Qualidade Original.

Novidade em duas rodas:

Válvulas de Motor 
para motocicletas!

Acesse o site e confira
authomix.com.brauthomix

Fale com nossos revendedores e 
acelere seu estoque com a AuthoMix
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ISA Conheça os finalistas dos Maiores e Melhores 2023

FINALISTAS

Pesquisa mais tradicional do mercado chega à 27ª edição com uma grande novidade para a cerimônia 
de premiação

O último grande encontro do aftermarket automotivo brasileiro está 
marcado para a noite de 23 de novembro, a partir de 19h30. É a 
cerimônia que vai revelar os vencedores da 27ª pesquisa Maiores 
e Melhores em Distribuição de Autopeças. Este ano, como grande 
novidade, o evento será realizado na elegante Casa Bossa, que fica 

dentro do Shopping Cidade Jardim, o mais sofisticado do Brasil. E 
não para por aí: outra inovação será apresentada em primeira mão lá.
A cerimônia terá transmissão ao vivo pela a.tv, o canal de 
conteúdo em vídeo do aftermarket automotivo que você aces-
sa neste endereço: https://www.youtube.com/c/ATVmidia

Enquanto você lê este texto, o After.Lab – núcleo de inteligên-
cia de negócios da Nhm - NovoMeio Hub de Mídia – está rea-
lizando a segunda fase da pesquisa, que avalia o desempenho 
empresarial dos distribuidores classificados para esta etapa.
Estas empresas foram escolhidas a partir dos resultados da primeira 
fase, em que os 500 varejistas de componentes para veículos le-
ves no Brasil avaliam o portfólio de produtos de seus fornecedores.

E abaixo você conhece exatamente quais foram as empre-
sas mais votadas pelos entrevistados. São estes os fina-
listas da primeira fase dos Maiores e Melhores em 2023. 
Nas tabelas a seguir, apresentamos os três mais vota-
dos em cada um dos quesitos EM ORDEM ALFABÉTICA.
Os resultados finais você vai poder acompanhar ao 
vivo pela a.tv na noite de 23 de novembro. Não perca!
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ACESSÓRIO AMORTECEDOR BORRACHA CORREIA

CENTER PARTS COBRA JAHU DPK

CHG PELLEGRINO METAL SYSTEM EMBREPAR

NEW KAR SAMA REAL SAMA

EMBREAGEM FERRAGEM FILTRO FIXAÇÃO

COBRA JAHU EMBREPAR JAHU

DPK PELLEGRINO REAL NEW KAR

ROLES UNIVERSAL SAMA SAMA

SAMA - - -

PASTILHA DE FREIO PEÇA IMPORTADA VELAS DE IGNIÇÃO ROLAMENTOS

COBRA ISAPA COBRA COBRA

REAL MOTORS IMPORTS EMBREPAR REAL

SAMA PADRE CICERO ROLES ROLES

- - - SK

ARREFECIMENTO CÂMBIO E DIFERENCIAL DIREÇÃO ELÉTRICA

EMBREPAR PELLEGRINO EMBREPAR ELETROPAR

SAMA REAL PELLEGRINO FURACÃO

SK SAMA REAL TOLI

- - SAMA -

FREIO INJEÇÃO MOTOR SUSPENSÃO

EMBREPAR FURACÃO REAL EMBREPAR

ROLES REAL ROLES ROLES

SAMA SAMA SAMA SAMA

CALHAU WPP

https://www.youtube.com/c/ATVmidia
https://chat.whatsapp.com/Gni7oA8QXkq5dm0cwOYgBO
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Cresce fatia do aftermarket no faturamento das 
fabricantes de autopeças

ESTRATÉGIA

Indústrias se mobilizam para aplicar estratégias voltadas à nova configuração

A contínua desaceleração das vendas dos carros 0km e o 
bom momento vivido pelos automóveis usados e seminovos 
há pelo menos três anos têm alterado a configuração do fatu-
ramento das indústrias de autopeças que operam no Brasil.
De acordo com a última pesquisa conjuntural divulgada pelo 
Sindipeças, a participação do aftermarket no faturamento men-
sal dos fabricantes de peças automotivas saltou 3,51% en-
tre julho de 2022 e o mesmo mês deste ano, saindo de uma 
representatividade de 14,04% para a casa dos 17,55%.
O aumento da participação da reposição no total arrecada-
do pela indústria de autopeças do Brasil ocorreu a reboque 
da diminuição da participação das montadoras, que, na mes-
ma amostra, foi de 5,16%, saindo de 69,78% para 64,62%.
Essas mudanças de proporção nas fatias de faturamento estão 
sendo percebidas na prática pelas indústrias – vale lembrar, ain-
da, que a lucratividade dos fabricantes na reposição é maior, pois 
não ficam sujeitas à imposição de preços que em geral as mon-
tadoras fazem em razão da força que a escala lhes proporciona.

De acordo com o Gerente Comercial para Aftermarket da Arteb, 
Gustavo Souza, a reposição representa um percentual importante 
no resultado geral da empresa e, em razão disso, ela está intensifi-
cando seu planos expansão no segmento – algo que tem sido de-
safiador pelo atual momento macroeconômico do país e seu efeitos 
na massa consumidora. “Nosso país possui uma frota circulante 
importante e o segmento de reposição segue aquecido e resiliente 
às grandes oscilações de contexto econômico; entretanto, quando 
o poder de compra é impactado por situações macroeconômicas, o 
consumidor tende a optar por peças de baixo custo, principalmente 
na fatia da frota mais antiga”, apontou Souza, antes de detalhar os 
efeitos que este ambiente produz em fabricantes que se dispõem a  
atender aftermarket e montadoras com o mesmo nível de cuidado. 
“Este fluxo de peças importadas com baixa qualidade e nenhuma 
regulamentação e controle segue sendo um grande desafio para as 
empresas que investem em qualidade e que possuem um nível alto de 
investimento para manter os mais altos padrões de tecnologia e con-
trole nos processos exigidos pelas diferentes montadoras”, finalizou.

Essa atenção especial ao aftermarket automotivo também está 
ocupando o centro estratégico de gigantes multinacionais, como 
é o caso da ZF. Segundo sua Gerente Sênior de Comunicação, 
Fernanda Giacon, a empresa tem lançado cerca de mil novos 
produtos a cada ano para o mercado de reposição, bem como 
realizado investimentos em outras áreas demandadas por um 
cenário de pujança do aftermarket. “O aumento dos negócios no 
aftermarket demanda mais investimentos em logística, maior su-
porte técnico de campo, melhorias contínuas nas ferramentas di-
gitais como catálogos, sistemas de treinamentos, etc”, comen-
tou Giacon, complementando que a soma desses esforços está 

resultando em um crescimento consistente da ZF na reposição.
Outro fabricante de autopeças que atende as montadoras e 
a reposição, a Sabó comemora o fato de ter um bom equi-
líbrio em termos de distribuição para os dois segmentos. 
Além disso, de acordo seu Diretor de Aftermarket, Marcus 
Vinícius, os esforços para atender a maior demanda do se-
gundo acabam sendo recompensados por um componen-
te importante: a margem com que os preços são negociados.
“O aftermarket historicamente tem uma margem me-
lhor em relação ao OEM, bem como o número maior 
de itens e volumes idem”, apontou o diretor da Sabó.
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Mudança de configuração liga sinal de alerta, 
mas indústria se diz preparada
Quando vista apenas pelos números ‘gerais’, as mudanças 
do ‘marketshare’ de reposição e OEM no faturamento das in-
dústrias de autopeças podem ser interpretadas como ‘resul-
tado natural’ da diminuição das vendas dos veículos 0km.
Acontece, porém, que o detalhamento dos dados de fatura-
mento mostra que aftermarket e montadoras estão em meio a 
curvas agudas de uma trajetória inversamente proporcional.
Nos atendo, de novo, ao período de um ano que com-
preende os meses de julho de 2022 e 2023, perce-
bemos não apenas uma queda do faturamento nomi-
nal na casa dos 1,98% das OEM, mas também aumento 
expressivo do faturamento nominal da reposição (20,84%).
Em resumo, portanto, o que a fotografia do cenário atual re-
vela é que os fabricantes de autopeças não apenas têm de 
absorver a diminuição das vendas para as montadoras como 
também se prepararem para atender uma demanda aci-
ma do que estavam acostumadas no âmbito do aftermarket.
A depender da indústria, este cenário – sobretudo se seguir 
se acentuando nos próximos anos – pode exigir uma mudan-
ça de configuração do processo de produção. Afinal, embora 
os produtos sejam os mesmos, podem existir diferenças orga-
nizacionais e de ajustes que separam a produção direciona-
da à reposição daquela voltada ao mercado de carros 0km. 

Gustavo Souza, da Arteb, explicou como essas diferenças se 
dão em sua empresa e a complexidade acarretada por essas 
particularidades“Geralmente o fluxo industrial de peças para a 
produção dos nossos clientes é serial, ou seja, um processo 
estável com uma quantidade reduzida de referências e também 
de setups de máquinas, o que é benéfico no ambiente industrial. 
Migrar o volume ou compensar este volume com reposição ge-
ralmente significa aumentar a complexidade industrial indo no 
caminho inverso. Realizar esta ‘compensação’ pode não ser sim-
ples ou mesmo factível, dependendo do segmento de atuação, 
linha de produto e portfólio das empresas”, detalhou o executivo.
Ainda sobre o tema, quando questionado sobre os impactos re-
sultantes de um cenário em que ocorresse uma reconfiguração 
da participação de aftermarket e OEMs no âmbito da demanda, 
Souza apontou que o chão de fábrica seria afetado de diversas 
formas, se fazendo necessária a redefinição do plano de produ-
ção, compra de insumos, processos, ferramentas e embalagens.
“Podemos dizer que, apesar de serem as mesmas peças, so-
mente o fato de mudar o mercado consumidor já altera completa-
mente o planejamento fabril e todo o planejamento da empresa”, 
finalizou, comemorando que, atualmente, a Arteb está organiza-
da para realizar este balanceamento sem alterações drásticas. 
“Temos sido eficientes no uso deste mecanismo a nosso favor”.

Gustavo Souza conta que portfólio mais enxuto para as montadoras difere bastante das demandas do aftermarket
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Na ZF, oscilações dos segmentos não mexem 
na produção
Considerando mesma questão – eventual impacto nos 
processos produtivos com as oscilações dos segmen-
tos a serem atendidos –, a ZF informou, por meio da Ge-
rente de Comunicação, Fernanda Giacon, que nem a 
perspectiva de um volume de produção de veículos limita-
do por parte das montadoras que atuam no Brasil e nem 
as projeções favoráveis dos carros usados para os próxi-
mos meses faz a empresa considerar qualquer movimen-

to em termos de readequação de sua linha de produção.
“A ZF Aftermarket é uma empresa líder, com um portfólio de 
produtos completo em freios, direção, suspensão, embreagens, 
transmissões, eixos. Temos 7 plantas no Brasil e mais de 160 no 
mundo que suportam nossas demandas. Temos planejamentos 
de investimentos de longo prazo, baseados em estudos estratégi-
cos de comportamento de mercado. Não tomamos decisões dian-
te de circunstâncias econômicas pontuais”, sentenciou Giacon.

Fernanda Giacon diz que circunstâncias pontuais não alteram planejamento
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O ano de 2023 começou com um clima de relativo otimismo por 
parte das montadoras e de entidades como Anfavea e Sindi-
peças. Passados 10 meses do reveillon, no entanto, o otimis-
mo se transformou na decepção exposta em seguidas revi-
sões de projeções divulgadas no início deste mês de outubro.
Depois de apostar que teríamos, neste ano, uma produção de au-
tomóveis 2,2% superior àquela registrada em 2022, o novo prog-
nóstico da Anfavea passou a ser o de que o calendário atual será 
de ‘mercado flat’. Isto é, de desempenho idêntico ao de 2022.
Ainda mais decepcionado com a forma como o ano tem se 
desenvolvido para o mercado dos carros 0km e, por con-
seguinte, para as demandas advindas das montadoras, o 

Sindipeças passou a projetar queda de até 1,2% na produ-
ção de veículos na comparação com 2022, para 2 milhões 
341 mil unidades, uma revisão, para baixo, da previsão ini-
cial, de janeiro, que indicava 2 milhões 370 mil veículos pro-
duzidos no ano, volume estável com relação ao ano passado. 
Ao comentar o cenário, Fernanda Giacon, da ZF, reforçou a 
necessidade de a empresa apostar na intensificação do tra-
balho destinado a outros canais receptores de seus produtos.
“O volume de produção é um dos principais indicadores que te-
mos e, naturalmente, influencia em nosso dia a dia. Por isso é im-
portante nossa atuação no aftermarket e na exportação para ba-
lancear nossa produção”, comentou a gerente de comunicação.

Produção de autopeças para montadoras deve 
seguir curva de declínio

Números das montadoras não têm correspondido às expectativas anunciadas no começo do ano
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TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!

MAIOR
D I S T R I B U I D O R
DE AUTOPEÇAS
PARA VEÍCULOS
IMPORTADOS

31923 - BOMBA OLEO KIA 
SORENTO 2.4 06/12

w w w . m o t o r s i m p o r t s . c o m . b r
imagens meramente ilustrativas

ITAJAÍ-SC
(47)3404-5885

SÃO JOSÉ-SC
(48) 3249-4000

CURITIBA-PR
(41) 3028-3333

PORTO ALEGRE-RS
(51) 3368-3300

SÃO PAULO-SP
(11) 3738-3738

CAMPINAS-SP
(19) 3772-3150

RIO DE JANEIRO-RJ
(21) 3037-1237

Faça revisões em seu carro regularmente, respeite as 
sinalizações de trânsito.

Entre em contato com uma de nossas lojas e 
conheça todas as nossas linhas de motores, 

suspensão, freios e câmbio.

Ganhadores do Prêmio 
Maiores e Melhores 2021

Lançamento Lançamento LançamentoLançamento Lançamento

36178 - HOMOCINÉTICA 
CITROEN JUMPY 1.6 17...

36812 - POLIA COMANDO 
VARIÁVEL HYUNDAI CRETA 1.6 

17... ESC

36736 - FILTRO COMBUST. LAND 
ROVER DISCOVERY 3.0 18...

36397 - PASTILHA FREIO 
TRAS. BMW X2 (F39) 19...

36704 - BRONZINA BIELA 
JEEP GRAND CHEROKEE 3.0 

12… 0.50
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ROLES
Oferecer a solução que o seu negócio precisa, isso 

é o que nos move diariamente! Há 54 anos estamos 
construindo relações na base da confiança, entrega 
e respeito. Temos as melhores marcas, produtos e 

lançamentos para você estar sempre atualizado com 
o que há de melhor no mercado das autopeças. 

Conte com a gente, porque Juntos Fazemos Melhor!

JUNTOS FAZEMOS MELHORroles.com.brRoles Autopeças(11) 3155-7540

PALAVRAS CRUZADAS DA ROLES!
AQUI VOCÊ ENCONTRA:

Acesse o site
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Seminário da Reposição celebra potencial do 
mercado brasileiro
Edição 2023 abriu espaço para temas do aftermarket automotivo com painéis compostos por formadores 
de opinião do próprio setor

O Seminário da Reposição Automotiva voltou suas atenções, na 
edição 2023, para temas relacionados ao próprio dia a dia do 
mercado brasileiro. O evento foi realizado na tarde de 10 de ou-
tubro na sede da FIESP, a Federação das Indústrias do Estados 
de São Paulo. Em anos anteriores, a prioridade tinha sido trazer 
exemplos de boas práticas ou ações inovadoras de outros mer-
cados para oferecer referências positivas ao setor automotivo.
As discussões da pauta da reposição independente se deram espe-
cialmente – mas, não exclusivamente – por meio de três painéis de 
debates: “Painel da indústrias: as vantagens competitivas da repo-
sição brasileira e seus principais desafios”, “Painel da distribuição: 

frente às novas tecnologias, quais oportunidades e desafios para a 
distribuição” e “Painel do varejo: novo perfil do consumidor – quais os 
desafios para construir uma ótima experiência com o cliente (CX)?”. 
Todos os encontros foram mediados pelo jornalista Adalberto Piotto.
O evento é organizado anualmente pelo Grupo Photon e tem o 
apoio institucional das principais entidades do aftermarket auto-
motivo brasileiro: Andap, Asdap, Sicap, Sincopeças Brasil, Sin-
dipeças e Sindirepa.
Nesta edição, o NovoVarejo inicia a cobertura do Seminá-
rio da Reposição Automotiva 2023. Na próxima, encerrare-
mos o assunto com destaque para os três painéis de debates.
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CAUTELA

A programação foi aberta por uma apresentação muito bem 
avaliada do deputado estadual paulista Tomé Abduch. Sob o 
tema “Perspectivas Econômicas 2024”, o político contou, ini-
cialmente, sua história de empreendedorismo, que começou 
muito cedo com pequenas obras de reformas em imóveis. 
Aos 23 anos, ele já tinha 100 colaboradores e hoje é dono de 
uma das maiores empresas de obras corporativas do Bra-
sil, além de uma loja que comercializa automóveis Porsche.
Essa trajetória fez com que Abduch percebesse a importância dos 
empreendedores para o país, assim como as dificuldades que eles 
enfrentam, entre elas gestão tributária e obtenção de crédito. Aten-
dendo a um convite do então futuro governador de São Paulo, Tar-
císio de Freitas, e disposto a fazer algo a mais pelo país, se candi-
datou a deputado estadual em 2022 e foi eleito com 221 mil votos. 
“O momento do Brasil hoje é muito delicado. Apesar de uma pre-
visão de crescimento de 3% este ano, o que é muito significativo, 
é importante ressaltar que, destes, 2% são do agronegócio, re-
sultado das plantações do ano passado. Importante também res-
saltar que nos últimos anos nós tivemos um equilíbrio fiscal muito 
significativo. Desde o governo Temer passamos a trabalhar com 
teto de gastos. E isso acabou acontecendo ao longo do governo 
passado, o que trouxe certa segurança das contas públicas. No 
momento em que assume o novo governo, a gente tem as contas 
públicas novamente todas totalmente desequilibradas. E aí vou dar 
um dado: nos governos lá atrás, do PT, algo na casa de 8% acima 
da inflação eram os gastos públicos. Praticamente nós zeramos 
ao longo dos últimos governos. A previsão deste ano é na casa de 
8% e já estamos 5% acima da inflação. Para o ano que vem, pode-
mos ter mais 8% acima dos 8% deste ano por conta da aprovação 
que, deve acontecer, do pagamento dos precatórios. Aí eu per-
gunto: como a gente consegue trabalhar com tranquilidade num 
país que gasta mais do que arrecada?”, questionou o deputado. 
Independentemente da qualidade dos dados apresentados, a 
bem do bom jornalismo é preciso dizer que o deputado é fi-
liado ao Republicanos, partido que compôs a chapa derrotada 
nas eleições presidenciais de 2022 e, portanto, na grande maio-
ria representa oposição ao partido do presidente da República 
eleito, ainda que hoje conte com um ministério na atual gestão.
Apesar das advertências, Tomé Abduch disse ver com certo oti-
mismo o crescimento do país. “O mercado em que os senhores 
atuam entendo que será próspero para os próximos anos; mas, 
ao mesmo tempo, a gente não sabe o que vai vir lá na frente. 
Pode ser que a gente cresça, pode ser que aconteça alguma 
coisa, temos que levar em consideração também que há duas 
guerras acontecendo – por enquanto não percebemos nada sig-
nificativo em relação ao Brasil. O Brasil pode ser visto como um 
local para um bom investimento. Mas os Estados Unidos volta-
ram a crescer e, com o crescimento do consumo lá, as taxas de 
juros têm previsão de se manter um pouco mais altas. Então, o 
Brasil deixa de ser aquele país para se colocar o dinheiro, uma 
vez que há taxas significativas em outros mercados mais segu-
ros. Hoje não é momento de alavancar a empresa. Nós temos 
grandes varejistas que não vão sobreviver nos próximos anos”.

O deputado paulista levantou dúvidas sobre a possível trajetó-
ria de queda da taxa Selic para os próximos meses e exaltou a 
política austera do Banco Central. “Eu pergunto: como vamos 
reduzir a Selic sem equilíbrio fiscal? É por isso que dou valor 
para quem está no Banco Central. Porque não dá para baixar 
a taxa de juros na canetada. Mesmo quem não é economista 
entende que, quando você baixa a taxa de juros na canetada, 
acaba causando inflação e desvalorização da moeda. Então, 
nosso momento é de muita precaução. Minha sugestão aos se-
nhores: mesmo estando num mercado promissor, mesmo sa-
bendo que nos anos pela frente podemos ter até um vento a 
favor, tenham cuidado nesse momento que o país passa, mas 
não percam o otimismo. O Brasil é muito forte, tem empreen-
dedorismo, tem pessoas de bem, que acordam, que têm prin-
cípios e valores, a nossa nação é formada por pessoas assim”. 
Ao final de sua apresentação e incentivado pelos par-
ticipantes, o deputado Tomé Abduch se comprome-
teu a abraçar e lutar pelas causas importantes do merca-
do de reposição como, em especial, a inspeção veicular.

Deputado Tomé Abduch advertiu para alguns desafios que 
a economia impõem hoje aos gestores das empresas
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Matriz energética diversificada é grande 
oportunidade para o Brasil
Em sua apresentação no Seminário da Reposição Auto-
motiva, o presidente do Sindipeças, Claudio Sahad, ra-
tificou logo de início a advertência feita pelo palestran-
te que o antecedeu, o deputado estadual Tomé Abduch.
“Estamos passando por um momento de dificuldades, sim. Mas o Bra-
sil tem muitas oportunidades, principalmente no setor automotivo. E es-
sas oportunidades estão extremamente ligadas à diversidade da nossa 
matriz energética. O país tem hoje a matriz energética mais diversa 
do planeta, temos todos os modais de produção de energia limpa; se 

soubermos explorar isso, nossa indústria de transformação vai dar um 
salto de qualidade. Vamos ter um novo protagonismo no mundo. Para 
isso, precisamos de união, da indústria participando da formação de 
políticas industriais para podermos ter um projeto que não seja de go-
verno, mas de estado, e que possa nos levar a esse outro patamar”.
O presidente do Sindipeças apresentou dados ricos so-
bre o cenário e as perspectivas do setor automotivo brasi-
leiro, que você acompanha nas imagens a seguir, acom-
panhadas pelas considerações feitas por Claudio Sahad. 

“Nos últimos anos, a indústria enfrentou o problema da perda de impor-
tância no PIB. Em 1985,  respondíamos por 36%; em 2005, 14%;  e aca-
bamos chegado, em 2022, a 11,7% do PIB. Tivemos uma queda muito 
significativa na importância da participação industrial, e isso ocorreu 

por conta da perda de competitividade da nossa indústria. Conquanto 
as pessoas façam sua lição de casa e são competitivas do portão para 
dentro, do portão para fora a gente perde competividade por uma série 
de entraves que existem no caminho e tornam nosso produto mais caro”.

Claudio Sahad, presidente do Sindipeças, mostrou as perspectivas favoráveis trazidas pela transição energética
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“O principal problema é o que nós chamamos de Custo Bra-
sil, que na verdade é uma salada de problemas e entraves 
de toda ordem e que hoje representa 22% do PIB. Ou seja, 

nós somos um país onde temos que competir com as empre-
sas de fora carregando uma bola de ferro amarrada na per-
na. É assim que nós entramos na raia para fazer a corrida”.

“Temos vários desafios estruturais, precisamos atender a uma sé-
rie de temas no nosso dia a dia, como indústria 4.0, descarbo-
nização, formas de mobilidade sustentável, novos combustíveis, 
novos modelos de negócios. Mas também temos oportunidades: 
hoje se fala em parques industriais verdes e a indústria está vol-
tando às origens. No início dos tempos a indústria dependia do 
rio, da água para mover seus equipamentos, então ela ficava ao 

lado do rio. Com o advento do motor a vapor, da energia elétri-
ca, do petróleo, foi se afastando e, agora, vemos uma tendên-
cia daquelas empresas que são intensivas em energia voltarem 
para perto da produção, porque a energia limpa é barata de pro-
duzir, mas cara de transportar. E o Brasil, por conta dessa ma-
triz energética, começa a virar um polo atrativo para indústrias do 
mundo inteiro por causa da energia verde e barata que produz”.

“Da porta para dentro somos competitivos, estamos fazendo a li-
ção de casa. Mas, da porta para fora, temos problemas. Precisa-
mos demais de reformas estruturais como a tributária, que é a mais 
importante. Temos problemas de segurança jurídica e patrimonial, 
nossos concorrentes lá fora nem sabem o que é ter um vigia ar-
mado na fábrica 24 horas por dia. E o custo de compliance fiscal 

e tributário, que faz com que você tenha contingentes de pessoas 
dentro da empresa simplesmente para cumprir obrigações acessó-
rias. Nossos concorrentes lá fora não têm isso. A dificuldade que 
temos, ainda, para obter financiamento com taxas de juros adequa-
das, a nossa infraestrutura logística que é muito deficiente e cara. 
Tudo isso precisa ser melhorado para sermos mais competitivos”. 

“Temos hoje uma série de rotas tecnológicas e soluções para 
descarbonização. A posição do Sindipeças é neutra. Entende-
mos que as diferentes tecnologias pró-descarbonização vão 
coexistir no mundo e uma ou outra vai prevalecer em cada re-
gião, conforme as suas peculiaridades. O Brasil, que é um 

país privilegiado pela matriz energética, pode ter todas elas. E 
já estamos vendo isso acontecer. Vamos ter todas, com apli-
cações diferentes, o que é muito bom porque nos mantêm in-
seridos nas cadeias globais de valores, nós podemos fornecer 
para todo mundo e dar essa opção para os consumidores”.
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“Não existe mais interesse em construir motores a combustão 
nos Estados Unidos, na União Europeia e na China. Mas a gen-
te começa a ver que o motor a combustão ainda tem uma vida 
muito longa no planeta. Temos uma frota mundial de 1,5 bilhão 
de veículos. Produzimos 85 milhões por ano. Se nós partísse-
mos da premissa de que 100% desses veículos fossem elétricos, 
levaríamos mais ou menos 20 anos para substituir essa frota. 
Como a gente sabe que cerca de apenas 30% são elétricos, va-
mos levar 50 anos para essa substituição. Além disso, naqueles 
países em que a população tem baixo poder aquisitivo, o car-

ro elétrico ainda não é prioridade, vai ser um nicho de merca-
do, por exemplo no Brasil. Aqui em 2030 não vamos ter mais do 
que 7% ou 8% da nossa frota elétrica. Isso não vai resolver o 
problema da descarbonização, então precisamos encontrar so-
luções paralelas. O Brasil está trabalhando muito forte em outras 
tecnologias utilizando etanol e temos uma grande oportunidade 
em liderar essas tecnologias no mundo. Temos competitividade 
com veículos a combustão com combustíveis de menor pega-
da de carbono. O inimigo não é a combustão, é o CO2. É pre-
ciso entender isso e valorizar aquilo que temos aqui dentro”. 

“Se o motor a combustão não vai ser mais produzido nem nos 
Estados Unidos e nem na Comunidade Europeia, alguém vai ter 
que produzir para o mundo. Aí surge a oportunidade para o Bra-
sil. Nós estamos desenvolvendo tecnologias pró-descarbonização 
mas, em paralelo, surge essa oportunidade de o Brasil se tornar 

um centro mundial de produção e exportação de motores e veícu-
los a combustão. Temos a convicção de que Brasil, Índia, locali-
dades da Ásia, Oriente Médio, África e países da América Latina 
vão continuar utilizando o motor a combustão por muito tempo 
e esses povos são potenciais clientes das nossas exportações”. 

“É o momento de a indústria se unir e levar para os governos 
municipais, estaduais e federal as nossas pautas, para que pos-
samos construir juntos políticas industriais que possam aprovei-
tar as oportunidades da nossa matriz energética e, em segundo 
lugar, dar esse salto de qualidade na nossa indústria de transfor-
mação. Esse momento, para o mercado de reposição, também é 
muito propício porque hoje a produção, tanto de leves quanto de 

pesados, está menor, porque os caminhões têm o problema do 
Euro 6, os leves têm o problema dos financiamentos, e as pes-
soas estão deixando de comprar os novos e indo para os semi-
novos, o que está movimentando o mercado de reposição. Dentro 
dessa oportunidade de o Brasil se tornar um hub e fornecer para 
o mundo, o mercado de reposição vem junto, porque vamos ven-
der motores e caminhões, mas depois as autopeças vêm junto. 

MAIS AUTOMOTIVE
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Mercado brasileiro precisa e merece ser valorizado
No Brasil, o mercado de reposição automotiva movimenta próxi-
mo de 100 bilhões de reais para a economia, sendo 30% em au-
topeças e 70% em mão de obra, gerando 1 milhão de empregos 
para atendimento a mais de 78 milhões de motoristas habilitados. 
Este foi o ponto de partida para a apresentação de 
Rodrigo Carneiro, presidente da Andap, a Asso-
ciação Nacional dos Distribuidores de Autopeças.
A proposta era abordar a Aliança do Aftermarket, inicia-
tiva surgida para atuar na defesa do setor e estabelecer 
uma posição clara e eficaz pelo direito de reparar. No en-
tanto, impulsionado pelo momento do encontro, o exe-
cutivo preferiu quebrar o protocolo e falar de improviso.
“Eu ainda me emociono ao ver um novo talento político como o 
deputado que esteve aqui conosco dizendo de forma tão sim-
ples e clara qual é, ou deveria ser, o papel de um político. Fico 
muito sensível ao ir a uma escola técnica média do segmento 
automotivo, com crianças desafortunadamente à margem eco-
nômica, mas recebendo café da manhã, ensino fundamental de 
primeiríssima qualidade, ensino técnico de primeiríssima quali-
dade, laboratório de inglês, laboratório de arte, de música, ma-
temática, física, num país chamado Brasil. Isso faz com que ao 
longo do tempo você se deixe envolver por todos esses temas”. 
Após destacar a excelente interlocução que o mercado de re-
posição tem tido atualmente com o Sindipeças, Rodrigo Car-
neiro abriu mão da apresentação programada para falar sobre 
as razões de a Aliança do Aftermarket ter sido criada. “Não 
sabemos valorizar nosso segmento, que é líder inovador em 
tecnologia no mundo. Há três meses, num evento importante 
em Brasília – que reunia ministros de estado, secretários de 
estado, deputados federais, senadores e outros – alguém fa-
lou em importar veículos elétricos sem tributação. Isso não 
faz o menor sentido, o Brasil pode ser um dos maiores cen-
tros de competência de produção de motores a combustão de 
baixa emissão – porque o problema não é a produção de mo-
tores a combustão, é a emissão de poluentes. E o Brasil tem 
tecnologia para evitar isso e contribuir com o mundo. No ano 
passado, não fomos nós que descobrimos que o Brasil tem o 
quarto mercado de reposição no mundo e foi preciso uma ins-
tituição norte-americana fazer esse levantamento para mos-
trar isso para todos nós. Então, um dia chamei alguém para 
conversar sobre minhas angústias e inquietudes com algu-
mas coisas do segmento. Havia mais gente pensando assim 
e concluímos que era preciso reunir o aftermarket e mostrar 
para o mundo que entendemos a responsabilidade de sermos 
o quarto maior mercado do planeta, que entendemos a respon-
sabilidade de sermos desenvolvedores de tecnologia no seg-
mento automotivo, que temos competência para produzir isso”.
Rodrigo Carneiro também chamou atenção para as dificul-

dades para empreender e gerir as empresas no Brasil, mas, 
mesmo diante delas, as empresas ainda estão atuantes. “O 
mercado de reposição tem mais de 60 mil pontos de venda de 
varejo. Mais de 90 mil aplicadores, onde vocês veem isso? E 
todo dia tem gente empreendendo e inovando neste segmen-
to. E quando se fala em novas tecnologias, como o e-commer-
ce, por exemplo, estaremos fazendo parte do desenvolvimento 
dessa tecnologia e não apenas acompanhando ou copiando. 
Às vezes eu não entendia por que tanto interesse externo pelo 
nosso mercado. É porque eles sabem e dão valor para aquilo 
que às vezes nós mesmos não damos. Temos orgulho de par-
ticipar de um movimento global – agora em novembro teremos 
mais uma reunião em Las Vegas – para defender o Right to 
Repair. Essa não é uma defesa para aumentar nosso volume 
de negócios, é para defender o direito do consumidor, ele sim 
tem o direito de reparar um bem que é dele onde entender ser 
melhor. É claro que nós temos convicção que todos os repara-
dores, os varejistas e distribuidores de autopeças e a indústria 
estarão capacitados para um programa como esse. Porque nós 
já nos capacitamos para muito mais. Desenvolvemos tecnolo-
gia, por exemplo, de formação, e está aqui o IQA, que tem um 
trabalho maravilhoso e que talvez a gente não tenha dado até 
então a dimensão devida e o quanto a gente pode usar no de-
senvolvimento de funções e de inteligência e capacitação num 
instituto formado aqui no Brasil. Conseguimos desenvolver nos-
sa própria certificação, tivemos capacidade de desenvolver o 
Instituto da Qualidade Automotiva. Isso é o mercado brasileiro”.

Leia na próxima edição a segunda parte da cobertura do Seminário da Reposição Automotiva 2023

Rodrigo Carneiro destacou as virtudes do nosso aftermarket 
automotivo, nem sempre reconhecidas
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Com menos dias úteis, transações de usados 
têm queda em setembro

Desempenho por segmento

Apesar da retração, mercado segue 3,2% acima do resultado dos 9 primeiros meses de 2022

De acordo com a FENABRAVE – Federação Nacional da Dis-
tribuição de Veículos Automotores, as transações de usa-
dos caíram 13,9% em setembro, na comparação com agos-
to. Em relação a setembro de 2022, a queda foi de 4,7%. 
No acumulado do ano, no entanto, houve evolução de 3,2%.
“A diferença de dias úteis no mês (23, em agosto, contra 20, 

em setembro) tem grande influência nesse resultado, já que 
os licenciamentos pelas autoridades de trânsito só são reali-
zados em dias úteis. Até mesmo em relação ao mesmo mês 
de 2022, lembro que, no ano passado, setembro teve um dia 
útil a mais (21 no total), o que indica um mercado em esta-
bilidade”, analisa Andreta Jr., Presidente da FENABRAVE.

As transações de automóveis e comerciais leves tiveram retra-
ção de 14% sobre agosto. Já no acumulado de janeiro a setem-
bro, a alta foi de 3,9%.
Os modelos usados, com até 3 anos de fabricação, repre-
sentaram 11,5% do total transacionado no mês. No ano, 
até agora, estes veículos acumulam participação de 9,9%.
O mercado de caminhões segue negativo no acumulado do ano 
(-2%), após a queda registrada em setembro (-14,6%) sobre agosto.
Os implementos rodoviários assim como acontece no mer-
cado de novos, têm apresentado desempenho distin-
to do de caminhões, com alta de 9,3% em 2023. Mas, 

em setembro, em função do menor número de dias úteis, 
o segmento teve queda de quase 11% sobre agosto.
As transações de ônibus caíram 14,5% no mês e permanecem ne-
gativas no ano, com queda acumulada de 0,9% nos nove primeiros 
meses de 2023. Vale ressaltar que os ônibus zero km vivem melhor 
momento, apoiados por programas como o Caminho da Escola, 
além da renovação da frota de rodoviários voltados ao turismo.
Já as vendas de motocicletas usadas estão positi-
vas no acumulado (+1,2%), apesar da queda regis-
trada sobre o mês de agosto (-13,5%), mais uma vez 
justificada pelos dias úteis a menos em setembro.
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Desempenho de cada segmento, em volumes e percentuais

IMPACTO AA



43 44

CO
N

SU
M

O
F

O
TO

: D
ivu

lg
ação

 Instalada na planta da PHINIA, unidade tem 300 m2 e capacidade de ministrar até 25 treinamentos por mês

Delphi inaugura o primeiro Centro de 
Treinamento LATAM em Piracicaba (SP)
A Delphi inaugurou o seu centro de treinamento presencial. Locali-
zado na planta industrial da PHINIA, grupo detentor da marca, em 
Piracicaba (SP), a nova unidade oferecerá uma extensa varieda-
de de cursos voltados para formação e qualificação de profissio-
nais das mais diversas atividades ligadas à indústria automotiva.
Essa é a primeira unidade de treinamento na América Latina, sen-
do possível realizar até 25 treinamentos por mês, para 12 alunos 
em cada sala. O local está estruturado para oferecer até quatro 
diferentes cursos simultâneos, divididos em salas independen-
tes e equipadas como explica Amaury Oliveira, Vice-Presidente 
de Aftermarket da PHINIA para a América do Sul: “Instalamos no 
centro de treinamento os principais equipamentos, dispositivos e 
instrumentos de última geração necessários para a realização de 
treinamentos e cursos destinados para a formação de profissio-
nais do mercado automotivo. Entre eles estão motores diesel e 
flex fuel para simulação de falhas, quatro bancadas de teste die-
sel Hartridge, das linhas AVM, CRi-Pro e Sabre, sistema de es-
caneamento e diagnóstico Delphi DS-150E, além de todo o ferra-
mental necessário para a realização de manutenção automotiva”.
Com área aproximada de 300 m², o novo centro de treina-
mento já inicia suas atividades oferecendo 13 diferentes cur-

sos, entre pagos e gratuitos: Técnico comercial com foco em 
diesel; Suspensão e direção; Ignição e injeção; Climatização 
linha leve; Técnico comercial com foco em IAM (aftermarket 
independente); Motores ciclo otto; Híbridos e elétricos; Bom-
ba Mecânica; Reparação diesel Euro 6 (DAF e Volvo); Moto-
res Diesel; Injeção eletrônica; Common rail; Unidades EUI.
Para incentivar participação nos treinamentos, a Del-
phi oferece descontos para as oficinas credencia-
das nos cursos pagos e todos os participantes recebem 
um certificado de conclusão emitido pela companhia.
Entre as novidades para 2024, a empresa planeja a disponibili-
dade de cursos em formato on-line e híbrido, a parceria com de-
mais entidades de formação profissional e a ampliação de temas 
para além da mecânica, com cursos “pocket”, de curta duração 
sobre finanças, marketing, atendimento ao cliente, entre outros.
“O conhecimento é a chave para continuar desenvolven-
do o aftermarket automotivo, de maneira com que mecâ-
nicos, técnicos, vendedores e demais profissionais do se-
tor possam oferecer o reparo e a reposição corretos, de 
maneira assertiva para os clientes, acompanhando as ino-
vações da indústria automotiva”, finaliza Amaury Oliveira.

Direito à reparação volta a ser assunto no 
Congresso dos Estados Unidos
A CAR Coalition, um grupo de estabelecimentos independentes de 
autopeças, empresas de gestão e reparação, associações e se-
guradoras comprometidas com a preservação do direito de esco-
lha do consumidor e a reparação de veículos a preços acessíveis, 
elogiou os membros bipartidários do Subcomitê de Energia e Co-
mércio da Câmara sobre Inovação, Dados e Comércio por incluir o
REPAIR Act (HR 906) em audiência que teve como pauta melhorar 
a segurança e a transparência dos produtos para os americanos.
A Lei REPAIR bipartidária, patrocinada pelo representante do mem-
bro do Subcomitê de Energia e Comércio da Câmara, o republicano 
Neal Dunn, permitiria aos consumidores opções de reparo amplia-
das, garantindo que os proprietários do veículo pudessem acessar 
dados de reparo e ferramentas necessárias para reparar seus veícu-
los. A Lei REPAIR – juntamente com a Lei SMART (HR 1707) – amplia 
as opções para os consumidores no mercado de reparos pós-coli-
são. “O impulso continua a crescer para a Lei REPAIR bipartidária”, 
disse o diretor Executivo da CAR Coalition, Justin Rzepka. “Os legis-
ladores de ambos os lados do corredor entendem que, quando se 
trata de reparar seus veículos, os consumidores merecem e esperam 
escolhas. É por isso que a Lei REPAIR é tão crítica. O acesso aos 
dados dos veículos é essencial tanto para os proprietários quanto 
para as oficinas independentes que os atendem. Nós agradecemos 
os membros do subcomitê por chamarem a atenção para a Lei RE-
PAIR. As Leis REPAIR e SMART são necessárias para proteger o 
acesso a reparos de automóveis e promover a liberdade de escolha”.
O congressista Neal Dunn enfatizou durante a audiência que, quando 
os consumidores compram um carro, eles deveriam possuir aquele 
veículo, inclusive o direito de consertá-lo: “Quando compro um pro-
duto, uma casa, uma moto, um avião, ele pertence a mim, quando os 
consumidores compram veículos, as opções para reparar ou fazer 
manutenção nesses veículos estão sendo cada vez mais restringi-
das. É inaceitável que os fabricantes de veículos excluam as oficinas 
independentes do acesso esses dados, especialmente os proprietá-

rios”. Ele acrescentou: “É o direito dos proprietários de reparar os 
seus equipamentos, os seus veículos e de escolher onde reparar”.
Durante a audiência, a democrata Jan Schakowsky, membro do ran-
king do Subcomitê, disse que tinha ouvido muitas pessoas falarem 
sobre o direito à reparação e que os proprietários e reparadores deve-
riam ter acesso aos dados do veículo necessários para fazer reparos.
Em depoimento escrito, a proprietária da oficina Xpertech Auto Repair, 
na Flórida, e integrante da Auto Care Association, Kathleen Callahan 
disse: “A Lei REPAIR garantirá que nossas lojas possam acessar os 
dados que necessitam para diagnosticar e reparar veículos com segu-
rança hoje e no futuro, de maneira consistente com o desejo do pro-
prietário do veículo. A Lei REPAIR permite que o mercado livre funcione 
ao proibir as barreiras que quebram a concorrência e que os fabrican-
tes de veículos utilizam para proteger a sua vantagem competitiva”. 
De acordo com uma pesquisa recente do YouGov com 1.000 pro-
prietários de veículos realizada de 29 de junho a 5 de julho de 
2023, a maioria dos americanos apoia uma lei federal de direito ao 
conserto de veículos que impediria as montadoras de restringir as 
opções de reparo dos proprietários de veículos. Os americanos 
acreditam que deveriam ser capazes de decidir onde e quem fará 
o reparo do seu veículo, bem como quem tem acesso aos dados. 
Eles também mostraram forte preferência por oficinas independen-
tes em vez de concessionárias. Os principais resultados incluíram:

• 94% querem escolher ONDE seu veículo será reparado;
• 93% querem escolher o estabelecimento para reparar seus veículos;
• 79% estão dispostos a compartilhar os dados de seus veículos 

com oficinas independentes;
• 75% apoiam a legislação que impede os fabricantes de automó-

veis de restringir o acesso dos consumidores a dados do veículo;
• 74% acreditam que os proprietários de veículos deveriam ter aces-

so aos dados de seus veículos;
• 63% levariam seu veículo a uma oficina independente.

Oficinas independentes representam com enorme vantagem a principal escolha do público norte-americano para reparar seus veículos
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Vendas no Varejo caem 1,6% em setembro, 
aponta o ICVA
As vendas no Varejo em setembro de 2023 caíram 1,6%, descontada a 
inflação, em comparação com o mesmo mês de 2022, aponta o Índice 
Cielo do Varejo Ampliado (ICVA). É o terceiro mês seguido de queda. 
Em termos nominais, que espelham a receita de vendas observa-
das pelo varejista, o crescimento em setembro foi de 2,5%. Os três 
macrossetores (Bens Duráveis, Bens Não Duráveis e Serviços) re-
gistraram baixa ao mesmo tempo. Bens Duráveis e Semiduráveis 
caiu 1,7%, afetado principalmente pelo resultado de Materiais para 
Construção. A retração do faturamento de Bens Não Duráveis foi 
de 1,1%, influenciado pelo setor de Livrarias, Papelarias e afins. Já 
em Serviços, cujas vendas caíram 2,9%, o principal responsável foi 
o segmento de Bares e Restaurantes. “Apesar da queda generaliza-
da do Varejo, um destaque positivo foi o segmento de Supermerca-
dos e Hipermercados. Como houve deflação no setor de alimentos, 
a queda efetiva de preços praticados nas gôndolas, especialmente 
de carnes, estimulou o consumo das famílias”, afirma Carlos Alves, 
vice-presidente de Produtos e Tecnologia da Cielo. “Sem a perfor-
mance de Supermercados e Hipermercados, o resultado do ICVA 
seria mais negativo.” Efeitos de calendário também contribuíram 
para que a retração do Varejo em setembro não fosse mais acentua-
da. O mês de setembro deste ano contou com um sábado a mais, 
dia de forte movimento no comércio, e uma quinta-feira a menos. 

INFLAÇÃO

O Índice de Preços ao Consumidor Amplo 15 (IPCA-15), prévia do 
IPCA divulgada pelo IBGE, registrou alta de 0,35% para o mês de 
setembro. Segundo o instituto, o principal impacto de alta vem do 
aumento do preço da gasolina e de outros combustíveis. Ao ponde-
rar o IPCA e o IPCA-15 pelos setores e pesos do ICVA, a inflação do 
varejo ampliado acumulada em 12 meses em setembro foi de 4,2%. 

REGIÕES

De acordo com o ICVA deflacionado e com ajuste de calendário, 
os resultados de cada região em relação a junho de 2022 foram: 
Sudeste (-1,7%), Sul (-3,4%), Centro-Oeste (-3,7%), Norte (- 4,1%) 
e Nordeste (-5,2%). 
Pelo ICVA nominal – que não considera o desconto da inflação – e 
com ajuste de calendário, os resultados de cada região foram: Su-
deste (+2,1%), Sul (+1,4%), Centro Oeste (+0,4%). Norte (+0,3%) e 
Nordeste (-1,2%). Vendas no terceiro trimestre de 2023 As vendas 
no 3º trimestre de 2023 caíram 1,5%, já descontada a inflação, em 
relação ao mesmo trimestre de 2022. Em termos nominais, o fatu-
ramento cresceu 1,6%.
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“Apesar da queda generalizada do Varejo, um destaque positivo foi o 
segmento de Supermercados e Hipermercados. Como houve deflação 
no setor de alimentos, a queda efetiva de preços praticados nas 
gôndolas, especialmente a de carnes, estimulou o consumo das 
famílias”, afirma Carlos Alves, vice-presidente de Produtos e Tecnologia 
da Cielo. “Sem a performance de Supermercados e Hipermercados, o 
resultado do ICVA seria mais negativo” 
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Mais de 70% dos micro e pequenos varejistas 
esperam aumentar ou manter faturamento em 2023
Pesquisa nacional da Zucchetti e Fecomércio/SC analisou as perspectivas de negócios do setor e 
como a tecnologia está sendo incorporada pelo varejo
O comércio brasileiro demonstra um clima de otimismo cauteloso 
para o segundo semestre de 2023. De acordo com pesquisa reali-
zada pela multinacional italiana de softwares de gestão, Zucchetti, 

em parceria com a Fecomércio Santa Catarina, 36,84% dos vare-
jistas acreditam que devem ter aumento em relação ao ano ante-
rior, e o mesmo percentual espera manter o  faturamento de 2022. 

A pesquisa da Zucchetti e da Fecomércio/SC ouviu 323 va-
rejistas de diversos estados do Brasil, com a maioria sen-
do microempresas e empresas de pequeno porte. O objeti-
vo foi realizar um panorama em relação ao momento atual do 
varejo nacional e as perspectivas de resultados, bem como 
analisar o uso de tecnologia pelo micro e pequeno varejo. 
O estudo indicou que este segundo semestre deve impul-
sionar o resultado positivo, com a maioria (55,4%) dos res-

pondentes esperando vender mais do que no primeiro se-
mestre de 2023. Apenas 17,6% dos entrevistados acreditam 
que o desempenho em vendas de suas empresas será pior 
na segunda metade do ano. O Natal foi apontado por 42% 
dos entrevistados como a data que mais impacta os negó-
cios, seguido pela Black Friday (9%), Dia das Crianças (3%) 
e Dia dos Pais (6%). No entanto, 23% dos entrevistados afir-
maram que as datas comemorativas não impactam as vendas.

Em relação à geração de empregos, 31% dos respondentes 
pretendem contratar até o final do ano, sendo que, 17% dessas 
contratações devem ser de funcionários temporários, para as 
festas de fim de ano. Ainda entre os que vão empregar, 96% 
pretendem contratar de 1 a 5 funcionários até o final de 2023.
“Os dados da pesquisa são positivos e conversam com o monito-
ramento da Fecomércio sobre o índice de confiança do empresá-
rio que cresce pelo segundo mês consecutivo em agosto. Apesar 
dos desafios relacionados ao custo e ao uso da tecnologia, como 
a falta de mão de obra qualificada, o setor segue certo grau de 

otimismo para o segundo semestre, embalada pelas datas come-
morativas”, aponta Hélio Dagnoni, Presidente da Fecomércio SC.
As empresas ainda encontram no cenário econômi-
co desfavorável o principal motivo de dificuldades de 
crescimento (29,1%), seguido por alta concorrência em 
relação às lojas físicas e onlines (22%) e pela alta carga tri-
butária (21%). A alta concorrência se deve muito ao comér-
cio online, que acabou crescendo muito durante a pandemia 
e que pela comodidade oferecida e preços mais competiti-
vos, podem fazer sombra ao desempenho das lojas físicas.

FO
TO

: Shutterstock
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O WhatsApp e as redes sociais são as ferramentas tecnológicas 
mais utilizadas por micro e pequenos varejistas no Brasil. A pes-
quisa revelou que 82% dos respondentes indicaram o aplicativo de 
troca de mensagens instantâneas como a ferramenta mais usada, 
seguido de redes sociais com 74%. Quando se trata de canais de 
comunicação com os clientes, 96% também usam o WhatsApp, en-
quanto 76% ainda utilizam o telefone, e redes sociais ficam em ter-
ceiro lugar, com 59%. No entanto, a loja física ainda é líder quando 
se trata de fechamento de vendas, com 82%, seguida das redes 
sociais, usadas para efetivar vendas por 57% dos respondentes.
Para Wagner Muller, Diretor da Vertical de Varejo da Zucchetti, a pre-
sença digital, antes considerada diferencial competitivo, se tornou 
alternativa singular de sobrevivência, e quem mais sentiu isso foi o 
pequeno varejo onde, em grande parte, isso sequer existia. Essa 
corrida pela subsistência trouxe muitos desafios a esse empreende-
dor, sejam eles operacionais, técnicos e principalmente culturais. 
“Na pesquisa, foi possível avaliar como esses comércios es-
tão se adaptando e buscando alternativas para esse novo mer-
cado. Nos últimos anos, temos observado relevantes mudanças 
no comportamento das empresas e consumidores, em especial, 

as motivadas e aceleradas pela condição pandêmica. A presen-
ça digital se tornou alternativa singular de sobrevivência para o 
pequeno varejo, que agora busca usar a tecnologia como ferra-
menta de trabalho para potencializar suas principais fortalezas, 
como a venda física presencial, mas também agregando-a para 
otimizar a comunicação com o consumidor e canais de venda”. 
Em relação ao uso de tecnologia na gestão do negócio, os re-
sultados variam por departamento. No setor administrativo e fi-
nanceiro, 43% informaram usar ferramentas de gestão simples, 
como planilhas e documentos, e 39% têm softwares de gestão. 
Na área de gestão de pessoas, o número de empresas que não 
usam tecnologia sobe para 19%, enquanto 33% utilizam ferra-
mentas de gestão simples. A organização e controle da área de 
marketing e vendas aparece com o percentual mais baixo de uso 
de tecnologia, com 36% usando ferramentas de gestão simples.
Entre as principais dificuldades relacionadas ao uso de 
tecnologia, 27% dos entrevistados apontaram o alto cus-
to das ferramentas como o principal problema, seguido 
pela falta de mão de obra qualificada (19%) e dificulda-
de em traçar uma estratégia para uso da tecnologia (15%).

96% usam WhatsApp para falar com clientes

• Em relação ao faturamento total de 2023. 36,84% acreditam 
que devem ter aumento em relação ao ano anterior e o mes-
mo 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 ferra-
menta tecnológica mais usada no negócio em geral, segui-
do de redes sociais (74%);

• Apesar do avanços dos meios online, 76% dos micro e pe-
quenos varejistas ainda utilizam o telefone como canal de 
comunicação com o cliente;

• No setor administrativo e financeiro, 43% informaram usar 
ferramentas de gestão simples, como planilhas e documen-
tos, e 39% têm  softwares de gestão; apenas 6% não usa 
ferramentas tecnológicas para apoiar a administração e 
finanças;

• Na área de gestão de pessoas, o número de empresas que 
não usam tecnologia sobe para 19%, enquanto 33% utilizam 
ferramentas de gestão simples, como planilhas e documen-
tos, e 14% preferem um software de gestão;

• As principais dificuldades relacionadas ao uso de tecnolo-
gia, são o alto custo das ferramentas; falta de mão de obra 
qualificada que saiba operacionalizar as ferramentas e difi-
culdade em traçar uma estratégia para uso da tecnologia.

A pesquisa levantou ainda que: COFAP

6

HÁ 100  ED IÇÕES

Conheça nesta edição os 
vencedores da primeira 
pesquisa Maiores e Melhores 
em Distribuição de Autopeças 
Regional, mais um serviço inédito 
do after.lab e do Novo Varejo 
para o mercado brasileiro de 
manutenção veicular.

Advogada Natália Nunes aborda as 
responsabilidades legais sobre a venda de 
produtos falsificados pelas plataformas de 
comércio eletrônico e os marketplaces.08 46

Há 100 edições o Novo Varejo mostrou como lojas de autopeças de 
sucesso trabalhavam a sucessão dentro de suas próprias casas

O cenário do varejo de autopeças 
no Brasil está repleto de negócios 
que carregam o rótulo de ‘empre-
sa familiar’. Neste imenso universo 
empreendedor, encontramos desde 
iniciativas que buscam ainda profis-
sionalização até exemplos consoli-
dados de eficiência e sucesso. 
Mas mesmo aquelas que já estão 
consagradas muitas vezes se de-

param com desafios no momento 
em que se preparam para o proces-
so sucessório. A troca de gerações 
no comando dos negócios é quase 
sempre um grande desafio. Espe-
cialmente em um mercado conser-
vador, em que os jovens cada vez 
mais bebem na fonte das tecnolo-
gias mais inovadoras todos os dias.
Este foi um dos assuntos da edição 

270 do Novo Varejo, que analisou os 
processos de sucessão em duas lo-
jas de grande sucesso e concluiu: 
uma inserção bem feita, no tem-
po certo, na qual os filhos, antes de 
tudo, se preparam intelectualmente 
para assumirem responsabilidades 
nos negócios de seus pais só traz 
benefícios aos negócios.
Isso se dá porque os filhos, como 
herdeiros diretos, acabam se sen-
tindo coproprietários e responsáveis 
pelo sucesso da empresa, o que in-
variavelmente torna maior o compro-
metimento com tarefas do dia-a-dia e 
sua consequente preocupação com 

os resultados em relação à média 
dos gerentes, por exemplo.
Outra questão positiva, já aludida an-
teriormente, é o fato de os filhos traze-
rem um frescor e uma cabeça jovem 
à mentalidade da empresa, muitas 
vezes quebrando paradigmas.
A condução de um processo plane-
jado, que cumpra todas as etapas 
de preparação dos sucessores, 
é fundamental para que os vare-
jos de autopeças consigam vencer 
aquele que é um dos principais de-
safios não apenas das lojas, mas 
da maior parte das empresas fami-
liares brasileiras.

Varejo de pai para filho

Conceito de estoque infinito revela 
novas oportunidades de negócios 
para os pequenos e médios varejos 
sob o ponto de vista da logística, a 
partir de parcerias com grandes lojas.

5218 Grandes varejos de autopeças 
iniciam atividade na distribuição 
inaugurando CDs para abastecer 
a rede própria ou varejos da 
região. Conheça empresas que 
aderiram ao modelo.

42

Anuncie No principal canal de comunicação das grandes indústrias 
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br

PESQUISA

Dificuldade de acesso 
dos reparadores 
independentes aos cada 
vez mais complexos 
carros conectados 
preocupa lideranças 
do aftermarket e 
especialistas em Direito 
do Consumidor.
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ANFAVEA revisa projeções para o fechamento 
do ano
O aquecimento do mercado interno e os desafios de exportação leva-
ram a Associação Nacional dos Fabricantes de Veículos Automotores 
(ANFAVEA) a revisar suas projeções para o ano, originalmente feitas em 
janeiro. A produção foi levemente revista para baixo, devido ao forte im-
pacto da queda nas exportações. A nova previsão é de um fechamen-
to anual com 2.732 mil autoveículos produzidos, 0,1% a mais do que 
em 2022. Em janeiro, esperava-se um crescimento de 2,2%. Na divisão 
por categorias, o crescimento na produção de automóveis e comer-
ciais leves foi revisto de 4,2% (janeiro) para 3,2% (outubro), enquanto 
o recuo na produção de caminhões e ônibus foi de 20,4% para 34,2%. 
A alta nos emplacamentos tem sido a melhor notícia para o se-
tor no ano. “Havia um temor de que o mercado se retrairia após 
o fim dos descontos oferecidos pelo governo federal, mas a mé-
dia diária de vendas vem crescendo de forma consistente nos úl-
timos dois meses”, afirmou o presidente da ANFAVEA, Márcio 
de Lima Leite. Com isso, a projeção de crescimento nos empla-
camentos foi elevada de 3% para 6% sobre o volume de 2022, 

com uma expectativa de 2.230 mil unidades no acumulado deste 
ano, sendo que para leves ela foi revista de 4,1% para 7,2% de 
alta. “Contudo, dois terços dessa maior demanda do mercado inter-
no vem sendo atendida por produtos importados”, ressaltou Leite. 
Para pesados, manteve-se a previsão de queda de 11,1% em fun-
ção do custo das novas tecnologias incorporadas para atender à 
fase P8 do Proconve. Ônibus estão tendo um desempenho além 
do esperado, mas os caminhões estão vendendo menos do que se 
previa. Finalmente, as exportações vêm sendo o grande ponto de 
alerta para o setor automotivo nestes primeiros nove meses do ano. 
A crise na Argentina, que fez nosso tradicional parceiro comercial 
perder para o México o posto de principal destino das nossas ex-
portações, somada à queda de mercados domésticos no Chile e 
na Colômbia, fizeram com que nossos envios no período recuas-
sem 11,2% na comparação com o mesmo período de 2022. Com 
isso, nossas projeções, que eram de queda de 2,9% no ano, foram 
atualizadas para um recuo de 12,7% nos embarques ao exterior.

Isoladamente, setembro apresentou bons números de produ-
ção e mercado interno, considerando que teve três dias úteis 
a menos que agosto. A média diária de produção foi de 10,4 
mil unidades, a maior do ano, totalizando 209 mil autoveículos. 
Já as 198 mil unidades vendidas representaram média diária 
de 9,9 mil unidades, a segunda maior do ano. Só perdeu para 
as 10,7 mil/dia de julho, mês turbinado pelos descontos ofere-
cidos pelo governo federal. Já as exportações tiveram o mês 
mais fraco do ano, com 27 mil embarques. Para máquinas au-
topropulsadas, os números são referentes a agosto, e houve 

boa recuperação na comparação com julho. Máquinas agríco-
las cresceram 23,3% em vendas e 0,8% em exportações. A 
desvalorização das principais commodities, de 8% a 25%, con-
tinua inibindo os investimentos dos agricultores, o que justifica 
a queda de 9,9% no acumulado do ano. Máquinas rodoviárias 
registraram alta de 25,6% nas vendas e de 35,5% nos embar-
ques em agosto. No acumulado, caíram 20,9% em relação ao 
ano passado, que teve recorde histórico de vendas. Até este 
momento, a expectativa de operacionalização do PAC leva mui-
tas empresas a postergar seus investimentos em maquinário.

NÚMEROS ANIMADORES



51 52

M
O

N
TA

D
O

R
A

S



53 54

A
FTER

.LA
B Semana de 25 a 29 de setembro

Apresentamos agora os resultados das pesquisas MAPA - Mo-
vimento das Atividades em Peças e Acessórios e ONDA - Os-
cilações nos Níveis de Abastecimento e Preços relativos ao 
período de 25 a 29 de setembro. Os estudos medem o desem-
penho em tempo real dos negócios no varejo para veículos le-
ves em todo o país, trabalho do After.Lab, núcleo de pesqui-
sas e inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia.

MAPA

Começando pelo MAPA, que apurou a nova queda nas vendas 
do varejo, com média nacional ponderada na semana em análise 
de -2,09%.
Os gráficos regionais das vendas apresentaram os seguintes 
resultados na semana: -14,44% no Norte; -8,5% no Nordeste; 

-3,08% no Centro-Oeste; 0,29% no Sudeste; e 1,43% no Sul.
O MAPA apurou que 50% dos varejistas entrevista-
dos não indicaram variação no volume de vendas. Os 
que venderam mais foram 18% da amostra e os que ven-
deram menos representaram 32% dos entrevistados.
O índice de compras apurado pelos profissionais do Af-
ter.Lab também mostrou queda. Agora, a média nacio-
nal ponderada em relação à semana anterior foi de -1,66%.
Quanto aos resultados regionais de compras, -13,33% no Norte; 
-8% no Nordeste; -6,92% no Centro-Oeste; -0,71% no Sudeste; 
e 7,14% no Sul.
Os gráficos de estatísticas comparativas mostraram que 55% dos 
varejos entrevistados mantiveram o volume de compras da sema-
na anterior. Nos demais índices, prevaleceu o crescimento para 
apenas 13% dos varejistas e a redução no volume para 32%. 
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Passemos agora às informações do ONDA. A média nacio-
nal de abastecimento fechou a semana com índice de -5,28%.
Os gráficos comparativos de abastecimento nas cinco regiões 
do país também continuaram apontando para baixo: -6,25% no 
Norte; -5% no Nordeste; -7,5% no Centro-Oeste; -3,81% no Su-
deste; e -7,86% no Sul.
Itens em geral aparecem na liderança do ranking da falta de 
produtos com 40,7% das respostas, componentes de sus-
pensão, com 14,8%; e componentes de motor, com 11,1%.
Em sentido contrário aos índices de abastecimento, os varejistas 

entrevistados continuaram apontando percepção de alta nos pre-
ços, com viés de 3,38% na média nacional. Por ser esta uma ava-
liação apenas subjetiva por parte dos varejos, o índice é tratado 
na metodologia do After.Lab como mero indicador de tendência. 
A percepção regional da variação nos preços foi a seguin-
te na semana em análise: 2,5% no Norte; 6,25% no Nordes-
te; 8% no Centro-Oeste; 1,9% no Sudeste; e 2,57% no Sul.
Os itens em geral responderam por 41,7% das citações dos 
varejos quanto à alta nos preços, seguidos por componen-
tes de suspensão, com 16,7%; e amortecedores, com 13,3%.

ONDA
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