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AUTGPE(;AS CONVIDA PARA A
CERTIFICACAO PROFISSIONAL

Mais de seis meses ap0s o lancamento, certificacdao dos vendedores ainda
busca embalar e Dia do Balconista de Autopecas € oportunidade para
incentivar a categoria a buscar este importante diferencial. Vocé pode ganhar
uma inscricdo para o teste. Leia esta reportagem e saiba como
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Dia do Balconista de Autopecas
certificado e presenteado

O Dia do Balconista de Autopecas - comemorado em 26 de novembro
- foi criado em 2001 por esta publicacdo que vocé comeca a ler agora
com, basicamente, dois objetivos: reconhecer uma categoria de extrema
relevancia para o Aftermarket Automotivo e estimular o aprimoramento
dos profissionais que representam a loja no contato direto com os clientes
e sdo, indiscutivelmente, decisivos para a escolha das marcas vendidas.
O segundo objetivo esta em total sintonia com uma iniciativa muito
importante langada oficialmente no ultimo més de abril, durante a
Automec. Trata-se da certificacao para vendedores de autopecas
elaborada pelo IQA, que é um o6rgdo promotor da qualidade no setor
automotivo e congrega tanto montadoras quanto o mercado de
reposicdo. Tem, portanto, total legitimidade para oferecer este servico
aos profissionais do setor.

A certificacdo IQA €, inclusive, alicercada em outra importante evolu¢do
para a categoria: a norma ABNT NBR 16999 para os vendedores de
componentes automotivos.

Portanto, temos af aquilo que as pessoas costumam chamar de ‘circulo
virtuoso’ que se fecha, afinal, com a valoriza¢cdo e o aprimoramento dos
profissionais que comercializam os produtos para a manutencdo veicular.
SO que, para isso, é preciso ‘combinar com 0S russos’, ou seja, €
fundamental que os balconistas - assim como os demais profissionais
de vendas - vistam a camisa da evolu¢do, que no caso aqui comentado,
significa conhecer a norma ABNT e buscar a certificagdo. Isso é muito
importante para que, cada vez mais, 0 nosso aftermarket ganhe padrdo
e exceléncia em todas as etapas do ciclo da autopeca. Sim, essa adesdo
tem custo, o que € absolutamente natural, ja que elaborar e oferecer uma
norma ou uma certificacdo também custa. Mas, aqui, no que se refere
aos profissionais, ndo é custo, € investimento.

Mesmo assim, em comemoracdo ao Dia do Balconista de Autopecas 2023,
nos vamos dar uma forcinha aos vendedores da sua loja. Com o apoio do
IQA, vamos disponibilizar para nossos leitores 3 testes gratuitos para a
certificagdo. Veja como participar na reportagem de capa desta edi¢do,
gue comeca na pagina 18.

Esperamos com essa ac¢do contribuir para conscientizar o mercado
sobre a importancia e o valor de uma certificacdo. E, claro, comemorar
com muito otimismo o Dia do Balconista de Autopecas, uma data que
desde 2010 faz parte do calendario oficial do municipio de Sdo Paulo
e ganhou importancia e reconhecimento, passando a integrar acdes
promocionais, de marketing e relacionamento de diferentes indUstrias e
distribuidores. Até mesmo outras publica¢cdes do mercado se renderam
a iniciativa do Novo Varejo, seguindo nossas pegadas e utilizando a
data criada por nds para incrementar suas estratégias comerciais.
Tudo isso sO acontece porque o balconista merece.
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Tecnologia para a vida

Linha de lluminacao Bosch
Durabilidade e alta qualidade

Com produtos de 12 & 24 volts, a Bosch proporciona uma linha completa de
iluminacao para os veiculos dos seus clientes, com qualidade original e muito
mais durabilidade. Tudo isso com a tecnologia de quem e lider mundial no
mercado de autopecas. Entao, nada melhor do que garantir toda alinha e
disponibilizar na sua oficina. Brocura um
Distribuidor
Bosch de sua
preferéncia:

Procure um distribuidor Bosch da sua preferéncia e saiba mais em:
autopecashosch.com

Trucklight -
Maxlia L . LED Gigalight
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Nathalia Bettoni, especialista

em e-commerce, conversa com
nossa reportagem sobre temas
importantes para a geracdo de
trafego nos comércios eletrénicos
dos varejos de autopecas, o que
exige estratégias complexas.

O Dia do Balconista de Autopecas €
comemorado em 26 de novembro.

A data foi criada para valorizar e
estimular o aprimoramento da
categoria, que desde abril conta com a
certificacao dos profissionais pelo IQA.

Senado aprovou em dois turnos
o texto da Reforma Tributaria,
mas, mesmo com alteragdes,
conteudo continua preocupando
0s setores de varejo e servicos.

Right to Repair continua
avancando no exterior.

Estudo VIES, uma realizacdo do
After.Lab, compara o desempenho
do varejo nos atributos vendas,
compras, abastecimento e precos
nos meses de outubro dos ultimos
trés anos.

Neste més de novembro,
Tribunal de Justica

da Unido Europeia
impds nova derrota as
montadoras no embate
com o Aftermarket
Automotivo.

ovacao é urgéncia no Aftermarket Automotivo

Aceleragéo digital trouxe a luz uma série de tendéncias que ja devem ser vistas como irreversiveis no mer-
cado. O tema foi tratado pela edi¢cdo 314 do Novo Varejo

Quando se fala em revolu¢do industrial, talvez haja quem pense se tra-
tar de uma ruptura nos processos de producdo. Revolu¢do industrial
é muito mais do que isso. As transformacdes subitas e radicais esten-
dem-se também a todo um ecossistema politico, econdmico e social.
A edicao 314 do Novo Varejo mostrava que vivemos a chamada
quarta revolug¢do industrial, caracterizada inicialmente pelo concei-
to da industria 4.0, mas que relne uma infinidade de inovac¢des
radicalmente disruptivas com impactos de potencial devastador
para usos e costumes até entdo consolidados na sociedade glo-
bal. E € uma revolucdo diferente das outras trés. Primeiro pela ve-
locidade, que ndo é mais linear. Outro fator importante é a mag-
nitude e a profundidade das mudangas. Sdo muitas mudancas
radicais acontecendo ao mesmo tempo. Um exemplo é o smart-
phone. NOs somos pessoas diferentes hoje do que éramos ha
10 anos. O smartphone mudou a nossa forma de comunicagdo.

A primeira revolucdo teve praticamente uma disrupc¢do, a maqui-
na a vapor. Na segunda, o fator foi a energia elétrica. Na tercei-
ra, o advento dos computadores, sendo consolidada pela internet.
Mas nesta quarta vai acontecer tudo ao mesmo tempo, uma fu-
sdo de tecnologias e interacBes em dominios fisico, biolégico e di-
gital. Estamos falando em inteligéncia artificial, nanotecnologia. A
velocidade de mudancas serda muito grande e isso vai impactar o
mercado de reposicdo, que cada vez mais vai usar muito as fer-
ramentas digitais para vender e construir rela¢8es de confianga.
Fica claro que o chamado por inovacdo e digitalizacdo das
empresas do Aftermarket Automotivo j&@ ndo é mais uma
tendéncia ou projecdo futura. Ele é urgente. Para agora.
E ndo ha mais desculpas para fugir da inovacdo. Viver em um mun-
do que ja ndo existe mais é receita certa para a nao-continuidade
dos negocios.
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AUTOPEGAS
ONDE VOCE ESTIVER.
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mao
pellegrino

Tudo o que vocé precisa para fazer o melhor negocio em pegas para auto, moto e acessorios
estd na mao. A Pellegrino tem 29 filiais distribuidas pelos principais centros do Brasil,
prontas para atender vocé com agilidade e eficiéncia, oferecendo variedade de marcas,
pecas de qualidade, apoio técnico, garantia, inovagao e a parceria que so a nossa gente tem.

Prefere comprar direto pela internet?
Td na mdo também. Faca seu pedido em: b2b.pellegrino.com.br
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Especialista diz que resultados de andncios pagos serao mais satisfatorios se a estratégia for continua

Sucesso dos canais digitais de venda demanda

estratégia complexa

Especialista em e-commerce, Nathalia Bettoni destaca que, sozinho, trafego pago ndo garante bons

resultados no ambiente digital

Assim como a televisdo ndo substituiu o radio e o smartphone nao
fez do computador algo dispensavel, o avanco do comércio eletro-
nico ndo ira tornar as lojas fisicas obsoletas - mas sim oferecer aos
consumidores maior diversidade de op¢8es na hora de comprar.
Para os varejistas dos mais diferentes segmentos, fica a mis-
sdo de oferecer atrativos em multiplos canais a fim de conse-
guirem relevancia tanto no ambiente fisico quanto no digital.
Para cumprir este objetivo, porém, ndo basta apenas disponibilizar
um canal de vendas pela internet e esperar que ele gere resultados
automaticos. Pelo contrario, questdes como a fluidez das fronteiras
geograficas destes ambientes aumentam ainda mais a competitivi-

dade entre asempresas e, por conseguinte, exigem uma abordagem
estratégicatdooumaiscomplexadoqueaaplicadaemumalojafisica.
Com o objetivo de compreender alguns dos elementos que
compdem essa estratégia necessaria, conversamos com a coor-
denadora de Growth e Marketing da Yampi, Nathalia Bettoni.
Na entrevista, a executiva da empresa especializada em e-com-
merce discutiu questdes como o investimento nas areas de tra-
fego pago e marketing de conteldo, bem como a importancia de
se manter um olho atento a medicao dos resultados tanto para
garantir que a operacdo digital se mantenha sustentavel quan-
to para realizar uma possivel pivotagem quando necessario.
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NovoVarejo - E possivel ter um e-commerce préprio de sucesso
sem investir em trafego pago? Quais sdo as alternativas?

Nathalia Bettoni - Investir em trafego pago é uma das alavancas de
crescimento de um e-commerce, mas ndo de forma isolada. Ape-
nas a midia paga ndo é capaz de definir o sucesso de um site e,
inclusive, ndo é recomendado depender exclusivamente de trafe-
g0 pago. E preciso ter uma estratégia bem desenhada, unindo os
anuncios online e o trafego organico. O trafego pago € essencial
para alcancar novos publicos, aumentar a visibilidade de produ-
tos, divulgar promocdes e até gerar exposicdo de marca e tornar
a loja virtual mais conhecida. Com uma campanha bem definida,
com publico-alvo bem segmentado, é uma estratégia que traz bons
resultados, independentemente do nicho de atuagdo ou do seg-
mento do e-commerce. No entanto, uma abordagem estratégica
envolve aproveitar varias alternativas para atrair visitantes e clien-
tes também de forma organica. Primeiramente, a otimiza¢do para
motores de busca (SEO) é essencial. Isso inclui a escolha de pala-
vras-chave relevantes, a criagdo de conteddo de alta qualidade e
a construcdo de uma rede de backlinks. Além disso, o marketing
de conteudo desempenha um papel crucial. Ter um blog ou uma
secdo de noticias permite compartilhar informac8es Uteis e rele-
vantes para o publico-alvo, assim como ter uma presenca ativa nas
redes sociais. Interagir com os seguidores, compartilhar contetdo
e utilizar estratégias organicas, como hashtags, sao maneiras efica-
zes de aumentar a visibilidade. Estratégias de parcerias e colabora-
¢Bes, tanto com influenciadores quanto com empresas relaciona-
das, podem ampliar significativamente o alcance da marca. Embora
0 trafego pago possa acelerar o crescimento de um e-commerce,
essa combinagdo inteligente de estratégias organicas cria uma base
solida para o sucesso a longo prazo. Por isso eu sempre digo que
é importante monitorar e ajustar essas estratégias conforme sur-
gem mudan¢as no mercado e no comportamento do consumidor.

NV - Quando falamos sobre o trafego pago, é possivel ter uma
estratégia pontual - por exemplo, na Black Friday - e ter resulta-
dos satisfatérios? Ou o ideal é manter uma estratégia continua
de publicidade?

NB - Sim, é possivel ter uma estratégia pontual de trafego pago e
ter resultados satisfatérios, mas ndo ideal. As ferramentas de mi-
dia paga aprendem conforme suas campanhas levam trafego para
0 site e 0 publico vai interagindo com ele. Ou seja, quanto mais
campanhas ao longo do tempo, mais o algoritmo vai saber sobre
seu site e 0 que converte. Os resultados de anUdncios pagos serdo
ainda mais satisfatorios se a estratégia for continua, e ndo sazonal.
A continuidade oferece a vantagem de manter uma presenga cons-
tante no mercado, construindo gradualmente a conscientiza¢ao da
marca e a lealdade do cliente ao longo do tempo. Essa abordagem
é especialmente eficaz em setores altamente competitivos, como
vestuario, beleza e eletronicos. Mas, de toda forma, uma estraté-
gia de trafego pago pode e deve ser adaptada de acordo com a
realidade e necessidades de cada empresa. Uma abordagem pon-
tual, durante eventos sazonais como a Black Friday, por exemplo,
também permite gerar campanhas publicitarias especificas, com
descontos e promogdes atrativas que tém o potencial de gerar um
aumento significativo no trafego e nas vendas, em um cenario de
pouco investimento anual disponivel para andncios, por exemplo.

NV - Muitos varejistas de médio e pequeno porte nao possuem
seus proprios e-commerces, deixando suas vendas online res-
tritas a um grande marketplace. E possivel impulsionar os antn-
cios nessas plataformas? Se ndao, como ser bem sucedido nes-
ses ambientes ultra competitivos?

NB - Para varejistas de médio e pequeno porte, os grandes market-
places oferecem oportunidades significativas de andncios internos,
que dardo acesso a uma grande audiéncia e visibilidade instanta-
nea para milhdes de consumidores. No entanto, ndo é recomenda-
do utilizar essa ferramenta como Unico canal de vendas, pois os lo-
jistas ficam limitados as taxas e comiss@es dessas plataformas, bem
COmo a concorréncia direta com vendedores que anunciam produ-
tos semelhantes. O ideal é sempre combinar a venda em marketpla-
ces com uma loja virtual propria. Mas, sim, é totalmente possivel im-
pulsionar anuncios nesses ambientes altamente competitivos. Uma
estratégia chave envolve otimizar as listagens de produtos, garantin-
do titulos claros, descricdes detalhadas e imagens de alta qualida-
de para aumentar a visibilidade nos resultados de pesquisa. Outro
ponto importante para tirar o maximo proveito dos marketplaces
é fazer uma gestdo de precos minuciosa, com a monitorizacdo re-
gular dos concorrentes para ajustar os proprios pregos de forma
competitiva. Em resumo, o sucesso nesses marketplaces vem da
implementa¢do de uma combinacdo inteligente dessas estratégias,
destacando a adaptabilidade e otimizacdo continua para enfrentar
a concorréncia e prosperar nesses ambientes de comércio online.

NV - Qual a importancia de ter uma analise completa sobre o
fluxo dos produtos para saber onde investir mais em trafego
pago? Investir, por exemplo, na pagina de um produto que tem
‘maior saida’ ou indice de buscas tende a ter um retorno maior
do que investimentos genéricos?

NB - Compreender o desempenho individual de cada produto e
0 comportamento dos usuarios ao longo do funil de conversdo é
essencial para tomar decisGes mais assertivas. O trafego pago e
andlise de métricas sdo aliados inseparaveis. Investir em produtos
com histérico comprovado de vendas, conhecendo suas paginas
de destino, pode aumentar consideravelmente o retorno sobre o
investimento. Mas é necessario diversificar o investimento. A ana-
lise do retorno deve funcionar como uma balanca. Considere o se-
guinte cenario: os produtos com maior saida vao puxar a métrica
de retorno sobre o investimento (ROI) para cima, mas os produtos
com menor retorno demandam de mais investimento em midia
para que se tornem conhecidos do publico e tenham chance de
serem vistos. Portanto, puxardao o ROI para baixo, dando menos
retorno. ROl este que é equilibrado, no fim do dia, pelos produ-
tos com maior safda. A analise detalhada facilita a identificacdo de
oportunidades de upsell, por exemplo, contribuindo para aumen-
tar o valor médio do pedido. Ao evitar investimentos em produtos
ou paginas menos eficazes, podemos reduzir gastos desnecessa-
rios e alocar recursos onde ha maior potencial de retorno. Em
Ultima analise, investir em trafego pago de maneira estratégica,
focando em produtos populares e otimizando as paginas de des-
tino, oferece a possibilidade de um retorno mais significativo. Essa
abordagem ndo apenas se adapta as mudancas nas preferéncias
do consumidor, mas também proporciona uma alocacdo eficien-
te de recursos para areas que impulsionam resultados positivos.
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NV - O varejo brasileiro ja possui um nivel de maturidade im-
portante quando falamos sobre estratégias para se diferenciar
no ambiente digital? Quais segmentos estdo mais avancados
neste sentido?

NB - Sim, j& possui. Observamos nos ultimos anos um mo-
vimento muito importante para o varejo de se adaptar ao
consumo mobile e acredito que os varejistas brasileiros te-
nham se saido bem nesta adaptacdo. Agora chegou o mo-
mento de colocar o consumidor no centro e adaptar as opera-
¢Oes para oferecer uma experiéncia cada vez melhor e com
foco em automagdo e personalizagdo. Os segmentos mais
avancados neste sentido sdo os marketplaces e alimentagdo.

NV - Para pequenos e médios varejos que ndo possuem uma
estrutura robusta sob o ponto de vista de recursos humanos es-
pecializados no tema, qual a sua dica para inseri-los competiti-
vamente nesta realidade?

NB - Existem diversas estratégias acessiveis e eficazes para se
destacar no mercado digital. Uma delas é incentivar a educacdo
continua da equipe com cursos online e recursos educativos que
podem capacitar os profissionais mesmo sem uma estrutura espe-
cializada. Além disso, a automag¢do de marketing é uma aliada po-
derosa. Ferramentas que simplificam processos, como automacdo
de e-mails e agendamento de postagens em redes sociais, econo-
mizam tempo e esforco. Para quem ja tem uma atuac¢do online de
médio porte, as parcerias estratégicas sao uma op¢do inteligente,
como agéncias de marketing digital ou freelancers especializados.
ISSO permite acesso a conhecimentos especificos sem a necessi-
dade de uma equipe interna em tempo integral. Outro ponto que
gosto de destacar é a escolha de plataformas de e-commerce ami-
gaveis, versateis e personalizaveis. Plataformas como a Yampi ofe-
recem ferramentas de marketing integradas, reduzindo a comple-
xidade técnica, além de recursos nativos de SEO para o aumento
do trafego organico. Uma boa dica para quem ndo tem equipes de
marketing altamente qualificadas é se apoiar em ferramentas de
analise de dados simples, como o Google Analytics, que sdo valio-
sas para entender o comportamento do cliente e orientar as deci-
sBes de marketing. Em resumo, a abordagem para varejistas me-
nores envolve aprendizado continuo, automagdo eficaz, parcerias
estratégicas e um foco pragmatico em estratégias de baixo custo.

NV - Por fim, falemos de ROI. Imagino que um ROI satisfatério
para uma campanha tende a variar de acordo com a realidade de
cada varejista. Sendo assim, quero te perguntar de maneira mais
geral: como avaliar se o anuncio esta ou nao valendo a pena?
NB - De forma geral, um anuncio vale a pena quando tem um
ROI positivo, a partir de 2. Um ROI 2 significa que para cada um
real gasto, sua empresa ganhou 2 reais. Mas a minha recomenda-
¢do é sempre avaliar o ROl geral da conta ou da empresa, unin-
do todos os anuncios e utilizando todo o gasto com publicida-
de para calcular. Isso porque, como mencionei anteriormente,
alguns produtos tém maior retorno e outros menos, mas todos
precisam de investimento, equilibrando o retorno ao final do dia.

NV - Qual a sua dica para que as empresas possam ser o mais
assertivas possivel em suas campanhas, sem que precisem tes-
tar e medir os resultados com um budget precioso ja gasto apos
o lancamento?

NB - Antes de lancar uma campanha, aconselho sempre fazer
uma pesquisa de mercado detalhada para entender profunda-
mente o publico-alvo, seus comportamentos e preferéncias. Além
disso, analisar dados de campanhas anteriores e até mesmo de
concorrentes diretos proporciona insights valiosos. Conhecendo
0 seu publico-alvo e como ele converte, é mais facil gerar cria-
tivos (anuncios) que funcionem e tenham uma boa performan-
ce. Isso diminuira a necessidade de testar em um cenario de
budget apertado. A segmentacdo de audiéncia é outra pratica
importante, personalizando a mensagem para grupos especi-
ficos e utilizando uma linguagem apropriada para a audiéncia
do e-commerce, evitando gastos desnecessarios. Apos o langa-
mento, é essencial monitorar a campanha em tempo real para
ir corrigindo rotas e manter sempre um orcamento crescente e
flexivel para ajustes conforme necessario. Digo que cada cam-
panha deve ser vista como uma oportunidade de aprendizado,
com uma analise pdés-campanha que guie estratégias futuras.

* Yampi

Ferramentas de andlise de dados simples, como o Google Analytics,

ajudam a entender o comportamento do cliente, explica Nathalia Bettoni
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Com a Dayco

Apresentamos a nova linha de Suspensao e Direcao.
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VIES - Variagdes nos Indices e Estatisticas
Outubro de 2021, 2022 e 2023

A nova edicdo da pesquisa VIES - Variacdo nos Indices e Estatfs-
ticas, produzida a partir dos dados apurados pelos estudos se-
manais MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acesso-
rios e ONDA - Oscilacdes nos Niveis de Abastecimento e Precos
realizados pelo After.Lab, a empresa de inteligéncia de mercado
com foco no Aftermarket Automotivo, traz um resumo do desem-
penho das lojas de autopec¢as nos meses de outubro dos anos de
2021,2022 e 2023.

Na pesquisa MAPA, os graficos abaixo mostram que a média nacio-
nal das vendas ficou positiva no més: 0,33%. O indice mostra que
0 varejo de autopecas teve desempenho melhor do que nos dois
anos anteriores, quando 0 segmento operava em queda de 0,43%
em 2022 e 3,61% em 2021, ano ainda impactado pela pandemia.
A reposicdo dos estoques acompanhou as vendas, com resultado fi-
nal para o més de 0,62%. O indice configura recuperacdo na com-
paracdo com as compras registradas em 2022, -1%, e 2021, -2,74%.

MAPA

NACIONAL

Variacdo nas vendas Outubro

Variagio percentual

201 2022 2023

REGIONAL

Variagdo nas vendas Qutubro

—-”m = I -

No que se refere aos dados abrangidos pela pesquisa ONDA,
0 abastecimento do varejo continua sinalizado quebra: -4,98%.
Apesar do resultado negativo, ainda houve ganho na compara-
¢do com a variacdo registrada nos dois anos anteriores, como
mostra o grafico a seguir: -5,92% em 2022 e -12,74% em 2021.
Finalmente, o histérico de alta nos precos foi mantido, porém tam-
bém com curva favoravel em relacdo aos dois anos anteriores.
Agora, a expansao média ficou em 1,79% em outubro de 2023,
contra 2,29% em 2022 e 7,94% em 2021. Em geral, a trajetdria
de precos a partir de 2021 vem registrando inflacdo decrescente.
Acompanhe nos graficos também os resultados regionais das
vendas, compras, abastecimento e precos e compare o desem-
penho das lojas de autopecas em 2021, 2022 e 2023 nos meses
de outubro. E, semanalmente nas plataformas digitais do Novo-
Varejo Automotivo, todos os resultados atualizados das pesquisas
MAPA ¢ ONDA.

Variacdo nas Compras Outubro

rtual

Variaglo perco

2021 2022 2023

Variagdo nas compras Outubro
B = 22 »H
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AUTHO

Qualidade Original

Novidade em duas rodas:

AUTHO

Qualidade Original
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Produzidas com os mais exigentes padrées u
de qualidade, as Valvulas de Motor AuthoMix '
levam o selo que vocé ja conhece e confia:
Qualidade Original.

I
-

Fale com nossos revendedores e
acelere seu estoque com a AuthoMix

lﬂ Acesse o) site e confira
authomix authomix.com.br
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NUCLEO DE INTELIGENCIA DE DADOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

0 After.Lab € o nucleo de pesquisa e inteligéncia de mercado da Novomeio Hub de midia. Sao mais de 25 anos

liderando estudos de grande relevancia para o setor, realizando pesquisas sob medida e consultoria de dados

paraindustrias, distribuidores, varejos e oficinas.

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

e e e e T Primio
Hop oi o s ey | inova MAPA ONDA
6 N hovovarejo
automotivo

CUIDAR DO CONFORTO E SEGURANCA DO MOTORISTA,

E COISA DE MELHOR AMIGO

A parceria entre a Cofap e os balconistas tem um objetivo: levar

mais conforto e seguranga para motoristas de todo o Brasil. : caf"p

Muito obrigado pela confianga balconistas. Juntos vamos
Nao transito,
seguir transformando clientes em grandes amigos. dseaha's vida!

L
Acesse oqul nosso site

Siga a Cofap nas redes sociais:

@ Ecofap @ @cofap_oficial © /cofapoficial @ /cofap-oficial € @cofap.oficial @ www.mmcofap.com
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Dia do Balconista de Autopecas convida para
certificacao profissional

Mais de seis meses apos o langamento, certificagdo dos vendedores ainda busca embalar e Dia do Bal-
conista de Autopecas € oportunidade para incentivar a categoria a buscar este importante diferencial.

novovarejo

Vocé pode ganhar uma inscrigdo para o teste. Leia esta reportagem e saiba como

Era 28 de abril quando, na Arena de Contedudo da Auto-
mec 2023, o Instituto da Qualidade Automotiva (IQA) langa-
va oficialmente a certificacdo para vendedores de autopecas.
Vinda na esteira da norma ABNT NBR 16999 disponibilizada ao
mercado em 2021, a ocasido representou um marco historico
para a categoria e para o proprio varejo de reposicdo automotiva.
Afinal, consistiu - junto com a norma - No primeiro movimento

N

organizado do setor para criar padr@es de atuacdo e atestar a
qualidade de alguns de seus profissionais mais importantes.
Hoje, mais de seis meses depois do lancamento, no en-
tanto, 0 que era comemoragdo se tornou o chamado para
uma segunda fase da ag¢do: o convencimento dos balconis-
tas e demais profissionais envolvidos com a venda de com-
ponentes automotivos sobre a importancia da certificagdo.

novovarejo

automotive
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Ranieri diz que acdes estao sendo buscadas para vencer a timidez dos vendedores

De acordo com o presidente do Sincopecas Brasil, Ranieri Leitdo, as
inscricBes ainda estdo longe do esperado até aqui. "Tenho percebi-
do uma timidez muito grande dos profissionais. E, diante disso, esta-
mos buscando caminhos para mobiliza-los a respeito da importancia
de se certificarem", compartilhou a lideranca de um dos parceiros
do IQA na iniciativa. Entdo é hora de perder a timidez e partir para

a acdo. Em comemorac¢do ao Dia do Balconista de Autopecas, o
Novo Varejo convida ndo apenas os profissionais do balcdo - mas
todos os vendedores de componentes automotivos - a darem
Mais um passo em seu processo evolutivo e buscarem a certifica-
¢do IQA, um diferencial para a categoria e, acima de tudo, uma fer-
ramenta de aprimoramento para todos os profissionais da area.

Conheca a estrutura da prova de certificacdo dos vendedores de autopecas

Criada a partir da norma ABNT para os profissionais da categoria, a certificagdo dos vendedores de
autopecas do IQA aborda diversos aspectos que estao diretamente presentes no dia a dia das lojas,

tendo como base os seguintes temas:

+ Conhecimento e funcionamento dos componentes do automaovel.
+ Conhecimento geral da estrutura veicular (carroceria) e seus componentes.

* Aplicacdo e consulta do catalogo de pecas.
- Compatibilidade e intercambialidade de componentes.
* Processos de garantia.

* Informatica basica.

* Processo de atendimento ao cliente.
* Quesitos ambientais relacionados ao descarte e a reciclagem adequada, conforme a legislacdo vigente.
*Norma ABNT NBR 16.999 (Vendedor de Autopecas).
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The Future in Motion

A transmissao'que :
balcao ate quem mais precisa.

No dia 26 d vembro, ho M issionais que
conhecimento e que sabem g ) produto certo para nec ade

de um veiculo. Nés temos muito a agradecer por exerce essa fungao e,
principalmente, pela confianca depositada na Continentala cada produto que
recomendam. -

Chegou a hora de revelarmos quem € essa “peca” insubstituivel para todo o
aftermarket acontecer.

Escaneie este cédigo e encontre a resposta.

(@nti pental ®
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Acesse 0 site:
f|/ContinentalBR

& www.continental-industry.com
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BALCONISTA

Profissionais de vendas no balcdo sao homenageados pelo Dia do Balconista de Autopecas desde 2001

Um ciclo virtuoso iniciado ha mais de 20 anos

Com o objetivo de reconhecer o valor e estimular a evolugdo
dos balconistas de autopecas, em 2001 o Novo Varejo - com
0 apoio oficial do Sindicato dos Empregados no Comeércio de
Sdo Paulo - instituiu o Dia do Balconista de Autopecas, data
que passou a ser comemorada anualmente a cada 26 de no-
vembro. E fomos além. A fim de tornar a comemoragdo oficial,
em parceria com o Sincopecas-SP e o entdo vereador Celso Ja-
tene, a NovoMeio Hub de Midia conseguiu a facanha de incluir
a partir de 2010 o Dia do Balconista de Autopecas no calen-
dario da cidade de Sdo Paulo a partir da aprovacdo em plena-
rio da Lei 15.322/2010. Uma conquista ndo apenas nossa e
da categoria, mas do aftermarket automotivo como um todo.

A partir de dezembro de 2021, quando a norma ABNT NBR 16999
para vendedores de autopecas saiu, 0 mercado deu mais um passo
importante para a evolugdo destes profissionais ao ter um docu-
mento elaborado com a participacdo de representantes do préprio
setor que estabelece os requisitos e a sistematica para qualificacdo
de vendedor de pecas e acessorios para veiculos, em seus mais di-
versificados aspectos, desde atender, orientar e conhecer os varios
tipos de consumidores, funcionamento do veiculo e seus sistemas,
interpretar embalagens de autopecas e acessorios até o conheci-
mento especificos de codigos de aplicacdo. E o circulo virtuoso foi
complementado, entdo, em 2023 com o lancamento da certifica-
cao IQA. E nds vamos ajudar vocé a chegar la. Continue lendo...

I\ hovovarejo
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DE AUTOPECAS

26 DE NOVEMBRO

Uma homenagem da

SEG Automotive a todos os
profissionais que tornam o
atendimento mais proximo

e personalizado, fazendo

cada cliente se sentir especial.

novovare|o



N
0N
>
R,
>

INAIQ :SOL04

oedes

Ambiente digital e prospeccao ativa de lojistas
sao caminhos para impulsionar aprimoramento

Todo aquele que se propde a ser pioneiro acaba enfrentando
barreiras iniciais. Com base nesse entendimento, o IQA mostra
otimismo com 0s proximos passos da certificagdo para os ven-
dedores de autopecas - afinal, a iniciativa foi apresentada ha
apenas sete meses.

Ao comentar o0 atual cenario e as expectativas para os proxi-
MOs passos, 0 gerente de servicos automotivos do instituto,
Sergio Fabiano, pontuou que essa resisténcia inicial era espe-
rada, ja que ndo so a certificagdo, como também a prdpria nor-
ma ABNT, sdo ainda novidades. “Entendemos que a certificagdo
de Vendedor de Autopegas estd em processo de crescimento nas
inscricées. E um processo esperado e em crescente movimento”
A compreensdo de que a certificacdo dos balconistas ndo iria em-
balar do dia para a noite, no entanto, ndo tem minimizado os es-
forcos do IQA e de seus parceiros na busca por alternativas para
popularizar a agao.

Neste sentido, o instituto tem apostado fortemente nas re-
des sociais - sobretudo Linkedin, Instagram e Facebook -,
bem como se articulado junto a G&B, distribuidora de autope-
¢as que completa o tripé da certificagdo ao lado do IQA e do
Sincopecas, para motivar os lojistas a incentivarem seus cola-
boradores para a conquista deste diferencial de qualidade.

Beiram é um entusiasta da certificacdo e vem trabalhando ativamente
para conscientizar o mercado sobre a importancia do aprimoramento
dos profissionais

24

| 371

Sergio Fabiano pontua que‘certificacao € um processo em crescimento

Ao repercutir as acdes, o diretor da G&B, Antonio Carlos Bei-
ram, destaca o fato de os incentivos dados pela empresa aos
varejistas-clientes irem além da ‘simples conscientiza¢do’ sobre
a importancia da certificacdo. “Para a certificagcdo, os profissio-
nais precisam pagar uma taxa de R$ 150,00, que da direito a duas
tentativas de aprovacdo. A fim de incentivar vendedores, esto-
quistas e até donos de lojas clientes da G&B, nds estamos fazen-
do um Pix no valor total da inscricdo para aqueles que sdo apro-
vados”, contou Beiram, complementando que o engajamento da
empresa na popularizagdo da certificacdo também contempla
divulgacdo constante nas redes sociais e no podcast ‘ATMCAST',
O trabalho junto as empresas tem, segundo Sergio Fabiano,

| do IQA, surtido efeito e deve produzir resultados significati-

vos no médio prazo. “Este ponto € bem interessante e estamos
tendo uma grata satisfagdo por conta de que as empresas de va-
rejo e distribuicdo tém feito a aquisicdo de inscricbes para seus
funciondrios se certificarem. Importante agdo para profissionali-
zar o setor e aumentar a qualidade do servigo prestado”, afirmou.
Na mesma linha, o presidente do Sincopecas-SP, Heber Carvalho,
definiu 0 engajamento das empresas como principais incentivado-
res dos vendedores na certificacdo como ‘decisivo para 0 sucesso
do programa.
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CONFIANGA EM PECAS

Obrigado amigo balconista por ser essa “peca” tao fundamental
para que a VOLDA chegue ao seu destino.

26 de Novembro
Dia do Balconista de Autopecas

[=]§% [s]
m n m @‘, @voldapecas ]
Descubra o significado de

CONFIANCA EM PECAS www.volda.com.br

qualidade com as pegas Volda.
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26 DE NOVEMBRO

DIA DO BALCONISTA DE AUTOPECAS
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Hoje é o dia daqueles que fazem
nossos produtos irem cada vez
mais longe.

. A Monroe Amortecedores
célebra esses profissionais
excepcionais que nao apenas
em pecas, mas também
constroem parcerias
duradouras e garantem a
satisfacao de cada cliente.

Para Sugahara, o profissional certificado sai da zona de conforto e se torna mais completo

Feliz Dia do Balconista de

G&B mobiliza profissionais de diversos cargos PSEN AN 7 - VTl
rumo a certificacao IQA | | 4

J& ouviu aquele ditado que diz que em casa de ferreiro, o espe- NVA - Ha quanto tempo vocé atua no mercado?
to é de pau? Pois bem, ele ndo se encaixa no comportamento WS - Desde 1989. Sdo 34 anos. Nesse periodo, a paixao pelo
da G&B em relacdo a certificacdo dos vendedores de autopecas.  setor quase transformou meu sangue em Oleo (risos). Ini-
Isso porque, para além do discurso de seu diretor, Antonio Car-  ciei na linha pesada de retroescavadeiras e, em 1999, entrei
los Beiram, que afirma considerar a iniciativa fundamental para no segmento de autopecas linha leve atuando como balco-
a maior profissionalizagdo do aftermarket como um todo, a em-  nista, onde fiquei até 2001. Dai fui para a area comercial da
presa tem motivado seus colaboradores das mais diversas areas  G&B e posteriormente fui para o departamento de compras. . :
a realizarem a prova. o +\ Bl \___4
Atualmente, 12 profissionais da distribuidora ja conquistaram  NVA - O que vocé achou do nivel das perguntas? Vocé ja sabia e o \ \___4
a certificacdo, sendo trés gerentes; quatro supervisores e qua- aresposta com base em sua experiéncia no dia a dia ou teve de | = e | \_[
tro vendedores internos do departamento comercial; e um co- fazer um estudo especifico? ]
laborador do departamento de compras, Waldemar Sugaha- WS - O nivel esta equilibrado. Ndo atuo no balcdo ha mais de
ra, que conversou com exclusividade com nossa reportagem. 17 anos, que foi o tempo em que entrei na G&B. Ainda assim,
a vivéncia acumulada me foi suficiente para passar no teste. ) @ §
Novo Varejo Automotivo - O que te atraiu na certificacdo paraos As nomas NBR 15296 e NBR 15832 sdo leituras obrigatorias. =
vendedores de autopecas?
Waldemar Sugahara - De cara, o peso que o IQA tem no mer- NVA - Quais, na sua visdo, foram as questdes mais dificeis, as
cado. Uma entidade séria e que acredita que profissionais com  de técnicas automotivas ou as de técnicas de vendas? i1 EMONROES A1
um reconhecimento, uma certificagdo, podem ser um dife- WS -Por ndo atuar mais diretamente com o atendimento ao cliente, = —
rencial na empresa onde atuam. Reconhecer e enaltecer essa  estou um pouco ‘enferrujado’. Por isso, acredito que as questdes tec-
categoria valida sua capacidade e a eleva para outros niveis.  nicas, pelas atualizagdes das frotas, tiveram um peso um pouco maior
Ao mostrar que esta disposto a sair da zona de conforto, bus-  para mim. Quando vocé esta no “front” no balcdo efetivamente, as
car conhecimento, se capacitar, este balconista serd automa-  duvidas dos clientes nos ajudam a nos aprimorar e a buscar o conhe- n MonroeBR
ticamente um profissional mais completo e mais requisitado.  cimento. Isto é fundamental para o(a) vendedor(a) de autopecas raiz.

N

A PRIMEIRA  PARA O MUNDO  PARA VOCE

@monroeamortecedores @ www.monroe.com.br G @MonroeBrasil

novovarejo
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Quer mostrar ao mercado sua qualificagao?
Veja como conquistar a certificagao!

Considerada pelas principais liderancas do aftermar-
ket automotivo um passo fundamental para que balco-
nistas e demais profissionais de vendas possam ser mais
reconhecidos dentro e fora de suas lojas, aumentando, in-
clusive, suas possibilidades de receber melhor remunera-
¢do, o processo de certificacdo oficial para Vendedores de
Autopecas esta disponivel no site https://cpiga.iga.org.br.
Basta realizar o «cadastro e dar inicio ao processo.
Para se inscrever, é preciso pagar uma taxa no valor de R$

Estrutura do teste:

Prova

150,00 e realizar uma prova, 100% online, composta por 50
questdes distribuidas de maneira randémica dentro dos te-
mas descritos no box da primeira parte desta reportagem.
A nota minima para a aprovacgao € 7 e quem ndo atingi-la na primei-
ra tentativa, tera direito a tentar mais uma vez de maneira gratuita.
Os aprovados receberdo uma certificacdo valida por trés
anos, periodo a partir do qual sera exigida a renovacdao - me-
dida fundamental diante das diversas e cada vez mais ve-
lozes transformag¢des tecnoldgicas do setor automotivo.

Pode ser feito a qualquer
momento (fluxo continuo), com

100% online até 2 (duas) tentativas no caso

Certificagio valida por
3 anes (recertificagio
sera 1 anos)

de reprovagio na 1° tentativa.

Certificado fica disponivel

Atribuigio do nivel i_ AI digitalmente e futuros
de competéncia o).~

empregadores podem consultar a
base de certificados online

A=

Novo Varejo oferece inscricdes gratuitas para o teste de certificagao IQA

Qﬁ novovarejo.automotivo e balconistasdobrasil

Com o apoio do Instituto da Qualidade Automotiva, a Nhm - NovoMeio Hub
de Midia e o Novo Varejo vdo dar um presente aos balconistas de autopecas:
trés inscri¢des gratuitas para o teste de certificagdo IQA para os vendedores
de autopecas. E uma oportunidade Unica para vocé buscar este importante
diferencial de qualidade.

promocao exclusiva

Para concorrer, basta acessar nosso Instagram (@novovarejo.automotivo)
o Ce e responder a pergunta:

Balconistas
de Autopecas

vocé. Corre 18!

“Por que todo o mercado deve comemorar o Dia do Balconista de Autopegas?”

As trés melhores respostas ganhardo o acesso livre a prova que, desde o
ultimo més de abril, esta disponivel a um valor de R$ 150,00. Agora é com
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Desde 1998

26 de Novembro

DIA DO BALCONISTA DE AUTO PECAS

www. ampri.com.br

COMPARTILHE AMPRI

 fHCN ~ Nin

EMPRESA 100%
BRASILEIRA
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Arthur Lira, Presidente da Cimara dos Deputados, e Rodrigo Pacheco, Presidente do Senado Federal, com o texto da Reforma Tributaria

Aprovada pelo Senado com mudancas, Reforma
Tributaria volta a Camara dos Deputados sob olhares
preocupados dos setores de varejo e servigos

FecomercioSPE Sindirepa-SP e Sincopegas-SP se posicionam sobre o tema, que ainda carece de estudos mais
aprofundados para ser totalmente compreendido por todo o mercado

No Ultimo dia 8 de novembro, o Senado Federal aprovou em
dois turnos a Reforma Tributaria que tem como objetivo mo-
dernizar o atual sistema criado na longinqua década de 1960.
Apesar de ratificar a intencdo dos parlamentares das duas ca-
sas do Congresso Nacional em torno da unificagdo dos cin-
Co tributos existentes - nacionais, estaduais e municipais
- direcionados ao consumo a partir da criacdo do chamado Im-
posto sobre o Valor Agregado (IVA), a votagdo ainda ndo foi su-
ficilente para autorizar a promulgacdo do texto da Reforma.
Isso porque Senado e Camara dos Deputados divergiram em

N

pontos como o0 numero de produtos e servicos que pode-
rdo ter reducdo de tributos ou outras formas de tratamen-
tos favorecidos - o que, como efeito, fugiu da regra imperati-
va de se haver consenso total entre as casas do parlamento
nacional em torno de um texto que altera a Constituicdo Federal.
Para que o texto seja promulgado ainda em 2023, po-
rém, é possivel que a Reforma seja fatiada. Isto &, tenha
uma separagdo entre as propostas que tiveram consen-
SO entre as camaras alta e baixa do Congresso e aquelas
que apresentaram divergéncia e exigirdo novos ajustes.
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Entender o que é o IVA é o passo zero para
compreender o que esta em jogo na Reforma

Tributaria em tramitacao

De acordo com o proéprio site do Tribunal de Contas da Unido
(TCU), o sistema tributario brasileiro € mundialmente conheci-
do por ser um dos mais complexos, confusos e de dificil interpre-
tacdo do mundo. Tal caracteristica, segundo o mesmo TCU, faz
com que as empresas que operam por aqui gastem cerca de R$
181 bilhées por ano para manter pessoal, sistemas e equipamen-
tos no acompanhamento das constantes mudancas da legislagao.

Este contexto de complexidade explica também o fato da po-
pulacdo em geral, empresarios e até tributaristas estarem en-
frentando dificuldades para compreender o que mudara caso
a Reforma Tributaria seja promulgada, seja ela fatiada ou ndo.
Nesta esteira, o primeiro passo é compreender o que &, de fato, o tdo
falado IVA e como ele funcionara de acordo com a ultima versdo do
texto enviada pelo Senado de volta para a Camara dos Deputados.

IVA substituira cinco impostos relacionados ao consumo:

+ Trés tributos federais (PIS, Cofins e IPI) que dardo lugar a Contribui¢cdo sobre

Bens e Servicos (CBS), no ambito federal

+ ICMS (estadual) e do ISS (municipal) unificados na forma de Imposto sobre Bens
e Servicos (IBS), com gestao compartilhada entre estados e municipios.

Utilizado em 170 paises, entre eles Canada, Australia e diversas
nacBes da Unido Europeia, o IVA é um modelo de tributo que in-
cide de forma ndo cumulativa. Isto &, atua apenas sobre o que
foi agregado em cada etapa da produg¢do de um bem ou servico,
excluindo os valores que ja foram pagos em etapas anteriores.
Por exemplo, quando o comerciante comprar um calcado da in-
dustria, ele pagara apenas sobre o montante que foi agregado
nesta etapa de fabricacdo, sem pagar o tributo relativo a maté-
ria-prima, ja recolhido pelo fabricante no momento de aquisi¢do
desta junto ao produtor.

Apesar destas mudancas soarem como simplificagdes, no en-
tanto, a FecomercioSP chama a atencdo para um fato, segun-
do ela, alarmante presente no texto que tramita no parlamento:
a indefinicdo quanto ao valor da aliquota do IVA, ja que o texto
da Reforma posterga esta e outras questdes - como o chama-
do imposto seletivo, que incide sobre bebidas e cigarros, o Fun-
do de Desenvolvimento Regional, que visa promover uma equi-
dade entre diferentes regides do pais, e o Conselho Federativo,
Cuja missdo é administrar e distribuir os impostos estaduais e
municipais - para uma regulamentacdo via Lei Complementar.
“A consequéncia desse cendrio é a possibilidade de aumento da
judicializagdo, na medida em que a reforma aumenta a insegu-

N

ranca juridica sobre procedimentos tributarios”, comentou, em
nota, a FecomercioSP, antes de complementar: “Soma-se a isso
as incertezas sobre a aliquota do IVA — que, se ficar como previs-
to pelo proprio Ministério da Fazenda, sera o maior do mundo:
27,5%, superando a Hungria (27%) — e sobre o longo periodo de
transicdo, que fara com que os contribuintes passem por sete lon-
gos anos convivendo com dois sistemas tributarios simultaneos”.
Sobre este Ultimo ponto - a extensdo da transi¢ao do regime atual
para 0 que se instalara pés-promulgacdo -, a proposta prevé uma
duracdo de sete anos, com infcio em 2026 e final em 2032, quando
0s impostos atuais serdo completamente extintos para dar lugar
aos Novos tributos.

Segundo os balizadores presentes no texto que retornou a Ca-
mara no ultimo dia 8, esta transi¢do se daria da seguinte maneira:

+ 2026: taxa de teste de 0,9% para a CBS (IVA federal) e de 0,1%
para IBS (IVA compartilhado entre estados e municipios);

« Em 2027: PIS e Cofins deixam de existir em definitivo e a CBS é
totalmente implementada, enquanto a aliquota do IBS permane-
ce com 0,1%;

+ 2029 e 2032: reducdo progressiva das aliquotas do ICMS e do ISS
e elevacdo gradual do IBS.
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Senadores comemoram no Plenario aprovacao do texto com altera¢des. FecomercioSP nao compartilha de toda essa alegria

FecomercioSP lista pontos positivos e negativos

da Reforma Tributaria

ApOs a aprovacdo parcial do texto da Reforma Tributaria e seu retor-
no a Camara dos Deputados, entidades dos setores de varejo e ser-
vicos, bem como o empresariado em geral, expressaram uma preo-
cupacdo quase unanime quanto a questdes diversas da proposta
e seus impactos na carga tributaria e na seguranca juridica do pais.
Entre as organiza¢cdes mais ativas nesta série de criticas este-

ve a FecomercioSP. Apesar disso, a entidade que representa
mais de 130 sindicatos patronais - que, juntos, rednem 1 mi-
Ihdo de empresarios do comércio de bens, servicos e turismo
- ndo deixou de citar elementos que, na visdo de seus especia-
listas, representardo avancos para o ambiente de negocios e in-
vestimentos do pais. Veja o posicionamento oficial da entidade.

Pontos positivos

“Dentre as alteragBes promovidas no Senado, a inclu-
sdo de uma ‘trava’ a elevacdo de impostos é a mais posi-
tiva. O dispositivo impede que os novos tributos — IBS,
CBS e IS — resultem em uma carga tributaria superior aos
tributos substituidos (PIS/Pasep, Cofins, IPl, ISS e ICMS).
Vale dizer que a elevacdo da carga tributaria é o principal re-
ceio da Entidade, uma vez que 0s impoStos ja correspon-
dem a quase 34% do PIB. Algumas atividades dos Servicos
que foram contempladas nos pleitos poderdo ter redugdo
de até 60% nos impostos. A inclusdo de uma nova aliquo-
ta reduzida, no porcentual de 30% para profissionais regu-
lamentados, como contadores, também é positiva, j@ que
se trata de um servico prestado de forma personalissima.

A previsdo de regimes especificos para outras atividades, como
nos servicos de turismo ou aqueles que promovam a economia
circular,tambémévistacombonsolhos. Porenquanto, otextondo
assegura uma tributacdo inferior para essas operagdes, mas per-
mite que leis complementares considerem suas especificidades.
Para o Comércio, a concretizacdo do beneficio a produtos da
cesta basica, que terdo aliquotas zero de IBS e CBS, é relevante.
Levando em conta que o Senado fez aprimoramentos no dispo-
sitivo, mediante a criacdo da cesta basica estendida (cuja reducdo
da aliquota é de 60%), esse € um dos pontos altos do documento.
Por fim, a garantia que o novo Imposto Seletivo (IS) ndo incidi-
ra sobre exportacBes nem sobre opera¢es com energia elé-
trica e telecomunica¢bes € outro aspecto a ser destacado”.

Pontos negativos

“Na visdo da FecomercioSP, ha mais perdas do que ga-
nhos aos empresarios. Isso acontece porque, em primei-
ro lugar, causard impacto profundo a vida das micro e
peguenas empresas, que dao a toénica do dia a dia da eco-
nomia do Pais, uma vez que apresenta um retrocesso em
relacdo ao atual mecanismo de transferéncia de crédito nas
aquisicbes de empresas optantes pelo Simples Nacional.
Na atual legislacdo, esses negdcios podem transferir integral-
mente os créditos de PIS/Cofins no montante de 9,25%. Tra-
ta-se de medida que garante competitividade e tratamento
diferenciado e favorecido a essas empresas, como esta na
Constituicdo. O texto, porém, restringe a transferéncia de
crédito ao montante cobrado no regime unificado. Isto é, ne-
gocios de pequeno porte terdo, agora, duas op¢des: ou se
manter integralmente no Simples Nacional, mas com perda
de competitividade, ou excluir os novos tributos no regime
diferenciado e, entdo, assumir uma carga tributaria maior.
Como ja reforcado em diversas oportunidades, a reforma
vai afetar profundamente o setor de Servicos — respon-
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savel por mais da metade da mao de obra formal do Bra-
sil e por quase 70% do PIB nacional. Calculos feitos pela
Federacdo mostram a possibilidade de a carga de tribu-
tos desses negocios dobrar quando a nova regra entrar
em vigor. Em outras palavras, essas empresas vdo pagar a
conta da reforma no sistema tributario, enquanto outros
setores poderdo ser beneficiados no mesmo processo.
Na pratica, isso acontecera porque o IVA, modelo que pos-
sibilita o ‘creditamento’ de tributos pagos em etapas an-
teriores da cadeia produtiva, manterd uma Sequéncia
complexa de débitos e créditos para esses empreendi-
mentos, cuja principal despesa é com folha de pagamen-
to (40% do orcamento), que ndo da direito a esses créditos.
Mesmo com a inclusdo de diversos segmentos do setor entre
os regimes diferenciados e especificos durante a tramitacdo
na Camara dos Deputados e no Senado Federal, os impactos
negativos que 0s Servicos sofrerdo com a nova regra ndo se-
rao diminuidos. Na verdade, o setor deveria ser inteiramen-
te contemplado com a reduc¢do sobre a aliquota referencial”.
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Liderancas do Aftermarket Automotivo se
posicionaram sobre a Reforma Tributaria

Embora boa parte do pals ainda esteja tateando os impactos reais
de uma possivel aprovacdo do texto que retornou a Camara no ul-
timo dia 8, os presidentes do Sincopecas-SP e Sindirepa-SP, Heber
Carvalho e Antonio Fiola, se prontificaram a comentar o tema a
partir da visdo dos segmentos de varejo e servicos no mercado de
reposi¢ao automotiva.

Em linhas gerais, ambos disseram esperar por parciménia do Con-
gresso Nacional nos proximos passos e demonstraram uma preocu-
pacdo quanto a possibilidade de ndo haver uma simplificacdo real no
Regime Tributario Nacional, demanda que, desde o inicio das discus-
sOes, tem sido o principal mote da proposta. Veja na sequéncia o que
disseram as duas liderangas do Aftermarket Automotivo brasileiro.

Novo Varejo - Como vocé avalia as propostas ja aprovadas da
Reforma Tributaria no Congresso Nacional sob o ponto de vista
de duas demandas importantes do mercado: a simplificagdo e o
impacto sobre a carga em si?

Antonio Fiola - O setor de servicos, de maneira geral, vé com
muita preocupac¢do a nova aliquota de IVA porque elevara consi-
deravelmente a carga tributéria. Obvio que simplificard, porém
0 Governo Federal abriu muitas excec¢des e isso prejudica mui-
to o setor de servicos. A maioria das empresas do setor de re-
paracdo de veiculos faz parte do Simples Nacional e o governo
ndo alterar o teto para esse tipo de empresa complicard muito
e havera oneracao que sera repassada para o consumidor final.
Heber Carvalho - Estas duas demandas sdo importantes e fun-
damentais, no entanto precisam de ajustes e s veremos resulta-
dos quando aplicadas as obriga¢des. A simplificacao tem que ser
para o sistema, com facilidade e clareza no item aplicabilidade, e
0s impactos da carga tributaria deverdo resultar em dinamismo e
funcionalidade, o que até o momento ainda deixa muito a desejar.

Novo Varejo - Olhando pela é6tica do Aftermarket Automotivo,
como o texto ja aprovado até o momento pode impactar o setor?
Antonio Fiola - Os itens aprovados simplificam o imposto, po-
rém havera aumento da carga tributaria, sendo um grande im-
pacto e, como consequéncia, tera o aumento da inflacdo no se-
tor. O maior prejudicado sera o consumidor final, a pessoa fisica
sera a mais prejudicada, lembrando que nos grandes centros esse
consumidor muitas vezes depende do seu carro para o sustento
da familia e tera mais custo para realizar o servico de reparacdo.
Heber Carvalho - Especificamente sobre o Aftermarket Auto-
motivo, 0s impactos ndo serdo percebidos de imediato, mes-
mo porgue as mudancas ndo discutem setores e produtos. Mas
ja é uma proposta e, no minimo, o setor ja estd sendo avaliado.

Novo Varejo - Vocé espera que a reforma seja fatiada e venha a
ser complementada no préximo ano? Quais pontos vocé acredi-
ta/espera que ainda devam ser abordados e/ou aprofundados?
Antonio Fiola - O curso normal é que sera complementada no
proximo ano. Eu ndo vejo com bons olhos a proposta de Refor-

N

ma Tributaria que acabou onerando a carga tributaria e ndo
simplificando tanto quanto previa. Nos sabemos que ndo exis-
te o0 retorno para o consumidor dessa carga tributaria, entdo
0 Governo Federal deveria ter diminuido as excec¢Bes porque
ao beneficiar um setor da economia acaba por prejudicar os
demais setores como, por exemplo, a repara¢do, servico im-
portantissimo em um pais movido pelo transporte rodoviario.
Heber Carvalho - Ndo acredito em mudancas rapidas. A Reforma
precisa - e certamente sera - complementada, espero que com vis-
tas ao interesse da sua aplicacdo e simplificacdo. Basicamente es-
peramos que a Reforma Tributaria continue com os objetivos pre-
tendidos: carga tributaria justa e clareza na informacdo dos tributos.

) J
Fiola mostra preocupacao com aumento de carga nos servigos e
consequente repasse ao consumidor
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Heber entende que os impactos da Reforma nao serao
percebidos de imediato no mercado de reposi¢ao
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Nova decisao da Uniao Europeia garante vitoria
do aftermarket sobre montadoras

O movimento global Right to Repair vem ganhando proje-
¢do no Brasil, mas ainda esta distante dos avancos conquis-
tados nos Estados Unidos e paises da Europa - até por-
que no exterior a mobilizacdo comecou ha bem mais tempo.
Neste més de novembro, uma decisdo importante do Tribu-
nal de Justica da Unido Europeia trouxe mais uma vitoria para
o aftermarket independente sobre as montadoras na dispu-
ta pelo livre acesso as informac¢des dos veiculos necessarias
para a realizagdo dos servicos de manuten¢do e reparacdo.
A corte determinou que os fabricantes de automaoveis ficam obri-
gados a fornecer o VIN number e demais informac¢8es técnicas
que possam ser utilizadas pelas oficinas para a realizacdo dos ser-
vicos, uma decisao que favorece o exercicio da concorréncia no
mercado de reposi¢do.

O veredicto foi resultado de uma agdo proposta pela GVA - As-
sociacdo Alema de Aftermarket Independente envolvendo uma
montadora especifica, mas a decisdao da corte tem efeito vin-
culante e, portanto, beneficiara o aftermarket como um todo.
Com isso, os fabricantes de veiculos que comercializam seus auto-
maoveis no bloco passam a ter a obrigacdo legal de fornecer aos es-
tabelecimentos independentes as informacdes técnicas e também o
VIN necessarios para a reparacao e manutencdo dos veiculos. E, im-
portante: este conteddo deve ser disponibilizado num formato que
possa ser facilmente utilizado para efeitos de reparacdo dos carros.

REPERCUSSAO

“O Tribunal reconheceu expressamente que s6 a pesquisa através
do VIN conduz a identificagdo exata dos dados de um determi-
nado veiculo. Mais uma vez, quanto a informagédo de reparagéo e
manutengédo, o Tribunal esclareceu que os fabricantes de veiculos
devem fornecer toda a informacgéo técnica associada a cada VIN
num formato que permita o processamento eletrénico adicional di-
retamente, ou seja, sem etapas intermediarias’; comemorou a ADI-
RA - Associacdo de Distribuidores Independentes de Pecas para
Veiculos Automotores da Italia. De acordo com a entidade, ago-
ra as montadoras ndo poderdo mais responder as solicitacdes
de operadores do mercado independente enviando simples
capturas de tela dos resultados da pesquisa em formato PDF.
O Tribunal também rejeitou o argumento de que a recusa de di-
vulgacdao do VIN era respaldada por uma necessidade geral de
protecdo de dados. “E claro que o alcance desta ultima sentenca
SO pode ser acolhido favoravelmente pela ADIRA e por todas as as-
sociagbes independentes. Na verdade, garantira mais uma vez uma
concorréncia saudavel no mercado de reposicdo automovel, no inte-
resse dos consumidores. Além disso, a obrigacdo agora confirma-
da de os fabricantes de veiculos fornecerem VINs significa maior
facilidade, rapidez e certeza na localizagdo de pegas sobressalen-
tes e informagbes”, finalizou o comunicado da entidade italiana.
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Os fabricantes de vefculos a motor tém de disponibilizar os nu-
meros de identificacdo dos veiculos aos operadores independen-
tes. Quando esse numero permitir identificar o detentor de um
veiculo, constituindo assim um dado pessoal, esta obrigacdo é
compativel com o Regulamento Geral sobre a Protecdo de Dados.
O direito da Unido 1 obriga os fabricantes de veiculos a motor a
disponibilizarem as informac8es necessarias para a reparacao e
manutencdo dos veiculos que fabricam aos operadores indepen-
dentes, incluindo oficinas de reparacdo, distribuidores de pecas
sobresselentes e editores de informac¢@es técnicas. Uma associa-
¢do profissional alema de comércio independente de pecas de
veiculos a motor considera que nem a forma nem o conteddo
das informac8es fornecidas pelo fabricante de veiculos pesados
Scania aos seus membros cumprem esta obrigacdo. Para corrigir
esta situacdo, esta associagdo submeteu a questdao a um tribu-
nal alemdo. Tendo duvidas sobre o alcance das obrigacdes que
incumbem a Scania, este tribunal dirigiu-se, por sua vez, ao Tribu-
nal de Justica. Pretende saber, nomeadamente, se 0 numero de
identificacdo dos veiculos deve ser considerado um dado pessoal
que os fabricantes estdo obrigados a comunicar. Em resposta,
o Tribunal de Justica considera que os fabricantes de veiculos a
motor estdo obrigados a facultar o acesso a todas as informa-
¢Oes relativas a reparagdo e manutengao dos vefculos. Essas in-
formac¢des ndo tém necessariamente de estar acessiveis atraves
de uma interface de base de dados que permita uma consulta
automatizada com descarregamento de resultados. No entan-
to, 0 seu formato tem que permitir o tratamento eletronico di-
reto. Assim, tem de permitir que os dados relevantes sejam ex-
trafidos e conservados imediatamente apds a respetiva recolha.

Leia o Acordao do Tribunal de Justica no

Além disso, o Tribunal de Justica decide que os fabricantes de vei-
culos a motor estdo obrigados a constituir uma base de dados, a
qual deve abranger as informacdes sobre as pecas que possam
ser substituidas por pecas sobresselentes. Tem de ser possivel efe-
tuar a pesquisa das informac¢des nessa base de dados em funcao
dos numeros de identificacdo dos veiculos e de outros critérios,
como a poténcia do motor ou o nivel de acabamento do veiculo.
O Tribunal de Justica salienta que os numeros de identificacao dos
veiculos tém de figurar na base de dados. Esse numero, enquan-
to tal, ndo reveste carater pessoal. Todavia, passa a ser um dado
pessoal quando alguém que a ele tenha acesso dispuser de meios
que Ihe permitam identificar o detentor do veiculo, desde que se
trate de uma pessoa singular. A este respeito, o Tribunal de Justica
refere que o detentor, tal como o numero de identificacdo, esta
indicado no certificado de matricula. Mesmo nos casos nos quais
0s numeros de identificagdo dos veiculos tenham de ser qualifica-
dos de dados pessoais, 0 Regulamento Geral sobre a Protecdo de
Dados 2 ndo se opBe a que os fabricantes de veiculos a motor fi-
guem obrigados a disponibiliza-los aos operadores independentes.
NOTA: O reenvio prejudicial permite aos 6rgdos jurisdicionais
dos Estados-Membros, no ambito de um litigio que Ihes seja sub-
metido, interrogar o Tribunal de Justica sobre a interpretacdo
do direito da Unido ou sobre a validade de um ato da Unidgo. O
Tribunal ndo resolve o litigio nacional. Cabe ao 6rgdo jurisdicio-
nal nacional decidir o processo em conformidade com a decisdao
do Tribunal. Esta decisdo vincula do mesmo modo 0s outros oOr-
gdos jurisdicionais nacionais aos quais seja submetido um pro-
blema semelhante. Documento ndo oficial, para uso exclusivo
dos ¢rgdos de informacao, que ndo vincula o Tribunal de Justica.
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Portfolio After.Lab de Estudos de Mercado

MAPA

Movimento das Atividades em Pecas e
Acessorios. MAPA consulta
semanalmente varejistas de componentes
para veiculeos leves das cinco regides

do Brasil sobre o comportamento em
compras e vendas de cada loja, uma
investigacao relacionada exclusivamente
as variacoes comparativas com a semana
anterior a da realizagcao de cada edigao
da pesguisa, gerando informagao quente
sobre a oscilagao percentual no volume
financeiro vendido e comprado pelo
entrevistado naguela semana quando
confrontada com o5 numeros da semana
anterior. MAPA, o indicador das
atividades de vendas e compras mais
preciso do Aftermarket Automotivo.

ONDA

Oscilagdes nos Niveis de Abastecimento
e Pregos. OMDA & uma pesguisa semanal
gque mede indices de abastecimento

e oscilacbes de precos no setor,

segundc varejistas de componentes para
veiculos leves das cinco regides do Brasil,
0 que torna o estudo um balizador do
eventual volume de faltas naquela semana
em relacao a exatamente anterior, com
apontamento dos itens mais faltantes,

e ainda com avaliacoes scbre o
comportamento dos pregos naquela
semana, segundo a mesma referéncia da
cemana anterior, com destague para os
produtos listades com maior aumento.
ONDA, a medigdao semanal de caréncias
e inflagdo no Aftermarket Automotivo.

VIES

Variacdo em indices e Estatisticas. VIES analisa, ao fechamento de cada més, com base

nos dados das pesquisas MAPA e CNDA, o desempenho do varejo de autopecas brasileiro

nos atributos de compra, venda, abastecimento e precos, alinhando numeros do meés em

relacao cormparativa ao mesmo mes dos dois anos anteriores, compondo uma curva

exclusiva para a analise dos estrategistas do mercado, com dados nacionais e tambem

individualizados para as cinco regites do Brasil, formandec um grafico sobre as oscilagdes

do setor segundo as mais sensiveis disciplinas de negocios do mercado. VIES, um olhar

estatistico sobre o comportamento do Aftermarket Automotivo.
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Maior acervo de pesquisas em tempo real sobre o Aftermarket Automotivo

LUPA

Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo. O estudo
apura a participagao dos oleos de motaor,
transmissao, direcag, diferencial, alem

de fluido de freio em oficinas mecanicas
ndependentes, uma pesquisa realizada
mensalmente e consolidada
semestralmente, com investigacao sobre
0s servicos de troca de lubrificantes
realizados, as marcas mais utilizadas

e 05 volumes trocados por mes, enguanto
para os varejos de autopegas a pesquisa
pergunta sobre os tipos de produtos
vendidos, o perfil dos clientes compradores,
as marcas mais vendidas e os volumes
comercializados a cada més. LUPA,

um olhar inedito sobre o mercado

de lubrificantes no Aftermarket

Montadoras em Estatisticas e
Tendéncias no Aftermarket. O avango
do interesse das marcas de pecas
genuinas sobre a reposigcido determinou

a criacdo desse estudo que mede
mensalmente a sua presenga no trade
independente, com resultados totalizados,
consolidados e analisados para divulgacao
semestral, fragmentados por topicos mes
a meés, com informagoes continuas e
detalhadas sobre o consumo nas
concessionarias, motivos da compra,
oscilacdes de volume, marcas de
preferéncia, itens adqguiridos e ainda
dados sobre o consumo segmentado
entre a frota nacional e de importados.
META, uma nova visdo sobre a presenca
das Montadoras no Aftermarket
Automotivo.

@® AFTER.LAB
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Gigante do mercado automotivo mundial anuncia inauguracao na cidade de Anapolis e abre novas vagas de trabalho para a regido

AutoZone expande presenca em Goias com

terceira loja

A AutoZone anuncia a abertura da sua terceira loja em Goids, na
cidade de Anapolis. A inauguracdo, em 16 de novembro, faz parte
do plano de expansdo da marca no pais, que ja conta com mais de
100 pontos de venda no Brasil.

A nova unidade fica na Avenida Universitaria, 14, e contara
com um catalogo de mais de 60 mil itens entre pecas e aces-
sorios, disponiveis para carros e motos, em um ambiente
totalmente climatizado e especialmente projetado para le-
var uma experiéncia de compra diferenciada ao consumidor.
Além disso, 0 espaco contara com servicos gratuitos ofereci-
dos ao publico como check-up de motor, teste, recarga e troca
de Dbateria, troca de palheta, dentre outros, tornando a com-
pra de autopecas uma experiéncia agil, resolutiva e confiavel.
Para aqueles que estao em busca de trabalho na regido, a nova
loja estd com vagas abertas para os cargos de especialista de
pecas, gerente de loja, supervisor comercial e representan-
te de vendas. Os interessados podem se cadastrar para as va-
gas através do link: https://autozone.pandape.infojobs.com.br/.
De acordo com o presidente da rede no Brasil, Mauricio Braz, a
inauguracdo é mais um passo da marca em direcdo ao seu cres-
cimento no pais. “Nosso objetivo € trazer um novo conceito para
o mercado de autopecgas na cidade de Anapolis, assim como ge-
rar empregos e renda para o publico local”, conta o executivo.
Presente em varias cidades brasileiras, a AutoZone chegou no pais
ha 10 anos. Além da exceléncia na apresentacdo visual, limpeza,
organizacdo e layout dos produtos, visando atender as necessida-
des do cliente final, a rede também oferece atendimento exclu-
sivo dedicado as oficinas, com entrega rapida sem valor minimo,
empréstimos de ferramentas para 0 mecanico realizar o reparo

do automovel do cliente, além da oportunidade de experimentar
e testar a qualidade dos produtos das marcas exclusivas da Auto-
Zone, como Duralast e Valucraft.

Nova loja tera mais de 60 mil itens no catalogo
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QO MAIOR EVENTO DO MERCADO NO MAIS
SOFISTICADO LOCAL DE SAD PAULO

23 DE NOVERBRO, AS 19HZ0, NA CASA ROSSA, DD SHOPRING CIDADE JARDIM

Os vencedores da 27° edigao da pesquisa, realizada pelo AfterLab com metadolaogia

criada pelo |psos, serac definidos por 500 varejistas de autopecas para veiculos

leves gue |a estaoc sendo entrevistados em todo o Bras||

A cerimdnia de homenagem aos Majores & Melhores 2023 cera transmitida

A VIVO na ATV, dia 23 de-nevembro a partir das 19530

https:/fwww.youtube.com/c/ATVmidia
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ﬁ Venha fazer parte do Aftermarket Automotivo
-- - Comunidade no Whatsapp!

A

Por aqui vocé tera acesso a noticias e informacdoes em tempo real, direto das redagoes do

Novo Varejo Automotivo, Mais Automotive e A.TV.

Como proteger os funcionarios do calor extremo

O Brasil esta enfrentando uma onda extrema de ca- extremo. Essas medidas podem ser divididas em trés categorias:

lor que promete se intensificar nos préximos dias, e sobre o mercado de reposi¢ao brasileiro.
essa situacdo climitica estd gerando preocupacdes sig- MEDIDAS COLETIVAS

nificativas para a saude e bem-estar dos profissionais.

Nesse contexto, especialistas em seguranca do trabalho aler- - Reducdo da taxa de metabolismo, buscando minimizar o esforco
tam que é imperativo que as empresas adotem medidas rigo-  fisico dos trabalhadores.

rosas de protecdo para seus funcionarios, a fim de prevenir aci- - Movimentacdo do ar no ambiente, incluindo o uso de aparelhos novidades e tendéncias do setor, fornecendo insights valiosos para que vocé possa tomar
dentes e problemas de saude decorrentes do calor escaldante.  de ar-condicionado e ventiladores.

A especialista em seguranca do trabalho e CEO da Moema Me- - Utilizacdo de barreiras que protejam contra o calor radiante, decisdes bem informado(a).
dicina e Seguran¢a no Trabalho, Tatiana Gongalves, destaca como materiais reflexivos.

que a exposicdo a temperaturas extremas representa riscos

substanciais para os trabalhadores. Segundo ela, “essa onda MEDIDAS DE CARATER ADMINISTRATIVO OU : : : : 5 :
de calor extremo pode trazer sérios riscos & salde das pessoas, DE 0RGAN|ZAGAO DO TRABALHO JiniozJeonsirdlreniosiuma comunldaacivibianic naiqiiato coniecimenio cvalafizagoie

mas principalmente aos trabalhadores. A exposicdo a tempera- o aprendizado é constante.
turas extremas pode ocasionar problemas como aumento de aci- - Aclimatiza¢do dos trabalhadores, permitindo que seus corpos se

dentes, desmaios e até problemas mais sérios. E fundamental que  adaptem gradualmente ao ambiente quente.

as empresas tenham agbes de prevengdo em relacdo ao tema” - Limitacdo do tempo de exposicdo ao calor. = o .
Um dos principais desafios é garantir que os trabalhadores - Promoc&o da hidratacdo adequada dos funcionarios. Como curadores de contetudo e administradores da comunidade, nos

continuem a usar os Equipamentos de Protecdo Individual (EPI) - e g

mesmo em condi¢Bes de calor intenso. Tatiana Gongalves enfa-  USO DE EPI - EQUIPAMENTO DE PROTECAO comprometemosa utilizar os recursos de privacidade para proteger
tiza que “um risco é que muitas vezes as pessoas, devido ao calor, INDIVIDUAL

podem achar que podem deixar de utilizar os EPIs. Isso ndo pode

nunca acontecer, e a empresa tem que explicar para os trabalhado- - O uso de EPIs é a uUltima linha de defesa, a ser adotada somente
res, podendo ter o risco de ver aumentar os nimeros de acidentes”.  quando as medidas coletivas ndo sdo viaveis.

Entre os EPIs mais comuns usados - mais comumente nas in- - Oculos de seguranca com lentes especiais sdo necessarios quan- ‘ = _ ;
dustrias do setor automotivo - estdo 6culos de protecdo, luvas,  do ha fontes de calor radiante. Clique no botédo e junte-se a nos:
capacetes, protetores auriculares, mascaras, abafadores de som, - Outros EPIs, como luvas, mangotes, aventais e capuzes, devem as= Aftermarket Automotivo
cintos de seguranca e equipamentos de seguranca para alturas.  ser feitos de materiais adequados e o mais folgado possivel para

ldealmente, os ambientes de trabalho deveriam ser clima-  garantir o conforto térmico. .

tizados, mas como isso nem sempre € viavel, especialmen- Entrar na Comunldade

te em atividades externas, alternativas precisam ser consi- Em resumo, as empresas precisam se preparar adequadamen-

deradas. Uma das recomenda¢Bes é ajustar os horarios de te para proteger seus trabalhadores em meio a onda de calor

trabalho sempre que possivel, priorizando as horas mais extremo. A ado¢do de medidas coletivas, a gestdo adequada do

amenas do dia. Além disso, é essencial que os trabalhado- trabalho e a promog¢do de praticas seguras sdo fundamentais

res se mantenham hidratados e tenham pausas frequentes. para garantir a salde e a seguranca dos funcionarios enguan-

Em relacdo a legislacdo trabalhista, a NR 09 - Programa de Preven-  to enfrentam as condi¢des climaticas adversas. O uso correto

¢do de Riscos Ambientais estabelece medidas de controle para eli-  dos EPIs € uma Ultima linha de defesa essencial para proteger

minar, minimizar ou controlar os riscos ambientais, incluindo o calor  os trabalhadores contra os riscos associados ao calor extremo.

N

Nossa comunidade é focada em compartilhar as informag6es mais quentes e relevantes

Buscamos sempre estar um passo a frente ao trazer analises abrangentes e precisas sobre

todos os dados dos participantes.
Aftermarket Automotivo
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Programacao contou com palestras de varias profissionais e empresarias do setor que apresentaram as suas trajetorias e aprendizados

Circuito Sindirepa-SP “Transforme sua empresa”
reune mulheres da reparacao de veiculos

O segundo evento do 1° Circuito Sindirepa-SP “Transforme sua
Empresa”, no dia 25 de outubro, na Escola SENAI “Conde José Vi-
cente de Azevedo”, em Sdo Paulo (SP), reuniu dezenas de mulhe-
res que trabalham no setor de reparacdo de veiculos em varias
areas das oficinas.

O evento, totalmente dedicado ao publico feminino, destacou
a campanha “Outubro Rosa”. Todas as participantes recebe-
ram um lacinho cor de rosa para usarem. Também teve sorteio
de varios brindes fornecidos pelas empresas patrocinadoras.
Antonio Fiola, presidente do Sindirepa-SP, deu boas-vindas a to-
das participantes e a influenciadora e mecanica Thais Roland
fez a apresentacdo de todas as palestrantes da noite, comecan-
do por Vanessa Martins, diretora do Sindirepa-SP, empresaria

da reparagdo de veiculos e psicanalista que falou sobre “Sem
gerenciar emogédo, ndo se faz Gestdo”. Vanessa contou sobre a
sua vida e as dificuldades gue enfrentou, mas que venceu todos
0s medos. Aprendeu a lidar com todas as emocg0es, por isso, ela
recomendou que ter autoconhecimento para poder olhar para
dentro e se conectar. “E importante ouvir a intuicdo que mora
dentro de nds. Empresas espiritualizadas, que tém propdsito e in-
vestem no ser humano acabam tendo bons resultados”, revelou.
Em seguida, foi a vez da palestra “Jornada da Transformacdo
Digital” - SENAI / SEBRAE, com Grace Kelly, do Senai, e Karoli-
ne Marques, do Sebrae-SP. Ambas as instituicBes fornecem su-
porte e consultoria gratuita as empresas associadas ao Sin-
direpa-SP para implantagdo de projetos voltados a gestdo.
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Evento reuniu dezenas de mulheres que trabalham no setor de reparacao

Grace Kelly é professora no SENAI de cursos voltados a veiculos
hibridos e elétricos, além de coordenar consultoria para melhorias
de processos e aumento de produtividade nas oficinas, oferecido,
gratuitamente, em parceria com o SEBRAE que custeia toda a ope-
racdo. Mais de 200 oficinas ja receberam a visita de consultores
para a realizagdo de diagnostico para aplicagdo de métodos lean.
Com uma historia inspiradora, Simone Azevedo, diretora comer-
cial e so6cia da Monbesani, trouxe o tema “Despertando o Em-
preendedorismo nas oficinas”. A empresaria contou sobre a fun-
dagdo da fabrica com os pais e a irmd. “Eramos 10 pessoas na
época, hoje somos 500 e temos um espaco com 32 mil m?, disse.
Simone adora empreender e sempre tem novas ideias e acredita
que a persisténcia vence a resisténcia. Ela falou que as donas de
oficinas sdo empreendedoras e que precisam ter habilidades para
solu¢des rapidas, pois nunca sabem qual veiculo chegara a oficina
e necessitam aprender a lidar com finangas, marketing e gerencia-
mento de negdcios. Em sua visdo, existem varias formas de em-
preender, entre elas, startup, corporativo, social, digital, franchising,
inovacdo e de necessidade, sendo que cada tipo possui caracteristi-
cas e desafios distintos. Para Simone, o empreendedorismo € uma
forca motriz para a inovagao e crescimento econémico, permitindo
que individuos criem o seu proprio caminho e realizem seus sonhos.

PARTICIPACAO

Continuando a programacdo de palestras, Viviane Martins, ge-
rente comercial automotive coaching LATAM da Akzo Nobel,
destacou atuagdo da mulher no setor automotivo e come-

cou falando de sua carreira na indudstria. Embora, os nume-
ros ainda estejam muito aquém do ideal, as mulheres estdo
aumentando a participagdo no setor automotivo, inclusive em
cargos de lideranca. Na industria, por exemplo, o publico femi-
nino ocupa 12% dos cargos nas areas de vendas, pos-venda e
marketing e em manufatura chega a 46% da forca de trabalho.
Viviane também apresentou o projeto da Akzo Nobel “Mulheres na
Cor"que capacita mulheres em situacao de vulnerabilidade para atua-
rem como profissionais especialistas em cor, possibilitando novas
oportunidades de trabalho em oficinas na area de funilaria e pintura.
A palestra de encerramento foi da médica Stella Possi Acafrdo que
discorreu sobre os cuidados da prevencdo do cancer de mama,
falando da importancia de fazer os exames de rotina, também ex-
plicou quais sdo os fatores de riscos e os indicativos e significados
dos niveis de Birads que aparecem nos relatérios da mamografia.
A médica informou que o autoexame ndo € mais recomenda-
do pela Organizacdo Mundial de Salude no Brasil e outros pai-
ses devido ao maior acesso a exames de mamografia e também
lembrou que quando a pessoa tem diagndstico de cancer deve
ser acolhida por familiares e amigos. “Um ato simples que ajuda
muito para quem esta passando por essa situagdo”, acrescentou.
A proxima edi¢do do 1° Circuito Sindirepa-SP “Oficina em Foco”
sera, no dia 29 de novembro, no SENAI Escola Conde José Vicen-
te de Azevedo e tera como destague a campanha “Novembro
Azul", e com palestra sobre VEICULOS ELETRICOS - Qual a Manu-
tencdo e como serd a habilitacdo dos profissionais? que sera mi-
nistrada por um especialista da Escola SENAI e também com Sor-
teio de Brindes e com um Coffee para receber os profissionais.
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Vendas de carros usados tém alta em outubro e

viés prossegue positivo

A Fenauto - Federacdo Nacional das Associa¢cbes dos Reven-
dedores de Veiculos Automotores e a Fenabrave - Federagdo
Nacional da Distribuicdo de Veiculos Automotores divulgaram
seus balancos do mercado de veiculos usados relativos ao més
de outubro. No més, as vendas cresceram 3,7% sobre setembro,
totalizando 1.225.950 unidades, considerando todos os segmen-
tos automotivos. A alta é de 10,8% sobre outubro de 2022 e de
3,9% no acumulado do ano.

“Os resultados, assim como aconteceu no mercado de veiculos no-
vos, refletem o fato de outubro ter um dia util (21 dias) a mais que se-
tembro (20 dias)”, afirma AndretaJr., Presidente da Fenabrave. “To-
dos os segmentos, a excegdo de énibus, que tem tido maior demanda
em novos, tiveram alta, apontando que devemos encerrar o ano com
crescimento no volume de transagdes de usados em geral”, completa.
O total acumulado deste ano, na comparacdo com O mes-
mo periodo de 2022, apresentou crescimento de 9%, alcan-
cando a marca de 11.855.567 de veiculos comercializados.

DESEMPENHO POR SEGMENTO

*As transacdes de automoéveis e comerciais leves registra-
ram elevacao de 4,1% sobre o més setembro e de 9,9% ante

outubro de 2022. No acumulado do ano, a alta dos segmen-
tos foi de 4,5%. Os modelos usados, com até 3 anos de fa-
bricacdo, representaram 11,9% do total transacionado no
més. No ano, estes veiculos acumulam participagdo de 10,1%.
- O mercado de caminhdes teve alta de 5,2% sobre o més anterior
e de 6,1% sobre outubro do ano passado. No ano, no entanto,
0 segmento acumula queda de 1,2%. "Os resultados mostram
que os transportadores estédo realizando aquisi¢des de caminhdes
usados, em detrimento dos zero km, que vém apresentando que-
das, em fungdo do preco aplicado a nova tecnologia EURO 6 e a
dificuldade de crédito para financiamentos”, pondera Andreta Jr.
* Os implementos rodoviarios ficaram proximos da estabilidade
no més (+0,5% sobre setembro). Em relacdo a outubro de 2022,
houve alta de 12,8%. No acumulado até outubro, o crescimento
foi de 9,6%.
+O segmento de onibus foi 0 Unico a registrar retracao frente a
setembro (-1,8%). Sobre outubro de 2022, houve alta de 16,4%
e, no acumulado do ano, até outubro, o crescimento foi de 0,6%.
*As vendas de motocicletas usadas também seguem positivas
até aqui, com aumento de 2,4% nas transac¢oes realizadas de
janeiro a outubro, com alta sobre setembro (+2,4%), assim como
sobre outubro de 2022 (14,6%).

Modelos mais procurados em outubro

Carros

VW Gol: 62.438
Fiat Uno: 34.701
Fiat Palio: 33.742

Fonte: Fenauto

Resumo Mensal Outubro de 2023

Comerciais leves
Fiat Strada: 26.890
VW Saveiro: 18.039
Toyota Hilux: 13.164

Motos

Honda CG150: 64.494
Honda BIZ: 28.390
Honda CG 125: 28.008

PBE®

Veiculos usados negociados por novos emplacados

o A Bs il =i (=3
Autos  Com. Leves Caminhtes  Onibus
4.8 3.1 4.4 3,2 2.0
Autos Ago/23 Set/23 OQut/23

Bl-Cambustivel 646.761 557.023 5B1.745%
Demals 221.067 188.992 195.940
Total 867,628 T46.015 TITHES
Autos Ago/23 Set/23 Out/23
Bl-Combustivel 74,53%  T46ETH 74.80%
Demais 25,47 25.33% 25.20%
Total 100% 100% 100%

Comerciais Leves

Comercials Leves

Bl-Combustivel
Demais 49 43% 49,16% 49.16%

C+D Subtotal “OF F Outros Total
Motos  Impl. Rod
3,0 4.3 1.9 1,0 0,7 33

Ago/23 Set/23 Out/23

Bl-Cambustivel 935 B5:FAS 67.969
Demais 74215 B3.563 65.716
Total 150,150 129298 133.685

Ago/23 Set/23 Out/23

50,57% 50,84%  50.84%

Total 1008 100 T00%

2023 2023 2023 2022

Segmentos Out Set Acumulado Out

(A) (B) © (D)
Eé.m Autos 777.685  746.015 7.442.444  707.768
g By Chamn. Lavas 133.685 129.298 1.285.092  121.094
A+ B 911.370 875.313 8.727.536 828.862
ff: Oy Caminitiges 29.005 27.569 282.684 27.338
ﬁ D) Onibus 3.809 3.879 38.707 3.273
C+D 32.814 31.448 321.391 30.611
Subtotal 944.184  906.761 0.048.927  859.473
3% B) Motos 265.092 258898 2624391  231.359
F) Impl. Rod. B.574 8.531 B3.214 7.603
Outros 8.100 7.999 81.101 7.614
Total 1.225.950 1.182.189 11.837.633 1,106,049

A 202l2 d Variacao
o W/B (A/D) ©/F
7.103.897 4,25A  988A  477A
1.250.228 3,394 1040A 2,79A
8.354.125 412A  995A  447A
286.228 521A  B510A -1.24¥
38.480 -1,80Y 15,38A  0,59A
324.708 434A  7.20A 102V
8.678.833 413A  g86A  426A
2.563.018 2,39A 14,58A 239A
75.898 0,50 12,77A g4
74,959 1,264  5,38A  B19A
11.392.708 3,70 10844 3 91A
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Braco curto e corpo mole

Por Luiz Marins

Em toda empresa havera pessoas de “braco curto” e que fazem
“corpo mole” quando se trata de fazer aquilo que se espera delas.
“Brago curto” é aquela pessoa que ndo ajuda - “seu brago ndo
alcanca as demais para ajudar” como me disse um colabora-
dor. Ja pessoas que fazem “corpo mole” sdo aquelas preguicosas
gue ndo se mexem para fazer, para cumprir tarefas, para ajudar.
Geralmente essas pessoas sdo capazes. Nao fazem porque ndo
querem e ndo ajudam por pura preguica. Em muitas empresas
existem os dois tipos e esses tipos, muitas vezes convivem dentro
de uma mesma pessoa.

*“Ele esta vendo um problema acontecer no departamento, mas
nao toma nenhuma providéncia. Ele faz de conta que ndo sabe e
ndo viu” me disse um gerente sobre seu supervisor que acabou
sendo dispensado da empresa.

*“Ela esta vendo a colega tendo dificuldade em tirar a sela do ca-
valo e ndo se oferece para ajudar. Ela s6 pensa nela e ndo ajuda
ninguém. Tem braco curto!” Comentou o chefe das cocheiras da
Universidade do Cavalo.

"0 problema é que ela sé fazia o que ela gostava e o que ela que-

ria. O que ela ndo gostava, simplesmente ia deixando para depois
até que alguém acabava fazendo” explicou a gerente de RH ao
justificar a dispensa de uma colaboradora.

*“Vocé ndo pode contar com ele. Na ultima hora ele vem com um
atestado médico e temos que correr para encontrar outra pessoa
que faca a tarefa que ele havia se comprometido a fazer” me disse
um diretor ja sem paciéncia com um de seus gerentes.

*"Aquele motorista ndo cuida do veiculo e s6 reclama e solicita a
compra de um novo modelo. Esse € um dos motivos da sua dis-
pensa. Todos os outros cuidam dos veiculos como se fossem de-
les. SO ele ndo cuida e ndo quer nada com nada.” Afirmou um
gerente de frota ao comentar sobre seu subordinado.

Com a competi¢do acirrada e muitos concorrentes, pessoas de

“braco curto” e que fazem “corpo mole” ndo podem ser man-

tidas no time, pois fardo o time todo perder, quando poderia

ganhar o jogo.

E um técnico que mantém em seu time jogadores de “brago curto”

e “corpo mole” igualmente deve ser substituido.

Pense nisso. Sucesso!

PENSE NISSO

* Qual é o comprimento de seu braco? Vocé é “braco curto”?
» Vocé sabia que todos percebem quando vocé faz “corpo mole” e vem com desculpas para ndo fazer e ndo ajudar?

» Vocé tem ideia do risco que corre em seu emprego por ser “braco curto”?
» Vocé se sente insubstituivel em seu emprego?
+ Faca uma autoavalia¢do antes que seja tarde demais
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Espaco oferece acesso a equipamentos de testes e diagnosticos

ECTS § vil.v_uu " BEMECHES ri | INTE n‘ﬁﬁhﬂﬂﬁ
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MTE-THOMSON inaugura sala de aula no

Senai Curitiba

A MTE-THOMSON inaugurou, no dia 31 de outubro, em parceria com
0 Senai Boqueirdo, da cidade de Curitiba, no Parana, uma sala ex-
clusivamente da industria dentro da instituicdo de ensino técnico.
Nesta sala totalmente personalizada com a marca e os mate-
riais da MTE, os alunos do Senai-PR terdo acesso a diversos
equipamentos de testes e diagnosticos além da linha com-
pleta de produtos para os sistemas de temperatura, inje-
cdo eletrénica, sonda lambda e exaustao para estudo pratico.
E a primeira e, por enquanto, Unica unidade do Senai do Bra-
sil a ter uma sala dedicada exclusivamente a MTE-THOMSON.
“Estamos muito felizes com essa agdo, sendo essa sala a mate-
rializagdo da parceria MTE e SENAI. O espacgo ficou fantastico
e o sentimento realmente é de muito orgulho e gratidao aos pro-
fissionais do SENAI que nos auxiliaram para que fosse possi-
vel essa realizagdo. Fica o nosso muito obrigado a todos e com

N

certeza, os alunos poderdo usufruir em suas carreiras de todo
o conhecimento que poderdo adquirir aqui”, declara Raphael
Tonscheis, Supervisor de Marketing da MTE-THOMSON.
A marca, ja possui em seu DNA e é reconhecida no setor pelo
compartilhamento de conhecimento e informacdo, ndo apenas
de seus produtos e servicos, mas de conhecimento de uma for-
ma geral sobre o segmento através dos cursos online e gratui-
tos oferecidos em sua plataforma de ensino, a Oficina do Saber.
Além disso, a MTE também foi pioneira na criagdo de um ca-
nal no Youtube, em 2009, com videos técnicos, gestdo e ou-
tros assuntos relacionados ao mundo da reparacdo volta-
dos aos mecanicos. Atualmente sao mais de 1.200 videos
disponiveis e atualizados semanalmente na plataforma. Para
assistir e manter-se informado sobre as atualizacBes, bas-
ta se inscrever no canal oficial do Youtube da MTE-THOMSON.
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Eixos e engrenagens da linha EAP Veicular integram portfélio que ainda vai ganhar novos produtos até o fim do ano

Eaton Aftermarket Parts cresce 80% no ultimo ano

Com o objetivo de oferecer uma manutencdo mais econo-
mica, eficiente e sustentavel, a Eaton lancou ha cerca de trés
anos a marca EAP (Eaton Aftermarket Parts) para o mercado
de reposicdo. Desde entdo, a linha que alia a qualidade e ex-
pertise centenaria da multinacional com precos mais aces-
siveis vem ganhando cada vez mais espaco e, no compilado
do Ultimo ano, atingiu um crescimento de 80% nas vendas.
Com mais de 140 itens em seu portfolio, que contempla pe¢as para o
mercado automotivo e agricola, a expectativa € lancar mais 20 itens
até o fim deste ano. Entre as pecas, estao rolamentos e componen-
tes de transmissao, servos e cilindros, cabos de comando, sensores
e interruptores para aplicagdo em veiculos comerciais, leves e carros
de passeio. Ja para aplicacdao no segmento agricola, sdo eixos, en-
grenagens, rolamentos, bomba de 6leo, buchas e anéis, como bar-
ras e terminais, componentes da transmissdo e eixos de tra¢do, que
equipam tratores e colheitadeiras novos e usados, de diferentes fa-
bricantes, aplica¢des e culturas, como soja, milho e cana-de-agucar.
“Com uma estratégia robusta de expansao, nos ultimos anos, pra-
ticamente dobramos o numero de componentes da EAP langa-
dos no mercado brasileiro. Vantagens como robustez, qualidade
e performance, com pre¢os mais competitivos, fizeram com que

N

a marca tivesse uma otima aceitagdo no mercado. Nosso exten-
so portfélio vem contribuindo de forma significativa para os ne-
gocios de toda a cadeia e as necessidades do nosso cliente final”,
comenta Fernando Piton, gerente nacional de Vendas da Eaton.

EAP NO AGRO

No segmento agricola, a lucratividade também esta atrelada ao cus-
to da producdo. E, neste caso, 0 maquinario é essencial, uma vez
que esta exposto diariamente a condi¢des extremas e a um regime
severo de trabalho. “A Eaton aproveita todo o conhecimento que
tem no agro no desenvolvimento de transmissGes e embreagens
para oferecer solu¢es eficientes com alta qualidade para o campo.
Estamos nos dedicando cada vez mais para atender este setor que
vem crescendo em diferentes culturas no Brasil”, comenta Piton.
A TVH Brasil, empresa distribuidora de pecas de reposicdo para
equipamentos agricolas, industriais e constru¢do, € um dos clien-
tes da Eaton. "A EAP trouxe para o mercado uma solugdo impor-
tante para os negdcios. Os clientes estao satisfeitos com a qualida-
de dos componentes. E um portfdlio que tem agregado muito valor
ao publico final”, comenta Marco Augusto, diretor da TVH Brasil.
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Pascal tem 30 anos de experiéncia em companhias globais

NEXUS International langa SmartParts para

otimizar oportunidades

A NEXUS Automotive International apresenta sua nova iniciativa, a
SmartParts, que gerenciara a implantacdo da marca DRIVE+. Anova
oferta de servicos foi criada com o objetivo de complementar o seu
foco principal em marcas de automoveis premium, em beneficio
dos fornecedores NEXUS. Pascal Popis assumira o cargo de CEO.
A SmartParts tem como objetivo:

* Implantar a marca DRIVE+, exclusiva dos membros da NI, que tera ra-
pida abordagem sobre o cenario em evolu¢do do mercado de reposi-
¢do em todo o mundo. A organizacdo esta empenhada em consolidar
as atuais compras da marca propria N! e oferecer uma abordagem
regionalmente relevante para seus membros em todo o mundo.

* Aproveitar o desenvolvimento de produtos e os recursos de for-
necimento para expandir 0s servicos dentro da rede e apoiar a
evolucdo ‘continua’ dentro da indUstria.

- Desenvolver as atividades transacionais e prover novas oportuni-
dades aos fornecedores NEXUS.

“O langamento da SmartParts representa um passo significativo na nos-

sa jornada. A estratégia da SmartParts esta totalmente alinhada com as

novas ambigées da N! para 2025, com foco na expanséo das atividades
de sourcing e transacionais em todo o setor. O objetivo é fornecer so-
lugbes otimizadas aos seus membros em colaboragdo com seus forne-
cedores” diz Gaél Escribe, CEO da NEXUS Automotive International.
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Producao estavel indica que recente aumento de
vendas se deve a maior entrada de importados

O mercado interno cresceu 10,2% em outubro, as exportacdes
14% e os estoques ficaram estaveis, mas a produ¢do ndo acompa-
nhou esse movimento, com uma retracdo de 4,4%. O que explica
esse fendmeno é um expressivo aumento nas importa¢des. Nos 10
primeiros meses do ano, 271,3 mil modelos estrangeiros entraram
no pais, 57,6 mil a mais que no mesmo periodo de 2022, um in-
cremento de 27%, de acordo com balanco divulgado pela Associa-
¢do Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA).
A produg¢do em outubro foi de 199,8 mil autoveiculos, 4,4% a
menos que em setembro. No acumulado do ano, a industria to-
taliza 1.951 mil unidades, 11 mil a menos que em 2022, queda
de 0,6%. As maiores retragdes sao nos segmentos de caminhdes
(-37,8%) e Onibus (-35,2%), por conta da elevacdo dos custos pro-
vocada pelas novas tecnologias obrigatdrias de controle de emis-
sdes, além de uma forte antecipacdo de compras ocorria no fi-
nal do ano passado. Apesar da queda na producdo dos pesados,
ha boas noticias em vendas. Os emplacamentos acumulados de

Onibus chegaram a 17,4 mil, mesmo volume do ano passado in-
teiro. Caminhdes cresceram 7,7% em outubro, mas ainda estdo
14,9% abaixo no acumulado do ano, na comparacao com 2022.
As vendas totais de autoveiculos foram de 217,8 mil unidades, 10,2%
a mais que em setembro, e uma alta acumulada de 9,7%. Foi o se-
gundo melhor més do ano em emplacamentos e em média diaria
de vendas, atras apenas de julho, més dos descontos incentivados
pelo governo federal. A média diaria de 10,4 mil unidades ja se apro-
xima do patamar de antes da pandemia, que girava em torno de
11 mil veiculos/dia. O segmento de automaoveis foi 0 que mais cres-
ceu (12%), impulsionado pela demanda 29% maior das locadoras.
Ap6s um setembro que foi o pior més do ano, as exportacdes vol-
taram a crescer, mas num nivel ainda abaixo da média do primeiro
semestre e dos anos anteriores. Os embarques de 31,3 mil unida-
des em outubro representaram alta de 15,4%. Mas no acumulado
do ano, este importante indicador esta 12,8% abaixo dos primeiros
10 meses do ano anterior, com 354,2 mil unidades embarcadas.

e M m m Autoveiculos - Vehicles / Vehiculos

Vehicle registration / Matriculacidn de vehiculos

Export [ Exportaciones

Production [ Produccién

Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
0UT 23-0CT 23/0CT 23 217,8 mil OUT 23 -0CT23/0CT 23 OUT 23-0CT23/0CT 23 199,8 mil
Thowsand Wil Thousand s Thousang/iil
SET 23 - SEP 23/SEP 23 197,7 mil SET 23 - SEP 23/SEP 23 27,4 mil SET 23 - SEP 23/SER 23 2089 mil
Thousand /Mil Thousand/Mi Thousang/Mil
OUT 23/SET 23 102% OUT 23/SET 23 13,0% OUT 23/SET 23 44%
OCT 23/SEP 23 - OCT 23/5EP 23 QCT 23/5EP 23 - OCT 23/5EF 23 DCT 23/5EP 23 - OCT 23(5EF 23
OUT 22-0CT 22/0CT 22 iy OUT 22 - 0CT 22/0CT 22 "42.3 T}E‘ OUT 22 -0CT 22/0CT 22 _2060 H‘ﬁj
Thausand M ausand/ FrenssandMi
0QUT 23/0UT 22 204 % 0UT 23/0UT 22 26,9 % ouT 23f0UT 22 -31%
OCT 23/0CT 22 - OCT 23/0CT 22 OCT 23/0CT 22 - 0LT 23/0CT 22 OCT 2340CT 22 OCT 23/0CT 22
JAN-OUT 23 - JAN-OCT 23 - ENE-OCT 23 }“?ﬁlmﬂl JAN-OUT 23 - JAN-OCT 23- ENE-OCT 23 nliﬁﬂ,azm!]l o JAN-QUT 23 - JAN-DCT 23 -ENE-OCT 23 '1350,5!?}“
JAN-QUT 22 - JAN-OCT 22 - ENE-OCT 22 1.683,5 mil JAN-OUT 22 - JAN-OCT 22 - ENE-OCT 22 406,3mil JAN-OQUT 22 - |AN-OCT 22 - ENE-OCT 22 19624 mil
Theusand,/Mil Thousand/s 1 Thousang/Mil
JAN-OUT 23 / JAN-OUT 22 9,7% JAN-OUT 23 [ JAN-OUT 22 128% JAN-OUT 23 / JAN-OUT 22 06%
IAN-BCT 13, ENE-DCT 22- IAN-CCT 23 ENE-OCT 22 JAN-OCT 23 f ENE-OCT 22- IAN-OCT 23 / ENE-OCT 22 LAN-OCT 23 { ENE-OICT 22- IAN-OCT 23 / ENE-OCT 22

Fonte: Renavam/Denatran
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s> Automoveis - Passen

i

ger Cars / Automéviles

> Exportsio

Export / Exportaciones

Wehicle registration / Matriculacion de vehiculos

Production / Produccion

Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
OUT 23 - oCT 23/0CT 23 163.2mil OUT 23-0CT23/0CT 23 23,9 mil OUT 23 - oCT 13/0CT 23 149,7 mil
Thtssard, B Thousand/Mil Thousad /M
SET 23 -SEP23/SEP 23 sy mil SET 23 -SEP 23/5EP 23 = lf—‘ "}Ea SET 23 - SEP 23/5EP 23 2105 mil
Fratsared il Themrsa Ml wasard/ M
OUT 23/SET 23 120% 0OUT 23/5ET 23 70% 0UT 23/SET 23 1%
OCT 23/5EP 23 - OCT 23/5EF 23 OCT 23/SEP 23 - DCT 23/5EP 23 OCT 23/SEP 23 - OCT 2356 23
OUT 22-0CT 22/0CT 22 A OUT 22-0CT 22/0CT 22 bimd 0UT 22 -0CT 22/0CT 22 ;AT
0UT23/0UT 22 192% 0OUT 23/0UT 22 -23,9% 0UT23/0UT 22 81%
OCT 23/00T 23 - OCT 23/007 22 OCT 23/0CT 21 -0CT 23/00T 22 OCT 23/0CT 22 - OCT 23/00T 22
JAN-OUT 23 - JAN-DCT 23 - ENE-DCT 23 13729 ﬂrl_lll JAN-QUT 23 - JAN-OCT 23 - ENE-OCT 23 ,_1‘_'{“_‘_-3 ':m JAN-OUT 23 - JAN-DCT 23 - ENE-DCT 23 [14?5-5:1;}
JAN-OUT 22 - JAN-DCT 22 - ENE-DCT 22 12538 mil JAN-OUT 22 - |AN-OCT 22 - ENE-OCT 22 3263 mil JAN-OUT 22 - 1aN-DCT 22 - ENE-DCT 22 15072 mil
Thousand, i Thousand/Mi| Thousand/Mil
JAN-OUT 23 / JAN-OUT 22 95% JAN-OUT 23/ JAN-OUT 22 -158% JAN-OUT 23 / JAN-OUT 22 0,7%
JAN-OCT 23 f ENE-DCT 22- WAN-OCT 23/ ENE-DCT 22 JAN-OCT 23 / BNE-OCT 23- IAN-OCT 23 f ENE-OCT 22 JAN-OCT 23/ ENE-DCT 22- IWN-OCT 23 fENE-OCT 22

Fonte: Renavam/Denatran

Vehicle registration / Matriculacion de vehiculos Export / Exportaciones Production / Produccion
Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
OUT 23 - OCT 23/0CT 23 _436mil OUT 23 - 0CT23/0CT 23 _ 51mil OUT 23 -0CT23/0CT 23 37,5mil
Thoesard /Bl housanc/Mi Thousand/Mil
SET 23 -5EP23/56P 23 417 mil SET 23-5EP 23/5EP 23 __ &,6mil SET 23-5EP 23/56P 23 38,3 mil
Thowsard /Bl Thousand/Mi Thousacd/Mil
OUT 23/SET 23 45% OUT 23/SET 23 22,7 % QUT 23/SET 23 47%
OCT 23/SEP 13 - OCT 23/560 23 OCT 23/5EP 13- OICT 23/58P 23 OCT 23/5EP 23 - OLT 23/52P 23
OUT22-ocT 22/0CT 22 FoLEm, OUT 22-ocT22/0CT 22 o ek 1 OUT 22 -ocT 22/0CT 22 Ly
0UT 23/0UT 22 1% 0OUT 23/0UT 22 12% 0OUT 23/0UT 22 653 %
OCT 23/6CT 22 - OCT 23/0CT 22 OCT 23/0CT 72 - 0T 23/0CT 22 CCT 23/00T 22 - OCT 23007 22
JAN-OUT 23 - JAN-OCT 23 - ENE-DCT 23 _.,?;53“?5‘!‘;!!'_ JAN-QUT 23 - |AN-OCT 23 - ENE-CCT 23 __ﬁ}-_!f!}!m JAN-OUT 23 - JAN-DCT 23 - ENE-DCT 23 o344 f:'ﬂ]I
Thousand, b atan cusaed Ml
JAN-OUT 22 - JAN-DCT 22 - ENE-DCT 22 312,5 mil JAN-QUT 22 - JAN-CCT 22- ENE-CCT 22 54,5 mil JAN-OUT 22 - JAN-OCT 22 - ENE-DCT 22 296,0 mil
Thousand, Mil Thousand/Mil Thousand, Ml
JAN-OUT 23 [ JAN-OUT 22 18,0 % JAN-QUT 23 / JAN-OUT 22 126% JAN-OUT 23 / JAN-OUT 22 19,7 %
IAN-OCT 23  ENE-OCT 23- AN-DCT 23 / ENE-OCT 22 JAN-OCT 13/ ENE-CCT 2. JAN-GCT 23 / ENE-OLT 22 1AR-0CT 23 ENE-OCT 23 JAN-OCT 23 f ENE-OCT 22

Fonte: Renavam/Denatran
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New vehicle registration — lacally manufactured / Matriculacion de vehiculos nuevos - nacionales

ouT SET JAN-OUT ouT JAN-OUT
OCToCT SER/SER IAN-DCT/ENE-DCT oCTyorT JAN-OCT/ENE-OCT A/B A/D C/E
A B c D E % % %
Unidades - Total / units/ Unidades 183.586 | 167.769 1.576.139 158.866 | 1.469.804 94 15,6 7,2
Veiculos leves / Light vehicles / Vehiculos livianos | 173.159 | 158,060 1477093 | 147.236 | 1357587 96 176 | 88
Automévels / Passenger cars / Automéviles 139.700 125316 1.196.986 123.987 | 1.124.898 11,5 12,7 6,4
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales lvianos 33.459 32.744 280.107 23249 232 689 2,2 438 20,4
Caminhdes / Trucks / Camiones 8.845 8.207 81.683 10.220 98,904 7,8 -13,5 17,4
Semileves / Semi-light / Semilivianos 80 100 934 204 1513 -20,0 -60,8 383
Leves / Light / Livianos 752 634 7.203 672 8.774 18,6 11,9 17,9
Meédios / Medium / Medianos 584 608 6.692 688 8638 -39 -15.1 225
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 2.147 2127 23.008 2653 27.279 09 -19,1 4153
Pesados / Heavy / Pesados 5.282 4.738 43.756 6.003 52.700 11,5 12,0 -17,0
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 1.582 1.502 17.363 1.410 13313 53 12,2 30,4
mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouTt NOV DEZ TOTAL
thousand units / miles de unidades JAN/JENE FEB/FER | MAR/MAR | APRAABR | MAYMAY JUNAUN JuLiu ALG/AGO SERSET OCT/OCT | NOMNOW DEC/DIC i
2020 1712 | 1799 | 1465 | 474 | 524 | 1157 | 1557 | 1655 | 1885 | 1960 | 2051 | 2229 | 18468
2021 1550 | 153,7 | 1720 | 1580 | 1692 | 1581 | 1510 | 1495 | 1332 | 1404 | 1483 | 1779 | 18661
2022 1084 | 1171 | 1291 | 1284 | 1642 | 1512 | 1593 | 1845 | 1688 | 1589 | 1740 | 1872 | 18310
2023 1224 | 1124 | 1714 | 1381 | 1491 | 1616 | 1959 | 1739 | 1678 | 1836 1576,1

Fonte/SourcefFuente: Renavam/Denatran

New vehicle registration — imported / Matriculacién de vehiculos nuevos - importados

ouT SET JAN-OUT ouTt JAN-OUT
OCTfoCT SER/SEP JAN-OCT/ENE-OCT pcTfocT JAN-OCT/ENE-OCT Ns ND C’E
A B = D E % % %
Unidades - Total / units / Unigades 34.262 29.970 271.342 22.041 213.723 14,3 55,4 27,0
Veiculos leves / Light vehicles / Vehfeulos livianos |  33.660 20.404 264.568 21.465 208.668 14,5 56,8 26,8
Automdueis / Passenger cars / Automdviles 23.498 20.401 175.913 12.905 128.859 15,2 82,1 36,5
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales ivianos 10.162 9.003 88.655 8.560 79.809 12,9 18,7 11,1
CaminhBes / Trucks / Camiones 602 565 6.767 576 5.054 65 45 339
Semileves / Semi-light / Semilivianos 561 536 6.345 485 4.524 47 15,7 40,3
Leves / Light / Livianos 31 12 243 81 430 158,3 61,7 435
Médios / Medium / Medianos 7 17 145 7 53 -58,8 0.0 173,6
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 2 0 16 1 30 . 100,0 -46,7
Pesados / Heavy [ Pesados 1 18 2 17 . 500 59
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos (] 1 7 0 1 0,0 600,0
mil unidades JAN FEV MAR | ABR MAI JUN JUL AGOD SET ouT NOV DEZ :
thousand units / miles de unidades | JAN/EME | FEB/FEB | MAR/MAR | APR/ABR | MAWMAY | JUNAUN | JULAUL | AUGHAGD | SERSET | OCT/OCT | NovMov | DEC/DIC TOTAL
2020 223 211 17,2 84 9,8 171 18,8 17,9 19,2 19,0 19,9 211 2116
2021 16,2 13,7 17,4 17 194 244 24,5 233 21,9 22,0 247 29,2 2538
2022 181 15,2 17,8 189 22,8 26,9 22,7 24,1 25,2 22,0 30,0 29,7 273,5
2023 20,4 17,5 27,5 227 27,5 27,9 29,7 33,8 30,0 34,3 171}3

Fonte/Source/Fuente: Renavam/Denatran
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New vehicle registration — locally manufactured and imparted / Matriculacidn de vehiculos nuevos - nacionales e importados

out SET JAN-OUT ouTt JAN-OUT
OCToCT SEF/SEP JAN-OCT/ENE-OCT OCT/ocT JAN-DCT/ENE-DCT A,B MD qE
A B c D E % % %
Unidades - Total /units/ Unidades 217.848 197.739 1.847.481 180.907 | 1.683.527 10,2 20,4 8,7
Veiculos leves / Light vehicles / Vehiculos livianos | 206,819 | 187.464 1.741.661 168.701 | 1.566.255 103 22,6 11,2
Automdueis | Passenger cars | Automiviles 163.198 145717 1.372.899 136.892 1.253.757 12,0 13,2 9,5
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales livianos 43.621 41.747 368.762 31.809 312.498 4,5 37,1 18,0
Caminhaes / Trucks / Camiones 9.047 872 88.450 110796 103.958 77 125 | -149
Semileves / Semi-light / Semilivianos 641 636 7.279 559 6.037 0,8 7,0 20,6
Leves [ Light / Livianas 783 646 7.446 753 9.204 21,2 40 -19,1
Meédios / Medium / Medianos 591 625 6.837 695 8691 -5,4 -15,0 213
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 2.149 2127 23114 2.654 27.309 1,0 -19,0 -15,4
Pesados / Heavy / Pesados 5.283 4,738 43.774 6.005 52.717 115 -12,0 -17,0
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 1.582 1.503 17.370 1.410 13.314 53 12,2 30,5
Fonte/Source/Fuente: Renavarm,/Denatran
mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ TOTAL
thousand units / miles de unidades JANSENE FER/FER | MAR/MAR | APR/ABR | MaY/MAY | JUNAUN | JULAUL | AUG/AGD | SEFfSET | DCT/OCT | NOWNOY | DEC/DIC
2020 1935 | 20,0 | 1636 | 557 62,2 132,8 | 1745 | 1834 | 2077 | 2150 | 2250 | 2440 | 2.0584
2021 173,1 | 1674 | 1894 | 1751 | 1887 | 1825 | 1755 | 1728 | 1551 | 1623 | 1730 | 2071 | 2.119,9
2022 1265 | 1323 | 1468 | 1472 | 187,10 | 1781 | 1820 | 2086 | 1940 | 1809 | 2040 | 2169 | 21085
2023 1429 | 129,9 | 1950 | 160,7 | 17655 | 1895 | 2256 | 2077 | 1977 | 2178 1.847,5

Imported vehicle share of new vehicle registration / Participacion de los vehiculos impartados en la matriculacién de vehiculos nuevos

Participagdo em % JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET out NOV DEZ
Share [ Parbicipacion JANJENE FEB/FER | MAR/MAR | APR/ABR | MAY/MAY | JUNAUN JULAUL | AUG/AGD | SEP/SET OCT/OCT | NOW/NDY DEC/DIC TaTAL
2020 115 10,5 10,5 150 | 157 128 10,8 9,7 9.2 8,8 8.5 26
2021 9,4 8,2 9,2 9,8 10,3 13,4 14,0 | 135 14,1 13,5 14,3 14,1 12,0
2022 143 11,5 12,1 128 | 12.2 15,1 125 | 116 13,0 122 | 147 137 13,0
2023 14,3 13,5 13,8 141 | 156 14,7 13,2 | 163 15,2 15,7 14,7

Passenger cars registration by engine displacement - locally manufactured and imported / Matriculacién de automéviles por cilindrada — nacionales e importados

Unidades out SET JAN-OUT out JAN-OUT
Urite / Unica OCTfOCT SEP/SEP JAN-OCT/ENE-OCT OCT/OCT JAN-OCT/ENE-OCT Af B Af D CfE
i A B C D E % % %
1000 cm? 89.768 77973 748.520 79.917 666.514 15,1 12,3 12,3
+1000 e — 2000 cm? 68.044 63.191 588.985 54.318 558.208 7,7 253 55
+2000 cm® 3.070 2753 25625 2033 22711 11,5 51,0 12,8
Participagdo em % JAN FEV | MAR | ABR | MAI | JUN JuL | AGO SET ouT | NOV DEZ y
Share / Partxcipacicn JANJENE | FEB/FER | MAR/MAR | APR/ABR | MAYMAY | JUN/JIUN | JULAUL |AUGIAGD | SER/SET | OCT/OCT | NOVWYNOV | DEC/DIC Tom
1000 cm?* 453 | 526 | 501 | so4 | S8 | 490 | 558 | 595 | S61 | 586 | 603 57,1 545
2022 +1000c?—=2000cm? 526 45,3 479 474 | 464 453 25 | 389 42,3 339 | 380 41,1 437
42000 em? 23 21 21 22 19 18 17 16 1,7 15 18 18 18
1000 em? 56,9 525 537 sa6 | 489 36,3 614 | 525 54,2 55,8 54,9
2023 +1000cm*— 2000 413 455 443 434 49,0 419 371 45,6 439 423 432
2000 e 18 19 21 20 21 18 15 20 19 19 19

Fonte/Source/Fuente: Renavam/Denatran

Nota: Naa inclul veiculos elétricos / Mote: Electric vehicles not included / Nota: Vehiculos eléctricos no incluidos
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Brasileiro valoriza mais sustentabilidade nas
decisoes de compra do que média global

Pesquisa da Manhattan Associates mostra que 25% dizem nao comprar de um varejista se ele nao for

ambientalmente consciente

Enquanto a média global de consumidores que faz da sustenta-
bilidade uma prioridade no momento de escolher de que mar-
ca comprar é de apenas 13%, esse indice quase dobra quan-
do se trata do Brasil. Uma pesquisa divulgada pela Manhattan
Associates, empresa multinacional de solu¢Bes para a cadeia
de suprimentos e comeércio omnicanal, mostrou que 25% dos
brasileiros consideram essa uma questdo prioritaria e dizem
ndo comprar de um varejista se ele ndo for ambientalmen-
te consciente. No ranking, o pais ficou atras apenas do México
(33%) e a frente de paises como EUA (13%) e Alemanha (11%).
O estudo internacional “Omnichannel Retail Trends 2023" foi reali-
zado com mais de 6 mil consumidores em diversos paises, avaliou
suas atitudes em relacao ao papel da loja fisica, op¢Bes inova-
doras de atendimento, sustentabilidade, visibilidade do estoque,
conveniéncia, consisténcia entre canais e mudancas no comer-
cio. A pesquisa também entrevistou 1.150 gestores ou executivos
em organizacBGes de varejo de nivel 1 (que geram mais de US$
100 milhGes em receita anual) sobre seus planos de investimen-
to baseados em tecnologia para apoiar o comércio online, redu-
zir o atrito com o cliente e aumentar as op¢des de atendimento.

MUDANCAS

Quando se trata de oferecer uma experiéncia omnicanal, os vare-
jistas brasileiros ficam atras da média global. Enquanto 54% do to-
tal relataram que seus clientes podem comprar na loja e devolver
online, apenas 40% dos respondentes brasileiros oferecem essa
op¢ao. No caminho contrario, 48% fornecem a opgao de comprar
online e devolver na loja. No Brasil, 39% oferecem essa como-

didade. A média global de acuracidade do inventario também é
maior que a brasileira. Os varejistas comentaram que, em média,
sO tinham uma indicagdo precisa do inventario em todas as suas
operac¢Bes 70% do tempo. No Brasil, esse nimero cai para 66,9%.
Os compradores esperam que todos os pontos de contato do
varejo estejam conectados, sem atritos e cada vez mais per-
sonalizados. “Se vocé ndo sabe onde esta um terco do seu es-
toque, ou o que vocé tem, isso é muito estoque que nao esta sen-
do vendido, reduzido ou, na pior das hipdteses, jogado fora”,
comenta Henri Seroux, SVP EMEA na Manhattan Associates.
“E vital que os varejistas tenham solucées com flexibilidade e agilida-
de que lhes permitam reconhecer e agir nas mudangas de compor-
tamento do consumidor quase em ‘tempo real! Com acesso a dados
precisos, os varejistas podem fornecer insights aciondveis as maos
de seus funcionarios, permitindo-lhes agregar valor ao caminho ex-
clusivo de cada cliente até a compra’; continua Seroux.

CRISE

A pesquisa também mostrou que os brasileiros sdo menos
fiéis a marca quando o bolso aperta. Quando perguntados
que impactos os tempos financeiros dificeis tém nos seus ha-
bitos de compra, 61% dos consumidores brasileiros respon-
deram que procuram alternativas mais baratas as marcas
das quais normalmente adquirem, enquanto a média global
é de 49%. 39% responderam que ainda compram das mes-
mas marcas, mas em menor quantidade e 31% economizam
dinheiro em outras coisas, como alimentos/bebidas e assi-
naturas. A média global é de 38% e 32%, respectivamente.

I\ hovovarejo

automotivo

Comercio sem friccao x engajamento sem friccao

Quando se trata de como os consumidores preferem interagir
com 0s varejistas antes e depois de comprar um produto, no ge-
ral, o e-mail (47%) continua a ser o canal de contato preferido na
média global (no Brasil, fica em 35%) seguido pelo contato direto
e pessoal com a equipe da loja (43% na média global, 41% no Bra-
sil). As redes sociais sdo o canal preferido de contato de quatro
em cada dez (40%) consumidores. Entre os brasileiros, o ndme-
ro aumenta consideravelmente: 84% preferem as redes sociais.

"A pesquisa mostra que os varejistas estao progredindo no que diz respeito
a experiéncias omnicanal perfeitas. A medida que o papel da loja fisica evo-
lui além do simplesmente transacional, os papéis dos funcionarios da loja
também devem evoluir além de simplesmente auxiliar na venda. Munidos
com as tecnologias certas e inventario preciso e dados de clientes, eles tém
o poder de educar, inspirar e, em ultima analise, criar uma fidelidade dura-
doura a marca, mesmo em tempos de dificuldades econémicas”, comen-
ta Natalie Berg, analista de varejo, autora e fundadora da NBK Retail.

Dados adicionais (globais)

* 26% dos varejistas disseram que a atualiza¢do para
um ponto de venda (POS) moderno, capaz de geren-
Ciar cenarios omnicanal, é uma de suas trés princi-
pais prioridades de negdcios para 0s proximos 12
meses, em comparagao com 23% em 2022.

+ 24% comentaram que 0s recursos de atendimento
na loja para pedidos on-line eram uma prioridade,
em comparacdo com 22% em 2022.

*+ 22% dos varejistas afirmaram que fazer mais para
minimizar o impacto ambiental da sua organizacdo
era uma das trés principais prioridades em 2023 - 0
mesmo numero do ano passado.

* A consideracdo dos consumidores pelos esfor¢os
de sustentabilidade também varia de pais para pais.
O México se destaca por ter os consumidores que
mais consideram os esfor¢os de sustentabilidade de
um varejista, com 33%, seguido pelo Brasil, com 25%
de seus consumidores afirmando que ndao compra-
riam de um varejista se este ndo fosse ambiental-
mente consciente.

+ Na Nova Zelandia e na Holanda, apenas 5% e 4%

Anuncie

(respectivamente) dos consumidores dizem que boi-
cotariam um varejista se este ndo fosse ambiental-
mente consciente, em contraste com a América Latina.

»+ 49% dos consumidores consideram que o aspecto
mais importante do servico prestado pelos vende-
dores da loja é ter conhecimento sobre o produto
que pensam comprar.

+ 24% dos consumidores consideram que ter a ca-
pacidade de demonstrar um produto e mostra-lo fi-
sicamente é o servico mais importante prestado por
um funcionario da loja.

+ Os consumidores mais jovens, no entanto, sdo mais
propensos a pensar que ter experiéncia pessoal com
0s produtos, sugerir outros que complementem o
que desejam comprar ou verificar a disponibilidade
de estoque sdo 0s aspectos mais importantes do pa-
pel de um vendedor de loja.

+ 40% dos varejistas dizem que sdo mais propensos a
usar etiquetas de identificacdo por radiofrequéncia (RFID)
para atividades relacionadas ao estoque, como manter
contagens precisas e em tempo real ou localizar estoque.

No principal canal de comunicagéo das grandes industrias
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br
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Volda anuncia novos produtos

A Volda esta ampliando o portfolio com o 24 novos itens que ja estdo
disponiveis nas lojas e atendem a 40 novos modelos de automoveis.
Articulacgdes axiais - Trés novos itens para atender cinco novos
modelos de carros, com destaque para GM Onix e Nissan Kicks.
Juntas homocinéticas - Quatro componentes voltados a 10 auto-
maoveis, entre eles Hyundai Creta, GM Onix, Renault Captur, Duster
e Sandero.

Semieixos - Doze novos itens que atendem a 14 veiculos, como
GM Cruze, VW Gol e Fox, Toyota Etios, Peugeot 208 e Citroén C3.
Terminais de Direc¢ao - aplicadas em quatro modelos: Nissan Mar-
ch e Versa e Fiat Mobi e Uno.

Trizeta - 0 novo item que chega agora ao mercado equipara os VW
Virtus e Polo.

com o tempo

homocinéticas, semieixos, terminais de direcao e trizeta

Sao 24 itens, entre articulacdes axiais, juntas

A Dana traz para o mercado brasileiro seu mais recente produto, o
Reinzoplast, da Victor Reinz. Atendendo a uma gama de aplicacdes
criticas, este selante de poliuretano e isento de solventes supor-
ta temperaturas extremas, entre -50 °C e +300 °C, é permanen-
temente flexivel, ndo curado, de alta viscosidade, para aplicaces
altamente sujeitas a tensdes, vedando juntas sem folga de veda-
¢do 0,15 mm como juntas impactadas com vibracGes. O produto
tem validade de 36 meses e as seguintes caracteristicas principais:
Permanéncia plastica - Nao endurece com o tempo, oferecendo
vedacdo duradoura.

Versatilidade de aplicagao - Ideal parajuntas sem folga de vedacdo.
Resisténcia extrema - Pode suportar temperaturas que variam de
-50 °C a +300 °C (temperatura de pico de curto prazo).
Resisténcia maxima - Resistente a gasolina, combustiveis, biocom-
bustiveis, oleos, graxas, lubrificantes, agua do mar, agua doce, luz
solar e ozbnio.

Facil Manuseio - Facil de posicionar e moldar, pronto para monta-
gem imediata.

Nao Téxico - Seguro para uso em varias aplicacdes.

Vida Util Prolongada - De 36 meses.

Novas caixas de direcao TRW para Flat e Nissan

A ZF Aftermarket lanca no mercado de reposicdo as caixas de di-
recdo TRW para aplicagBes Fiat e Nissan, aumentando sua atual
cobertura da linha leve.

Para a Fiat, o produto atende ao modelo Nova Estrada, ano 2020.
Para a Nissan, o produto atende ao modelo Nissan Kicks, ano 2016.

{
Vlarca amplia cobertura para linha leve no mercado
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Novos sistemas de seguranca e assisténcia ao
motorista da ZF chegam ao mercado atée 2025

Céameras de quinta geraggo, supercomputador ProAl e diregdo por fios estdo entre as novidades que a
empresa desenvolveu para o processo de automacgao veicular

A ZF reuniu em um encontro online a imprensa do setor automo-
tivo em novembro para anunciar que concluiu a fase de desen-
volvimento e testes de uma nova geracdo de sistemas avanca-
dos de seguranca veicular e assisténcia ao motorista. A evolucdo
cada vez mais rapida dos automdveis vem exigindo igual veloci-
dade dos fornecedores, especialmente dos sistemistas, para pro-
ver as montadoras de solu¢des que atendam a um consumi-
dor também cada vez mais exigente e ansioso por tecnologia.
Em sintonia com este processo, a empresa confirmou o inicio da pro-
duc¢do de sua quinta gera¢do de cameras para 2025, do supercompu-
tador ZF ProAl para o préximo ano e, ainda para 2023, o inicio da pro-
ducdo do sistema Steer-by-wire (direcao por fios). O objetivo € apoiar
0 movimento da indUstria automotiva em direcdo a automacdo de
veiculos com uma gama completa de componentes que vdo desde
ADAS (Sistemas Avancados de Assisténcia ao Motorista), software para
carros de passeio até sistemas completos de transporte autbnomo.
Segundo estudos da ZF, até 2025, 75% dos veiculos leves em
todo o mundo estardo equipados com algum tipo de sistema
ADAS, como o freio automatico de emergéncia. A empresa tam-
bém prevé que mais de metade dos veiculos em todo o mundo
terdo sistemas avancados de assisténcia ao condutor até 2035.
“Os numeros demonstram que a demanda por essas tecnologias
estd cada vez maior em termos globais e vem se popularizando”,

N

autom

v

disse Andrew Whydell, vice-presidente de planejamento de pro-
duto e estratégia para sistemas de veiculos do Grupo ZF. Os
ndmeros da empresa confirmam esta tendéncia: sdo mais de
50 milhdes de unidades produzidas globalmente desde 2008,
sendo 10 milhGes de unidades vendidas somente em 2022.
No Brasil, a empresa também registra aumento de producdo de
componentes eletrénicos em Limeira (SP) e confirma a expan-
sdo da demanda por sistemas cada vez mais inteligentes nos vei-
culos nacionais. Em 2023 foi superada a marca de sete milhdes
de componentes eletronicos produzidos desde 2013. A mes-
ma linha também bateu recorde de producao de EPP (Conjun-
to de Poténcia Elétrica) para EPS (Direcdo Eletricamente Assisti-
da), com mais de 50 mil unidades produzidas em um Unico més.
De acordo com Plinio Casante, Gerente Sénior de Engenharia e
OperacBes da Unidade de Eletronicos da ZF América do Sul, “a de-
manda crescente por componentes eletrénicos reflete uma nova rea-
lidade presente nos veiculos produzidos no Pais, que possuem cada
vez mais sistemas de seguranca inteligentes”. Para a ZF, a previsao
é de que até 2027 cerca de 40% dos veiculos produzidos no Bra-
sil sejam equipados com cameras frontais inteligentes, o que se
confirma devido as regulamentacBes e requisitos do Latin NCAP
para tecnologias e sistemas avancados de assisténcia ao motorista.
A seguir, conheca as novidades em detalhes.

novovarejo

Cameras de 52 geragao com melhor desempenho e maior campo de viséao

Se diferenciam das gerac¢des anteriores em desempenho e campo
de visdo, detectando com precisdao pedestres, bicicletas e motoci-
cletas. Proporcionara um campo de visao horizontal mais amplo, de
120 graus, 20% mais que sua geracao anterior, com mais de quatro

vezes a resolucao de imagem (oito megapixels). Além disso, pode

detectar veiculos a uma distancia de 250 metros, em comparacdo
com 170 metros da geracdo anterior. Pedestres e ciclistas podem
ser identificados a uma distancia de até 70 metros.

ProAl realiza 1.500 trilh6es de operacdes por segundo

ApOs o langamento do ZF ProAl em 2021, a empresa recebeu 0s
primeiros pedidos do supercomputador nos segmentos de carros
de passeio e veiculos comerciais e iniciaré a produc¢do em larga es-
cala a partir do préoximo ano. O componente atende desde aplica-
¢Bes ADAS de nivel 2 até o nivel 5 e pode realizar 1.500 trilhGes de
operacdes por segundo (TOPS). Em comparacdo, essa velocidade é

031
¥10%

Steer-by-wire agora em produg¢ao em série

O Steer-by-wire (direcdo por fios) € um pré-requisito importante
para a automagdo avan¢ada de carros de passeio e pode também
ser aplicada a automacdo de veiculos comerciais. A tecnologia

N

cerca de 42 vezes maior que a do novo iPhone15 Pro. O computa-
dor fornece percepc¢ao de 360 graus baseada em GPU - Unidade
de Processamento Grafico - de todos os dados de sensores dispo-
niveis, incluindo camera, radar e LiDAR. Foi concebido para operar
em condi¢Bes extremas e oferece 0s mais recentes mecanismos de
seguranca contra ameacas cibernéticas.

transmite os comandos do motorista ao sistema de direcdo inteira-
mente por meio de sinais elétricos, eliminando a ligacdo mecanica
entre o volante e o eixo dianteiro.
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Vendas no Varejo caem 4,1% em outubro, de

acordo com o ICVA

E o quarto més seguido de queda. Os trés macrossetores registraram baixa, mas o resultado foi afetado

principalmente por Servigos, que caiu 7,1%

As vendas no Varejo em outubro de 2023 cafram 4,1%, descon-
tada a inflagdo, em comparagdao com o mesmo més de 2022,
aponta o Indice Cielo do Varejo Ampliado (ICVA). E o quarto més
seguido de queda. Em termos nominais, que espelham a re-
ceita de vendas observadas pelo varejista, a queda foi de 1,2%.
Os trés macrossetores (Bens Duréaveis, Bens Ndo Duraveis e Ser-
vicos) registraram baixa. Servicos foi 0 que mais caiu, com 7,1%,
afetado principalmente pelo resultado de Bares e Restauran-
tes. A retracdao do faturamento de Bens Ndo Duraveis foi de
3,5%, influenciado pelo setor de Varejo Alimenticio Especializado.
J& em Bens Duraveis e Semiduraveis, cujas vendas cairam 3,2%,
o principal responsavel foi o segmento de Vestuario e Artigos
Esportivos. Efeitos de calendario contribuiram para a retracdo.
Outubro de 2023 teve um sabado a menos que 0 mesmo més
de 2022 — dia tradicionalmente forte para o Varejo. O feria-
do do Dia de Nossa Senhora Aparecida, que ocorreu em uma
quinta ante uma quarta no ano anterior, também trouxe im-
pacto negativo. “A queda de outubro tem relagdo com efeitos de
calendario e troca de dias. Além disso, é possivel que o estimulo
ao consumo proporcionado pelos empréstimos federais concedi-
dos a pessoas fisicas em outubro do ano passado tenha colabo-

rado para uma base de comparagdo mais elevada”, afirma Car-
los Alves, vice-presidente de Tecnologia e Negocios da Cielo.

INFLACAO

O Indice de Precos ao Consumidor Amplo 15 (IPCA-15), prévia do
IPCA divulgada pelo IBGE, registrou alta de 0,21% para o més de
outubro. Segundo o instituto, o principal impacto de alta vem do
aumento de preco das passagens aéreas. Ao ponderar o IPCA
e 0 IPCA-15 pelos setores e pesos do ICVA, a inflacdo do vare-
jo ampliado acumulada em 12 meses em outubro foi de 3,1%.

REGIOES

De acordo com o ICVA deflacionado e com ajuste de calenda-
rio, os resultados de cada regido em relacdo a outubro de 2022
foram: Sudeste (-2,8%), Sul (-3,0%), Centro-Oeste (-3,2%), Nor-
deste (-3,6%) e Norte (-3.8%). Pelo ICVA nominal - que ndo con-
sidera o desconto da inflagdo - e com ajuste de calendario,
os resultados de cada regido foram: Sul (+0,3%), Centro Oes-
te (+0,1%), Sudeste (0,0%), Norte (-0,3%) e Nordeste (-0,5%).

Crescimento da Receita de Vendas no Brasil

Ano contra ano

Out.22 Nov.22 Dez.22 Jan.23 Fev.23 Mar.23 Abr.23

—pp | CVA Nominal *De
v+ @es ICWVA Nominal ¢f ajuste calendario
== |CVA Deflacionado

«odhes |[CVA Deflacionade”® ¢f ajuste calendario

-4

Mai.23 Jun.23 Jul.2s Ago.23 Set.23 Out.23

ores contidos no 1ICVA
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Semana de 30 de outubro a 03 de novembro

Apresentamos agora os resultados das pesquisas MAPA - Mo-
vimento das Atividades em Pecas e Acessérios e ONDA - Oscila-
¢Bes nos Niveis de Abastecimento e Precos relativos a semana
de 30 de outubro a 03 de novembro. Os estudos medem o de-
sempenho em tempo real dos negocios no varejo para veicu-
los leves em todo o pais, trabalho do After.Lab, nlcleo de pes-
quisas e inteligéncia de negocios da Novomeio Hub de Midia.

MAPA

Comecando pelo MAPA, que apurou alta nas vendas do varejo
pela terceira semana consecutiva, com média nacional pondera-
da de 7,33%.

Os graficos regionais das vendas apresentaram os seguintes re-
sultados na semana: 4,38% no Norte; 7,73% no Nordeste; 5% no
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Centro-Oeste; 7,27% no Sudeste; e 9% no Sul.

O MAPA mostrou que 45% dos varejistas entrevistados ndo in-
dicaram variacdo no volume de vendas. Os que venderam mais
foram 14% da amostra e os que venderam menos representaram
40% dos entrevistados.

O indice de compras apurado pelos profissionais do After.Lab
também mostrou alta, revertendo a queda da semana anterior
com vantagem. Agora, @ média nacional ponderada foi de 4,34%.
Quanto aos resultados regionais de compras, 1,88% no Norte; 4,55%
no Nordeste; 2,86% no Centro-Oeste; 4,55% no Sudeste; e 5% no Sul.
Os graficos de estatisticas comparativas mostraram que 45%
dos varejos entrevistados mantiveram o volume de compras da
semana anterior. Nos demais indices, prevaleceu o crescimen-
to para 19% dos varejistas e a redu¢do no volume para 36%.
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ONDA

Passemos agora as informacdes do ONDA. A média nacio-
nal de abastecimento fechou a semana com indice de -3,82%.
Os graficos comparativos de abastecimento nas cinco regiées do
pals também continuaram apontando para baixo: -2,88% no Nor-
te; -5,91% no Nordeste; -1,43% no Centro-Oeste; -4,55% no Sudes-
te; e -1,6% no Sul.

ltens em geral aparecem na lideranca do ranking da falta de pro-
dutos com 81,3% das respostas, seguidos por sistemas eletroni-
cos, com 12,5%; e componentes de motor, com 6,3%.

indicador de

0 indice é tratado na metodologia do After.Lab como mero

tendéncia.

A percepgdo regional da variagdo nos precos foi a seguinte na se-
mana em analise: 1,88% no Norte; 1,64% no Nordeste; 5,71% no
Centro-Oeste;
Os itens em geral responderam por 62,5% das citacBes dos va-
rejos quanto a alta nos precos, seguidos por filtros, com 18,8%; e
rolamentos, com 12,5%.

A estabilidade no abastecimento se manteve para 62% dos entre-

1,18% no Sudeste; e 1% no Sul.

Em sentido contrario aos indices de abastecimento, os va- vistados, ante 58% da semana anterior. Em rela¢gdo aos pre¢os, a

rejistas entrevistados continuaram apontando percep¢do de

curva de estabilidade foi de 72% para 69% dos varejos ouvidos.

alta nos precos, com viés de 1,68% na meédia nacional. Por ser Acompanhe semanalmente os indices atualizados das pesquisas

esta uma avaliacdo apenas subjetiva por parte dos varejos,
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VOCE prefere,
2MC voceé exige.

A expressao utilizada comoe argumento de vendas na 2MC ndo é um discurso, mas um compromisso, o desafio de, ndo s6
inovar pela mais completa linha de produtos em componentes de fixacdo do sistema de freios, mas, sobretudo, se
diferenciar pela sua qualidade, com certificacfes, processos, materiais e tecnologias garantindo aos produtos 2MC

conformidade com as especificagdes originais dos veiculos da frota nacional.

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

ZMC _COM ., BR



